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RESUMEN DE LA TESIS

El proposito de esta tesis es comprobar la viabilidad de crear una empresa de
personalizacion de papeleria vy tarjeteria para eventos en la ciudad de Quito — Ecuador,
que en caso de que se compruebe la viabilidad de este emprendimiento, se presentara una
propuesta del plan de negocios, detallando todas las acciones, estrategias e inversion que

se necesitara para el desarrollo del mismo.

Se considera que la presente propuesta de negocio puede tener un gran potencial, por lo
que a lo largo de esta investigacion se comprobara o refutara la viabilidad y la posibilidad
de tener negocio rentable como se pensaba, evaluando los principales competidores, la

demanda, etc.
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INTRODUCCION

La tendencia a la personalizacion se impone cada vez mas, ya sea en eventos, regalos
empresariales o simplemente en la papeleria personal a usar como tarjetas de
agradecimiento, todo de acuerdo al gusto de la persona que lo requiera. Adicionalmente
esta tendencia también se ve reflejada en los eventos que se realizan de toda indoles,
queriendo invitaciones Unicas y personalizada para cada evento, para que cada uno refleje
la personalidad y tematica que el que esta realizando en el evento quiere de irradie ese

dia.

Actualmente en el Distrito Metropolitano de Quito, no existen empresas 0 negocios
destinados especificamente a la personalizacion de papeleria y fabricacion de
invitaciones, lo que si existe ahora son imprentas, las cuales trabajan sobre modelos
estdndar y materiales poco novedosos, como biromes de baja calidad, libretas que en
cualquier papeleria lo podran encontrar. Mismo panorama existe para las invitaciones lo
cual no crea ningun valor para las personas que estén buscando algo diferente y Unico

para su evento.

Esto genera un amplio mercado a explotar, para todo lo que es la personalizacion de

papeleria e invitaciones, ya que hasta la actualidad, segun la investigacién que se realizé

no ha crecido en la ciudad de Quito, tal vez generado por la falta de difusion, promocion

Xl



y creacion de un lugar especializado en personalizar diferentes producto de papeleria y

creacion de tarjeteria para todo tipo de evento.

Objetivo general:

El objetivo principal de esta tesis es analizar la viabilidad para la creacion de una
empresa de personalizacion de papeleria e invitaciones en la ciudad de Quito y

comprobar si existe mercado potencial.

Objetivos especificos:

+ Estudiar el mercado potencial para conocer los factores culturales, sociales,
personales y econdmicos que predominan en el pablico objetivo.

+ ldentificar el comportamiento del consumidor.

¢+ Conocer la rentabilidad de crear una empresa de personalizacion de papeleria e

invitaciones.

Hipotesis:

El mercado de personalizacion de papeleria e invitaciones no ha sido explotado en la

ciudad de Quito y es viable la creacion de una empresa para ese mercado.

Xl



Metodologia

La metodologia utilizada en la investigacion consistié de tres etapas:

R/
L X4

La primera etapa fue enfocada en el desarrollo del marco tedrico, basada en
bibliografia conformada por libros, articulos de revistas online, sitios web y otros
textos que permitieron entender mas sobre el negocio que se quiere llevar a cabo.
La segunda, fue donde se recolectaron datos del negocio, del sector
manufacturero, para poder presentar una foto de la realidad de la industria a la
cual se quiere ingresar.

La tercera etapa del proyecto se basé en obtener informacion de las encuestas,
para identificar la viabilidad e interés del mercado potencial en el negocio de

personalizacion.

X1



CAPITULO 1

1. MARCO TEORICO

1.1 Contexto general

El tema de personalizacion es cada vez una tendencia mas fuerte en cuanto a la papeleria,
invitaciones y los diferentes productos que pueden pasar de ser un simple articulo, a uno
mas unico y hecho acorde al gusto, como definir el color, forma, iniciales de la persona,

etc.

llustracién 1: Block de notas personalizado

Fuente: Mark and Graham (s.f)



Quien no quisiera un block de notas personalizado en vez de uno normal, 0 una tarjeta de
agradecimiento con tu nombre, cada uno de estos elementos de papeleria con este
distintivo de personalizacion, hace que se cree una sensacién en el cliente de

autenticidad.

Estos productos también se lo pueden realizar para varios fines, como lo son regalos
empresariales, reforzamientos de marcas o simplemente hacerse un regalo de uno para
uno y tener algo Unico y diferente a los demas. Estos productos son de facil aplicacién y
en varias camparias de publicidad o regalos diferentes puede aplicar, como se lo presenta

a continuacion:

llustracion 2: Papeleria con marca

Fuente: Panama Creativa, (s.f)



Por otro lado el panorama de las invitaciones, es de conocimiento de todos que se las
realizan de acuerdo al evento que se vaya a celebrar, actualmente existen ciertas
modificaciones en como se celebra un evento, uno de los mas significativos es el tratar de
hacer una experiencia unica, aplicando temas a las fiestas e incluyendo invitaciones y

papeleria acorde al tema o a lo quiera el cliente.

A continuacion se encuentran muestras de una de las tarjetas y papeleria de un

matrimonio antiguo o que se usaban antes y la tendencia que actualmente se esta

manejando.

llustracién 3: Invitacion usada antes para eventos de matrimonio

Fuente: Wallpapers, (s.f)



Como se puede observar en la ilustracion anterior, es una invitacion clasica de
matrimonio, con colores muy basicos y oscuros, con mucho troquel y sencillo contenido,
este tipo de modelo siguen usando la mayoria de imprentas y organizadores de eventos,

lo cual es no llama mucho la atencion y mucho menos hace sentir Unico a la persona.

llustracién 4: Invitacién nueva que ahora se usa para eventos de matrimonio

Fuente: Orygami, (s.f)

De acuerdo a estas nuevas Yy crecientes tendencias de personalizacion en papeleria e
invitaciones se propone analizar la viabilidad de crear una empresa que se dedique a estas

actividades en la ciudad de Quito.



1.2 Personalizacion de productos

Primeramente se tiene que definir que es personalizar, segin la Real Academia Espafiola
personalizar es “Dar caracter personal a algo” (Real Academia Espafiola, 2014)*, de
acuerdo a esta definicion, se entiende que el primer principio bésico de la personalizacién
es hacer algin producto u objeto nuestro, es darle caracteristicas Unicas de nuestra

personalidad o gustos, como nombres, colores etc.

Por otro lado expone QuimiNet que “la empresa puede ofrecer al cliente un producto
personalizado, es decir que ademas de las caracteristicas fisicas que posea se le agregaran
algunas de tipo psicosocial, que permitiran la identificacion del consumidor con el
producto” (QuimiNet, 2012), de acuerdo a esta definicion la personalizacion genera que
el consumidor se identifique con el producto adquirido, es decir, caracteristicas propias

de la persona o de su comportamiento estaran reflejadas y las haran Gnicas e irrepetibles.

Una de las definiciones y muy interesante punto de vista, lo expresa EI Comercial en su

pagina web:

El desarrollo tecnoldgico facilita el desarrollo de las estrategias de
individualizacion. Permiten desarrollar productos personalizados a la medida de
las necesidades de los clientes, promociones adaptadas a sus gustos e
individualizar la comunicacion en cada contacto.

! Informacién obtenida del sitio web http://dle.rae.es/?id=SjfQTpg, recuperado el 30/01/2017.



http://dle.rae.es/?id=SjfQTpg

La personalizacion requiere disponer de una informacion profunda a cerca del
cliente. Y éste esta dispuesto a compartir informacion a cambio de recibir
productos y servicios individualizados.
Los elementos que podemos personalizar son: la oferta de productos, los servicios
que prestamos, las promociones y la comunicacion. (EL Comercial, s.f)
Este autor expone puntos importantes en tener en cuenta para el presente analisis, que
toma a la personalizacion o individualizacion de un producto y la plante como una

estrategia para realizar en un negocio, ya que este es un deseo o requerimiento que los

clientes solicitan, como simbolo de diferenciacion.

Otro punto muy importante es el de la comunicacion de la personalizacion, ya que con
este factor se dispondra de informacion acerca del cliente y el producto, ya que serd un
vaivén de informacion para llegar al producto que el proveedor puede generar acorde a lo
que el cliente haya requerido, también es como se va a llegar al clientes, es decir el tipo
de comunicacion promocional se va a realizar, ya que sera de igual manera personalizada
para hacer conocer e nuevo receptores acerca de esta oportunidad de ser Unicos con un

producto que estén necesitando.

De acuerdo a lo expuesto en los péarrafos anteriores en base a lo expuesto por El
Comercial, ya ingresa partes de ya la estrategia aplicada en marketing de un producto y
como ahora esta modalidad fomenta a la fidelizacion, ya que esta involucrados en los

procesos de oferta de producto, promocion y comunicacion.



Fundamentando el apartado anterior se encuentra Sanchez (2015), el cual realiza un
aporte que da gran peso a lo descrito anteriormente, “La personalizacion del producto
debe ir mucho més alla y la experiencia me dice que la clave no esta en el producto en si,
sino en cémo vendemos ese producto a cada uno de nuestros clientes” (Sanchez S. ,

2015).

De acuerdo a lo expuesto por Sdnchez (2015), todo indica que la personalizacion es parte
de nuestra estrategia de marketing de nuestro producto, que ya no recae mas el peso de
efectivizar una venta en lo que contenga el producto en si, sino, esta mas direccionado a
la experiencia y como es receptado por el clientes ya que eso va a generar el verdadero

peso de que un consumidor compre el producto y mas aun si esta personalizado.

Recomendacién que propone Ledn y Fuentes (2008) sobre el tema de personalizacién es
que “Las empresas deberan convertirse en una especie de genio de la lampara: saber
cuéles son los gustos y preferencias de sus usuarios y aprender a proporcionarselos.
Imaginar lo imposible y encontrar una manera de llevarlo a cabo” (Ledn & Fuentes,
2008), tal como se puede observar, lo imposible no existe en la personalizacion, es mas se
debe desarrollar ain mas este factor ya que este es una actividad que constantemente
tiene que estar creando nuevas tendencias, productos, ya que si no perdera su ventaja

frente a los demas.



Por otro lado un punto importante a mencionar es el de la personalizacion masiva, lo cual
es una definicion muy interesante sobre este tema, tal como lo expone Martinez (2011)

basandose en la obra de Stan Davis (1987), el cual consiste en lo siguiente:

La idea principal de éste sistema de manufactura es satisfacer los gustos y
necesidades de los clientes de forma individual con costos similares a los de
produccidn en masa. En los negocios se esta presentando una situaciéon en donde
el cliente esta estrechamente relacionado con el proceso de produccion y esta
exigiendo ser tenido en cuenta de forma individual para que sus gustos y deseos
se satisfagan. El hecho de que cada vez sea mas facil comparar entre las diferentes
ofertas hace que los productores deban idear nuevas ventajas competitivas,
duraderas e innovadoras, las cuales nacen de los deseos insatisfechos del
demandante. Mass Customization es un sistema que permite acercar a la empresa
los intereses de sus clientes y atender de manera mas rdpida y completa sus
necesidades o exigencias. (Sanchez Martinez, 2011)

La personalizacion masiva es una estrategia para ser competitivos y a la vez no perder la
propuesta de valor que en este caso estd presentando Peonies Design que es la
personalizacion de productos, de acuerdo a lo expresado por Sanchez (2011), es una
estrategia mas en tener en cuenta, ya que tener una produccién a escala o con una
economia escala se podran abaratar costo, lo cual es un factor que ayudara al rentabilidad
del negocio, claro que esta que en este punto los productos que se crean estan hechos en
una base modular que se pueden agregar o quitar caracteristicas de acuerdo a la necesidad

de los clientes, y no hacer todo desde un inicio, esta estrategia se podria implementar en

Peonies Design, ya que las libretas de apunte y demas papeleria seran personalizados bajo



una base modular, lo que serd mas facil y mas ahorrativo el personalizar estos articulos;

sin descartar que se podran realizar productos a medida del cliente a un precio mayor.

llustracién 5: Base se papeleria personalizada

GET ORGANIZED

Fuente: Mark & Graham (s.f)

De acuerdo a la base teorica antes vista sobre la personalizacion, si se llega a entender e
implementar de manera correcta es una gran herramienta para el tipo de negocio que se
quiere evaluar la viabilidad en esta tesis. Pero ¢Qué se puede personalizar?, de acuerdo a
lo expuesto por Expertos en Marca (s.f), se pueden personalizar 3 puntos importantes que
son:

1. La oferta del producto: Personalizar nuestra oferta de productos, como

por ejemplo Nutella a través de su fan page en Facebook le dio la
posibilidad a sus clientes de poder crear la etiqueta con su nombre.



2. Servicio: Personalizar el servicio que prestamos, como por ejemplo, la
financiacion, entrega o atencion se pueden realizar a la medida del cliente.
3. Promocién y comunicacién: Las promociones y la comunicacion; como
un ejemplo claro, podemos hablar de esos correos de feliz cumpleafios que
nos llegan de las diferentes marcas, con promociones validas en esta

importante fecha (marketing de contenido). (Velasquez, s.f)
Como se puede ver son actividades que en realidad poder aplicables para el
emprendimiento de Peonies Design, ya que para realizar personalizacion en la oferta del
producto, la empresa en temas de papeleria puede tener producto preestablecidos como
block de notas que solo el packaging o el contenedor sera el personalizado al gusto del
cliente; para el caso del servicio se propone brindar una entrega diferente de los
productos, sean productos de papeleria o invitaciones para eventos estos seran entregados
en cajas personalizadas y de buen gusto, esto dejard de lado las bolsas plasticas que
comunmente se utilizaban con el logo de empresa o cartones. Finalmente para el tema de
promocion este sera un punto importante de fidelizacion, que aparte de enviar algun
correo personalizado a la persona se notificara que por esa fecha importante como es su

cumplearios tendra un descuento o un producto personalizado de una lista de producto ya

establecido como promocional.
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1.3 Invitaciones

Como un producto adicional en la propuesta de Peonies Design, estan las invitaciones
personalizadas para todo tipo de evento, las cuales estan disefiadas acorde a las
necesidades y gusto de los clientes, las cuales son usadas desde eventos como
matrimonio, cumpleafios o todo los eventos que se realizan socialmente y también estaran
dirigidos hacia lo empresarial lo cual seran un complemento con toda la papeleria

personalizada que Peonies Design brindar, tal como se mencioné anteriormente.

Como primer punto se tiene que entender que implica invitar, “El verbo invitar, por su
parte, se interpreta como la accion de convocar o estimular a un individuo para que asista
a alguna clase de evento o reunién” (Pérez, 2012).2 Como se puede observar en el
concepto expuesto por Pérez (2012), invitar es sinbnimo de persuadir, es notificar que se
va a llevar a cabo una celebracion y necesitan que sean participes de dicho evento, lo
importante aqui es resaltar el tema de la comunicacion, ya que segin él autor estas

invitaciones pueden ser escritas u orales, el hecho fundamental es el comunicar.

Una vez entendido el concepto de invitar, se puede observar una estrecha relacion con el
hecho de fabricar una invitacion formal, para llevar a cabo dicha comunicacion, que se

menciono anteriormente, fundamentado este apartado, se presenta la siguiente cita:

2 Informacién obtenida del sitio web http:/definicion.de/invitacion/, recuperado el 22/12/2016.

11
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Podemos presumir el origen de las tarjetas de invitacion con el nacimiento de la
imprenta, a fines de la Edad Media. Aunque cueste creerlo, las invitaciones eran
muy populares en cualquier parte del mundo, a través de ellas se lograba la
asistencia de los invitados. Para las invitaciones de boda antes de la invencion de
la imprenta por Johannes Gutenberg en 1477, en Inglaterra se dieron a conocer
por medio de un pregonero, esto se debia obviamente, a la falta de los medios de
comunicacion, que caminaba por las calles de la ciudad anunciando en voz alta las
noticias del dia y cualquier persona que alcanzara a oir formaba parte de la
celebracion (Tarjetilandia, 2012)°.

De acuerdo a lo expuesto en la cita anterior, este proceso remota desde la edad media y
sustenta que es algo enraizado en la cultura de realizar un evento y no una novedad del
momento, claro estd que actualmente los evento cada vez se van a la tendencia de ser
personalizados, que toda su papeleria, invitaciones y demés tenga el nombre del

homenajeado, que tendra imagenes que ellos deciden y asi mismo los colores que se

usara.

Asi mismo en esta época el mismo autor menciona lo siguiente:

Ya en la edad media, cuando algo importante se celebraba, al primer lugar al cual
se recurria era a la imprenta. En esa época el analfabetismo era generalizado, por
lo que la practica de enviar por escrito las invitaciones de boda surgié entre la
nobleza, se valian de expertos en el arte de la caligrafia, quienes realizaban de
forma artesanal, sus avisos. Estos documentos a menudo llevaban el escudo de

% Informacion obtenida del sitio web http://mistarjetitasenlared.blogspot.com/2012/01/historia-de-las-
tarjetas-de-invitacion.html, recuperado el 22/12/2016.
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armas o escudo personal, del individuo y fueron sellados con cera. (Tarjetilandia,
2012)".
Tal como se expone en el parrafo anterior, estas tarjetas o invitaciones eran usadas por la
nobleza, ya que necesitaban expertos en caligrafia para poder crear la invitacion con el
discurso o contenido deseado, de acuerdo al conocimiento que se tiene, estos eventos
como el de bodas dentro de la realeza tienen gran asistencia de invitados, por lo que en
esta época era muy caro realizar este tipo de invitacion y solo pocos podian asumir estos

detalles para sus eventos.

llustracion 6: Invitacién hecha a caligrafia y sello de cera

rosscaligrafiaGgmailicom

Fuente: Ross Caligrafia, (2008).

4idem 2
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Una de las innovaciones y el despegue del negocio en si de las tarjetas o invitaciones para

eventos, fue el siguiente:

Tras la invencion de la litografia por Alois Senefelder en 1798, se hizo posible la
produccion de tinta y sin necesidad de grabado. Esto allan6 el camino para el
surgimiento de un verdadero mercado de masas en las invitaciones.
Las invitaciones de la boda eran entregadas todavia a mano y a caballo, sin
embargo, debido a la falta de fiabilidad del sistema postal naciente. Un "doble
sobre" se utilizd para proteger a la invitacién de los dafios en el camino a su
destinatario. Esta tradicién se mantiene hoy en dia, a pesar de los avances en la
fiabilidad de correos. (Tarjetilandia, 2012)°
Segun lo expuesto anteriormente, este fue el paso esencial que dio inicio a apertura a esto
productos, ya que desde ese entonces se pudo producir y crear tarjetas o invitaciones con
un volumen mucho mayor, por lo que llevo a ver que se podria tener ganancias y

rentabilidad con un negocio asi, ya que no necesitaban o dependian de un experto en

caligrafia para hacerlo y podian realizar una produccién a escala pero no personalizada.

De acurdo a lo antes expuesto Tranjetilandia (2012), se puede afirmar que estos
productos son parte de todo evento sea social o empresarial, ya es parte de un protocolo
creado hace muchos afios atras, lo que si se ha modificado en estos Ultimos afios es en
realizar invitaciones mas personalizadas y no comprar o solicitar 300 invitaciones sin

ningun tipo de personalizacion a gusto del clientes, tal como se lo ha manejado en varios

> idem?2
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proveedores de invitaciones de la ciudad, los cuales muestran un folder con los modelos

que tienen a disposicion y solamente cambian el contenido del texto de la invitacion.

llustracién 7: catalogo de invitaciones

Fuente: Elaboracion propia, (2017)

1.3 Plan de negocios

1.3.1 Definicién de plan de negocios

Para desarrollar un emprendimiento o propuesta de negocio, es primordial tener definida
las capacidades, a donde se quiere llegar con esta idea, 0 para quien esta dirigido, sin
estas directrices podemos estar seguros que esta idea 0 emprendimiento no va a tener

ningun futuro.
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A lo largo del tiempo se ha escuchado que un plan de negocios ayudara a aterrizar todas
esas ideas que se tienen planeadas de una manera mas estratégica y con eso tener
mayores posibilidades de éxito en el emprendimiento planteado. A continuacion se
presentan algunas definiciones sobre plan de negocios y modelos existentes segun varios

autores.

Primeramente se presenta el concepto de plan de negocios planteado por (Fleitman,
2000), el cual expone que un plan de negocios es un “instrumento clave y fundamental
para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre si, para el

comienzo o desarrollo de una empresa”.

Segun lo mencionado anteriormente, se puede observar que el plan de negocios es como
entablar un sistema, actividades y pasos correlacionados con un fin, cada una de estas
actividades influira en otra actividad y viceversa, generando un sistema. Asi mismo, este

plan generara las pautas y herramientas necesarias para el comienzo de una empresa.

Por otro lado, tenemos a (Zorita & Huarte, s.f.):

“Un plan de empresa es (...) una herramienta para analizar tanto la viabilidad de
una iniciativa emprendedora, como una via para lograr financiacion. Por ello
debe ser:

Eficaz: Debe contener ni mas ni menos, toda aquella informacién que los
promotores del proyecto les sirva para analizar en profundidad todas las

16



implicaciones que suponen la puesta en marcha de su proyecto y también aquella
informacion que un eventual inversor espera conocer.

Estructurado: Debe tener estructura simple y clara que permita seguirlo
facilmente.

Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso y
evitando jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y
de facil comprension. En definitiva debe ser facil de leer.” (Zorita & Huarte, s.f.,

pég. 15)
Tal como lo exponen los autores Zorita y Huarte, en su concepto exponen un dato muy
importante ligado al plan de negocio, el cual es evaluar la viabilidad del negocio o
emprendimiento que se estd planteando, asi mismo, implementan un punto muy
importante al hablar de un plan , el cual es atraer financiamiento hacia el proyecto, ya que
sin eso, por mas que se establezcan todos los puntos a seguir, si no tenemos capital de
inicio, no podra ser viable el negocio, por lo que esto ayudara a encontrar financiadores,
sea el caso de que no se tenga la totalidad de la inversion inicial requerida para

desarrollar el negocio.

Todas estas exposiciones sobre cdmo se definiria un plan de negocios nos da
aproximaciones fundamentales de que realizar al momento de generar nuestro
emprendimiento. Pero uno de los conceptos mas acertados y simple de entender, es el
expuesto por Harvard Business Press (2009), el cual plantea que un plan de negocios “es
una hoja de ruta para abordar las oportunidades y obstaculos esperados e inesperados que
depara el futuro y para navegar exitosamente a través del entorno competitivo particular

de ese negocio” (Harvard Business Press, 2009, pag. 4).
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Como se puede observar en la definicion expuesta por Harvard Press (2009), es un
resumen claro y simple de en qué consiste establecer un plan de negocios, es primordial
plantearlo de esta manera, ya que no todas las personas al momento de crear un
emprendimiento estdn sumamente preparadas en este tdpico, por lo que plantearlo como

una hoja de ruta, es una manera didactica de realizar estas actividades.

Por otro lado, existen ciertas interrogantes que surgen de los emprendedores al momento
de querer iniciar su negocio sofiado; preguntas como: ¢Por qué es importante plantear un
plan de negocios? ¢Tendré éxito seguro si planteo un plan de negocios para mi
emprendimiento? Es por eso que Justin Longenecker (2012), expresa ciertos hitos que
ayudaran a responder esas interrogantes que suelen surgir al momento de redactar un plan

de negocios.

En su libro administracion de pequefias empresas, expresa lo siguiente:

No cabe duda que tener un plan no es un prerrequisito del éxito. Simplemente
indica que el plan de negocios no es la empresa. Puede que haya algunos
emprendedores que pasen horas redactando un plan de negocios de 60 hojas con
otras 50 paginas de apéndices, pero que no sean eficaces al momento de
ejecutarlo. En tales casos, podemos decir con seguridad que redactar un plan de
negocios es una péerdida de tiempo. Lo que importa no es redactar el plan, sino
implementarlo. Si el plan no conducird a la accion, ni siquiera se moleste en
redactarlo. Solo si ejecuta el plan de negocios tiene una oportunidad razonable de
hacer una diferencia (Longenecker, Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag. 167)
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De acuerdo a lo expuesto en el parrafo anterior, se puede observar el otro lado de los
planes de negocios, una realidad que constantemente se vive, ya que muchas veces se
realizan todos los pasos citados por lo innumerables autores que existe sobre este tema,
pero si no los ejecutamos y se los lleva a la accién, todas esas lindas palabras solo sera
tiempo desperdiciado. Adicionalmente, plantea que el realizar un plan de negocios no
asegurara el éxito del negocio, por lo que siempre esta hoja de ruta tiene que ser evaluada
constantemente y ser modificada las veces que se necesite, de acuerdo al contexto y

realidad en la que se desenvuelva el negocio.

1.3.2 Objetivos de un plan de negocios

Ya que un plan de negocios sirve para evaluar varias caracteristicas acerca del negocio a
emprender, también tiene varios objetivos que van ayudar a evaluar en la marcha a la

empresa; los cuales son:

e Obligar a las personas que estan creando la empresa a analizar su idea de
Negocio sistematicamente.

e Mostrar las lagunas de conocimiento existentes y ayuda a subsanarlas de
forma eficaz y estructurada

e Asegurar que se toman decisiones, de forma que se adopte un método bien
enfocado

e Servir como herramienta central de comunicacion para los diversos
participantes del proyecto.

e Hacer seguir la lista de recursos que se van a necesitar y, de este modo,
permite conocer los recursos que habra que adquirir.

e Constituir una prueba experimental de lo que sera la realidad.
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e Servir como referencia de la accion futura en nuestra empresa y como
instrumento de medida de los rendimientos obtenidos. (Zorita & Huarte, s.f.,

pag. 14).
Todos estos objetivos planteados por Zorita y Huarte, como se puede observar son
potenciadores y evaluadores de una organizacion, ya que va a ayudar a identificar puntos
de mejora, como por ejemplo, la falta de conocimiento que existen dentro de la

organizacion, recursos reales necesarios para poder operar, etc.

Asi mismo se mirara al negocio de una manera sistémica, la cual es esencial para el buen
funcionamiento de la empresa, sea cual sea su naturaleza, ya que si no se analiza de esta
manera integradora, habran sistemas y procesos deslingados de la estrategia y objetivos
de la empresa, los cuales estaran tirando al lado contrario y lentificaran el éxito,

crecimiento y rentabilidad del negocio.

1.3.3 Modelo de plan de negocios

Tal como se puede ir apreciando a lo largo de este trabajo investigativo, existen varias
definiciones de lo que es un plan de negocios, es decir cada autor plasma en sus
contenidos diferentes conceptos acerca de este tema, por ende, existen asi mismo varios

modelos de planes de negocios de acuerdo cada autor.
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Segun (Harvard Business Press, 2009):
No todos los planes siguen un modelo de manera precisa. Un plan puede
combinar algunos elementos, agregar secciones nuevas, eliminar otras. Sin
embargo, es necesario incluir la informacion crucial que sus lectores necesitan
saber en relacion a un negocio en particular. (...) A pesar de las variaciones en la
estructura de un plan de negocios, todos estos planes de negocios basicos
contienen descripciones de la oportunidad, el contexto, los ejecutivos, y el riesgo
y la a nivel financiero. (Pag., 13)

De acuerdo a lo expuesto por Harvard Press, podemos asegurar que no todos los modelos

de plan de negocios tienen la misma estructura, es decir no se repiten los mismo puntos a

realizar segun la propuesta de cada autor, sin embargo, todo modelo es flexible y puede

ser variado de acuerdo a la necesidad o naturaleza de negocio.

A continuacion se exponen algunos modelos de plan de negocios segun varios autores:

Modelo de plan de negocios segun (Harvard Business Press, 2009):

Tabla 1: Modelo plan de negocios Harvard Press
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Portada y tabla de contenidos

Resumen ejecutivo

Descripcion del negocio

Analisis del entorno del negocio

Antecedentes del sector

Analisis competitivo

Analisis de mercado

Plan de Marketing

Plan de operaciones

Equipo de gestion

Plan financiero

Informacion adjunta e hitos propuestos

Fuente: Elaboracion propia, (2016)

Plan de negocios segun (Lambing & Charles, 1998) contiene la siguiente estructura:



Tabla 2: Modelo de plan de negocios Peggy Lambing y Charles Kuehl

Resumen ejecutivo

Determinacién de la mision

Ambiente del negocio

Plan de ventas - Mercadotecnia

Equipo de administracion

Datos financieros

Aspectos legales

Requerimientos de seguros

Otros factores claves

Fuente: Elaboracidn propia, (2016)

Por ultimo y no menos importante tenemos el modelo propuesto por (Longenecker, Petty,

Palich, & Hoy, 2012) :
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Tabla 3: Modelo de plan de negocios propuesto por Longenecker, Petty, Palich

Resumen ejecutivo

La industria, clientes meta y competencia

Panorama general de la compafiia

Plan de marketing

Plan de operaciones

Plan de desarrollo

Plan de creciemiento

El equipo

Plan financiero

Apéndices

Fuente: Elaboracion propia (2017)

De acuerdo a la estructura del plan de negocio expuesta por Longenecker, Petty, & Hoy
(2012), a continuacion se realizara una descripcion breve de los puntos mas importantes

expuestos por el mismo autor:
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Resumen ejecutivo: Desde el principio debe transmitir un panorama claro y
conciso de la iniciativa de emprendimiento propuesta y, al mismo tiempo
comunicar emocion en relacion con sus posibilidades. (...) debe estar de tal forma
que logre claridad e interese. Aunque el resumen ejecutivo se ubica al principio
del plan de negocios, ofrece una vision general de todo el plan y debe redactarse
al final. En no mas de tres (de preferencia dos) paginas, el resumen ejecutivo
deberd incluir las siguientes subsecciones:

e Una descripcion de la oportunidad
Una explicacion del concepto de negocio
El panorama de la industria
El mercado meta
La ventaja competitiva que se espera lograr en el mercado
Los aspectos financieros de la oportunidad
La cantidad y finalidad del dinero que se esta solicitando ( la “oferta”) si
es que esta en busca de financiamiento (Longenecker, Petty, Palich, &
Hoy, 2012, pég. 173)

Algo muy importante de tener en cuenta, es que el resumen ejecutivo es el Gltimo paso a
realizar al momento de redactar un plan de negocios, ya que solo cuando se termine de
realizar, se tendra el panorama general de todo lo que se necesita incluir en el resumen.
Asi mismo, un punto fundamental a realizar, es hacer que este resumen sea un relato
atractivo y emocionante para el lector, ya que este sera el decisor de que si es atractivo o
no el plan de negocios y, en casos que se necesite buscar financiamiento, muchas veces
solo estas dos o tres paginas seran las que definan el futuro de esta idea de

emprendimiento.

Industria, cliente meta y analisis competitivo: la finalidad principal de esta
seccion es explicar la oportunidad y demostrar que existe un mercado importante
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que atender. Es necesario describir la industria en general en la que usted
competird, con todas sus caracteristicas como tamafio, ritmo de crecimiento,
tendencias fundamentales y principales participantes. Después debera identificar
los diferentes segmentos de la industria y, por ultimo, describir a detalle el nicho
en el que se planea participar. (...) describa sus clientes meta en términos de sus
variables demograficas y psicologicas, como sus valores, actitudes (...) Cuanto
con mas claridad pueda identificar a su cliente, méas probable sera que le ofrezca
un producto o servicio que en realidad demanden. (...) Analice sus competidores
en términos de los atributos del producto o servicio que estd o no ofreciendo.
(Longenecker, Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag. 174)

De acuerdo con el parrafo anterior, se plantean 3 puntos esenciales en la elaboracion de
un plan de negocios, primeramente se tiene que saber contextualizar, es decir conocer el
tipo de mercado al cual se desea ingresar, primeramente para saber si en realidad existe
un mercado potencial que demandara el producto o servicio ofrecido. Adicionalmente,
definir un segmento y clientes es sumamente importante, ya que con esto se puede
customizar ain mas la propuesta de valor y productos de Peonies Design, ya que estara

acorde a lo que buscan los potenciales clientes.

Descripcion de la empresa: Esta descripcion ofrece una breve descripcion de la
empresa. (...) La descripcion de la empresa informa al lector el tipo de empresa
que se esta proponiendo, sus objetivos, ubicacion y si atenderd un mercado local
o internacional. (...) Al redactar esta seccion, el emprendedor deberd responder
las siguientes preguntas:

¢Cuéndo y donde iniciara la empresa?

¢Cudl es la historia de la empresa?

¢ Cudles son los objetivos de la empresa?

¢ Qué cambios se ha realizado en la estructura o propiedad de la empresa?
¢En que etapa de desarrollo se encuentra la empresa - por ejemplo en la
parte inicial o en la fase de linea completa de producto?

e ;Qué se ha logrado hasta ahora?
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e ;Cual es la habilidad distintiva de la empresa?

e ;Cual es la naturaleza y actividad basica de la empresa?

e ;Cual esel producto o servicio primario?

e ;A qué clientes atendera? (Longenecker, Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag.

174)

De acuerdo a la teoria expuesta, muchos de estos puntos, corresponden a una empresa ya
constituida, por lo que para el emprendedor tendra que poder diferenciar en lo que puede
realizar ahora para poder describir su idea de empresa y asi aterrizarla al mundo real, en
el caso de Peonies Design, basicamente en el plan de negocios estdn plasmada
informacidn general de los que actualmente existe, su valor distintivo y en qué etapa de la
misma se encuentra, el cual seria iniciando. Algo importante de tener en cuenta es que

Peonies Design no tendra un local donde se promocione o vendan sus productos, todo se

realizara mediante la web.

Plan de producto o servicio: describe los productos y/o servicios que la empresa
ofrecera a sus clientes. Ahora es momento de realizar una presentacion
conveniente de la ventaja competitiva de su empresa. Con base en su descripcion
anterior de la industria y de sus principales participantes, expliqgue como podra
su producto o servicio llenar los vacios del mercado y por qué su producto o
servicio es “mejor, mas barato y rapido” (Longenecker, Petty, Palich, & Hoy,
2012, pag. 177)

Un concepto importante expresa Longenecker, Petty, Palich & Hoy (2012), en donde se
tiene que dar a conocer la ventaja competitiva que se tiene como empresa con los
productos o servicios que brinden, también enfocarse en que esta ventaja competitiva que

se genero en los productos, como ya se lo menciono a principios de este capitulo, el valor
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agregado que brinda Peonies Design en sus productos es la personalizacion, asi mismo
genera la versatilidad de que un producto lo puedan usar de manera social como

empresarial.

Plan de marketing: describe la forma en que la empresa llegard a los clientes
dentro de un mercado determinado y los atendera. (...) Esta seccion debe
presentar la estrategia de marketing como métodos para identificar y atraer
clientes; estrategia de fijacion de precios, enfoque de ventas, tipo de personal de
ventas y canales de distribucion tipos de promociones Yy publicidad.
(Longenecker, Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag. 177)

De acuerdo a lo expuesto en el parrafo anterior, el plan de marketing ayuda a describir los
beneficios que obtendra el usuario del producto o servicio y el tipo de mercado existente,
también se plantea como se va a persuadir al consumidor, de acuerdo a la presente
investigacion este punto se aplicaria en este caso en cémo se persuadiria al mercado
potencial a que soliciten los productos personalizados, como se llegara a ellos en cuanto a
promocion y publicidad, los cuales estaran enfocado principalmente en promocionar a

Peonies Design y sus productos mediante redes sociales y el boca a boca que se genere de

cliente a cliente.

Plan de operaciones y desarrollo: ofrece informacidon acerca de la forma de
produccién del producto o servicio. Aqui usted explicara como contribuira las
operaciones a la ventaja competitiva de la empresa - es decir como crearan valor
las operaciones para el cliente. Esta seccidn analiza cuestiones como la ubicacion
y las instalaciones. (...) recuerde que nunca se de planear subcontratar como parte
de las operaciones que forman parte de su ventaja competitiva. (Longenecker,
Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag. 177)
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El plan de operaciones y desarrollo, brinda un marco de como la empresa va a
funcionar, en este caso es como se produciran y ofertaran los productos personalizados,
los procesos que generaran valor a los potenciales clientes y que procesos no. Algo muy
importante de tener en cuenta, es que en esta seccion mas que todo se basar en el proceso
de contacto con el cliente y la distribucion del producto terminado, ya que el diagrama

del producto no existira ya que todo la venta y contacto se fia realizara en la web.

Equipo gerencial: Los posibles inversionistas buscan empresas administradas de
forma adecuada. De todos los factores a considerar, la calidad del equipo
gerencial es primordial. Algunos inversionistas afirman que preferirian tener un
equipo gerencial de 10 y un producto o servicio de 8, que un equipo e 8 y un
producto de 10. (...) la seccion del equipo gerencial debe detallar la estructura
organizacional que se propone para la empresa y la trayectoria de las personas que
ocuparan los cargos claves. (Longenecker, Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag. 178)

El equipo gerencial de acuerdo a lo expuesto en la cita anterior, tiene que representar la
estructura de la organizacidn, sus lineas de reporte, head count, como también el nombre
o distribucion de posiciones que se tendran al inicio del negocio, los nombres de los
ocupantes, etc. en el caso de Peonies Design, al ser un emprendimiento por ahora la
produccidn y todas las demas actividades estaran de la mano de la duefia y de acuerdo al

crecimiento del negocio se sumaran personas al negocio.
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Uno de los mas importantes puntos a realizar en un plan de negocios, es el plan
financiero, tal como es citado Paul Gompers en la obra de Longenecker, Petty, Palich &

Hoy (2012), define al plan financiero como lo siguiente:

Plan financiero: Presenta prondsticos financieros, mediante estado financieros
proforma. En palabras de Paul Gompers, un profesor de Harvard.
Uno de los principales beneficios de crear un plan de negocios es que este
obliga a los emprendedores a plantearse abiertamente las finanzas de su
empresa. Por tanto un plan de negocios no esta completo hasta que los
emprendedores pueden demostrar que todos sus maravillosos planes relativos a
la estrategia, mercados, productos, y ventas, en realidad se conjuntaran para
crear un negocio autosuficiente a corto plazo vy rentable a largo plazo
(Longenecker, Petty, Palich, & Hoy, 2012, pag. 179).
De acuerdo a lo expuesto por Gompers citado en la obra de Longenecker, Petty, Palich &
Hoy (2012) con este punto se puede analizar la viabilidad de un negocio, es decir la
rentabilidad o ganancias que se obtendran planteando un sin nimero de variables, en este
caso por ser un emprendimiento de personalizacién de papeleria no se necesitan una gran

inversion inicial, la cual no estara financiando por terceros, ya que el capital de inicio

sera un aporte del duefio del negocio generado de ahorros del mismo.

Para concluir este capitulo, tal como se describié a lo largo del mismo, se realizé una
revision teorica acerca de la personalizacion de papelerias e invitaciones y una
descripcion general de la estructura de plan de negocios que se detallara a mas

profundidad méas adelante, la cual presenta un concepto mas asentado del analisis de
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viabilidad que se desea realizar y méas que todo entender el tipo de negocio que se esta

analizando.

El siguiente capitulo, por el mismo hecho de ser un emprendimiento, y no tener ninguna
base de un negocio anterior, se detallara basicamente la realidad o fotografia de como se
encuentra el negocio de los producto hechos a mano en Ecuador, ya que esta este

emprendimiento entraria en esa categoria.
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CAPITULO 2

2. LA INDUSTRIA Y LA COMPANIA

2.1 La industria

De acuerdo al analisis de viabilidad que se esta desarrollando se puede categorizar a este
proyecto dentro del sector manufacturero del Ecuador, ya que se esta analizando la
viabilidad de la creacion de una empresa de personalizacion de papeleria e invitaciones

en la ciudad de Quito, Ecuador.

Por lo que en este capitulo se va a realizar mayor énfasis en conocer a este rubro
economico, su empleabilidad, cuantos establecimientos existen y cual ha sido la
tendencia gque ha tenido en estos afios, entre otros puntos que puedan enriquecer en esta

investigacion.

2.1.1 Producto Interno Bruto

Primeramente para poder analizar de mejor manera el tipo de industria en el que se
encuentra, se tiene que presentar lo mas macro, lo cual es el comportamiento del PIB

(Producto Interno Bruto) del pais y a partir de este punto seguir al sector manufacturero

32



de Ecuador. Como se puede observar en el siguiente grafico, son estadisticas realizadas

por el Banco Central del Ecuador acerca del PBI:

Gréfico 1: Producto Interno Bruto del Ecuador
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2016)

Como se puede observar en el grafico anterior, el PIB del Ecuador, ha ido disminuyendo
a lo largo de los afios, en mayor magnitud se debe atribuir este detrimento a la baja
mundial del petréleo, el cual para un pais como el Ecuador tiene mayor impacto, ya que
desde sus inicios ha basado sus ingresos econémicos alrededor de este recurso natural no
renovable. Tal como se menciona en los diferentes espacios de economia, esta baja del
petroleo y decrecimiento del PBI, afectan directamente a todos los sectores productivos

del pais, entre estos el manufacturero.
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Sustentando lo anteriormente expuesto el Banco Mundial (2016), menciona lo siguiente

en su sitio web:

Entre 2006 y 2014, el PIB promedi6 un crecimiento del 4,3% impulsado por los
altos precios del petroleo y por importantes flujos de financiamiento externo. (...)
Sin embargo, estos logros estan en riesgo debido a la desaceleracion y, mas
recientemente, la contraccion econdmica que experimenta el pais como
consecuencia de la caida del precio del petréleo desde fines de 2014 y la
apreciacion del dolar. (...) A esto se sumaron los efectos del devastador terremoto
registrado en abril de 2016 en el area costera, que, de acuerdo a estimaciones
iniciales del Gobierno, ha generado un costo de reconstruccién de cerca de 3
puntos porcentuales del PIB. En ausencia de una moneda local, y dado los escasos
colchones fiscales y externos, el pais e no ha podido utilizar la politica
macroeeconémica para afrontar la compleja situacion econdémica. (Banco Mundial,
2016)

Como se puede observar en lo expuesto por el Banco Mundial, diferentes variables han
afectado al PBI y por ende a la matriz productiva del pais, desde un precio bajo del
petréleo, uno de sus principales ingresos como pais; el no tener una moneda propia la
cual se esta valorizando mas de lo que la economia del pais puede sostener y, desastres
naturales que no se pueden premeditar, los cuales han afectado terriblemente al pais, que
desde antes de este terremoto estaba pasando una fuerte situacion de crisis, este desastre
natural lo afecto aun mas, tal como se presenta en la cita anterior 3 puntos porcentuales

del PBI fueron dirigidos en brindar recursos poder ayudar a las diferentes areas afectadas,

asi como las pérdidas humanas y materiales que existieron hasta el momento, los cuales

® Informacion obtenida del sitio web http://mww.bancomundial.org/es/country/ecuador/overview,
recuperado el 20/01/2017.
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siguen afectando a la economia del pais. Con este antecedente expuesto, se prosigue en

analizar cdmo se encuentra el sector manufacturero y como este aporta en el PBI del

pais’:
Gréfico 2: Composicién del PBI Manufacturero
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Fuente: Revista Ekos (2015).

" Informacion obtenida del sitio web

http://www.ekosnegocios.com/negocios/verArticuloContenido.aspx?idArt=6442 recuperado el
20/01/2016.

35


http://www.ekosnegocios.com/negocios/verArticuloContenido.aspx?idArt=6442

Grafico 3: Crecimiento del PIB Manufacturero
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De acuerdo a los gréficos anteriores, se puede observar que el sector manufacturero crece
con un dinamismo en las actividades que lo conforman, con un crecimiento anual en
promedio del 3%. Este es uno de esos sectores que aun a pesar de la crisis y la diferentes
variables antes vistas que ha pasado y sigue pasando en el pais, ha ido creciendo poco a
poco en los Ultimos afios, cabe recalcar que dentro de este sector se encuentra el de
alimentos y bebidas con un aporte del 38%, el cual es el que mayor peso tiene dentro de
este rubro, por otro lado tenemos el sector de textiles, productos quimicos y por Gltimo
pero no menos importante el del papel con un 6%, en donde se procesa la materia prima
que en este caso es el papel, para asi generar un producto terminado basado en este

material, tal como lo son los producto de tarjeterias, detalles en papeleria, etc.
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2.1.2 Rubro manufacturero

Para entender méas a fondo el rubro de la manufactura en el Ecuador, podemos apreciar
los siguientes datos estadisticos que nos ayudaran a entender y dar un mejor panorama

del mismo.

Gréfico 4: Numero de establecimientos
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De acuerdo a los datos recabados por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos), podemos apreciar que existen alrededor de 1.477 establecimientos registrados
en el Ecuador, los cuales se encargan de realizar actividades de procesamiento con alguna

materia prima a un producto terminado.
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En relacién a los demas rubros, se puede apreciar que el manufacturero tiene el mayor
numero de establecimientos registrados y por ende es una de las fuentes mas importantes
de ingreso para el pais, asi mismo da a conocer el desarrollo para todas actividades dentro

del mismo como son los procesos de manufactura con papel o productores de papel.

Por otro lado tenemos el de empleabilidad del sector:

Gréfico 5: Empleos generados
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La empleabilidad es un factor muy fuerte, para poder dar un indicio de la rentabilidad del

rubro y las empresas dentro del mismo, este es una variable a mirar, ya que si las
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empresas establecidas en este rubro no estan siendo rentables 0 no estan generando
ganancias no podrian emplear personal para que trabajen en la produccion de los
productos. Tal como se puede observar en el grafico anterior el sector manufacturero
tiene el mayor indice de empleabilidad de todos los rubros lo cual es otro buen indicio

para poder establecer un negocio ahi.

Gréfico 6: Total produccion
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El grafico nimero 6, el cual indica la produccidn total generada por cada rubro, brinda un
panorama aun mas alentador que los anteriores graficos, como se puede observar, el

rubro de manufactura en el Ecuador genera alrededor de 19 millones de dolares, lo cual
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da a conocer un mercado en crecimiento y que a pesar de estar rodeado de un pais en

crisis, se siguen moviendo las actividades de este rubro.

2.1.3 Inflacién

En la region sierra donde se encuentra la ciudad de Quito, donde se pretende realizar el
emprendimiento de la creacion de Peonies Design, de acuerdo a lo que presenta en el

informe del INEC, se pude apreciar los siguientes resultados:

Grafico 7: Inflacién por region
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Tal como se puede observar en el gréafico anterior, el porcentaje de inflacion mensual

tanto como el de la sierra como el de la costa son iguales, pero en su variacién anual
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cambia el valor, ya que en la sierra se da porcentaje de inflacién del 0,94% anual a
comparacion del 1,28% de la region costa, esto se debe a que influye el comportamiento
de cada una de las ciudades que conforman cada region. Adicionalmente es este apartado
se tiene que tener en cuenta que los niveles de inflacion en el pais son relativamente
bajos, teniendo un promedio anual de inflacion del 1,12% a diciembre de 2016, lo cual es

un indice bajo a comparacion de otros paises de Latinoamérica.

Por otro lado la realidad de la ciudad de Quito, en donde se quiere llevar a cabo el

presente trabajo investigativo, demuestra lo siguiente:

Gréfico 8: Inflacién por ciudad
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Como se puede observar en la gréfica anterior, Quito es una de las ciudades con menor
variacion de inflacion en el pais, por ende su impacto en los precios de los diferentes
productos es menor, lo cual ayuda a poder explotar ciertos negocios, como en el caso de
las invitaciones y papeleria para eventos se podra conseguir materia prima a menor

precio, lo cual ayudara a tener precios competitivos a nivel local y nacional en un futuro.

En conclusion en este analisis macro de como funciona el rubro al cual se quiere ingresar
con el emprendimiento de tarjeterias para toda clase de evento, se puede observar que es
un sector con fuerte produccion y aporte al PBI nacional, por lo que da un buen panorama

de viabilidad para la creacion de este emprendimiento que se quiere realzar en esta tesis.

2.2 La compainiia

En el analisis de la compafiia se analizara desde o mas macro a lo méas micro, sin olvidar
recalcar que el plan de negocios que se esta pretendiendo realizar, es la creacion de una
empresa desde cero, por lo que una investigacion muy a fondo no se puede realizar, mas
que crear un panorama muy apegado a la realidad para poder identificar la viabilidad de

crear la empresa.
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2.2.1 Andlisis del macroentorno

Para iniciar el anélisis del macroentorno de la compafiia, se va a realizar la aplicacion de
la herramienta PEST, la cual analiza los factores politicos, econémicos, sociales y
tecnoldgicos de un entorno. Todos estos factores muchas veces estan fueran de las

decisiones o control de la compafiia pero impactan directamente en ella.

e Politicos - Legales

El dmbito politico a los largo de los afios como es de conocimiento publico, ha sido
regido por gobernantes socialistas que han priorizado en crear una sociedad igualitaria
para todos, y que se goce de los mismo beneficios el pobre como el rico. Asi mismo
muchos cambios de gobierno han existido, debido a que han sido destituidos por el
pueblo por malas administraciones o por que han salido a la luz escandalos y

corrupciones que han afectado fuertemente al pais.

Actualmente una vez méas y por mas de 9 afios en el poder, se encuentra un gobierno
popular, los cuales como todo proceso politico, ha brindado muchas cosas buenas como
malas, uno de los puntos positivos a recalcar es la reactivacion de las producciones
nacionales, y campafas para consumir los productos locales, producidos 100% en el
Ecuador, lo que influye a que los indicadores econdémicos del sector manufacturero antes

vistos, hayan incrementado y sean de los principales inyectores de recursos al Ecuador.
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Adicionalmente han existido situaciones que han desacelerado por otro lado ciertos
sectores productivos y actividades econdmicas, que por cambios en decisiones del
gobierno y la politica nacional los han afectado directamente. Por otro lado tenemos los
temas politicos y legales de la ciudad de Quito, claro esta que en su mayoria se rigen a
leyes nacionales, pero aun asa existen tienen ciertas particularidades en temas legales
como el de permisos que van habilitar al negocio para poder abrir sus puertas al publico y
poder funcionar con regularidad, los cuales no impactaran directamente ya que al iniciar
el negocios no tendra un local fisico para operar y por ende no se tendra que realizar estos

permisos de funcionamientos.

e Econdmicos

Ya en el apartado anterior se expuso como ha variado la economia del ecuador, sus
cambios en el sector manufacturero, como este influye en el Producto Interno Bruto del
pais, el cual por influencias politicos ha incrementado, ya que ha sido y sigue siendo foco
de desarrollo, por lo que se bloquearon ciertas importaciones y se aumentd las
inversiones en las actividades manufactureras del Ecuador. Adicionalmente el banco del
estado ha generado varios préstamos para iniciar negocios propios, con un nivel de
interés muy bajo, lo cual hace que incremente alin mas las personas que trabajen en este

sector.
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Por otro lado, no podemos dejar de lado la fuerte crisis que esta pasando actualmente, ya
que el petroleo, principal ingreso economico del pais, ha disminuido abismalmente su
precio, por lo que el ingreso de dinero al pais es cada vez menor por esta via, cosa que
afecta mucho al pago de deudas con el extranjero y hace que la economia este cada vez
mas afectada para todas los ecuatorianos, como se ve reflejado en la disminucién de

inversién en bienes raices, automoviles, etc.

El tema de no tener una moneda propia Y tener el dolar tiene sus ventajas y desventajas,
las ventajas que al momento de querer realizar importaciones al pais no se generan
pérdidas al momentos de realizarlas en moneda dolar, pero asi mismo no se puede
sostener esta economia en ddlares, cuando esta moneda cada dia es mas pesada en el

mercado y complique ain mas a las diferentes actividades econdmicas del pais.

En cuanto a la ciudad de Quito, es donde estan establecidos las principales compafiias del
pais, asi mismo es donde se encuentras las matrices financieras y econdémicas, como los
principales bancos del pais y cooperativas que proveen de servicios bancarios y
préstamos para nuevos negocios, Quito que se encuentra en la region sierra del Ecuador,
como antes se menciond, es una de las ciudades en las que menos hay impacto en precios
por la inflacion, por lo que da una ventaja al competir, ya que la mayoria de insumos o
materia prima va a ser mucho mas econémica en Quito a comparacion de otra ciudad de

la region costa.
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e Sociales — Culturales

En cuanto a temas socioculturales, existe una gran variedad de culturas y etnias y
costumbres a lo largo del pais, asi mismo diferentes regiones con climas, geografia y
acentos diferentes, lo cual lleva a tener un multiculturalidad dentro de un limite
geografico muy pequefio, por lo que se ven tendencias y regionalismos muy marcados
entre la sierra y costa, los cuales han disminuido en estos afios. Actualmente se han
generado integraciones en conductas sociales como son la personalizacion de cualquier
objeto e invitaciones Unicas y cada vez mas alboradas y coloridas, conducta que antes
solo seria de las personas de la costa, lo cual ayuda a pensar que existira interés en los

productos que Peonies Design creara de acuerdo a las necesidades de los clientes.

e Tecnoldgicos

Debido a los grandes avances tecnoldgicos y la tendencia de las personas en compartir
todo en redes sociales, como nuevos servicios, propuestas de viajes, eventos a los que
asistieron, pasan conectadas a traves de sus Smartphones o Tablets la mayoria de tiempo,
por lo que su foco de atencion diaria pasa alrededor de la redes sociales, lo cual para
negocios que recién estan iniciando, es una de las maneras méas econémicas de hacerse
conocer y publicitar sus productos, ya que representa un gran ahorro en gastos de

publicidad, presupuesto que no es muy grande al momento de iniciar un negocio, como se
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menciono antes este es una estrategia de promocion que se realizara para Peonies Design

junto con el boca a boca.

2.2.2 Andlisis del mesoentorno

El anélisis del mesoentorno estd basado en las cinco fuerzas planteadas por Michael
Porter, el cual ayuda armar un analisis del esquema sectorial de interés. A partir de esto la

empresa o Start up, podra desarrollar sus estrategias a seguir.

Estas fuerzas tal como se definid, son las que mayor impacto tiene en un negocio, claro
esta, que podran variar de acuerdo a la naturaleza del negocio, como se mostrara a
continuacion estas 5 fuerzas son: los proveedores, los sustitutos, los competidores
entrantes (competencia potencial), clientes y el poder que existe en la rivalidad del sector

o la competencia directa en el mercado.®

& Informacion obtenida del sitio web http://www.5fuerzasdeporter.com/ recuperado el 22/01/2016.
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llustracion 8: las 5 fuerzas de Michael Porter
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e Primera fuerza: Poder de negociacién de los clientes

El poder que tienen los potenciales clientes es medio, ya que si ellos no deciden
utilizar/comprar los productos de Peonies Design no habra negocio, asi mismo deciden
mucho acerca del disefio, cantidad a producir y demas ya que el modelo de negocios esta

basado en la personalizacion. Pero una vez fidelizado el cliente sera muy dificil su
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cambio, ya que al convertirnos un producto de fiar esto crea un valor agregado en la

propuesta de fidelizacion con el cliente.

e Segunda fuerza: Competencia en el mercado

Tal como se menciond anteriormente se considera que los productos personalizados no
han sido explotado en la ciudad de Quito, existe muy poca competencia, las empresas en
su mayoria son imprentas las cuales solo han llegado a personalizar esferos o agendas
pero en modelos preestablecido, que solo de imprime el nombre de la persona o marca y
nada mas, por lo que esta fuerza se considera baja ya que solo existen dos competidores

con similar propuesta que Peonies Design.

Como competidores directos existe la empresa Personalizalo.Net, la cual tiene un
modelo de negocios como Peonies Design, adicionalmente existe también la Fabrica de
Regalos, esta tiene ciertos articulos personalizados, pero no es una propuesta como la del

presente emprendimiento.

e Tercera fuerza: Amenaza de los nuevos entrantes

Realizando un sondeo en la web y redes sociales no se encontré emprendimientos o
nuevas empresas que se caractericen en la personalizacion de producto e invitaciones, ya

que estan mas enfocadas en hacer papeleria para fiestas y la mayoria estan establecidas en
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la ciudad de Guayaquil en la region costa de Ecuador, por lo que esta potencial

competencia no esta en la misma ciudad, lo que se considera a esta fuerza como Media.

e Cuarta fuerza: Poder de negociacion de los proveedores

El poder de los proveedores en este caso es bajo ya que existen un sin ndmero de
proveedores de papel en la ciudad de Quito, tal como se mencioné en la capital
ecuatoriana se encuentran los principales productores de papel y demas productos.
Peonies Design, buscara varios proveedores de papel y demas instrumentos para la para
la personalizacién, no solo para no depender de un solo proveedor, sino, por temas de

comparacion de precios y ahorro en materia prima.

e Quinta fuerza: Amenaza de productos sustitutos

En esta Gltima fuerza no se ha identificado un sustituto directo de los productos
personalizados, ya que como se ha mencionado varias veces este producto es siempre

Unico y diferente para cada cliente lo hace que sea una amenaza baja.
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CAPITULO 3

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Desarrollo de la metodologia

Cabe recalcar en este capitulo que hasta el momento que se realizé la investigacion para
esta tesis, no se encontraron trabajos similares de investigacion, es decir plan de negocios
0 recabo de informacion sobre el andlisis de viabilidad en crear una empresa

personalizacion en la ciudad de Quito.

Como primer punto del desarrollo de la metodologia propuesta para este analisis, existe el
método cuantitativo, lo que Bernal (2006) lo define como:

El método cuantitativo o método tradicional se fundamenta en la medicion de las
caracteristicas de los fendmenos sociales, lo cual supone derivar de un marco
conceptual pertinente al problema analizado, una serie de postulados que expresen
relaciones entre variables estudiadas de forma deductiva. Este método tiende a
generalizar y normalizar resultados. (Bernal, 2006, pag. 57)
El método cualitativo utilizado en el presente trabajo investigativo se lo uso para la
interpretacion de la informacion recolectada mediante a las encuestas aplicadas al puablico
objetivo, las cuales generaron resultados que sirvieron como guia para entender el interés

del mercado potencial, asi mismo actuales proveedores de personalizacién de productos,

entre otros.
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Adicionalmente el tipo de investigacion que se utilizd en la presente tesis, es la
investigacion descriptiva, tal como lo explica (Bernal, 2006) sus principales funciones

son:

Una de las funciones principales de la investigacion descriptiva es la capacidad
para seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio y su
descripcion detallada de las partes, categorias o clases de dicho objeto. La
investigacion descriptiva es uno de los tipos o procedimientos de investigacion
mas popular y utilizados por los principiantes en la actividad investigativa. Los
trabajos de grado, en los pregrados y en muchas de las maestrias, son estudios de
caracter eminentemente descriptivo. (Pag. 57)

Este tipo de investigacion, ayudd al desarrollo del proyecto, ya que facilito al
investigador identificar los factores mas importantes y que agreguen valor a la
investigacién, para asi llegar a articular una aportacion relevante al proyecto. Segun
(Bernal, 2006), “la investigacion descriptiva se soporta principalmente en técnicas como

la encuesta, la entrevista, la observacion y la revision documental” (pag. 113).

De acuerdo a lo expuesto por Bernal (2006), se puede afirmar que la investigacion
descriptiva esta ligada estratégicamente a los diferentes instrumentos de investigacion
que existen y el empleado en esta investigacion como lo es la encuesta. Lo cual facilito
la forma de como obtener datos, analizarlos y poder tener un panorama mas claro para

poder responder la interrogante planteada.
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3.1.1 Instrumento

Encuesta

La encuesta fue la herramienta utilizada para recopilar informacién para la investigacion;

segun (Garcia, 2010):

Se trata de una técnica de investigacion basada en las declaraciones emitidas por
una muestra representativa de una poblacién concreta y que nos permite conocer
sus opiniones, actitudes, creencias, valoraciones subjetivas, etc. Dada su enorme
potencial como fuente de informacidn, es utilizada por un amplio espectro de
investigadores, siendo el instrumento de sondeo mas valioso en instituciones.

De acuerdo a lo expresado por Garcia en el parrafo anterior, la encuesta es una técnica de
investigacion utilizada en todo el mundo, que brinda informacion sobre la tematica o

investigacion que se haya planteado, generando un flujo importante y valioso que aporta

en el desarrollo de la investigacion.

Parte fundamental de la encuesta, es el cuestionario y segun la Universidad de Puebla

(2011) es:

A grandes rasgos, el cuestionario es un genero escrito que pretende acumular
informacién por medio de una serie de preguntas sobre un tema determinado para,
finalmente, dar puntuaciones globales sobre éste. De tal manera que, podemos
afirmar que es un instrumento de investigacién que se utiliza para recabar,
cuantificar, universalizar y finalmente, comparar la informacion recolectada.
Como herramienta, el cuestionario es muy comun en todas las areas de estudio
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porque resulta ser una forma no costosa de investigacion, que permite llegar a un
mayor numero de participantes y facilita el andlisis de la informacién. Por ello,
este género textual es uno de los més utilizados por los investigadores a la hora de
recolectar informacion. (Universidad de las Américas Puebla, 2011)
De acuerdo a lo expuesto en los parrafos anteriores, el cuestionario 0 encuesta es una
pieza esencial para la investigacion, ya que con esta herramienta se puede realizar un
cuadernillo de preguntas, con el cual se recopilara informacién sobre una muestra
significativa sobre un tema en particular. Esta herramienta es utilizada frecuentemente

por su efectividad y por qué ya ha sido testeada en un sin nimero de casos, dandole

validez.

Para la elaboracion de una encuesta se deben seguir pasos muy simples para que sea
exitosa y cumpla su fin, el primero en tener en cuenta es realizar claras instrucciones de
cémo llenar el cuestionario, asi mismo agregar cual es el fin o el objetivo principal de por
qué se esta realizando la encuesta y el punto mas importante es la confidencialidad con la
que se va a llevar el proceso, hay que hacerlo saber a los encuestados, ya que muchas
veces este punto suele crear un sesgo si llega a pedir datos de la persona. En conclusion,
si se lleva a cabo estos puntos basicos de manera correcta, se tendra un producto valido y

eficaz para la recopilacién de informacién. (Anexo 1)
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3.2 Tamano del mercado

3.2.1 Identificacién del mercado

El mercado del cual se quiere obtener informacion son hombres y mujeres de 20 a 60
afios de la ciudad de Quito, de estrato socio econdmico medio/alto, que sean
econdémicamente activos y que vivan en la zona urbana de Quito, este segmento son

quienes son considerados potenciales compradores de los productos de Peonies Design.

De acuerdo al altimo censo realizado en el 2010 por el INEC, se obtuvieron los siguientes

resultados:

Tabla 4: Distribucién por edades

Quito

De 20 De 25 De 30 De 35 De 40 a De 45 | De50 Deb55
aza a29 a34 a39 a 49 ab4 ab9 Total

o o o 44 afos o " o
afnos anos afos afos afos afos afnos

Urbano
156.575| 153.789 | 132.683 | 113.534 | 97.509|91.284 | 74.270 | 61.454 | 881.098
Rural
1.066 1.018 889 750 607 490 457 397 5.674
Total

157.641 | 154.807 | 133.572| 114.284| 98.116|91.774|74.727 | 61.851 | 886.772

Fuente INEC (2010)
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De acuerdo a los datos recabados, en la ciudad de Quito existe un total de 886.772
personas, las cuales en el predio urbano hay 881.098 individuos, este sera el valor del
cual no regiremos ya que se esta enfocando en las personas que vivan en el area urbana

de Quito.
Para perfilar aun mas el segmento de mercado al cual estaremos dirigidos, hay que
enfocarse en las personas que son PEA (personas econdmicamente activas), las cuales en

la Gltima encuesta realizada por INEC en el afio 2015, desataco lo siguientes resultados:

Grafico 9: Empleo en la ciudad Quito

--__-—_

Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato
mPET 1.340 1.760 283 180 136
mPEA 829 1.075 187 121 04

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo v Subempleo (ENEMDU)
Elaboracién: INEC.

Fuente: INEC (2015)
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Finalmente junto con los datos de los estratos socioecondmicos de la ciudad de Quito, se

pudo obtener el mercado potencial a cuél va a estar dirigido el negocio.

Tabla 5: Mercado potencial

Valores Variables

Total persona en la ciudad de quito en zona urbana/

829.000 i _
econdmicamente activas
11,2% % Estrato Medio
92.848 Nimero de personas en estrato medio
1,9% % Estrato Alto
13.986,89 Numero de personas en estrato alto
106.834,89 TOTAL MERCADO POTENCIAL

Fuente: Elaboracion propia, (2017)

Como se puede observar en la tabla anterior, se fue desglosando en los valores de las
caracteristicas importantes del segmento, como la edad, que sean econOmicamente
activas, y asi mismo que esten dentro de los estratos socioeconomicos de Medio y Alto de

la ciudad; dando un tamafio de mercado en personas de 106.834.
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3.3 Célculo de la muestra

Los valores para realizar el calculo de la muestra a encuestar para el desarrollo del

proyecto son los siguientes:

e n=;?, tamafo de muestra a encontrar

e N=106.834 (Segmento poblacional basado en los datos recabados en el INEC)

e e =5% (margen de error utilizado)

e Z=1.96 (valor utilizado de acuerdo a la tabla de distribucién normal para el 95%
de confianza y el 5% de margen error)

e p =0.50 (variabilidad positiva; asumiendo la méxima variabilidad dado que no
existen antecedentes de estudios similares)

e (= 0.50 (variabilidad negativa= 1-p)

Calculo del tamaro de la muestra:

Z2 *p*q*N
n= =
Ne2+Z2xpxq

_ (1,96)%%(0,50)(1—0,50)*(106.834) 3
= (106.834)(0.05)2+(1,96)2%(0,50)*(1—0,50)
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_ (3.8416)%(0,50)(0,50)*(106.834)
N (106.834)+(0.0025) +(3.8416)(0,50)+(0,50)

_ (3.8416)+(0,25)#(106.834) _
"~ (267,085)+(0,9604)

(102,603.37) _
n=—————— = 382,7821705//
(268,0454)

Total de la muestra: 383 personas a encuestar.
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CAPITULO 4

4. RESULTADOS

De acuerdo a lo ya mencionado en el capitulo anterior, se aplicé una encuesta al puablico

objetivo de la ciudad de Quito, obteniendo los siguientes resultados.

Tabla 6: Perfil demografico

Perfil demografico

Variables N° %
Edad
De 20 a 30 afos 214 56%
1 De 31 a40afnos 99 26%
De 41 a 50 afos 50 13%
De 51 a 60 afos 20 5%
Total 383 100%
Sexo
2 Femenino 256 67%
Masculino 127 33%
Total 383 100%

Fuente: Elaboracion propia (2017)

Como se puede observar en el grafico anterior, las personas que estuvieron mas
interesadas en responder la encuesta con las personas que se encuentran en el rango de

edad de 20 a 30 afios de edad, dando un total del 56% de la muestra, lo que nos ayudo a
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identificar que las estrategias de venta y llegada al pablico, seran canalizadas en llegar en
su mayoria a este segmento de edad. Adicionalmente se puede observar que son en su
mayoria mujeres las posibles compradoras de los productos de Peonies Design, con un

67% de la muestra.

Gréfico 10: Interés de articulos personalizados

éLe interesa adquirir un articulo personalizado?

HS|I mNO

Fuente: Elaboracion propia, (2017)

En cuanto al interés de adquirir producto personalizado, se puede observar en el grafico
anterior que existe gran intereses del perfil demogréfico antes mencionado de querer
adquirir productos personalizados, con un 72% de la muestra, estas personas que estan en
el rango de 20-30 afios de edad estan interesados en adquirirlos. En este segmento

también se les pregunto qué productos les interesarian personalizar en donde se
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encontraron productos tales como: invitaciones, camisetas, jarros, sobres personalizados

para dar regalos, cartelitos con nombre para adjuntar a un regalo (Gift Tags).

Gréfico 11: Articulos mas deseados

éQueé tipo de articulos personalizados le interesa
mas?

M Invitaciones

M Post- Its

W Regalos empresariales
B Decoracion para fiestas
m Sobres

W Gift Tags

= Ninguno

Fuente: Elaboracion propia, (2017)

Tal como se observa en el grafico anterior, se puede identificar que los productos
propuestos por Peonies Design al iniciar sus operaciones son bien aceptados y la
poblacion encuestada quisiera obtenerlos, aun existiendo la opcion de elegir que ninguno
de estos productos le interesaria adquirir, todas las personas eligieron alguna opcion del
listado propuesto, ademas se puede observar que la distribucién de interés de un producto
es muy estrecha, por ejemplo en primer lugar con un 22%, las personas estan interesadas

por las invitaciones personalizadas, muy seguido con un 19% estan los regalos
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empresariales, los cuales son productos masivos comprados los cuales se personalizan de
acuerdo al fin que se le quiera dar. Muy seguido con un 18% de la encuesta esta un
complemento de las invitaciones la cual es la decoracion personalizada para una fiesta,
con este mismo porcentaje se encuentra las muy de moda Gift Tags, brindando
informacidn que son producto de interés del mercado potencial; los demas productos son
de interés pero no al nivel de los demas, por lo que serdn producidos mediante pedido

pero no seran los productos estrellas a promocionar.

Grafico 12: Cantidad de productos personalizados

¢Cual es la cantidad minima que compraria de
un producto personalizado?

B Menos de 10
W Hasta 30

HEntre 30y 60
B Entre 60y 90

m 100 y mas

Fuente: Elaboracidn propia (2017)

En este apartado se identific6 un punto importante para la estrategia de precios y
produccion del negocio, ya que da un indicio importante de lo que el mercado como

minimo va a solicitar de un producto de Peonies Design, por la naturaleza de los
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productos que se estan promocionando, el consumo de los mismo tal como se identificd
en la encuesta se solicitan de entre 100 y mas unidades, esta respuesta representa al 46%
de la muestra lo cual informacién muy importante de tener en cuenta, para poder

estructurar bien la capacidad de produccién de la empresa.

Gréfico 13: Caracteristicas importante de productos personalizados

¢Qué considera Ud. que es lo mas importante en
cuanto al adquirir un producto personalizado?
160
140
120
100
80
60
40
20 L
0 iginalidad
Precio Entre_g_a_a Orlglr!a idad/ Calidad Puntualidad
domicilio variedad
B Muy Importante 10 100 128 0 145
B Poco Importante 27 95 77 98 86
@ Nada Importante 147 a4 43 123 26

Fuente: Elaboracién propia, (2017)

Se sondearon 5 caracteristicas en relacion a lo que Peonies Design va a brindar a su
publico, en cuanto a la variable Precio se puede observar que no es nada importante el
precio que tenga el producto mientras al momento de elegir un producto, que por los
resultados de la otras variables, el precio no influye mientras se cumplan las demas

variables que para consideracién del cliente son mas importantes. En cuanto a la variable
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Entrega a domicilio, es una variable importante a considerar ya que la mayoria de las
personas encuestadas indicaron que es muy importante el tener este servicio de entrega a
domicilio al lugar que ellos elijan dentro del area metropolitana de Quito o fuera de la

ciudad mediante un currier.

El tema de Originalidad / Variedad, es considerado uno de los mas importante, ya que se
ratific que las personas buscan ser originales, Unicos y tener una gama de productos de
donde elegir, por lo que la propuesta de valor de Peonies Design esta alineada a el
requerimiento de los potenciales clientes. La Calidad no es un factor importante al
momento de elegir un producto, siempre y cuando se cumplan con los demas factores

buscados por el cliente, es un caso parecido al de la variable precio.

Como ultima variable analizada fue la de Puntualidad en la entrega de los productos,
como se puede observar en el gréafico, este es un punto muy importante, que como es de
suponer al momento de solicitar un producto ya se tiene pensado la fecha en que debe ser
entregado o usado este producto, como por ejemplo en el caso de activaciones de marca,

aniversario o una fiesta.
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Gréfico 14: Donde adquirir productos personalizados

Cuando Ud. tiene que adquirir algun producto
personalizado, por cual de estos medios buscaria:

H Viaweb
B Redes sociales
H Organizadores de eventos

B Imprentas

Fuente: Elaboracion propia (2017)

De acuerdo a los datos obtenidos en la encuesta, se puede asegurar que el primer medio
utilizado al momento de buscar un proveedor o productos personalizados son las redes,
sociales con un 51% de la muestra, este porcentaje se debe al incremento de usos de
dispositivos inteligentes, y la influencia de las redes sociales para abaratar costos de
publicidad, ya que no invierten en otros medios y por ende ha sido una fuente efectiva
para poder promocionar productos o servicios. El segundo medio es la web con un 22%,
el cual facilita encontrar lo que se esta buscando en la web mediante buscadores y todo

esta a tan solo un clic de distancia.
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Adicionalmente como antes se mencioné en el marco tedrico, estos productos
comunmente se vendian por medio de imprentas por lo que aun en los resultados

obtenidos, el mercado tiene en consideracion a este lugar como fuente de productos.

En esta pregunta se quiso indagar adicionalmente si existen lugares adicionales que no se
estaria considerando como lugar de bldsqueda o produccion de este tipo de productos,
pero solamente una opcion diferente a la que fue enlistada fue el de buscar mediante el

periddico local.

Grafico 15: Precio de productos

é¢Cuanto suele Ud. gastar o quisiera gastar en
promedio en un producto personalizado?

W Hasta 5 USD

m De 6 a 10 USD
mDe 11 a 20 USD
M De 20 USD o mas

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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En esta variable como se puede apreciar no es un factor tan influyente en la busqueda o
compra de este tipo de productos, por lo que los resultados en todos los segmento de
precios vemos aceptacion, por lo que va a depender mucho sobre qué tipo de producto
estd solicitando, la cantidad, calidad, entre otros factores, dejando rezagada la variable

precio.

Gréfico 16: Competencia

.Conoce Ud. en la ciudad de Quito algun
proveedor de porductos personalizados?

m S
mNO

Fuente: Elaboracion propia (2017)

Como se puede ver que existe una gran oportunidad de negocio, ya que de acuerdo a lo
resultados existe un 76% de personas que estan interesadas en adquirir estos productos,
pero no conocen de un proveedor que les pueda brindar los que ellos necesitan, ademas

esta pregunta tenia como fin ver que competencia existia en la ciudad de Quito, por lo
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que en este apartado surgieron dos nombres los cuales son: Personalizalo.Net, este
competidor tiene un modelo de negocio muy parecido al propuesto por Peonies Design y
por otro lado se encuentra La Fabrica de Regalos, la cual no tiene ni busca la propuesta
que este emprendimiento quiere realizar. Esto también ayudo a entender que la poblacién
quitefia a la cual queremos llegar con los productos de Poenies Design, buscaron estos

tipos de productos pero no encontraron mayor oferta en la ciudad.

Graéfico 17: Servicio de la competencia

De ese proveedor antes mencionado, como
percibio su trabajo
30
25
20
15
10
5 .
0 Malo Aceptable Bueno Excelente
M Personalizalo.Net 4 27 19 7
H Fabrica de Regalos 7 13 16 0

Fuente: Elaboracion propia (2017)

Del 24% de las personas que afirmaron que si conocian un proveedor de productos

personalizados, se puede observar que el que tiene mayor usuarios es Personalizalo. Net,

del cual su servicio o productos son percibidos entre aceptables y buenos, lo que lo hace
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una competencia directa para Peonies Design, en cuanto a Fabrica de Regalos, sus
productos no son excelentes, pero igual brinda ciertos producto como los de Peonies

Design.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE NEGOCIOS

5.1 Resumen ejecutivo

De acuerdo al andlisis realizado en la ciudad de Quito, se encuentran personas
insatisfechas al momento de poder encontrar un lugar donde personalizar sus
invitaciones, regalos empresariales o simplemente quisieran personalizar algin producto,
por esta demanda insatisfecha y la poca competencia identificada, se decidio analizar la

viabilidad de la creacion de Peonies Design, emprendimiento dirigido a este publico.

Toda esta oportunidad identificada en el mercado hay que sumarle la experiencia y
conocimiento de la duefia del negocio, lo cual ayudard a la fabricacion de calidad y
disefio realizado a gusto del cliente, con un trato directo y personalizado desde el primer

contacto hasta la entrega del producto final.

En la presente investigacion se obtuvo los siguientes resultados:

VAN: $161.488
TIR: 90%

PAYBACK: 2,65 | afios

PAYBACK DESCONTADO: 2,85 | afios
g(n+1)= 1,00%
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o Aporte inicial:
El aporte que se necesita para el inicio de las actividades de Peonies es de $13.950
dolares, los cuales no se necesita de una inversion externa deudas con terceros, ya

que este dinero es invertido en su totalidad por el duefio del emprendimiento.

o Oferta:
La oferta que se esta proponiendo en caso de necesitarse un inversor, es una TIR

del 90%.

o Payback:
La inversion inicial se recupera al cabo de 2,7 afios, o que es un tiempo

relativamente corto para un emprendimiento.

o Crecimiento:

Se propone un crecimiento del 1%.
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5.2 Descripcion del producto

5.2.1 Empresa

Primeramente de sebe conocer un poco mas sobre el contexto de la empresa que se quiere
crear, Peonies Design es una idea de emprendimiento que nacié desde el momento que se
quiso buscar un proveedor para que realizase regalos de papeleria diferentes a los que
comunmente se encontraba en el mercado y lo que en ese momento se encontrd fueron
imprentas que podian poner nombres en agendas comunes o hacer tarjetas de
agradecimientos con algun disefio, lo cual no era lo que se tenia pensado, por lo que
surgid la idea de crear una empresa de productos personalizados novedosos y agregar
también la fabricacion de invitaciones y decoraciones de eventos en papel, ya que es uno
de los hobbies de la duefia y es un mercado que esta creciendo en el que se puede
incursionar, por lo que su oferta principal es co-crear con el cliente el disefio e idea y
plasmarla en los diferentes modelos y colores que este desee, ya sea un producto o

invitacion personalizada.

Por ser un Start up, esta empresa trabajara bajo el modelo de monotributo de la duefia de
Peonies Design, es decir todos los trabajos que se realicen se expedira una factura con
RUC particular y no de una empresa constituida. Adicionalmente este emprendimiento

empezara en el radio urbano de la ciudad de Quito, sin contar de un lugar fisco, ya que
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todos los productos seran vendidos por internet, esto evita el tener que generar permisos
de funcionamiento y demas temas legales, que al momento que se llegue a una expansion

se podria crear un tipo atelier o un local pequefio en un lugar estratégico de la ciudad.

5.2.2 Producto

En cuanto al producto como se menciond seran vendidos por medio del internet, es decir
es decir no se tendrd un local fisico donde se atiendan a las personas, ya que todo el
primer contacto con el cliente se realizard mediante esta via. Los productos estan
dirigidos para todo adulto, hombre o mujer, que sean econdémicamente activos, que
necesiten adquirir papeleria e invitaciones personalizadas para eventos o regalos en la
ciudad de Quito, dentro de la gama de productos ofertados se presentan principalmente la
elaboracion de papeleria e invitaciones personalizadas, las cuales son fabricadas de
acuerdo a la necesidad y caracteristicas que quiera que tenga el cliente y no de un formato
preestablecido, en donde no se expresa lo que quiere el cliente y va a ser un producto mas
del montén si nada que lo caracterice, lo cual es muy pasado de moda y cada vez mas

rechazado.

74



5.2.3 Propuesta de valor

Para Peonies Design es importante el crear un producto Unico para cada uno de sus
clientes, por lo que su propuesta de valor se basa en la personalizacion de productos de
papeleria e invitaciones de acuerdo a lo que requiera el cliente y este dentro de los
parametros de produccién de la empresa, asi mismo estos producto seran entregados
directamente donde el cliente lo solicita, asi comprobamos que el producto llegue en buen

estado y acorde a los requerimientos del clientes.

Para llegar a esta propuesta de valor, la calidad y el respeto en los tiempos de entrega
establecidos seran de gran importancia y no se veran impactados negativamente, ya que
este es el principal compromiso con los clientes, ademas Peonies Design garantizard que
todo lo que se elabore sera Unico y no se encontrara otro igual, ya que se trabaja bajo

pedido y se disefiara la idea con el cliente, la cual sera aprobado por él.

Esta es una propuesta de valor que hasta ahora ninguno de los competidores ha
establecido en su proceso, por lo que este sera un potencializador para el
emprendimiento, ya que los poco competidores que existen, las personas tienen que
acercarse a los locales para retirar el producto o pagar para que lo envien donde desee y
no tienen ningln contacto directo con la persona que lo esta produciendo, solamente un

correo electrénico de por medio.
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5.2.4 Clientes y beneficios:

El presente emprendimiento estd dirigido a hombres y mujeres de 20 a 60 afios de la
ciudad de Quito, de estratos socioeconémicos Medio/Alto, econdmicamente activos y que

vivan en la zona urbana de la ciudad de Quito.

Entre los beneficios que obtendran los clientes al usar productos de Peonies Design, son
los siguientes:

e Productos Unicos personalizados a gusto del cliente para todo tipo de eventos,

regalos empresariales, etc.

e Precios acorde al producto entregado.

e Entrega por cuenta de Peonies Design, como parte del producto.

e Productos de la mejor calidad, basados en materia prima y papeleria fina.

e Productos entregados en tiempo y forma de acuerdo a lo establecido en el contrato

de entrega.
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5.2.5 Modelo de negocios Peonies Design - CANVAS

llustracidn 10: CANVAS - Peonies Design

. Cizatuda por Divadipds pare: Es LY e |
Business Model Canvas o
Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes
Segmento de
-Disefio, creacion y Clientes
venta productos Productos Productos:
personalizados dnicos
Dy - personalizados Unicos creados de
Difusiénipublicidad. . acuerdo al gustoy
i necesidad del
-Proveedores -Distribucitn en tiempo "m;?:_:: del cliente, trato por
(Materia prima, y lugar acordado con &l nombre. Hombres y
e c:’:‘f &n packaging L mujeres de 20 a
i 60 afios de edad,
Canales QuE sean
Recursos Clave EG[?I'IGI‘I'II[:EI‘HBIHIE
De Comunicacion: activos y de nivel
Redes sociales socioecondmico
Pigina Web Medio - Alto
-El talento y la salud Boca a boca
de la disefiadora de
productos Para llegar & los clientes:
persanalizados. || Participacion en ferias artesanales, salones de
Estaf;ﬁ'ganimdnrﬂs de eventos, ferias

Estructura de Costos

= Costos de produccion
- Costos cperativos

- (Gastos de distribucion

= Impuestos

Vias de Ingreso

- Venta de productos personalizados.

—_—

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.3 Estudio de mercado

Como primer punto se analizara el macro entorno en donde se desenvolvera el
emprendimiento, desarrollando la herramienta PEST y luego el mesoentorno con el

analisis de las 5 fuerzas de Porter:

5.3.1 Anélisis PEST

1. Politico

o Crisis econémica

o Oportunidad: Proximo cambio de gobierno, el cual puede cambiar es esquema
politico del pais, incrementado mé&s el sector manufacturero, o haciendo
reformas que favorezcan el consumo y produccion de este tipo de productos.

o Amenaza: Que se mantenga la crisis econdmica en el pais, por mantener el
mismo gobierno, el cual serd un gran impacto en el estilo de vida y
actividades que realizan las personas identificadas como potenciales

consumidores de los productos de Peonies Design.

2. Econdmico

o Oportunidad: Que con el cambio de gobierno, logre reactivar la economia, existan

mas empleos y asi se active ain mas el consumo interno del Ecuador.
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Amenaza: Aumento del desempleo, baja del consumo debido a reasignacion de

recursos econdmicos por la crisis econémica del pais.

Socio - Culturales

Oportunidad: Nueva tendencia en la utilizacién de productos personalizados,
utilizando cada vez mas detalles Unicos, que hagan del producto algo Unico y
diferente.

Amenaza: Que pueda llegar a cambiar esta tendencia, por lo que hay que estar en
constante seguimiento para ir actualizando la propuesta a lo que requiere el

mercado.

Tecnolbgico
Oportunidad: Nuevas tendencias y maneras de promocionar y publicitar los
productos de Peonies Design a bajos costos, principal actividad para hacerse

conocer mediante redes sociales.

Ademas, de tener esta primera ventaja tecnoldgica, este es un punto muy
importante en la futura expansién de Peonies Design, ya que se en un futuro se
quiere implementar un proceso completo en la creacion de eventos y ademas
aplicaciones en las que pueda el cliente directamente personalizar la diferente

gama de productos que tendran la compafiia.
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La tecnologia influira en la creacion de eventos, en que las personas puedan
seguir paso a paso el evento desde la creacion de sus invitaciones, eleccion de
tortas, mend, etc. Todo mediante una aplicacion o perfil en Instagram y Facebook,
adicionalmente la creacién de hashtags para compartir fotos del proceso por parte
de los invitados, es decir todo el social media del evento estara a cargo de Peonies

Design, ademas de la creacion de toda la papeleria involucrada en esa celebracion.

En cuanto al otro lado del negocio, el cual es la personalizacién de productos, tal
como se menciond en los fundamentos teodricos, las personas cada vez mas
quieren tener productos personalizados y unicos, la ventaja de Peonies Design, es
que son productos de alta calidad y que no se encontraran en otro lugar; es por
esto que son productos elite, dirigidos a un target con poder adquisitivo alto.

Con este antecedente se piensa expandir este negocio creando una aplicacion y
pagina web, donde los clientes podran elegir sus productos, personalizarlos y
enviarlos al lugar o persona que quieran, con un proceso amigable, rapido y con

facilidad de pago.

5. Legal

o No aplica.
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6. Medioambientales

o Oportunidad: Plantear que las practicas de manufactura cuiden el medio ambiente
y sea reutilizado el exceso de papel utilizado en la fabricacion de productos, para

que asi sea minimo el impacto.

5.3.2 Andlisis fuerzas de Porter

Tabla 7: Fuerzas de Porter

Variables ++ |+ 0| - | --
-Grado de rivalidad entre competidores X
-Poder de negociacion de los clientes X
-Poder de negociacion de proveedores X

-Amenaza de productos sustitutos

-Amenaza de Competidores Potenciales
Fuente: Elaboracion propia (2017)

A. Poder de negociacion de los clientes
Media: Ya que el producto estd basado en los requerimientos del cliente, por ende

los clientes tienen poder en la negacion de la elaboracion del producto.
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B.

C.

E.

Competencia en el mercado
Baja: la competencia que actualmente existe en la ciudad de Quito es muy poca,
solo un competidor tiene similar propuesta a la de Peonies Design, por lo que no

es una amenaza para poder entrar en el mercado.

Amenaza de los nuevos entrantes
Media: De acuerdo al analisis realizado de nuevos entrantes a este negocio, no
existen propuestas actualmente, pero hay que recordar que este es un modelo de

negocios facil de imitar por lo que esta se considera una amanezca media.

Poder de negociacién de los proveedores
Baja: es considera baja esta fuerza, ya que existen un sin numero de excelente
proveedores en la ciudad de Quito, por lo que no tendran mayor influencia en la

compafiia.

Amenaza de productos sustitutos
Baja: actualmente no se han identificado productos que puedan sustituir a los de
Peonies Design, se considera baja ya que los que se pueden aproximar son los que

ya existen al mercado, los cuales ya no son usados mas.
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5.3.3 Anélisis de mercado potencial

Como antes se menciond Peonies Design esta enfocados en personas de 20 a 60 afios de
edad, que sean econémicamente activas, de estrato socio econdmico medio- Alto de la
zona urbana de Quito. Por lo que para llegar al nimero del mercado potencial se realizo

el siguiente analisis:

Tabla 8: Distribucion por edades

De 25 De 30 De 35 De 45 De50 De 55

Lz 49 a a 49 a b4 a b9 Total
44 anos ~

a29 a34 a 39
afnos A anos afos afos

Quito | yrbano
156.575| 153.789| 132.683 | 113.534| 97.509[91.284|74.270|61.454 | 881.098

Rural 1.066 1.018 889 750 607 490 457 397 5.674

Total 157.641| 154.807 | 133.572| 114.284| 98.116|91.774|74.727]61.851 | 886.772

Fuente: INEC (2010)

De acuerdo al INEC las personas identificadas como PEA (personas econdmicamente

activas) en Quito son:
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Gréfico 18: Empleo en la ciudad Quito

e . -
Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato
mPET 1.340 1.760 283 180 136
HPEA 829 1.075 187 121 94

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo. Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaboracion: INEC.

Fuente: INEC (2015)

Por lo que el mercado potencial para Peonies Design es el siguiente:

Tabla 9: Mercado potencial

Valores Variables

Total persona en la ciudad de quito en zona urbana/

829.000 econdmicamente activas
11,2% % Estrato Medio
92.848 Numero de personas en estrato medio
1,9% % Estrato Alto
13.986,89 Nimero de personas en estrato alto
106.834,89 TOTAL MERCADO POTENCIAL

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.4 Plan de Marketing

Primeramente se realizard un andlisis FODA, para poder identificar las estrategias de

marketing aplicables.

FODA:

1. Fuerzas

o Conocimiento en la fabricacion y personalizacion de productos de papeleria e
invitaciones para cualquier tipo de evento que se quiera realizar.

o Relaciones personales y cercanas con los clientes.

o Ubicada en caso que se necesite en el lugar donde el segmento busca estos
productos personalizados sea la necesidad de evento o regalos que se quiera dar.

o Costos fijos minimos gracias a que en un emprendimiento en el cual no se tendra
que alquilar un local fisico para poder vender y elaborar los productos. Dejando
capital disponible para invertir en innovaciones del producto y satisfacer ain mas

al cliente.

2. Oportunidades

o Un mercado aun no explotado en la ciudad de Quito, por lo que se quieres llegar

a los potenciales clientes como ninguin otro competidor lo ha hecho.
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o Agilizar tareas y optimizar recursos con la inclusion de tecnologias a los

procesos de Peonies Design.

o Empezar atender otros mercados con la fabricacion de nueva gama de

productos.

3. Debilidades
o Marca nueva y poco conocida.

o Por el tamafio de recursos personales que tendra la compaiiia, se puede saturar

facilmente.

4. Amenazas
o Desaceleracion econdémica a nivel nacional que estd afectando al consumo en
general, por lo que el foco de prioridad no estard en adquirir en productos

como los de Peonies Design, eso ya seria algo que pasaria a segundo plano.

o Modelo de negocios facil de imitar.

5.4.1 Definicién de la oportunidad

Peonies Design es un emprendimiento el cual nacié buscando atender a la demanda

insatisfecha que existe en la ciudad de Quito, al momento de encontrar un producto
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novedosos Y Unico para regalar o realizar invitaciones Unicas dependiendo el evento y no

usar un mismo modelo de producto personalizado sin nada de impacto para el cliente.

5.4.2 Objetivos de marketing

e Objetivo Primario
Acompaiiar al crecimiento de las ventas, asi como aumentar el reconocimiento de

la marca para los clientes potenciales identificados.

e Objetivos Secundarios
-Promover la nueva marca dentro de los potenciales clientes.
-Brindar una imagen novedosa, cercana y establecer un sélido vinculo con los
clientes.
-Implementar estrategias de mercadotecnia online para poder alcanzar con el
mensaje a los potenciales clientes.
-Generar eficiencia de costos en temas de promociones, actividades publicitarias y

relaciones publicas.
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5.4.3 El producto

Los productos que brinda Peonies Design, tal como se los menciong al inicio del presente
plan de negocios, se basan en la personalizacion de productos de papeleria e invitaciones

para todo tipo de evento.

Los productos estaran realizados en la mejor calidad y de acuerdo a lo que el cliente esta
buscando 0 necesita en cuanto a la personalizacion del producto, claro estd que se
encuentre dentro de los pardmetros de produccién de la compafiia, en cuanto se presente
alguna necesidad se lo podra referir a otro proveedor o aliarse con alguno para poder

generar este producto deseado si es posible y se pueda encontrar un aliado o proveedor.

La diferenciacién de los producto de Peonies Design, es que ningun producto sera similar
a otro ya que todos tendran las caracteristicas de los clientes por lo que seran unicos. Asi
mismo se generaran promociones para poder ofertar los productos, sean combos como el
de invitaciones y papeleria de eventos como toppers, flores de papel, banderines, como
también combos para elaborar productos personalizados como el de un esfero y una

libreta o kits de escritorio todo personalizado.

La atencion sera personalizada y cercana al clientes, lo que sera el diferenciador frente a

la competencia, asi como la gama de materiales a utilizar, y no tener un producto
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preestablecido que solo llevara el nombre de la persona para decir que es personalizado,

como la mayoria de competidores lo hacen en la ciudad de Quito.

5.4.4 Precio

Para establecer los precios de los diferentes productos que se van ofrecer en Peonies
Design a los clientes, resulto pertinente realizar un estudio previo el cual considero las

siguientes variables:

-Costos totales en la elaboracidn del producto (materia prima y mano de obra)

-Precios de la competencia.

-La situacion economica del pais.

-Estudios de mercado respecto al precio que esta dispuesto a pagar el cliente, tomando en
cuenta la calidad del producto y la experiencia que se le brindaria al cliente, todo esto

recabado en la encuesta realizada a la muestra de clientes potenciales antes planteada.

En base a los puntos que se mencionaron anteriormente, se decidi6 establecer los

siguientes precios:
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Tabla 10: Precios por producto

. Costo de Precio de venta al
Invitaciones .. B
elaboracion publico
Invitaciones personalizadas(Disefio e
impresion) usD 3,50 uUsD 5,00
Invitacién personalizada con troqueles mas
elaborada usD 6,50 usD 9,00
Precio promedio invitaciones uUsD 5,00 usD 7,00
Productos personalizados
Block de notas (Post-it) uUsD 11,00 uUsD 15,00
Notas de colores personalizado (Note pads) usD 9,50 uUsD 12,00
Sobres personalizados (20 unidades) uUsD 4,50 uUsD 10,00
Gift tags (6 unidades) UsD 1,50 usD 3,00
Bolsas de regalo (6 unidades) uUsD 5,50 usD 7,00
Set de caligrafia personalizado usD 22,00 USD 25,00
Precio promedio productos personalizados UsD 9,00 uUsD 12,00

Fuente: Elaboracion propia (2017)

Estrategia de Precios:

e Se ofrecera un descuento a partir de compras mayores a 50 unidades de los

productos de Peonies Design.

e Si es un cliente reincidente se enviaran detalles por fechas especiales, y cupones

de descuento para la siguiente compra.

90



e Si se comprometen dos eventos al mismo tiempo se realizara un descuento del

35 % de la cotizacion de menor precio.

5.4.5 Comunicacién

La comunicacion para Peonies Design en un principio sera desarrollada de forma interna
por la duefia de la compafiia, como estrategia basica de comunicacion, sera crear una
fuerte camparia dentro de las redes sociales, ya que ese va a ser nuestro principal portal
de atencion e interaccion con los potenciales clientes, para este caso se utilizara Facebook

e Instagram.

En Facebook, se creard principalmente un fan page en la cual se generara contenido
relevante sobre promociones, tutoriales basicos y publicaciones de los trabajos realizados
y muestra de los clientes felices con nuestros productos. Se hardn concursos para que
compartan e inviten a sus contactos a participar, como por ejemplo tags personalizadas

para usar en regalos o decoracion basica para mesas de fiestas, etc.

En Instagram, se creara un perfil donde se podra compartir los trabajos realizados, para
asi generar un reforzamiento y publicar experiencias con otros clientes, asi mismo

promociones del mes y novedades de nuevos productos personalizados.
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Adicional se creard una pagina web para la empresa, donde sera también un medio de
contacto en los cuales se utilizaran las herramientas SEM y SEO para que esta website
sea uno de los primeros resultados de la busqueda segun palabras claves de los productos
que esta ofreciendo Peonies Design, como refuerzo se tratard de hacer producciones
gratis para personas influyentes o de moda de la ciudad y aprovechando de que son

personas publicas hacer que refieran nuestros productos.

Por ultimo se tendrd un numero de Whatsapp para contacto con el cliente, lo que

facilitard la comunicacion y coordinacion de todo el proceso.

5.4.6 Distribucion

Principalmente el tema de distribucion es un valor agregado a los productos de Peonies
Design, agregado porque a comparacion de la competencia directa, ellos distribuyen
mediante curriers en donde el cliente tiene que asumir el valor de la entrega. Por lo que
Peonies Design se responsabiliza de realizar la entrega sin ningin costo adicional, en un
packaging innovador y personalizado para el cliente, sea para cualquier producto
adquirido de Peonies Design, cabe recalcar que estos gastos estan estipulados en el plan

financiero.
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Al momento de realizar el pago total de la compra el cliente podra ingresar la direccion
de entrega asi mismo aclarar si lo va a recibir directamente o se lo estdn enviando a
alguien especial, de acuerdo a eso también se podra disefiar un packaging acorde a su

receptor.

5.5 Procesos y recursos

5.5.1 Procesos

Los principales procesos de Peonies Design, son los siguientes:

1. Recibir los pedidos: Primeramente mediante las cuentas de redes sociales,
Whatsapp, y pagina web, se recibiran las solicitudes de los productos a realizar
por Peonies Design, es decir sera el proceso mas importante en el cual hay que ser
muy receptivo de las necesidades y requerimientos que esta solicitando el cliente,

la duefia del emprendimiento sera la que maneje este proceso.

2. Elaboracién del producto: es una de los proceso mas importantes, tal como fue

realizado el requerimiento el clientes, en cantidad, idea y disefio, se va a proceder

a elaborar del entregable, el cual esta a cargo de la duefia del local, con los
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insumos necesarios dependiendo el requerimiento del clientes, en el tiempo

mutuamente acordado.

3. Manejo de redes sociales / pagina web: En este caso las redes sociales estan a
cargo de la duefia del emprendimiento, el cual tiene el fin de estar cerca del
cliente, buscando nuevas oportunidades de negocios y puntos de mejora, en
cuento a la pagina web se la desarrollard y manejard en conjunto de la duefia y

una agencia los primeros meses, hasta entender el manejo de la misma.

4. Compra de insumos: Este proceso basicamente es manejado por la duefia del
negocio, y consiste en buscar y comprar los insumos necesarios para la
elaboracién de los productos ofrecidos, al mejor precio y de la mejor calidad. Asi
mismo estar en constante busquedas de posibles proveedores para no depender de

uno solo.

Dentro de las opresiones mas criticas seran las de elaboracion de producto, ya que si

tenemos mas requerimientos que la capacidad de produccion, habra incumplimiento en

las entregas y estaremos fallando a la propuesta de Peonies Design.
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5.5.2 Recursos

5.5.2.1 Recursos materiales

Se van a necesitar los siguientes recursos materiales para la puesta a punto del negocio de

Peonies Design.

Tabla 11: Inversiéon en recursos materiales

Cant. $/u Monto IVA TOTAL

Equipos

Impresora digital 1 1.200 1.200 168 1.368
Maquina troquelado y corte 1 1.200 1.200 168 1.368
Sublimadora 1 800 800 112 912

3.200 448 3.648

Muebles y Utiles

Mesa de acero inoxidable 1 250 35 285

Utiles varios (silicona, tinta, papeles varios, cutters) | 1 500 70 570
750 105 855

|Inv. Activos Fijos | 3.950 553 4.503

Fuente: Elaboracion propia (2017)

5.5.2.2 Recursos humanos

Como primer estrategia en este apartado es de optimizar los recursos humanos e ir

creciendo acorde a la demanda de producto que solicitan los clientes, por lo que el primer
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afio se va a empezar con el minimo de personal, para asi poder minimizar los costos de
arranque, por lo que este primer afio solamente estara la duefia como unico miembro de la
compaiiia, desde el segundo afio se propone incorporar una persona para trabajar como

soporte de la produccién de los productos.

Asi también Peonies Design, fomentara una cultura de autonomia y sentirse duefio de la
compaiiia, es decir que sientan que este emprendimiento es de todos y hay que sacarlo
adelante, por lo que el reconocimiento y los beneficios seran pilar fundamental en la

gestion de Recursos Humanos, de acuerdo a la rentabilidad del negocio.

La capacitacion del personal va a ser fundamental, todo estara de acuerdo a la posicion y
la necesidad del negocio, pero como proceso fundamental es la elaboracién del producto
a entregar, por lo que a las personas que estén realizando esta actividad, se las capacitara
con las nuevas tendencias y herramientas de personalizacion ya que esto ayudara a seguir

innovando siempre como empresa.
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PUESTO DE
TRABAJO

Gerente
General
(Duefia del
negocio)

Asistente de
produccion

Tabla 12: Descriptivos de cargos

TAREAS

-Dirigir el
negocio/
abastecimiento

-Aplicacion de
estrategias de
comunicacion y
marketing.

-Seguimiento de
estados
contables

-Elaboracion de
productos

-Brindar soporte
en la elaboracion
de productos.

NIVEL DE
RESULTADOS

Cumplimiento
al 100%, ya
que son tareas
de alto
impacto al
negocio

Cumplimiento
al 100%, ya que
son tareas de
alto impacto al

- Responsable del negocio

registro de
suministros y
realizar e pedidos
a proveedores

- Coordinar la
entrega de los
productos a los
clientes

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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PERFIL

Graduado en
carreras afines a
la
Administracion,
con dos afios de
experiencia en
administracion de
pequerfias
empresas

Titulo no
excluyente,
experiencia de un
afio méaximo como
ayudante de
produccion

REMUNERACION

$1.200

$500



Organigrama

Grafico 19: Organigrama

Asistente de
produccion

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.6 Plan Financiero

En este apartado se presenta la planificacion financiera para Peonies Design, detallada el

primer afio de arranque y una proyeccion de 5 afios.

5.6.1 Presupuesto de ventas

Unidades a Vender
Invitaciones Personalizadas
Productos Personalizados
Precio de Vta. Unit.
Invitaciones Personalizadas
Productos Personalizados
Ventas (Brutas)

IVA 14%

Ventas (Netas)

Vtas. al Ctdo. (100%)

Vtas. a 30 ds. (0%)
Recupero de Cartera
Ingresos Efectivos

Ctas. por Cobrar

12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52 ANO

8.105
10.505

8.186
10.586

8.266
10.666

8.346
10.746

8.025
10.425

$7 $8 $9 $10 $10

$12 $13 $14 $15 $15
$181.275 $201.410 $ 221.867 $ 242.644 $ 244.650
$25.379 $28.197 $31.061 $33.970 $34.251
$206.654 $229.608 $ 252.928 $276.614 $ 278.901
$206.654 $229.608 $252.928 $276.614 $278.901

s - s - s - s - s -

s - s - s - s- s-
$206.654 $229.608 $252.928 $276.614 $ 278.901
$- $- $- s- s

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.6.2 Presupuesto de compras

Invitaciones Personalizadas
Productos Personalizados
Costo Unitario
Invitaciones Personalizadas
Productos Personalizados
Gastos de Insumos

IVA 14%

Gs. de Insumos (c/IVA)
Pago de Ctdo. (100%)

Pago a Plazos (0%)

Pagos Vencidos

Egresos Efectivos

Cuentas por pagar

Fuente: Elaboracion propia (2017)

5.6.3 Presupuesto de personal

Duefio

Asistente de produccion

Sueldos Brutos
Dueiio

Asistente de produccion

Aportes (20%)
Contribuciones (10%)
Sueldo Neto

Sueldo Neto Venc.
Sueldo Neto por pagar
Cargas Sociales
Cargas Soc. Vencidas
Cargas Soc. por pagar

12ANO 22ANO 32ANO 42 ANO

52 ANO

8.266
10.666

8.105
10.505

8.186
10.586

8.025
10.425

$5,00 $5,00
$9,00 $9,00
$135.074 $136.197
$18.910 $19.068

$5,00
$9,00
$137.321
$19.225

$5,00
$9,00
$133.950
$18.753

8.346
10.746

$5,00
$9,00
$138.444
$19.382

$152.703 $153.984 $155.265 $ 156.545
$152.703 $153.984 $155.265 S 156.545
- - - s-
s- s - s - s-
$152.703 $153.984 $155.265 $ 156.545
- - - -

12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52 ANO
1 1 1 1 1
0 1 1 1 1
$15.600 $22.100 $22.100 $22.100 $22.100
$15.600 $15.600 $15.600 $15.600 $ 15.600

S- $6.500 $6.500 $6.500 $6.500
$3.120 $4.420 $4.420 S$4.420 $4.420
$1.560 $2.210 $2.210 $2.210 $2.210

$12.480 $17.680 $17.680 $17.680 $ 17.680
$12.480 $17.680 $17.680 $17.680 S 17.680

$- $- $- $- s- |
$4.680 $6.630 $6.630 $6.630 $6.630
$4.140 S$6.630 $6.630 $6.630 S$6.630

S 540 S 540 S 540 S 540 S 540 |

Fuente: Elaboracion propia (2017)

100

$157.826
$157.826

S-
S-

$157.826

$-|



5.6.4 Presupuesto de gastos operativo

12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52 ANO
Arriendo $ 7.800 $8.970 $10.316 $11.863 $13.642
Servicios basicos $1800 $1900 $2.000 $2.100 $2.200
Comision tarjeta(4%) $3.626 S$6.042 S$6.656 $7.279 $7.340
Gastos de Operacién $13.226 $16.912 $18.971 $21.242 $23.182
IVA 14% $1.344 $1.522 $1.724 $1.955 $2.218
IVA 0% S- $- $- SR 5=

Gs. Operac. (c/IVA)
Gs. Operac. Venc.

$14.570 $18.434 $20.696 $23.197 $25.400
$10.944 $21.556 $20.645 $23.145 $25.395

Gs. Operac. por pagar $3.626 S 504 S 555 $ 607 $612 |
Fuente: Elaboracion propia (2017)
5.6.5 Presupuesto de gastos operativos

12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52 ANO
Publicidad $12.000 $12.134 $12.269 $12.403 $12.538
Distribucion $9.600 §$9.734 $9.869 $10.003 $10.138
Gastos Adm. & Vtas. 3) S- S- S- S- S-
Gastos Adm. & Vtas. 4) S- S- S- S- S-
Gastos de Adm. & Vtas. $21.600 $21.869 $22.138 $22.406 $22.675
IVA 14% $3.024 §$3.062 S$3.099 §$3.137 $3.175
Gs. de Adm. & Vtas. (c/IVA) $24.624 $24.930 $25.237 $25.543 $25.850
Gs. Adm. & Vtas. Venc. $24.624 $24930 $25.237 $25.543 $25.850
Gs. Adm. & Vtas. por pagar S - S- S- S- $-|

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.6.6 Presupuesto de caja

SDO. INICIAL CAJA
(+) Aportes Socios
(+) Cobranzas
TOTAL INGRESOS
(-) Gastos Arranque
(-) Inv. Act. Fijos

(-) Pagos a Proveedores
(-) Otros Pagos
Sueldos Netos
Cargas Sociales
Gastos Operacion

Gastos Adm. & Vtas.

DDJJ IVA

DD.JJ. Imp. Gcias
Imp. Gcias. Pagos a Cta.
Dividendos Distribuidos

TOTAL EGRESOS

SDO. FINAL CAJA

Ap 12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52 ANO

$-| $8.147 $8415 $8721 $29.228 $56.396

$13.950 $- $- $- $- S-

$-]$206.654 $229.608 $252.928 $276.614 $278.901

$13.950]$ 206.654 $229.608 $ 252.928 $ 276.614 $ 278.901

$1.300 $- $- $- $- S-

$4.503 $- $- $- $- S-

$-|$152.703 $153.984 $155.265 $ 156.545 $ 157.826

$-| $12.480 $17.680 $17.680 $17.680 $17.680

$-| $4140 $6.630 $6.630 $6.630 $6.630

$-| $10.944 $21.556 $20.645 $23.145 $25.395

$-| $24.624 $24930 $25.237 $25.543 $25.850

$-| $1495 $4522 $6.964 $9.448 $9.490

S- S- S- $- $4951 $7.984

S- S- S- S- S$4126 $7.478

S- S- S- $- $1.379 $4.775

$5.803]$ 206.386 $229.302 $ 232.420 $ 249.446 $ 263.108
$8.147| $8.415 $8721 $29.228 $56.396 $72.189[0,00]

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.6.7 Estado de resultados

Cuadro Econémico Proyectado Ap 12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52ANO

Ventas S-$181.275 $201.410 $221.867 $242.644 S 244.650
(-) Costo de Ventas $-5133.950 $135.074 $136.197 $137.321 $138.444
CONTR. MRG. $- $47.325 $66.337 $85.670 $105.323 $106.206
Gastos Arranque S 260 S 260 S 260 S 260 S 260 S-
Gastos Personal S- $17.160 $24.310 $24.310 S$24.310 $24.310
Gastos Operacién S- $13.226 $16.912 $18.971 S$21.242 $23.182
Gs. Adm. & Vtas. S- $21.600 $21.869 $22.138 $22.406 §$22.675
EBITDA $-260 $-4.921 $298 $19.990 $37.105 $36.039
Depr/Amort. Act. Fijos S$- $1.217 S$1.217 $1.217 $ 150 $ 150
EBIT $-260 $-6.138 $1.769 $18.773 $36.955 $35.889
Impuesto a las Ganancias $91 $2.148 $-619 $-6.571 $-12.934 S$-12.561
RDO. NETO $-169 $-3.989 $1.150 $12.203 $24.021 $23.328

12ANO 22ANO 32ANO 42ANO 52 ANO
Dividendos Distribuidos S- S- S$- S$1.379 S4.775
% de distribucion 15%

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.6.8 Balance

Balance Proyectado Ap 12ANO 22 ANO 32ANO 42 ANO 52ANO
ACTIVO
Disponibilidades $8.147 $8.415 $8.721 $29.228 $56.396 $72.189
Cuentas por cobrar $- $- S- $- S- S-
Materias Primas S- S- S- $- $- $-
Mercaderias S- S- S- S- S- $-
Crédito Fiscal IVA $553 S- S- S- S- S-
Imp. Gcias. CF x Quebrantos $91 $2.239 $1.620 S- S- S-
Imp. Gcias. CF S- S- S- S- $- $-
Imp. Gcias. Pagos a Cta. S- S- S- S- $4.126 $6.653
Activo Corriente $8.791 $10.654 $10.341 $29.228 $60.521 $ 78.842
Activos Fijos (netos) $3950 $2.733 S1.516 $299 $149 S$-1
Gastos Organizacién $1.040 $780 $520 $260 S- S-
Activo No Corriente $4.990 $3.513 $2.036 §$559 $149 $-1
$13.781 $14.167 $12.377 $29.787 $60.670 $ 78.841
PASIVO
Cuentas por pagar $- S- S- S- S- S-
Cargas Sociales por pagar S- $540 S$540 $540 $540 $540
Gs. Operac. por pagar $- $3.626 S$504 $555 S607 $612
IVA por pagar S- S$210 $392 $598 S804 $790
Imp. Gcias. por pagar S- S- S- $4951 $12.934 $12.561
Pasivo Corriente $- $4376 $1.436 $6.643 $14.885 $14.503
Pasivo No Corriente S- S- S- $- S- S-
$- $4376 $1.436 $6.643 $14.885 $14.503
PATRIMONIO NETO
Capital Social $13.950 $13.950 $13.950 $13.950 $ 13.950 S 13.950
Rdos. Acum. $-169 $-4.158 $-3.009 $9.194 $31.835 $50.388
$13.781 $9.792 $10.941 $23.144 $45.785 $ 64.338

Diferencia de Balanceo

-0,00

-0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.6.9 Cash-flow

Ap 12 ANO 22 ANO 32ANO 42ANO 52 ANO

Cash-flow Operativo

E.B.I.T. S-5-6.138 $1.769 $18.773 $36.955 $35.889
Depr/Amort. S- §1.217 $1.217 $1.217 $ 150 $ 150
Gastos Organizacion S- $260 $260 $260 $ 260 S-
Imp. a las Gcias. $- §2.148 S-619 $-6.571 $-12.934 $-12.561

$-$-2512 $2.627 $13.680 $24.431 S 23.478
Variacion C.T.N.
Inv. Inicial en C.T.N. $-10.000
Var. C.T.N. S- §2.780 $-2.321 §$6.828 S$4.116 S$-2.909
$-10.000 $2.780 $-2.321 $6.828 $4.116 $-2.909

Inv. en Act. Fijos

Inv. Inicial en Act. Fijos $-3.950 S - S- S - S- S-
Otros Desembolsos S- S- S- S- S- S-

$-3.950 $- $- $- $- $-
Dividendos distrib. S- S- S- $- $-1.379 $-4.775
Cash-flow de los Activos $-13.950 $268 $306 $20.508 $27.167 $15.793
Valor Terminal S- S- S- S- S-$199.388
Cash-flow Activos (V.T.) $-13.950 $268 $306 $20.508 $27.167 $215.181
Factor de descuento 1,0000 0,9174 0,8417 10,7722 0,7084 0,6499

Cash-flow Activos (desc.) $-13.950 $246 $257 $15.836 $19.246 $139.853

CFA - (CF-Cl) | $- $- $0 $0 $-0 $-0
VAN:|$ 161.488 r=(9,00%
TIR: 90% rp=9,00%
PAYBACK: 2,65 |afnos g(n+1)=(1,00%
PAYBACK DESCONTADO: 2,85 | afios

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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5.7 Plan de Crecimiento

La estrategia de crecimiento estaria principalmente basada en la incorporacion de nuevos

servicios:

o Capacitacion: Ofrecer el servicio de capacitaciones en la elaboracion de
tarjeteria, papeleria para fiestas o talleres disefiados a la necesidad de aprendizaje
de los clientes.

o Servicio de decoracion de fiestas: Consiste en realizar combos o productos de
decoracion para todo tipo de eventos, de acuerdo a la idea de fiesta o necesidad
del cliente.

o Canal de YouTube: En este canal se ensefiaran tutoriales basicos de crafting,

como realizar cajitas de regalo, adornos y deméas manualidades en papel.

En cuanto a infraestructura, de acuerdo a las proyecciones, se pensara en abrir un
pequefio atelier en un lugar comercial de la ciudad, muy cercano al ya establecido en plan
de negocios, por la comodidad de los usuarios al tener esta ubicacion, en donde se
producira todos los productos ademas de poder atender al cliente y realizar las

capacitaciones al publico en general.

106



Ademas se tendran que invertir en nueva maquinaria, para poder realizar este plan de
crecimiento de mejor manera, ya que para las capacitaciones se tendrd que tener una
maquina por cada 3 personas para aprender sobre troquelado y corte, en cuanto a la
sublimadora solamente se necesitard 1 unidad adicional, con lo que hay que tener en
cuenta es que con este incremento de maquinaria se incrementara la capacidad de
produccidn y por ende se podran vender y hacer contratos sobre mas unidades vendidas.
Para el funcionamiento de este plan de crecimiento también tendrd que incrementar el
personal de Peonies Design, el cual sumara a su equipo una persona mas para que ayude

a las capacitaciones y mano de obra para la elaboracién de los nuevos productos.
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CONCLUSIONES

Después de realizar la presente investigacion, con el fin de analizar la viabilidad de crear
una empresa de personalizacion de productos en la ciudad de Quito, junto con los
resultados de la encuesta, se pudieron encontrar las siguientes conclusiones sobre esta

propuesta:

El punto clave a recalcar, es que se verifico la viabilidad de crear este negocio en la
ciudad de Quito, con todas las encuestas tabuladas e investigacion que se realizo del
mercado y competencia, se pudo corroborar que si existe una demanda para la oferta de
productos que quiere brindar Peonies Design al mercado quitefio, complementado toda
esta informacion estan todos los datos del plan financiero los cuales con una inversion no

tan alta se puede poner en marcha el negocio y tener ganancias desde el segundo afio.

El mercado en si es joven, en su mayoria estan entre el rango de edad de entre 20 a 35
afios, lo cual facilita la manera de llegar a estas personas con la oferta de productos de
Peonies Design, ya que son personas que usan frecuentemente las redes sociales y ese es
el canal principal para promocionar y publicitar todos los productos que brindara este
emprendimiento. Este tema generacional es una ventaja para el negocio, ya que todos los
productos que quieren adquirir estas personas necesitan ser diferentes al comun

denominador y, aun mejor si puede ser algo que solo ellos puedan tener o de alguna
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manera hacerlo al gusto de ellos, por lo que esta demanda es cada vez mayor y mas

solicitada en la ciudad de Quito, lo que es un plus para este negocio.

En conclusion es un negocio viable, con sus ventajas como lo son el no tener mayor
competencia en una ciudad con cada vez mayor demanda, como desventaja tal como
antes se menciond no es un negocio nuevo, es facil de imitar, pero aun asi es rentable
crear este emprendimiento en este momentos con el mercado potencial establecido en
esta investigacion, todas las demas empresas dedicadas a esto no tienen la propuesta

planteada por Peonies Design, por lo que es un negocio diferente en la ciudad.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a las conclusiones llegadas al final de este andlisis, se proponen las siguientes

recomendaciones:

Como primera recomendacion es que al ser un modelo de negocios imitable, tratar de
incrementar las barreras de entrada, fidelizando a los clientes y siempre estar en constante
actualizacion, escuchar y entender las necesidades del mismo, ya que ellos son el motor
de este tipo de negocios y hay que mantenerlos felices y complacidos con los productos

que ellos necesitan.

Como se pudo analizar en el plan financiero, el primer afio pueda que no se obtengan
ganancias, es algo en tener en cuenta, ya que es un momento de aprendizaje, se
recomienda buscar siempre nuevas opciones de optimizaciones de recursos, ya sean de
proveedores y maquinarias, no solo para no depender de un solo proveedor, tipo de
maquinas o personal, sino tener abierta las opciones y tal vez ain mas ahorrar y tener a la
final del primar afio algln tipo de ganancia, igual en caso de que no sea factible entender

que es un momento de aprendizaje y no desanimarse.

Como tercer punto es tratar de realizar el lanzamiento de la empresa en un momento

oportuno, es decir tal vez en épocas de mayor solicitud de invitaciones, pago de bonos
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empresariales, etc. ayudard a que incremente la blasqueda de estos productos en el
mercado y sera una de las opciones a contratar, asi mismo analizar si existe alguna
situacién econdmica o politica a suceder que desacelere el consumo, todas estas variables
habria que analizarlas antes y si es el caso esperar en realizar el lanzamiento. Con esto no
se esta tratando de decir que no deberian formar la empresa peros si pensar en que el

timing sea el correcto.
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ANEXOS

ANEXO 1: Encuesta

CUESTIONARIO

Toda la informacion que usted proporcione sera utilizada Unicamente con fines
estadisticos y no sera revelada a persona alguna, su identidad sera mantenida en el

anonimato. Gracias.

P.1: (CUAL ES SU EDAD?

.20 afosy menos
.21a30
.31a40
.41a50
.51a60

P.2: ;CUAL ES SU SEXO?

Masculino femenino

P.3: ¢LE INTERESA ADQUIRIR UN ARTICULO PERSONALIZADO?

Si No

¢Cual?
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P. 4: ¢QUE TIPO DE ARTICULOS PERSONALIZADOS LE INTERESA MAS?

. Invitaciones

. Post-its

. Regalos empresariales
. Sobres

. Gift Tags

P.5: ¢ CUAL ES LA CANTIDAD MINIMA QUE COMPRARIA DE UN
PRODUCTO PERSONALIZADO?

Menos de 10
Hasta 30
Entre 30y 60
Entre 60 y 90
100 y mas

P.6: :QUE CONSIDERA USTED QUE ES LO MAS IMPORTANTE EN CUANTO
AL ADQUIRIR UN PORDUCTO PERSONALIZADO?

Muy Importante | Poco Importante | Nada Importante

Precio

Entrega a domicilio
Originalidad/ Variedad
Calidad

Puntualidad
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P.7: CUANDO USTED TIENE QUE ADQUIRIR ALGUN PRODUCTO
PERSONALIZADO, POR CUAL DE ESTOS MEDIOS BUSCARIA:
Via web
Redes sociales
Imprentas

Otro medio ¢Cual?

P.8: (. CUANTO SUELE O QUISIERA USTED GASTAR EN PROMEDIO EN UN
PRODUCTO PERSONALIZADO?

Hasta 5 USD

6al0 USD

11a20USD

20 USD 0 més

P.9: (CONOCE UD. EN LA CIUDAD DE QUITO ALGUN PROVEEDOR DE
PRODUCTOS PERSONALIZADOS?

Si__ ¢Cudl?

No

P10: (DE ESE PROVEEDOR ANTES MENCIONADO, COMO PERCIBIO SU
TRABAJO?

Malo
Aceptable
Bueno

Excelente
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