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RESUMEN EJECUTIVO

El propésito de realizar este plan de negocios es para potencializar las
ventas de la “Tarjeta regalo Para Ti" a través de la innovacion y de las
estrategias direccionadas a incrementar la rentabilidad del producto en el
mercado ecuatoriano. El producto tarjeta regalo prepagada Para ti, ha sido
comercializada solo a nivel nacional, sin embargo, lo que se desea ademas
es gque sea utilizada a nivel internacional y su uso coexista en los medios
electrénicos como dinero virtual, logrando captar un mercado potencial que
aun no ha sido explotado. Se ha detectado que mas del 40% de personas
han utilizado el internet para realizar sus compras a través de este medio,
dicha informacién ha permitido emprender el presente proyecto, asi como se
ha detectado que en el Ecuador hay mas de un millén de ecuatorianos
usando Smartphone, y las provincias que mas hacen uso de estos equipos
son Guayas Yy Pichincha, en base al INEC, que publicé que los 16,9 millones
de usuarios de la telefonia movil en Ecuador, 3,7 millones poseian acceso a
Internet hasta septiembre de 2013, esto, de acuerdo a un informe de la

Superintendencia de Telecomunicaciones.

La operadora con mas dispositivos con acceso a Internet es Claro, que
registr6 2,2 millones de usuarios. Le sigue Movistar con 1,3 millones.
Mientras que el ultimo lugar lo tiene CNT, con 131 371. A estas cifras se
suman mas de 6,6 millones de usuarios que se conectan mediante otros
dispositivos, segun la Supertel, por lo que la demanda del servicio sigue en

aumento.

De los mas de 14 millones de habitantes del pais, 10, 3 millones
utilizan hoy Internet. El informe ubica las provincias de Pichincha con 2,3
millones y Guayas con 1,7 millones como las mas navegadoras en la web.
Posteriormente estan Azuay, Tungurahua, Chimborazo, Loja y Los Rios. Ya
en cuestién de consumo, el promedio de gasto en la compra de los teléfonos
inteligentes supera los $400, mientras que el paquete de conexion mediante

plan supera los $20. (Fuente INEC).
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La tarjeta prepagada regalo Para ti al aplicar su uso a nivel
internacional, tendria una mayor accesibilidad de consumo y los usuarios
gozaria de la total confianza en realizar sus compras a través del internet, se
les beneficiaria con un producto que tenga un cupo preestablecido, al
brindarle la seguridad en sus compras el cliente se sentird confiado al
momento de registrar su niumero de tarjeta en una pagina WEB, ya que no

pone en riesgo el cupo de su tarjeta de crédito.

Al hacerla el producto Regalo Para Ti virtual, dinero electronico,
dejariamos de usar el plastico, abaratando costo, tiempo de creacién y
entrega, se daria un proceso mas agil, versatil, comodo para el cliente,
obteniendo como resultado fluidez en la entrega del producto, activaciones
instantaneas realizadas por el usuario, combinando de tal manera la

satisfaccion del cliente y una mayor rentabilidad para la empresa..

Palabras claves: Tarjetas prepagadas, Corporativo, Recargables, Tarjeta
Virtual, Clientes, Plan de negocios.
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ABSTRACT

The purpose of conducting this business plan is to potentiate the sales
of the "gift card for you" through innovation and strategies geared toward
increasing the profitability of the product in the Ecuadorian market. The
product prepaid gift card for you, has been marketed only at the national
level, however, what you want in addition is to be used at the international
level and its use will coexist in the electronic media as virtual money,

achieving capture a market potential that has not yet been exploited.

It has been found that more than 40% of people have used the internet
to make their purchases through this medium, this information has enabled it
to undertake this project, as well as it has been found that in Ecuador there is
more than a million Ecuadorians using Smartphone, and the province that
make use of these computers are Guayas and Pichincha, on the basis of the
INEC, which published that the 16.9 million users of mobile telephony in
Ecuador, 3.7 million had access to the Internet until September 2013, this,
according to a report from the Telecommunications Superintendence. The
operator with more devices with access to the Internet is clear, that register
2.2 million users. It remains Movistar with 1.3 million. While the last place has
CNT With 131 371.

These figures are then added more than 6.6 million users that connect
through other devices, depending on the Supertel, so that the demand for the
service continues to increase. Of the more than 14 million inhabitants of the

country, 10, 3 million use Internet today.

The report ranks the provinces of Pichincha with 2.3 million and Guayas
with 1.7 million as the most navegadoras on the web. Subsequently are
Azuay, Tungurahua, Chimborazo, Loja and the rivers. Already in a matter of
consumption, the average expenditure on the purchase of the smart phones
exceeds $400, while the connection pack through plan exceeds the $20.
Source (INEC).
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The prepaid gift card for you to apply its use at the international level,
would have a greater accessibility of consumption and users would enjoy the
total confidence to make your purchases via the internet, they would benefit
from a product that has a preset quota, to provide it with the security on their
purchases the customer will feel confident at the time of registering your card
number on a web page, since it does not put at risk the quota of your credit
card.

To make it the product virtual gift for you, electronic money, we would
use the plastic, lowering cost, time of creation and delivery, it would be a
process more agile, versatile, convenient for the customer, obtaining as a
result fluidity in the delivery of the product, activations snapshots taken by the
user, combining in such a way the customer satisfaction and increased

profitability for the company.

Key Words: Prepaid cards, Corporate, Be reloaded, Virtual card, customer,

business plan.

XV



INTRODUCCION

El producto tarjeta regalo para ti emitida por PacifiCard empresa emisora
y administradora de tarjetas de crédito del grupo financiero del Banco del
Pacifico, fue introducida al mercado en el afio 2005, e ideada como medio
de pago para regalar, incentivar, promocionar, a los diferentes consumidores
y empresas del pais; como producto su caracteristica es la de ser una
tarjeta prepagada, con valores de carga minima de $5 y en mdltiplos de 5
cuyo plastico cumple con todas las caracteristicas y regulaciones de
seguridad de una tarjeta de crédito, sin costo de emision, ni IVA y se
entregaba como respaldo de la compra una factura que connotaba con las
todas las normativas del SRI, logrando su maxima ventas durante los dos

ultimos arios.

El proceso de la tarjeta prepagada regalo Para ti, en su inicio fue
realizada por el area de negocios cuyo principal eje operacional es la de
realizar el marketing estratégico de todo el portafolio de productos de la
empresa PacifiCard.

Ya en el afio 2011, la gerencia Nacional de Negocios analiza que la
tarjeta prepagada regalo Para Ti debido al giro del producto, su operativa
debia ser realizada por el area de Ventas y es asi que a partir de julio del
mismo afio pasa el producto prepago a ser conducida por el area de ventas
de PacifiCard, hasta la actualidad, obteniéndose un incremento progresivo

mensual y constante en las ventas del producto regalo.

Debido a los cambios en las normativas realizadas por el gobierno, en el
no cobro de membresia en las tarjetas de crédito, la empresa comenzo a
realizar estudios de los costos que involucraban todos los procesos de la

empresa.

En el dltimo semestre del afio 2013  se efectué un analisis de la
rentabilidad del producto propagado, cuyos indicadores demostraron que el

producto prepago para ti regalo no era rentable para la empresa en recargas

16



menores a $50 por el alto costo de su proceso y por resolucién de SRI no
debia emitirse factura, por no ser una transferencia de dominio ni de servicio,
por lo que se tomaron medidas precautelarias para aminorar el impacto,
como la de vender el producto regalo para ti a partir de $40 y entrega de
soporte de la compra una orden de compra ,medidas que afectaron las

ventas del producto observando una disminucion en sus ventas en un 35%.

Con el plan de negocio a elaborar, se pretende revalorizar el producto
prepagada para ti, hacerlo mas atractivo, facil de adquirir por un segmento
del mercado aun no explotado en su totalidad en el uso del dinero

electrénico y por ende mas rentable para la empresa.

17



DESCRIPCION DEL PROYECTO

El propdsito de realizar este plan de negocios es para innovar el producto
“Tarjeta Regalo Para Ti” en un producto virtual para lograr incrementar las
ventas a través de las estrategias direccionadas a potencializar la
rentabilidad en el mercado ecuatoriano. El producto prepagado “Tarjeta
regalo Para Ti”, ha sido comercializada desde su inicio al uso exclusivo a
nivel nacional, con un ciclo de vida corto, se consumian el valor precargado
y se desechaba el plastico, la propuesta del plan de negocio es que sea
virtual recargable y utilizada a nivel internacional, logrando captar un
mercado altamente potencial que aun no ha sido explotado en el Ecuador

como son los medios de telefonia inteligente y en la web.

El objetivo principal es de innovar y de rentabilizar el producto prepago
regalo Para ti, para que llegue a ser canalizado a través de los medios de

comunicacion como son los Smartphone y en Internet.

La demanda se encuentra latente por lo que se debe innovar e implantar
un nuevo concepto de ver la tarjeta fisica como medio de pago a la tarjeta
virtual como el sistema de pago mas seguro, para ello se iniciara en
desarrollar mecanismos que afiancen la fidelizacion para retener los clientes
ya cautivos y captar un nuevo nicho de mercado, para lo cual contamos en
la actualidad en nuestro entorno politico como es el ente financiero del
Banco Central que ha avanzado con un proyecto cuya modalidad es de
manejar el dinero fisico en dinero virtual esta nueva caracteristica del
circulante es de crear en el mercado ecuatoriano un concepto diferente de
ver el dinero electrénico, cuyo objetivo principal es de minimizar el dinero
fisico-efectivo en dinero virtual, una de las razones que da el Banco central
para el uso de este sistema es que la unidad monetaria del délar genera

costos de mantencion altos para la economia ecuatoriana y al utilizar el
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monedero electrénico el circulante sera mas atractivo para la economia

ecuatoriana.

Para demostrar la viabilidad del proyecto tarjeta virtual para ti, se
sustentara que el producto prepago virtual sera utilizado en el comercio en
general como medio de pago agil y seguro, de tal forma que podamos
contribuir con la generacion de ver el dinero electrénico como una forma de

pago segura y efectiva en el mercado ecuatoriano.

De acuerdo al argumento anterior podemos mencionar que el plan de

negocio, busca la manera de implementar una estrategia de cultura

comercial, rentable, dinamica que socialice con el usuario de la web, el de
Smartphone y el producto virtual PARA TI prepagada, en un medio de pago
electrénico eficiente. Con el producto prepago Para ti regalo se desea
cumplir con la expectativa del mercado actual que busca medios de pago
agiles, seguros, eficaces y eficiente, beneficiando a la empresa, a los

accionistas y la sociedad
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JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Con el proyecto de Plan de negocio “regalo virtual Para ti", se desea
beneficiar conjuntamente a la empresa PacifiCard, a los clientes corporativos
y al usuario final, al otorgar un producto facil de adquirir, de usar, seguro y
rentable. Se ha detectado que el 40 % de las personas realizan compras a
través de internet, para brindarle seguridad en sus compras se les
beneficiaria realizar las compras con un producto que tenga un cupo
preestablecido, asi el cliente se sentira confiado al momento de registrar su
namero o cédigo del producto virtual Para ti en una pagina WEB, ya que no

pone en riesgo el cupo de su tarjeta de crédito.

En investigaciones realizadas en otros paises el uso del dinero electronico
ha dado excelentes resultados. En la actualidad en el Japon el dinero en
efectivo ya estad desapareciendo debido a que el 80% de las transacciones
se esta realizando bajo la modalidad del dinero electronico, con el uso de los
celulares los usuarios realizan sus compras con solo pasar su movil por la

banda de lectura y efectian sus pagos sin recargo y con total confianza.

En nuestro pais el Banco Central del Ecuador ha lanzado su proyecto de
dinero electrénico a través de los medios mdéviles como son los celulares,
esta nueva modalidad de uso de efectivo, hara del producto tarjeta regalo
virtual sea utilizado en el comercio a nivel nacional por medio de los
mensajes de textos En consultas con la pagina del INEC se pudo detectar
un alto porcentaje de usuarios de telefonia movil tanto en Guayaquil y Quito
de esta forma nuestro producto tarjeta virtual Regalo Para Ti, tendria un

nuevo canal de pago para ser utilizado en el comercio.

Al hacer la tarjeta regalo virtual, se ofrecerd un dominio beneficioso a la
empresa ya que se vinculara con mayor prontitud a la era del dinero

electrénico, dejando a un lado el uso del plastico que tiene vigencia dos
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afos, abaratando costos y tiempo, de esta forma se obtendr4d mayor
rentabilidad, y a la vez se beneficiara al ecosistema.

El uso a nivel internacional, de la “Tarjeta Prepago Regalo Virtual Para Ti”
tendria una mayor accesibilidad de consumo. Por medio de la comunicacion
efectiva a través del branding podremos lograr comunicar a los clientes una
serie de valores y experiencias, otra forma de vivir, permitiendo el ingreso a

un imaginario mundo de transacciones.

Produciendo en los clientes emociones y deseos, y al mismo tiempo
transmitiendo valores precisos y se creando una identidad de marca
concreta. Con la marca el cliente se identifica, construye modelos de vida, y
logra que nos identifiguemos y relacionemos con ella. A través de la marca
PacifiCard con su producto Tarjeta regalo para Ti, podemos comunicar
seguridad, familiaridad, singularidad, diferencia, generando no solo una

memoria individual, sino también colectiva.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para potencializar la rentabilidad del
producto “Tarjeta Prepago Regalo virtual Para Ti” del Banco del

Pacifico en las ciudades de Quito y Guayaquil.

Objetivos especificos

Definir los métodos que permitiran efectuar coordinadamente el plan
enunciado.

Identificar al nicho de mercado en la web, a donde se direccionaré el
producto “Tarjeta Prepago Regalo Virtual Regalo Para Ti".

Desarrollar estratégicas para fomentar la cultura del uso de “Tarjeta
Prepago Regalo Virtual Para Ti” del Banco del Pacifico.

Crear alianzas que permitan obtener beneficios exclusivos a nuestros
clientes al momento de realizar sus compras, (Clinicas, restaurantes,
cines, boutigues, gimnasios, etc.).

Efectuar campafias BTL en los comercios afiliados, para que los

diferentes clientes se familiaricen con el producto.
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CAPITULO |
1. SEGMENTACION

1.1. Mercado meta

(Kotler & Armstrong, 2012), “Un mercado meta es un grupo de personas u
organizaciones para los cuales una organizacion disefia, implementa y
mantiene una mezcla de marketing creada para satisfacer las necesidades
de dicho grupo, dando como resultado intercambios mutuamente

satisfactorios.” (Pag. 276).

En base a lo compartido por Kotler y Armstrong, (2012) el mercado meta,
es la seleccién de un grupo determinado de personas, las cuales en base a
sus caracteristicas homogéneas, cumplen con el perfil que la empresa busca
para lanzar un determinado producto o servicio al mercado, al mencionar el
perfil de las personas, son netamente las necesidades que tienen las

personas en base a un determinado producto o servicio para ser cumplidos.

Por ende, el mercado meta para el producto “Tarjeta Virtual Regalo Para
TI”, se consideraran a los clientes que estan fidelizados, de acuerdo a las
variables geograficas, demogréficas, psicolégicas y de consumo, poder
captar nuevos mercados en un futuro, que estard comprendido por personas
de ambos sexos que naveguen en la web y utilicen teléfonos celulares para

diversas actividades, entre estas, la de realizar compras via web.

La segmentacion de mercado para el producto prepago “Tarjeta Virtual

Regalo Para Ti” estar& dividido en dos grupos:

v' Corporativo.- empresas matrices en las ciudades de Guayaquil y
Quito
v Personales.- dirigida a todo usuario de red y celulares.
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1.2. Macro segmentacion

(Carrion, 2009):
La macro segmentacion cosiste en definir el mercado de referencia
desde la perspectiva del comprador y no desde el punto de vista
del producto. Un mercado de referencia se define en tres
dimensiones: el grupo de cliente ¢A quién se esta satisfaciendo?,
funciones o necesidades (¢;qué necesidad se satisface?), y
tecnologias (¢,coOmo se satisfacen las necesidades) (Pag. 106)

El producto “Tarjeta Virtual Regalo Para ti", estara dirigido al mercado de
las regiones de la costa y sierra del Ecuador, especificamente en Guayaquil
y Quito, ciudades claves en donde existen el canal de venta, para su

consumo nacional e internacional.

En el Ecuador existe 32.000 empresas entre comerciales vy
manufactureras que reportan sus balances a la Superintendencia de
Compaiiias, y para obtener un mejor analisis se consideraran a empresas
cuyas ventas anuales oscilan entre uno a cinco millones, ademas de poseer
activos entre 30.000 a 500.000 ddlares, asi se determiné que solo 2.500
empresas cumplen con estos parametros buscados, especificamente en las

ciudades de Guayaquil existen 37 % empresas y en la ciudad de Quito 48%.

Grafico 1 Macro segmentacion

i Queé
f',Donde’? Funciones o necesidades
En las ciudades de Compras via internet de forma
Guayaquil y Quito segura, respaldada por una
entidad bancaria
Grupo de compradores
Empresas corporativas privadas y
comerciales manufactureras.
¢ Como?
Tecnologia
Tarjeta de regalo virtual, facilidad de
compra por internet

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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1.3. Microsegmentacion
(Carrion, 2009):

La micro-segmentacion consiste en analizar las diferentes
necesidades de los clientes de forma detallada, dentro de cada
macro-segmento. Su objetivo es identificar grupos de clientes que
buscan las mismas ventajas en el producto. Cuando hablamos de
segmentacion, normalmente nos referimos al micro segmentacion.
(Pag. 107)

Segun lo citado por Carridn, la microsegmentacion, permite observar
caracteristicas mas claras sobre el mercado el cual se dirigird el producto
determinado, por ende la microsegmentacidon del mercado sera
direccionada a las ciudades de Guayaquil y Quito dirigido a empresas
corporativas privadas y comerciales que tengan politicas de premiacion que
incentiven, bonifiquen, promocionen a sus clientes, proveedores Yy

colaboradores.

En la ciudad de Guayaquil existen 925 empresas matrices que realizan
promociones atraves de incentivos y bonificaciones, de estas empresas el
producto tarjeta regalo PacifiCard ha logrado fidelizar solo un 30% el objetivo
del estudio es captar el 65% restante. Igualmente para la ciudad de Quito
con 1200 empresas se fidelizo el 28% y el 72% restante es el segmento que

se desea conquistar.

Gréafico 2 Microsegmentacion

Demografica:

*Empresas corporativas privadas y comerciales.

/ Psicografica: Clase social media-media alta personas trabajadoras
o

Conductual:

Personas que buscan y realizan compras a través del internet

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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1.4. Perfil del consumidor
(Briseiio, 2012)

El comportamiento del consumidor esta determinado por una
serie de variables que dictan la forma en la que una persona se
comporta frente a las situaciones de consumo. De esta forma el
comportamiento del consumidor frente a las marcas privadas,
también conocidas como marcas propias o marcas blancas tiene
como determinantes principales, por una parte, las caracteristicas
psicograficas del individuo y la percepcion que este mismo tiene
acerca de ellas. (Pag. 18)

En base a lo compartido por Brisefio, (2012) el perfil del consumidor, es la
clave para que una determinada organizacion, pueda conocer a profundidad
por qué un cliente o consumidor elige y se comporta de un forma
caracteristica, frente a un determinado producto, esto tiene como objetivo
identificar hacia qué tipo de producto un cliente suele direccionarse, en base

al valor que una organizacion le asigne a un cliente.

Perfil del consumidor Corporativo:

v' Entidades comerciales y privadas que tengan politicas que incentiven,
bonifiquen, premien a sus clientes, proveedores y colaboradores,
cuya matriz se encuentren en la ciudades de Guayaquil y Quito,

v Entes publicos que realicen bonificaciones a sus colaboradores

Perfil del consumidor final seré:
v' Personas que naveguen en la red y realicen facturacion a
través de este medio.
v’ Personas que usen teléfonos celulares, en edades
comprendidas entre los 12 afios en adelante.
v' Sexo: indistinto
v' Personas que tengan el poder de decision y el poder

adquisitivo.
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Gréafico 3 Tipo del consumidor, frente al tipo de productos

TIPO DE CONSUMIDORES TIPO DE PRODUCTOS ADQUIRIDOS

mTurismo y ocio 44,2 I

Onlainer ocasional
aey  WBanca 20, I
m Servicios 23,6
m Software 20,6

Consumidor tradicional mLibros,musica,juegos 16,7 [N
22,9%  mTecnol. del hogar 11,8 [0

Mixto  MElectrodomésticos 8,7 =]
19,2%  ™Automocion s,4 B
®Ropa,calzado 7.8 B
Consumidor digital ~ ®Material deportivo 7,5 [l
5,1%  MBelleza 7,1 IR
m Alimentacién 65
®Restauracién 58
m Decoracion 42 B

Fuente:(Revista EKOS, 2013)

Como se puede observar en el grafico presentado, la banca tiene
consumidores tradicionales, esto se debe, ya que dia a dia las instituciones
bancarias, visitan estas entidades, con el objetivo de hacer diversos tramites,
como depdsitos, retiros, prestamos, entre otros, lo cual genera una rotacion
y visita constante de los clientes de la banca en general, por ello son

considerados como consumidores tradicionales.
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CAPITULO I
2. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Anélisis PEST

Todo nuevo proyecto, sea 0 no de una empresa con gran trayectoria en el
mercado, debe tener como respaldo, un estudio previo del mercado hacia el
cual se va a incursionar, con el objetivo de no arriesgar, y que por ende esto

no afecte el desempefio normal de la empresa.

2.1.1. Aspecto politico

El gobierno nacional del Ecuador, en la actualidad fomenta todo proyecto,
gue se visualice como fomentador de desarrollo interno, por ello, en vista de
que el presente producto virtual, beneficiara a varios empleados de
empresas de diversas categorias, es una oportunidad de incentivar el
esfuerzo que dia a dia hacen estas personas para ofrecer lo mejor de si.
Son varias las empresas que en la actualidad se enfocan en incentivar a sus
colaboradores, esto a su vez se debe, porque el gobierno también vela por
los derechos y obligaciones que tienen todos los trabajadores de todas las

empresas.

2.1.2. Aspecto econdémico

El entorno econdmico ecuatoriano de acuerdo a las ultimas normativas y
leyes emitidas por el Banco Central proyecta para el agosto del 2014 el de
circular en el mercado dinero electrénico, con este precedente se puede
mencionar que el producto tarjeta virtual regalo para ti tendra toda las

facilidades para introducirse en el mercado ecuatoriano.

“Que, es necesario definir el “Sistema de Dinero Electronico”, con el cual
se busca fomentar la inclusién financiera, potenciando las redes de las
Organizaciones del Sistema Popular y Solidario, incluyendo a mas personas
y reduciendo costes transaccionales, que permita generar en el futuro
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nuevos productos que se adapten a la realidad sociocultural y
socioeconémica del pais; que, el sistema descrito, entre otros objetivos
busca eficiencia en los sistemas de pagos para promover y coadyuvar a la
estabilidad econdmica del pais; Que, es necesario establecer un marco
regulatorio adecuado a las circunstancias para el funcionamiento del

Sistema de Dinero Electronico.”

Textual tomado del DIRECTORIO BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.-
Quito, 28 de febrero de 2014.- Es copia del documento que reposa en los
archivos del Directorio.- Lo certifico.- f.) Ab. Ricardo Mateus Vasquez,

Secretario General, Encargado.

2.1.3. Aspecto social

En el ambito socio cultural se puede indicar que el cliente ecuatoriano ha
manifestado tendencia de cambio en sus formas de medios de comunicacion
como es la telefonia movil y el internet, esta tendencia ayudara a
direccionarlos a utilizar sus medios de comunicaciéon como medios de pago
para la diversidad de locales comerciales para que pueda adquirir los

productos y servicios ofertados.

De acuerdo a informacién proporcionada por le INEC de los mas de 14
millones de habitantes del pais, 10,3 millones utilizan hoy Internet. El informe
ubica las provincias de Pichincha con 2,3 millones y Guayas con 1,7 millones
como las mas navegadoras en la web. Posteriormente estan Azuay,

Tungurahua, Chimborazo, Loja y Los Rios.

Ya en cuestion de consumo, el promedio de gasto en la compra de los
teléfonos inteligentes supera los $400, mientras que el paquete de conexion

mediante plan supera los $20. (Fuente INEC).
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2.1.4. Aspecto tecnolégico

La tarjeta virtual Regalo para Ti estara almacenado bajo un formato
software. No existird ningun soporte fisico mas alla del ordenador y el
teléfono celular. La idea principal es conseguir que no sea necesario la
utilizacion de un software ni hardware adicional para la realizacion de las
transacciones comerciales, se debe destacar que el sistema también exigira
que se interactie con el medio financiero (sea médem, red o banca
electronica), para de esta forma concretar la transaccion comercial (comercio
o tienda online).

Sin embargo se contara con tecnologia de punta que ayudara a respaldar
en los diversos procesos de la emision y entrega segura de los cdAdigos
asignados al producto tarjeta regalo para ti virtual. Las personas que deseen
utilizar el dinero electrénico como medio de pago regular, deberan dirigirse a

una entidad con capacidad de emitir este tipo de dinero.

Gréafico 4 Analisis PEST

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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2.2. Anélisis Porter

Grafico 5 Matiz de Porter

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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Analisis PORTER

Esta herramienta de analisis proporcionara datos del entorno competidor,
Porter analiza cinco fuerzas competitivas, que juntas determinas la

rentabilidad de una fraccién determinada, estas cinco fuerzas son:

Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.

Debido a que el producto tarjeta regalo virtual no accede a la creacion de
tarjeta fisica, no genera costo alguno para el cliente es simplemente una

transferencia de dinero, por lo tanto esta amenaza es considerara como baja.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

Dentro de esta seccion podemos mencionar que al no generar un costo
de produccién en una tarjeta fisica, los proveedores de internet o de
telefonia celular estardn regulados por la Supertel y no representan una

amenaza alta sino una amenaza baja.

Amenaza de ingreso de nuevos competidores.

Hace referencia a los posibles nuevos competidores que amenacen con
recompensar con mejores beneficios a las empresas ya establecidas con el
producto prepago Para ti Virtual, debido a que el producto tarjeta regalo
virtual no tendra costo de emisién ya que no genera emision de un plastico
para su uso, la marca Mastercard y Visa PacifiCard se encuentra altamente
posesionando y respaldada por una de las entidades financieras mas
sélidas en el pais como es el Banco del Pacifico, esta amenaza es

relativamente baja.

Amenaza de productos sustitutos.

Esta fuerza es considerada moderada en ciertos periodos del afio en que
ofrecen promociones que afectan a la venta del producto regalo virtual.
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Rivalidad entre los competidores.

Se considera esta fuerza como la mejor manera de seguir mejorando el
producto, un competidor se lo debe considerar como un incentivo para estar
redisefiando nuevas estrategia y promociones para cautivar nuevos clientes
y mantener los actuales, ademas de que el producto regalo Para ti virtual
sera considerada el pionero en el mercado ecuatoriano, esta amenaza es

catalogada como moderada.

2.3. Poblacién y muestra

Poblacién

(Hernandez, 2011), “Poblacién o universo se puede definir como un conjunto
de unidades o items que comparten algunas notas o peculiaridades que se
desean estudiar”. (pag. 127).

Por ende como poblacién a considerar se tomara a las empresas que
tengan politicas de incentivos a sus clientes, proveedores, distribuidores y
colaboradores en general, en especial con los clientes ya cautivos y
establecidos en la compra de producto prepago en PacifiCard, la muestra es
significativa y seran realizadas a los principales empresas que facturan mes
a mes y bimensual tarjetas regalo PacifiCard, esta muestra representa el
15% de la poblacion activamente productiva para el comercio de tarjetas
prepagadas.

2.4. Seleccion del tamafo de la muestra

(Vivanco, 2010, pag. 40), “El tamafio de la muestra corresponde al
namero minimo para estimar el parametro poblacional con la restriccion que
la diferencia entre el estadistico y el parametro se menor que una cantidad

convencionalmente aceptada”. (P&g. 59)

Para realizar el célculo de la muestra se seleccionara como referencia a
empresas que estén de las ciudades de Guayaquil y Quito, quienes ya
realizan compras del producto fisico de tarjetas regalo Para ti.
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Se realizaran encuestas y entrevistas a los 100 principales compradores
de acuerdo al ranking elaborado por ventas en el afio 2013. Dichas
encuestas proporcionaran estadisticas de las probabilidades de aceptacion
del producto virtual, para sacar el resultado del total de encuestas que deban
efectuarse se aplicara la férmula de muestra finita puesto que la poblacion
esta conformada por un nimero menor a 100.000, por ello se la considerara
en su totalidad, se trabajard con un nivel de confianza de 95% con un error
de 5% maximo permitido lo que dio una muestra total de 384 personas. Se
referira la investigacion con una muestra con la maxima probabilidad de éxito

o fracaso de 50%.
B zz*P*Q*N
T e2(N—1)+ z2+xPx(Q

n

Z?= Nivel de confianza

N= Poblacién/Censo

P= Probabilidad a favor
Q= Probabilidad en contra
e= Error de estimacion

n= Tamafo de la muestra

n= (1.9672x0.50x0.50x 95,124)/ (1,564 x (0.05"2)+ (1.96"2x0.5*0.5))=
Por ende se determina que se realizaran 100 encuestas.

1.96"2x0.50x0.50x 95,100

- =100
(100 x (0.05”2) + (1.96"2x0.5 % 0.5)

n

Unidades de observacion
e Empresas que tengan politicas de incentivos a sus clientes,
proveedores, distribuidores y colaboradores en general, en especial
con los clientes ya cautivos y establecidos en la compra de

producto prepago en PacifiCard.

34



Técnicas de investigacion

(Alvira, 2011) “La encuesta es sin duda la metodologia de investigacion
mas utilizada en ciencias sociales y el funcionamiento habitual de los
gobiernos, los cuales se apoyan en la informacion recogida en las encuestas

para realizar las estadisticas.”(Pag. 1).

Como técnica de investigacion se selecciond la encuesta, ya que esta
permite disefiarla con preguntas cerradas de opciones multiples, lo cual
permitira obtener resultados inmediatos y de facil andlisis e interpretacion.
Mientras que las entrevistas, seran elaboradas con preguntas abiertas,
enfocadas directamente a cuatro de los encargados de las empresas

seleccionadas.
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2.5. Presentacion de los resultados

1. ¢Por qué datarjetas de regalo a su personal?
Tabla 1 Raz6n para dar tarjetas al personal

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Motivacion o Incentivo 60 60 67% 67%
Agradecimiento empresarial 30 90 33% 100%
Obligacion Financiera 0 90 0% 100%
TOTAL 90 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Gréfico 1 Razdn para dar tarjetas al personal

33%

B Motivacion o Incentivo

B Agradecimiento empresarial

Obligacion Fi%—

-

0%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Esta encuesta fue realizada a directivos de las empresas que forman

parte de la lista de clientes corporativos de PacifiCard, quienes respondieron

al 67% que la razon por la cual hacen los regalos es por motivar a sus

empleados y darles un incentivo para su trabajo, en segundo lugar con el

33% se encuentra la razén del agradecimiento ya que como empresa se

sienten en deuda con lo valioso que son sus colaboradores y lo que hacen

por la empresa, finalmente ningun directivo respondié que se haga por

obligacion o de mala gana. De modo que se puede ver que la mayoria de

empresas otorgan esta clase de regalos para aumentar la productividad en

el trabajo.
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2. ¢Desde hace cuanto

proveedor de las Tarjetas de Regalo Parati?

tiempo confia en PacifiCard como

Tabla 2 Tiempo como cliente corporativo de PacifiCard

Frec. Abs. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Menos de 1 afio 10 10 10% 10%
De 1a4afios 15 25 15% 25%
De 5a 10 afios 75 100 75% 100%
TOTAL 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Gréfico 2 Tiempo como cliente corporativo de PacifiCard

B Menos de 1 afio ® De 1 a 4 afos

De 5 a 10 afios

10%

s

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Los clientes PacifiCard tienen diferentes tiempo comprando las

tarjetas de regalo “Para ti” en el grafico se puede notar que el 75%

corresponde a clientes antiguos de 5 hasta 10 afios confiando en PacifiCard

como su entidad financiera favorita, seguido se encuentra el 15% que son

aquellos clientes que tienen de 1 a 4 afios de relacion comercial y por ultimo

los mas recientes representan el 10% que llevan menos de un afo

adquiriendo tarjetas de regalo para sus personal. Por lo que se concluye que

la mayoria de las empresas que conforman los clientes corporativos de

PacifiCard llevan ya varios afios confiando en la entidad y se les debe tratar

con preferencia y calidad.

37




3. ¢Con qué frecuencia otorga tarjetas de regalo Para ti a su

personal?

Tabla 3 Frecuencia con la que se da la Tarjeta Regalo

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Mensualmente 0 0 0% 0%
Trimestralmente 4 4 4% 4%
Semestralmente 6 10 6% 10%
Anualmente 60 70 60% 70%
Fechas Especiales 30 100 30% 100%
TOTAL 100 70%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Grafico 3 Frecuencia con la que se da la Tarjeta Regalo
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Los clientes manifestaron que ellos otorgan las tarjetas de la siguiente

manera: el 60% dijo que lo hace anualmente, luego se encuentra el 30% que

lo realiza en fechas especiales: navidad, fin de afio y otros, el 6% da esta

clase de incentivos cada seis meses y el 4% de forma mensual. Tales

valores indican que la manera convencional en la que se basan las

compafias para hacer estos obsequios es de largo intervalo, generalmente

la costumbre de dar regalos e inventivos se ven marcadas al término del afio

de labores y es donde existe mayor demanda de un producto que facilite

esta accion.
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4. ¢Ofrece montos diferenciados segun el cargo de sus

empleados?
Tabla 4 Montos segun el cargo
Frec. Abs. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Si 100 100 100% 100%
No 0 100 0% 100%
Total 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Grafico 4 Montos segun el cargo
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Como se sabe cada hay diferentes actividades que se realizan en la
empresa por lo que cada empleado es remunerado y motivado de forma
distinta en concordancia a lo que realiza y sus responsabilidades. En tal
caso el 100% de las empresas encuestas dijeron que efectivamente hacen
una diferenciacion de montos otorgados ya que cada empleado segun sus
labores merece distintos niveles de incentivo. Ningan encuestado manifesté
que otorga una cantidad unificada a todos los empleados por igual. Debido
se evidencia que la empresa también lleva un registro de cada valor
obsequiado a su personal y estan conscientes que cada se vera satisfecho
con mas o menos monto segun aumenten sus actividades eficientes en la

compafia.
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5. En cargo altos y medios ¢ Cual es el monto aproximado que
ofrece a sus colaboradores?

Tabla 5 Monto en cargos medios y altos

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
De $400 a $1000 10 10 10% 10%
De $1001 a $2000 30 40 30% 30%
De $2001 a $3000 60 100 60% 60%
Total 100 100% 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Gréafico 5 Monto en cargos medios y altos
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Luego de verificar que las empresas asignan un presupuesto de

regalias diferenciado de acuerdo a los cargos se procedié a indagar un

aproximado de valores que se dan en las tarjetas de regalo a los puestos

medios y altos por lo que se obtuvo que el 60% da entre mas de $2000
hasta $3000, el 30% corresponde a valores entre $1001 hasta $2000 vy el
10% entre $400 a $1000. Se concluye que estos valores suelen ser los mas

altos puesto que se estd tratando con personas de alto rango y de gran

responsabilidad dentro de la empresa por ello no suelen ser cantidades

bajas.
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6. En cargos regulares ¢cuanto acostumbra dar a sus empleados?

Tabla 6 Monto en cargos regulares

Frec. Abs. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
De $50 a 100 10 10 10% 10%
De $101 a $200 30 40 30% 40%
De $201 a $300 60 100 60% 100%
Total 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Grafico 6 Monto en cargos regulares
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Por otra parte se encuentran los cargos bajo o regulares que casi
siempre corresponden a la mayor parte de la empresa en este caso el 60%
de las compafias dan a sus empleados de este nivel $201 a $300 doélares
en la tarjeta, otras empresas, el 30% les concede $101 a $200 ddlares y por
altimo el 10% les dispone un monto de $50 hasta $100 ddlares. Estos
valores en comparacion a lo de la pregunta anterior son mas bajos debido a
gue se acomodan al nivel de compensacion que reciben en general quienes

laboran en puestos de menor nivel.
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7. ¢Como considera su experiencia en los tramites de adquirir las
Tarjetas Regalo Para ti?

Tabla 7 Experiencia como cliente PacifiCard

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Muy satisfactoria 93 93 93% 93%
Satisfactoria 7 100 7% 100%
Ni satisfactoria ni insactisfactoria 0 100 0% 100%
Insatisfactoria 0 100 0% 100%
Muy insatisfactoria 0 100 0% 100%
Total 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Gréafico 7 Experiencia como cliente PacifiCard
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Las empresas clientes de PacifiCard muestran su satisfaccion en

base a las experiencias del pasado y presentes ya que como se puede notar

el 93% califica como muy satisfactorio el proceso de adquirir estas tarjetas

regalo y el restante 7% le parece satisfactorio, ambas percepciones soy muy

positivas y generan que los clientes se fidelicen a Banco del Pacifico. Por

tanto el banco y su administracion financiera y empresarial debera seguir

ofreciendo el nivel de calidad esperado por los clientes corporativos para no

perderlos por ello la constante innovacion en el servicio es la clave del éxito.
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8. ¢Por qué prefiere las tarjetas de regalo PacifiCard?

Tabla 8 Por qué prefiere Tarjeras PacifiCard

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Cobertura 15 15 15% 15%
Facilidad de obtencion 85 100 85% 100%
Total 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Grafico 8 Por qué prefiere Tarjeras PacifiCard
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Una de las caracteristicas de la actual tarjeta regalo Para ti de
PacifiCard es su facilidad en los tramites, ya que los mismos son
descomplicados y &agiles especialmente para grandes empresas que
conforman el grupo de clientes corporativos. El 85% respondié que
precisamente ese proceso eficiente es el que mas valora de la adquisiciéon
de las tarjetas para sus empleados, luego el 15% dijo estar a gusto con la
cobertura que tiene la tarjeta regalo ya que esta es aceptada en mas de
22.000 establecimientos a nivel nacional. Con el nuevo producto basado en
esta clase de tarjeta se debera tener en cuenta en seguir proporcionando

esta misma agilidad en el proceso y entrega.

43



9. Considera que para el crecimiento saludable de las relaciones
laborales las tarjetas prepagadas electronicas de regalo son:

Tabla 9 Importancia de tarjetas de regalo para las relaciones laborales

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec.Rela. |Frec. Rela. Acum.
Muy importantes 40 40 40% 40%
Importantes 60 100 60% 100%
Indiferente 0 0%
Poco importante 0 0%
Nada importante 0 0%
Total 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Grafico 9 Importancia de tarjetas de regalo para las relaciones laborales
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

En este caso el 60% contestd que dar tarjetas regalo a su personal es

importante para promover el sano crecimiento de las relaciones laborales

con el empleado ya que éste al verse compensado con un extra y en forma

de consideracion hacia su esfuerzo potencia sus fuerzas para seguir dando

la misma calidad de trabajo y compromiso donde labore. De igual forma el

40% dijo que es muy importante esta accién de compensacion, de tal forma

gue se establece que las empresas valoran la existencia de un sistema de

regalos descomplicado que les ayude a que sus empleados sigan con la

misma buena actitud y empefio en sus actividades.
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10. ¢ Estaria dispuesto a otorgar Tarjetas de regalo recargables a

sus colaboradores?

Tabla 10 Disposicién a dar tarjetas recargables

Frec. Abs. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Rela. |Frec. Rela. Acum.
Si 96 96 96% 96%
No 4 100 4% 100%
Total 100 100%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Gréfico 10 Disposicion a dar tarjetas recargables
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Luego de explicar al cliente brevemente la tematica y beneficios de las

tarjetas recargables se les pregunto si estarian dispuestos a dar este tipo de

tarjetas y como resultado el 96% dijo que si lo haria mientras que una

minoria del 4% dijo no estar dispuesto. Asi que se puede concluir que las

tarjetas de regalo son una herramienta atili de compensacion a sus

empleados y si estas mismas se transforman en recargables se podra

automatizar aun mas el proceso de acreditacion de montos e inventivos al

soporte electronico que PacifiCard planea implementar en el mercado.
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CAPITULO 1lI
3. PRODUCTO O SERVICIO

3.1. Caracteristicas del producto servicio a ofrecer

Este tipo de tarjeta innovadora a diferencia de las actuales una vez
gue se consuma el importe cargado a la misma no se desechara, por el
contrario la informacion registrada en ellas puede ser modificada
reiteradamente, o bien, las cantidades de cargas contenidas en ellas
también son recargables, de esta manera tanto el usuario final como el
cliente corporativo deberdn acercarse a la institucion financiera donde
adquirié la tarjeta virtual para realizar los diferentes montos de recargas.
Esto permite alargar la vida uatil de las tarjetas, por lo que los usuarios

pueden utilizarlas durante largos periodos.

Tarjeta Regalo esta dirigido a las empresas que manejan la modalidad de

bonificar, incentivar, motivar y premiar a:

e Colaboradores
e Fuerza de ventas
e Proveedores
e Distribuidores
Ademas la tarjeta estd disefiado para regalar u obsequiar a sus

funcionarios, o a familiares en fechas especiales tales como:

Dia de la Madre
e Diadel Padre
e Cumpleafios
e Navidad

e O cualquier evento.

Formas de Pago:
En efectivo, con tarjeta de crédito personal o corporativa de PacifiCard, en

cheque certificado o transferencias.
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Forma de facturacion:

Emision de Comprobante de Compra en toda la transaccién con tarjeta de

crédito PacifiCard, cheque, efectivo, o transferencias
Nota importante:

El producto de la tarjeta regalo no esté sujeto a IVA ni retencién. (SRI)
Gréafico 6 Ventas anuales de tarjetas de regalos
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

e Tarjeta prepagada virtual, dinero-virtual

e Uso a nivel nacional e internacional

e Circulante virtual

e Seguridad de uso

e Facilidad de adquirirla por medios electronicos

3.2. Cadenade valor

La cadena de valor representa la herramienta que permitira organizar las
actividades de la empresa, identificando aquellas que resultan
fundamentales en el desarrollo de los procesos internos, ya que permitirdn
establecer un valor agregado al servicio que se ofrece en su conjunto. Las
diferentes etapas de la cadena de valor a menudo significan diferentes
margenes de la compaifiia, sin embargo, son enlaces interconectados que le

proporcionaran ventajas a corto y largo plazo a la empresa PacifiCard.
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En la cadena de valor incluye desde la logistica de entrada, produccion,
logistica de salida, marketing y ventas y servicio al cliente a las actividades
primarias. Las actividades de apoyo en la cadena de valor, incluyen la
infraestructura corporativa, gestion de recursos humanos, de desarrollo
tecnolégico y de adquisiciones. Es importante que cada actividad en la
cadena de valor se desarrolle eficientemente, para crear una propuesta

Unica de venta y la ventaja competitiva.

Grafico 7 Cadena de valor
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

El desarrollo de la cadena de valor de la empresa PacifiCard,
enfocada desde el punto de vista del producto tarjeta de Regalo Virtual Para
Ti, se considera importante la infraestructura, el abastecimiento del plastico
para la impresion de las tarjetas, y los recursos humanos como actividades
de apoyo que agregan valor a la empresa. Por lo tanto, se puede decir que
se requiere de esto para que las tareas siguientes que incluyen la logistica
interna, el marketing de ventas y el servicio post venta se ejecuten

eficientemente.
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En el caso de las actividades de apoyo, se determinan los siguientes

elementos:

Infraestructura empresarial:

Como en toda empresa, para PacifiCard, es fundamental para el
desarrollo de los procesos, contar con una infraestructura adecuada. En este
sentido se considera que exista una distribucion correcta de las areas de
trabajo para los colaboradores de la empresa. Ademas, la designacion del
area destinada para el servicio al cliente, permitira que los clientes se
sientan comodos mientras esperan para ser atendidos, el area debe tener
las dimensiones necesarias para gestionar el flujo de clientes que visitan las

agencias.

Gestion de talento humano:

Un aspecto importante para el correcto desarrollo de las actividades de la
empresa es la gestion de talento humano, lo que determina que el personal
de PacifiCard debe estar debidamente capacitado para poder prestar una
atencion oportuna a los clientes que solicitan informacion sobre las tarjetas

de regalo Virtual Para Ti.

El talento humano debe ser considerado como un elemento fundamenta
en la cadena, ya que seran quienes tengan contacto directo con el cliente, y
consecuentemente no solo se encargardn de vender el producto sino

también seran la imagen de la empresa.

e Logistica interna: La logistica interna determina el proceso de
reclutamiento de los nuevos clientes y control de documentos de los
clientes corporativos, para tener un registro, y conocimiento total de

los clientes hacia los cuales se les ofreceré el producto virtual.
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3.3.

Logistica externa: El proceso de logistica externa involucra la difusion
de la campafia publicitaria, para dar a conocer las promociones a las
empresas, sin embargo también seran comercializadas en las islas de
los centros comerciales donde el cliente podr& realizar la recarga en

las tarjetas virtuales directamente.

Marketing y ventas: Los procesos de marketing y ventas son
necesarios ya que de ello dependera que PacifiCard pueda dar a

conocer el producto de las tarjetas de Regalo Virtual Para Ti.

Servicio post venta: El servicio post venta de las tarjetas de Regalo
Virtual Para Ti, es fundamental, ya que los clientes generalmente
suelen tener dudas o inconvenientes que deberan ser solucionados
de manera oportuna, debido a que se trata de una tarjeta recargable,
la relacién con el cliente se mantendra indefinidamente, por lo tanto
es necesario que se preste una buena atencion y servicio ya que esto

influye considerablemente en el nivel de satisfaccion de los clientes.

FODA

Se realiza un analisis FODA con el fin de poder evaluar el proyecto

como empresa, aqui se analizaran varios factores con una visibn mas amplia

y completa sobre la situacidbn competitiva que presenta la empresa. Se

evaluaran los factores externos con las oportunidades y amenazas y los

factores internos en cuestion de fortalezas y debilidades.
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Grafico 11 FODA

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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CAPITULO IV
4. PLANES ESTRATEGICOS

41. Plan de ventas
4.1.1. Fuerza de ventas

(Talaya & Garcia, 2011)

La fuerza de ventas ha estado incorporada en las actividades
comerciales de las empresas desde siempre, incluso cuando no
existian organizaciones empresariales estructuradas con
objetivos que alcanzar, ya existian vendedores. La fuerza de
ventas integrada en el departamento de ventas ha sido, en
muchos casos, el origen de los modernos departamentos de
marketing de las empresas, aunque en otros los vendedores
actuaban al margen de los planes de marketing. (Pag. 774)

Para desarrollar el plan de ventas se contara con una base de datos de
clientes ya fidelizados, se realizara estrategia de ventas para mantenerlos
cautivos y esto a la vez ayudara con las referidos para incrementar la base

de clientes a futuro.

Las estrategias de ventas definen el alcance en cuanto a la consecucién
de los objetivos de ventas y por lo tanto seran las interfaces clave entre las
actividades actuales de ventas de las tarjetas de Regalo Virtual Para Ti, por
un lado, y los objetivos de venta fijados en el otro lado. Con el fin de
desarrollar una propia estrategia para la distribuciéon, que no sélo sea
adecuada, enfocada también los requisitos de calidad, varias cuestiones
deben aclararse con antelacion. PacifiCard cuenta con dos oficiales de
producto tarjeta regalo virtual una en la ciudad de Guayaquil y en la otra en

la ciudad de Quito.

52



4.1.2. Promociones de ventas

(Aizpuru & Cardenas, 2011)

La promocion de ventas es una herramienta que nos brinda la
mercadotecnia para generar una reaccion en favor de una marca
y que pueda resultar en un acto de compra concreto. (Pag. 189).

Las promociones directamente seran a través de los comercios que
registren pagos con la tarjeta virtual. Crear articulos promocionales que
sean de utilidad para el cliente, de esta manera la marca y producto
estardn posesionandose en la mente del usuario, ejemplo (pen drive,

agendas, vasos y cuadernos).

e Emprender una campafa ecologica para recolectar la tarjeta
regalo fisica existentes aun en el mercado para crear en
articulos promocionales como: portavasos, llaveros, monederos,

mini agendas, etc., para contribuir al ecosistema.

Grafico 8 Esfero Pacificard

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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Grafico 9 PacifiCard
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Grafico 10 Agenda Pacificard

mPACIF .ARD
BANCO Of! Pco
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Gréafico 11 Descuentos promocionales
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

4.1.3. Politica de pedidos

(Cruz & Ruiz, 2010)

Al igual que en ventas, puede hablarse de los diferentes
instrumentos de la politica de compras, entre los que se pueden
considerar el precio, el métodos de compra, los canales de
compra, la publicidad y la combinacion éptima de los instrumentos
de compra en funcion de los objetivos, los costes y los resultados
de las decisiones. (Pag. 543)
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Banco del Pacifico con el objetivo de poner en manos de miles de clientes
este nuevo producto, ha implementado una eficaz politica, la cual
garantizara que los clientes que hagan uso de las tarjetas, consideren ciertos
aspectos antes de emplearlas para diversas transacciones comerciales, y se

especifican a continuacion:

Grafico 12 Proceso de pedidos
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Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Por lo general, los emisores requieren su nombre, direccion, nimero de
teléfono, fecha de nacimiento y el nUmero de Seguridad Social. Si se recarga
de una cuenta bancaria ya existente, la persona podra compartir el nimero

de cuenta.


http://translate.googleusercontent.com/translate_c?depth=1&hl=es&prev=/search%3Fq%3Dlike%2Basking%2Ba%2Bbank%2Bgift%2Bcard%26biw%3D761%26bih%3D708&rurl=translate.google.com.ec&sl=en&u=http://www.foxbusiness.com/topics/business/finance/retirement/social-security.htm&usg=ALkJrhiSluI-yo63pzG1a5MPAYSQDv4g1w

La gran diferencia entre las tarjetas de crédito o de débito tradicionales y
tarjetas recargables de prepago: muchos emisores de tarjetas prepagadas
recargables no requieren un buen crédito o un historial positivo banco para

conceder una tarjeta de regalo recargable.

Una vez captado el cliente corporativo se le solicita documentos a las
empresa corporativas para dejar como registro en el file de ventas como son
RUC, nombramientos cedula y papel de votacion, planilla de servicios basico
dicha informacion se enviara al area de cumplimiento de PacifiCard para que
realicen las verificaciones pertinente y den el visto bueno para poder

proceder con la venta.

Una vez creado como cliente el oficial del producto Para ti regalo se le
entregard un codigo a la persona encargada, para luego de esto, se pueda
realizar el pago en las ventanillas del banco del pacifico o por transferencia,
al efectuarse la compra, se enviara otro mensaje de notificacién, el cual

confirmara la finalizacion de todo el proceso realizado.

4.1.4. Politicas de crédito y cobranzas

(Brachfield, 2009) “Las politicas de crédito y cobro tienen como mision
controlar el volumen total de saldos de clientes y la calidad de su riesgo.”
(Pag. 87)

La mecanica de poner dinero en las tarjetas difiere con el emisor. Pero
algunas de las opciones mas comunes son: a través de deposito directo,
transferencia bancaria, mediante la compra de una tarjeta de recarga o
visitando los minoristas dentro de la red del emisor de la tarjeta. Las normas
de desarrollo de esta politica, la responsabilidad compartida adicional y la
lista de servicios de pago, asi como la lista de tarifas se determinara en
el Reglamento relativo a las tasas por los servicios del Banco del Pacifico asi
como los respectivos procedimientos para llevar a cabo la cobranza de las

tarjetas de créditos.
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Cuando se utiliza la tarjeta virtual regalo Para ti para garantizar una
reserva a través de los Sitios, se ofrece la informacién de la cuenta de la
tarjeta virtual (incluyendo numero de tarjeta y fecha de caducidad, pero sin
incluir el codigo del cliente) a todos los proveedores de servicios de pago de

terceros.

4.1.5. Garantias

La garantia al hacer uso de la tarjeta Regalo virtual Para Tl en caso de

pérdidas o mal uso de la misma son:

« Mantener un registro de su nimero o codigo de tarjeta virtual y
la informacién de contacto de emisor en un lugar seguro.

« El titular necesitara esta informacion para cancelar o renovar el
cbdigo y namero.

e En el caso de pérdida o robo del moévil, sera importante que el
usuario pueda crear un could en la red para proteger su
informacion.

e Se podra consultar a los manuales del proceso de la emision y
entrega de la tarjeta virtual para determinar las politicas
pérdidas y robo de las tarjetas virtuales de la entidad emisora
qgue genero el codigo virtual.

o Para garantizar la devolucion del dinero en caso de haber saldo

a favor, el usuario debe registrar su nimero de cedula.

4.2. Relacién con la mercadotecnia
4.2.1. Producto

(Parrefio, Ruiz, & Casado, 2010):

El producto no es reconocido por el consumidor por lo que es en
si mismo, sino por las funciones que realiza. El producto es un
medio, no es un fin; ya que puede realizar mas de una funcion
(Pag. 187)
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Se aplicard la estrategia de extensiones de marca, ya que se utilizard la
marca ya establecida de PacifiCard, para el desarrollo de nuevos productos.
El producto que sera desarrollado por la empresa seran tarjetas de Regalo
Virtual Para Ti, las cuales estan dirigidas tanto para el sector empresarial
(venta corporativa), como para los usuarios que busquen una tarjeta de
débito que puedan utilizar para realizar sus pagos con facilidad. Las tarjetas
pueden ser adquiridas con un monto inicial, sin embargo, una vez que este
monto haya sido consumido podran ser recargadas las veces que el usuario
lo requiera, de esta manera se alarga la vida util de las tarjetas de regalo
Para T.

La carga de la tarjeta virtual costara lo que el usuario desee, ya que sera
libre, por lo que el usuario sélo tiene que comprar los fondos para las
adiciones deseadas. Esta tarjeta virtual puede ser utilizada en los negocios
afiliados que se acepten PacifiCard. Esto incluye casi todas las tiendas de
compras en linea, y los diversos proveedores de servicios, que incluyen
una gran variedad de restaurantes, centros educativos, boutiques, agencias

de viaje, entre otros.

4.2.2. Precio

(Parrefio, Ruiz, & Casado, 2010):

Valor de la transaccion fijado por la empresa para intercambiar en
el mercado los productos que fabrica y/o comercializa. Ese precio
le debe permitir recuperar la inversion realizada y obtener un nivel
de beneficios. (Pag. 97)

Para la determinacion de los precios se aplicard una estrategia de
penetracion, la cual se ajusta a productos nuevos en el mercado como es el
caso de las tarjetas de Regalo Virtual Para Ti, la aplicacion de esta

estrategia permitira una penetracion rapida y eficaz.
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El valor de cada carga en la tarjeta virtual ser4 a partir de $5 y en
multiplos de 5 sin limite de valores. El proceso de la venta sera de acuerdo

al manual preestablecido por PacifiCard.

4.2.3. Plaza

(Bonta & Farber, 2010)

Es una de las variables del marketing que se ocupa de la
organizacion de la distribucién fisica de los productos. La
distribucion abarca un conjunto de operaciones necesarias para
llevar los productos desde el lugar de fabricacion hasta los lugares
de consumo. (Péag. 49).

La estrategia de plaza aplicada es la de canal directo, ya que Banco del
Pacifico comercializa a través de su equipo de venta las tarjetas virtuales
tanto al sector corporativo y al usuario final. Las ventas se realizaran ya sea
desde las diferentes agencias del Banco, como también en los centros

comerciales donde tenga presencia.

Gréafico 13 Ciudades donde comercializara las tarjetas

o o ()
Quito

Guayaquil

Plapts Dl

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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4.2.4. Promocion

(Bonta & Farber, 2010) “Es el conjunto de técnicas integradas en el plan
anual de marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de
diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio,

orientadas a publicos determinados.” (Pag. 22)

Gréfico 14 Obsequios Bloc de notas

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Para llevar a cabo la promocion de las tarjetas de Regalo Virtual Para Ti
se aplicaran estrategias Push y Pull, lo cual permitird dirigir las estrategias
de comunicacién tanto a las empresas afiliadas y a los usuarios finales.

Estas estrategias se definen a continuacion:
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Push

Las estrategias Push se enfocardn a los establecimientos afiliados a
PacifiCard, ya que a través de estos establecimientos se comunicara e
incentivara al usuario final a adquirir y posteriormente hacer uso de la tarjeta
virtual.Para esto se proporcionaran productos que contengan la marca
PacifiCard y las tarjetas de Regalo Virtual Para Ti, se regalaran boligrafos y
habladores.

Pull

Las estrategias Pull, estaran directamente enfocadas a los usuarios
finales, por lo tanto se realizaran anuncios en Diario El Universo, y en las
revistas Vistazo, Mariela y La revista. Ademas, se trabajara con mailing para
captar al usuario corporativo. Considerando el alcance que tienen los medios
digitales, también se trabajara con las redes sociales de la marca y la pagina

web con lo que aplicaran banners de las nuevas tarjetas.
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CAPITULO V
5. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. Determinacion de lainversion inicial

Tabla 11 Inversion en activos fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS PARA EL DEPARTAMENTO VENTAS

CANT. ACTIVO C. UNIT. C. TOTAL Vida Util (ANOS) DEP. ANUAL % DEP. ANUAL
3 ESCRITORIOS DE OFICINA S 150,00 S 450,00 10 10% S 45,00
3 COMPUTADORAS DE ESCRITORIO S 600,00 $ 1.800,00 3 33% S 600,00
3 SILLAS GIRATORIAS S 75,00 S 225,00 10 10% S 22,50
1 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL LASER LEXMARK MS1200 $ 550,00 $ 550,00 3 33% S 183,33
1 ROUTER WIFI S 109,00 S 109,00 3 33% S 36,33
TOTAL INVERSION ACTIVOS FlJOS S 3.134,00 S 887,17

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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Tabla 12 Depreciacion

DEPRECIACION ACUMULADA

CANT. 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
3 | ESCRITORIOS DE OFICINA $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00
3 |COMPUTADORES LAPTOPS HP 2.6/8GB/250GBDD/17"LED  $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
3 |SILLAS GIRATORIAS $ 22,50 § 22,50 § 22,50 § 22,50 § 22,50 § 22,50 § 2250 §$ 22,50 § 2250 § 22,50
1 |IMPRESORA MULTIFUNCIONAL LASER LEXMARK M51200 $ 183,33 ¢ 183,33 ¢ 183,33
1 |ROUTERWIFI $ 36,33 $ 36,33 $ 36,33
DEPRECIACION ANUAL $ 887,17 S 887,17 S 887,17 S 67,50 $ 67,50 $ 67,50 $ 67,50 $ 67,50 $ 67,50 $ 67,50
DEPRECIACION ACUMULADA $ 887,17 S 177433 § 2.661,50 § 2729,00 $ 279650 $  2.864,00 $ 2931,50 $ 299900 § 3.06650 S  3.134,00
Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
Tabla 13 Inversion en capital de trabajo
FUENTES DE FINANCIAMIENTO
TOTAL INVERSION | RECURSOS PROPIOS PRESTAMO
100% 0% 100%
ACTIVOS FIJOS $ 3.134,00
CAPITAL DE TRABAJO $  10.560,00
$13.694,00| $ - $ 13.694,00

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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Tabla 14 Inversion inicial

TOTAL INVERSION INICIAL
Inversion en Activos Fijos S 3.134,00
Capital de Trabajo S 10.560,00
TOTAL INVERSION INICIAL S 13.694,00

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

5.2. Fuentes de financiamiento
Tabla 15 Fuente de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO
TOTAL INVERSION | RECURSOS PROPIOS PRESTAMO
100% 0% 100%
ACTIVOS FIJOS S 3.134,00
CAPITAL DETRABAJO S 10.560,00
$13.694,00| $ - $ 13.694,00

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

En vista de que no se requerira ningan recurso de terceros, no se procede a establecer ninguna fuente de financiamiento

externa.

65



5.3.

Presupuesto de ingresos y costos

Tabla 16 Gastos de servicios basicos

Gastos Servicios Basicos
CONCEPTO GASTO MENSUAL GASTO ANUAL
TELEFONIA S 160,00 S 1.920,00
4 lineas
S 160,00 $ 1.920,00

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefaloza

Tabla 17 Inversion publicitaria

INVERSION PUBLICITARIA
MEDIO NVERSION MENSUAI| MESES A INVERTIR Gasto Mensual Gasto Anual
REDES SOCIALES S 200,00 1 16,67 S 200,00
PUBLICIDAD BTL S 700,00 12 700,00 S 8.400,00
PAGINA WEB S 700,00 1 58,33 S 700,00
S 775,00 $ 9.300,00

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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Tabla 18 Proyecciones de costos fijos

PROYECCION COSTOS FlJOS

2014 2015 2016 2017 2018

Sueldos y Salarios $ 25.465,48 $ 26.356,77 $ 27.279,26 $  28.234,03 $  29.222,22
Servicios Basicos $ 1.920,00 $ 1.987,20 $ 2.056,75 $ 2.128,74 $ 2.203,24
Publicidad $ 9.300,00 $ 9.625,50 $ 9.962,39 $ 10.311,08 $  10.671,96
TOTAL $ 3668548 S  37.96947 $ 39.29840 $  40.673,85 S 42.097,43
Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
Tabla 19 Costos
COSTOS
2014 2015 2016 2017 2018
TOTAL COSTOS FIJOS $ 36.685,48 S 37.969,47 S 39.298,40 $ 40.673,85 S  42.097,43
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 8.342,40 $ 12.729,02 S 12.069,07 S 16.503,43 $  16.963,41
TOTAL COSTOS S 45.027,88 $ 50.698,50 $ 51.367,47 $ 57.177,28 $ 59.060,84

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

67



Tabla 20 Capacidades instalada de unidades

CAPACIDAD INSTALADA DE UNIDADES

2015 2016 2017 2018 2019
5% 5% 5% 5%
9.600 12.096 13.225 16.139 18.082

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

Tabla 21 Montos proyectados de ventas en unidades

MONTOS PROYECTADOS DE VENTAS EN UNIDADES

2015 2016 2017 2018 2019
PORCENTAJEDE
ACEPTACION 79% 79% 79% 79% 79%
VTAS 7.584 11.572 10.972 15.003 15.421
SALDO EN INVENTARIO DEL 2.016 524 2.253 1.136 2.661

PLASTICO 27% 5% 21% 8%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefaloza
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Tabla 22 Proyeccién de ventas de unidades mensuales afio 2015

PR

NSUALES ANO 2015

PROYECCION DAL 3 6% i i i 8 & % % 10% 12k 12k
—CREC|M|ENTO,DE|.A ENERO FEBRERO MARZ0 ABRIL MAYO Junio Jjuuo AGOSTO SEPTIEMBRE =~ OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE
w 480 576 672 672 672 768 768 864 864 960 1152 1152
Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
5.4. Factibilidad financiera
Tabla 23 Flujo de efectivo
FLUJO DEL EFECTIVO
0 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESO POR VENTAS $ 55.440,00 $ 69.854,40 $ 76.374,14 $ 93.204,40 $104.425,99
EGRESOS
COSTOS FIIOS $ 45.027,88 $ 50.698,50 $ 51.367,47 $ 57.177,28 $ 59.060,84
15% P. E. $ 142874 $ 274031 $ 3.617,93 $ 5.393,94 $ 6.794,65
22% I.R. $ 178,17 $ 3.41625 $ 4.510,35 $ 6.724,45 S 8.470,66
TOTAL EGRESOS $ 56.580,19 $ 69.584,08 $ 71.564,81 $ 85.799,10 $ 91.289,56
FLUJO CAJA NETO/OPERATIVO -$ 1.140,19 $ 270,32 $ 4.809,33 $ 7.40529 $ 13.136,43
INVERSION ACTIVO FIJO $ 3.134,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 10.560,00
TOTAL $ 13.694,00
DEPRECIACION $ 88717 $ 88717 $ 88717 $ 67,50 $ 67,50
$ 8717 $ 88717 $ 887,17 $ 67,50 $ 67,50
FLUJO GENERADO -$ 13.694,00 -$ 2.027,36 -$ 616,85 $ 3.922,17 $ 7.337,79 $ 13.068,93
SALDO INICIAL $ - s - =% 202736 -$ 264421 $ 127796 $ 8.615,75
SALDO FINAL $ - -8 202736 -$ 2.644,21 $ 127796 $ 861575 $ 21.684,68
PAYBACK $ - -$ 15.721,36 -$ 16.338,21 -$ 12.416,04 -$ 5.078,25 $ 7.990,68
TIR 42%
TMAR 15,00%
VAN $11.042,52

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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5.5. Anélisis de sensibilidad

Tabla 24 Solvencia

SOLVENCIA
Endeudamiento del Activo
Pasivo S - S - S - S - S -
Activo S 8.561,88 S 19.786,88 S 34.890,95 S 58.664,68 S 88.629,52
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Apalancamiento
Activo $ 8.561,88 S 19.786,88 S 34.890,95 S 58.664,68 S 88.629,52
Patrimonio S 8.561,88 S 19.786,88 S 34.890,95 S 58.664,68 S 88.629,52
1,00 1,00 1,00 1,00 1,00

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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Tabla 25 Rentabilidad

RENTABILIDAD
MARGEN OPERACIONAL
Utilidad Operativa $ 10.412,12 S 19.155,90 S 25.006,67 $ 36.027,12 S 45.365,15
Ventas $ 52.800,00 $ 66.528,00 $ 72.737,28 S 88.766,09 S 99.453,33
20% 29% 34% 41% 46%
MARGEN NETO
Utilidad Neta $ 9.524,95 S 18.268,74 S 24.119,51 S 35.959,62 $ 45.297,65
Ventas S 52.800,00 $ 66.528,00 $ 72.737,28 S 88.766,09 S 99.453,33
18% 27% 33% 41% 46%
ROE
Utilidad Neta $ 9.524,95 S 18.268,74 S 24.119,51 S 35.959,62 $ 45.297,65
Patrimonio $ 8.561,88 S 19.786,88 S 34.890,95 S 58.664,68 S 88.629,52
111% 92% 69% 61% 51%
ROA
Utilidad Neta $ 9.524,95 S 18.268,74 S 24.119,51 S 35.959,62 $ 45.297,65
Activos S 8.561,88 S 19.786,88 S 34.890,95 S 58.664,68 S 88.629,52
111% 92% 69% 61% 51%
ROI
Utilidad Neta $ 9.524,95 S 18.268,74 S 24.119,51 S 35.959,62 $ 45.297,65
Inventario $ 52.800,00 $ 66.528,00 S 72.737,28 S 88.766,09 $ 99.453,33
18% 27% 33% 41% 46%

Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza
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CAPITULO VI

6. Responsabilidad social

6.1. Baselegal

(PacifiCard, 2013)

Para PacifiCard la responsabilidad social empresarial es uno de
los ejes centrales de actuacion y constituye el compromiso
permanente que la organizacion tiene en la realizacion de
programas sociales especiales a favor de sus empleados, la
comunidad, los clientes, el medio ambiente y, en general, de los
diversos grupos de interés identificados.

La empresa PacifiCard dentro de sus politicas internas establece el
Cédigo de Gobierno Corporativo (2013) para la realizacion de sus
actividades y buenas practicas empresariales, en él se detallan aspectos a
considerarse dentro de la organizacion para mantener la calidad de su
servicio y asegurar que todo lo que ponga en accion este de acuerdo y en
beneficio de la sociedad, sus clientes y el medio ambiente, por tanto se
puede afirmar que la empresa tiene lineamentos claros por los cuales se rige

para garantizar el cumplimiento de este hecho.

PacifiCard desea seguir con su nhegocio apoyado en valores,
principios y ética de trasparencia para fomentar de manera responsable el
crecimiento de sus actividades y la generacién de valor entregada a los
clientes por tanto su gobierno Corporativo le permite crear un sistema en
donde estos valores y cultura de ética se sigan llevando a cabo logrando asi

mantenerse en la vision y mision de la empresa.

En el caso de la Tarjeta de Regalo Virtual "Para ti', se manejan
politicas en concordancia con lo establecido en las normas empresariales
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internas de PacifiCard por tanto se estable que la tarjeta virtual regalo para ti
y el dinero en efectivo que el depositante realiza en el Banco del Pacifico,
cuyo valor pendiente de reembolso, es equivalente al valor depositado y es

de propiedad de los clientes o usuarios.

Las obligaciones basicas son las siguientes:

e Se debe verificar que el nombre del usuario de la tarjeta virtual coincida
con el nombre del titular del nimero de teléfono movil que tiene registrado
el proveedor de servicio de telefonia movil.

e Son juridicamente responsables de la cadena de agentes con los que va
a brindar el servicio de emision de dinero electrénico y medio de pago.
Se mantendran el monto de dinero electrénico en circulacion en activos
liguidos acorde a las normas que emita la Superintendencia de Bancos,
Seguros y Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones.

e Los fondos en efectivo, deberan estar respaldadas en el dinero
electrénico en circulacion, en dicha institucion financiera.

e Se emitirdn cédigos de seguridad para el uso de la tarjeta virtual

Pacificard S.A. ha adoptado un Cédigo de Etica y Conducta, que se
encuentra vigente, en el que se establece los valores y principios éticos que
rigen las actividades de todos los empleados de la organizacién y las
relaciones con los Accionistas, con los clientes, con los funcionarios y con
los Proveedores, de productos o servicios y con la sociedad; de tal manera
gue se promuevan los principios de responsabilidad social tales como:
cumplimiento de la Ley, respeto a las preferencias de los grupos de interés,

trasparencia y rendicion de cuentas.

73



6.2. Medio ambiente

(PacifiCard, 2014)

Consciente de su responsabilidad social Pacificard busca un
desarrollo sostenible, sano y equitativo; para ello se ha
comprometido a mejorar la eficacia de la utilizaciéon de los
recursos, reducir los riesgos y peligros, reducir al minimo los
desechos y preservar las caracteristicas del medio ambiente.

Pacificard comprometida con el medio ambiente implemento
procedimientos que le han permitido identificar los materiales mas
utilizados y con ello adoptar iniciativas que ayuden con el cuidado
y proteccion del medio ambiente.

Dentro de su Responsabilidad Ambiental, Pacificard ha tomado
iniciativas en varios frentes.

Pacificard pensando en el medio ambiente decide implementar este
tipo de tarjetas recargables, que evitaran el molesto proceso de renovacion

anual y asi reducira los desechos de plasticos.
(PacifiCard, 2014)

Tarjetas y Cintas Magnéticas

El uso de plastico y cintas para la elaboracion de tarjetas y
respaldo de informacion es alto, por lo que Pacificard envia estos
recursos inservibles a incinerarse técnicamente, evitando asi
disponerlas a botaderos de basura; convirtiendo esta actividad en
otra iniciativa de nuestras mejores practicas. 2012

Con el fin de colaborar con el medio ambiente reciclando este
material contaminante, se realiz6 nuestra campafa de reciclaje de
desechos electronicos. En el afio 2012 Pacificard efectu6 a través
de ECORESA la destruccion de 1010 kilogramos de tarjetas
trituradas y medios magnéticos.

En base a la politica que tiene actualmente ElI Banco del Pacifico
sobre las tarjetas que regresan de parte de los usuarios en mal estado para
ser renovadas, con el presente plan de negocios, se aspira emplear aquellos
recursos plasticos, con la finalidad de darle otra utilidad, como por ejemplo,
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emplearlos en el proceso de promocién como articulos para obsequiar a los
clientes corporativos, dandoles diversas formas y otros usos, a la vez que se
contribuird con el medio ambiente, ya que se esta reutilizando aquellas

tarjetas que por lo general eran desechadas sin ningun fin.

Grafico 15 Tarjetay cinta magnética

Fuente: (PacifiCard, 2014)
Elaborado por: Sonnia Cruz Alvarado y Martha Andrade Pefialoza

6.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen
Vivir

Beneficiario Directo: Como beneficiarios directos se han
considerado a todos los clientes corporativos, debido a que con este
producto se incentiva la venta masiva, entre sus distribuidores,

colaboradores y otros, ademas genera el movimiento circulante del dinero.

Beneficiario indirecto: Como se mencioné dentro del marco de los
beneficiarios directos, que el presente plan de negocios, se generard la
rotacion del dinero a favor de la organizacion, esta actividad ademas
beneficiara indirectamente, al crecimiento econdémico del pais, lo cual es una
medida que apoya el actual gobierno del Ecuador.

Otros beneficiarios indirectos, seran aquellas instituciones que velan por el
cuidado del medio ambiente, debido a que con el reciclaje de las tarjetas

fisicas en mal estado, serian empleadas para otros usos.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se proceden a definir las respectivas conclusiones vy
recomendaciones, con la finalidad, de establecer en base a la realizacion y
evaluacion del plan de negocios aquellos aspectos a tomar en consideracion,
para cumplir eficazmente el objetivo planteado desde el inicio de este

emprendimiento dentro del aspecto financiero comercial.

e Con el presente plan de negocios, se espera generar entre las
empresas un incentivo a sus colaboradores, lo cual, en base a todo el
andlisis realizado, el innovado producto genere una mayor

rentabilidad.

e Haciendo un andlisis del total de personas que realizan compras via
internet, se desea incrementar la frecuencia del uso de los productos
financieros que ofrece Banco del Pacifico, y especialmente del

producto “Tarjeta Prepagada Regalo Prepagada para TI".

e En base al acuerdo entre el Banco Central del Ecuador y las
operadores de telefonia celular que operan en el pais, se podran
generar compras a través de los teléfonos celulares en diversos

establecimientos del pais.

e Se identificé que a través de la investigacién de mercado el presente
proyecto atribuye al plan que ofrece el Banco Central del Ecuador

creando el nuevo mecanismo de circular dinero virtual.
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Recomendaciones

e Se recomienda seguir todos los pasos planteados dentro de la
estructura del presente plan de negocios, con el objetivo de no
descuidar ningun aspecto importante durante el proceso.

e Toda organizacion al momento de plantear sus estrategias
comerciales, promocionales y financieras, debe planificar ademas
planes de contingencia, que se puedan emplear, en caso de que

lleguen a fallar las principales actividades propuestas.

e Adicionalmente, las autoras del presente plan de negocios, deben
conocer los cambios que se vayan generando dentro del mercado
financiero, directamente relaciono al producto “Tarjeta Prepagada

Regalo Prepagada para TI”.

e Por ultimo, con el fin salvaguardar que el proceso se cumpla de
manera logica y sistemética, debe elaborarse un manual de procesos
claves que contenga toda la informacion necesaria la elaboracion del

producto “Tarjeta Prepagada Regalo Prepagada para TI".
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GLOSARIO

Dinero electrénico: Término empleado para referirse al dinero o
moneda digital, que puede emplearse desde diversas plataformas

moviles.

Fee: Término empleado para referirse a una tarifa, arancel o cuota que el
comercio retribuye a las entidades bancarias por las transacciones

comerciales.

Fondeo: Se conoce como fondeo a la actividad por la cual una entidad
bancaria mediante tesoreria se llena de dineros a corto y a largo plazo

para luego prestarlo a los diversos clientes.

Prepagado: Hace referencia a un servicio que se ofrece sin tener que
firmar contratos o rentas, que se paga por adelantado para hacer de un

determinado servicio.

Tarjeta de regalo para ti: Tarjeta precargada disefiada para regalar,

utilizada a nivel nacional con cargas en multiplos de cinco.

Tarjeta virtual: Producto que se emplea para efectuar pagos via internet

o teléfono movil evitando el uso de una tarjeta fisica.
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