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RESUMEN

El dificil acceso a fuentes de trabajo incide en el desarrollo de emprendimientos por
parte de individuos que buscan crear pequefias empresas que suplan las necesidades de
un segmento de la poblacién cuya demanda de productos o servicios se encuentra
insatisfecha. Para lograrlo, el emprendedor requiere elaborar un plan de negocio para
determinar las necesidades del mercado asi como los recursos organizacionales
requeridos para la inversion, estableciendo los niveles de factibilidad del negocio. En
Ecuador el acceso a internet estd en crecimiento siendo una oportunidad para crear un
negocio que comercialice productos escolares y de oficina por medios digitales. En
Machala los negocios y empresas de productos escolares carecen de presencia en los
medios digitales. La busqueda de estos productos se suele tornar intensa porque
muchas veces no existen en un solo lugar lo deseado, acudiendo de negocio en
negocio para completar la lista de utiles escolares. A esto se suma que los negocios
que comercializan utiles escolares utilizan los medios digitales solo para promocionar
productos, mas no para su venta o comercializacion. Siendo una oportunidad para
crear este tipo de negocio que cubra la demanda insatisfecha contribuyendo al
desarrollo econdmico de la ciudad de Machala. Para lograrlo se requiere de la
elaboracién de un plan de negocios para la realizacion de una empresa de venta por
medios digitales de productos escolares. Este estudio requiere de un analisis del
mercado para establecer las caracteristicas del consumidor, sus necesidades, formas de
comprar producto, uso de tarjetas de crédito, informacion que dard lugar a una
segmentacion del usuario para desarrollar estrategias publicitarias que cubran sus
caracteristicas demograficas, socioeconoémicas, geograficas, tecnolégicas con lo que
se elimina las conjeturas del marketing y proporciona datos que puede utilizar para
impulsar estrategias de marketing y logrando los objetivos y metas. A esto se suma el
estudio técnico, financiero, operativo, ambiental y social, para determinar la
factibilidad de la investigacion. El objetivo general fue determinar las caracteristicas
del consumidor para la creacion de una empresa de venta por medios digitales de
productos escolares en la ciudad de Machala. Para el estudio se utiliz6 el método

cualitativo y cuantitativo para conocer las necesidades del consumidor. Se aplico la



técnica de encuesta cuyo universo estuvo conformado por estudiantes y padres de
familia. También se utilizdo la técnica bibliografica para acceder a informacion
documental para presentar una trabajo de calidad. Como resultado del estudio se
determind la necesidad de este tipo de negocio en la ciudad de Machala, donde existe
un alto apoyo por parte de la ciudadania quien desearia adquirir productos escolares
desde la comodidad de su hogar o en el trabajo utilizando la computadora, Tablet o
telefono inteligente para lograrlo, debiendo la empresa invertir en publicidad en las
redes sociales que se han convertido en un medio que llega de forma directa al
segmento del mercado con la intencion de posicionar el negocio en la mente del
consumidor. Los indices financieros como el Valor Neto Presente (VNP) y la Tasa
Interna de Retorno (TIR) arrojaron cifras favorables determinandose la viabilidad del

negocio que demuestran que la inversion sera beneficiosa para el emprendedor.

Palabras claves: Emprendimiento, emprendedor, plan de negocio, medios digitales,

productos escolares.



ABSTRACT

The difficult access to sources of work affects the development of enterprises by individuals
seeking to create small businesses that meet the needs of a segment of the population whose
demand for products or services is unsatisfied. To achieve this, the entrepreneur needs to
develop a business plan to determine the needs of the market as well as the organizational
resources required for the investment, establishing the feasibility levels of the business. In
Ecuador, Internet access is growing as an opportunity to create a business that commercializes
school and office products by digital means. In Machala, businesses and school product
companies lack a presence in digital media. The search for these products is often intense
because many times they do not exist in one place as desired, going from business to business
to complete the list of school supplies. To this is added that businesses that sell school
supplies use digital media only to promote products, but not for sale or marketing. Being an
opportunity to create this type of business that covers the unmet demand contributing to the
economic development of the city of Machala. To achieve this, it is necessary to prepare a
business plan for the realization of a company selling digital products of school products.
This study requires a market analysis to establish the characteristics of the consumer, their
needs, ways of buying product, use of credit cards, information that will lead to a
segmentation of the user to develop advertising strategies that cover their demographic,
socioeconomic characteristics, geographic, technological with which it eliminates the
conjectures of marketing and provides data that can be used to promote marketing strategies
and achieving the objectives and goals. To this is added the technical, financial, operational,
environmental and social study, to determine the feasibility of the investigation. The general
objective was to determine the characteristics of the consumer for the creation of a company
selling digital products of school products in the city of Machala. For the study, the
qualitative and quantitative method was used to know the needs of the consumer. The survey
technique was applied whose universe was made up of students and parents. The
bibliographic technique was also used to access documentary information to present a quality
work. As a result of the study, the need for this type of business was determined in the city of
Machala, where there is a high level of support from citizens who would like to purchase

school products from the comfort of their home or at work using the computer, tablet or smart



phone to achieve this, the company must invest in advertising on social networks that have
become a means that comes directly to the market segment with the intention of positioning
the business in the mind of the consumer. The financial indices such as the Net Present Value
(VNP) and the Internal Rate of Return (IRR) showed favorable figures determining the

viability of the business that show that the investment will be beneficial for the entrepreneur.

Keywords: Entrepreneurship, entrepreneur, business plan, digital media, school products.
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INTRODUCCION

La globalizacion esta presente en las naciones contribuyendo al desarrollo econdmico, social y
tecnologico situacion que ha provocado que las empresas se tornen competitivas para hacer
frente a los cambios que suceden a nivel global ante la presencia de la informacion en los
diversos medios de comunicacién donde las necesidades buscan ser saciadas por parte del

consumidor.

Las personas cada vez tienen mayor acceso al internet situacion que ha cambiado la forma de
realizar emprendimientos. Por tal motivo las empresas hacen cada vez mas uso de los medios
digitales ante el crecimiento vertiginoso del internet, poniendo a disposicion de productos y
servicios de una forma directa, donde el usuario tiene ante si un sinnimero de bienes a tan
solo un clic de distancia desde la comodidad del hogar accediendo a través de una

computadora, laptop, Tablet o teléfono inteligente.

Con la intencién de obtener una parte del mercado, el emprendedor busca alternativas de
inversion en nichos con una limitada oferta de productos para cubrir las necesidades de sus
habitantes. Para el afio 2016 Ecuador alcanzo un 31.8% de Actividad Emprendedora
Temprana (TEA) (GEM, 2016). Ubicandose entre los mas altos de Latinoamérica y en
segundo 66 paises del mundo (Gonzaga, Alafia, & Gonzélez, 2017). Sin embargo, como
falencia se debe sefialar que el pais tiene una TEA de cierre de negocio del 11.8% que lo ubica
en el puesto 17 a nivel mundial y tercero en Latinoamérica. Observandose que un nimero

importante de los emprendimientos son cerrados en su primer afio de operaciones.

En el pais en general y en la provincia de El Oro en particular los emprendimientos son
desarrollados de manera informal, esto es, carente de estudios preliminares que determinen las
necesidades del mercado y los niveles reales de inversion, dando lugar que un niimero

importante de negocios se estanquen y cierren (Lideres, 2014).

Un sector con crecimiento es el de productos escolares donde los padres de familia andan en
busqueda de los utiles solicitados por las instituciones educativas en que se encuentran

inscritos sus hijos. La busqueda de estos productos se suele tornar intensa porque muchas



veces no existen en un solo lugar lo deseado, acudiendo de negocio en negocio para completar

la lista de 1tiles escolares.

En la ciudad de Machala las empresas que comercializan ttiles escolares utilizan los medios
digitales solo para promocionar productos, mas no para su venta o comercializacion. Siendo
una oportunidad para crear este tipo de negocio que cubra la demanda insatisfecha

contribuyendo al desarrollo econémico de la ciudad de Machala.

Ante esta realidad se desea desarrollar un plan de negocios para la realizacion de una empresa
de venta por medios digitales de productos escolares. Para lograrlo se necesitara de la
investigaciéon de mercado para establecer las caracteristicas del consumidor, sus necesidades,
su perfil. Luego se realizara un estudio técnico, econdémico, financiero para determinar la
viabilidad del negocio donde los indices de rentabilidad que se pudieran proyectar seran

importantes para buscar inversionistas que estén dispuestos a emprender en este reto.
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d)

CAPITULO 1

1. IDEA DE NEGOCIOS

1.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Desarrollar un negocio nace ante la necesidad de cubrir la demanda insatisfecha de un
segmento del mercado. La empresa o negocio a crearse tiene como objetivo hacer
frente a un problema evidenciado en el mercado a través de bienes o servicios que
cubran su requerimiento. Siendo importante que parte del plan sea establecer las
necesidades a través de soluciones viables que se ajusten a la realidad socioeconémico

de su contorno (Ventures, 2010).

Al elaborar un negocio se deben de cumplir con ciertos criterios que se convierten en

el punto de partida del emprendimiento. Estos elementos serian:

El producto o servicio debe de brindar un beneficio para el consumidor.
Debe de contar con un mercado que requiera de ese producto o servicio.
Generar utilidades econdmicas.

Tener la capacidad de estar protegida de forma econémica y organizacional.

En la ciudad de Machala existe una baja oferta de empresas que comercialicen sus
productos por medios digitales, situacion que podria incidir en el estancamiento de las

ventas por parte de las empresas o negocios.

Debido a esta situaciéon nace la idea de implantar un plan de negocios para la
realizacion de una empresa de venta por medios digitales de productos escolares en la
ciudad de Machala, con la intencidon de que su elaboracion disminuya los riesgos de
fracasar en el intento por parte del emprendedor. El riesgo es una de las variables que

se debe de tomar en cuenta para cualquier emprendimiento (Alcaraz, 2011). Siendo el

11



emprendedor una persona que asume riesgos estando preparado para el éxito o fracaso

de su inversion.

De esta forma se cubrira una parte de la demanda que prefiere hacer sus compras por
medios digitales desde la comodidad del hogar o de su trabajo, cancelando mediante
tarjeta de débito o crédito, o a través de transferencias bancarias, recibiendo el pedido

en el lugar elegido, ahorrando tiempo en su movilizacion.

La empresa podra ofrecer una app que son aplicaciones informaticas destinadas a
smartphone o teléfonos inteligentes para acceder de manera personal e inmediata para

la adquisicion de utiles escolares.

1.2. FUNDAMENTACION TEORICA DE LA IDEA DE NEGOCIO

El emprendedor debe de realizar estudios previos antes de realizar la inversion en el
negocio de su preferencia. Este estudio servird para establecer las caracteristicas del
mercado asi como los niveles de inversion requeridos, informacion que sirve para
tener un mejor contexto de su emprendimiento a la vez que se disminuyen los riesgos

de fracasar en el intento.

Cervilla y Puente (2013) indican que el plan de negocio es la manera de crear,
entregar y capturar valor necesitdndose de los recursos organizacionales para su
ejecucion. Alcaraz (2011) sefiala que el plan de negocio permite al emprendedor
establecer las necesidades del segmento de mercado en que pretende intervenir

buscando soluciones para cubrir dichas necesidades.

El individuo que busca implantar un proyecto o negocio se lo conoce como
emprendedor, persona que tienen la cualidad de determinar las necesidades del

mercado para desarrollar un bien o servicio que la satisfaga (Duarte, 2010).

Coque, Diaz y Lopez (2013) senalan que al crear una organizacion se poseen los
siguientes elementos: necesidad de aceptar, necesidad de ser independiente; necesidad

de progreso individual, necesidad de utilidades econdémicas.
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Para Varela y Flores (2014) la innovacion es parte fundamental del emprendimiento
con el que se pueden obtener ventajas competitivas para tomar el liderazgo del sector

al que pertenece. Siendo importante que las empresas inviertan en investigaciones.

Parte del emprendimiento se encuentran las cinco fuerza de Porter que son elementos
para incrementar los recursos de la organizacion. Estos elementos son: amenaza ante
nuevos competidores, poder de negociacion con proveedores, negociar con
compradores, amenaza de ingreso de productos sustitutos, rivalidad entre los

competidores (Porter, 2010).

Dentro del emprendimiento se debe considerar los beneficios que trae el marketing
donde las empresas no comprenden su naturaleza (Paramo, 2015). Segun Mesa,
Martinez, Mas y Uribe (2013) el marketing ayuda a la empresa a comprender su
contexto estando preparada para enfrentar cualquier problema que se presente por

delante.

Argote, Vargas y Villada (2013) indican que la investigacion de mercado es una
actividad para establecer informacion que permita conocer el comportamiento del
consumidor. Utilizdndose dichos datos para conocer las preferencias de compra y
consumo de un producto (Vega, 2013). De la Hoz, Carillo y Gdémez (2014)
manifiestan que las empresas realizan la retroalimentacion de clientes para conocer
sugerencias o quejas que sirva para elaborar mejoras cubriendo sus necesidades. El
estudio de mercado necesita de un analisis del ambiente del marketing que son los
elementos externos e internos a los que esta expuesto cualquier organizacion (Scherer,

2015).

Conde, Amaya y Gonzalez (2013) comentan que el comportamiento del consumidor
esta relacionado a la calidad y precio del producto con lo que se busca satisfacer sus
requerimientos asi como su fidelidad. Sergueyevna y Mosher (2013) comentan que las
empresas realizan estudios con enfoque motivacional para determinar la subjetividad a

la que esta expuesta la persona al momento de realizar una compra. Siendo los medios

13



de comunicaciéon el mecanismo para promocionar los productos que despierten la

intencioén de compra por parte del individuo (Golovina, 2014).

Informacién que sera de gran importancia para establecer si el plan de negocio de una
empresa comercializadora de productos escolares por medios digitales tendra la
acogida deseada, aminorando los riesgos que toda inversidon conlleva, basdndose en

una demanda insatisfecha que serd cubierta por medio de este tipo de negocio.

1.21. PEST

1.2.1.1. Econdémico

Machala cuenta con 123.438 personas que pertenecen a la poblacion economicamente

activa (PEA) (INEC, 2015). Compuesta de la siguiente manera:

Tabla N°1 PEA Machala

Ocupacion Total

(Ganaderia, agricultura, pesa, caza 10,790
Manufactura 8.702
Construccion 8.344
Comercio 30.267
Ensefianza 6.073
(Otras actividades 50.253

Total 123.438

FUENTE: {INEC, Instituto Nacional de Estadisticas v Censos, 2013).

En Machala, segtn datos de (Ekos, 2015), cuenta con 1085 empresas entre grandes,

medianas y pequefias con ingresos de 2.663 millones de dolares.

14



Tabla N° 2: Tamaiio de las empresas en Machala

Empresas Nimero Ingresos totales en dolares
Grandes 51 4.70% 1.413.507.621 53.07%
Medianas 345 31.80% 975.005.773 36.61%
Pequefias 689 63.50% 274.784.492 10.32%

TOTAL 1085 100.00% | 2.663.297.886 100.00%

FUENTE: Tomado de (Ekos, 2015)

Grafico N° 1: Tamafio de las empresas en Machala

4,70%

B Grandes
B Medianas
® Pequenas

FUENTE: Tomado de (Ekos, 2015)

1.2.1.2. Politico

Ecuador cuenta con normas legales para reactivar el aparato productivo para beneficio

econdmico y social de sus habitantes. En Ecuador existe el Cddigo de Produccion que fue

15



creado con la intencion de fomentar la inversion nacional e internacional (COPCI, 2010).

Entre los beneficios tenemos:
Rebaja del impuesto a la Renta.

Exonerar impuestos por la generacion de fuentes de empleo o mejoras de salarios,

incremento de activos, produccion con procesos amigables con el medio ambiente.

- Exoneracion del pago de impuestos para las nuevas empresas durante los cinco primeros

anos.

Exonerar a las empresas con el impuesto a la salida de capitales (ISD) para los pagos al

exterior relacionados a actividades productivas.
1.2.1.3. Sociocultural

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), indica que los

ecuatorianos estan divididos en cinco estratos.

Tabla N° 3: Estratos sociales del Ecuador

Grupos sociceconomicos Puntaje
A 845 a 1000 puntos
B 696 a 845 puntos
C+ 335 a 696 puntos
C- 316 a 535 puntos
D 0 a 316 puntos

FUENTE: (INEC, 2011}

Los puntajes obtenidos estdn de acuerdo al nivel de educacion del jefe del hogar, tipo de
vivienda, afiliacion seguro privado, acceso a internet, ingresos econdmicos, vehiculos,

vestimenta, tipo de electrodomésticos, entre otros FUENTE: (INEC, 2011).

En el estrato A se encuentra el 1,9% de la poblacion, en el B el 11.2%, C+ el 22.8%, del C- el

49.3% vy del D el 14.9%. Estos estratos se diferencian por su estilo de vida, tipo de educacion,
y
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tamafio familiar, habitos de consumo (INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,

2015).

Machala estd conformada por 266.023 habitantes segin el censo del afo 2010 (INEC,

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015).

Tabla N° 4: Poblacion de la ciudad de Machala

POBLACION TOTAL | POBLACION URBANA | POBLACION RURAL

266.023 249 992 16.031

Yo 93.97% 6.06%

FUENTE: Tomado del (INEC, 2011)

1.2.14. Tecnolégico
El crecimiento tecnoldgico es evidente en Ecuador. Segin datos de la encuesta de
estratificacion del nivel socio economico del 2011 (NSE) el 98% de los ecuatorianos cuentan

con acceso al internet (INEC, 2015).

En Machala existen un sinnimero de empresas que proveen de internet a hogares, empresas y

negocios tales como CNT, Movistar, Claro, Conexxion.net, Machala net, Netlife.

1.2.1.5. Ambiental

En lo ambiental, la ciudad de Machala cuenta con ordenanzas que buscan que las personas y
empresas cumplan con el cuidado al medio ambiente, caso contrario se exponen a fuertes
multas economicas (EMAM-EP, 2018). A esto se suma la existencia de normas legales que

velan por la seguridad ambiental de la ciudad.
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1.2.2. CINCO FUERZAS DE PORTER

1.2.2.1. Barreras de entrada

Las barreras de entrada que pudiera enfrentarse la empresa de productos escolares son: capital
para inversion, incremento del mercado informal (ingreso de productos escolares peruanos de
contrabando a menor precio), restricciones en el acceso a lineas de crédito. Situacién que
podrian impedir que la organizacién pueda laborar de forma eficiente al momento de

comercializar los productos escolares y oficina para los consumidores.

1.2.2.2. Poder de negociacion de los clientes

La empresa tendra un bajo poder de negociacion con los clientes por el nimero alto de
compradores quienes tendrdn una mayor capacidad de negociacion, situacion que dard lugar a

exigir precios mas bajos asi como mejor calidad en los productos.

La empresa de productos escolares tiene que dar un servicio personalizado al consumidor a
través de los medios digitales tales como redes sociales, pagina web, email, asi como la
promocion por medios de comunicacion tradicionales como la radio, volantes o flayers,

prensa escrita, con la intencién de posicionar su imagen en el segmento de mercado.

1.2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores
La empresa al pertenecer al sector de utiles escolares contara con proveedores de la ciudad de
Machala, asi como de otras provincias como Guayas, Azuay, Pichincha. Estos proveedores al

ser un nimero limitado tendrdn una mayor capacidad de negociacion con la empresa de

productos escolares.
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Debiéndose contar con buenas relaciones comerciales con los proveedores para obtener
precios mas bajos a través de la compra de volumenes altos para lo que se necesita contar con
una demanda alta para la rotacion de la mercaderia, donde los medios digitales seran el canal

para lograrlo.

1.2.2.4. Amenaza de productos y servicios sustitutos

Los productos escolares por medios digitales pueden ser sustituidos por las empresas o
negocios que se encuentran posicionados en el mercado de Machala, como son librerias,
pequefios negocios asentados en el Centro Comercial Las Palmeras, lugares a los que acuden
las personas para realizar la compra de estos productos. Ante esta situacion es importante

ofrecer precios bajos.

1.2.2.5. Intensidad de la rivalidad entre competidores

En la ciudad de Machala se carece de una empresa que comercialice productos escolares
solamente por medios digitales. Las existentes tienen su almacén o infraestructura fisica
donde acuden los compradores. Solo dos empresas utilizan de forma adicional los medios
digitales para las ventas. Convirtiéndose en una oportunidad para cubrir una demanda
insatisfecha que prefiere hacerlo usando medios digitales desde la comodidad de su hogar,
trabajo, recibiendo el pedido de forma inmediata ahorrando tiempo y dinero en su traslado a

los puntos de ventas para adquirir los productos.
1.2.3. FODA

El analisis FODA es aplicada en la empresa para establecer los factores internos y externos a
los que esta expuesta la organizacion, resultados que permiten elaborar estrategias (Taipe &

Pazmino, 2015). Para exponer los resultados del FODA se elabora una matriz en que se
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demuestran las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas datos que dara lugar al

disefio de estrategias (Trejo & Trejo, 2016).

Fortalezas

- Servicio innovador
- Presencia en medios digitales
- Acceso a aplicaciones informaticas por medio de Smartphone o teléfonos inteligentes.

Debilidades

- Fuerte capital para la inversion del negocio.
- Servicio dirigido a un segmento limitado como es la clase media, media alta y alta.

Oportunidades

- Pocos negocios de productos escolares comercializan por medios digitales.
- Incremento del uso de medios digitales y redes sociales.

- Proveedores con productos de calidad.

- Mercado con gran potencial para el crecimiento organizacional.

Amenazas
- Empresas comercializadoras de productos escolares estan incursionando en el

comercio electronico.
- Inestabilidad politica y economica el pais.
- Clientes con poca costumbre de comprar por medios digitales.

- Inseguridad en las compras on line.
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Tabla N° 5: Matriz FODA

Factores internos

Fortalezas
Servicio innovador
Presencia en medios digitales
Acceso a aplicaciones informaticas por

medio de Smartphone o teléfonos

Debilidades
Fuerte capital para la inversion del
negocio.
Servicio dirigido

a un segmento

limitado como es la clase media, media

inteligentes. alta v alta.
Factores externos
Oportunidades Amenazas
- Pocosnegocios de productos escolares - Empresas comercializadoras de
comercializan por medios digitales. productos escolares gstan
- Incremento del uso de medios digitales incursionando en e comercio

v redes sociales.
Proveedores con productos de calidad.
Mercado con gran potencial para el

crecimiento organizacional

electronico.

Inestabilidad politica v economica el
pais.
Clientes con poca costumbre de
comprar por medios digitales.

Inseguridad en las compras on line.

1.3.

1.3.1.

Estudio de Mercado

Objetivos

Determinar las caracteristicas del consumidor para la creacion de una empresa de

venta por medios digitales de productos escolares en la ciudad de Machala.

1.3.2.

Metodologia e instrumento

La metodologia utilizada fue la hipotética deductiva que formula suposiciones sobre la

realidad para un estudio deductivo para determinar sus consecuencias dadas por la
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observacion para su posterior contrastacion (Fernandez, 2013). Actividad que sirve
para establecer las caracteristicas del consumidor para el negocio de comercializacion

de productos escolares por medios digitales de la ciudad de Machala.

También se aplico el método descriptivo que permite establecer en términos
cualitativos y cuantitativos la investigacion (Morales, 2010). Estos datos son
recolectados para su posterior andlisis cuyas conclusiones sirven entender las

caracteristicas del mercado.

Lo cualitativo se refiere a la determinacion de elementos significativos que deben ser
medibles” (Morales, 2010). En el método cuantitativo se utilizan los datos que han

sido medidos para la mejor comprension luego del respectivo analisis.

Las técnicas de recoleccion de datos predominantes seran las encuestas.

Encuesta Participativa, Se realizard encuestas dirigidas a los estudiantes de la
provincia de El Oro quienes nos daran una vision general de sus gustos, preferencias,

caracteristicas al momento de realizar compras en medios digitales.

La poblacion o universo con la cual se desarrollard la investigacion estd constituida
por estudiantes de educacion bésica y universitarios conformada por 185.341 personas
(INEC, 2018); siendo imprescindible realizar el calculo de la muestra sin que se vean

afectados los resultados.
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CALCULO DE LA MUESTRA

Para el célculo de la muestra se empleara la siguiente formula que se la utiliza cuando
la poblacion es finita, es decir, se conoce las unidades de observacion que la integran

(Aguilar, 2005).

z>= dist. a un nivel de confianza del 95% (z2 significa z al cuadrado pilas)
n = Poblacion

p= Probabilidad de éxito de 0,5

g= Probabilidad de fracaso 0,5

e= Error admisible (5%=0,05)

n= (1.96Yx 05 x 0.5 x 185.341 _
(185.341-1) (0.05)>+ (1.96)2*0.5%0.5

n=_178.001.4964

464,3104
Tm= 383.10
Tm = 383

Se encuestaron a 383 estudiantes de la provincia de El Oro. Es preciso sefialar que
para ciertos casos de los estudiantes, sobre todo los de educacion bésica, se encuestd a
sus representantes legales quienes respondieron al cuestionario por ser las personas

que realizan las compras de los utiles escolares.
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1.3.3. Resultados

1) Sexo
Tabla N° 6: Sexo
Respuesta Cantidad Porcentaje
Masculino 4 46.21%
Femenino 206 53.79%
TOTAL 383 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacion

Grafico N° 2: Sexo

m Masculino

m Femenino

El sexo de los encuestados estd conformado por el 53.79% de mujeres y 46.21% de hombres.
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2) Edad

Tabla N° 7 : Edad

Respuesta Cantidad Porcentaje

18 a 25 afios 76 10.84%
26 a 35 afios 104 27.15%
36 a 45 afios 66 17.23%
46 a 55 afios 59 15.40%
56 a 65 afios H 11.49%
Mas de 65 afios 34 8.88%

TOTAL 383 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacion

Grafico N° 3: Edad

8.88%

m 18 a 25 Afios
m 26 a 35 Aios
m 36 a 45 Aios
46 a 55 afios
B 56 a 65 afios

mMasde 65 aflos

Sobre la edad el grupo que posee la mayoria fue la que se ubica entre los 26 a 35 afios con el
27.15% de los encuestados, de 18 a 25 anos tienen el 19.84%, de 36 a 45 afios con 17.23%, de
46 a 55 afios 15.40%, 56 a 65 afios el 11.49% y mas de 65 afos el 8.88%. observandose que

la mayoria tiene entre 18 a 45 afios de edad, segmento que utiliza con mayor frecuencia el

internet para realizar las compras
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3) ¢Con qué frecuencia realiza compras por internet?

Tabla N°8 : Frecuencia de compras por internet

Respuesta Cantidad Porcentaje
Diaria 19 4.96%
Semanal 24 6.27%
Quincenal 56 14.62%
Mensual 173 45.17%
Nunca 49 12.79%
| S — 652 16.19%
TOTAL 3383 100.00%

Fuente: Encuesta a pohlacion

Grafico N° 4: Frecuencia de compras por internet

4.96% 6 27%

m Diaria

B Semanal
B Quincenal
B Mensual
m Nunca

B Raraver

El 45.17% de los encuestados dijeron que compran por internet de forma mensual, el 16.19%
lo hace rara vez, el 14.62% quincenalmente, el 12.79% no compra por internet, el 6.27%
semanalmente y el 4.96% de manera diaria. Observandose que la mayoria de encuestados

utilizan internet para realizar las compras por lo menos una vez al mes.
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4) (Ha tenido inconvenientes al comprar por internet?

Tabla N° 9: Factores considerados al comprar por internet

Respuesta Cantidad Porcentaje
Precios 83 21.67%
Gastos de envio 57 14.88%
Opinion de otros clientes 35 9.14%
Seguridad electrémica 142 37.08%
Tiempo dellegada 66 17.23%
TOTAL 383 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacidn

—t 4 (S -

Grafico N° 5: Factores considerados al comprar por internet

m Predos
m Gastos de envio
Opinién de otros

clientes

m Seguridad electrinica

B Tiempo de llegada

Entre los factores a considerar cuando se compra por internet el 37.08% considera la
seguridad electrdnica, el 21.67% los precios de los productos o servicios, el 14.88% los gastos
de envio, el 17.23% el tiempo de llegada, el 9.14% la opinion de otros clientes. Situacion que
debe ser considerada al momento de realizar las estrategias publicitarias de la empresa

comercializadora de utiles escolares.
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5)

.Ha tenido inconvenientes al comprar por internet?

Tabla N° 10: Problemas al compra por internet

Respuesta Cantidad Porcentaje
Siempre 51 13.32%
Frecuentemente 62 16.19%
A veces 39 23 24%
Nunca 181 47 26%

TOTAL 333 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacidn

Grafico N° 6: Problemas al comprar por internet

B Siempre
B Frecuentemente
A veces

m Nunca

El 47.26% sefial6 que nunca ha tenido inconvenientes al comprar por internet, el 23.24%
a veces, el 16.19% dijo que ha tenido problemas de forma frecuente, el 13.32% siempre.
Situacidon que debe ser considerada por la empresa de utiles escolares para asegurar que

las ventas por medios digitales sean efectivas y no presenten problemas para el cliente.
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6) (Qué tipo de inconveniente ha tenido al comprar por internet?

Tabla N° 11: Tipo de Problemas al comprar por internet

Respuesta Cantidad Porcentaje
Producto diferente al comprado 73 19.06%
Demora enla entrega 42 10.97%
Nollego el producto 57 14.88%
No se devolvio dinero 16 4.18%
Clonaron tarjeta de crédito 1= 3.66%
Ninguno 181 47.26%
TOTAL 353 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacidn

Grafico N° 7: Tipo de problemas al comprar por internet

3,66% 4.18%

m Producto diferente al

B Demora en la entrega
B Nollegd & producto
B No se devolvia dinero

m Clonaron tarjeta de crédito

Entre los inconvenientes presentados al comprar por internet el 47.26% dijeron que ninguno,
el 19.06% dijeron que el producto adquirido es diferente al que mostraban en la pagina web, el
14.88% sefialdo que el producto nunca llegd, el 10.97% manifestaron que el producto demord
en llegar, el 4.18% sefialaron que no se devolvio el dinero al manifestar falencias en la

compra. Debiéndose asegurar al cliente que la compra contara con los mejores sistemas con

procesos de calidad para evitar inconvenientes durante la recepcion del producto.
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7)  (Qué servicios adicionales deberia brindar una tienda online para incentivar la

compra?
Tabla N° 12: Servicios adicionales en tienda online
Respuesta Cantidad Porcentaje
Envio gratis 74 19.32%
Acumulacion de puntos 194 50.65%
Beneficios para clientes VIP 115 30.03%
TOTAL 383 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacidn

Grafico N° 8: Servicios adicionales en tienda online

B Envio gratis
® Acumulacion de puntos

Beneficios para clientes
VIP

Entre los servicios adicionales el 50.65% considera que deberia haber acumulacion de puntos
para ser utilizados en futuras compras, el 30.03% piensan que deberia haber beneficios para
clientes VIP tales como promociones, ofertas, descuentos, el 19.32% desearia que el envio de

los productos sean gratuitos. Servicios que deben ser considerados por la empresa de utiles

escolares para incentivar las ventas de sus productos.
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8) (Como prefiere hacer las compras de productos escolares?

Tabla N° 13: Preferencias al momento de comprar productos escolares

Respuesta Cantidad Porcentaje
Acudir al negocio 88 22.98%
Smartphonemaovil 169 44 .13%
Internet 126 32.90%

TOTAL 383 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacidn

Grafico N° 9: Preferencias al momento de comprar productos escolares

B Acudir al negocio
m Smartphone/'méwvil

Internet

Las personas que compran utiles escolares prefieren utilizar su celular inteligente o
smartphone con el 44.13% de las preferencias, el 32.90% utilizara el internet a través de una
pagina web, el 22.98% sefiald que le gustaria hacerlo de manera personal al acudir al negocio.
Observandose una alta disposicion por adquirir los utiles escolares a través de medios

digitales.
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9) .Compraria productos escolares en un comercio electronico en que se asegure

que recibira el pedido en menos de 2 horas, asi como sus datos personales?

Tabla N° 14: Interés en la compra de Utiles escolares por internet

Respuesta Cantidad Porcentaje
Siempre 106 27.68%
Frecuentemente 149 38.90%
A veces 77 20.10%
Nunca 51 13.32%
TOTAL 383 100.00%

Fuente: Encuesta a poblacion

Grafico N° 10: Interés en la compra de utiles escolares por internet

m Siempre
H Frecuentemente
Aveces

m Nunica

El 38.90% de los encuestados dijeron que comprarian frecuentemente los utiles escolares por
medios digitales, el 27.68% sefialaron que siempre, el 20.10% a veces, el 13.32% nunca.
Observandose una alta disposicion de las personas de adquirir los productos por medios

digitales.
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1.3.4. Conclusiones

El mercado de la ciudad de Machala cuenta con un reducido nimero de empresas que
comercializan utiles escolares por medios digitales. Solo existe una empresa nacional
que ofrece este servicio online a parte de los almacenes que posee en gran parte del

pais.

Existe una alta disposicion de la ciudadania de Machala de poder adquirir utiles

escolares por medios digitales.

La ciudadania sugiere que se ofrezca seguridad electronica para evitar cualquier tipo

de inconveniente en la compra.

Las personas les gustaria contar con una aplicacion en el celular o smartphone para
hacer la compra desde el lugar en que se encuentre, sin tener que acudir a una

computadora de escritorio para adquirir los productos.
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CAPITULO 11

2.  DISENO ORGANIZACIONAL DEL EMPRENDIMIENTO

2.1. Idea del emprendimiento

Tabla N° 15: Productos de la empresa

Productos Subproductos

*  Accesonos de Oficina
*  Archivadoresy Carpetas
Cuademos
Didacticos

Boligrafos
MMarcadores

Notas v Bandernitas
Calculadoras

Fomix

Papeles v Cartulinas
Lapices de grafito
Bomadores
Sacapuntas

MMaszasy Plastilinas
Pinturas v Acuarelas
Tijeras

Pegas

Acrilicos v Oleos
Bastidores

Pinceles

Pinturaspara Tela
Infante Juvenil
MNowvelas

Empresaral
Diccionanos
Accesorios de Computadon
Andio v Video
Conectividad Wi Fi
Disefio Digital
Impresoras
Surministros de Impresion
Tabletas Digitales

Papeleria

Manualidadss

Arte

Libros v textos

Tecnologia

La empresa comercializadora de productos escolares por medios digitales contard con una
pagina web en que ofertara los diferentes productos con su imagen y caracteristica respectiva
para que el usuario tenga una idea precisa sobre el bien que desea adquirir, evitando

cualquier tipo de equivocacion o errores en cuanto a tamafio, presentacion, calidad.
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Los pedidos llegaran entre 60 a 120 minutos, siendo entregados en la ubicacion solicitada por
el comprador. El envio estara cubierto en la compra convirtiéndose en un incentivo para el
usuario quien podra recibir su compra en un tiempo rapido y en el lugar elegido. Contandose
con motocicletas como medio para transportar los pedidos aprovechando su economia en

mantenimiento, precio de compra.
2.1.1. Nombre/Mision/Vision

Nombre de la empresa

Paper Express

Mision

Comercializar productos en el area de utiles escolares y papeleria para oficina para cubrir las
necesidades del consumidor a través de un servicio de calidad a través de medios digitales
propulsando el desarrollo socioecondémico del pais.

Vision

Convertir a Paper Express en una empresa lider en la comercializacion de productos
escolares y de oficina a través de medios digitales cubriendo las expectativas del consumidor

a través de un servicio de excelencia.
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2.2 Fundamentacion gerencial

2.1.1. Estructura organizacional

Grafico N° 11: Estructura organizacional

GEREMTE
Secretaria
Departamento Departamento
Comercial financiero
Bodeguero 1y 2 L Contador
Delivery

2.2.2. Funciones de los puestos de trabajo

Las funciones de los puestos de trabajo para la empresa Paper Express seran las siguientes:
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Tabla N° 16: Funciones de los puestos de trabajo

Area o
Cargo Funciones Sueldo
departamento
Sefialar las actividades a desamollar por
parte de los empleados.
Elaborar planes estratégicos.
Ser un lider motivador.
Elegir la decizion que se ajuste a las
necesidades de la empresa.
Solucionar problemas que se presentan en
la empresa.
Ejecutiva LS Evaluar pericdicamente a los empleados. ot
Seleccionar al personal requendo para
cubnr vacantes.
Establecer una relacion cordial con los
usuarnos.
Fimmar cheques para el pago a
proveedores.
Desarrollar una buena cultura
organizacional
Elaborar oficios, memorandos v demas
documentos solicitados por el gerente.
Atender las llamadas realizadas en la
empresa.
Begistrar el imgreso v zalida de
documentos.
! ! Tener al dia la agencia del gerente. ¥
Operativa Secretana 450

Tomarmensajes destinados al personal de
la empreza.

MMantener organizade su puesto de trabajo.
MMantener limpio su puesto de trabajo.
Bealizar cualquier actividad solicitada por
el gerente v que se ajuste a su puesto de

trabajo.
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Area o Cargo Funciones
departamento SREE
Tener clasificade comectaments el
nventarno.
Control del ingreso v egreso  del
mwventano.
MMantener ] dia el sistema del nventano.
Bodeguero Seleccionar v embalar los productos que 600
- seran enviados al chiente.
comercial
Entrega del pedido al Delivery| que lo
lewara al cliente.
Solicitar a gerencia los productos conbajo
stock.
Envio del producto al consumidor.
Delivery 450
; MMantenimiento de la motocicleta.
Mantener al dia el sistema contable de la
empresa.
Ingreso  diano de las transacciones
contables.
Elaboracion de las  declaraciones
tnbutarnas.
Pago de las declaraciones tributanas.
Control de caja chica.
Departamerito Auxiliar Elaboracion de los roles de pago del g
financiero contable personal
Envio de la planilla de pago al gerente
para la firma de cheque.
Elaboracion de planilla del TESS.
Pago de planilla de] TESS.
Begistro delas facturas.
Fealizar cualquier actividad solicitada por
el gerente v gue se ajuste a su puesto de
trabajo.

2.2.3. Perfiles

El perfil del personal de la empresa esta dado en los siguientes:
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- Personal con titulo de tercer o cuarto nivel para los cargos gerenciales y jefes

departamentales.

- Experiencia minima 2 afios en cargos similares para los puestos de gerencia y jefes
departamentales. En el caso de personal operativo la experiencia serd minima 1 afio en

puestos similares.
- Edad entre 18 a 45 afios.

- Conocimiento en el manejo de software informatico como Office, internet, email, entre

otros.
2.3. Socios claves
Los socios claves de la empresa seran:
- Instituciones educativas
- Empresas privadas
- Cooperativas de motos y taxis

- Proveedor de internet
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CAPITULO III

3. MODELO DE NEGOCIO
3.1. SEGMENTO DEL MERCADO
Para el segmento de mercado se aplicard el modelo Canvas para un plan de negocio. Macias,
Diaz y Garcias (2015) sefialan que es una herramienta utilizada para la creacion de valor en

los emprendimientos en que se emplean elementos para estructurar de forma adecuada al

negocio. El modelo Canvas cuenta con los siguientes elementos:

Grafico N° 12
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———————————

FUENTE: Tomado de (Macias, Diaz, & Garcias, 2015)
3.1.1.  Segmento del cliente

Se entiende por segmentacion la manera de conocer el comportamiento de la persona que se
encuentra dentro de un mercado especifico, donde parte de un sector poblacional tiene gustos
similares (Ciribeli & Miquelito, 2015). La segmentaciéon de mercado sirve para que la
empresa pueda establecer variables e indicadores para elegir el mercado meta ya sea de forma

geografica, demografica, conductual o psicografica (Kotler P. &., 2003).
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Tabla N° 17: Segmentacicon del mercado

TIPO DE CRITERIOS DE SEGMENTOS TIPICOS DEL
SEGMENTO SEGMENTACION MERCADO
ki Machala, capital de la provincia de
Region
; El Oro.
GEOGRAFICO
Urbana-rral Urbana
DEMOGRAFICOS | Edad 18 a 65 afios
Ingreso Superior al salario minimo vital
COcasiones Cliente habitual
Frecuencia de uso Frecuente v ocasional
CONDUCTUALES ; Comodidad, precios bajos, entrega a
Beneficios 5
domicilio.
Actitud hacia el servicio Cliente entusiasta v fiel.

FUENTE: (Kotler & Armstrong, 2008

3.1.2. Mercado Meta

Mercado Meta: Personas con edad entre los 18 a 65 anos.
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Tabla N° 18: Mercado Meta

Mercado meta Descripcion
Los productos estan dirigidos para personas de 18 a 65 afios de

Medible edad que cuentan con los recursos economicos para comprar tiles

escolares v de oficina.

Se necesita invertir en campafia publicitaria a través de los

Accesible diferentes medios de comunicacidn para acceder al segmento
poblacional.
El tamario del mercado es amplio con mas del 30% del segmento
Sustancial 1 L . )
seleccionado mostro su interés por este tipo de negocio.
El segmento elegido es de personas que buscan comprar productos
escolares v de oficina desde la comodidad de su hogar o trabajo
Diferenciable

utilizando medios digitales para su adquisicion, debiendo tomar
estas variables para las estrategias publicitarias.

FUENTE: Tomado de (Kotler & Armstrong, 2008)

3.1.3.  Propuesta de valor.

La propuesta de valor es el posicionamiento que tiene un producto segtn sus beneficios en el

segmento de mercado (Kotler & Armstrong, 2008).

Para elaborar una propuesta de valor en la empresa Papers Express se utilizaran los siguientes

factores:

42



Tabla N° 19: Propuesta de valor

Factores de propuesta de Descripcion
valor
LA Precios competitivos acorde a la realidad del mercado de
Machala.
Compras realizadas por medios digitales como Internet,
Movedad
aplicaciones para smartphone.
Productos de calidad acompariados de un servicio
Calidad eficiente para que la compra llegue en los tiempos
previstos.
El usuario no requiere ir a un lugar para hacer la compra
Conveniencia de utiles escolares v oficina, sino que lo puede hacer
desde la comodidad de su hogar o trabajo.
Productos de marcas reconocidas para hacer prevalecer su
Marca'status calidad, dirigido a personas que prefieren hacer sus
compras por internet o medios digitales.

FUENTE: (Moenaert, Robben, Gouw, & Ezcurra, 2009)

Los factores descritos en la tabla 19 deben ser utilizados al momento de promocionar la
empresa con la intencion de posicionar a la empresa Paper Express en la mente del

consumidor.

3.1.4. Canales de distribucion

El canal de distribucion elegido seria el directo que permite llevar el producto directamente al

consumidor.
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Grafico N° 12: Canal de distribucion indirecto corto

Empresa :> Consumidor

3.1.5. Relacion con los clientes.

La relacion con los clientes sera del tipo formal, quien podra interactuar con el vendedor
mediante el medio digital cuando tenga alguna duda sobre un producto. De esta forma se
busca que el cliente adquiera el producto deseado incrementando su fidelidad hacia el

negocio.

Para lograrlo se ofreceran las siguientes estrategias:

- Asistencia especializada en los medios digitales.

- Videos tutoriales para hacer la compra.

3.1.6. Fuentes de ingreso.

Las fuentes de ingreso del proyecto estaran a cargo por la venta de los productos escolares y
de oficina a través de los medios digitales. Donde el usuario podra hacerlo ya sea por

computadora, Tablet o teléfono inteligente (smartphone).

3.1.7. Recursos claves.

Los recursos claves seran los siguientes:
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3.1.8.

3.1.9.

Innovacion tecnologica
Infraestructura fisica adecuada.
Recursos financieros

Talento humano capacitado.

Proveedores de la localidad.

Actividades clave.
Pagina web.
Presencia en redes sociales.
Control de calidad.
Mantenimiento periddico de TIC.
Publicidad permanente.

Gestion logistica eficiente.

Asociaciones claves.
Proveedores de productos escolares y de oficina.
Proveedores de equipos tecnologicos.

Cooperativas de motos y taxis de la localidad.
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3.2. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de la empresa Paper Express, es brindar un producto de calidad a
través de un servicio eficiente para que el usuario reciba la compra en el menor tiempo
posible. Las ventajas competitivas de la empresa estara representada en los siguientes

indicadores:

Importante: El cliente contard con una empresa presente en la ciudad de Machala que

conozcan el mercado de la ciudad y alrededores, siendo mas confiables.

Distintiva: Al no tener competencia directa dentro de la ciudad de Machala, la empresa
puede ofrecer sus productos a costos mas razonables ante empresas que se encuentran en

las ciudades principales del pais.

Comunicable: Tener una comunicaciéon directa con el cliente para conocer sus
necesidades, inquietudes contando con los productos que se ajusten a sus

requerimientos.

Exclusiva: Bajos niveles de competencia directa de empresas que comercializan utiles

escolares y de oficina por medios digitales.

Costeable: Los usuarios podran realizar sus compras al tener precios competitivos, asi

como ofertas y promociones por liquidaciones o fechas especiales.

Rentable: El acceso al internet y medios digitales esta en permanente crecimiento donde
las personas cada vez prefieren realizar sus compras por estos medios por su comodidad

y practicidad.-
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3.2.1. Posicionamiento

Grafico N° 14: Posicionamiento
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FUENTE: (Eotler & Armstrong, 2008).

Se entiende por posicionamiento a las técnicas mercadoldgicas que desarrolla una empresa
para poder influir en la percepcion global de los clientes potenciales (Coronado, Cordova,
Garcia, Santiago, & Vasquez, 2013). La empresa Paper Express utilizara el posicionamiento
mas por lo mismo ubicada en la casilla superior central del grafico N° 3. En que se ofrece
productos con los mismos precios que los de la competencia, pero comercializados por
medios digitales evitando que tenga que trasladarse a un lugar fisico, ahorrandole tiempo y
dinero por el traslado. Esta estrategia de posicionamiento serd utilizada con la intencioén de

poder posicionarse en el mercado local.

3.3. Atributos

Para el disefio de la pagina web de la empresa Paper Express se tomaron en cuenta los

siguientes atributos:
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Tabla N° 20: Atributos del producto

Atributos Descripcion

i Fondo blanco con grificos de colores basicos como
olor
amarillo, rojo, azul.

Tipo de letra utilizada es la Arial que describe

Tipo de letra & . .
formalidad en la pigina web.

Se han elegido grafico de utiles escolares para tener
relacién conlos productos que estarin en venta en la
pagina.

Una mujer v un hombre donde relacione que sus
Graficos pedidos llegaran a domicilio en un menor tiempo
posible.

En la parte superior derecha estara un carrito de
compras para que el cliente coloque en este sitio los

productos que pretende adquirir.

Logo El logo estard ubicado en la parte superor izquierda.

En la parte superior estaran ubicadas las diferentes

categorias dela pigina web como: papeleria,

Categorias de compras ] ket ) y
manualidades_arte, dibujo técnico, libros v textos,

tecnologia, garantias.

3.1.1. Marca

La marca de la empresa sera Paper Express dando referencia que se podran adquirir productos

escolares y de oficina en forma inmediata.

3.3.2. Logotipo

El logotipo estd conformado por una circunferencia que hace relacion al mundo con
tonalidades azul y roja. Las palabras Paper posee un color negro y Express rojo para un

contraste llamativo.
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Grafico N° 14: Logotipo

3.3.3. Slogan

Se ha escogido el siguiente slogan para la empresa:

Cubriendo tus necesidades

El slogan cubriendo tus necesidades da a entender que el usuario podra obtener el producto
que estd buscando asi como recibirlo en el lugar que haya elegido, sin necesidad de
movilizarse a un lugar para su compra, sino accediendo por medios digitales desde su hogar o

lugar de trabajo.

3.3.4. Promocion del producto y servicio

El internet es una herramienta que se ha globalizado y masificado en todo el mundo
convirtiéndose en un medio para la promociéon de productos influyendo en la comunicacién
de las empresas al poder relacionarse de forma directa con el consumidor (Saavedra, Rialp

Criado, & Llonch Andreu, 2013).

Los medios de comunicacion se han convertido en un vinculo entre la empresa y el
consumidor para comercializar de manera exitosa los productos puestos a consideracion de
su segmento de mercado (Golovina, 2014). Debiendo la empresa Papers Express publicitar

sus productos en las principales redes sociales.
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Tabla N° 21: Promocion por redes sociales

Aplicacion

Logo Estrategia

Twitter

Red social que puede ser aprovechada para
hacer publicidad por su tamario v amplio uso.

Facebook

Esta red social permite crear fan page que son
ﬁ piaginas con contenido empresarial para acercar
al usuario a conocer de los productos que pone

a disposicion la empresa Papers Express.

Instagram

A través de imagenes

publicitarias se
re promocionard los medios digitales a los que se
puede acceder para la compra de tiles
escolares v de oficina de Papers Express.

Folon

Eversion

Fubicaconss

Grafico N° 16: Promocion por Facebook
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3.1.1. Pagina web

Papers Express estard presente en medios digitales para lo que necesita tener una pagina web
asi como una aplicacion para smartphone en que se pondran a la venta los productos

escolares y de oficina.

Grafico N° 17: Disefio de la pagina web

Carrita de comgras

{i".l‘-’;;;. gAPEFI

PAPELERIA  MANUALIDADES  ARTE  DIBUJOTECNWICO  LIBROSYTEXTOS  TECNOLOGIA  GARANTIAS

tu tienda mas cercana

Los colores elegidos para la pagina web son: blanco, amarillo, rojo, azul, naranja.
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Tabla N° 22: Significado de los colores en la pagina web

Color Significado
Inmaculado, inocente, paz, pureza, refinado, esterilizado,
Blanco o )
simplicidad, entrega, honestidad.
Precaucidn, alegria, curiosidad, felicidad, gozo, broma, positivo,
Amarillo
sol, calido.
- Accion, aventura, agresividad, sangre, peligro, emergia, emocion,
jo
1 amor, pasion, fuerza, vigor.
Accesible, creatividad, entusiasmo, diversion, jovial, enérgico,
Naranja _
juvenil.
Autoridad, calma, confidencia, dignidad, consolidacion, lealtad,
poder, éxito, seguridad, confianza

FUENTE: (Batey, 2013)

A mas de la pagina web, Papers Express también estard presente en las aplicaciones o app
para acceder a través de los smartphone o teléfonos celulares inteligentes para acceder desde

cualquier lugar en que se encuentre ubicado el usuario.

Grafico N° 18: App
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CAPITULO IV

4. ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO

4.1. Factibilidad Técnica

La empresa Paper Express necesita de equipos de coémputo, muebles de oficina, vehiculos,

para operar de forma Optima, ofreciendo un servicio acorde a las necesidades de los clientes.
4.2. Factibilidad Financiera

Franco, Bobadilla y Rebollar (2014) indican que la factibilidad financiera permite aplicar
indicadores para estimar el rendimiento econdmico que dard un proyecto o inversion en un
tiempo establecido, determinando su factibilidad. Los indicadores mas utilizados en este tipo

de proyectos son el Valor Neto Presente (VNP) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

El precio venta al publico de los libros escolares sera de US$ 26 dolares, con una proyeccion
de ventas de 200.000 mil libros escolares, este valor se origina por la compra promedio de 8
libros anuales por parte de los estudiantes durante su periodo lectivo. El indice de
penetracion serd del 3.5% por cuanto es un negocio nuevo que debe ser promocionado de
forma adecuada para atraer a los potenciales clientes a comprar por medios digitales. El
volumen de venta anual 7.000 productos para el primer afio de operaciones, alcanzando

ingresos brutos por US$ 182.000 dolares anuales.

Tabla N° 23: Ingresos del proyecto

Precio 26
Mercado meta 200.000
Indice de penetracion 3,50%
Volumen 7.000
afio 1 afio 2 afio 3 afo 4 afio 5
ooy 26.00 26.52 27.05 27.59 28.14
Volumen 7.000,00 7.560,00 8.316.00 9.147.60 10.245 .31
Ingresos 182.000.00 20049120 22495113 25239516 28833624




Los costos fijos estardn compuestos por el arriendo de un local para las actividades
organizacionales cuyo valor serd de 3.600 dolares anuales. Los trabajadores estaran
compuestos por una secretaria, un gerente, un contador y dos trabajadores con un valor anual
de 44.704,45 doélares. Los servicios basicos compuestos por energia eléctrica, agua potable,
telefonia fija, internet, mantenimiento por el que se cancelarad 3.600.00 dolares. Se realizara
publicidad por un valor de 3.000 dolares anuales costos que cobran las agencias publicitarias
por hacer menciones en las redes sociales. El disefio de la padgina web tendrd un costo de
1.200.00 dolares que son valores que cobran los disefiadores web. El precio venta al publico

asi como los costos fijos se incrementaran en un 2% anual de acuerdo a los indices

inflacionarios.
Tabla N° 24: Costos Fijos
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
mensualidad

Arriendo 300 3.600.00 367200 374544 3.82035 3.896.76
Trabajadores

Secretara 450 6.300.00 6.426,00 554 52 668561 681932
Gerentes 1200 16.800.00 17.136.00 1747872 17.828 20 1813486
Contador 400 5.600.00 5.712.00 582624 594276 606162
Trabajadores 450 12.600.00 12.852.00 13.100.04 1337122 1363863

0 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00

Servicios

Baszicos 250 3.000.00 3.060,00 312120 318362 324730
MMantenimiento 50 600,00 612,00 62424 636,72 649 46
Publicidad 230 3.000.00 3.060.00 312120 318362 324730
Pagina web 100 1.200,00 1.224.00 124848 127345 120802
Total 3.450,00 52.700,00 531.754.00 54.529.08 55925606 57.044.17

Los costos variables estan comprendidos por los libros escolares, que tendran un incremento
del 2% anual de acuerdo a los indices inflacionarios del Ecuador. Para el primer afio de

operaciones se obtendran 126.000 dolares anuales por costos variables.
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Tabla N° 25: Costos variables

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Costo libro 18.00
Costo material 15,00 18,00 1836 18,73 1910 1948
Comision vendedor 0.00
Vendedor 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00 0,00
Costo unitario 18.00 18,36 18,73 19.10 1048
Yolumen de
producto. 700000 7.560.00 831600 014760 1024531
Costo total variable 126.00000 | 138.801.60 [ 155.73540 | 17473511 [ 19961739

El punto de equilibrio es el calculo que permite determinar el momento en que los ingresos
son iguales a costos operacionales, situacion que dard lugar a que la empresa ni gane ni

pierda valores monetarios (Martinez, Val, Tzintzun, Conejo, & Tena, 2015).

El costo fijo mensual sera de 3.400 ddlares, el costo variable unitario es de 18 dolares, con un
precio minimo de 25 doélares obteniéndose un punto de equilibrio mensual de 485.71 dolares

y anual de 5.828.57 dolares.

Tabla N° 26: Punto de equilibrio

- Costo : Equilibrio
Costo Fijos i Precio Punto de q
Variahle S s
mensual SRR minimo equilibrio anual
Unitario
3453000 18.00 23.00 4037 86 3014729

Para estimar los indicadores financieros es necesario elaborar el flujo de caja que esta
representado por las entradas y salidas monetarias que se tiene proyectado por el tiempo de

duracioén de la inversion (Delgado & Vérez, 2015).

El flujo de caja para el afio 0 estd compuesto por las inversiones en activos fijos tales como

computadoras, sillas, escritorios, arreglos, climatizacion, vehiculo, uniformes, y varios que
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suman un total de 22.020 dolares, para lo que realizard un préstamo de 10.000 doélares a 5
afios plazos por lo que para ese aflo se tendra -12.020 dolares. Esta cifra tiene valor negativo
porque es una inversion que se la contabiliza como un egreso que debe ser cubierto en los
posteriores periodos. En el afio 1 la empresa obtendra 254.51 ddlares como utilidades. En el
aflo 2 se estima alcanzar utilidades de 3.726.49 doélares, para el afio 3 las utilidades seran de

5.611.57, aio 4 con 8.030.45 y para el afio 5 utilidades de 10.689.56 dolares.

Tabla N° 27: Flujo de caja

aio 0 afio 1 aio 2 afo 1 afo 4 afio 5

Inversiones

Computadoras 1.200.00

Sillas 720.00

Ezcritorios 2.000,00

Arreglo 2.000,00

Arreglo bodega 2.000.00

Climatizacion 2.000,00

WVehiculo 300000

Uniformes 1.300.00

WVaras 300000

Préstamo -10.000.00 300751 300731 300751 300731 300751
Costos fijos 5210000 5314200| 54204 84| 5528B94| 5639472
Costo varnables 126.000,00| 138801.60( 15573540 17473511 19961739
Costos totales 181.107,31 | 19495091 | 212.947,55]| 23303136 | 25001942
| Ingresos 182.000,00 | 200.491,20| 224.951,13| 25239516 | 28533624
EEIT 202 69 402829 1137934 1872708 2866733
SEI{23%) 0,00 123207 2844 83 468177 7.166,84
Total -12.020,00 202,69 492820 8.534.50| 1404531 21.500,52
Deszcuento 13% -12.020.00 254 51 3.72649 561157 203045 10680 36

La tasa interna de retorno (TIR) es el indice que permite establecer el rendimiento general de
una inversion de forma porcentual (Jaramillo, Jaramillo, Chavez, & Moya, 2016). El valor
neto presente (VNP) determina los beneficios netos dados por la inversion en un tiempo

determinado para conocer sobre su factibilidad (Canales, 2015).
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En el presente trabajo se obtiene un TIR y VNP con valores positivos que indican su

factibilidad econdémica para los inversionistas.

4.3. Factibilidad Operativa

Para que el proyecto sea factible de forma operativa necesita de los recursos econdomicos para
la adquisicion de los activos fijos y mercaderia para la venta, asi como capital de trabajo para
cubrir los gastos de los primeros meses de trabajo. El componente humano es una parte
primordial por lo que es necesario realizar una seleccion del personal que se ajuste al perfil

del puesto que garantice las actividades laborales.

4.4. Factibilidad Ambiental

La factibilidad ambiental son los efectos que podria provocar un proyecto o negocio en el
medio ambiente que lo rodea (Andia & Paucara, 2013). El estudio es factible ambientalmente
tomando en cuenta que la empresa se dedicaré a la comercializacion de productos escolares y
de oficina, provocando un minimo impacto en el medio ambiente. Ademas se deben de
cumplir con lo que establecen las normativas legales del pais asi como las ordenanzas

municipales de la ciudad de Machala.

4.5. Factibilidad Social

La factibilidad social es el aporte dado por un proyecto que para su implantacion dispondra
de fuentes de trabajo (Rosero, 2016). Paper Express tiene estimado generar 6 plazas de
empleo que van desde el nivel directivo hasta el operativo, contribuyendo al desarrollo

econdmico, social y empresarial de Machala.
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CONCLUSIONES

* En la ciudad de Machala existe una limitada oferta de empresas de ttiles escolares y
oficina por medios digitales, debiendo las personas trasladarse a las distintas librerias y
papelerias de la ciudad para hacer compras, cuando lo podrian hacer desde la comodidad

del hogar o por el teléfono inteligente desde el lugar en que se encuentre.

* La empresa Paper Express para posicionarse en el mercado orense debe invertir en
publicidad, utilizando las redes sociales que se han convertido en el medio que llega de
forma directa al segmento de mercado. También es necesario invertir en los medios

tradicionales como radio y prensa escrita.

* El personal de la empresa debe tener experiencia, invirtiendo en su capacitacion

perioddica para mantener los niveles de competitividad de la empresa.

* Los resultados financieros como el TIR y VNP arrojan cifras positivas que reflejan la

factibilidad econdmica del proyecto para la biisqueda de inversionistas.
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RECOMENDACIONES

* La limitada oferta de empresas de ttiles escolares y oficina por medios digitales debe ser
aprovechada por Paper Express, debiendo comercializar productos de marcas reconocidas con

un servicio de calidad para posicionarse dentro del mercado de la ciudad de Machala.

* La empresa Paper Express debe invertir tanto en medios de comunicacion tradicionales
como los digitales para abarcar un mayor rango del mercado machaleno, utilizando una
publicidad que llame la atencién del usuario para que se anime a comprar por medios

digitales.

* La empresa Paper Express debe invertir en capacitacion para el personal directivo y
operativo, brindando un servicio acorde a las exigencias del consumidor de la ciudad de

Machala.

* La factibilidad del proyecto debe ser un incentivo para que los emprendedores busquen
productos o servicios que requiera un segmento de la poblacion que se encuentra desatendido

como son los productos escolares y de oficina por medios digitales.

59



BIBLIOGRAFIiA

Aguilar, S. (2005).k Férmulas para el calculo de la muestra en investigaciones de salud. Salud

en Tabasco, 11(2), 333-338.
Alcaraz, R. (2011). Emprendedor de éxito (Cuarta ed.). México: McGraw-Hill.

Andia, W., & Paucara, E. (2013). Los planes de negocios y los proyectos de inversion:
similitudes y diferencias. Los planes de negocios y los proyectos de inversion:

similitu, 16(1), 80-84.

Argote, F., Vargas, D., & Villada, H. (Julio-diciembre de 2013). Investigacion de mercado
sobre el grado de aceptacion de mermelada de cocona en Sibundoy, Putumayo.

Revista Guillermo de Ockham, 11(2), 197-206.

Batey, M. (2013). El significado de la marca: Como y por qué ponemos sentido a productos y

servicios. Madrid: Ediciones Granica.

Canales, R. J. (2015). Criterios para la toma de decision de inversiones. Revista Electronica

de Investigacion en Ciencias Economicas, 3(5), 101-117.

Cervilla, M. A., & Puente, R. (Abril-junio de 2013). Modelos de negocio de emprendimientos
por y para la base de la piramide. Revista de Ciencias Sociales, 19(2), 289-308.

Ciribeli, J. P., & Miquelito, S. (Enero-junio de 2015). La segmentacion del mercado por el
criterio psicografico: Un ensayo teoérico sobre los principales enfoques psicograficos y

su relacidon con los criterios de comportamiento. Vision Futuro, 19(1), 33-50.

Conde Pérez, E. M., Amaya Molinar, C. M., & Gonzalez Alatorre, E. (julio-diciembre de
2013). Factores que influyen en el comportamiento del consumidor turista: el caso de

Manzanillo, México. Teoria y Praxis(14), 109-139.

COPCI. (2010). Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones. Obtenido de
Aduanas del Ecuador:

https://www.aduana.gob.ec/wp-content/uploads/2017/05/COPCI.pdf

60



Coque, J., Diaz, F., & Lopez, N. (2013). Factores para la puesta en marcha y el éxito de
microempresas asociativas creadas por jovenes egresados universitarios. Revista

Revesco(112), 66-94.

Coronado, M. A., Cérdova, A., Garcia, M., Santiago, V. G., & Vasquez, R. A. (Enero-junio de
2013). Estrategias de mercado para productos elaborados a base de Chiltepin en La

Sierra de Sonora. Revista Mexicana de Agronegocios(32), 359-370.

de la Hoz, J. E., Carrillo, E., & Goémez, L. C. (Julio-diciembre de 2014). Memoria

organizacional en la retroalimentacion de clientes. AD-minister(25), 121-138.

Delgado, R., & Vérez, M. A. (Enero-juinio de 2015). El estudio de factibilidad en la gestion

de los proyectos de inversiones. Revista Activos,(24), 177-196.

Duarte, F. (2010). Contabilidad y Negocios. Lima, Perti: Pontificia Universidad Catolica del

Peru.
Ekos. (2015). Machala: Un gran lugar para invertir. Quito: Revista Ekos.

EMAM-EP. (2018). Empresa Publica Municipal de Aseo de Machala. Obtenido de

http://www.emamep.gob.ec/servicios.php

Fernandez, H. (2013). La naturaleza de la ciencia y el método cientifico. Buenos Aires,

Argentina: Psicologia y Psicopedagogia.

Franco, A. L., Bobadilla, E., & Rebollar, S. (Julio-diciembre de 2014). Viabilidad econdomica
y financiera de una microempresa de miel de aguamiel en michoacan, méxico. Revista

Mexicana de Agronegocios, 35(1), 957-968.
GEM. (2016). Global Entrepreneurship Monitor. Revista ESPAE, 1-80.

Golovina, N. (Mayo-agosto de 2014). La comunicacion masiva y el comportamiento del

consumidor. Revista Cientifica Ciencias Humanas, 10(28), 190-198.

Golovina, N. (2014). La comunicacion masiva y el comportamiento del consumidor.

Maracaibo, Venezuela: Orbis. Revista Cientifica Ciencias Humanas.

61



Gonzaga, S., Alafia, T., & Gonzalez, A. (2017). Competitividad y emprendimiento:

Herramientas de crecimiento econémico de un pais. Revista Innova, 2(8), 322-328.

INEC. (Diciembre de 2011). Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconomico NSE 2011
Obtenido de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EstadisticasSociales/Encu

esta_Estratificacion Nivel Socioeconomico/111220 NSE Presentacion.pdf

INEC. (2015). Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Recuperado el 07 de Diciembre de

2015, de www.inec.gob.ec/home

INEC. (2018). Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Obtenido de AMIE Estadisticas
educativas 2016-2017: https://educacion.gob.ec/amie/

Jaramillo, R., Jaramillo, J., Chavez, L., & Moya, J. G. (2016). Analisis del valor del dinero en
el tiempo para el desarrollo sostenible de las empresas. Revista Vinculatégica, 2(1),

3579-3594.

Kotler, P. &. (2003). Fundamentos de marketing. México: Pearson Educacion.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2008). Fundamentos de marketing (Octava ed.). México:

Pearson Educacion.

Lideres. (19 de Mayo de 2014). Ecuador lidera la tasa de emprendimiento por necesidad en
la region . Obtenido de Revista Lideres:
https://www.revistalideres.ec/lideres/ecuador-lidera-tasa-emprendimiento-necesidad.h

tml

Macias, R., Diaz, M., & Garcias, G. (2015). Como crear un modelo de negocio: caso

Taxiwoman. Revista Academia & Negocios, 1(2), 105-114.

Martinez, 1., Val, D., Tzintzun, R., Conejo, J. d., & Tena, M. J. (Abril-junio de 2015).
Competitividad privada, costos de produccion y analisis del punto de equilibrio de

unidades representativas de produccion porcina. Revista Mexicana de Ciencias

Pecuarias, 6(2), 193-205.

62



Mesa, D., Martinez, C., Mas, M., & Uribe, F. (Julio-diciembre de 2013). Marketing en
periodos de crisis: la influencia del marketing proactivo en el desempefio empresarial.

Cuadernos de Administracion, 26(47), 233-257.

Moenaert, R., Robben, H., Gouw, P., & Ezcurra, L. (2009). Marketing con vision de futuro:

Alcanzar y mantener el éxito de la empresa. Madrid: ESIC Editorial.

Morales, F. (2010). Investigacion descriptiva, exoloratoria y explicativa.

Paramo, D. (Enero-junio de 2015). Marketing en Colombia. Pensamiento & Gestion(38),
7-11.

Porter, M. (2010). Ventaja competitiva: Creacion y sostenibilidad de un rendimiento superior.

México: Ediciones Piramide.

Rosero, J. (Junio de 2016). Estudio de factibilidad para la creacién de una Clinica de
Ortodoncia Pediatrica en Esmeraldas, Ecuador. Parte 1. Revista Dominio de las

Ciencias, 2(1), 208-219.

Saavedra, F. U., Rialp Criado, J., & Llonch Andreu, J. (2013). El uso de las redes sociales
digitales como herramienta de marketing en el desemperio empresarial. Bogota,

Colombia: Cuadernos de Administracion.

Scherer, F. (Julio-Diciembre de 2015). Analise do Ambiente de Marketing: Um estudo
aplicado em uma Cooperativa do Setor de Agronegocios da Regido Centro-Oeste do

Rio Grande do Sul. Revista de Gestdo e Organizagoes Cooperativas, 2(24), 59-70.

Sergueyevna, N., & Mosher, E. L. (septiembre-diciembre de 2013). Teorias motivacionales

desde la perspectiva de comportamiento del consumidor. Negotium, 9(26), 5-18.

Taipe, J. F., & Pazmifio, J. (2015). Consideracion de los factores o fuerzas externas e internas
a tomar en cuenta para el andlisis situacional de una empresa. Revista Publicando,

2(2), 163-183.

Trejo, N., & Trejo, E. Z. (2016). Analisis FODA del sector lacteo: un estudio de caso. Revista
de Planeacion y Control Microfinanciero, 2(4), 8-22.

63



Varela, J. A., & Flores, E. (Julio-Diciembre de 2014). Practicas administrativas que

promueven la innovacion en las empresas. Universidad & Empresa, 16(27), 81-101.

Vega, M. (Julio-diciembre de 2013). El comportamiento del consumidor de aceite de oliva
virgen extra ecologico en Espafia. Un estudio exploratorio. Agroalimentaria, 19(37),

51-60.

Ventures. (2010). Manual para la elaboracion de planes de negocios. Bogota: Corporacion

Ventures.

64






ANEXO N°1
GUIA DE ENCUESTA

1) Sexo

Masculino ()

Femenino ()

2) Edad

18 a 25 afios
26 a 35 afios
36 a 45 aiios
46 a 55 aiios
56 a 65 aiios
Mas de 65 afios

e N e N T e T s Y
N N N’ N N N

3) ¢Con qué frecuencia realiza compras por internet?

Diaria ()
Semanal ()
Quincenal ()
Mensual ()
Nunca ()
Rara vez ()

4)  ;Qué factores considera al momento de comprar por internet?

Precios ()
Gastos de envio ()
Opinion de otros clientes ( )

Seguridad electrénica ( )
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Tiempo de llegada ()

5) (Ha tenido inconvenientes al comprar por internet?

Siempre ()
Frecuentemente ()
A veces ()
Nunca ()

6) ¢Qué tipo de inconveniente ha tenido al comprar por internet?

Producto diferente al comprado ()
Demora en la entrega ()
No llegé el producto ()

No se devolvié dinero ( )
Clonaron tarjeta de crédito ()

Ninguno ()

7)  ¢Qué servicios adicionales deberia brindar una tienda online para incentivar la

compra?
Envio gratis ()
Acumulacion de puntos ()

Beneficios para clientes VIP ( )

8) (Como prefiere hacer las compras de productos escolares?

Acudir al negocio ()

Smartphone/mavil ()

Internet ()
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9

.Compraria productos escolares en un comercio electronico en que se asegure que

recibira el pedido en menos de 2 horas, asi como sus datos personales?

Siempre
Frecuentemente
A veces

Nunca

()
()
()
()

ANEXO N°2
ANEXOD N° 2
Mnatriz de preguntas
Ohjetive Preguntas Instrumentos
lasculing
Bamo ;
Femsnino
Disterminar las caractansticas }Iﬂaﬁa{.{ﬁa
dala poblacicn dala ciudad da 26233 anos
MWlachsls Edad 36345 anos

468 55 afios
562 65 afios
&= da 85 alios

Estsblacer las caractsristicas
del zapmanto d2 mercado sobiz
la mamsrs de hacer compraz
pof intemeat,

:Con gua fiecuencia realiza compras
por intemet?

Daria
Semanal
nrimoamal
Nlenzual
Numca
Flafa vaz

Qw2 factorss considera sl momento da
OO Pof intemsat?

Pracice

Gastos da anvio
Opinicn da otros clisntes
Seruridad alactromica
Tiempo dallagada

;iHa temido inconvenientss sl comprar
PO int=met?

Bismpa
Freouentements
Avaoas

Nunca

0u2 tipo da inconvenisnta ha teanide 2l
COMpEEr pof intemst?

Prodwcto difsranta sl
oomprado

Diemoga en lasntresa
Hollaso al products
o z2 devolvio dinen
Clonaron tarjata da
cradito

Ninguno

Daterminar zarvicios
aticionsle: gue debe brindar
mm  medic  digital paa
imcentivar la compra

iQue  zervicios adiciomalss  debera
brindsr uma tionda oonline pas
imcentivar 1a comprs?

Envio gratiz

Acemulacion da puntos
Eenaficios para clismtss
VIP

Dizzoribir las prafarencias al
moments de realizer compsas
da productos escolarss.

:Como pesfisra haror la= compras da
productos esoolarssT

Acudir al nagocio

Smartphona’'movil
Intemst

;Compraria productos escolares 2o um
comarcio slactronioo sn gue 2 asaEa
gue recibira al pedido en menp: da 1
bofss, 331 como sus datos personslss?

Siempr=
Fraousntemanta
Aovaces

Mumca
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