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RESUMEN

Gigicrafts es una empresa dedicada a ofrecer servicios de detalles y
desayunos personalizados. El trabajo se presenta con una oportunidad de
comercializar los detalles y desayunos personalizados por medio de redes
digitales a las empresas de Guayaquil. El proyecto muestra la variedad de
productos que maneja Gigicrafts, con sus generalidades, caracteristicas,
materiales e ingredientes. Se presenta el producto diferenciador que
competird en el mercado empresarial, las estrategias que se implantara para
llegar a la mente del cliente, y posicionarse en la linea de detalles. Su
poblacién son las empresas que estan registradas en la camara de comercio
de la ciudad de Guayaquil en estado activo. Sin embargo, se elegido un
mercado potencial con la ayuda de la técnica de Pareto una muestra de 76
empresas con un capital suscrito entre $10.000.000 y $158.800.000 millones
de dolares, las mismas que se encuentran en el sector norte de la ciudad. Se
hicieron encuestas para analizar si Gigicrafts tiene demanda en sus servicios
con las empresas que quieran motivar a sus colaboradores con detalles y
desayunos personalizados, con un resultado del 89.5% de aceptacion. Para
este proyecto se realiz6 una inversion inicial de $8.303, y segun los analisis
y resultados del proyecto, se da un flujo de caja que alcanza un VAN de
$10.415 y un TIR de 81% con un periodo de recuperacién de 2 afos, por el
cual se determina que este proyecto es factible y puede ponerse en practica

para el presente afo.

Palabras clave: detalles personalizados, redes digitales, producto

diferenciador, mercado empresarial, rentabilidad.
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ABSTRACT

Gigicrafts is a company dedicated to offering personalized breakfast and
detail services. The work is presented with an opportunity to market the
details and personalized breakfasts through digital networks to companies in
Guayaquil. The Project shows the variety of products that Gigicrafts handles,
with their generalities, characteristics, materials and ingredients. The
differentiating product that will compete in the business market is presented,
the strategies that will be implemented to reach the mind of the client, and it
will be positioned on the line of details. Its population is the companies that
are registered in the Chamber of Commerce of the city of Guayaquil in an
active state. However, a potential market was chosen with the help of the
Pareto technique, a sample of 76 companies with a subscribed capital
between $ 10,000,000 and $ 158,800,000 million, the same that are in the
northern sector of the city. Surveys were conducted to analyze whether
Gigicrafts is in demand for its services with companies that want to motivate
their collaborators with details and personalized breakfasts, with a result of
89.5% acceptance. For this project an initial investment of $8.303 was made,
and according to the analysis and results of the project, there is a cash flow
that reaches a NPV OF $ 10,415 and an IRR of 81% with a recovery period
of 2 years, for which is determined that this project is feasible and can be put

into practice for this year.

Keywords: personalized details, digital networks, differentiating product,

business market, profitability.
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INTRODUCCION

En el presente plan de negocios realizado en el Ecuador, en la ciudad
de Guayaquil en donde se pretende introducir a la empresa Gigicrafts, un
negocio pequefio qué fue creado a inicios de la pandemia debido al
coronavirus. Dedicada a realizar detalles y desayunos personalizados por

medio de plataformas virtuales para el consumidor final.

La finalidad de este proyecto es penetrar a un nuevo mercado, y ese
es el empresarial, donde hay mucha demanda y poca oferta. La poblacién
del cual se hizo las debidas investigaciones fueron las empresas que estan

registradas en la cAmara de comercio de Guayaquil en estado activo.

A continuacién, se presenta la estructura del plan de negocio realizado:

Capitulo 1. Se detalla los inicios de la empresa, como surgio al mercado, su

mision, vision, también la descripcion del servicio y producto a ofrecer.

Capitulo 2. Se investiga el mercado al que se quiere llegar, la competencia al
cual se debe estudiar, el analisis externo de la empresa, las fortalezas y

debilidades con el fin de armar estrategias para contrarrestar y llegar al éxito.

Capitulo 3. Se plasma el objetivo comercial que la empresa debera alcanzar

para ser lideres en el mercado y posicionarse en la mente del cliente.

Capitulo 4. Se realiza el estudio financiero para determinar la inversion
inicial, una vez que se haya establecido los numeros, se determinaria
mediante la formula del TIR, VAN y los afios de recuperacion de la inversion

la factibilidad de comprobar si es rentable o no este proyecto.

Capitulo 5. En este capitulo se analiza los documentos que estén actos para
cumplir con el disefio del proyecto de negocio segun las bases legales,
enfocado en la ley de comercio, la responsabilidad social y ambiental del

proyecto con sus beneficiarios directos e indirectos



JUSTIFICACION

A mediados del afilo 2020 el mundo entero sufri0 una catéastrofe
economica y social, debido a la pandemia que se creé por un virus
denominado el coronavirus, también conocido como COVID-19. Este suceso
puso encuclillas a la economia mundial que afecto a paises que estan en
desarrollo, en vias de desarrollo y emergentes. Pues esto cambio el
comercio a nivel empresarial, donde muchas empresas catalogadas como
grandes, resistieron econémicamente, socialmente y sobrevivieron en estos
cinco meses de pandemia, y otras organizaciones catalogadas como
pequefias no pudieron sobrevivir a la paupérrima situacion financiera que se
vivia a nivel mundial y que terminaron de desaparecer del mercado. Segun
(Coba, 2020) en el Ecuador entre los meses de enero y junio, 676
compafias entraron en un estado de disolucién y liquidacion, eso representa
el 0,7% de las 91.765 empresas registradas en la superintendencia de

compainias.

Sin embargo, la tecnologia ha ayudado a recomponer y poner en pie a
los sistemas financieros, no solo de las compaiiias, sino de paises, como
son las plataformas virtuales en este caso las redes sociales, paginas web,
blogs, a tal punto, que se han convertido en la estrategia mas importante
para las alternativas de costear cualquier producto o servicio que tengan la
necesidad de compra. Con eso, permite al comercio ejercer de forma libre
sus ventas, sin tener algun tipo de problema por las medidas
gubernamentales de confinamiento qué limita y restringen los movimientos

de las personas por la pandemia COVID-19.

Si explotar de forma inteligente las redes sociales para vender
online era importante para muchas pymes antes de la pandemia
del Covid-19, esta pauta es ahora mas imperativa que nunca entre
los productores y comercializadores de perecederos y bienes de

consumo de alta rotacién (CincoDias, 2020)


https://cincodias.elpais.com/tag/covid_19/a

Hoy en dia existen organizaciones que ya manejaban servicios online,
por medio de redes digitales, y después de lo sucedio por el coronavirus se
han beneficiado de una forma abismal su rentabilidad en el comercio
electrénico, por ejemplo, empresas como Amazon, una compariia gigante en
los Estados Unidos salio favorecido con cifras extremadamente altas siendo
uno de los ganadores en las crisis de la era COVID-19, con sus clientes
rebosando en sus sitios web y gastando cerca de US$11.000 por segundo

segun afirmo un portal de noticias en espafiol BBC Mundo (Mundo, 2020)

De modo que, el servicio online ha crecido de una manera muy
impresionante. “A tal punto que las industrias mas grandes comercializan
Sus servicios y productos por internet.” (Sanclemente, 2015). Al mismo
tiempo, han surgido muchos emprendimientos a traves de las redes sociales
u otros medios virtuales para dar a conocer sus productos y servicios, en
consecuencia de poder vender y sobrevivir ante esta situacion complicada

gue se vive en todo el mundo.

Con relacion al servicio digital, la tecnologia ha ido evolucionando,
ahora las redes sociales ayudan a influenciar procesos de compra e incluso
a explorar una gama de productos que se consume por la sobre exposicion
rapida, incrementando constantes anuncios de publicidad y promociones de
marcas, que se someten los usuarios, debido a eso el propdésito inicial vario,
ya que pasaron a ser algo mas que una herramienta para comunicarse.
(Tooltyp, 2018)

En cuanto al uso de la tecnologia para fines de comercializacion, la
red social que mas se utiliza por las empresas para vender es Facebook,
como la red con mas audiencia para construir una marca, utilizando diversas
aplicaciones y amplitud de hacer Networking, cuenta con 2.500 millones de
usuarios activos, mujeres y hombres en proporciones similares de los cuales
67% tienen ingresos desde 18.000 € a 55.000 € indica (Marketing, s.f., 2020)



Frente a la realidad que est& viviendo el Ecuador por la pandemia del
virus COVID-19, surge un emprendimiento para ayudar a satisfacer las
necesidades del consumidor en general llamado Gigicrafts. El objetivo de
este presente trabajo consiste en dar a conocer la oferta de productos y
servicios personalizados por medio de redes digitales de la marca Gigicrafts
a un nuevo segmento de mercado, que son las empresas registradas en la
Céamara de Comercio de Guayaquil. Por tanto, este emprendimiento consiste
en brindar detalles que hagan disfrutar una experiencia Gnica al momento de

obsequiar algo o incentivar a alguien.

Gigicrafts hoy en dia lleva pocos meses activo y la demanda cada vez
crece, se dirige a los consumidores finales mediante una red social, debido a
Su uso, ha permitido dar a conocer sus servicios y productos personalizados
que ofrece por medio de anuncios publicitarios, dentro de un mercado donde
la competencia es muy fuerte. De modo que, en este plan de trabajo, se
pretende acceder a un nuevo giro de mercado, que son las empresas,
realizando cambios en el proceso de atencion para brindar seguridad,

calidad y calidez en los clientes.

Con la implementacion de esta propuesta se beneficiarian las
empresas a las cuales se quiere introducir los servicios, donde se permita
motivar a sus empleados a través de obsequios y detalles personalizados,
con elementos diferenciadores, asi como el emprendimiento Gigicrafts que

se beneficiara pretendiendo generar mas rentabilidad.

Por lo tanto, se piensa estratégicamente abordar al sector
empresarial, con la meta de impregnar la marca como tal, ofreciendo un
producto personalizado de forma rapida. Eso seria gracias a la ayuda de los
principales organizadores de las empresas. Definiendo los servicios como un
proveedor de detalles para dar incentivos u obsequio a los empleados de la

empresa.



OBJETIVO GENERAL

Introducir al mercado de detalles y desayunos personalizados la marca
Gigicrafts por medio de las redes sociales a empresas activas registradas en

la Camara de Comercio de Guayaquil.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar la situacion interna de la organizacion y su posicion

competitiva en el mercado.

e |dentificar el comportamiento de las empresas en relacion con las

redes digitales.

e Disefiar un plan comercial de la marca “Gigicrafts” en el mercado
utilizando estrategias segmentadas para lograr la introduccién y
posicionamiento de la marca en las empresas pymes.

e Aplicar la factibilidad del proyecto a través de herramientas

financieras.

e Determinar el impacto del proyecto a las empresas pymes de la
ciudad de Guayaquil y sus beneficios como aporte al recurso humano

en la sociedad en tiempos de pandemia COVID-19.



LINEAS DE INVESTIGACION

Linea de Facultad # 01: Organizacion y direccion de empresas
Linea de Carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el sector de
bienes tangibles e intangibles en todo el territorio nacional en los dltimos 5

anos.

Linea de Facultad # 01: Organizacion y direccion de empresas

La investigacién del comportamiento de las personas al comprar por
redes sociales después de la pandemia COVID-19, junto con todas las
tendencias por internet ayudaran a identificar a que mercado atacar, las
estrategias que se deberan implementar para llegar a la mente del
consumidor final y de las empresas que se estan actualizando a dar detalles

a sus empleados como incentivo.



CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

Gigicrafts es un emprendimiento que surgié en una temporada dura a
nivel mundial por el virus COVID-19 que afect6 severamente a la economia y
sobre todo a los paises que no estaban preparados ante una catastrofe
como Ecuador.

El 6 de mayo del afio 2020 en la ciudad de Guayaquil se realizo los
primeros pedidos y entregas, dando a conocer una nueva marca en el
mercado de detalles y desayunos personalizados. En la actualidad la
empresa atiende al consumidor final y su mercado de cobertura son los
cuatro mas grandes cantones, en este caso Guayaquil, Duran,

Samborondon y Daule. realizando entregas con servicio a domicilio.

Es una empresa nueva en el mercado, conformada actualmente por
dos colaboradores, la propietaria quien realiza los detalles, y la otra persona
encargada de hacer las entregas de los pedidos. No tiene local, solo se
maneja de forma virtual y a su vez la captacién de clientes. Su publicidad de
imagen es en redes sociales como Instagram, Facebook y WhatsApp.

Figura 1. Logotipo de Gigicragfts
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Figura 2. Organigrama de la Empresa

1.2. Mision, vision

Misién

Crear desayunos y detalles personalizados que plasmen momentos
especiales, brindando; calidad, calidez e innovacion en cada uno de los
productos, satisfaciendo las necesidades e impregnando la marca al

mercado de las empresas en la ciudad de Guayaquil.



Vision

En el aifo 2025 llegar a ser reconocidos a nivel nacional, por la calidad
y calidez de nuestros servicios, creando nuevas experiencias a través de

redes digitales para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

1.3. Descripcion de portafolio actual de productos o servicios.

Gigicrafts tiene una variedad de productos, todo es a eleccion del
cliente, lo que desea, se lo agrega. Los detalles se dividen en dos; detalles
personalizados florales y desayunos. El precio del producto, depende de la
personalizacion que elija el cliente en el pedido y la localizacion donde
quiere la entrega a domicilio.

A iteun ANIversario)
2

e
.

Figura 3. Entrega de un detalle de Gigicrafts
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Figura 4. Entrega de un desayuno de Gigicrafts

Desayunos personalizados pueden contener lo siguiente:

e Enuna caja de madera se agrega tigrillo de verde o maduro con jugo
natural de naranja, revoltillo de huevos, frutas picadas, globo burbuja,

una tarjeta personalizada y torta pequefa de vainilla para la ocasién

de un cumpleafios.

Figura 5. Desayuno para hombre (Guayaco bo)
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En una caja de madera se agrega boldén vy tigrillo con jugo natural,

revoltillo de huevo, frutas picadas, dulces y un collage de fotos con

portarretrato, mas globos con estilo personalizado segun la ocasion.
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Figura 6. Desayuno famlllar (Box famlllar)

En una caja de madera se agrega tortilla de verde con jugo natural,
yogurt, frutas picadas. Una pequefia racion de frutos secos y un ramo

de rosas, con un globo burbuja personalizado segun la ocasion.

igura. Desayuno para mujer (Mini desayuno
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En una caja de madera se agrega bolén mixto de chicharron de
verde o maduro con jugo natural de naranja, huevo revuelto, frutas
picadas, con un globo burbuja, tarjeta dedicatoria y café latte

acompaifiado con un dulce pequefio.
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Figura 8. Desayuno de cumpleafios (Gigi box)

En una caja de madera color negra se agrega waffles, Jugo natural
de naranja, rollos de queso chédar y jamoén. Con un globo

acompafiado de una tarjeta personalizada segun la ocasion.

Figura 9. Desayuno Fitness (Mini desayuno)
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Detalles personalizados pueden contener lo siguiente:

e Cuadro de fotos colgantes con un detalle personalizado.

e Caja de madera de color negra, con frutillas bafiadas de chocolate y
otras grajeas, vino tinto, copa, paquete de dulces de chocolates,
acompafadas de unas rosas. También, globo burbuja junto una

tarjeta personalizada.

Figura 11. Detalle festivo (Love box)
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Envase de carton prensado color blanco, lleno de frutillas bafiadas de
chocolate y otras grajeas, con un disefio de rosas rojas, mas globo
personalizado.

Envase de carton prensado color blanco, conlleva bombones de
chocolates y su respectiva tarjeta personalizada. Agregado de peluches
pequefios de felpa, mas globo con forma de corazén para una ocasiéon de

aniversario.

15



Envase de carton prensado color blanco, lleno de snack y globo

burbuja con disefio personalizado para nifios.

Figura 14. Detalle para nifios (Love box)
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacién, muestra

El termino poblacion segun (Martinez, 2020) es el estudio de individuos
que se asocian y viven en un preciso lugar, en términos estadisticos, la
poblacién es un conjunto de elementos sean de personas u organismos que

se congregan en un espacio geografico.

La poblacién definida para este proyecto son las empresas registradas
en la camara de comercio de Guayaquil, que estdn en situacion activa
durante al aflo 2020. Estas organizaciones cuyo universo es de 34.584
empresas activas legalmente, informacién proveniente a la Camara de
Comercio de Guayaquil (2020). Habra que sacar una muestra representativa
de empresas del cual se identificard y desarrollard una investigacion de
mercado a través de una encuesta / productos, con el fin de ofertar a futuro

los productos y servicios personalizados de la marca Gigicrafts.

La totalidad de la muestra son 76 empresas, que corresponden a las
empresas de mayor capital suscrito, que son las mas representativas del
universo anteriormente descrito, cuya informacion proviene de una base de
datos de la Camara de Comercio de Guayaquil (2020) y todo esto se

determind en base a lo que se explicara en el siguiente punto.

Teniendo en cuenta que el nuevo segmento tiene como objetivo las
empresas que estan registradas con un capital suscrito entre 10.000.000 y
158.800.000 millones de ddlares, las mismas que se encuentran en el sector
norte de la ciudad y esta distribuido por los diferentes barrios de zonas
comerciales; Bastion Popular, Alborada, Kennedy, Urdesa, Cdla Florida, Via

Perimetral, Vernaza Norte
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2.2. Seleccién del método muestral

A su vez mantienen caracteristicas muy similares en lo que respecta a
los habitos de compra, se decidio utilizar el método no probabilistico
intencional, junto con Pareto para encuestar a los presidentes, gerentes y
jefes que participen del proceso de adquisicién de los productos y servicios

de la marca antes descrita en dichas empresas.

El Diagrama de Pareto es una herramienta, que, basado en analisis no
paramétricos estadisticos, ayuda a analizar parametros cuantitativos para
visualizar grupos focales del estudio. Este diagrama se basa en el principio
enunciado por Vilfredo Pareto que dice que el 80% de las variables se
pueden detectar, si se identifican el 20% de la muestra, también se lo
conoce como la regla del 80-20 o de los pocos vitales y muchos triviales.
(Novillo, Gonzalez, & Quinche, 2017)

La justificacion para la eleccion de este método se basd en tres
aspectos, que permiten tomar decisiones en base a prioridades:

e Identifica un producto o servicio para el analisis para mejorar su

posicionamiento y calidad.

e El nimero de colaboradores o personas que permitan analizar la

necesidad del producto e identificar la demanda.

e Analizar las diferentes agrupaciones de datos (ej.: por capital suscrito,

situacion, area geografica, etc.)
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Tabla 1

Analisis Estadistico Muestral Por Medio Del Sistema Pareto

CAPITAL SUSCRITO $ PROVINCIA CANTON FR %FR.  %PART. %ACUM. PARETO
1-9 GUAYAS GUAYAQUIL 11000 20 31,81 19,65 B
10-99 GUAYAS GUAYAQUIL 15000 15020 43,37 63,02 B
100-999 GUAYAS GUAYAQUIL 4200 19220 12,14 75,17 B
1,000-9,999 GUAYAS GUAYAQUIL 1507 20720 4,34 79,50 B
10,000-16,999 GUAYAS GUAYAQUIL 900 21620 2,60 82,11 B
17,000-69,999 GUAYAS GUAYAQUIL 820 22440 2,37 84,48 B
70,000-99,999 GUAYAS GUAYAQUIL 495 22870 1,24 85,72 B
100,000-999,999 GUAYAS GUAYAQUIL 395 23395 1,52 87,24 B
1.000000-9.999999 GUAYAS GUAYAQUIL 191 23589 0,56 87,62 B
10,000000-119,999999  GUAYAS GUAYAQUIL 71 23599 0,03 87,83 A
120,000000-158,800000 GUAYAS GUAYAQUIL 5 23604 0,01 87,84 A

Indicadores financieros compafiias activas (Empresas, Camara de
Comercio de, 2020)

El indicador que se ha tomado para clasificar cuales son las empresas
mas representativas, es el que, de acuerdo con los descritos por la Camara
de Comercio, se conoce capital suscrito (Cadmara de Comercio de Guayaquil
de, 2020). Una vez establecido el andlisis 80/20, de una poblacién universo
de 34.584 empresas, se determind que apenas 76 empresas agrupan el
87,83% y 87,84% de los volimenes de ingresos en el ambito empresarial.
por ende, son las mas representativas del mercado y sirven como muestra
para poder a través de una encuesta, conocer las preferencias,
competencia, si trabajan o no con una marca que les brinde detalles

personalizados.

La tipificacion del analisis de Pareto para los diferentes grupos de
empresas presentados en la Tabla 1 se ha tomado en consideracion basado
en el siguiente parametro:

e A: Frecuencia alta, entre 87,83% y 87,84% en el grupo

e B: Frecuencia mas baja 19,65 % en el grupo.
Diagrama de Pareto de empresas con mayores y menores ingresos

registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil, y que estan

esquematizadas, mediante un diagrama de Pareto.
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Figura 15. Diagrama de Pareto. Empresas con capital suscrito con

mayores y menores ingresos

2.3. Técnicas de recolecciéon de datos

La herramienta a utilizar serd por medio de encuestas compuesta por

once preguntas de tipo biopcional y poliopcional de respuesta simple, la

misma que se detalla a continuacion:

Tamafo de Empresa

Grande = Ventas de 5 millones o mas y Personal 200 en
adelante.

Mediana B = Ventas de 2 millones a 5millones y Personal 100 a
199.

Mediana A = Ventas de 1 millén a 2millones y Personal 50 a 99.

Microempresa = Ventas menor o igual a100 mil y Personal 1a 9

Situacion Geogréfica de la empresa

Norte
Sur
Este
Oeste

Centro de la ciudad
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Cargo de la persona encuestada
e Presidente
e Gerente

e Jefe de talento humano

1. ¢Cree usted qué es importante dar incentivos a los colaboradores
para motivar sus labores? Si la respuesta es "Si" continde la
siguiente pregunta, caso contrario ha terminado la encuesta, Gracias
por participar.)

[ ] Sl

e No

2. ¢Estaria dispuesto a dar un incentivo a sus colaboradores? (Si su
respuesta es afirmativa continde con las siguientes preguntas de lo
contrario a terminado la encuesta.

o Si

e No

3. Actualmente usted trabaja con una empresa que le ofrezca entregas
personalizadas de detalles para incentivar al cliente interno de su
compaiiia (Si la respuesta es "SI" indicar el nombre en la siguiente
pregunta, caso contrario salte a la pregunta 5)

o Si

e No

4. . ¢Cudl es la empresa que trabaja con usted en la entrega de
detalles personalizados a domicilio?
e Becky Shop
e Bulls Vitamins
e Sheraton
e Camilla Detalles
e Bruval

e SweetDreams.

21



e Oftros

¢En  qué ocasiones le gustaria entregar detalles a los
colaboradores?

e Cumpleaios

e Mejor asesor en el mes o afo

e Asenso de Puesto

¢, Qué tipo de presentes le gustaria entregar a sus colaboradores?
(Puede seleccionar varias opciones)

e Arreglo Floral

e Desayuno Personalizado

e Cuadro de Fotos con una carta personalizada

e Frutillas bafiadas con chocolate derretido y una botella de vino

¢, Qué tipo de servicios le gustaria recibir adicional a lo ofertado en la
pregunta anterior?

e Calidad en la entrega de nuestros productos

e Calidez en el momento de la entrega del pedido.

e Puntualidad

¢ Rapidez en la toma del pedido.

¢, Cual es la red social que le gustaria ser contactado para adquirir y
personalizar sus detalles?

e [Instagram

e Facebook

e WhatsApp

e Telegram

Gigicrafts es una empresa que se dedica a dar servicios a domicilio
de detalles personalizados como desayunos y arreglo floral, Si
nuestra empresa le ofreciera los servicios segun sus requerimientos

¢ Usted estaria dispuesto a conocer los beneficios a través de las
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redes? (Si la respuesta es afirmativa continle con la siguiente
pregunta, caso contrario ha terminado la encuesta. jMuchas Gracias!
o Si
e No

10.¢,De qué forma le gustaria hacer un pedido de nuestros detalles
personalizados?
e Por plataforma virtual (redes sociales)

e Presencial (cara a cara)

11.;,Con qué método de pago le gustaria cancelar su pedido
personalizado?
e Tarjeta de crédito o debito
e PayPal
e En Transferencias bancarias

e Efectivo personalmente

2.4. Presentacion, anélisis e interpretacion de los resultados

A continuacion, se presentara los resultados de la tabulacién de las
encuestas realizadas a las 76 empresas que fueron sometidas a analisis en
el presente proyecto y, que se encuentran en estado activo segun los

registros de la Camara de comercio de Guayaquil.

Tamafio de Empresa

e Grande = Ventas de 5 millones o0 mas y Personal 200 en
adelante.

e Mediana B = Ventas de 2 millones a 5millones y Personal 100 a
199.

e Mediana A = Ventas de 1 millén a 2millones y Personal 50 a 99.

e Microempresa = Ventas menor o igual al00 mil y Personal 1a 9
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100 mil y Personal 1a 9

@ Grande = Ventas de 5 millones o mas y
56,6% Personal 200 en adelante
@ Mediana B = Ventas de 2 millones a 5
millones y Personal 100 a 199
@ Mediana A = Ventas de 1 millon a 2
millones y Personal 50 a 99
w @ Microempresa = Ventas menor o igual a

Figura 16. Tamafio de la empresa

El objetivo de la pregunta es identificar el porcentaje de las empresas
registradas en la Camara de Comercio segun su tamafo. De los resultados
obtenidos se evidencio que el mayor nimero de empresas corresponde a las
microempresas con un porcentaje del 56.6%, seguido por el 19,7% que

corresponden a las grandes empresas y el 15,6% a las empresas medianas.

Situaciéon Geogréfica de la empresa

e Norte
e Sur

e Este

e CQOeste

e Centro de la ciudad

@ Norte

@® Sur

@ Este

@ Oeste

@ Centro de la ciudad

66,3%

Figura 17. Situacién Geografica de las Empresas
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En esta figura, se identifica la situacion geogréafica de las empresas en
la ciudad de Guayaquil. Las empresas ubicadas en la zona norte son las de
mayor representatividad con un 66.3%, y con un 21.3% son las empresas

gue se encuentran ubicadas la zona centro de la ciudad de Guayaquil.

Cargo de la persona encuestada

e Presidente
e Gerente

e Jefe de talento humano

@ Presidente
@ Gerente
Jefe de talento humanos

Figura 18. Cargo de persona en la empresa

En la figura 18, se establece el cargo que posee el funcionario dentro
de la empresa, segun los datos obtenidos, se determina que el 45,9% de los
funcionarios encuestas eran los Gerentes de la compafia. por otro lado, con
un 36.5% corresponde a el jefe de talento humano y el 17,6% de los

encuestados corresponde a el presidente.

¢,Cree usted qué es importante dar incentivos a los colaboradores
para motivar sus labores? Si la respuesta es "Si" continle la siguiente
pregunta, caso contrario ha terminado la encuesta, Gracias por participar.)
o Si

e NoO
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@® No
® si

Figura 19. Importancia de los incentivos en la empresa

Con relacion a la importancia que se debe tener por el bienestar y la
motivacion a los colaboradores de la empresa. Los resultados arrojaron que
un 96.3% de empresas respondieron que consideraban que era importante
motivar a sus empleados para tener un buen resultado y un desempefiio

optimo.

1) ¢Estaria dispuesto a dar un incentivo a sus colaboradores? (Si su
respuesta es afirmativa continde con las siguientes preguntas de lo
contrario a terminado la encuesta.

o Si

e NoO

Figura 20. Analisis de dar incentivos a los colaboradores
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En el andlisis de la figura 20, se puede identificar que un porcentaje
muy grande de las empresas estuvieron de acuerdo en dar incentivos a
sus colaboradores como reconocimiento a su labor, con un resultado del
92.2%%. Sin embargo, una pequefia parte de la poblacion no estuvo de

acuerdo.

2) Actualmente usted trabaja con una empresa que le ofrezca entregas
personalizadas de detalles para incentivar al cliente interno de su
compafia (Si la respuesta es "SI" indicar el nombre en la siguiente
pregunta, caso contrario salte a la pregunta 5)

[ ] Sl
e NoO

® si
® No

Figura 21. Analisis de la poblacion que trabaja con una empresa de

detalles.

A través de esta pregunta se puede concluir que en este proyecto no
hay mucha competencia en el mercado empresarial de detalles
personalizados, segun las encuestas el 81.6% de las empresas no tienen un

proveedor que les brinde los servicios de incentivos a sus colaboradores.

Solo hay un 18.4% de poblaciéon que si cuenta con una empresa o
marca que le ofrezca entregas personalizadas de detalles. Por lo tanto,
Gigicrafts tiene dos objetivos; el primer objetivo es enfocar una estrategia

ofensiva a ese gran mercado de empresas que auln no tienen quien que les
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provea detalles, con publicidad y anuncios por medio de plataformas

virtuales.

El segundo objetivo, es tener otra estrategia ofensiva de crear un
elemento diferenciador para aquellas organizaciones que ya cuentan con un
servicio, con el fin de obtener un interés de conocer nuestros servicios, y por

ende darles una alternativa mas a escoger.

3) ¢Cual es la empresa que trabaja con usted en la entrega de detalles

personalizados a domicilio?

0

Becky Shop CHEVROLET Glovo Nadya 'S No conozco
Bulls Vitamins Forever Ministerio de salud... Nil Sheraton

Figura 22. Andlisis de las empresas que trabajan con la competencia.
En esta figura se puede identificar las competencias en el mercado
de detalles personalizados empresarial, y las de mayor relevancia elegidas
por las mismas empresas que estan afiliadas a la Camara de Comercio de

Guayaquil son:

Becky Shop, Bulls Vitamins, Sheraton, Camilla Detalles, Bruval.

28



4) ¢En qué ocasiones le gustaria entregar detalles a los

colaboradores?
e Cumpleafios

e Mejor asesor en el mes o afo

e Asenso de Puesto

@ Cumplearios
@ Mejor asesor en el mes o afio
@ Asenso de Puesto

Figura 23. Anédlisis de ocasiones para entregar un detalle personalizado

En esta pregunta las empresas decidieron que el incentivo se lo
entregarian a sus empleados por la celebracién de su cumpleafios con una
captacion del 56.6%. También existe otro motivo para hacer la entrega de un
detalle, si se tratara de un reconocimiento por ser el mejor en el puesto que
este a su cargo dentro de la compafiia con un resultado del 39.5%.

5) ¢Qué tipo de presentes le gustaria entregar a sus colaboradores?

(Puede seleccionar varias opciones)

e Arreglo Floral

e Desayuno Personalizado

e Cuadro de Fotos con una carta personalizada

e Frutillas bafiadas con chocolate derretido y una botella de vino
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Desayuno Personalizado —

Arreglo Floral

Frutillas bafiadas con chocolate
derreti...

Cuadro de fotos con una carta
personali...

Figura 24. Andlisis de tipos de entregar de detalles personalizados

En la figura 24 se puede determinar que el tipo de detalles
personalizados que le gustaria entregar las empresas a sus empleados, es
un desayuno personalizado, y eso lo harian en el cumpleafios de sus

asesores segun el andlisis de la figura 23.

6) ¢Qué tipo de servicios le gustaria recibir adicional a lo ofertado en la
pregunta anterior?
e Calidad en la entrega de nuestros productos
e Calidez en el momento de la entrega del pedido.
e Puntualidad

e Rapidez en la toma del pedido.

@ Calidad en la entrega de nuestros
productos

@ Calidez en el momento de la entrega del
pedido.

Puntualidad
@ Rapidez en la toma de pedido.

44,7%

Figura 25. Andlisis de tipos de servicios adicionales.
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El objetivo de la pregunta es poder identificar el producto diferenciador
que les gustaria que le ofrezcan, los resultados de la encuesta determinaron
que el 44.7% les gustaria como servicio adicional la calidad al momento de
entregar los detalles personalizados, seguido por un 32,9% que hace
referencia a la puntualidad, lo que evidencia que las empresas buscan un
servicio de calidad que brinde una mejor comunicacion y atencién al

momento de entregar el pedido.

Por lo consiguiente, esto es un requerimiento que la empresa
Gigicrafts puede ofertar para satisfacer las necesidades, y llenar las

expectativas del cliente.

7) ¢Cual es la red social que le gustaria ser contactado para adquirir y
personalizar sus detalles?
e [nstagram
e Facebook
e WhatsApp

e Telegram

@ Instagram
@ Facebook

WhatsApp
@ Telegram

Figura 26. Anédlisis de las redes sociales para adquirir detalles
personalizados.
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8)

En la pregunta 7 se obtiene como resultado qué;

En primer lugar, la red social que mas simpatia obtuvo por parte de
las empresas es Instagram con un 44% de aceptacion y confiabilidad
de comunicar y contratar los servicios de Gigicrafts.

En segundo lugar, y con una distancia minima, la red social de
WhatsApp, que también es una buena alternativa de comunicacion
para tomar pedido y cerrar el negocio, y con un 17,3% indicaron que
les gustaria recibir informacion a través de Facebook. Sin embargo,
se pudo identificar mediante la presente encuesta es que las

empresas no tienen mucho interés por contactarse en Telegram.

Gigicrafts es una empresa que se dedica a dar servicios a domicilio
de detalles personalizados como desayunos y arreglo floral, Si
nuestra empresa le ofreciera los servicios segun sus requerimientos
¢ Usted estaria dispuesto a conocer los beneficios a través de las
redes? (Si la respuesta es afirmativa continle con la siguiente

pregunta, caso contrario ha terminado la encuesta. jMuchas Gracias!

® si
® No

Figura 27. Andlisis de requerimiento de Gigicrafts
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Esta pregunta es la mas importante de la encuesta, segun el analisis de
la tabulacion, las empresas que seleccionan una respuesta afirmativa, es
porque estan interesadas en cotizar los servicios y productos que ofrece

Gigicrafts o mejor aun contratar.

Tenemos un 89.5% de las empresas que tiene interés de conocer quién es
Gigicrafts, y los servicios que oferta. Por lo tanto, eso genera una

oportunidad muy importante de entrar al mercado empresarial.

9) ¢De qué forma le gustaria hacer un pedido de nuestros detalles
personalizados?
e Por plataforma virtual (redes sociales)

e Presencial (cara a cara)

@ Por plataforma virtual(redes sociales)
© Presencial (cara a cara)

Figura 28. Analisis de contacto de Gigicrafts

En esta pregunta se analiza que debido a la situacion que esta
viviendo el pais a causa del coronavirus, las empresas optan como primera
opcidn cotizar y contratar un servicio por medio de plataformas virtuales, y

como ultima opcioén la forma tradicional que es la presencial.
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10) ¢Con qué método de pago le gustaria cancelar su pedido

personalizado?

e Tarjeta de crédito o debito
e PayPal
e En Transferencias bancarias

e Efectivo personalmente

@ Tarjeta de crédito o debito
@ PayPal

@ En Transferencias bancarias
@ Efectivo personalmente

Figura 29. Andlisis de forma de pago de Gigicrafts

En la figura 29 se identifica la forma de pago que elegirian las empresas
para pagar los servicios de Gigicrafts, el mayor porcentaje corresponde a los
pagos via transferencia bancaria con un 32% como meétodo mas confiable,
rapido y seguro, seguido del 30,7% mediante tarjeta de crédito o débito, un
25,3% se encuentran interesados en realizar los pagos en efectivo y por

altimo el 12% a través de PayPal.
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2.5. Andlisis externo

2.5.1. Anélisis Pesta.

El analisis PESTA (acronimo para Politico, Economico,
Sociocultural, Tecnolégico y Ambiental) es una herramienta
ampliamente utilizada que ayuda a analizar los cambios politicos,
econémicos, socioculturales, tecnologicos y ambientales en el

entorno del negocio. (Corvo, 2018)

Politico
- Ley del comercio electrénico

- Ley General para la defensa de
los Consumidores y Usuarios

Economico
- Delimitacion social por calamidad publica. M
-La Inflacién -Materia prima desechable
-Perdida de empleo y reciclable.

-Reduccidn Salarial

-Productos perecederos

- Crecimiento del comercio electrénico

Socio - Cultura -
; ) . Tecnoldgico
= REdES SOCIBIES CON mas usuarios en

Guayaquil - Plataformas Virtuales como
- Paginas web mas visitadas en redes sociales.
Guayaquil

Figura 30. Elementos PESTA para analizar
Factor politico
Con respecto a la Ley de Comercio Electrénico, capitulo Il Articulo 48
Comunica sobre la aceptacion de mensajes de datos que se intercambia

entre el consumidor 0 usuario a empresa, para aceptar registros electronicos
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debe ser informado de manera clara, precisa y satisfactoriamente, equipos y
programas qué se requiere para acceder a dichos mensajes. También es
importante relacionar, el Articulo 50, sobre la informacién al consumidor (...)
Cuando se tratare de bienes 0 servicios que se puedan adquirir o usar por
medios electrénicos, el oferente debera informar sobre todos los requisitos,
condiciones y restricciones para que el consumidor pueda obtener y hacer

uso de los bienes o servicios promocionados.

La norma puntualiza al comercio electronico como “el proceso de
produccion, distribucion, comercializacion, venta, transferencia o entrega de
bienes y servicios, o la transmision de fondos o datos, por medios
electronicos”. Esta relacion se basa al aspecto legal, las leyes que se hacen
referencia en este plan se encuentra la Ley General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios, cuyo significado indica establecer los derechos
del consumidor como seguridad para la proteccion de su vida en el consumo
de bienes y servicios. Asi mismo hace énfasis sobre el derecho que tiene el
consumidor de recibir informacién completa y clara del servicio recibido, la

reparacion e indemnizacion al encontrarse perjudicado o estafado.

Factor econdmico

En lo social, la poblacion econédmicamente activa de Guayaquil es de
64.20% con la participacion de empleo adecuado del 49% (Banco Central
del Ecuador, 2019).

El detractor mas importante que se relaciona al factor econémico es la
inflacién, debido que al cierre del mes de enero 2020 fue del 0.29% en
Guayaquil, como una de las ciudades que presentaron variaciones
mensuales. Con una canasta basica de $701.31 en la region costa y un
ingreso promedio familiar de $746.67 a nivel pais. (Banco Central del
Ecuador, 2020) Cuyo hecho, se incidi6 en las divisiones de consumo de
mayor demanda que fueron; alimentos, bebidas no alcohdlicas, salud y

muebles.
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Figura 31. Incidencias por divisiones de consumo INEC (2020)

De esta manera, se evidencia que al comienzo del afio 2020 las
necesidades que han sido de mayor abastecimiento son comida y salud,
haciendo énfasis que el incidente aumento de una forma vertiginosa en el

comienzo de la pandemia por el COVID-19.

Por lo consiguiente, la economia ecuatoriana, se vio afectada por el
virus COVID-19 por lo cual mediante el Decreto Ejecutivo No. 1017 se
declaré el estado de excepcion por calamidad publica en todo el territorio
nacional, lo que decretd la suspension de todas las actividades econdémicas
y el trabajo presencial, exceptuandose los sectores de: salud, seguridad
alimentaria, sector financiero, transporte de personal sanitario y sectores

estratégicos. (Banco Central del Ecuador, 2020)

En virtud de lo manifestado por el ministerio respecto a los sucesos en
el pais por el coronavirus, empresas con actividades como agricultura,
construccion, turismo y manufactura han sido afectadas econdmicamente,
mas de 289.000 personas han perdido sus empleos durante pandemia, y
otros 289.258 contratos laborables se han finalizado desde el 16 de marzo
2020, cuando empez6 la emergencia sanitaria afirmo en una entrevista el
ministro. (Isch, 2020). Sin embargo, una de las propuestas del gobierno para
sostener empleos, durante toda la crisis fue la Ley Humanitaria, que se
registro oficialmente el 22 de julio 2020. Pero eso afecto al sueldo de los

empleados, ya que una de las normas de la Ley, era minorar las 8 horas
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laborables a 6 horas laborables, reduciendo el salario basico en algunas

empresas por la falta de liquidez por tiempos de pandemia. (Isch, 2020).

Durante la cuarentena que fue derivado por la pandemia del
coronavirus, modificé los habitos de compra en el consumidor final y aceleré
la transformacion de las empresas en sus ventas por medio de plataformas
virtuales. Un informe de la camara de comercio electrénico, cuyos datos
revelaron que en el mes de mayo se detall6 que el 19% de los encuestados
realizaron compras por lo menos una vez al mes a través de plataformas
virtuales, mientras que un 28% lo habia realizado una vez al afio o nunca,

eso lo revela el diario El Universo (2020)

El analisis econdmico a nivel pais para este proyecto, vale la pena
acotar las transacciones de comercio electronico a diciembre de 2018, fue
de un promedio de $1°000 000 en comparacion con diciembre de 2010 que
fue de $200 000, lo cual se evidencia crecimiento de ventas por este canal

virtual (E-Commerce Ecuador 2018)

Transacciones Comercio Electrénico (USD)

A

Figura 32. Transacciones del comercio electronico Comercio

Electronico Ecuador, Korntheuer (2016)

Estos habitos fueron cambiando y evolucionando tras la
implementacion del distanciamiento Social, restricciones de movilidad, asi
como la prohibicién de atencién de varios negocios como; restaurantes,
locales de bebidas, a excepcion de farmacias. Con el pasar del tiempo, los

altimos tres meses de pandemia al menos el 40% de los encuestados
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realizaron una vez al mes estds compras, mientras que el 17% lo hizo al
menos una vez cada 15 dias, y esto se da por el cambio radical del
comportamiento y salud en el consumidor. Después de la cuarentena,
muchos tienen miedo de exponerse de un contagio, entre las principales
categorias de mayor compra estan los viveres y comidas preparadas, salud

tecnologia y educacion. (E-Commerce Ecuador, 2020)

Segun La Cémara Ecuatoriana de Comercio Electrénico (2020) las
compras en las plataformas virtuales o sitios web, han incrementado al
menos 15 veces desde el inicio del distanciamiento social, estas cifras
indican que la cuarentena por la pandemia covid-19 el 34% de los usuarios
que usaban plataformas digitales como medios de compra secundaria,
pasaron a usar estas plataformas constantemente para evitar salir de casa y

cuidarse de ser contagiados.

Andlisis de Factor Social

1,9%

2012 2013 2014 2015 2016

B Médem, teléfono M Cable, banda ancha Inaldmbrico M No sabe

Figura 33. Hogares que tienen acceso a internet a nivel Nacional INEC
(2016)

Conviene decir segun el estudio del INEC (2016) el 44% de los
hogares utiliza internet por celular y wifi para navegar en plataformas
virtuales. Por otro lado, El 77% de los hogares tiene correo electronico como
herramienta personal de comunicacion. Por otra parte, el 62% de los

hogares tiene computadora de escritorio y el otro 21% tiene computadora
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portatil. Finalmente, en promedio disponen de dos dispositivos movil en el

hogar.

gg]E.g ECUADOR + 13,8 MILLONES PROMEDIO DE USUARIOS DE INTERNET G n .‘\
Audiencia
Redes
Sociales /=-.. ...
2
Facebook Instagram Linkedin Twitter Pinterest Snapchat
Usuarios (Ene 2019) Usuarios (Oct 2018)
1,2 Millones (IMS)

Usuarios (Ene 2019)  Usuarios (Ene 2019)  Usuarios (Ene 2019) Usua
12 M Total 3,9 Millones Tota 2,1 Milones aMm
3 Millones en Stories )8 M

800.000

Ummf:.(v(‘)»,(,t 2018) USUBFiOS mo'viles promedio: 92 % U"“J”Oy:(;,f,r:“ 2019)

Figura 34. Principales redes sociales 2019 Ecuador Informe

Estadisticas y Rankings Estado Digital, Mentino, (2019)

Segun DataReportal (2019). En Ecuador una de las redes sociales con
mas usuarios son Facebook con 12 millones de usuarios, Instagram con 3.9
millones de usuarios, LinkedIn con 2.2 millones, y con menor porcentaje se
encuentra Snapchat, Twitter (Con relacion a las paginas mas visitadas en
Ecuador se encuentra el buscador mas famoso del mundo, GOOGLE, que
en promedio recibe 14.6 visitas de 12 minutos con nueve segundos cada
una. En este conteo también se encuentra YOUTUBE, FACEBOOK,
WIKIPEDIA, un banco conocido del Ecuador con PICHINCHA, NETFLIX,
mientras que para cerrar esta lista se encuentra MSN quien en promedio
recibe 3.2 visitas de unos tres minutos y 23 segundos cada una. (Min Shum,
2020)
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Posicién SemRush Alexa Similar Web
1 Facebook Google.com Google.com
2 Youtube Youtube Facebook
3 Wikipedia.org El Comercio Youtube
4 Google.com Google.com.ec Google.com.ec
5 Live.com Facebook Live.com
6 Uptodown.com Live.com Instagram
7 Google.es El Universo Xvideos.com
8 Xvideos.com The Start Magazine Xnsx.com
9 Whatsapp.com Ecuavisa Yahoo.com
10 Pichincha.com Yahoo Whatsapp
11 Onlinevideoconverter.com Wikipedia Twitter
12 Olx.com.ec Teleamazonas Wikipedia
13 less.gob.ec Forosecuador.ec MNetflix
14 Friv.com Blogspot.com Pichincha.com
15 Pinterest.es Tctelevision.com Mercadolibre.com.ec
16 Juegos.com Msn.com Msn.com
17 Eluniverso.com Pichincha.com Pornhub.com
18 Google.com.ec Mercadolibre.com.ec Olx.com.ac
19 Softsonic.com less.gob.ec Sri.gob.ec

20 Msn.com Whatsapp.com Gungle.e5

Figura 35. Sitios mas visitados en Ecuador informe Estadisticay
Rankings Estado Digital, Mentino, (2019)

Analisis de Factor tecnoldgico

En lo que respecta al tema tecnoldgico, el mundo hoy en dia se
comunica por plataformas virtuales como redes sociales, también se utilizan
las aplicaciones en los dispositivos inteligentes como las nuevas tendencias
de comercializacion o mas conocida por sus abreviaturas en inglés “APP°s”

que es “Application”, significa aplicacion en espaniol.

La abreviatura es APP’s son pequefios programas o aplicaciones
informaticas que realizan funciones para las que han sido disefiadas: juegos,
calculadoras de todo tipo, directorios, glosarios, programas formativos,

presentaciones o catalogos de empresas, etc. (Andrade, 2019)

De acuerdo a la informacion que me brinda el autor, las principales

e L}

caracteristicas de las “APP’s” son:
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* Facilidad de uso. Se puede manejar bajo mando téctil.

* Facilidad de instalacion. Las apps se encuentran en sistemas de
plataformas virtuales (Apple Store/ Google Play) desde los cuales se pueden
descargar e instalar.

* La mayoria de Apps son gratuitas, pero existen otras con valor bajo Otra
técnica de busqueda de informacion es por medio de SEO (Search Engine
Optimization). De acuerdo con Celaya (2018) indica que es el conjunto de
técnicas que se aplican en una pagina web con el objetivo de mejorar su
posicién en los resultados de busqueda a nivel organico. Se puede decir que

el SEO ayuda en encontrar en mejor posicionamiento las palabras buscadas.

Andlisis de Factor Ambiental

Se considera productos perecederos. “Aquellos que comienzan una
descomposicion de forma sencilla.” (Jaén, 2017).También se decir que
“La “perecebilidad” es el tiempo que tarda un alimento en comenzar a
degradarse perdiendo sus propiedades nutrimentales. Se le conoce también

como caducidad.” (Jaén, 2017).

Por otro lado la vida util de los alimentos que se estimada en el hogar son:

Tabla 2

Tiempo de vida de Alimentos

Mariscos 3 dias
Crustaceos y moluscos 2 dias

Carne 3 abdias
Carne picada y los despojos 2— 3 dias
Carne curada 2- 3 semanas
Aves de corral 3 dias

El jugo de fruta 7 a 14 dias
Leche 5a7dias
Crema 5 dias
Queso variable 1-3 meses
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Los quesos blindados(camembert, brie) 2- 3 semanas

Cottage Ricotta queso crema 10 dias
Huevo 3- 6 semanas
Mantequilla 8 semanas

Margarina variable 6 meses aceite y grasa variable 6 meses

Adicionalmente existen otra clasificacion de tipos de comida
perecedera, como los semi- perecederos y los que no son perecederos. Se
entiende como semi- perecederos.” Aquellos en los que el deterioro depende
de la humedad del aire y de la calidad microbiana del mismo. Ejemplos de
estos son los frutos secos, los tubérculos y otros vegetales, como las

gramineas.” (Jaén, 2017).

En cuanto alimentos no perecederos no se dafian ni se deterioran con
ninguna de las causas anteriores, Esto depende de otros factores como la
contaminacion repentina, el mal manejo del mismo, accidentes y demas
condiciones que no estan determinadas por el mismo. Ejemplo de ellos son
las harinas, las pastas y el azlUcar, que se consideran deteriorados una vez
que se revuelven con algin contaminante o empiezan su descomposicion
una vez cocinados, este tipo de alimentos, pueden ser los productos
enlatados, productos en cartdén o plastico, el azlcar, la sal, el aceite, café, y

los granos o pastas. (Jaén, 2017).

Tabla 3 Variables Pesta

Muy Positivo MP

Valoracién Positivo PO

0-5 | POCO IMPORTANTE Indiferente N
6—10 | IMPORTANTE _

11-15 | MUY IMPORTANTE Negativo NE

Muy Negativo MN

43



VALORACION OPORTUNIDADES | AMENAZAS
VARIABLES MP PO IN NE MN (0] A
POLITICO
Ley de Comercio Electrénico 5 0]
Ley General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios 4 0]
ECONOMICO
Delimitacién Social por Calamidad
publica 4 0]
Perdida de Empleo 5 A
Reduccidn Salarial 5 A
Crecimiento del Comercio Electronico 5 0]
AMBIENTAL
Materia Prima Desechable y
Reciclable 3 0
Productos Perecederos 3 0]
SOCIO - CULTURAL
Redes Sociales con mas Usuarios en
Guayaquil 5 0
Paginas Web mds Visitadas en
Guayaquil 5 0]
TECNOLOGICO
Plataformas Virtuales como redes
sociales 5 0

OPORTUNIDADES

10

5
. m

el 1 1
1

M | ey de Comercio Electronico

M Ley General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios

Delimitacion Social por Calamidad Publica

Crecimiento del comercio electronico

W Materia Prima Desechable y Reciclable

m Productos Perecederos

Figura 36. Analisis Pesta de Oportunidades
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En la figura 36 se evidencia puntuaciones mas altas de las
oportunidades en el Pesta de todo lo relacionado al comercio electrénico, lo

cual indica la tendencia de mayor importancia en este sector.

AMENAZAS

=

w

o]

[y

1

® LaInflacion mPerdida de Empleo

Figura 37. Anédlisis Pesta de Oportunidades

Por otro lado, en la figura 37, se representa los factores econémicos
como una amenaza, y los que tienen mayor puntuacién de amenaza son La

Inflacion y Pérdida de Empleo.

Analisis Pesta

= OPORTUNIDADES = AMENAZAS

Figura 38. Andlisis General Pesta
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Como Analisis de oportunidades, se considera principalmente la Ley de
Comercio Electronico y Crecimiento del Correo Electrénico, debido que en
Ecuador en los dultimos afios ha evolucionado en el ambito de la
comunicaciéon y negociacion a través de plataformas virtuales, como redes
sociales, paginas web, blogs. Gracias a la tecnologia que se ha desarrollado
en aplicaciones, que sirve como herramienta para descargar en cualquier
dispositivo inteligente para realizar operaciones especificas, por ejemplo,
comprar un producto en una red social como zapatos, camisetas, celulares o

estar en contacto con un familiar en el exterior.

Para el manejo de productos desechables y reciclables, es una gran
oportunidad, ya que como empresa que maneja materia prima como carton
prensado, madera y algunos otros plasticos, es importante no desperdiciar
nada para ahorrar materia prima, y que va de la mano con el cuidado del
medio ambiente, para ello el gobierno ecuatoriano regula como indica el
articulo 1 del acuerdo ministerial #19 de Politicas para la Gestion Integral de
Plasticos en el Ecuador. (Tapia, 2014)

En el andlisis de amenaza, se presenta como la de mayor riesgo la
inflacion, que ha ido afectando a la economia del pais provocando
desequilibrio entre la oferta y la demanda, por consecuencia del COVID-19.
En lo posterior, debido a la pandemia, la economia sufri6 cambios
sorpresivos, una de esas fue la reduccion salarial, por las horas laborables
reducidas por temas de seguridad y bioseguridad para proteger a la
poblacién.

La situacion ha causado la pérdida de empleo que va aumentando en el
pais. Por lo consiguiente, si esto no llegase a terminar, las empresas
sufririan cambios en su gestibn comercial; afectando directamente la
evolucion de mercado entre las organizaciones y el consumidor final, de esa
manera las empresas no invertirian por un nuevo negocio de parte de la

oferta su dinero en detalles para una o grupo de personas.

46



2.5.2. Competencia - Analisis de las Fuerzas de Porter.

“El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia de
andlisis para investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una
industria determinada.” (Ucha, 2020) En otro contexto, este método
investiga si es rentable emprender una empresa a un determinado sector,
claro esta, en funcion a la estructura del mercado y situacion que viva el pais

econdmicamente.

Segun el autor, Cada una de 5 las fuerzas de Porter es un factor que

influye en la capacidad de obtener beneficios y son las siguientes:

Intensidad de la competencia actual.

Competidores potenciales.

Productos sustitutivos.

Poder de negociacion de los proveedores.

Poder de negociacion de los clientes.

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE
LA COMPETENCIA
ACTUAL

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
PROVEEDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Figura 39. Las 5 Fuerzas de Porter Andlisis General Pesta
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https://economipedia.com/definiciones/bien-sustitutivo.html
https://economipedia.com/definiciones/poder-de-negociacion-de-los-proveedores.html
https://economipedia.com/definiciones/poder-de-negociacion-de-los-clientes.html

Fuentes Principales de Barreras de Entradas

Segun (Galan 2020) Las Barreras de entradas en mercados son
factores econémicos regulatorios tecnologicos y de otro tipo qué pueden
obstruir o restringir las entradas de algunas empresas, en ocasiones puede

ser internas o externas de la misma compaiiia.

Al intentar entrar a un nuevo segmento de mercado de detalles y
desayunos personalizados en el ambito empresarial con tan poca
experiencia, esto podria ocasionar grandes barreras de entradas para la
empresa Gigicrafts. Debido a que la marca es nueva, tanto empresarial y al
consumidor final, y en este tipo de negocio la experiencia es lo que cuenta
para generar muchos ingresos, rentabilidad e ir ganando fidelidad con los

clientes.

Sin embargo, la facilidad de introducirse al mercado por medio de
plataformas virtuales ayuda a tener un concepto de estrategias para
competir con las barreras de entradas y asi forjar una relacion con la
rentabilidad de la empresa y alcanzar una fidelizacién fuerte con clientes
potenciales.

Amenaza de nuevos competidores es- alta

Debido a que existen profesionales y no profesionales independientes
dedicados a realizar la entrega de los pedidos por medio de redes sociales al
consumidor final. Asi mismo, existen empresas pequefias que van a ingresar

al mercado ofreciendo esta clase de servicio con precios competitivos.

Las barreras que aplicar deben ser:
e Materiales de buena calidad
e Materia prima procedencia directa sin intermediarios
e Atencion personalizada

e Experiencia profesional
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Amenaza de servicios sustitutos - baja

Corresponde en brindar el mismo servicio, pero con materiales
semejantes de bajo presupuesto, lo cual se considera baja la amenaza de
servicios sustitutos, porque dispone de proveedores que le brindan
materiales y productos de buena calidad, por lo que no existen materiales
que los sustituyan, sino que supla la necesidad por costo, pero no con la

misma apariencia.

Poder de proveedores — medio

Se considera que el poder con proveedores es medio, debido a que
tienen buena relacion con sus distribuidores, los mismos que no presentan
tener integracion hacia adelante sobre el servicio que ofrece Gigicrafts. Entre
los cuales se puede nombrar los desayunos y detalles florales, quienes
tienen un mercado ganado en base a la comercializacién de sus productos

mediante redes digitales.

Poder de clientes — alto

El poder de los clientes es alto, puesto que tienen la jurisdiccion de
decidir cudl es el servicio que desean acogerse, y como lo desean en cuanto
a modelos, precios, materiales, calidad, entre otros. De acuerdo a la figura
25 de las encuetas, el 44.7% prefiere como algo adicional al producto, la
calidad y calidez de hacer la entrega del pedido, por lo que Gigicrafts debe
mantener su buena gestion comercial al momento de realizar la venta y

después de ella.

Intensidad de rivalidad entre competidores — alta

Los competidores directos de Gigicrafts son profesionales y no
profesionales independientes que trabajan especificamente con caja de
madera, buque de arreglo foral, globos y seguido de otros emprendimientos

de iguales caracteristicas.

Por otro lado, las fortalezas y debilidades fueron levantadas desde las
redes sociales, en donde tienen presencia comercial sobre los trabajos que

realizan y los resultados de las entregas de pedidos a domicilio.
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2.5.3. Estudio del sector, dimension del mercado, estimacion del

mercado meta.

Gigicrafts es una empresa que pertenece al sector de los detalles
personalizados, que brinda servicios y productos a domicilio mediante

plataformas virtuales.

En el mercado existen varios competidores entre profesionales
independientes y empresas, que se identificoO segun las encuestas realizadas
a la presidencia, gerencia y jefatura de las compafias registradas en la

Céamara de Comercio de Guayaquil, y son las siguientes empresas:

Tabla 4

Competidores de Marcas Reconocidas

Es una cadena de cafeterias, también elabora otras

bebidas calientes y frias, dulces y postres,

Una tienda en linea para regalar flores y detalles.

Ofrece servicio a domicilio de detalles como; flores,

&\W\ postres. Tortas, etc...

Se determina un analisis de informacion en los perfiles de las redes
sociales de cada competencia, dicho mercado es el de detalles y desayunos
personalizados. En el presente proyecto se va a realizar la comercializacion
de los servicios por medio de redes digitales a todas las empresas
registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil que estén en estado

activo con todos los documentos regulados en todo el &mbito legal.
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Dimension del Mercado

La demanda potencial del mercado se toma de base el total de la
poblacién de estudio que fueron 34.584 elementos de investigacién, sobre
los cuales se va a definir la demanda potencial, que se puede abarcar del

mercado.

Maximo Potencial

El mercado potencial se lo definié por medio del interés de buscar
empresas que se dediquen a implementar momentos especiales a todos los
colaboradores de la organizacion, por medio de plataformas virtuales, la
misma que se respondid en la encuesta en la pregunta No.1 con el 95.9%,
de esta manera se determind la poblacion méximo potencial en 76

elementos.

Mercado Disponible

Corresponde al interés de realizar a las empresas que no tienen una marca
que les brinde los servicios de detalles personalizados Del total de las
empresas encuestadas que corresponde a 76, segun los datos que arrojaron
la pregunta No. 2 de la encuesta con el 80%, de esta manera se determiné

que se mantengan 61 elementos

Mercado Efectivo

Corresponde a la poblacibn que requiere los servicios de detalles
personalizados a domicilio, para lo cual se consideré la pregunta No.9 de la
encuesta, que fue el 90% obteniendo 76 elementos como mercado objetivo.

Mercado Objetivo

Se reduce a la cantidad de personas que estarian interesados en contactar
los servicios de detalles personalizados por medio de redes sociales, para lo
cual se consider6 la pregunta No 10 con el 85.5%, de esta manera se

determiné la poblacién maximo potencial en 76 elementos.
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2.5.4. Perfil del consumidor

Existen algunas definiciones sobre el perfil del consumidor, (Galindo
Casanova, J. R., & Garcia Gamez, A. F., 2017) indico que el perfil del
consumidor es el individuo que compra un producto y se liga con la
caracterizacion de deseos y necesidades qué son partes de este mismo, con

el objetivo de definir estrategia de marketing.

El perfil del consumidor, son las empresas que estan en estado activo
en el libro de registro de la Camara de Comercio de Guayaquil y estan
dispuestas hacer un incentivo a sus colaboradores para motivar y estimular a

realizar el trabajo de manera mas eficiente.

Tabla 5
Perfil del Consumidor. Aspecto Geografico
GEOGRAFICAS DATOS
Pais Ecuador
Region Costa
Provincia Guayas
Ciudad Guayaquil
Zona Norte

En la tabla se puede identificar que, en la ciudad de Guayaquil, en el
sector norte es donde se concentran el perfil de consumidor segun los
estudios del proyecto, la poblacion tiene una alta cantidad de ingresos son

las empresas registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil.

Tabla 6
Perfil del Consumidor. Aspecto Demogréfico

DEMOGRAFICAS DATOS

Estatus Empresariales

Direccién Todos los sectores de Guayaquil
Ingresos Altos

Para el aspecto demogréfico, el nivel de ingresos del perfil del

consumidor es alto, debido a la data de registro de las empresas activas por
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la Camara de Comercio, con un rango entre 10 a 158 millones de ddlares de

capital suscrito en la Camara de Comercio de Guayaquil (2020)

Tabla 7

Perfil del Consumidor. Aspecto Socioeconémico

SOCIOECONOMICO DATOS

Instruccion Profesionales
Ocupacién Presidente, Gerente, Jefe de Talento Humano
Actividad Varias Actividades

Para este analisis del aspecto socioeconémico, se enfoca en la
ocupacion del perfil del consumidor con los altos mandos, como presidente o
duefio de la compafia, seguido por los gerentes, y el jefe de talento humano,
que seria uno de los primeros contactos al aceptar la propuesta de un nuevo

negocio en la empresa.

Tabla 8
Perfil del Consumidor. Aspecto Psicograficos

PSICOGRAFICOS DATOS

Actitud Estilo, Cambio
Intereses Comodidad

Estilo de viday

valores Amistad, Solidaridad
Personalidad Sociables

Para el anadlisis del aspecto psicogréficos, se detalla las empresas que
su interés seria la comodidad, porque quieren optimizar recursos y tiempo,
ya que cualquier tipo de requerimiento se lo hace a través de redes sociales.
Por otro lado, es importante recalcar que los perfiles de estas compafiias
tienen que tener como valores en su politica la amistad, solidaridad y una
personalidad sociable, para tener el deseo de brindar algun detalle al
colaborador y demostrar que todos son una pieza fundamental dentro de la

organizacion.
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Tabla 9

Perfil del Consumidor. Aspecto Conductuales

CONDUCTUALES DATOS

Utilizacion del Cumpleafios, Reconocimientos,
producto Asenso de Puesto

Oferta de

Servicio Redes Sociales - Pagina web

Como dultimo andlisis, aparece el de aspecto conductual, donde se
detalla que la utilizacion del producto va a hacer en ocasiones como;
cumpleafios de algun colaborador, ascenso para un puesto de trabajo o una
placa de reconcomiendo por alguna gestion bien hecha por parte del
empleado. En cuanto a la oferta del servicio se la realizaria mediante

plataformas virtuales.

2.6. Andlisis interno
2.6.1. Anédlisis DAFO

El analisis Dafo o conocido como Foda, segun (Florido, 2018) permite
obtener una vision global de cémo se encuentra la empresa y poder realizar
una estrategia mas adecuada, es imprescindible para cualquier organizacion

qué quiera tener una estrategia empresarial solida

Tabla 10

Analisis de Fortalezas y Debilidades

DETALLE PESO
Debilidad menor 1
Debilidad Mayor 2
Fortaleza menor 3

4

Fortaleza Mayor

MATRIZ EFI PESO CALIFICACION PONDERADO
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FORTALEZA 50%

Atencion personalizada 5% 4 0,2

Mantener a los proveedores de nuestra materia prima 5% 3 0,15

Mantener una variedad de Productos 15% 4 0,6

Precios accesibles para el cliente y disefios modernos

competitivos 15% 4 0,6

Proveedores directos para avalar la disponibilidad de los

materiales de trabajo 10% 3 0,3

DEBILIDADES 50%

Marca con poca experiencia en el mercado 10% 1 0,1

Poco personal de Logistica 10% 2 0,2

Pocos vendedores 20% 2 0,4

Falta de financiamiento para generar nuevo contenido

gue genere mas clientes y seguidores 10% 1 0,1
TOTAL 100% 24 2,65

De esta manera se puede analizar que la empresa Gigicrafts tiene un

indice total de 2.65, lo que quiere decir que, en la actualidad, la organizacién

esta en condiciones de utilizar sus fortalezas para afrontar las debilidades.

Donde el factor mas importante es; precios accesibles para el cliente y

disefios modernos competitivos.

Por otro lado, el factor de debilidades mas importantes es; pocos

vendedores, puesto que el problema se deriva por no tener formado un

departamento comercial y de logistica.

Tabla 11

Andlisis de Oportunidades y Amenazas

INTRODUCCION GUIA FACTOR
1 Nada Importante
R 2 Poco Importante
CALIFICACION 1Y 4
3 Importante
4 Muy Importante
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MATRIZ EFI PESO CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES 50%
Hacer conocer la marca en todas redes sociales 10% 4 0,4
Ampliar el portafolio de productos 5% 3 0,15
Apertura de nuevos mercados 5% 2 0,1
Tendencias de compras por plataformas virtuales 5% 3 0,15
Crecimiento de la marca en redes sociales 15% 4 0,6
Visibilidad en anuncios publicitarios en los
buscadores 10% 3 0,3
AMENAZAS 50%
Competidores nuevos en el mercado 10% 2 0,2
Innovar en los productos existentes 20% 3 0,6
Cambio en las normas del comercio electrénico 10% 1 0,1
Facilidad de competencia en las redes sociales 10% 3 0,3
TOTAL 100% 28 2,9

Segun el andlisis de la Matriz EFI el indice total es 2.9, considerando

que la empresa esta en condiciones de afrontar actualmente el entorno de

manera adecuada, utilizando las oportunidades para enfrentar las

amenazas.

El factor de oportunidad mas importante es; crecimiento en las redes

sociales. Asi también se identifica que el factor como amenaza mas

importante en el proyecto de Gigicrafts es; Innovar en los productos

existentes.

2.6.2. Analisis CAME

Segun (Blanco, 2018) EI CAME se utiliza después de hacer un analisis

DAFO, ya que ayuda a corregir, afrontar, mantener y explotar aquello que se

analizo con anterioridad en el DAFO.
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Corregir

Amenazas Afrontar
Fortalezas Explotar
Oportunidades Mantener
Figura 40. Estructura DAFO
Tabla 12

Andélisis CAME

FORTALEZAS "F"

F1. Atencion personalizada
F2. Mantener a los proveedores de nuestra
materia prima

F3. Mantener una variedad de Productos

F4. Precios accesibles para el cliente y diseinos
modernos competitivos

F5. Proveedores directos para avalar la
disponibilidad de los materiales de trabajo.

DEBILIDADES "D"
D1. Marca con poca
experiencia en el mercado
D2. Poco personal de
Logistica
D3. Pocos vendedores
DA4. Falta de financiamiento
para generar nuevo
contenido que genere mas
clientes y seguidores

OPORTUNIDDADES "O"
0O1. Hacer conocer la
marca en todas redes
sociales

02. Ampliar el portafolio
de productos

03. Apertura de nuevos
mercados

04. Tendencias de
compras por plataformas
virtuales

0O5. Crecimiento de la
marca en redes sociales
06. Visibilidad en
anuncios publicitarios en
los buscadores

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O) E
F1-O1- Lanzar campafia sobre nuestros
detalles por redes sociales de forma
personalizada
F3-05- Lanzar anuncios publicitarios en redes
sociales de nuestro catdlogo de productos
F4-06- Crear un elemento diferenciador, con
un disefio a la vanguardia y tipo tecnoldgico,
presentando como producto estrella al
mercado

ESTRATEGIA DE
RETROALIMENTACION (D+0)
C

D1-04- Proponer
reconocimiento de marca en
redes sociales

D4-04- Buscar financiamiento
para introducir la aplicacidn y
pagina web de Gigicrafts.
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ESTRATEGIA DE

AMENAZAS "A" ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A) M SUPERVIVENCIA (D+A) A
Al. Competidores nuevos | F1-Al- Obsequiar incentivos a las empresas
en el mercado gue mas adquieran nuestros servicios
F4-A4- Prevalecer los precios accesibles a los
A2. Innovar en los clientes e innovar en los detalles y desayunos
. . . D4-A3- Buscar personal
productos existentes personalizados para aumentar seguidores en

capacitado que se adapte a
cualquier cambio en el
comercio electrénico

las redes sociales.

A3. Cambio en las normas | F1-A4- Capacitar a los vendedores en servicio
del comercio electrénico | al cliente para fidelizar a las empresas

A4. Facilidad de
competencia en las redes | F5-Al - Dar promociones en fechas especificas
sociales

2.6.3 Cadena de valor

Para respaldar el proceso que realiza Gigicrafts se realiza el siguiente

diagrama:

Contacto con el Toma nota del Cliente escoge
cliente _ pedido el pedido ideal

Y paga

Se hace la
entrega del
pedido.

Figura 41. Proceso de entrega de pedido

e Primero, la persona encargada de las redes sociales que seria
la duefia de la empresa formando el area comercial, se

contacta con el cliente.
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e Segundo, se ofrece una variedad de los productos y el
consumidor final elige su opcién perfecta para la ocasion
especial.

e Tercero, se llega a una negociacibn por ambas partes, el
consumidor debe hacer la cancelacion del pedido para separar
la entrega.

e Cuarto y Uultimo proceso, se coordina con la persona de
logistica, encargado de realizar el despacho a domicilio, y a su

vez se planifica el dia y hora.

2.7. Diagnostico

2.7.1. Matriz de crecimiento de Ansoff

ACTUAL NUEVO

PENETRACION DESARROLLO
MERCADO PRODUCTO

Matriz
ANSOFF

(%)
o
a
<
|®)
o
L
=

DESARROLLO

MERCADO DIVERSIFICACION

Figura 42. Matriz Ansoff

Para la elaboracion de la Matriz de Ansoff se analiza cada uno de los puntos:

1) Penetracion del mercado: Se trata de aumentar los clientes como

seguidores en las plataformas virtuales en los mercados actuales

a. Atraer clientes de la competencia

e Desarrollar anuncios por redes sociales.
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e Crear promociones por la cantidad de compra en los detalles
personalizados.
e Satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes

descontentos por la competencia.

2) Desarrollo del mercado: Se refiere a la penetracion del nuevo mercado
empresarial, por lo que permitira tener dos categorias de clientes, tanto

empresarial como consumidor final.

a. Apuntar a todas las empresas que manejan plataformas
virtuales
a. Publicidad en todas las plataformas virtuales, sobre todo

redes sociales.

3) Desarrollo de nuevos productos: Por medio de las plataformas virtuales
se tratar4 de comercializar productos innovadores que haga la diferencia de
la competencia a todas las empresas que estan registradas en la Camara de
Comercio de Guayaquil y al resto de personas que ya forman parte de la
cartera de clientes de Gigicrafts en las redes sociales.

e Para el proyecto este punto es muy importante, ya que
depende mucho la innovacién del producto para captar mas
clientes e incluso formar alianzas con proveedores que me

ayuden a disminuir el costo del material.

4) Diversificacion: Gigicrafts se introducir4 en el mercado empresarial por
las plataformas virtuales, donde se podra comercializar, y atender a todos
los clientes potenciales, puesto que el servicio sigue siendo el mismo
servicio, pero con una variedad de productos, y atencién por medios

electrénicos. Esta estrategia de la Matriz Ansoff es similar a las demas.

e Tendencia del consumo de bienes y servicios por

plataformas virtuales.
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¢ El aumento de seguidores en las redes sociales.
e Normativas avaladas por el comercio electronico que

respalden al consumidor y ofertante.

Como conclusion sobre las cuatro estrategias de la Matriz Ansoff se ha
determinado que se aplicara al proyecto la innovacién de los productos, que
seria denominada Desarrollo de mercado, ya que el objetivo de Gigicrafts es

hacer la diferencia en el mercado de detalles personalizados

2.7.2. Mapa estratégico de objetivos

Mapa Estratégico Corporativo 2020 - 2021
OEIEERE smmE

Figura 43. Mapa Estratégico empresa Gigicrafts

El mapa estratégico se plante6 de cuatro perspectivas:

1) Efectos financieros: El efecto financiero se puede realizar
dependiendo el estado de conformidad de las nuevas marcas

comerciales de detalles.
2) Afiliados de mercado: la estrategia esta en fidelizar a los proveedores,

satisfacer sus necesidades para asegurar la rentabilidad de la

empresa y aumentar la exposicion de las marcas.
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3) Procesos internos: es el sistema que ayuda a engranar la propuesta
de valor a los proveedores de detalles, para poder abastecer a los

clientes y ser lideres en el mercado.

4) Aprendizaje: Un buen desenlace en la conducta del equipo de trabajo,
ayudara siempre en el cumplimento de la meta que requiere la
empresa Gigicrafts. Forjando una relacion de aprendizaje en el nuevo
mercado que se esta introduciendo, con el conocimiento de estar

atento a cualquier movimiento de la competencia.

2.7.3. Conclusiones

En relacion a la poblacion al cual se dirige el proyecto, las encuestas
dieron un resultado positivo, creando un interés comercial por adquirir los
servicios de Gigicrafts y de realizar transacciones por medio de plataformas
virtuales. En el mismo estudio de mercado, también se encontré un interés
de utilizar las empresas que ofrecen servicios de detalles personalizados

para motivar a sus empleados con el fin de mejor el clima laboral.

Después de haber analizado, desarrollado y finalizado las estrategias
DAFO, CAME y Matriz Ansoff, se puede deducir que hay una base de datos
relevantes, que permitir4 crear un analisis profundo de los lineamientos de la

empresa.

Gigicrafts establecera conclusiones sobre las estrategias de como
estructurar y desarrollar productos innovadores de detalles y desayunos
personalizados para introducirse en el mercado empresarial por medio de
plataformas virtuales. Dando asi un estilo elegante, original y de mudltiple
disefio, enfocado Unicamente en atender las empresas en estado activo

registrados en la Camara de Comercio de Guayaquil.
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CAPITULO Il

PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivo Comercial y Estrategias

Un objetivo comercial debe cumplir requisitos que tengan una jerarquia,
es decir, qué empieza primero, segundo, tercero y ultimo en la meta de una
organizacion. Segun (Izquierdo, 2015) los objetivos deben estar alineados

con la mision, vision de la compafiia junto con un plan estrategico.

Objetivo Comercial

Introducir al mercado de detalles y desayunos personalizados la
marca Gigicrafts por medio de las redes sociales a empresas activas

registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil

Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion interna de la organizacion y su posicién

competitiva en el mercado.

e Identificar el comportamiento de las empresas en relacion con las

redes digitales.

e Disefiar un plan comercial de la marca “Gigicrafts” en el mercado
utiizando estrategias segmentadas para lograr la introduccion y

posicionamiento de la marca en las empresas pymes.

e Aplicar la factibilidad del proyecto a través de herramientas

financieras.
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e Determinar el impacto del proyecto a las empresas pymes de la
ciudad de Guayaquil y sus beneficios como aporte al recurso humano

en la sociedad en tiempos de pandemia COVID-19.

Objetivos operacionales

e Estampar el logo de Gigicrafts a camisetas blancas polo, para la

presentacion como uniforme para hacer las entregas a domicilio.

e Presupuestar las ventas de cada mes

e Delimitar el territorio de rutas de las empresas a visitar
3.2. Plan comercial

El plan comercial presenta una serie de técnicas y recursos que lleva a
cabo a una entidad para dar a conocer su propuesta comercial. Abarca
actividades como: realizar estudios de mercadeo, distribuciéon y ventas de
cualquier precio. A través de una gestion comercial adecuada se puede
elegir equipo comercial para ayudar a todos los clientes a alcanzar la

satisfaccion del servicio indica (DataCRM, 2019).

Con base a lo indicado, en este apartado, se describira la gestion

comercial que realizara Gigicrafts para sus clientes.
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3.2.1. Marketing Mix para producto (bien o servicio)

Producto
Marketing

Mix

Promocion

Figura 44. Las 4p del Marketing

Producto

Un producto exclusivo y personalizado, inspirado en las necesidades de
las empresas que les gusta incentivar a los colaboradores para realizar sus
labores de manera rapida y precisa. De acuerdo con (Gonzalez, 2018) el
concepto de producto, es un término muy amplio, qué puede tener distintos
significados segun el criterio de quién lo defina. El servicio que ofrece
Gigicrafts es de desayunos y detalles personalizados ya sea para las
empresas o consumidor final, para lo cual ofrece un servicio mediante
plataformas virtuales que ayuda impregnar la marca en el mercado

empresarial.

Los productos personalizados que se van a comercializar en este nuevo

mercado se han clasificado en dos categorias;
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e Desayunos

e Detalles

Desayunos Personalizados

Figura 46. Detalle de cumpleafios (Fruit box)
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Figura 47. Super desayuno de cumpleafios (Gigi box)

Detalles personalizados

Figura 48. Detalles de Gigicrafts (Funny box)
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Figura 50. Portarretrato Basico (Portarretrato Spoty)
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Figura 51. Cuadro de madera Gigicrafts (Colgante de Fotos)

Figura 52 Detalle navidefio para hombre (Love box)
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Figura 53. Arreglo floral Gigicrafts. (Chic box)

Figura 54. Frutillas rellenas de chocolate (Fruit box)
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Precio

De acuerdo con (Garcia, 2018) el concepto de precio, es al valor
monetario fijado en un determinado articulo, también es la cantidad de
dinero que la sociedad utiliza con el fin de intercambiar un bien o servicio.
Respecto al precio para el cliente, hay que considerar que eso varia
dependiendo de la personalizacion que quieran dar en el detalle, mientras
mas productos se incorporen, el precio se incrementarda, otro factor que

puede incrementar el precio depende en el sector geografico que desean el

pedido a domicilio.

Tabla 13
Analisis Precio

Mini desayuno

¢ Caja de madera pintada
¢ Globo segun la ocasion
* Boldon de Queso

¢ Revoltillo de huevos

¢ Jugo natural

¢ Avena de leche

¢ Mix de frutas

¢ Tarjeta personalizada

$29,99

Guayaco box

¢ Caja de madera pintada
¢ Globo burbuja

¢ Tigrillo verde o maduro
¢ Encebollado con Chifles
e Jugo natural

¢ Tarjeta personalizada

$29,99

DESAYUNQOS

Gigi box

¢ Caja de madera pintada
¢ Globo burbuja

¢ Guirnalda personalizada
e Tigrillo mixto

* Revoltillo de huevos

¢ Jugo natural

¢ Mix de frutas

e Mini torta

e Tarjeta personalizada

$29,99
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Box familiar

¢ Caja de madera pintada

¢ Globo segun la ocasion

¢ Arreglo pequeno de globos

¢ Tigrillo mixto

¢ 2 Bolones de Queso con salsa
de aji

¢ Mix de frutas

¢ Chocolates varios

¢ Muffin de chocolate

¢ Tarjeta personalizada

$29,99

DETALLE ROMANTICO

Love box

¢ Caja de madera pintada
¢ Globo burbuja

e Girasoles

¢ Peluches Up

e Frutillas bafadas de
chocolate decoradas

¢ Tarjeta personalizada

$46,99

Fruit box

¢ Caja de madera pintada
¢ Globo burbuja

¢ Guirnalda personalizada
¢ Girasoles

¢ Peluches Up

e Frutas variadas

¢ Tarjeta personalizada

$46,99

DETALLE FLORAL

Chic box

¢ Caja de madera pintada

* Globo segln la ocasion

* Arreglo pequefio de globos
® Rosas

¢ Vino tinto

e Copa

e Frutillas bafiadas de
chocolate decoradas

¢ Caja de chocolates

¢ Tarjeta personalizada

$57,99

Funny box

¢ Caja cilindrica

¢ Globo pequefio

¢ Girasol o rosas

e Frutillas bafiadas de
chocolate decoradas

¢ Tarjeta personalizada

$57,99

Colgante de fotos

¢ 6 Fotos
e Girasol y frase personalizada

$22,99

Portarretrato Spoty

¢ 1 Portarretrato de vidrio
¢ Imagen fotografica

$14,99
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En la tabla 13 se puede analizar que Gigicrafts ha generalizado sus diez

productos en cinco y son:

e Desayunos

¢ Detalle romantico
e Detalle floral

e Colgante de fotos

e Portarretrato Spoty

Tabla 14

Productos de Gigicrafts

DESAYUNOS Mini desayuno, Guayaco Box, Gigi Box, Box Familiar
DETALLE ROMANTICO Love Box, Fruit Box
"PORTARRETATRO SPOTY

En la tabla 14 se presenta las generalizaciones de los productos que
se han distribuido a la comercializacibn de las empresas que estan
registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil en el presente

proyecto.

Plaza

Segun (Borragini, 2017) puede entenderse como colocacién en el
mercado, donde se debe analizar el comportamiento del cliente cuando llega

a requerir los servicios y productos de Gigicrafts.
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gigicrafts_ec

50 657 90

Publicaciones Seguidores Seguidos

Gigicrafts - Detalless¥®
Expresa tu amor con detalles ™"
¥ Desayunos y detalles
personalizados @ ®_ i%

® &= Envios a domicilio mas
wa.link/ggxvtn
mundo__television,
ganchozo_ jamileth y 36 mas
siguen esta cuenta
Ver traduccion

Siguiendo Mensaje Contacto

Figura 55. Perfil de Instagram

Gigicrafts tiene como plaza toda la ciudad de Guayaquil, principalmente
a las empresas que estan registradas en la Camara de Comercio de
Guayaquil en estado activo. Sin embargo, si existen requerimientos de
servicios como en Duran pueden ser atendidos con la misma calidad del

servicio ofrecido.

La empresa oferta sus servicios por medio de las redes sociales,
también se receptan los pedidos por medio de mensajes y llamadas. Se
ofrece informacion, de igual manera atencion al cliente y el servicio post-

venta.

Promocion

Segun lo dicho por (Borragini, 2017) la promocion es diferente a la idea
qgue el ser humano normalmente tiene, con la liquidacion y ofertas que se

ven en los centros comerciales. En realidad, la promocién obtiene el sentido
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de promover tu marca y soluciones, hacer que el mensaje de marketing de tu

marca llegue a los oidos correctos.

La estrategia de promocién sera de dos tipos, la primera promocioén sera
por medio de la incorporacion de la aplicacién de Gigicrafts en los celulares
inteligentes. Consiste en envio gratis a las empresas que compren o hagan
su pedido por primera vez a través de la App. De Gigicrafts. De eso modo se

potencializaria las ventas por medio de una campafa en redes sociales.

La segunda promocion consiste en las empresas que mas compren en el
afo, y se suscriban en las redes sociales de Gigicrafts. Participan en un
sorteo de una variedad de detalles personalizados a través de mails,
dirigidos a los jefes de las empresas del sector donde apunta el proyecto, en

el cual pueden ser acreedores sus empleados.

Esto se puede producir con la asociacion de otras empresas que
ofrezcan un servicio similar por medio de las plataformas virtuales, con el
objetivo de incentivar la participacion de visitas y menciones en la pagina de

Gigicrafts.

GIGICRAFTS_EC
Publicaciones

gigicrafts_ec

SOLO PARA EL NORTE DE GUAYA

SO Q' (PN

112 reproducciones - Les gusta a
pollosalabrasayuglang__ v gingercoello__

gigicrafts_ec Si, como lo leen, por todo el
restante del mes de Octubre que nos
queda estaremos haciendo envios... ma

de octubre Ver traduccion

Figura 56. Promocion en Instagram
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Persona

De acuerdo con (Borragini, 2017) manifestd que el consumidor es

como cualquier ser humano que tiene deseos, expectativas y necesidades.

La cultura organizacional de Gigicrafts debe ir enmarcada hacia el
servicio y atencion al cliente, en cuanto a consultas en diversos medios,
garantia, reclamos, asesoramiento, entre otros. La finalidad es tener una
buena interaccidn con las empresas que estas especificadas en el proyecto

y formar una relacién para generar fidelizacion hacia la marca.
Proceso

De acuerdo con (Borragini, 2017) el proceso hace hincapié al conjunto
de flujos que va relacionado con el trabajo, metodologias de atencion al
cliente (persona, telefénica, online) y procedimientos de trabajos utilizados
por la empresa. La interaccion de Gigicrafts serd de primer contacto, por
plataformas virtuales, en este caso redes sociales, es decir online. Una vez
concretado con la empresa se realizara la entrega del pedido a domicilio o

visita personal.

3.2.2. Benchmarking

De acuerdo con (Obeso, 2017) el benchmarking es una herramienta de
analisis estratégico profundo de las mejores practicas, que permite medir a
la empresa con otras del mercado, también significa “referencia”, y es una
herramienta de gestion esencial para perfeccionar los procesos, productos y
servicios, a fin de superar a su competencia. Para efectos de este proyecto
se considerd a las empresas Camila Detalles y Bruval como competidores

directos del mercado.
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Tabla 15

Analisis de Benchmarking

Nina Camila

PARAMETROS Detalles Bruval Detalles Gigicrafts ACCION
Facilidad de pagos 1 1 1 1 Mejorar
Tendencia en las redes
Sociales 1 Incorporar
Campafia en medios digitales 1 1 1 1 Mejorar
Cartera de clientes 1 1 Incorporar
Precios competitivos 1 1 Mantener
Servicio post venta 1 1 Mejorar
Atencion personalizada 1 1 1 1 Mantener
Experiencia en el mercado 1 1 1 Incorporar
Aceptacion del cliente 1 1 Incorporar
Calidad 1 1 1 Mejorar
Personal capacitado 1 1 Incorporar
TOTAL 10 8 6 5

Al comparar Gigicrafts con otras empresas que se dedican a
comercializar detalles personalizados, segun el puntaje obtenido en la tabla
namero 14, sobre las comparaciones y pardmetros que posee cada
empresa, indica que Nina Detalles tiene la mas alta puntuacion, con un total

de 10 puntos.

Por lo tanto, Gigicrafts trata de imitar a Nina Detalles, una marca que
esta consolidada en el mercado de detalles personalizados por medio de las
redes sociales. Dicha empresa se dedica a vender al consumidor final, pero
lo que hace diferente a Nina Detalles y el motivo del cual es un modelo a
seguir, es porque el acabado de sus detalles es innovador y diferente al
resto.

Tanto asi que la fortaleza empieza con la facilidad de pago que tienen
los clientes para poder pagar sus servicios, la tendencia en las redes
sociales, la cartera de clientes, fortalezas que son principales y las que mas

resaltan en Gigicrafts.

Por otro lado, no son los detalles en si, sino el producto diferenciador

que tiene la empresa con los talleres que emiten a las personas que tienen
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sus emprendimientos, y que desean aprender hacer moldes o adornar una

frutilla con chocolate.

Nina Detalles no comercializa directamente con las empresas, su
negocio es el consumidor final y los talleres de detalles a los
emprendedores. Por ese motivo no es un rival directo en el mercado
empresarial, pero es un gran modelo a seguir para Gigicrafts, por reunir

todos los requisitos que necesita una marca para llegar al éxito.

3.2.3. Gestion de Ventas

Por medio de la matriz de Ansoff, los objetivos planteados anteriormente
y al mercado donde se aplicard la actividad comercial, cuyo cuadrante es
penetracion de mercado. Se determina que la gestibn de venta es con

crecimiento horizontal.

La gestibn comercial se basara en buscar alianzas con empresas que
estan estado activo, registradas en La Camara de Comercio de Guayaquil,
enfocado al estudio de las organizaciones que tienen un capital suscrito
10.000.000 y 158.800.000 millones de las mismas que se encuentran en el
sector norte de la ciudad y esta distribuido por los diferentes barrios de
zonas comerciales; Bastibn Popular, Alborada, Kennedy, Urdesa, Cdla
Florida, Via Perimetral, Vernaza Norte, con la finalidad de crecer en ventas e

impregnar la marca de Gigicrafts para el afio 2021.

3.2.4. Operaciones comerciales

El plan de venta de Gigicrafts, radica principalmente crecer en la venta
por plataformas virtuales. El sistema de accién de ventas a utilizar en el
presente plan de negocios es de venta a distancia, la cual esta direccionada
a tener un contacto con el cliente de forma online. Por lo que, se contratara a
las empresas de redes sociales de Facebook e Instagram para los anuncios
y publicaciones, con el objetivo de alcanzar no solo a las empresas del

proyecto sino al consumidor final.
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3.2.5. Territorios y rutas, productividad en ruta

Por temas de pandemia y por el control sanitario se aspira lograr atraer a
la mayor cantidad de clientes del sector propuesto por medio de la pagina
web y redes sociales, asi como realizar la mayor parte comercial por este
medio, y fisicamente para hacer la entrega del pedido y cumplir con el

objetivo propuesto.

3.3. Organizacion y funciones de la Estructura de Ventas
3.3.1. Propuesta de la estructura organizacional y funcional

La estructura organizacional del area comercial se encuentra distribuida

de la siguiente manera:

e Presidente o propietario: La que realiza la funcibn comercial en las
redes sociales, se encarga de personalizar los pedidos y tiene a cargo

al que realiza las entregas a domicilio.

e Gerente General: Se encarga de tener el contacto con el cliente y
también realiza funcion comercial por plataformas virtuales,
encargado del area de logistica, tanto para el despacho de los

proveedores como entrega de pedidos al cliente.

79



Gigicrafts

==

Gerente

General | Area Comercial ‘

Figura 57. Estructura de Ventas Gigicrafts

3.3.2. Funcién de los cargos del area comercial

La empresa Gigicrafts, se dedica a comercializar detalles personalizados
a domicilio, con una gerencia general y una jefatura comercial que hacen
varias funciones como de logistica, para la gestibn comercial y de
operaciones. Y esto se refiere, al ser una empresa que recién esta

empezando e introduciendo al mercado empresarial.

Este nuevo canal de comercializacién que estara al mando de un jefe
comercial tendra a su cargo desempefar las siguientes funciones

principales:

e Elaborar el presupuesto de ventas y marketing, iniciando su
periodo desde el afio 2021 dando seguimiento y cumplimiento a
las metas trazadas.

e Analizar la investigacion de mercado, operaciones de venta,

publicidad y desarrollo de nuevos productos.
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e Estructurar la imagen corporativa del negocio y de este nuevo

canal de comercializacion.

e Desarrollar contacto con las empresas potenciales para definir la

necesidad del sector.

e Coordinar funciones en el area de logistica para provision de
materiales, existencias de seguridad que asegure a los clientes
actuales y nuevos.

e Promover nuevas oportunidades de negocio con todas las
empresas en estado activo, registradas en La Camara de

Comercio de Guayaquil.

3.4. Mercado, previsiones, cuotas y presupuesto de ventas

3.4.1. Dimensionamiento del mercado

La dimension del mercado requiere ser considerada segun los

objetivos que desea obtener Gigicrafts.

Tabla 16

Dimensién del mercado

Tamafio del Mercado 34,584
Mercado Potencial 76
% que incentivan a sus

colaboradores 96,3%
% que estarian dispuesto a

comprar 89,5%

Gigicrafts cuenta con un tamafo de mercado de 34.584 empresas que
estan registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil 2020, y cuenta
con un mercado potencial de 76 empresas que estan en estado activo.
Teniendo en cuenta los resultados de las encuestas, el 89.5% del mercado
potencial esta dispuesto a comprar detalles personalizados por medio de

plataformas virtuales.
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La prevision de ventas esta a cargo de la presidenta de Gigicrafts, el
cual elaborard un presupuesto de ventas guiandose de la experiencia y
necesidades de la empresa en el afio 2020, en donde recién comenzé el
negocio, inicio de la pandemia del coronavirus y la tendencia del uso de

medios tecnoldgicos.

3.4.2. Determinacién de las previsiones

La prevision de ventas es la estimacion de las ventas futuras,
teniendo en cuenta las condiciones del mercado. La previsién se realiz6
tomando en consideracion la cantidad de productos que se estima vender
con sus respectivos precios en el afio 2021 al mercado empresarial a las
zonas de la ciudad de Guayaquil, dirigido a las empresas en estado activo

registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil 2020.

Tabla 17
Proyeccion de Ventas 2021

DESAYUNOS 352
DETALLE ROMANTICO 256
DETALLE FLORAL 207
COLGANTE DE FOTOS 332
TPORTARRETATRO SPOTY 400

Total 1.547
DESAYUNOS 29,99
DETALLE ROMANTICO 46,99
DETALLE FLORAL 57,99
COLGANTE DE FOTOS 22,99
TPORTARRETATRO SPOTY 14,99

Total 172,95

INgresos (en uss)

DESAYUNOS 10.556
DETALLE ROMANTICO 12.029
DETALLE FLORAL 12.004
COLGANTE DE FOTOS 7.633
"TPORTARRETATRO SPOTY 5.996

Total 48.219




Sin embargo, hay que recalcar que Gigicrafts es una empresa nueva
en el mercado empresarial, y no hay base de datos de registro anual del
afio pasado. Pero si hay registro mensual de las ventas al consumidor

final, desde que se inicié el emprendimiento hasta la actualidad.

3.4.3. Presupuestos y cuotas de Ventas

Debido a la poca experiencia de Gigicrafts en el mercado de detalles
personalizados, la estimacion de ventas se determina segun el peso de la
demanda por estacionalidad de cada mes, basados en los meses festivos

gue celebra el Ecuador en la ciudad de Guayaquil.

Desde enero, que empieza el afio con la festividad de las roscas de
reyes, hasta diciembre que es el Ultimo mes del afio, y hay tradiciones que
celebran todas las organizaciones, una de esas es la navidad, y requieren de

dar detalles personalizados como simbolo de agradecimiento por el

comportamiento y gestién de sus empleados.

Tabla 18
Proyeccion de Ventas 2021
Proyeccion
Peso por mes Mes Motivo venta
2% Enero Inicio de afio S 2.610,18
El dia del amory la
57% Febrero amistad S 8.527,25
9% Marzo El dia de la mujer S 4.090,66
3% Abril Utilidades S 3.790,76
7% Mayo El diade las madres S 5.746,10
El dia del padre y
3% Junio nifio S 3.375,91
3% Julio Fiestas Julianas S 3.000,07
Grito de
2% Agosto Independencia S 2.915,07
El dia de la bandera
3% Septiembre nacional S 3.150,02
El dia del Escudo
3% Octubre Nacional S 3.000,07
3% Noviembre Dia de los Difuntos S 3.505,91
5% Diciembre Visperas de Navidad S 4.404,58
100% TOTAL 48.219
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En la tabla 18 se puede analizar que el mes con mayor peso en el afio
es febrero con un 30%, porque es donde mas obsequios las empresas dan a
sus colaboradores por ser el mes del amor y la amistad, que se celebra el 14

de febrero con una proyeccion de ventas de $8487.25.

El segundo mes con mayor porcentaje es mayo, con un 16% de peso
en el afo, por celebrar el dia de las madres, el segundo domingo del mes,
una de las fechas mas importantes, ya que todas las organizaciones
preparan detalles para todas las mamas de la empresa. Se proyecta una
estimacién de $5738.10.

Enero y agosto son los meses que menos peso de porcentaje tienen
en el afio, con un 2%. Sin embargo, enero se lo presenta como el mes mas
bajo en proyeccion de ventas con un total de $2610.18, y esto se debe al ser
el inicio de un nuevo afio, donde las empresas recién inician su presupuesto
anual, y no todas tienen organizado los detalles que van a dar a sus

empleados, también la mayoria de su personal esta de vacaciones.
3.5. Disefio de la compensacién para el area comercial

El disefio de compensacion en el area comercial de Gigicrafts se
distribuira de la siguiente manera; Se pagara sueldo fijjo mas comisién con

todos los beneficios de la ley que se establece en Ecuador.

Tabla 19

Disefio de Compensacién de Gigicrafts

Sueldo/  Sueldo/ Comisionesy 13roSueldo/  14to Sueldo/ , Fondo de Aporte
Vacaione

Cargo ) . . . 3 . . Gasto/ afio

mes afio  prima/afio afio afio Reserva/ afio  patronal/ afio
Gerente Propietario $ 2500 $30.000 $ -5 2500 § 40000 § 1.250 $ 2500 § 236 S 36.8%6
Gerente de Logistica $  1.000 § 12.000 § 150 §$ 1.150 § 40000 S 1.075 S 1.000 $ 95 § 15870
Asistente Comercial § 400 S 4800 § 20 S 600 S 40000 S 500 S 400 S 38 S 6938

Total S 3900 546800 $ 350 § 4250 5 120000 $ 2825 S 3900 $ 369 5 59.694
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3.5.1. Estructura fijay variable

En la estructura del personal del area comercial de Gigicrafts, se

encuentra estructurado por:

e EI Gerente propietario, quien contacta con los clientes por medio

de las plataformas virtuales su sueldo fijo es de $2.500 mensual

e Gerente de logistica, se encarga de hacer la entrega de los
pedidos a domicilio a los clientes su sueldo fijo es de $1.000

e Asistente comercial que serd la nueva contratacion haciendo
teletrabajo, coordinando actividades, como la fecha de entrega,
nuevas ventas y post venta entre el cliente empresarial y

consumidor final a empresa, su sueldo fijo es de $400

La estructura variable corresponde a la comisién adicional al sueldo,
que recibira el Asistente Comercial si cumple con la meta de la empresa, que
sera un monto total de $200, pero se necesita llegar a la maxima escala de

comision para obtener la totalidad de la comision.

El porcentaje de comision sera variable, dependiendo la escala que

llegue el asesor. Comprende desde el 30% hasta el 100% de la comision.

Tabla 20

Escala de Comisiones

ESCALA DE COMISIONES

ESCALA DESDE HASTA COMISION
A 0 15 0%
C 21 35 50%
D ‘ 36 45 80%
E 46 En adelante 100%

85



En la tabla 20. Se analiza la tabla de comisién por escala, y se
muestra, que si el asistente comercial se queda en la escala A no comisiona.
Desde la escala B, comienza a comisionar con un 30% en las ventas que
realice, que seria un monto de $60. Por otro lado, la escala maxima es la E,

donde el asesor comisionara el 100% y obtendra la totalidad de $200.

3.5.2. Primas e incentivos

El Gerente de logistica cumplird con sus labores la mayor parte del
tiempo desde su casa haciendo teletrabajo, por lo que los incentivos, seran

los siguientes:

« Alimentacion con $50 mensuales.
« Bono de $100 si cumple con el 100% del presupuesto de entrega de
pedidos.

3.5.3. Gastos de movilizacion y viaticos

El presente plan de negocio presenta gastos de movilizacion de 120$
mensual, debido al valor por concepto de la gasolina en el momento de
poner al transporte en el momento de realizar las entregas a domicilio. Por
otra parte, el proyecto no presenta gastos de viaticos, porque todo es por

teletrabajo.

3.6. Control de la gestion comercial

3.6.1. Control del volumen de ventas

Las ventas del asistente comercial de Gigicrafts seran controladas por
indicadores estratégicos, como presupuesto, cobertura y efectividad, que

ayuden a cumplir con el presupuesto de la empresa de forma correcta.
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Tabla 21

Kpi's Estratégico y Operativo del asesor

Kpi's % de Comision Valor de Comision
Presupuesto 50% 5 100
Cobertura 25% s 50
Efectividad 25% ° 50
Total 100% ° 200

El cumplimiento en Redes Digitales tiene un peso del 100% del pago de

comision, donde el asistente comercial tendra la siguiente tabla:

e Si el asistente realiza 100 llamadas exitosas, es decir debe captar
personas interesadas en el servicio que ofrece Gigicrafts, si logra
alcanzar ventas efectivas desde 46 ventas en adelante, la comision
gue recibe es del 100%, se le paga $ 200.

e Sicumple de 36 a 45 ventas se le paga el 80%, es decir $ 160

e De 21 a 35 ventas se le paga el 50% de la comisién, es decir $ 100.

e Sicumple de 16 a 20 ventas se le paga el 30% es decir $ 60

e Menos de 15 ventas no se le paga comision.

3.6.2. Control de otras dimensiones de la venta

Se debe analizar no sélo las ventas que realiza Gigicrafts, sino el
rendimiento y desempefio del vendedor que influye en ellas. Los controles
de otras dimensiones a considerar son:

e Presupuesto

e Cobertura

e Efectividad
Presupuesto - El vendedor debe ajustarse a las metas de la empresa, ser

regular en las ventas, y llegar a la escala maxima de comisién en la mayoria

de los meses.
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Cobertura - El vendedor tiene que comunicar la informacién de los servicios
que ofrece Gigicrafts en todas las plataformas virtuales a través de anuncios

publicitarios.

Efectividad — EIl vendedor deber ser efectivo en la mayoria de llamadas que

realice o en el contacto inicial que tenga con los clientes por redes sociales

3.6.3. Evaluacion del equipo comercial

Si bien es cierto Gigicrafts es una empresa nueva en el mercado, el
equipo comercial se encuentra conformado por el Gerente Propietario,
Gerente de Logistica y el Asistente Comercial. La evaluacion la realizara el
gerente propietario junto con el gerente de logistica para verificar los
resultados deseados, para tal efecto, el asistente comercial recopilara la
informacion para revisar en conjunto los resultados, respecto de la gestion

comercial basados en los siguientes indicadores.

Tabla 22

Evaluacion del equipo comercial

Control de Venta Volumen de ventas / Cartera de pedidos 70%
Ventas por Clientes Volumen de ventas / Niumero de clientes 80%
Venta Existosa Volumen de ventas / Volumen de oferta 100%
Rendimiento Comercial Gastos de ventas / Volumen de oferta 6%

Al finalizar se emitira los resultados del mes, y se deben comparar con
los del mes pasado y de forma acumulada, con la finalidad de evidenciar la
evolucion del equipo y mejorar los aspectos en los que exista variacion

considerable o tomar correctivos para mejorar las cifras.

3.6.4. Cuadro de mando del Director de Ventas

El cuadro de mando se aplica en base a los objetivos planificados en el
mapa estratégico para incrementar las ventas en un 10%, de los cuales el
mayor peso lo tienen las empresas con el 60% Yy la diferencia distribuido con

los consumidores finales.
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Respecto de los clientes se espera lograr la satisfaccion del 100% del

servicio recibido, y de esta manera fidelizar a los clientes actuales y nuevos

que van ingresando. En el proceso de aprendizaje se considera perfeccionar

la calidad en el proceso, siendo mas eficientes en el uso de los recursos y

optimizar el tiempo en cada entrega de pedido.

Tabla 23

Cuadro de mando integral

Perspectiva
Financiera
Cliente

Proceso interno
Aprendizaje y
crecimiento

Objetivo /
Estrategia

Incrementar las ventas
Satifaccion del cliente

Calidad de proceso

Optimizar tiempo

Empresas
60%
100%

100%

100%

Consumidores
finales

40%

100%

100%

100%
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipé6tesis de partida

La base de partida del estudio corresponde a las empresas que estan
registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil que estan en estado
activo, con un presupuesto de $120,000000 a $158,800000. Para tal efecto,
la empresa necesita un capital de trabajo para introducir al sector
empresarial por medio de plataformas virtuales. Se evaluara el desarrollo

Financiero en los siguientes apartados.

4.1.1 Capital inicial

Como parte del capital inicial la empresa necesita invertir en muebles
de oficina, equipo de computo, alquiler, transporte y materia prima que no
dispone actualmente Gigicrafts, y qué son importantes, necesarios para
realizar las actividades con resultados positivos y asi poder cumplir los
objetivos trazados.

e Muebles y equipos - $420 Se necesita para equipar el area
administrativa del personal que conforma la empresa Gigicrafts,
presidente, gerente y asistente. Con el fin de adecuar los puestos de
modalidad de teletrabajo y generar un buen ambiente laboral.

e Equipos de computacion — El rubro que se necesita en esta inversion
inicial en el area tecnoldgica es de $2.023 para operar de manera
eficiente en las ventas, publicidad y toma de pedidos de los clientes.

e Valores pre-pagados — 300$ es el valor del alquiler que se necesita
para guardar todo el stock de materia prima que se realice o se

compre de la empresa Gigicrafts.
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e Transporte - Gigicrafts maneja dos tipos de vehiculo, un auto y una
moto. Sin embargo, se necesita de otro vehiculo para la gran
demanda de entregas a domicilio, la cantidad de $2.000 se necesita
para completar la entrada de un auto nuevo como transporte para

agilitar los procesos de entrega de pedidos.

Tabla 24

Inversién Inicial

Cantidad Activo Valor Individual  Valor Total
MUEBLES Y EQUIPOS

3 ESCRITORIOS DE OFICINA S 60 S 180

3 SILLAS EJECUTIVAS ERGONOMICAS S 80 S 240

TOTAL S 140 S 420

EQUIPO DE COMPUTACION

3 LAPTOP S 300 S 900

1 CAMARA CANON PROFESIONAL S 545 S 545

2 IMPRESORA MULTIFUNSION S 289 S 578
TOTAL S 1.134 S 2.023

1 AIQUILER S 300 S 300
TOTAL S 300 S 300

1 VEHICULO S 2.000 S 2.000
TOTAL S 2.000 S 2.000

Total General S 4.743

El total de la inversion inicial corresponde a $4.743 en equipos de
computo y muebles de oficina. Adicionalmente se debe proyectar el capital
de trabajo en los proximos meses y afios, con lo cual permite identificar la

liquidez de la empresa, y a su vez poder maniobrar los flujos.
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Tabla 25
Capital de Trabajo

CAPITAL DEL TRABAJO
TIPO DE COSTO COSTO PROMEDIO MENSUAL MESES TOTAL
Gastos Administrativos S 3.110 1 S 3.110
Costo Variable S 450 1 S 450
Total S 3.560

El capital de trabajo asciende a $3.560. El rubro de mayor importancia
son los de gastos administrativos qué son; sueldos y salarios, transporte,
servicios basicos, gastos de ventas, gastos de marketing, comisiones,
arrendamiento, suministros. El costo variable se refiere a materia prima, el
rubro es de $450, corresponde a los detalles y desayunos personalizado
para ejecutar de manera eficaz todos pedidos hechos por los clientes. De
esta manera se determina que el capital inicial que se necesita para operar
es de $8.303

4.1.2 Politica de financiamiento

Sobre la inversion inicial que se necesita para la implementacion del
negocio de los desayunos personalizados en plataformas virtuales de
Gigicrafts en el mercado empresarial, sera financiado 20% con capital propio
y el otro 80% financiado con la Cooperativa Ahorro y Crédito JEP. Que
otorga a los microempresarios jovenes una tasa del 11.20%, a un plazo

maximo de 48 meses.

4.1.3Costo de Capital

Las fuentes de financiamiento inversionistas actuales de la empresa son

por parte del presidente y gerente comercial de Gigicrafts.

¢ Inversionista: con tasa de interés promedio de 3.59% del sistema
financiero, tasa de riesgo de 12.50% que se aplicaria para los
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proyectos y la multiplicacion de estos puntos. La sumatoria
corresponde al 16.54%

e Tasa de banco: Se aplica para este proyecto el 11.20%

Tabla 26
Costo Capital

TMAR TMAR PONDERACION
Inversionista 16,54% 20% 3,31%
TMR banco 11,20% 80% 8,96%

TMAR GLOBAL 12,27%

De manera que la ponderacion aplicada del 20% de capital propio y del
préstamo bancario 80%, se obtiene el costo capital del 12.27% que se

aplicara en este plan de trabajo e inversion.

4.1.4Impuestos

Los impuestos que se aplican al proyecto de Gigicrafts son:
* IVA
* Impuesto a la renta

* Aporte al seguro social

4.2  Presupuesto de Ingresos

4.2.1Volumenes

El volumen de venta corresponde a la proyeccion de los pedidos que se
estima ejecutar mediante las plataformas virtuales en los primeros cinco
afos. Cabe recalcar que el proyecto es dedicado a todas las empresas que
estan registradas en la Camara de Comercio de Guayaquil en servicio activo

y al consumidor final.
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Tabla 27

Ingresos Proyectados

GIGICRAFTS

INGRESOS PROYECTADOS
Productos 1 2 3

Cantidades (En Unidades)

DESAYUNOS 352 366 383 400 417
DETALLE ROMANTICO 256 269 282 295 308
DETALLE FLORAL 207 219 231 243 255
COLGANTE DE FOTOS 332 345 359 373 387
"PORTARRETATRO SPOTY 400 414 429 444 459

Total 1.547 1.613 1.684 1.755 1.826

Precio Unitario (en uss)

DESAYUNOS 29,99 31,49 33,06 34,72 36,45
DETALLE ROMANTICO 46,99 49,34 51,81 54,40 57,12
DETALLE FLORAL 57,99 60,89 63,93 67,13 70,49
COLGANTE DE FOTOS 22,99 24,14 25,35 26,61 27,94

"PORTARRETATRO SPOTY 14,99 15,74 16,53 17,35 18,22
Total 172,95 181,60 190,68 200,21 210,22

Ingresos (En us$)

DESAYUNOS 10.556 11.525 12.664 13.887 15.201
DETALLE ROMANTICO 12.029 13.272 14.609 16.047 17.592
DETALLE FLORAL 12.004 13.335 14.769 16.313 17.974
COLGANTE DE FOTOS 7.633 8.328 9.099 9.927 10.815

"PORTARRETATRO SPOTY 5.996 6.516 7.090 7.705 8.363
Total 48.219 52.977 58.231 63.878 69.945

Segun la tabla 27, se estima generar ingresos en el primer afio de
ventas, de los cinco productos que Gigicrafts comercializara al mercado
empresarial con un monto de $48.219 dolares de ganancia y aumentando un

5% en los ingresos en los proximos afnos.

4.2.2Precios

El precio de los diez productos que ofrece Gigicrafts generalizados en
cinco productos de manera fija, para comercializar sus servicios con la
utilizacion de las plataformas virtuales al mercado empresarial y consumidor

final, proyectados en los cinco primeros anos.
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Tabla 28
Precios 2021 Gigicrafts

Margen de Ganancia 5% 5% 5% 5%
1 2 3 4 5

Precio Unitario (En USS)

DESAYUNOS 29,99 31,49 33,06 34,72 36,45
DETALLE ROMANTICO 46,99 49,34 51,81 54,40 57,12
DETALLE FLORAL 57,99 60,89 63,93 67,13 70,49
COLGANTE DE MADERA 22,99 24,14 25,35 26,61 27,94
PORTARRETRATO SPOTY 14,99 15,74 16,53 17,35 18,22
Total 173 182 191 200 210

El precio se determina por la experiencia que obtuvo la empresa
Gigicrafts en el afio 2020, cuando recién se cred la marca, y se introdujo al
mercado de detalles y desayunos personalizados. Debido a esa informacion,
se determina un analisis de crecimiento en el 2021 con un margen de

ganancia del 5% en los cinco primeros afios

4.2.3Ventas esperadas

Se espera que en el primero afio las ventas sean de $48.219, con un
crecimiento afio tras afio, el cual ayudara a cubrir los costos fijos y variables

de la empresa teniendo una rentabilidad esperada.

Tabla 29
Ventas Esperadas 2021 Gigicrafts

Crecimiento esperado
Crecimiento esperado

Enero  Febrero  Marzo  Abrl  Mayo  Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Productos
Cantidades (En Unidades)

DESAYUNOS 20 60 40 40 50 20 15 15 15 15 2 4 352
DETALLE ROMANTICO 15 45 20 20 30 20 18 13 18 18 19 20 256
DETALLE FLORAL 12 3 14 14 2 14 15 15 15 15 18 20 207
COLGANTE DE MADERA 20 65 30 0 4 5 20 20 20 20 20 2 332
"PORTARRETATRO SPOTY 20 70 30 30 50 30 25 25 5 25 30 40 400

Total 87 215 134 134 190 109 3 88 93 3 109 142 1.5471
DESAYUNOS 209 299 2999 209 299 2999 299 299 2999 2999 2999 299 2999
DETALLE ROMANTICO 469 4699 46,99 469 469 46,9 46,99 46,99 46,99 46,99 46,99 46,99 46,99
DETALLE FLORAL 5199 57,99 57,99 5199 57,99 57,99 57,99 57,99 51,99 51,99 57,99 57,99 51,99

COLGANTE DE MADERA 29 29 299 29 29 29 29 2,9 2.9 299 299 299 299
"PORTARRETATRO SPOTY 1499 1499 1499 149 1499 1499 1499 1499 1499 1499 1499 1499 149
Total 112% 17295 2% 1%  112%  1712% 12%  112% 12% 17129 1729%  112% 172.9%




Enero Febrero Mazo Al Mayo o Julo  Agosto Sepiembre Octubre Noviembre Diciembre

Productos
Ventas

DESAYUNOS § 50980 9179840 § L1960 S L1960 SLA%9%0 § 56040 S M98 § 95 § MK S MSE S 65978 § 119960 S105%6/8
DETALLEROWANTICO. & 7045 S2114%5 § 93980 & 93380 S140970 § 93980 § 8580 § 6087 & G5@ § 8 & 9080 § %980 S12009
DETALLE FLORAL § 69588 20965 & 8l 5 8118 S11590 § 818 § 9% & BRI § BH3E S B9S & L0SK S LK S12003%
COLGANTE DE NADERA & 5380 §14343 § 970 § 970 S 0960 § S S 45980 § 980 & 4590 5 438D S 4SHR0 5 5T S 783
PORTARRETATROSPOTY § 29980 SL04930 § 4870 § 4870 § 78850 § 4970 § 3% § W% & 375§ 3475 § g § 59960 § 5, 600
Tota | S276013 8848725 § 409086 | $400066 8573810  §33091 § 300007 § 276812 § 300007 § 300007 § 350891 § 445 416N

En la tabla 29 se puede interpretar que el producto que mas se estima
vender en cantidad, es el Portarretrato Spoty, con un monto de 400 unidades
en el afno 2021, siendo el producto estrella de la empresa Gigicrafts,

generando una totalidad de $5996.00 en ventas en todo el periodo.

Sin embargo, los productos que mas ingresos estiman producir en el
afio, son los de Detalle Romantico con una estimacion de ventas de
$12029.44 y Detalle Floral con $12003.93 dando un ingreso total entre
ambos detalles de $24033.37 dolares.

4.3 Presupuesto de Costos
El presupuesto de costo se determina por la cantidad total de
productos que se estima vender en Gigicrafts en la proyeccion de los cinco

primeros afios segun la tabla 29 al mercado empresarial.

4.3.1tangibles e intangibles

Se determina la proyeccién de los cinco productos tangibles que ofrece

la empresa Gigicrafts con un incremento del 5% en los siguientes afios.
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Tabla 30

Presupuesto de Costo de Productos Tangibles

GIGICRAFTS
COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 )
DESAYUNOS 352 366 382 398 414
DETALLE ROMANTICO 256 269 282 295 308
DETALLE FLORAL 207 219 231 243 255
COLGANTE DE MADERA 332 345 359 373 387
PORTARRETRATO SPOTY 400 414 429 444 459

Total 1.547,00 1.613,00 1.683,00 1.753,00 1.823,00

Costo Unitario (En uss)

DESAYUNOS 9,74 10,02 10,29 10,61 10,97
DETALLE ROMANTICO 13,69 14,09 14,56 15,09 15,68
DETALLE FLORAL 16,30 16,75 17,26 17,85 18,51
COLGANTE DE MADERA 13,78 14,31 14,86 15,48 16,16
PORTARRETRATO SPOTY 5,54 5,57 5,61 5,67 5,75

Total 59,04 60,74 62,58 64,69 67,07
DESAYUNOS 3.428 3.666 3.932 4,223 4,543
DETALLE ROMANTICO 3.503 3.791 4.106 4.451 4.830
DETALLE FLORAL 3.375 3.668 3.987 4.336 4,719
COLGANTE DE MADERA 4.575 4.936 5.334 5.773 6.255
PORTARRETRATO SPOTY 2.215 2.307 2.407 2.518 2.640

Total 17.096 18.367 19.766 21.301 22.986

En la tabla 30, se hace un andlisis de la proyeccion de costo, en
donde el primer afio se estima un rubro de $17.096 del total de los cinco
productos que comercializara Gigicrafts al mercado empresarial con una

estimacion de aumento del 5% en los proximos afnos.

Por otro lado, se puede analizar segun los resultados, que el
producto mas costoso, son los Detalles Florales, con un total de $16.30 de

costo por unidad en délares.

4.3.2 Servicios y/o manufacturas

En este proyecto se considera como servicios y/o manufacturas a los
costos de indirectos de fabricacién, junto con la materia prima de los detalles

y desayunos que ofrece Gigicrafts. Pero los costos pueden variar conforme
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sea el detalle o desayuno que el cliente desea personalizar. Por tal razén la

estimacion del promedio de los costos es:

Tabla 31
Costos Desayuno Gigicrafts 2021

DESAYUNOS
CAJA DE MADERA PINTADA 352
GLOBO BURBUJA 352
PORTARRETRATO DE FOTOS 352
TARJETA PERSONALIZADA 352
MINI TORTA 352

Total 1.760

Costo Unitario (eEn uss)

CAJA DE MADERA PINTADA 2,00
GLOBO BURBUJA 0,05
PORTARRETRATO DE FOTOS 1,25
TARJETA PERSONALIZADA 0,15
MINI TORTA 2,50
Promedio total de costo 1,19

CAJA DE MADERA PINTADA 704
GLOBO BURBUJA " 18
PORTARRETRATO DE FOTOS 440
TARJETA PERSONALIZADA 53
MINI TORTA 880
Total Costos MD 2.094,40

Segun la tabla 31 el costo de los materiales de los Desayunos en el
primer afio es de $2.094,40 y ese resultado se basa en la multiplicacién de la
suma total de materiales (1.760) por el promedio anual del costo unitario
(1.19).
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Tabla 32
Costos Detalle Romantico Gigicrafts 2021

DETALLE ROMANTICO
Materiales (unidades)

CAJA DE MADERA PINTADA 256
FRUTILLAS 256
BARRA DE CHOCOLATE 256
TARJETA PERSONALIZADA 256
BOTELLA DE VINO 256

Total 1.280

Costo Unitario (en us$)

CAJA DE MADERA PINTADA 2,00
"FRUTILLAS 0,50
'BARRA DE CHOCOLATE 1,00
COPA DE VINO 1,50
"BOTELLA DE VINO 5,35
Promedio total de costo 2,07

CAJA DE MADERA PINTADA 512,00
FRUTILLAS 128,00
BARRA DE CHOCOLATE 256,00
COPA DE VINO 384,00
BOTELLA DE VINO 1369,60
Total 2.650

Segun la tabla 32 el costo de los materiales de los Detalles Romanticos
en el primer afio es de $2.650, ese resultado se basa en la multiplicacion de

la suma total de materiales (1.280) por el promedio del costo unitario (2.650)
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Tabla 33
Costos Detalle Floral Gigicrafts 2021

DETALLE FLORAL
Materiales (unidades)

CAJA CILINDRICA 207
GLOBO BURBUJA 207
PELUCHES UP 207
GIRASOLES O ROSAS 207
TARJETA PERSONALIZADA 207

Total 1.035

Costo Unitario (en uss)

CAJA CILINDRICA 3,5
GLOBO BURBUJA 0,4
PELUCHES UP 8,5
GIRASOLES O ROSAS 0,05
TARJETA PERSONALIZADA 0,15
Promedio total de costo 2,52
Costo de Materiales Detalle Floral

CAJA CILINDRICA 724,50
GLOBO BURBUJA 82,80
PELUCHES UP 1759,50
GIRASOLES O ROSAS 10,35
TARJETA PERSONALIZADA 31,05
Total 2.608

Segun la tabla 33 el costo de los materiales de los Detalles Florales en el
primer afio es de $2.608, ese resultado se basa en la multiplicacion de la
suma total de materiales (1.035) por el promedio del costo unitario (2.52).
Por lo tanto, se puede interpretar que es el producto mas costoso en

materiales.
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Tabla 34
Costos de Colgante de Fotos 2021

COLGANTE DE FOTOS
Materiales (unidades

COLGANTE DE MADERA 332
6 FOTOS 332
TARJETA PERSONALIZADA 332
GIRASOL O ROSAS 332

Total 1.328

Costo Unitario (en uss)

COLGANTE DE MADERA 2,5
6 FOTOS 2,5
TARJETA PERSONALIZADA 3,0
GIRASOL O ROSAS 0,15
Promedio total de costo 2,04

COLGANTE DE MADERA 830,00
6 FOTOS 830,00
TARJETA PERSONALIZADA 996,00
GIRASOL O ROSAS 49,80
Total 2.706

Segun la tabla 34 el costo de los materiales de los Colgante de Fotos en
el primer afo es de $2.706, ese resultado se basa en la multiplicacion de la

suma total de materiales (1.328) por el promedio del costo unitario (2.706).
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Tabla 35
Costos de Portarretrato Spoty 2021

PORTARRETRATO SPOTY
Materiales (unidades)

PORTARRETRATO DE VIDRIO 400
IMAGEN FOTOGRAFICA 400
Total 800

Costo Unitario (En uss)

PORTARRETRATO DE VIDRIO 1,25
IMAGEN FOTOGRAFICA 0,50
Promedio total de costo 0,88

Costo de Materiales Portarretrato Spoty

PORTARRETRATO DE VIDRIO 500,00
IMAGEN FOTOGRAFICA 200,00
Total 700

Segun la tabla 35 el costo de los materiales de los Portarretrato Spoty
en el primer afio es de $700, ese resultado se basa en la multiplicacion de la
suma total de materiales (800) por el promedio del costo unitario (0.88).
Siendo el producto menos costoso en materiales, pero es el de mayor

volumen de ventas con una cantidad de 400 unidades.

4.4 Presupuesto de gastos

4.4.1tangibles e intangibles

En lo que respecta a los gastos, Gigicrafts en el proyecto tiene en
consideracion gastos tangibles conforme a la necesidad de introducirse al
mercado empresarial. Por tal razon, la estimacion del promedio de los gastos

utilizados en el primer afio se mostrara en la tabla 36.
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Tabla 36
Gastos Tangibles Gigicrafts 2021

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS Y SALARIOS S 5.104
TRANSPORTE S 1.440
SERVICIOS BASICOS S 1.080
GASTO DE MARKETING S 1.200
GASTO DE VENTAS S 4.200
ARRENDAMIENTO S 3.600
SUMINISTROS S 1.800
TOTAL S 18.424

Los gastos administrativos tangibles de Gigicrafts en el primer afio es de
un monto de $18.424. En mencion a los gastos de naturaleza material, el
gasto de mayor rubro econdmico es el de Sueldos y Salarios con una
cantidad de $5.104. Eso es en base al promedio de los colaboradores que
estima tener Gigicrafts, en este caso el de Gerente Propietario, Logistica y

Asistente Comercial.

Por otro lado, el transporte, son los dos vehiculos que ayudaran a
realizar las entregas personalizadas a las empresas. Se hace un calculo de

consumo de gasolina tipo Eco en el mes, dando un monto de 120$.

4.4.2 Servicios y/o manufacturas

En este proyecto se considera como gasto de servicios y/o manufacturas
la Depreciacion, debido al tiempo de uso de los equipos de computo, de
oficina y los aflos de garantia del kilometraje del vehiculo. En la tabla
siguiente se presenta el total de Gastos de Servicios y/o manufacturas al

termino del primero afio.
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Tabla 37

Gastos de Servicios y/o manufacturas

| Descripeion | _Tasas f 1 2 3 4 5

Total Terrenos 0% - - -

Total Equipos de Cémputo 33% 874 874 874

Total Edificios e Instalaciones 5% - - - - -

Total Equipos y maquinarias 10% 14 14 14 14 14

Total vehiculos 20% 400 400 400 400 400
Total gastos depreciacion 1.288 1.288 1.288 414 414
Gastos de Depreciacion 1.288 1.288 1.288 414 414

Los gastos son todos los equipos de computo y de oficina que utiliza
Gigicrafts para realizar los anuncios publicitarios y las ventas. Para que el
empleado esté a gusto haciendo teletrabajo y pueda vender de manera

eficiente, en este caso son:

e Computadoras portatiles.
e Camara Canon Profesional
e Impresora Multifuncion

¢ Sillas ergonémicas

e Escritorios de oficina

Con una tasa de depreciacion del 33% para los equipos de cémputo en el
primer afio, que equivale a un gasto de $874, y de 10% a los equipos de

oficina, con una equivalente de $14 de depreciacion.

También el vehiculo que actualmente estima tener Gigicrafts para
realizar las entregas personalizadas, tiene un tiempo de depreciacion de
20% que equivale a $400 en el primer afio, debido al tiempo de uso. Los
gastos de servicios y/o manufacturas que estima tener la empresa para el
primer afio es de $1.288, el tiempo que tiene depreciacion en sus activos

son.
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e Equipos de computo y de oficina: 3 afios

e Vehiculos: 5 afios

Tabla 38

Gastos de Ventas Proyectados de Gigicrafts

GIGICRAFTS
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcion 1 2 3 4 5
Sueldos y Salarios 5.104 5.359 5.627 5.908 6.204
Gastos de Ventas 4.200 4.410 4.631 4.862 5.105
Depreciacion 1.288 1.353 1.420 1.491 1.566
Gastos de Marketing 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Transporte 1.440 1512 1.588 1.667 1.750
Servicios Basicos 1.080 1.134 1.191 1.250 1.313
Arrendamiento 3.600 3.780 3.969 4.167 4.376
Suministros 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188

Total Gastos administrativos 19.712 20.698 21.733 22.819 23.960

En la tabla 38 se analiza el gasto total administrativo de Gigicrafts en
una proyeccion de cinco afos, y a su vez un alza del 5%. En el primer afio,
con un rubro de $19.712. Esto se debe a la suma total de los gastos
tangibles y de servicios que tiene la empresa Gigicrafts en el presente

proyecto.
4.5 Analisis de Punto de Equilibrio

El andlisis de punto de equilibrio de la empresa Gigicrafts se lo
determina con una proyeccion en los cinco primeros afios con un crecimiento

del 5%. Se toma en consideracion los cinco productos generalizados que

ofrece la empresa al mercado de detalles personalizados.
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Tabla 39

Punto de Equilibrio de Desayunos Proyectados de Gigicrafts

1 2 3 4 5
Precio Unitario (en uss) 29,99 31,49 33,06 34,72 36,45
Costo Variable Unitario (en uss) 731 7,67 8,02 8,41 8,84
Costo Fijo Total (en uss) 5.269 5.478 5.715 5.963 6.223
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 233 230 229 221 226
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 19 19 19 19 19

Se determina un andlisis del punto de equilibrio en el producto de
Desayunos al término del primer afio, con una cantidad es de 233 unidades
vendidas y en el mes de 19, con un precio unitario de 29.99% al mercado,

generando un costo fijo total de $5.629 ddlares

Tabla 40
Punto de Equilibrio de Detalles Romanticos Proyectados de
Gigicrafts
DETALLE ROMANTICO 1 2 3 4 )

Precio Unitario en uss) 46,99 49,34 5181 5440 5112
Costo Variable Unitario (e uss) 11,45 11,% 1251 13U 13,78
Costo Fijo Total (e Uss) 3832 4.026 4219 4420 4,630
Punto de Equilibrio nidages - afio) 108 108 108 108 107
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 9 9 9 9 9

En el andlisis de punto de equilibrio del producto de Detalles
Roméanticos en el primer afio es de 108 unidades vendidas y una cantidad de
9 ventas de detalles en el mes, por lo que se estima es el segundo producto

con menor cantidad de ventas.
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Tabla 41

Punto de Equilibrio de Detalles Florales Proyectados de Gigicrafts

DETALLE FLORAL 1 2 3 4 )
Precio Unitario en uss) 57,99 60,89 63,93 67,13 70,49
Costo Variable Unitario en uss) 161 1,62 1,63 1,64 1,66
Costo Fijo Total (en uss) 3.099 3.218 3456 3.641 3.833
Punto de Equilibrio (unidades - ao) 55 56 56 56 56
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 5 5 5 5 5

Se determina que en el primer afio el punto de equilibrio del producto
de Detalles Florales es de 55 unidades vendidas, y de 5 unidades de ventas
en el mes Causa de eso, se proyecta que este servicio es el de menor
volumen de ventas. Sin embargo, se debe recalcar que es debido a la
cantidad de ventas gque se estimd vender segun la tabla 29 en los primeros

cinco afos de Gigicrafts.

Tabla 42

Punto de Equilibrio de Colgante de Fotos Proyectados de Gigicrafts

COLGANTE DE FOTOS 1 2 3 4 5
Precio Unitario (en Uss) 2.9 24,14 25,35 26,61 21,9
Costo Variable Unitario (e uss) 11,54 12,16 1280 1350 1,63
Costo Fijo Total (Enuss) 4970 5.164 5311 5.588 5817
Punto de Equilibrio unidades- o) 43 432 429 421 m
Punto de Equilibrio (unidades - mes) % 3% 3% 3 19

Se determina el punto de equilibrio en el producto Colgante de Fotos con
una cantidad de 435 unidades vendidas. y en el mes es 36 unidades, con un
costo total fijo de $4.970. Por lo consiguiente se analiza que este producto

es el segundo de mayor volumen de ventas en la proyeccion del primer afio.
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Tabla 43

Punto de Equilibrio de Portarretrato Spoty Proyectados de

Gigicrafts

"PORTARRETATRO SPOTY 1 2 3 4 5
Precio Unitario en uss) 1499 15,74 16,53 173 1822
Costo Variable Unitario (& uss) 5,05 529 554 581 6,11
Costo Fijo Total (e uss) 5,988 6.197 6.418 6.652 6.900
Punto de Equilibrio (unidades- afi) 603 504 585 511 510
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 50 50 49 4 8

Se establece el punto de equilibrio en el producto Portarretrato Spoty
con una cantidad de 603 unidades vendidas. y en el mes es 50 unidades. En
todo caso se analiza que este producto es el de mayor volumen de ventas
en la proyeccion del primer afio, y eso se debe al ser el producto estrella de
la empresa Gigicrafts.

4.6 Estados financieros proyectados
Se determina el estado de resultado o también llamado estado de pérdidas y

ganancias de la empresa Gigicrafts en una proyeccion de cinco afos, con un

alza de crecimiento de ventas del 10% anual.
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Tabla 44

Estado de Resultado Proyectados de Gigicrafts

reguenind |12 3 4 5 |

Ventas . 48219 52977| 58.198| 63809 | 69.835
Costos de Ventas - || -17029] -18204| -19.685|-21.212 | -22.888
Utlidad Bruta - 31189 34683| 38512| 42.597| 46.948
Gastos Administrativos y de Ventas - || -19712) -20698| -20.733| -22.819 | -23.960
Utilidad Operativa - 4875| 12750] 10685| 7533| 5029
Ingresos por Intereses . . . - - -

(Gastos por Intereses) - A0 AT 32| 218 -84
Utilidad antes de impuestos - 4385| 12333 10358| 7315| 4945
Impuestos a la Renta 25% . -10%| -3083| -2589| -1829| -1.236
Utilidad Neta - 3289] 950 7.768| 5486| 3709

Tasa de crecimiento en Ventas (anual) — | 10% | 10% | 10% | %
Margen Bruto 65% | 65% | 66% | 67% | 67%

Margen operativo 10% | 24% | 18% | 12% | %
Margen neto T | 1% | 13% % | %

Para el término del primer afio, se observa un total de ventas de $48.219
de ganancia y un costo de venta de $17.029 como perdida, en base a esos
resultados se determina una utilidad bruta de $31.189 en el afio nimero 1.
Por otro lado, se analiza una utilidad neta para la empresa Gigicrafts de
$3.289.

Mientras que en el segundo afio se obtiene una cantidad de $9.250 de

utilidad neta como un saldo positivo y rentable para este tipo de negocio.

4.7 Factibilidad financiera
La estabilidad financiera de Gigicrafts se la presentara en un periodo de
cinco afios para analizar el flujo de efectivo que puede producir la empresa,

con el objetivo de analizar si es rentable o no el negocio.
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Tabla 45

Estado de flujo de Efectivo Proyectados de Gigicrafts

Efectivo al Inicio del Periodo

Flujo de Efectivo por Operaciones

Ingreso Neto

Depreciacion

Cambio en las cuentas del Balance
(Incremento en Cuentas por Cobrar)
(Incremento en Inventario)

Incremento en Cuentas por Pagar

Cambio en otros activos y pasivos de largo plazo
Total Flujo de Efectivo por Operaciones

Flujo de Efectivo por Inversiones
(Compras Netas de PPE)

Ventas de Activos Fijos

Total de Flujo de Efectivo por Inversiones

Flujo de Efectivo por Financiamientos
Inversiones de Capital (patrimoniales) obtenidas
Préstamos obtenidos

(Pagos a Deudas)

Total Flujo de Caja por Financiamientos

Total incremento (disminucion en el Flujo de Caja)
Efectivo al Final del Periodo

Hoja de Trabajo de Deuda

Flujo de Efectivo por Operaciones

Flujo de Efectivo por Inversiones

Flujo de Caja por Financiamientos (excluyendo repagos)
Saldo de Efectivo al Inicio

Reserva de Efectivo

Efectivo disponible para el pago de deudas

Préstamo de Banco

Saldo al Inicio

Nuevos Préstamos

(Repagos programados a capital)
Saldo al Final

Pagos de Intereses

Pre-Operacional 4

- 205 10.008 | 18.203 | 23.105

3.289 9.250 7.768 5.486 3.709

1.288 1.288 1.288 414 414

-5.945 -587 -644 -692 -743

-918 -94 -104 -115 -126

2.754 282 312 344 379

60 60 60 60 60

529 10.200 8.681 5.498 3.693
-5.063
-5.063
2.532

2.532 - - - - -

- 324 397 486 596 730

5.063 -324 -397 -486 -596 -730

205 9.803 8.195 | 4.902 2.963

205 10.008 18.203 | 23.105| 26.068

Pre-Operacional

: 529 10200 8.681| 5498 3.693
-5.063 - - - - -
5.063 324 397 486| 596 730
- : 205| 10008 | 18203 | 23.105
852| 10.801| 19.175| 24.296 | 27.528
2532 || 2532 2208| 1811| 1.325 730
c 324 397 486| 596 730
2532 || 2208] 1811 1325 730 :
- -490 -417 327 218 -84

En la tabla 45 se presenta el total de flujo de efectivo por operaciones de

Gigicrafts en la proyeccion de cinco afios con un rubro de $529 en el primer

afno y en el segundo de $10.200, donde los valores son positivos.

Para el afio 1 se obtiene una cantidad de $3.289 de ingreso neto,

posterior al siguiente afio del plan de negocio el ingreso neto es de $9.250,

asi podemos deducir que el negocio de detalles y desayunos personalizados

si es rentable.
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4.7.1 Andlisis de ratios

En la siguiente tabla se realiza un analisis de las ratios que se obtuvo de

los resultados de proyeccion en los primeros cinco afios de la empresa
Gigicrafts.

Tabla 46
Analisis de Ratios de Gigicrafts

RasnCorieme e | am|  en| 1m] 8%
Capital de Trabajo -324 3917  14.029( 22550 27.781| 31.964
Prueba Acida - - 470 6431 700 852
Ciclo de Efectivo - 15001 -1500| -1500( -1500| -15,00
Raz6n de Endeudamiento 0,50 0,20 0,09 005 002 -
ROE 0% 51%|  61% 3% 19%[ 1%
ROI 0% 31% 46% 8% 1% 10%
ROA 0%|| 447%| 266%|  212%| 195%| 193%

e En el tercer afio se proyecta una razén corriente de 4.98 veces que la

empresa tiene para cumplir sus obligaciones financieras.

e Gigicrafts estima presentar una razén de endeudamiento de 0.50 veces

en el primer aio proyectado, eso es algo muy bueno en un negocio que

recién esta empezando.

4.7.2Valoracion del plan de negocios

En este punto se determina y se analiza los indicadores del VAN, TIR y
el periodo de recuperacion del presente proyecto.
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Tabla 47

Evaluacion Economica del proyecto

Flujos de caja $  -5063|% 205($ 9.803 | $ 8.195|% 4902 | $ 2.963
Flujo de caja acumulado $ -4858|$  4945|$ 13140|$ 18.042|$  21.005
Valor de Salvamento $ 70|

Flujo de caja acumulado + Valor de Salvamento  $  -5.063 §  -4858 $ 4945 § 13140 § 18042 $ 21075

Tasa de Descuento 15%
VAN 10.415
TR 81%
Afio de recuperacion 2

Segun la tabla 24 se estima que la inversion inicial de la empresa
Gigicrafts es $4.763 para introducirse al mercado empresarial por medio de
redes digitales. Donde se determina en la tabla 47 que el flujo de caja se la
recupera al segundo afio proyectado, con un monto de $9.803. Dando una
tasa de descuento del 15%, un VAN de $10.415 y un TIR de 81% en el

presente proyecto.

4.7.3Anédlisis de sensibilidad

Para el presente plan de negocios de la empresa Gigicrafts se realizard un
analisis de sensibilidad del proyecto de inversion en dos escenarios, uno

optimista y el otro pesimista.

e Los ingresos aumentan
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Tabla 48

Andlisis de Sensibilidad de Escenario Optimista

Flujos de caja $  -5063|% 813|$  9815|$  8208($  4917|§ 2979
Flujo de caja acumulado $ -4250|$  5565|$ 13773|$ 18690|$  21.669
Valor de Salvamento $ 0 ‘

Flujo de caja acumulado + Valor de Savamento  $  -5.063 §  -4250 $§ 5565 § 13773 § 18690 $ 21739

Tasa de Descuento 15%
VAN 10.900
TR 86%
Afio de recuperacion 2

Se realiza un andlisis de sensibilidad optimista, considerando que Los
ingresos aumentan un 15% en el flujo de caja con un rubro de $813. Dando
como resultado un VAN de $10.900 y TIR de 86%, se mantiene el segundo

afo de recuperacion a la inversion inicial.

e Los costos aumentan

Tabla 49

Analisis de Sensibilidad de Escenario Pesimista

Flujos de caja $ -5.063 | $ 320 ($ 10.797 | $ 9.028 | $ 5.400 | $ 3.277
Flujo de caja acumulado $ -4743($ 6.054 |$ 15082 |$ 20.490 |$ 23.767
Valor de Salvamento $ 70 |

Flujo de caja acumulado+ $  -5.063 $ -4.743 $ 6.054 $ 15082 $ 20.490 $ 23.837

Tasa de Descuento 15%
VAN 12.206
TIR 89%
Afio de recuperacion 2

Se realiza un aumento del 10% en los costos como un escenario pesimista,
dando como resultado un VAN de $12.206 y TIR de 89%, donde asi mismo

al segundo afio se estima recuperar la inversion inicial.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

En el ambito legal, La ley del Comercio Electronico desea regular los
procesos de comunicacion por medios tecnolégicos para salvaguardar la
informacion de las transacciones, asi como proteger los derechos de

expresion, y guardar confidencialidad al momento de comunicarse.

Art. 1- Esta ley regula los mensajes de datos, la firma electrénica, los
servicios de certificacion y telematica, la prestacion de servicio electronicos,
a través de las redes de informacion, incluido el comercio electrénico y la

proteccion de los usuarios de estos sistemas

Esta ley protege la informacién que proporciona; firma electronica y
certificados de codigo de seguridad que tiene los chats de las redes sociales
al momento de contratar los servicios que ofrece Gigicrafts. De tal manera
gue resguarda los datos de sus clientes al momento de utilizar la forma de

pago con el uso de la aplicacion.

Art. 50- Informacion al consumidor. En la prestacion de servicios
electronicos en el Ecuador, el consumidor deberéa estar suficientemente
informado de sus derechos y obligaciones, de conformidad con lo previsto en

la Ley Organica de defensa del consumidor y su reglamento.

Esta Ley protege la informaciéon que se emite al consumidor final al
momento de contratar los servicios de Gigicrafts, donde debe estar toda la
informacion de forma clara y concisa, para evitar inconvenientes o

confusiones con el cliente.
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5.2. Medio Ambiente

Se considera Gigicrafts una empresa que esta de acuerdo con la
conservacion del medio ambiente, utilizando productos perecederos y
naturales para una mejor alimentacion al cliente. También materiales

reciclables que ayudan a no contaminar el ambiente.

Registro oficial No.724- Gobiernos Auténomos Descentralizados:
Ordenanzas Municipales: Servicios especiales de Aseo. EL Municipio esta
facultado para realizar servicios especiales de aseo en caso de requerir, 0
estos desechos son llevados hacia la empresa que realiza la limpieza para el

tratamiento adecuado.

5.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan Nacional de

Desarrollo

Beneficiarios directos. — La presidenta de Gigicrafts es la accionista que
sera la encargada de beneficiarse al Plan Nacional de Desarrollo de este
proyecto, ya que ella aspira tener una mayor productividad al brindar un

producto y servicio diferenciador a sus clientes, tanto actuales como futuros.

Beneficiarios Indirectos. — Son todas las empresas que estan registradas
en la Camara de Comercio de Guayaquil, junto con el consumidor final que

cada vez son mas exigentes al comento de contratar un servicio o producto.

5.4. Politica de responsabilidad corporativa
Las politicas organizacionales que forman una responsabilidad corporativa al
proyecto son las siguientes;

e Cultura Organizacional — Ayuda a mantener un clima laboral
agradable con el fin de incrementar el rendimiento de los
colaboradores al maximo potencial.

e Motivacién — una de las cosas que mas ayuda al ser humano a realice
de forma eficiente sus actividades es la motivacién, del cual permite
expresar las ideas de forma claras al punto de ponerlas en practica.

Una persona motivada tiende a ser honesta en sus labores.
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CONCLUSIONES

En conclusion, al primer objetivo, se hace un diagndstico de la situacién
interna de la empresa dando un analisis de fortaleza a los precios accesibles
y disefio moderno con la finalidad de competir en el mercado de detalles
personalizados. Por otra parte, la debilidad se debe segun el analisis FODA,
al poco personal de vendedores, de manera que eso influye en las ventas,
de tal manera que se contrata a un asistente comercial que lleve a cabo el

servicio de ventas.

En conclusién, al segundo objetivo, las empresas estan a gusto con el
modelo de ventas y de comercializacion de los servicios por redes digitales,
segun la pregunta 8 de las encuestas, por el cual las empresas optan por

adquirir los servicios mediante la red Instagram.

En conclusién, al tercer objetivo, se disefi6 de plan comercial de
negocios en las redes digitales con anuncios, publicidades y promociones
para incrementar las ventas, seguidores y entrar al mercado empresarial con

el objetivo de posicionarse.

En conclusion, al cuarto objetivo este proyecto es factible segun los
resultados que se obtiene en el flujo de caja, donde se alcanza un VAN de

$10.415 y un TIR de 81% con un periodo de recuperacion de 2 afios.

En conclusién, la tendencia de comercializar los productos y servicios de
forma presencial ha cambiado drasticamente, actualmente debido a la
pandemia se ha incrementado la venta redes sociales, y los procesos son
mas rapidos, esto le ha permitido a la empresa Gigicrafts ampliar su cartera

de clientes he ingresar a un nuevo segmento.
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