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RESUMEN

Las mujeres en la ciudad de Machala en su mayoria por su escaso tiempo
debido a las diferentes actividades que desarrollan se les es complicado estar
fisicamente en una tienda de moda para elegir y comprar un articulo en este caso

carteras que les combine o que sea ideal para asistir a una ocasion o para un evento.

El presente trabajo investigacion detalla cada una de las herramientas a usar
para la crear una aplicacion movil, la cual permitira ofrecer un producto que son
carteras para damas que se encuentran en diferentes modelos y disefios. A través
de la investigacion de mercado se define el segmento de consumidores en el cual la

aplicacion podra ser util.

Los resultados de la investigacion de mercado permitieron conocer el
mercado de consumo de carteras, los datos indicaron cuales son los sectores en
donde los consumidores se sienten mas comodos al momento de realizar su compra.
Ademas, cual es el segmento de personas que usan las aplicaciones moviles como

un medio de compra.

A parte de las estrategias de marketing que se usaran para promocionar la
aplicacion, en el presente trabajo se da a conocer la viabilidad del proyecto con las
proyecciones de ventas y los indicadores financieros los cuales dan un criterio sobre

los riesgos de la inversion.

Palabras claves: Redes sociales, Marketing Mix, investigacion de mercado.



ABSTRACT

Women in the city of Machala mostly because of their short time due to the
different activities they develop, it is difficult for them to be physically in a fashion store
to choose and buy an item in this case portfolios that combine them or that is ideal for

attend an occasion or for an event.

This research work details each of the tools to be used to create a mobile
application, which will allow to offer a product that are wallets for ladies that are in
different models and designs. Through market research, the consumer segment is

defined in which the application may be useful.

The results of the market research allowed to know the market of consumption
of portfolios, the data indicated which are the sectors where the consumers feel more
comfortable at the time of making their purchase. In addition, what is the segment of

people who use mobile applications as a means of purchase.

Apart from the marketing strategies that will be used to promote the
application, in the present work the viability of the project is announced with the sales
projections and the financial indicators which give a criterion on the risks of the

investment.

Keywords: Social networks, Marketing Mix, market research.
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INTRODUCCION

En la actualidad el comercio ha evolucionado y con ayuda del internet de una manera
impresionante, ya que las empresas dedicadas a la venta de bienes y servicios
pueden dar a conocer sus productos a nivel mundial. Los costos de este tipo de
operaciones o estrategias son muy reducidos pero el nUmero de audiencia es por

millones.

Las empresas apuestan por catalogos virtuales que son pequefias vitrinas digitales
creadas en sitios web por ejemplo ebay, wish, mercado libre en donde miles de
usuarios ven los diferentes tipos de modelos y disefios que las empresas ofrecen, y

cuando el cliente se anima elige un articulo y se genera la accién de compra.

Hu, Yang y Yang (2012) que es citado en Sanabria Diaz, Torres Ramirez, y Lopez
Posada (2016) indican que el comercio electrénico es una herramienta que afecta
positivamente a las ventas y que ademas permite a las organizaciones fortalecer sus
recursos y disminuir los errores, ya que el mantenimiento de la plataforma es un costo

muy bajo con relacion a las ventajas y oportunidades que ofrece dicho mercado.

Rojas y Redondo (2013) que son citados en Freire Sierray Jiménez Baquerizo (2017)
indican que las redes sociales es una plataforma que ofrece muchas ventajas
competitivas al igual que oportunidades de crecimiento, ya que la cantidad de
cibernautas que visitan dichos sitios son un prospecto con probabilidades altas de

ser consumidores potenciales.

Facebook, YouTube, Twitter son las plataformas mas importantes que existe en
internet y es por su gran namero de usuarios. Dominguez Vila y Araujo Vila (2014)
indican que las redes sociales es el canal de comunicacion que existe entre las
empresas y los compradores, ya que a través de ellas las empresas pueden ofertar

sus bienes o servicios y ademas conocer las necesidades de los consumidores.

En el Ecuador el uso de las redes sociales conjuntamente con las aplicaciones
moviles no es ajena para las empresas que ven estos medios como una herramienta

de mercadeo para promocionar sus productos, es de vital importancia. La iniciativa



de las empresas por recurrir a la tecnologia como un canal de informacion o mejor

aun como un asesor comercial virtual, genera una gran expectativa para sus finanzas.

El objetivo del presente proyecto es establecer la factibilidad de la creacion de una
empresa de venta de carteras de marcas reconocidas como Carolina Herrera, Guess,
Tommy Hilfiger, Victoria Beckham y Estudio F, a través del servicio en linea con la
finalidad de dar a conocer sus productos a la mayor cantidad de usuarios de internet.
A pesar de que las grandes empresas se dedican a usar redes sociales y portales
web para promocionar sus productos, son muy pocas las que usan este recurso. En
el estudio de mercado que se realizé se determiné conveniente la creacién de una
aplicacion movil en la cual el usuario pueda comprar desde la comodidad de su casa

o en el reducido tiempo libre que tiene en el trabajo.

Ademads, la presente tesis tiene como finalidad de analizar la factibilidad del
emprendimiento el cual esta detallado en cuatro capitulos, el primer capitulo describe
la idea del negocio, en el segundo capitulo el argumento del emprendimiento, en el
tercer capitulo el modelo del negocio y en el cuarto capitulo se indica las razones
financieras en donde se expone la viabilidad del proyecto en donde nos da la
rentabilidad del negocio.
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Capitulo I: Idea del Negocio.

Descripcion de la Idea del negocio.

A finales del siglo XIX los individuos sintieron la necesidad de vestirse de forma
adecuada para los diferentes compromisos a los que asistian sea por motivos
sociales, culturales, como reuniones familiares o en los negocios. La necesidad de
distinguirse de entre los demas, fue una causal para llamar la atencion y que,

acompafado con un elegante accesorio, esta persona demostraba ser exitosa.

A nivel global, los individuos deben lucir muy bien para cualquier tipo de ocasion,
desde una entrevista de trabajo hasta el cierre de un gran negocio, la forma de vestir
y los accesorios a usar, son factores que influyen para determinar el prestigio de una

persona, sea esta de sexo femenino o masculino.

Por tales razones el mundo evolucion6 con distintos modelos de vestimenta que a su
vez requirié afiadir accesorios dando inicio a la era de la moda. Para precisar en el
género femenino fue necesario crear un accesorio denominado carteras ya que las

mujeres necesitan un articulo que les sirva para guardar sus pertenencias.

En el comercio de la moda existen un sin nimero de tiendas que se dedican a ofertar
los articulos antes mencionados, en distintos modelos y diferentes marcas. Estos
productos que pueden ser modelos exclusivos o de disefiador, asi como también
pertenecer a la coleccién de una reconocida marca. El cliente femenino al comprar
carteras, crea en su mente un sentido de distincién satisfaciendo su necesidad de

estar a la moda.

En la actualidad las empresas que estan a la vanguardia del comercio y de la moda
sobre todo en la venta de carteras como un accesorio de vestir, han decidido apostar
a la tecnologia que es el internet. La estrategia de estas empresas es crear un
entorno de comodidad para sus clientes, un apartado en la web en donde los
ofertantes pueden dar a conocer su gran variedad de accesorios en este caso las
carteras, y a su vez el prospecto en pocos minutos podra encontrar el modelo que

necesite, que le guste y que esté dentro de su presupuesto.
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Ferndndez Nodarse (2013) indica que Las herramientas mas utilizadas en el internet
son: el correo electronico, aplicaciones moviles y las redes sociales, en estos
espacios con una publicidad adecuada la empresa puede recibir millones de visitas
en un tiempo muy corto, y estas visitas al sitio web puede provocar cientos de
compras por parte de los usuarios, logrando asi un importante ingreso monetario para

la organizacion.

Guadamuz (2003) y Beltran (2014) citados en Alcocer y Olmedo (2016) indican que
Ecuador no es un pais aislado y también esta pendiente de la era tecnoldgica y su
entorno comercial, también pone en practica las transacciones a través de internet,
tanto empresas como personas naturales, optan como un recurso importante poseer
un sitio web y con la ayuda de las redes sociales, espacios que facilitan la promocion

de sus productos.

Empresas como Rio Store, De Prati, EtaFashion, Zara, Severus que son tiendas
online dedicadas a la moda, muestran su amplia gama de productos como prendas
de vestir casuales y sport, accesorios, carteras etc, en donde el futuro cliente tiene

muchas opciones para realizar una compra.

Las tiendas virtuales facilitan la compra desde la oficina, el domicilio, o en el trabajo.
Los prospectos solo necesitan de muy pocos minutos para adquirir productos a través
de la web, y las empresas al confirmar la compra realizan el envio hasta el lugar de
destino que prefiere el comprador, satisfaciendo asi de manera rapida y sencilla la

necesidad del consumidor.

En el Ecuador las mujeres entre 15 a 50 afios de la clase social alta tienen muy poco
tiempo libre, pero el tiempo que tiene disponible para realizar alguna compra en este
caso especifico prendas de vestir o accesorios que necesita, porque tiene que asistir
a un determinado evento, las tiendas suelen estar cerradas. Por tal motivo las
empresas 0 personas naturales encuentran en el internet la solucion para estos

inconvenientes.

En el presente trabajo se pretende impulsar la venta de carteras de marcas
reconocidas online, a mas de las redes sociales que son de gran utlidad para
promocionar articulos, también se optara por crear una aplicacion mévil en la cual el

cliente podra tener acceso a un catalogo amplio de disefios y marcas reconocidas de
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carteras, que seran detalladas de manera especifica en dimensiones, colores y

precios.

La innovacion de esta aplicacién es a través de una asistencia por parte de un
representante debidamente capacitado, para despejar todas las dudas que el
consumidor pueda tener, y ademas de crear un ambiente de negociacion confiable
para promover la venta al consumidor, incluyendo también un servicio post ventas,

para realzar la marca de la empresa y lograr la fidelidad del consumidor.

Justificacion de laidea de negocio

En Ecuador, en la ciudad de Machala Provincia de El Oro se pretende crear la matriz
de una empresa de ventas de carteras de marcas reconocidas a través de un servicio
en linea destinado a la clase alta, ya que la participacién de la mujer de este estrato
tanto en el ambiente laboral, productivo y social se ha marcado de una forma muy
notable, ya que es patrticipe en la mayoria de las actividades que se desarrollan en
dicha ciudad y el pais. Por tal razén no tienen la disponibilidad de ir a una tienda a
comprar dicho producto en este caso carteras.

Los clientes de género femenino por lustros estan en busca de una tienda que ofrezca
un producto en este caso carteras, que al ser llevadas por ellas tengan el espacio
suficiente para almacenar sus articulos de belleza, sus documentos y otros utensilios

de uso personal sin que estos sufran algun tipo dafio.

Ademas, las mujeres ecuatorianas de la clase social alta por la actividad que
desarrollan no cuentan con el tiempo suficiente para visitar un local comercial que
ofrezca este producto, las cansadas e innumerables visitas a diferentes tiendas con
la intencién de encontrar una cartera adecuada para el evento o la ocasién a la que
asistiran, termina en la compra de un producto que le causa a la larga una

insatisfaccion.

Las empresas dedicadas a la comercializacion de accesorios de vestir, en este caso
de estudio carteras para mujeres, se han encontrado con un mercado muy
competitivo. Las estrategias que aplican dichas empresas cada vez son mas
persuasivas para el consumidor, incluso la estrategia de precios es la que mas

predomina en el sector.
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Figueroa (2016) indica que los prospectos cada vez demandan productos de buena
calidad, pero a precios bajos, lo que es una combinacion desfavorable para los
comerciantes de cartera. Por tal razon, la segmentacién del mercado es muy
importante porque al realizarlo de manera adecuada se obtendra los perfiles de
prospectos que se necesita para ofertar un producto de disefio elegante y de buena
calidad.

Las grandes tiendas de moda han segmentado detenidamente el mercado de
consumo de carteras, permanecen en un nicho determinado el cual les garantiza una
rentabilidad estable, dejando una gran parte del mercado o un gran namero de
consumidores sin atender. Esto genera una gran oportunidad para las demas tiendas
competidoras, las que con una estrategia de marketing bien establecida captara una

considerable cantidad de clientes.

La importancia de efectuar el presente proyecto radica en que la empresa ofertante
de carteras de marcas reconocidas para damas, aumente de manera significativa su
participacion dentro del mercado, incremente sus volimenes de venta, genere
comodidad al prospecto para luego convertirlo en cliente facilitando la accion de

compra.

Por tal razén el objetivo planteado en el presente estudio, pretende a través de una
aplicacion movil llegar a la mayor cantidad de usuarios que frecuentan las redes
sociales y que por cualquier motivo usen internet con la finalidad de ofrecer el
producto en este caso carteras para damas y que al revisar el catalogo virtual se

interesen y se ejecute la accién de compra.

Andlisis PEST

Para Londofio, Kurlat, y Aguero, (2013) el andlisis PEST es una herramienta que
permite validar la informacién que se obtiene al momento de recolectar datos
proporcionados ya sea por investigaciones propias o por terceros. El analisis PEST
o PESTEL posee cuatro sistemas sujetos a andlisis que son: (a) politico, (b)

economico, (c) social, y (d) tecnolégico.

14



1.3.1 Analisis del entorno politico

La Republica del Ecuador es un estado soberano en donde su régimen politico es
democratico y es fiel creyente de la libre empresa. Las politicas internas permiten a
los inversionistas locales a realizar sus emprendimientos dentro del territorio
nacional, brindando las garantias que ofrece el libre mercado, tal cual como lo indica
en el Titulo |, Capitulo Primero, Articulo I, y en el Articulo 33, Seccién Octava del

Capitulo Segundo de la Constitucion del Ecuador .

En el ambito politico las empresas dependiendo de su capital seran obligadas a llevar
contabilidad, ademas seran reguladas y vigiladas por el estado para determinar si su
actividad es licita. Las reformas que el gobierno de turno decida aplicar a las leyes
que rigen la nacion posiblemente tendran un impacto positivo o negativo en el
desempenio de la empresa. En la actualidad no existe ninguna incidencia negativa en

el sector comercial.

1.3.2 Analisis del entorno econémico

MACHADO (2017) indica que las medidas tomadas por el gobierno del presidente
Moreno para reactivar la economia en el pais tienen buenas intenciones, derogar
algunas leyes como la plusvalia, y fortalecer el délar son aparentemente positivas.
Lo que mas resalta es la intencion de fortalecer las relaciones comerciales con los
demas paises que, de ser asi existiria un fortalecimiento en el mercado ya que las
empresas que importan productos pueden elegir un proveedor que ofrezca productos

de calidad y aun precio justo.

Si las relaciones comerciales con empresas de otros paises se cristalizan de manera
positiva se tornaria en un ambiente favorable para emprender una empresa dedicada
a la venta de carteras para damas, ya que se podra contactar con distribuidores o
fabricantes de otros paises que elaboran este producto a un precio competitivo para

el mercado al que se pretende incursionar.

Se prevé un ambiente propicio ya que en las altas esferas gubernamentales no tienen
decidido provocar cambios que afecten al sector manufacturero ni a las
importaciones de carteras, lo cual sugiere que es un mercado con muchas
oportunidades para la creacion de pequefias empresas dedicadas a la venta de este

producto.
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1.3.3 Anélisis del entorno social.

la empresa Orli store no discrimina ninguna clase social. El servicio en linea puede
ser utilizado por personas de edades entre 15 a 50 afios a través de una aplicaciéon
mévil siempre y cuando tengan a disposicion un teléfono inteligente, ya que la
aplicacion es de libre descarga, es decir, es gratuita, sin costos adicionales ni

recargos por ingresar.

El Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (2019) en su Boletin Técnico indica
que el empleo adecuado es del 55,4% y el subempleo es de 11,7% hasta diciembre
del 2018 en la ciudad de Machala lo que significa una gran oportunidad para la

empresa Orli Store que se dedica a la venta de carteras para damas.

1.3.4 Analisis tecnoldgico

Solano, Aguilar, y Flores (2016) indicaron que la cultura digital en Ecuador sufre un
desbalance, en donde sus habitantes no aprovechan de forma correcta las ventajas
gue ofrece el internet. Dicha plataforma integral al ser usado correctamente por las

empresas permitira posesionarse en el mercado de consumo.

En el mercado local son escasas las empresas que usan la plataforma digital como
una estrategia para incrementar las ventas, los sitios web de las diferentes firmas
comerciales dedicadas a la moda y accesorios se limitan a ofrecer un catalogo de
productos para ser elegidos por el consumidor, creando un ambiente frivolo entre
empresa y cliente, en donde éste realiza una transaccion sin ningun tipo de asesoria,

y que algunas veces crea insatisfaccion.

En la era actual en donde predomina el internet, la empresa que oferta carteras para
damas emplea esta tecnologia para incrementar e impulsar sus ventas e incentivar
a sus clientes, optando por aplicaciones virtuales y sitios web en donde pondra en
vitrina todos los disefios que tiene para ofrecerle al consumidor final, generando de

manera facil la opcion de compra.

Micro entorno

Rivales: Los principales competidores que utilizan la era tecnolégica como parte de

una estrategia de marketing, son las empresas como: Rios Store, De Prati,
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EtaFashion, Zara, Severus que son tiendas que tienen un sitio web en donde

promocionan sus accesorios y demas prendas de vestir.

Clientes: Se proyecta un amplio nimero de prospectos en el mercado de consumo
de carteras, en donde con una adecuada segmentacién y con acertadas estrategias
de marketing se ganara una importante participacion, alcanzando la fidelidad en los

futuros clientes.

Barreras: Clientes que no cuentan con capacidad de compra, desempleo, precios
no competitivos, productos de calidad inferior a bajos precios son las barreras que se
pueden presentar en el mercado. Impuestos, incremento en valores arancelarios
también son considerados como una barrera por el motivo de que los precios de las

carteras podrian sufrir un incremento que puede afectar a las finanzas de la empresa.

Analisis FODA

Villagomez, Mora, Barradas, y Vazquez, (2014) indicaron que el analisis FODA
permite entender a las empresas como funciona su entorno, el estudio de sus
fortalezas y debilidades que son factores internos es como una radiografia de la
empresa, mientras que los factores externos como las amenazas y las oportunidades
no estan bajo el control de la empresa. En el caso de las oportunidades son las que
la empresa puede aprovechar para posicionarse en el mercado, mientras que las
amenazas no, por ende, se recomienda armar un plan estratégico que permita a la

empresa soportar el impacto que pueda recibir.

1.4.1 Fortalezas

Son las cualidades que tiene la empresa para incursionar el mercado, es la manera
de optimizar sus recursos, minimizando errores y agilizando los procesos, estas
caracteristicas es lo que marca la diferencia de entre sus competidores. La
comunicacion interna y la debida evaluacion en sus procesos sean estos de
comercializaciéon o produccion son los que permitirdn a la empresa posicionarse en

el mercado que crea conveniente.
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1.4.2 Oportunidades

Estas se dan en el entorno externo de la empresa, en donde el aprovechar de manera
correcta estard a un paso delante de sus competidores. Las alianzas estratégicas,
los convenios con empresas demandantes, la seleccion adecuada de un proveedor
gue ofrezca un buen precio y productos de buena calidad, son las oportunidades que

el entorno puede ofrecer.

1.4.3 Debilidades

Cuando las empresas no evallan o controlan constantemente ya sea su produccion
0 su departamento comercial tienden a cometer errores los cuales se ven reflejados
en las ventas, en perder participacion en el mercado, e incluso llegar hasta el declive,
es lo que se llama debilidades de la empresa. También se puede considerar que errar
en la toma de decisiones por parte de la directiva de la organizacién es perjudicial.

1.4.4 Amenazas

Las amenazas no son controladas, es un factor externo que puede afectar directa o
indirectamente a la empresa, politicas gubernamentales, competencia desleal, el
aumento de impuestos o aranceles, provocara un desorden dentro de la produccion

o en las ventas.
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Tabla 1. Matriz FODA para la creacién de una empresa dedicada a las ventas de

carteras a través de una aplicacion movil en el sistema online.

Fortalezas

Oportunidades

Compras por medio de la App Movil para
gue el cliente pueda comprar desde la
comodidad de su hogar o cualquier otro
lugar.

Servicio asistido al usuario online para
facilitar la accion de compra.

Sistema de cobro seguro y confiable a
través de PayPal, transacciones bancarias

y débito con tarjetas de crédito.

Debilidades

Avances tecnologicos en el tema de
seguridad de cobros electrénicos.
Uso de las diferentes plataformas
virtuales para consolidar presencia
en el mercado.

Actualizacion y mejoramiento en el

sitio web y la aplicacion movil.

Amenazas

Inexperiencia al momento de reaccionar al
imprevisto del mercado por el hecho de

ser nuevos en el campo.

Contacto no presencial con el cliente.
Inseguridad y desconfianza de los

clientes al acoger un servicio nuevo

Baja de precios por parte de la
competencia (carteras en

liquidacion)

Competencia desleal: tiendas que

venden réplicas de nuestro

producto.

Fallas en la red.

1.2 Justificacion del negocio

Las tiendas de moda tienen la finalidad de proveer prendas de vestir a los diferentes
tipos de consumidores que requieran lucir de una manera diferente y destacar en su
circulo social. Los clientes que gustan de la moda se adaptan a los cambios que se
presentan de forma constante, por tal motivo los accesorios (carteras) son una parte

importante al momento de vestir y destacar.

La importancia de efectuar este proyecto es de crear una empresa de ventas de
carteras de marcas reconocidas, en donde la matriz de la empresa esta ubicada en

la ciudad de Machala con la intencién de generar ventas a nivel nacional la cual
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permita exclusivamente al género femenino de la clase alta realizar sus compras de
manera segura a través de una aplicacion movil en cualquier hora del dia, y que el

accesorio (carteras) sean entregadas en el lugar que el cliente lo requiera.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general
El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo general, establecer la

creacion de una empresa dedicada a la venta de carteras de marcas reconocidas a

través de un servicio en linea bajo una aplicacion movil en la ciudad de Machala.

1.3.2 Objetivos especificos

Entre los objetivos especificos, se detallan los siguientes:

Analizar el mercado de consumo de carteras de marcas reconocidas para tener una

apreciacion real sobre la oferta y la demanda.

Desarrollar un plan estratégico de marketing que permita la difusion de los diferentes
tipos de disefio de carteras de marcas reconocidas e impulsar el uso de la aplicacion

movil.

Establecer las estrategias adecuadas para la comercializacién de las carteras en el

mercado nacional.

1.4 Indicadores

1.4.1 Investigacion de mercado

Taipe y Pazmifio (2015) indican que la importancia en la investigacion de mercado
consiste en analizar cuéles son las empresas que proporcionan el mismo servicio o
cuantas son las empresas que venden el mismo producto que en el presente proyecto
se pretende ofertar. El tener presente quiénes son los futuros competidores sera

determinante para la toma de decisiones.
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Ademas, el conocimiento de la competencia y de los consumidores que estan
presente en dicho mercado, facilitara el estudio y comportamiento de los clientes, lo
que ayudara a la aplicacion correcta de estrategias para introducir de forma correcta
en este caso en el mercado de ventas de carteras de marcas reconocidas para

damas.

A través de la investigacion y con los datos obtenidos sera de vital importancia para
la segmentacién correcta del mercado, en este caso el segmento de la clase alta. El
tener presente cuales son los futuros prospectos permitira que la empresa de ventas
de carteras de marcas reconocidas para damas tenga una apreciacion real acerca
del estatus de cada uno de ellos, y asi aplicar el plan de marketing mas idéneo para

establecerse en dicho mercado.

Kotler y Keller (2006) citados en Ivankovich y Quezada (2011) indican que la
investigacion de mercado es la recopilacion de datos y el andlisis de los resultados
que permitird conocer lo mas relevante del mercado, para poder aplicar las
estrategias mas convenientes para la introduccion y/o fortalecimiento de un producto

0 una marca.

Ademas Ivankovich y Quezada (2011) citan a Benassini (2001) que la investigacion
de mercado se la aplica cuando el mercado es cambiante y también existe un
incremento de la competencia, la finalidad es conocer cuales son las nuevas
necesidades de los consumidores y descifrar cuales son las estrategias de mercadeo

adoptadas por la competencia.

1.4.2. Marketing Mix

Quevedo, Pefiafiel, Castillo, y Samaniego (2017) indican que el marketing mix es una
estrategia que permite que la empresa pueda incursionar de manera adecuada un
determinado mercado, el analisis de cada una de los indicadores que contiene el
marketing mix que son: a) Producto, b) Precio, c) Plaza y d) Promocion. Permitira
adecuar el producto que la empresa oferta con la finalidad de ser atractivo para el

cliente.

El marketing mix ademas, establece cuales son los recursos que se deben aplicar a

cada uno de los indicadores; es decir, un producto atractivo, un precio competitivo,
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el segmento de mercado correcto y las diferentes estrategias de mercadeo que ira

destinada a cada subgrupo (estatus) de los futuros prospectos.

Fernandez Marcial (2015) indica que el marketing mix es la mezcla de los cuatro
elementos que son producto, precio, plaza y promocion, que permite la creacion de
nuevos productos o servicios que ayudard a los consumidores satisfacer sus
necesidades, y que ejecutado de manera adecuada lograra que la empresa gane

terreno en el mercado y el producto se posicione en la mente del consumidor.

1.4.2.1 Producto

Lamb D. (2003) es citado por Coronado y Otros (2013) indican que producto es todo
aquello que provoca una percepcion positiva 0 negativa que un consumidor recibe
en un intercambio. Ademas, que puede ser un bien o un servicio en el cual el cliente

lo adquiere a través de un determinado precio, para satisfacer una necesidad.

Producto es un tangible o intangible que las empresas ofrecen en un determinado
mercado para satisfacer las necesidades de los consumidores, consiste también en
un intercambio monetario y su distribucion va desde el fabricante pasando por
intermediarios hasta llegar al consumidor final. En el caso de los servicios es desde

el proveedor hasta el comprador.

1.4.2.2 Precio

Coronel (2012) indica que dentro del marketing mix uno de los indicadores mas
importantes es el precio, ya que de este depende si el producto que oferta la empresa
sera adquirido por los clientes. Si en la fijacion de precio es un valor competitivo, los

clientes lo compraron de manera recurrente.

Cuando las empresas optan por tener un valor que esta por encima del precio del
mercado, el producto debe cumplir algunos requisitos en donde marque una
diferencia o un valor agregado en donde el cliente no se fije en cuanta cuesta sino

mas bien en beneficio que va a obtener, a lo que se denomina costo — beneficio.
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1.4.2.3 Plaza

Jiménez y Freire (2016) indica que la plaza también se la conoce como distribucion
ya que es el traslado del producto desde su creacion pasando por intermediarios y
después a cada uno de los puntos de ventas en donde sera exhibido y promocionada

para que el consumidor final lo adquiera de una manera rapida y sencilla.

Ademas, podemos indicar que la plaza es el segmento de mercado que se designa
para que el producto que oferta una empresa sea conocido por parte de los
consumidores, dentro del segmento se encuentran los diferentes puntos de ventas

que, con una promocion adecuada llamar la atencidn de los futuros clientes.

1.4.2.4 Promocién

Pefialoza y Lopez (2014) indica que la promocion elaborada de la manera correcta
cumple con la funcién de persuadir al consumidor para que este adquiera el o los
productos que la empresa esté ofertando en el mercado. La promocion busca en el
consumidor adaptar o cambiar los habitos de consumo.

Las promociones contienen un mensaje para los diferentes grupos de clientes, en el
segmento de mercado las empresas dividen a los consumidores en grupos ya sea
por estrato social, demografia o lugar donde habita. Con el estudio del
comportamiento del consumidor se logra una campafia publicitaria eficaz con un

mensaje claro y preciso.

1.4.3 Estrategias de introduccion

Ofia Aldama, Diaz De Armas, Rebull Pradas, y Russeaux Guia, (2015) indicaron que,
para introducir un producto en el mercado, se tendra en cuenta su disefio, su valor
agregado, costo-beneficio, tecnologia a usar para producir un bien o servicio, y sobre

todo un andlisis de factibilidad para asi determinar si el producto es viable.

Ademas, para introducir un producto en el mercado se deberd de implementar
estrategias que estén acordes al mercado, es decir, analizar la cultura, estilos de
vida, costumbres y aspectos psicolégicos de los consumidores, con la finalidad de

gue el producto sea el adecuado para satisfacer las necesidades de los clientes.
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1.4.4 Marketing digital o a través de Internet

Andrade Yejas (2016) indica que el marketing digital o marketing a través de internet
proporcionan una idea clara de cuantas personas han visitado nuestro producto y a
cuantas les gusta. Esta proyeccién permite a las empresas tomar las decisiones
adecuadas para futuras campafias publicitarias que impactan e influyen en el

consumidor al momento de comprar productos de nuestra marca.

Las redes sociales son parte fundamental en el proceso de las estrategias del
marketing digital. Las personas cada vez mas invierten una gran cantidad de tiempo
en la revision de las diferentes redes sociales y portales de internet, estos portales

pueden ser juegos, tendencias o entretenimiento.

Los usuarios que es como se los llama a los cibernautas, cada vez son mas de
distinto sexo y de todas las edades. En el internet o ciberespacio no existe diferencias
entre clases sociales y edades ya que cualquier persona puede entrar en cualquier
red social o portales, pero para que las empresas puedan crear sus segmentos en el

mercado virtual si puede crear nichos y a su vez diferenciarlos.

¢ Como se lograria tal diferenciacion? La empresa con la ayuda de contadores de
internet o herramientas destinadas a segmentar grupos de usuarios ejemplo Google,
gue tiene un portal en donde tiene diferenciados a los usuarios por tendencia, juegos,

entretenimientos, moda, etc.

Otra forma es crear una investigacion de mercado a través de encuestas por la red
en donde los usuarios pueden responder las interrogantes que necesita la empresa
despejar como: gustos, preferencias, habitos de consumo, tendencias, estatus y

capacidad de compra.

1.4.5 El uso de aplicaciones moviles para promover productos.

Amaya Balaguera (2013) indica que las aplicaciones mdviles deben de contener
como caracteristica ser de alta competencia, su disefio debe ser atractivo para el
usuario y su contenido facil de usar, en términos tecnoldgicos su tamafio es pequefio
en megabytes lo que permite la rapidez al momento de ser usadas. Las aplicaciones

moéviles son usadas por las medianas y pequefias empresas en un nimero muy alto.
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Las aplicaciones méviles son usadas en el marketing para exponer en vitrina el o los
productos ofertados por la empresa, asi el consumidor podra entrar en el momento
gue desee, realizar las compras con seguridad, y decidir el lugar donde quiere se sea
enviado el producto. Esto a su vez logra una comodidad en el usuario que no desea

0 que no puede por tiempo visitar fisicamente la tienda.

Martinez y Goodman, (2011) indican que una aplicacibn moévil usada como
herramienta de difusién de mensajes con fines comerciales es algo innovador, ya que
las empresas pueden transmitir sus productos ofertantes para un prospecto o cliente,

y que la reaccion de este permite que se manifieste una accién de compra.

También indican que la relacion entre empresas y usuarios permite conocer las
inquietudes y necesidades de los prospectos, ya que al opinar o valorar el servicio
movil se puede obtener informacion de vital importancia para los intereses de las
empresas y para redisefiar sus productos, para asi ganar mas espacio dentro del

mercado.

1.5 Preguntas de investigacion

El presente trabajo de titulacién, busca responder las siguientes interrogantes:

¢ Es factible emprender una empresa que se dedique a la venta de carteras de
marcas reconocidas a través de un servicio en linea y bajo de una aplicacion moévil

en internet?

¢El consumidor ecuatoriano y local estd en capacidad de realizar compras por

internet y utilizar aplicaciones moéviles?

1.6 Metodologia

1.6.1 Disefio de investigacion

Existen diversos disefios de investigacion, como son: (a) cuantitativos, (b)
cualitativos, y (c) mixtos. En el presente plan de negocio se utilizara el método de
investigacion cuantitativa, siendo su enfoque aplicado a través de la realizacién de

encuestas y a través de andlisis de resultados financieros, Cabe mencionar que la
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recopilacion de datos permitir4 analizar, desarrollar y establecer la factibilidad de una

empresa que se dedica a la venta online de carteras.

1.6.2 Tipo de investigacion

El tipo de investigacién que se desarrollara en el presente proyecto es descriptivo,
porque permitird conocer la realidad de los prospectos, el mercado e incluso la
competencia. A través del analisis de los resultados se optara por las estrategias mas
adecuadas para implementar dentro de la creacion de la empresa de ventas de
carteras.

1.6.3 Poblaciéon y muestra

Como poblacién en el presente proyecto, se considera la informacion obtenida en la
pagina del Instituto de Estadisticas y Censos (INEC), la suma de 117.460,4 mujeres
que viven en la ciudad de Machala en las edades comprometidas de 15 afios en

adelante. Para el calculo correspondiente, se utilizara la siguiente férmula:

N+og?x7?
(N—1)e? + g2« z2

n

En donde:

n = Tamaiio de la Muestra

N = Poblacién

0% = Desviacién estandar (0.5)

Z = Nivel de Confianza al 95% (1.96)

e? = Error Muestral (0.05)

n= (4'890666,16)(0.25) (3,8416) = 469699578 = 38413
(4'890.666,16 - 1) 0,025 + 0,0604 1222762

De acuerdo a lo obtenido se prevé como tamafio de la muestra un total de 384

mujeres de la clase social alta a nivel nacional.
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1. ¢ Qué tan a menudo usted realiza compras de accesorios para vestir, en este

caso carteras de marcas reconocidas?

Frecuencia de Compra por unidad.

40.00% 28,305
35,00% 37,85% _. !

24,29%
30,00%

25,00% 9,47%
20,00% '
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

Mensual Trimestral Semestral Anual

Figura 1. Frecuencia de compra por unidad

En la Figura 1 el 37.85 % de las mujeres encuestadas compran una cartera cada tres
meses, mientras que el 9.47% lo hace de manera mensual. Lo que significa que estos
dos valores nos permitirdn seleccionar el grupo de clientes para poder incursionar en

el mercado.

Para armar las estrategias que Oli Store desea aplicar en la incursion y promocion
de las carteras de marcas reconocidas mediante el servicio en linea en el mercado
ecuatoriano sera de comprender el comportamiento de las compradoras trimestrales

con la intencion de convertirlas en compradoras mensuales.

2. ¢Cuales son los lugares que usted elige para comprar carteras?

Zonas de Preferencia

50,00% 49 85% —
45 00%
40,00%
35,00% 22 24%
30,00% 17,03% |
25,00% 10,88%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

Tiendas en el Tiendas Compras por Centros
exterior exclusivas internat comerciales

Figura 2. Zonas de preferencia
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En la Figura 2 consideramos que el 49.85% de las mujeres encuestadas compran
carteras de marcas reconocidas en los locales de los centros comerciales y el 22.24%
lo hace a través de internet, lo que representa una gran oportunidad para los
propdsitos de la empresa.

El comportamiento de los consumidores crea una gran expectativa ya que existe la
predisposicion de los clientes para los diferentes tipos de manera de hacer las
compras, con la estrategia adecuada y las herramientas indicadas la empresa Oli

Store puede incursionar de manera interesante en el mercado de consumo.
3. ¢Usted harealizado compras por internet?

Compras por internet

65,99%

70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

34,01%

sl MO

Figura 3. Compras por internet

En la Figura 3 el 65.99% de las mujeres del segmento de la clase alta que han sido
encuestadas si realizan compras por internet. Mientras que el 34.01% no lo realiza,
entre los motivos encontramos las siguientes opciones: desconocimiento de cémo
comprar en linea y de las aplicaciones disponibles, temor al realizar los pagos y ser

estafados.

Para Oli Store conocer que las damas compran de una manera significativa por medio
de internet es importante ya que es el nicho de mercado en el cual se pretende
incursionar, pero ese 34% que aun tiene dudas también es importante ya que, al
exponer a través de los medios de difusion, sea por medios convencionales o
internet, se podra ensefiar a los clientes la cadena de valor y la confiabilidad que

poseer el servicio en linea y la aplicacién movil.
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4. Alos que responden Si en la pregunta anterior ¢ Qué experiencia ha tenido

usted cuando ha realizado compras por internet?

Percepcién al momento de contratar el
servicio

54 20%

56,00%
54,00%
52, 00%
50,00%
48,00%
45,00%
44,00%
42 00%
40,00%

45,80%

Buena Mala

Figura 4. Percepcion del servicio

En la Figura 4 el 54.20% de las mujeres encuestadas de clase social alta manifiestan
que su experiencia al momento de comprar por internet fue buena, ya que el tiempo
de entrega no tuvo retrasos. Mientras que el 45.8% se dieron casos que el producto
llego en mal estado, que no era como en la imagen de la pagina web, le hicieron
recargos sin autorizacion o en el peor de los casos que lo que compraron nunca llegé,

ya que sus compras fueron en paginas nacionales en el mayor de los casos.

La cadena de valor que expone Oli Store es precisamente garantizar el flujo correcto
y procedimiento adecuado al momento de registrar la compra y durante el proceso
de cobro, tantos las transacciones bancarias, paypal y el sistema de tarjetas de
crédito estan garantizados para que no exista ningun tipo de filtracion de informacién

de los datos de los consumidores.
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5. ¢Usted estaria predispuesta a probar una aplicacion movil para comprar

carteras?

Aceptacion para probar la
aplicacion
57,00%
43,00%
60, 00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%

3l MO

Figura 5. Aprobacion de la aplicacién movil

En la Figura 5 el 57 % de las mujeres encuestadas del segmento de la clase alta se
animan a probar una aplicacién en donde ellas puedan escoger diferentes modelos
de carteras para luego ejecutar la acciébn de compra. Mientras que el 43% restante

es reacio a tener una aplicacion mévil para la compra de carteras a través de internet.

El segmento del 43% de las damas que aun no se animan a probar una aplicacién
movil sera de gran oportunidad para que con las estrategias seleccionadas por el
directorio se logre captar a la mayor cantidad de consumidores de aquel mercado

aun indeciso.
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Capitulo II: Disefio Organizacional del Emprendimiento

2.1 Descripcién del emprendimiento

La influencia de la moda en cada uno de los segmentos de la sociedad va tomando
una participacién importante, especialmente las mujeres de la clase alta que desean
modelos y disefios que resalten y se diferencien entre las demas. Los accesorios en
la actualidad en el caso de las carteras de marcas reconocidas, deben de tener como
atributo la elegancia y la distincion, pero sin perder su funcionalidad.

Es decir, las carteras de marcas reconocidas en la vida cotidiana en las mujeres del
pais a mas de ser usadas para lucir, también tienen que ser resistentes para poder
soportar la cantidad de articulos de uso personal. AlejAandonos un poco de la moda y
pensando en lo convencional, el producto que se pretende ofrecer es para las edades
entre los 15-50 afios de la clase alta, con su principal funcion es de que sea lo

suficientemente comoda para guardar sus pertenencias.

Tanto en el trabajo, el estudio y los eventos sociales, las carteras han demostrado
ser un accesorio imprescindible en la vida de cada mujer. Por tal razon se pretende
crear una empresa en la cual se ofertan diferentes tipos y disefios de este producto

y, que sean adecuados para cada ocasion y uso.

En el mercado local las grandes empresas que venden articulos como las carteras,
no han explorado de manera profunda la iniciativa de la venta por internet, mas bien
se han enfocado en las ventas personalizadas. Esto es una oportunidad para poner
en marcha el presente proyecto, ya que es un nicho de mercado que aun la

competencia no lo explota adecuadamente.

El comportamiento del consumidor a través de un estudio previo indica que el 40%
aproximadamente de las consumidoras que usan internet tienen diversas
experiencias no tan positivas al momento de realizar sus compras. Una de las
estrategias de mercadeo es culturizar a los prospectos sobre el uso adecuado de las

aplicaciones destinadas a compras en los teléfonos celulares y los sitios web.
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Ademas, la empresa tendra una oficina fija que servird para el almacenamiento y
despacho de las carteras tanto a nivel local como nacional, también prestard una
atencion personalizada, a su vez sus representantes incitan al uso de la aplicacion y
brevemente capacitar4d a los clientes. Explicando los beneficios que se harian

acreedores cuando hagan uso de la misma.

La aplicacién propiamente dicha contara con fotografias de cada una de las carteras
en tipos y disefios de marcas reconocidas como Carolina Herrera, Guess, Tommy
Hilfiger, Victoria Beckham y Studio F. También tendra diferentes segmentos, es decir,
seccion estudios, seccion laboral, seccidn eventos y seccion tradicional ésta ultima

para las damas que pertenecen a la edad de 60 afios en adelante.

Los servicios que prestarda la aplicacion seran durante las 24 horas del dia, el usuario
previamente registrado podré acceder a la plataforma y elegir la cartera que guste, y
esta sera reservada para que el cliente la retire ya sea en el local o puede usar el

servicio a domicilio o en el lugar que ella prefiera conveniente.

Las formas de pago a través de la aplicacion seran por tarjetas de crédito o débito e
incluso para aquellos clientes potenciales pueden realizar el pago por medio de
transaccion bancaria. Contara con un plan acumulativo para aquellos clientes que no

manejen medios de pagos anteriormente mencionados.

2.2. Fundamentacion gerencial del emprendimiento

Instituto Nacional De Estadisticas y Censos (2018) indica que en el Ecuador el 1.9%
pertenece a los hogares de la clase alta lo que permite establecer la idea de crear
empresas destinadas a ofertar carteras de marcas reconocidas para este segmento
de mercado ya que ellos son los que adquieren productos de calidad y exigen un

servicio que cumplan con sus expectativas

En el presente proyecto se plantea la creacion de una empresa que vende carteras
para damas de marcas reconocidas a través de un catélogo virtual tanto en su sitio
web como en una aplicacion moévil y a su vez pretende incursionar en el mercado
virtual, para que sus futuros consumidores compren su producto desde la comodidad

gue le ofrece el teléfono celular.
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Bajo este antecedente la intencion de la empresa objeto de estudio pretende que a
través de la aplicacion antes mencionada los usuarios puedan observar y conocer la
variedad y tipos de carteras que se oferta. A través de esta experiencia los usuarios

podran convertirse en futuros y potenciales compradores.

La aplicacion consiste en mostrar un sin numero de modelos de carteras de marcas
reconocidas para diferentes usos, eventos y ocasiones especiales. En donde el
prospecto al momento de elegir el producto tendra acceso a todas las caracteristicas
del producto, para que la cliente quede sin dudas y pueda realizar una mejor eleccién,
una vez ya seleccionado el producto aparecera el asistente de compra virtual que le
indicard los pasos a seguir y escoja la opcion de pago mas adecuada para ella, entre
las cuales estan pagos mediante tarjeta de crédito, transferencias bancarias y
depdsitos a la cuenta. Asi el cliente obtendra la asistencia requerida para cumplir sus

necesidades y se ejecute la accién de compra.

La aplicacién movil no tendra costo alguno y se podra descargar de manera gratuita,
esta destinada a la poblacion femenina. Las redes sociales seran la plataforma ideal
para promocionar la pagina web y la aplicacion movil, tanto Facebook, YouTube,
Instagram y envié masivo de correos electronicos, sera la estrategia que se emplea

para dar a conocer a la empresa, al producto y a la aplicacion.

Localizacion
El lugar donde estara ubicada la oficina de la empresa sera en el centro de la ciudad
entre el casco comercial y el mercado central, exactamente en las calles Sucre e/ 9

de mayo y Guayas diagonal a las Tiendas Industriales Asociadas (TIA). Desde ese

punto se estima entregar sin mayor demora las carteras hacia su lugar de destino.

Logotipo: Eslogan “La cartera que amas en Oli Store”

*/ Ol
L store

Figura 6. Logotipo
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2.3 Estructura organizacional y funcional

Solo las grandes empresas de moda son las que utilizan el internet para promocionar
sus productos, en este caso particular las carteras para damas, pero ninguna ha
propuesto ir mas alla, es decir utilizar el mismo internet pero de una manera mas
personalizada, la propuesta que se pretende en el presente trabajo es usar
aplicaciones méviles para que el cliente a cualquier hora del dia pueda realizar su

compra, y dicho producto sea entregado en el momento que el consumidor lo

requiera.

2.3.1 Estructura organizacional.

ADMINISTRADOR

SECRETARIA

COMMUNITY MANAGER

COORD. DE LOGISTICA

Figura 7. Organigrama Organizacional

La figura 7 muestra la estructura de la empresa con la cual se implementara el

servicio de ventas de carteras para damas en la modalidad online a través de una

aplicacion movil.
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2.3.2 Estructura funcional

ADMINISTRADOR

* Planifica

* Organiza

* Dirige las actividades de la empresa.
* Negociacion con proveedores

* Administrar la agenda

* Asistencia para la administracion
SECRETARIA * LLeva la contabilidad

* Atender llamadas telefdénicas

* Recibir y archivar documentos

COORD. DE LOGISTICA COMMUNITY MANAGER

* Recepcion de Pedidos * Manejo de pagina web
. -
" Almacenamiento * Administacion de las redes sociales
Adecuado y oportuno despacho * Manejo de la aplicacion mévil
dela mercaderllal . * Atencion personalizada en linea a los
* Entregas a domicilio dlientes

* Atencion Post Venta

Figura 8. Organigrama funcional

La figura 8 muestra el las funciones de cada uno de los departamentos de la empresa.

2.3.3 Perfil de los puestos de trabajo.

Perfil del Administrador:
e Formacién académica: Ingenieria o licenciatura en Administracién de empresas,

Marketing o carreras afines.
e Experiencia minimo 2 afios en cargos como jefe en area comercial o puestos

similares.
e Conocimientos avanzados en excel y word.
e Conocimientos adicionales: implementacibn y ejecucion de estrategias

comerciales.
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Perfil de la secretaria:

Formacion académica: Estudios superiores en Contabilidad o carreras afines.
Experiencia minimo 1 afio en cargos similares o como auxiliar contable.

Perfil del Coordinador de Logistica:

Formacion académica: Egresados o Graduados en Administracion de empresas,
Comercial o carreras afines.

Experiencia minimo 1 afio en cargos similares.

Conocimientos intermedios en Excel y Word.

Perfil del Community Manager:

Formacion académica: Egresados o Graduados disefio Grafico, Publicitario o
carreras afines.

Experiencia minimo 1 afio en cargos similares.

Conocimientos en marketing y publicidad, en redes sociales, programacién web

2.4 Socios Financieros

La adquisicion de capital es fundamental para iniciar un proyecto de creacién de

cualquier tipo de negocio, es por esto que se debe seleccionar la mejor opcion de

préstamo analizando interés y requisitos, para inyectar el capital requerido para

iniciar el presente proyecto de emprendimiento.

Tabla 2. Préstamo.

ENTIDAD MONTO FINANCIADO | INTERESES TIEMPO/
FINANCIERA MESES
COOQP. JEP 50.000,00 12,91% 60
BANCO PICHINCHA 50.000,00 13,13% 60
BANCO MACHALA 50.000,00 13,20% 60

En la Tabla 2 después de analizar las tres opciones, se ha seleccionado a la

Cooperativa JEP como la opcidbn més viable para solicitar el préstamo necesario para

iniciar con la inversion requerida por la empresa de venta de carteras Oli Store.
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Capitulo Ill: Modelo de Negocio

Modelo Canvas

Socios Clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con los

1. Socios Inversionistas

2. Proveedores

1. Acceso libre al®

catalogo de disenos y
modelos de carteras
a través de la App.

2. Dar a conocer la
pagina web

Recursos Claves

1. Talento humano

2. Servidor de internet

3. Aplicacion movil

4. Capital de inversion

1 Venta de carteras
mediante servicio en
linea

2. Compras desde

cualquier lugar para
comodidad del cliente.

3. Compras seguras A

través de la App movil.

@

@ clientes

1. Asesoramiento y
atencion al cliente

personalizada

2. Post venta adecuado

Canales de
distribucion

1. Redes sociales

2. Sitio web y aplicacion

©)

movil

Segmentos de Clientes

®

1. Mujeres de edades entre

los 15 a 50 afios

2. clase social: nivel alto

Estructura de Costos

1. Disefiador de Aplicacion mévil
2. Mantenimiento de la web

3. Publicidad
4. Alquiler

®

Fuentes de Ingresos

1. Venta de carteras

®

2. Tarjetas de debito y crédito / PayPal
3. dinero en efectivo/Transferencias bancarias

4. Dinero electronico

Figura 9. Modelo Canvas

Segmento de clientes

Alonso Bobes y Valdés Felipe (2014) indican que para satisfacer las necesidades de

los consumidores las empresas deben crear productos que cumplan de manera

general 0 en su totalidad ciertas expectativas. Para recolectar la informacién que sera

de utilidad para conocer el comportamiento del mercado, se debera seleccionar un

segmento en el cual con los datos recabados las industrias pueden adaptar sus

productos a determinadas exigencias.

Ademas, para la segmentacion de un mercado se deberd agrupar a diferentes

grupos de prospectos con necesidades similares y caracteristicas homogéneas, con

la finalidad de cuantificar los tipos de clientes a los cuales ira destinado el producto

gue se oferta. La clasificacion del segmento permitira aplicar las diferentes

estrategias de mercado que haya decidido la gerencia.
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Conociendo las caracteristicas del segmento del mercado, la directiva o el gerente
del departamento de marketing tendra la facultad de crear un plan acorde al medio,
en donde utilizara de manera correcta cada una de las variables del marketing mix

que son las 4p: producto, precio, plaza y promocion.

En el presente proyecto de investigacion al estudiar el segmento de mercado, en este
caso el de compras de carteras de marcas reconocidas para damas del estrato alto,
determinara los diferentes grupos de futuros clientes a los cuales la aplicacion movil
sera de utilidad para facilitar la accion de compra, y también con las estrategias de
mercado incitard a aquel grupo de clientes que aun no estan familiarizados con la

tecnologia a descargar y utilizar de manera correcta dicho sistema de compra.

Tabla 3. Clasificaciéon del segmento de mercado: Aceptacion para probar la aplicacion

Clientes interesados en la App movil

Clientes no interesados en la App

Promocionar la aplicacion en las redes
sociales.
Publicidad mediante correo masivo y

grupos de WhatsApp.

Publicidad en medios

Facebook, YouTube, Instagram.

digitales

Inductivo a los clientes del local por parte

de los asesores comerciales.

Mercado Meta

Para la empresa Oli Store el mercado meta al que quiere dirigirse e incursionar es de
damas del estrato alto comprendido en edades entre los 15 a 50 afios de edad, ya
gue en este rango se encuentran personas predispuestas a realizar la opcién de
compra de manera independiente ya que cuentan con recursos propios. Las jovenes
de 15 a 23 que son estudiantes ellas mantienen un ingreso fijo dado por sus padres,
mientras que el otro rango de edad tiene ingresos propios por el trabajo que

desempeiian.

El estrato alto como segmento de mercado es ideal para la empresa Oli Store, ya que
al ofrecer carteras de marcas reconocidas a un grupo de clientes que conocen de
marcas es mas sencillo concretar el cierre de las ventas, porque este segmento es

conocedor de las marcas y calidad del producto.
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Productos y servicios como propuesta de valor

Los productos y servicios son creados por las empresas para aliviar en gran medida
las necesidades inmediatas que se le presentan al consumidor. La aportacion de
satisfaccion que genera la adquisicion de un producto es sustancial al momento de
darle uso. Si el producto logra el nivel mas alto en satisfaccion se podra decir que se

logro el objetivo.

Los consumidores son cada vez mas minuciosos al momento de comprar, ellos son
perceptibles al ambiente que rodea al establecimiento comercial, se fijan desde la
decoracion hasta el trato recibido por parte de las personas de seguridad. Por tal
razén las empresas estan en la basqueda de la comodidad del cliente, hacerle sentir

en un ambiente familiar, para luego entrar en la accion de compra.

Estas compensaciones al momento de brindar un servicio de calidad hacen la venta
mucho mas sencilla, los valores agregados tanto en el producto que se oferta como
el trato de los representantes de la empresa logran afianzar lazos y ganarse la

confianza del cliente, dando inicio al posicionamiento en la mente del consumidor.

La propuesta de valor que se plantea en el presente trabajo de tesis es en crear una
aplicacion movil que permita a los usuarios del sexo femenino del estrato alto, puedan
acceder a un sin namero de items o catalogos de carteras de marcas reconocidas
desde la comodidad de su hogar, en el entretiempo del trabajo, o en el receso tanto

en el colegio como en la universidad.

Segun la teoria del lienzo de la propuesta de valor, en donde se mide las frustraciones
y alegrias de los clientes y la pericia de las empresas por satisfacer y mantener dichos
estados respectivamente, implica que las estrategias deben crear el impacto

suficiente para ganar el mayor nimero de clientes.

En este sentido la aplicacion movil creada por la empresa ofertante de carteras,
permitira que el cliente pueda adquirir este producto de manera virtual, escogiendo
el modelo adecuado para satisfacer la necesidad inmediata o para cualquier tipo de
ocasion, el valor agregado que tendra esta plataforma sera el de ahorrarle tiempo al
cliente, asi evitarle largas filas y malos ratos al momento de trasladarse al local
comercial. Ademas, que los productos seran entregados al destino que elija el

consumidor.
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Canales de distribucién

Las empresas que se dedican a la elaboracion de productos en caso de los bienes
usan canales de distribucién para hacer llegar su produccion hasta los consumidores
finales. La logistica que se emplea es de encontrar los contactos adecuados para
contar con una estructura sélida que permita al producto llegar en Optimas

condiciones para el cliente.

Los canales de distribucibn se tienen la siguiente estructura: fabricante —
intermediarios — clientes, esta correlacion debe de estar bien afianzada para poder
alcanzar los resultados esperados, los productos que la empresa oferte tienen que
causar el mismo impacto tanto a las empresas intermediarias como al consumidor

final.

Una de las caracteristicas de las empresas intermediarias es de manejar el
merchandising dentro de los locales o almacenes en donde el producto se exhibira
para la apreciacién de los consumidores, ya que, al estar en el producto en una
ubicacién estratégica, es mas probable de ser adquirido por parte de los prospectos.

Seifer (2005) citado en Salom Serna y Sepulveda Calderéon (2012) indica que los
canales de distribucién deben ir acorde a las estrategias de la empresa para asi poder
equilibrar los costos y beneficios, esta distribucion puede ser directa, indirecta o

multinacional segun las necesidades de la empresa y el mercado al que se dirige.

Relaciones con los clientes

Montoya Agudelo y Boyero Saavedra (2013) indica que la relacion con los clientes
es parte fundamental para los intereses de la organizacion, ya que permite la
diferenciacién de la misma y del producto que puede ser un bien o un servicio que se
oferta en el mercado de consumo. Parte de la satisfaccion del cliente es que las
organizaciones elaboren un producto bien disefiado, que cumpla con las exigencias

de los consumidores.

Ademas, la relacion que tienen las empresas con cada canal de distribuciéon es
importante, tanto intermediarios, mayoristas, minoristas son clientes fundamentales
de la empresa, porque a través de ellos los productos elaborados llegan al

consumidor final.
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Para las empresas que ofertan productos como las carteras para damas a través de
una aplicaciéon mévil que es un servicio, es indispensable la constante comunicacion
entre empresa y el cliente. El conocer cada una de las inquietudes y necesidades de
los prospectos es una ventaja dentro del mercado ya que con la informacién recibida

se disefiara de mejor manera tanto el servicio como el producto.

Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos son las unidades de productos vendidos por la empresa o
los servicios que paga un consumidor. Se puede agregar que son las unidades
monetarias que recibe la empresa por la venta de sus bienes o servicios que son

adquiridos por los clientes para satisfacer una necesidad inmediata.

En el presente estudio se proyectaran cinco periodos en los cuales se pretendera
analizar el comportamiento de las ventas esperadas, para relacionarlas con los
rubros de cada periodo que percibira la empresa y los compromisos financieros que
debe cumplir, con la finalidad de conocer la viabilidad del proyecto.

Tabla 4. Ingresos

Precio 100,00
Tot. ventas potenciales 92.922,00
Indice de penetracion 3,00%
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio 100,00 102,00 104,04 106,12 108,24
Volumen 2.787,66 3.010,67 3.311,74 3.709,15 4.228,43

Ingresos 278.766,00 307.088,63 344.553,44 393.617,85 457.698,83

En la Tabla 4 indica que la fuente de ingreso es la venta que se realiza mediante
servicio on line de las carteras de marcas originales, las formas de cobro de las
ventas es pago mediante tarjetas de débito y crédito/ PayPal, transferencias

bancarias/depadsitos y dinero electrénico.
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Activos para el funcionamiento del negocio

En la ciudad de Machala, Provincia de El Oro en el sector céntrico entre las calles
Sucre y Nueve de Mayo se encuentra ubicada la oficina matriz de la empresa Oli
Store dedicada a la venta de carteras de marcas reconocidas que son para damas
del estrato alto, la cual ofrece a sus clientes un servicio personalizado de atencion y
ademas como parte de estrategia de ventas hace el uso de una aplicacion mévil para

incrementar su volumen de venta, y cuenta con el siguiente estado contable.

Tabla 5. Activos

Inversiones

computadoras 1.400,00
sillas 720,00
escritorios 1.500,00
arreglo 2.200,00
magquinaria 0,00
climatizacion 1.500,00
vehiculo 25.000,00
unformes 100,00
varias 1.500,00
Total Inversion 33.920,00

Actividades del negocio

La empresa de ventas de carteras para damas tiene la finalidad de ofrecer a sus
prospectos productos de diversos disefios, pero con Optima calidad. Sera constituida
en sociedad limitada, la cual tendra tres socios capitalistas y como en diferentes

areas personas que seran parte del talento humano.

Las actividades que tendra la empresa objeto de estudio deberan ser coordinadas de
manera eficiente por sus directivos, la cronologia de cada una de las actividades o
estrategias a implementar para realzar los productos que ofertan deberdn estar
debidamente estudiadas y analizadas, para que se ejecuten de manera correcta o en

su defecto poder reaccionar a cualquier eventualidad negativa que se presente.
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Red de socios/ socios clave

La empresa esta conformada por tres socios inversionistas los cuales tienen
aportaciones por igual por acuerdo mutuo, ellos ejerceran la gerencia administrativa,
la gerencia comercial y la administracion del area informética. Cada una de las partes
se encargara de la supervision de cada una de las areas y también en la toma de

decisiones.

Andrés Poler y Ferriols (2014) indican que la seleccion correcta de los socios permite
a las empresas ser muchos mas competitivas, ya que las cualidades y la
predisposicion de cada uno de ellos facilitard la toma de decisiones al momento de
elegir una estrategia determinada, ademas la solvencia de ellos permitirhd que la
empresa tenga un capital estable para afrontar los imprevistos que se presenten

durante el periodo.

La seleccién adecuada de los socios de la empresa, también debera de ser por
cualidades, capacidades y conocimientos; ya que la destreza de ellos beneficiara a
la empresa al momento de solucionar problemas internos o externos, la solucion
inmediata ya sea para sustituir o reparar un material o un equipo sera determinante

al momento de realizar los costes por mantenimiento.

Estructura de costos

Marques (2005) Warren y otros (2010) Horngren y otros (2012) citados en Morillo
Moreno (2013) indicaron que la estructura de costos es uno de los primeros pasos
para la fijacion de precios de un producto o servicio, segun la funcionalidad de la
empresa los costos pueden ser tomados en cuenta de la siguiente manera: costos
fijos, costos variables, mano de obra directa, mano de obra indirecta, costos de

fabricacién directos o indirectos.

En el presente caso de estudio de la empresa dedicada a la venta de cartera para
damas se tomaran en cuentas los costos fijos y los costos variables ya que ellos
adquieren sus productos a través de la compra directa a la manufacturera o con
distribuidores y es de esta manera que provee su inventario para luego a través de

una aplicacién movil impulsar las ventas y motivar a sus clientes.
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Tabla 6. Costos

Fijos
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Cantidad Mensualidad
Arriendo 350 4.200,00 428400 436968 4 457 07 4 546,22
Trabajadores
Secretaria 1 500 7.000,00 7.140,00 7.282,80 7.428 48 757703
Administrador 1 800 11.200,00 11.424,00 11.652,48 11.885,53 1212324
Gerentes 0 1] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Trabajadores 1 450 6.300,00 6.426,00 6.554,52 6.685,61 6.819,32
comunity managei 1 600 8.400,00 8.568,00 8.739,36 891415 9.092,43
Servicios
Basicos 300 3.600,00 3.672,00 3.745 44 3.820,35 3.896,76
Mantenimiento 75 900,00 918,00 936,36 955,09 974,19
Contador Ext 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad 350 4.200,00 428400 436968 4 457 07 4 546,22
Pagina Web y APP 100 1.200,00 1.224.00 1.248 48 1.273,45 1.298 92
Total 3.525,00 47.000,00 47.940,00 48.898,80 49.876,78 50.874,31
Variables

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Cartera 1 65,00 65,00 66,30 67,63 68,98 70,36
costo material 65,00 65,00 66,30 67,63 68,98 70,36
comision vendedor 0,00
vendedor 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
costo unitario 65,00 66,30 67,63 68,98 70,36
volumen de produ. 278766 3.010,67 331174 370915 422843
costo total var 181.197,90 199 607 61 22395973 255.851,60 297 504,24

En la tabla 6 se detalla cada uno de los gastos operativos que realiza la empresa
dedicada a la venta de carteras para damas a través de una aplicacién mévil. Cada

uno de los rubros indica los desembolsos que se realizan de manera mensual y anual.

Ventajas competitivas

Durante los dos afios en que se inician las actividades la empresa Oli Store marcara
su diferente a través de una aplicacion movil en donde las damas del estrato social
alto realizaran sus compras de manera segura y sin el temor de que la informacion
personal del cliente se vea amenazada, ademas de un servicio post venta que se

encargara de darle seguimiento a la satisfaccion de la compra.

Las promociones seran parte de un cronograma previamente analizado y dirigido por

los socios, y seran en temporadas especificas con la intencidn de afianzar lazos con
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los clientes y de ganar més terreno en el mercado de consumo. Ademas, a partir del
tercer afio de actividades se estableceran alianzas estratégicas con representantes
de cada una de las marcas con la intencion de obtener precios de distribuidor.

Como el mercado es competitivo y es cambiante, anualmente se estudiaran los
diferentes comportamientos del mercado y de los consumidores, la finalidad es que
la empresa se adapta a cada uno de los cambios del mercado y de las exigencias de

los consumidores.
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Capitulo IV: Estudio de Factibilidad del Emprendimiento

Factibilidad técnica

Por medio de este estudio de técnica podremos determinar la distribucién del producto,
ya que la compra se la realiza por medio de internet. Tanto el servicio en linea como la
aplicacion movil deberan cumplir con unos requerimientos técnicos especificos con el
fin de brindar un alto nivel de servicio y satisfaccion. Por otro lado, se identificé en la
empresa comercializadora, los clientes y al programa en que se dard inicio al proyecto
para la venta de nuestro producto. Para cada uno de estos se determinaron los costos

y posibles proveedores. Para la venta especificamente, se plantearon dos alternativas:

e La entrega del producto a domicilio.

e Laentrega por servicio de encomienda cuando sean los pedidos fuera de
la ciudad.

e Se determind que por costos era mucho mas altos ya que se cobrara un

valor adicional por envio.

Factibilidad Financiera

Factibilidad financiera tiene por objeto trasladar a términos econémicos el
contenido del Plan y sus implicaciones. Un error habitual en los planes de
negocio online es subestimar las inversiones a realizar para su puesta en
marcha, ya que habitualmente se cuenta con colaboradores o amigos que
echan una mano para empezar a vender por Internet, provocando que no se
profundice en la viabilidad econémica del proyecto y en su rentabilidad, tal y

como se haria en cualquier otro tipo de negocio.
Una vez definida la demanda, se determind que el porcentaje de captura del

mercado era el 40% sobre la demanda atendida por el canal de distribucion

por internet, este porcentaje se definié por los siguientes rubros:
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e Demanda total de pedidos 54.20 % de las mujeres encuestadas del

estrato alto compra una cartera cada tres meses.

e Demanda total insatisfecha el 43% de las mujeres encuestadas no

realizan compras por internet.

La demanda estimada se proyectd a cinco afios teniendo en cuenta un

incremento anual ocasionado por el crecimiento natural de la demanda, el

reconocimiento del servicio y del establecimiento y el resultado de las

estrategias del mercado. A partir de estos datos se comprende que activos
fijos tenemos en los 5 aflos ACTIVOS FIJOS $32.1453,77 y EN CAPITAL

$16.080,00 Con base en todos los analisis los resultados obtenidos y la

informacion recopilada, se realizé los estados financieros proyectados a 5

afos.

Tabla 7. Estado de Situacion Incial

ACTIVO PASIVO

Caja 0,00

Equipos de computo 1400,00 Prestamo 50000,00
Equipos de oficina 1220,00

vehiculo 25000,00 CAPITAL 27920,00
Mercaderia 45000,00

Otros 230000

TOTAL 77920,00 Total Pasivos + Capital 77920,00

En la Tabla 7 se indica el balance inicial con que la empresa Oli Store iniciara

actividades, con lo que se pretende incursionar en el mercado de consumo de

carteras de marcas reconocidas para damas del estrato alto.

Tabla 8. Presupuesto

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Precio 100,00 102,00 104,04 106,12 108,24
Volumen 2.787,66 3.010,67 3.311,74 3.709,15 422843
Ingresos 278.766,00 307.088,63 344.553,44 393.617,85 457.698,83
Precio 100,00
tot. ventas potenciales 92.922,00
Indice de penetracion 3,00%
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En la Tabla 8 se indica las ventas esperadas durante los 5 afios de actividades de la

empresa Oli Store, sus ventas tienen un comportamiento positivo lo cual permitira

mantenerse en el mercado de consumo, ademas su precio promedio es de $ 100.00

con una venta potencial de 92.922 con un indice de penetracion en el mercado de un

3%.

Tabla 9. Presupuesto de gastos de administracion y ventas

Costos Fijos

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Cantidad Mensualidad

Arriendo 350 4.200,00 4.284,00 4.369,68 4.457.07 454622
Trabajadores
Secretaria 1 500 7.000,00 7.140,00 7.282.80 7.428 46 7.577,03
Administrador 1 800 11.200,00 11.424.00 11.652 .48 11.885,53 12.123,24
Gerentes 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Trabajadores 1 450 6.300,00 642600 6 554 52 6 685,61 681932
comunity manage! 1 600 8.400,00 8.568,00 873936 891415 9.092,43
Servicios
Basicos 300 3.600,00 3.672,00 374544 3.820,35 3.806,76
Mantenimiento 75 900,00 918,00 936,36 955,09 974,19
Contador Ext 1] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad 350 4.200,00 4.284,00 4 369,68 4 45707 4.546,22
Pagina Web y APP 100 1.200,00 1.224,00 1.248 48 1.273,45 1.298,92
Total 3.525,00 47.000,00 47.940,00 48.898,80 49.876,78 50.874,31
Costos Variables

afio 1 aho 2 aho 3 aho 4 aho 5
Cartera 1 65,00 65,00 66,30 67,63 68,98 70,36
costo material 65,00 65,00 66,30 67,63 68,98 70,36
comision vendedor 0,00
vendedor 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
costo unitario 65,00 66,30 67,63 68,98 70,36
volumen de produ. 2 787 66 301067 331174 370915 422843
costo total var 181.197,90 199 607 61 22395973 255.851,60 297.504,24

En la Tabla 9 se indica los costos fijos y variables que presenta la empresa Oli Store

en el inicio de actividades y a su vez una proyeccion de dichos costos en los proximos

5 afios. Se deduce que a pesar de que los costos tienen un comportamiento a subir,

esto no afectara en el rendimiento de la empresa.
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Tabla 10.

Indicadores financieros

Impuesto SRI % 12%
afio 0 afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5

inversiones

computadoras 1.400.00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00
sillas 720,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00
escritorios 1.500.00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00
arreglo 2.200,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00
maquinaria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
climatizacion 1.500.00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00
vehiculo 25.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
unformes 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
varias 1.500.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00
Total Inversion 33.920,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
costos fijos 47.000,00 47.940,00 48.898.,80 49.876,78 50.874,31
costo variables 181.197.90 199.607 .61 223.959.73 255.851,60 297.504.24
Costos totales 228.197,90 247.547,61 272.858,53 305.728,38 348.378,55
préstamo 50.000,00 18.424,35 18.424,35 18.424,35 18.424,35 18.424,35
ingresos 278.766,00 307.088,63 344.553,44 393.617,85 457.698,83
EBIT 32.143.75 41.116,67 53.270.55 69.465,12 90.895.93
SRI 3.857.,25 4.934,00 6.392.47 8.335.81 10.907,51
Total 16.080,00 32.143,75 41.116,67 46.878,09 61.129,30 79.988,42
descuento 16% 16.080,00 27.710.13 30.556.38 30.032.81 33.761.17 38.083.53

VNP
176.224,01
Costo Fijos Costo Variable Unit. Precio Punto de equilibrio
47.000,00 65,00 100,00 1.342,86

En la Tabla 10 los indicadores financieros permiten conocer la factibilidad del

proyecto objeto de estudio y en donde el andlisis de los 5 afios de actividades resulta

con ingresos positivos. En el calculo del punto de equilibrio también expresa valores

para la inversion y que junto con el VAN demuestran que la rentabilidad de la

empresa sigue siendo positiva.
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Factibilidad operativa

Aspectos administrativos y

Infraestructura
legales

Marketing y promocion Comercializacion

Figura 10. Factibilidad

Aspectos administrativos y legales.

Cumplir escrupulosamente con los requisitos legales hara que nuestra tienda online
sea vista por nuestro publico como un sitio de confianza. Posiblemente, la LSSI sea
una de las leyes mas relevantes a tener en consideracion si queremos evitar que
nuestra tienda online pueda sufrir la mas minima sancion, asi como ofrecer las

maximas garantias a nuestro publico en materia de proteccion de datos y privacidad.

La LSSI coincide con la Ley de Ordenacion del Comercio Minorista en cuanto
al deber de informacion. En concreto, esta ley indica que deberemos mantener
accesible para nuestros visitantes y potenciales compradores, al menos, los

siguientes datos:

a) Nombre o denominacién social.

b) Numero del registro mercantil.

c) NIFoCIF.

d) Domicilio social.

Datos de contacto: email, teléfono.

Toda tienda online debe regirse a tres grandes leyes:
a) Ley de ordenacion del comercio Minorista.

b) Ley organica de proteccion de Datos.
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c) Leyde servicios de la sociedad de la informacion y comercio electronico.

Infraestructura

Dentro de cada categoria de actividades primarias y de apoyo, hay tres tipos de

actividad que juegan un papel diferente en la ventaja competitiva:

Directas. Las actividades directamente implicadas en la creacion del valor para el
comprador, como ensamble, maquinado de partes, operacién de la fuerza de ventas,

publicidad, disefio del producto, busqueda, etc.

Indirectos. Actividades que hacen posible el desempefiar las actividades directas en
una base continua, como mantenimiento, programacion, operacion de instalaciones,
administracion de la fuerza de ventas, administracion de investigacion, registro de

vendedores, etc.

Aseguramiento de calidad. Actividades que aseguran la calidad de otras

actividades, como monitoreo, inspeccion, pruebas, revision, ajuste y de trabajado.

Ademas, se podra incrementar a nuestra infraestructura de plataforma para la venta

de nuestro producto.

Dimensiona correctamente la plataforma de tu tienda online.

Esto implica hacer -por lo menos- un minimo plan de negocios que te permita estimar
cuanta gente lo visitara, cuantas paginas vera y por cuanto tiempo, qué cantidad de
imagenes o videos vas a publicar, etc. Es decir, imaginar un par de escenarios que

te permitan definir qué recursos seran necesario.

Contrata proveedores de confianza con experiencia, idoneidad y buena

reputacion en el mercado.

Hay que buscar en la Red informacién de referencia, consultar acerca de la
trayectoria, contactarse y consultar bastante para conocer la solidez de los
interlocutores, porque son ellos quienes tendran la responsabilidad de dar el servicio

y respuestas cuando haya inconvenientes.
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Contactamos a nuestro proveedor de alojamiento web para ampliar la

plataforma previa a realizar una campafia de marketing o a dias especiales.

Como los mencionados en el punto anterior. Si vas a invertir en publicitarte, asegurate
que el sitio esté disponible; de lo contrario estaras malgastando el dinero. Y por ultimo
nuestra tienda Online tiene su local donde almacenamos, la mercaderia para su

respectivo envia y venta al publico.

Marketing y promocion

En la fase del plan de marketing online que trata de las estrategias de promocion
comenzamos a definir qué acciones vamos a llevar a cabo para lograr nuestros
objetivos. Pues es aqui donde se realizan las conversiones. Nuestro_e-commerce
debe cumplir con todos los aspectos que hemos venido comentado debe ser usable,

compatible con dispositivos méviles —responsive design-, disponer de los medios de

pago adecuados, gastos de envio con precios ajustados, etc.

Otra forma de dar salida a este stock. Para este fin estableceremos contactos con
portales de venta de excedentes de stock y de ofertas por cupones. Ademas,
enviaremos de forma esporadica -para no cansar al cliente- emails publicitarios

donde informaremos de las ofertas en la tienda online.

Comercializacion

La comercializacién de nuestro producto es un que se dara a conocer por medio de
canales directos ya que tenemos nuestro propio local, ademas se ofrece la
mercaderia por internet. Inevitablemente, el Internet comienza a mostrar claros
indicios de que las tendencias de comercializacién y marketing para las empresas
dependen cada dia mas de este medio digital y tecnoldgico al que todos tendremos

gue adaptarnos.
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Figura 11. Comercializacién

Factibilidad ambiental.

El impacto ambiental que en estas empresas que son por ventas online no requiere
papeleria fisica, gracias a su manejo digital los impactos al medio ambiente se

reducen, colocando a Pixelarte como una empresa pro-ambiente.

Se reconoce que la comercializacion es una actividad que no genera un impacto
negativo en el ambiente, pues no se lleva a cabo el manejo y transporte de sustancias
nocivas, por tanto, el proyecto se clasifica como de bajo impacto ambiental por no
generar cambios significativos, presentandose riesgos minimos que son facilmente

controlables.

Factibilidad social.

e La ejecucion del proyecto no representa amenaza para la poblacion.

e La oficina administrativa se ubica en una zona comercial y el numero de
empleados no ocasionara cambios sociales, culturas o de costumbres en la
zona. Por tanto, la ejecucion del proyecto no se enfrenta a riesgos sociales

gue puedan afectar econémicamente o hacerlo fracasar.

e Laempresade venta online se compromete a llevar a cabo todas las medidas

correctivas, desde el inicio del proyecto, para evitar un impacto social, acatara
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razones éticas y juridicas como derechos adquiridos por la comunidad, leyes
nacionales, internacionales, convenios y todos los que resulten durante la

vida del proyecto.
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CONCLUSIONES

El mercado nacional es apto para el emprendimiento de la creacion de una
empresa dedicada a la venta de carteras de marcas reconocidas con estrategia
de promocionar y ejecutar la venta a través de un servicio en linea y a la vez de
una aplicacion movil de descarga gratuita a través de la play store en los

sistemas Android e 10S.

Que las principales consumidoras de carteras de marcas reconocidas que son
del estrato alto prefieren realizar sus compras de manera segura a través de

internet por motivos de precios y de comodidad.

Con respecto al punto anterior las consumidoras del estrato alto pueden acceder
a la aplicacion y realizar sus compras y pedir que el producto sea entrega al
domicilio o a la oficina. Dicho sistema lograra captar muchos mas clientes y

reforzar la presencia de la empresa en el mercado de consumo.
Se concluye que el presente proyecto es factible, ya que los indicadores

financieros proyectan una rentabilidad de 35.6% y un rendimiento del activo de

7.25 % en el primer afo.
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RECOMENDACIONES

Se aconseja que los alcances de la aplicaciébn mévil tienen que ser de manera
local para la entrega a domicilio, es decir, s6lo para la ciudad de Machala, en
el caso que la compra se ejecute a nivel nacional se debera especificar de

manera precisa que los costos de envio se recargan al valor de la compra.

Que la aplicaciébn mavil debera de tener un contenido agradable a la vista, con
informacién clara y precisa, imagenes reales del producto, es decir, que no
se encuentren las fotografias con retoques digitales. Ademas de contar con
un servidor adecuado con la finalidad de que no se filtre informacién tanto de

la empresa como de los usuarios.

Se recomienda que los asesores comerciales que estén a cargo del manejo
de la aplicacion movil tengan el entrenamiento adecuado para asesorar en al
cliente al momento de la compra (en el caso que el cliente lo requiera) y que

explique las diferentes formas de pago.
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