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RESUMEN

El objetivo principal de este plan de negocios es realizar un estudio de
factibilidad sobre la introduccion de la venta de figuras de coleccion a nivel
nacional a través de la creaciéon de una pagina web exclusiva de venta de
figuras de coleccién en el pais ya que actualmente no existen en el pais
paginas web exclusivas para la comercializacion de estas figuras.
Actualmente la adquisicion de figuras de coleccion se desarrolla Gnicamente
en tiendas fisicas por lo general en centros comerciales a precios altos y en
ciertas paginas web o redes sociales mediante un comercio informal lo que
ha dificultado a los aficionados y coleccionistas a adquirir las figuras de
coleccion de su interés. Para el levantamiento de informacion se desarrolld
una encuesta al principal grupo de coleccionistas de figuras del pais con la
finalidad de conocer sus preferencias y necesidades a satisfacer. Una vez
realizada la tabulacion de las encuestas y realizado el estudio de factibilidad
se determind que este plan de negocios es factible y si incrementara la

rentabilidad para Cyber.com&Videojuegos.

Palabras claves: Coleccionistas, completistas, figuras, venta electrénica,

mufecos, y aficionados.
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ABSTRACT

The main aim of this business plan is to conduct a feasibility study on the
introduction of the sale of collectible figurines nationwide through the creation
of a dedicated website selling collectible figurines in the country as currently
there pages exist in the country exclusively for the marketing of these figures
web. Currently the acquisition of collectible figurines develops only in
physical stores usually in shopping malls and high prices in certain web
pages or social networks through an informal trade that has made it difficult
for fans and collectors to acquire the collection figures interest. For the
collection of information a survey was developed the main group of collectors
figures of the country in order to meet your preferences and needs to be
satisfied. Once the tabulation of surveys and conducted the feasibility study it
was determined that this business plan is feasible and increase profitability

for itself Cyber.com & Gaming.

Keyword: Collectors, completists, figures, electronic sales, dolls and fans
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INTRODUCCION

El presente plan de negocio, desarrolla la introduccion de la venta de
figuras a escala, de diversos personajes animados, a nivel nacional, mas
conocidos en el pais como “Figuras de coleccion”, mediante, el desarrollo de
la venta electronica en Cyber.com&Videojuegos de La Libertad provincia de

Santa Elena, el mismo que permitir4 su viabilidad.

Con la finalidad de facilitar la comprensién del contenido de este
trabajo, se debe tener en consideracion el significado de los siguientes
términos: “Coleccionista”, que es la denominacion que se da a las personas
que tienen la aficion de obtener, organizar y exhibir determinados objetos de
una misma categoria o categorias similares, y, del término “Completista” que
es la denominacion que se da a las personas que tienen la aficion de

completar todos los elementos de una misma categoria.

De esta manera, un “coleccionista”, puede no ser precisamente un
“completista” y seguir vinculado en la actividad del coleccionismo de

elementos de cualquier interés en particular.

Por la amplitud de preferencias e intereses, el coleccionismo es muy
diverso, y con el transcurso de los afos, ciertas categorias se han destacado
mMAas que otras por generar mayor interés en mayor grupo de personas en

todo el mundo.

Ciertas categorias de coleccion se han desarrollado tanto, que se las
catalogan bajo un determinado nombre creado para esa determinada
actividad, por ejemplo: numismatica (coleccionismo de monedas), notafilia
(coleccionismo de billetes), filatelia (coleccionismo de sellos, sobres u otros

documentos postales), entre muchas otras.



Otras categorias de coleccion, no poseen un nombre especifico, pero
por la cantidad de adeptos de interesados, y la necesidad de intercambiar
conocimiento y objetos entre ellos, estos grupos de personas se identifican
acorde a su geénero de interés, por ejemplo: coleccionismo de armas,
coleccionismo de arte (pintura, grabados, esculturas), coleccionismo de
corchos de vinos, coleccionismo de juguetes, y demdas grupos de

coleccionismos de diversos intereses.

La actividad del coleccionismo de juguetes, es amplia, y existen
diversos grupos de coleccién acorde a las caracteristicas de preferencia que

posean los juguetes para los aficionados y coleccionistas.

Entre estas preferencias se destacan:

»= Antigiedad de los juguetes.
* Procedencia de los juguetes (americanos, japoneses o0 animes).
» Figuras a escala de series animadas televisivas, peliculas,

videojuegos, comics (historietas impresas), etc.

Para el adecuado desarrollo de este plan de negocio, se estructurara

su contenido de la siguiente manera:

En el Capitulo 1 se define el mercado meta, y se realiza la macro y
micro segmentacion del mismo, y para finalizar se analiza el perfil del

consumidor.

En el Capitulo 2 mediante el analisis PEST y las 5 fuerzas de
PORTER se realiza la investigacion de mercado que ayuda a comprobar de

la aceptacion de este plan de negocio entre los futuros compradores.

En el Capitulo 3 se desarrolla el analisis DAFO (Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas) a Cyber.com&Videojuegos que

2



permita explotar sus fortalezas y tomar planes correctivos en sus
debilidades.

En el Capitulo 4 se desarrolla los planes estratégicos, de ventas y
marketing para poder ofrecer de manera mas efectiva los productos o figuras
de coleccién al mercado virtual potencial escogido.

En el Capitulo 5 se estudian los detalles de inversion y rentabilidad
que conlleva la implementacion del presente plan de negocios y, se
diagnostica la factibilidad de este proyecto.

En el Capitulo 6 se enfoca la propuesta a las mejoras continuas que
necesita cyber.com&videojuegos en imagen, participacion de mercado y
liquidez, alineados al programa del buen vivir, con la visién de lograr el

crecimiento de las pequefias y medianas empresas en el pais.



DESCRIPCION

Cyber.com&Videojuegos es una empresa familiar que se inauguré el
08 de marzo del afio 2011 en el cantén La Libertad provincia de Santa
Elena, iniciando sus actividades y brindando sus servicios Unicamente como

cyber bajo el nombre de Cyber.com.

Entre todos los servicios brindados por el cyber, el uso de juegos en
red en Cyber.com se hizo muy demandado entre los usuarios de internet

principalmente adolescentes, y jovenes de manera rapida y progresiva.

Descubriendo este nicho de mercado potencial, al cuarto mes de su
inauguracion, Cyber.com decide adquirir LCDS de 42” y consolas de PS3
(Play Station 3) para desarrollar una nueva division de entretenimiento
dentro de sus instalaciones, y crea su nueva linea de Videojuegos (servicio
de renta de tiempo de uso de videojuegos PS3) vy, sin dejar de lado su linea
inicial de cyber, en julio del afio 2011 modifica su razén social de Cyber.com

a Cyber.com&Videojuegos como es llamado en la actualidad.

Con el objetivo de impulsar la creacién a esta nueva linea de video
juegos, Cyber.comé&Videojuegos decidié adquirir figuras de coleccién
Ganicamente de personajes de videojuegos de su portafolio a alquilar en

tiempo de uso, y exhibirlos dentro de sus instalaciones.

Esta adquisicion de figuras, se implementd Unicamente como
decoracion, y entre los usuarios de la linea de videojuegos y demas
visitantes, se hizo popular el conocimiento de existir en La Libertad un local
que exhibia fisicamente figuras de coleccion de diferentes videojuegos. Con
estas actividades realizadas y gracias a un servicio caracteristico por ser
personalizado, eficiente y amable, Cyber.com&Videojuegos siguid creciendo

y logré establecerse como empresa, y por la creacion de su linea de



videojuegos se consolid6 en ese mismo afio 201lcomo pioneros en
entretenimiento de uso de videojuegos Play Station 3 (PS3) en La Libertad y

el resto de la provincia de Santa Elena.

Para mantenerse presente en sus clientes, Cyber.com&Videojuegos
desarroll6 su identidad virtual en la red social de Facebook, para publicar y
comunicar sus servicios y actividades a realizar, como campeonatos de
futbol PS3, adquisicion de nuevos juegos, y también compartir imagenes de
sus figuras de coleccion en exhibiciéon para hacer mas atractivas las visitas a

sus instalaciones.

Con esta herramienta social de gran alcance,
Cyber.com&Videojuegos logré captar la atencibn de mas personas
vinculadas al entretenimiento de videojuegos, ya no solo a nivel local, sino,
de otras ciudades del pais ahora de manera virtual, quienes principalmente
demostraban interés en las figuras de coleccién publicadas y ademas
invitaron a Cyber.comé&Videojuegos a ser miembro de diferentes grupos
sociales virtuales relacionados a videojuegos, comics y  diferentes

animaciones en general a los que ellos pertenecian.

Es asi como Cyber.com&Video juegos descubrié un mercado virtual
potencial de fanaticos de diversas animaciones y coleccionistas para
desarrollar el presente plan de negocios de introducir la venta electronica de
figuras de coleccidon a nivel nacional entre sus actividades al término del
segundo semestre del presente afio 2016 que le permita incrementar sus

ingresos actuales.



JUSTIFICACION

Actualmente existe una mayor facilidad y disponibilidad de acceso a
internet entre las personas, tanto en sus hogares, como en sus teléfonos
celulares y demas dispositivos de conectividad, esto ha ocasionado que los
servicios brindados por los cybers ya no sean tan requeridos como en afios
anteriores cuando se vivia el inicio del auge del internet y su acceso era mas

limitado.

Esta facilidad actual de acceso a internet ha afectado a
Cyber.com&Videojuegos en la demanda de servicios de su linea de cyber, y
por ende, en su rentabilidad como empresa, ya que al término del segundo
semestre del afio 2015 presentd un déficit de hasta el 40% en sus ingresos

totales.

Sin embargo, con su linea de video juegos sucede todo lo contrario,
ésta, ha desarrollado progresivamente un aporte economico cada vez
mayor, al punto de ser el responsable actual del 65% de los ingresos totales
del negocio en general, reconociendo que, estos resultados obtenidos de la
linea de videojuegos, se han presentado sin explotar sus fortalezas y
potenciales descubiertas.

Los negocios que no innovan estan destinados a desaparecer en el
tiempo o declinar ante los cambios que se presenten en el mercado.
Cyber.com&Videojuegos no desea desaparecer como empresa, y quiere
mantenerse a la vanguardia de los tiempos actuales, por lo que es preciso
fortalecer alin mas su linea videojuegos explorando y explotando el mercado
virtual potencial descubierto de fanaticos de diversas animaciones y
coleccionistas ofreciendo a nivel nacional la venta electrénica de figuras de
coleccion que se fabrican en otros paises, razén que dificulta su compra

entre los ecuatorianos.



La adquisicion de figuras de coleccion fabricadas en el extranjero, se

desarrolla de 2 maneras para los ecuatorianos:

En tiendas fisicas de comics por lo general ubicadas en centros
comerciales, con precios sumamente elevados de las figuras por incluir
todos los costos de mantenimiento y recurso humano que conllevan estas

tiendas fisicas mas los costos de importacion.

Y mediante compras virtuales que el aficionado residente en Ecuador
realiza en sitios web extranjeros mediante el sistema de envios 4x4
implementado por el gobierno actual en el afio 2008 (4 kilos y maximo
$400,00 ddlares por envid), pero que desde el 21 de julio del 2014 se limit6 a
5 envios 0 un maximo $1200,00 ddlares para el comprador, y el 09 de
septiembre del 2014 adicional se le gravé una tasa de $42,00 dblares por

envio.

Estas dos problematicas han ocasionado que los aficionados y
coleccionistas de figuras vean muy limitada su compra ocasionando que este

mercado se encuentre mayormente desatendido en la actualidad.

La tendencia de compras de productos fabricados en el extranjero,
(dentro de los que se incluirian las figuras de coleccién), es virtual, gracias al
significativo crecimiento del acceso a internet, el auge de las redes sociales,
y el desarrollo del comercio electrénico por parte de las empresas, ademas
de las comodidades de locacién para el comprador online.

Segun datos del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE)
gue en su portal web publicé el incremento considerable que se presentd en
las compras provenientes del extranjero bajo la modalidad 4x4 de enero a
diciembre del afio 2013 vs enero a agosto 2014 (antes de las limitantes

gravadas).



Grafico 1 Mecanismo 4x4 - Afio 2013y 2014

Analisis del mecanismo 4x4 ‘
wouapa.  compra de productos a tiendas en el extranjero
ECUADOR .

{ SENAE para envios 4x4
2013 2014
Enero-diciembre Enero-agosto
Comprasa tiendas —
enelextranjero
J 58,3 50,3

-en millones de USD-

Valor total por envios = 152 95

4
-en millones de USD-

Porcentaje — 38% 52%

respectoal total

El valor de compras a tiendas en el extranjero corresponden a envios de
paquetes desde tiendas tipo “Amazon” (remitente del paquete)

Compras por internet

Fuente: SENAE, 2014

Por estas razones Cyber.com&Videojuegos se alinea a esta tendencia
ecuatoriana de compra electrénica, aprovechando la relacién que tiene con
el mercado virtual descubierto de aficionados y coleccionistas de figuras,
ofertando nuevos productos y servicios, que le permitan recuperarse
econémicamente y, brindarle a este mercado la importancia que deberia
tener, para lo cual, ha desarrollado el presente plan de negocios que le

permitird comprobar su factibilidad previo a su implementacion.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Incrementar los ingresos econdmicos de Cyber.com&Videojuegos en
un 35% con la introduccién de la venta electronica de figuras de coleccion a

nivel nacional al término del segundo semestre del afio 2016.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Estructurar el mercado meta potencial a quienes seran dirigidas todas
las estrategias a implementarse por medio de una investigacion de

mercado.

2. Determinar las necesidades, gustos y preferencias del mercado
segmentado para satisfacer la demanda descubierta.

3. Describir el producto, esquema y servicio que se ofrece al cliente, que
son las figuras de coleccion y todo el proceso que conlleva su

adquisicion.

4. Realizar un estudio FODA de Cyber.com&Videojuegos que permita
ofrecer mayores beneficios ante los competidores para proponer las

estrategias de ventas que se va a implementar.

5. Realizar un andlisis financiero que permita conocer la inversion y

rentabilidad de la implementacion de este plan de negocio.

6. Establecer una gestion de responsabilidad social que esté de acuerdo

con el Plan del Buen Vivir para beneficio de la sociedad.



CAPITULO |
SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado inicia desde el descubrimiento de poder
introducir la venta electrénica de figuras de coleccion en personas usuarias
de internet en el que se destaguen seguidores de comics 0 animaciones que
ya tengan o no el habito de realizar compras en linea en diferentes sitios
web ya que segun el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE ha
demostrado que los compradores virtuales en el pais han sido un mercado

creciente.

Segun Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, SENAE, (2013)

“Se tuvo un 69% de incremento anual respecto a 2012 y de
463% en relacion al 2009; mientras que para el periodo enero —
agosto 2014 hay 95 millones de ddolares FOB, alrededor de 6%
mas que en el mismo periodo, enero — agosto, del 2013 (89,5
millones)”.

Gréafico 2 Variacidn de aranceles 2014

152
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9
75 b
49
: I
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2010 2011 2012 2013 ENE-AGO
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USD millones de délares
= - [
5 & &8 & 8 B B8

o

Fuente: SENAE
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1.1. Mercado Meta

Para Kotler, (2003, p.123) consiste en un conjunto de compradores
gue tienen necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u

organizacién decide servir.

El mercado meta para este plan de negocios, son los grupos virtuales
cerrados de fanaticos de diversos comics que incluyen miembros a nivel
nacional de diferentes lugares del pais, reunidos bajo el mismo interés en

comun dentro de las redes sociales.

Este plan de negocios tiene como mercado objetivo, el grupo virtual
de aficionados a comics con mayor namero de miembros existente en
Facebook la red social mas usada en el Ecuador. Este grupo es Ecuador
Gamers y cuenta al momento de la elaboracion de este plan de negocios

con un total de 6.284 miembros.

1.2. Macro Segmentacion

De acuerdo con Garcillan, (2007, p.56) permite establecer una
sinergia entre las oportunidades...el objetivo es definir el mercado de
referencia desde el punto de vista del comprador, y no desde el punto de

vista del productor.

Dado que la venta de figuras de coleccion se desarrollara de manera
virtual, la macro segmentacion de mercado incluye a todas las personas con
acceso a internet a nivel nacional que, de acuerdo a fuentes del INEC al
censo del 2013comprende el 40.4% de la poblacion total del pais de
15'872.755 habitantes, es decir 6'412.593 personas que, segun datos del
INEC tienen acceso a internet ya sea a través de un dispositivo movil o

internet fijo en casa.
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Gréafico 3 Porcentaje de personas que han utilizado internet en los
altimos 12 meses

40,4%
35,1%
31,4%
zgﬂm& I
] 2013

2010 ‘ 2011 2012

Macional

Fuente: INEC, Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo —
ENEMDY, (2011 — 2013)

De este 40.4% de usuarios de internet, el 4.9% de ellas,
314.217personas, uso el internet para fines distintos a los de busqueda de
informacion, comunicacion, educacion y aprendizaje, y razones de trabajo,
pudiéndose considerar, bajo el rubro de Otros las compras electronicas.

Gréafico 4 Razones de uso de internet

=

M acional
=
.
o

=

B Dbtener informacion B Comunicacidn en general B Educadtn y aprendizaje ERazones de trabajo B Otro

Fuente: INEC, Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo —
ENEMDY, (2011 — 2013)

Y, el 6,81% de la poblacién total del Ecuador 15'872.755 habitantes,

utiliza redes sociales, es decir 1°080.934 personas.
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Gréfco 5 Uso de Redes Sociales

1.081.62

6,81%
Utiliza Redes

Sociales

Fuente: INEC, Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo —
ENEMDY, (2011 — 2013)

Este plan de negocios desea desarrollar la venta electronica de

figuras de coleccién en el mercado virtual nacional, por lo que dentro de esta

macro segmentacion se pueden considerar dos tipos de consumidores

virtuales.

e El consumidor no comprador: sin poder adquisitivo, pero que Si

genera una compra. Por ejemplo un estudiante menor de edad que

desee tener una figura de su dibujo animado favorito y que pedira a

su familia que le compren la figura que desea.

e El consumidor comprador: que gusta de las animaciones y tiene

propiamente el poder adquisitivo para comprarlas.

Gréfico 6 Macro Segmentacion Cyber.com & video juegos

FUNCIONES O NECESIDADES DEL
CONSUMIDOR OBJETIVO.

¥ Adquisician de figuras de coleccidn.
¥ Obtener mejores precios.

¥ Seguridad en sus entregas.

¥ Completar colecciones de figuras ya
iniciadas.

<

<

GRUPO DE COMPRADORES

Usuarios de internet.
Coleccionistas de Comics
Completistas de Comics
Aficionados de Comics

L L LK

TECNOLOGIA

Portal Web

Internet en general.

Paginas de comercio electranico
Redes sociales

Elaborado por: Paola Villén
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Para el grupo de compradores se determiné que sean los siguientes:

= EI Comprador Coleccionista: que gusta adquirir varias figuras de

diferentes preferencias.

= El Comprador Completista: que gusta adquirir figuras de una misma
categoria hasta completar todos los elementos de su interés

(coleccion), pudiendo completar varias y diferentes categorias.

= ElI Comprador Aficionado: que sin ser un coleccionista 0 un
completista desean adquirir una figura en particular acorde a un gusto

propio o ajeno, o necesidad eventual.

Entre las necesidades y funciones de estos compradores se destaca
la baja oferta de proveedores confiables, los precios elevados en las tiendas
fisicas de venta de figuras, y la inseguridad de recibir realmente sus compras

en los tiempos estimados.

Los recursos tecnologicos a considerar para atender estas
necesidades, seran las paginas web de internet mas usadas por los clientes,
como paginas comerciales, redes sociales, y canales publicitarios virtuales,

adicional a una pagina web comercial propia.

1.3. Micro Segmentacion

En la micro segmentacion de mercado se considera el mercado
objetivo para este plan de negocios, y son especificamente los grupos
virtuales cerrados de fanéaticos de diversos comics con miembros de
diferentes lugares del pais, reunidos bajo el mismo interés en comun dentro

de las redes sociales.
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Gréafico 7 Pagina de Ecuador Gamers

Ecuador GAMERS

o ' A Compartir =~ @ Notificaciones |+
| Grupo cerrado

Debate Miembros Eventos Fotos Archivos

fdministradores Predeterminado v + Aiiadir

Fuente: EcuadorGamers

Para el desarrollo de este plan de negocios se considera como
mercado objetivo, el grupo virtual de aficionados a comics y animaciones con
mayor numero de miembros, reunidos en la red social mas usada en el
Ecuador, este grupo es Ecuador Gamers que al momento de la elaboracion

de este plan de negocios cuenta con 6284 miembros en total.

Dentro de ésta micro segmentacion se considera las caracteristicas
de los individuos que componen este mercado objetivo, caracteristicas
geograficas, demogréficas, socioeconémicas y conductuales a las que se

denomina variables de mercado.
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Tabla 1 Micro segmentacion Cyber.com&videojuegos

PAIS: Ecuador

+REGION: Indistinto
+PROVINCIA: Indistinto
«CLIMA: Indistinto

+TIPO DE POBLACION Urbana

*EDAD:

*SEXO:
*RELIGION:
*NACIONALIDAD:

De 18 a 65 afios.
Indistinto.
Indistinto
Indistinto

*INGRESO:

*«INSTRUCCION:
«OCUPACION:

Minimo 366 dolares americanos
Estudios basicos

Economicamente activos dependientes o
independientes.

*CLASE SOCIAL:
*ESTILO DE VIDA:

*PERSONALIDAD:

Media y Alta

Con destreza, acceso y tiempo a uso de
servicios basicos tecnoldgicos.

Coleccionista

*BENEFICIOS BUSCADOS: Acabados optimos, precio justo, entrega

+TASA DE USO:

«NIVEL DE LEALTAD:

SEegura.
Mensual (1 a 3) y eventual.
Medio / alto

Elaborado por: Paola Villén

El perfil del consumidor comprador virtual de figuras de coleccion

1.4. Perfil del Consumidor

tiene una edad entre 18 y 65anos de edad, capacidad de laborar y percibir
minimo el salario basico unificado de $ 366,00 ddlares americanos .Este
valor salarial se establecio acorde al valor minimo que tendria una figura de
coleccion que es de $ 35,00 doblares, correspondiente al 10% de sus
ingresos totales, y que les permita adquirir las figuras de coleccion de su
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interés sin afectar considerablemente la provision de sus necesidades
bésicas.

La edad se establecié acorde a datos del INEC al 2013 donde se
menciona que el uso regular de un computador e internet lo realizan las

personas de 5 hasta 65 afios de edad.
Gréfico 8 Cantidad de personas segmentado por edad y afios

67,8%
5&3%

66,4%
51,:1%
47,6%47,4%
41,3%
15,1%
171%
2, w2 il.!l%
164%
--l.

2010‘2011‘2012‘2013[2010 2011 2012 2013 2010‘2011‘2012‘2013 2010 2011 2012‘2013‘2010‘2011‘2012[2013 2010 011 2012‘2013 2010‘2011‘2012 2013

5a15 afies 16324 afios 252 34 afies 35344 afos ‘ 452 54 affos 55 a 64 affos B5 afios y mds

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo —
ENEMDU (2010 - 2013).

Al enfocarse este plan de negocios en la venta electronica para la
introduccion al mercado de las figuras de coleccion, se considera dentro del
perfil del consumidor un minimo de instruccion educativa basica que le
permita relacionarse con las tecnologias de informacion y el acceso a
internet en general, y que posean un gusto por diversos tipos de

animaciones visuales o comics.
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Tabla 2 Perfil del consumidor

-
Geogréficas eIndistintas

J

-
Demogréficas *Edad desde 18 a 65 afios de edad.

J

. . ™
*Personas con estudios basicos
Socioecondmicas economicamente activas y con ingresos
minimos de $ 366,00 dolares mensuales .
-
. cg *De clase mediay alta, que guste de comics

Psicograficas y animaciones visuales.

J

~N

*Beneficios buscados: Optimos acabos,

precio justo y seguridad de entrega.
eTasa de uso: Mensual (1 a 3) y eventual.
*Nivel de lealtad: Medio/Alto

Conductuales

Elaborado por: Paola Villén
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CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Analisis PESTA

De acuerdo con Victoria, (2008, p.89)

“El analisis PESTA clasifica en cinco factores los elementos mas
relevantes del entorno entendido en un sentido general. Dichos
factores son: Politico-Legales, Econdmicos, Socioculturales,
Tecnoldgicos y, dada la importancia creciente, algunos autores
consideran los problemas del Medio Ambiente como un factor
diferenciado, dando lugar a las siglas PESTA”".

Tabla 3 Anélisis PESTA

-Factor Politico

*Resolucion 011-20115 Salvaguardias.

*|mpuesto ICE.

=Articulo 52 de la Constitucion de la Republica del Ecuador.

*Factor Econémico
=Situacion Econdmica 2016 a nivel pais.
=Indice de empleo y desempleo nivel pais.

=Distribucion del gasto de consumo monetaric mensual de
los ecuatorianos.

-Factor Social

=L a facilidad de acceso a las tecnologias de informacion en
el Ecuador.

*Incremento de la conducta de compra virtual entre los
ecuatornanos.

*Factor Tecnologico

*El creciente equipamiento tecnoldgico de los hogares
ecuatorianos

*Facilidades de desarrollo de paginas web.

=Factor Ambiental

*Derechos de los ciudadanos ecuatorianos ala
preservacidn del Medio Ambiente.
=Material de fabricacion.

Elaborado por: Paola Villén
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Se realiza el andlisis PESTA para estudiar los principales factores
politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales del entorno en
general que puedan influenciar a la compafia y afecten en el desarrollo y

resultado de este plan de negocios.

2.1.1. Factores Politicos

El gobierno ecuatoriano el 06 de marzo del 2015 fij6 una sobretasa
arancelaria temporal a las importaciones detalladas en la resolucién 011-
2015.

De acuerdo con El Cédigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, COPCI, (2015) Resolucion 011-2015, Articulo primero.

“Establecer una sobretasa arancelaria, de caracter temporal y no
discriminatoria, con el propésito de regular el nivel general de
importaciones y, de esta manera salvaguardar el equilibrio de la
balanza de pagos, conforme al porcentaje ad valorem
determinado para las importaciones a consumo de las sub
partidas descritas en el anexo de la presente resolucion.”

Tabla 4 Aranceles COPCI, 2015

- Modelos reducidos y modelos s?milaras@
45%

9503003 entretenimiento, incuso animados
9503004000 |- Rompecaberas de cualquier clase 45%
9503000100 | - Trenes eléctricos, ||'ldl:Hdus los carriles (rieles), 5%

sefiales y demis accesorios
9503009200 |- - De construccion 45%
9503009300 |- - Que representen animales o seres no humanos 45%
9503009400 |- - Instrumentos y aparatos, de musica 45%
9503009500 |- - Presentados en juegos o surtidos o en panoplias 45%
9503009600 |- - Los demds, con motor 45%
9503009900 (|- - Losdemis > a5%

Fuente: COPCI, 2015
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El Servicio de Rentas Internas publico el 25 de agosto de 2015 en el
Registro Oficial 572, la Resolucion No. NAC-DGERCGC15-00000593 que
establece las normas de aplicacion del Impuesto a los Consumos Especiales
ICE, a los bienes y servicios nacionales o importados detallados en el
articulo 82 de la Ley de Régimen Tributario Interno, en el cual, los juguetes

se mantienen exentos para este impuesto.

De Acuerdo con el Servicio de Rentas Internas, SRI (2015) el
Impuesto a los Consumos Especiales ICE, se aplicara a los bienes y
servicios, de procedencia nacional o importada, detallados en el articulo 82

de la Ley de Régimen Tributario Interno.

El gobierno ecuatoriano el 26 de octubre del 2015 en cumplimiento a
la durabilidad de las sobretasas arancelarias impuestas el 06 de marzo del
2015 a fin de salvaguardar el equilibrio de la balanza de pagos, presenté
ante la Organizacion Mundial del Comercio OMC su cronograma de

desmantelamiento de las mismas, donde se acuerda lo siguiente:

De acuerdo con La Organizacion Mundial del Comercio, (2015)

a) Disminuir en 5 puntos porcentuales el nivel de la sobretasa del 45% en
enero de 2016;

b) Eliminar la sobretasa del 5% en abril de 2016, y

c) Continuar con el desmantelamiento de la medida conforme al siguiente

detalle:

Tabla 5 Sobre tasas para importacion afio 2016

Afo 2016
Nivel Sobretasa Abril Mayo Junio
15% 10,0% 5,0% 0,0%
25% 16,7% 8,3% 0,0%
40% 26,7% 13,3% 0,0%

Fuente: Organizacion Mundial del Comercio
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http://www.sri.gob.ec/BibliotecaPortlet/descargar/2129677d-a21e-42f4-920d-9975548d1dfa/NAC-DGERCGC15-00000593++R.O.+572+25-08-2015.pdf
http://www.sri.gob.ec/DocumentosAlfrescoPortlet/descargar/20027b7a-3e1e-41c4-8119-cb4e6cfc17f6/Ley+de+Regimen+Tributario+Interno.pdf

La Constitucion de La Republica del Ecuador el 20 de octubre del afio
2008 publico en el Registro Oficial #449, el Articulo #52 que aun esta vigente

y decreta que:

Conforme a lo indicado en La Constitucion de la Republica del
Ecuador, (2008) las personas tienen derecho a disponer de bienes y
servicios de O6ptima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una

informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

Por lo tanto, la adquisicion de figuras de coleccion
independientemente del lugar de su fabricacion o procedencia, es

respaldada como libre eleccion de consumo por la Constitucion del Ecuador.

2.1.2 Factores Econdmicos

Para el aflo 2016, el Banco Central del Ecuador pronostica un
crecimiento economico de 1% para finales del afio vs 2015. Otras entidades
internacionales como el FMI Fondo Monetario Internacional pronostican un

crecimiento de 0,4% para el mismo periodo.

En cuanto a las tasas de empleo y subempleo segun cifras del INEC a
marzo del 2015, el 70,50% (7,7 millones de personas) de la poblacion total
urbana esta en edad de trabajar (PET), el 62,78% (4,9 millones de personas)
de la poblacion en edad de trabajar se encuentra econOmicamente activa
(PEA), y de ésta poblacion econémicamente activa, el 95,16% (4,6 millones

de personas) tienen empleo.
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Tabla 6 Estructura social de empleo y subempleo

Composicién Poblacién Total Composicién PET Composicién PEA
{mar-2015) (mar-2015)

70,50% 95,16%

Menores de 15 afios ® PET W PEA 0 PEI mEmpleados  Desempleados

PET= Poblacién en edad de trabajar, PEA= Poblacién econémicamente activa, PEl= Poblacién econdmicamente inactiva.

Fuente: Organizacion Mundial del Comercio

En cuanto al desarrollo de empleo y desempleo del area urbana, a
nivel nacional segun el INEC a marzo del 2015,la tasa de empleo adecuado
para el area urbana es de 53,54%(2.605.302 millones de personas)
decreciendo un 1.33% vs marzo del 2014, la tasa de empleo inadecuado es
de 41,05%(1.997.484 millones de personas)creciendo un 1.86% vs marzo
del 2014, y la tasa de desempleo es de 4,84% (2.8 millones de personas)

disminuyendo un 0.74% a marzo 2014.

Gréafico 9 Empleo Nacional 2014

mar-14 jun-14 sep-14 dic-14 mar-15

M Tasa de Empleo Adecuado M Tasa de Empleo Inadecuado Tasa de Desempleo

Fuente: INEC, 2014
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En cuanto a los ingresos econdmicos generados en los hogares, de
acuerdo a cifras del INEC al afio 2013, dentro del gasto de consumo
monetario mensual, el ciudadano ecuatoriano, posterior a cubrir sus gastos
de alimentacion y transporte, si considera gastos para la adquisicion de
bienes y servicios diversos, destinando casi el 10% de sus ingresos totales
y, también considera gastos de recreacion y cultura destinando un 4.6% de
sus ingresos totales.

Tabla 7 Detalle de consumo por division

Gasto de

Divisiones Consumao
{en ddlares)

Alimentos y bebidas no
alcohdlicas

2 Bebidas alcohdlicas, tabaco
estupefacientes ! 17.303.834 0.7

3 Prendas de vestir y calzado 190,265 816 7.9

4 Alojamiento, agua, electr.,
gas y otros combustibles

534.405.341 244

177.342.234 7.4

g Muebles, artic. para el hogar

y para la conservacion 142.065.518 5.4
ordinaria del hogar
& Salud 179.090.620 7.5
7 Transporte 349.497.442 14,6
£  Comupiraci 18.734.692
g gémdﬂn i cuii;D 109.284.976 C_ 4,6 )

10 Educacidn 104.381.478

44
il Restaurantes v hoteles 184.727.477 2.7
12 m ;;s\enﬁtiu\s EE.-;:P 236.381.682 Q 9.32

Gasto de Consumo del hogar 2.393.571.816 100,0

Fuente: INEC, 2013

2.1.3. Factores Sociales

Segun datos del INEC al censo del 2013, el 64% de la poblacion que
usa internet lo hacen por lo menos una vez al dia, seguidos de los que lo
utilizan al menos una vez por semana.
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Gréafico 10 Frecuencia de Uso de Internet a nivel nacional

64,00
59,9%
54,5%
51,8%

2010 2011 2012 2013 2010 2011 2012 2013 2010 2011 2012 ] 2013

Al menos una vez al dia Al menos una vez a la semana Al menos una vez al afio o al mes

Fuente: INEC, 2013
Y, como se lo mencion6é antes el 6,81% de la poblacion total del

Ecuador 15'872.755 habitantes, utiliza redes sociales, es decir 1°080.934

personas.

Gréafico 11 Uso de Redes Sociales

6,81%
Utiliza Redes

1,081,620 \ Soclales

Fuente: INEC, Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo —
ENEMDY,(2011 — 2013)

Referente al habito de compras por internet de los ecuatorianos al

exterior.

Segun Diario EI Comercio (2014)

“Las cifras del Banco Central del Ecuador (BCE) revelan que las
compras por esta via crecieron, entre el 2011 y el 2013, en un 60,4%. Y
al revisar las cifras del primer trimestre del presente afo (2014), el
crecimientoha sido del 9,2%, respecto a igual periodo del afio pasado.”
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Estos datos confirman que el ecuatoriano ya ha perdido el temor de
realizar compras en internet, se educa mas, y se involucra cada vez mas con

el comercio electronico.

2.1.4. Factores Tecnoldgicos

Segun el INEC al censo del 2013, el 27,5% de los hogares en el
Ecuador tiene un computador fijo (escritorio), 3.5% mas que en el afio
2010.Y el 18,1% de los hogares tiene un computador portatil, 9.1% mas que

lo registrado en el afio 2010.

Gréfico 12 Equipamiento tecnoldgico del hogar a nivel nacional

Equipamiento tecnoldgico del hogar a nivel nacional

275%
26,4%

Computadora de escritorio Computadora portatil

Fuente: INEC, 2013

Al tratarse este plan de negocios sobre la comercializacion electronica
de figuras de coleccion, las tecnologias que inciden en su desarrollo son en
su mayoria virtuales. En la actualidad la forma de desarrollar publicidad y
comercio electronico ha evolucionado de manera que hoy en dia existen
muchas plataformas que permiten la creacion de péginas web para

empresas con fines comerciales de manera facil y sencilla.
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2.1.5. Factores Ambientales

El Comité de Comercio Exterior del Ecuador COMEX bajo su
Resolucién No.116 adoptada en sesién el 19 de noviembre de 2013vigente
desde su notificacion al Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, controla
el ingreso al pais de mercancias que puedan atentar a los derechos de los
ciudadanos, como por ejemplo, el derecho a la salud y a la preservacién del

medio ambiente.

Segun con el Cdédigo Organico de la Produccién, Comercio e
Inversiones COPCI (2013)

“Garantizar el cumplimiento de los derechos de los ciudadanos
relacionados con la seguridad, la proteccion de la vida y la salud
humana, animal y vegetal, la preservacién del medio ambiente, la
proteccion del consumidor, contra practicas engafiosas y la
correccién y sancion de estas practicas”.

Por lo que exige documentacion de reconocimiento junto a la
declaracion aduanera de las mercancias a ingresar con el fin de garantizar el

cumplimiento de los derechos de los ciudadanos ecuatorianos.

También sefala el Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e

Inversiones COPCI (2013), en el articulo 2:

“El Certificado de reconocimiento sera exigible como documento
de soporte a la Declaracion Aduanera para todas las mercancias
embarcadas a partir de la entrada en vigencia de la presente
Resolucion 'y del correspondiente Reglamento Técnico
Ecuatoriano (RTE-INEN) y de sus posteriores reformas o
modificaciones.”
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2.2. Analisis Porter

De acuerdo con Porter, (2005)

“La finalidad de la estrategia competitiva de una unidad de
negocios de una industria determinada es encontrar una
posicién en la industria desde la cual la compafia pueda
defenderse a si misma de estas fuerzas competitivas o bien
pueda influir en ella a su favor”.

El andlisis Porter ayuda a examinar el entorno competitivo en el que
se encuentra la empresa, mediante cinco fuerzas competitivas, las mismas
gue determinaran la conducta y potencialidad del sector en el que se

encuentra situada la compaifiia. Estas fuerzas son:

Gréafico 13 Las 5 Fuerzas de Porter, Cyber.com&videojuegos

Amenazade

Nuevo
Competidores
ALTA
Poder de Amenazade
Negociacion de Productos
los Clientes Sustitutos
ALTA ALTA

Poder de
Negociacion de
los Proveedores

ALTA

Rivalidad entre
los competidores

ALTA

Elaborado por: Paola Villon
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2.2.1. La amenaza de nuevos entrantes.

La amenaza de nuevos entrantes es alta debido a que cualquier
persona o sobre todo importador con poder adquisitivo alto puede ingresar
en este giro de negocio de la importacibn de figuras de coleccion, y
disponiendo de recursos econdémicos puede negociar con los fabricantes

mejores precios por mayores volimenes de compra.

Sin embargo, debido a las restricciones e impuestos que el Gobierno
ha grabado a la importacién de juguetes, han provocado que ésta actividad
haya disminuido un 54,8% 2014 vs 2013 segun fuente del Servicio de

Rentas Internas SRI.

Grafico 14 Descripcidon de aranceles por juguetes

No. de subpartida 9503009900
Descripcion Arancelaria:  Los demas

So
m
m

retasa
vortaciones 2013 USD 30.661.970
wortaciones 2014 USD 16.822.820

Fuente: SRI, 2014

Estas cifras también indican que el numero de importadores
ofertantes de juguetes puede haberse reducido, no obstante, también
significa que los competidores importadores que se mantengan en este giro
de negocio, poseen un fuerte poder adquisitivo, lo que los convierte en una

alta amenaza competitiva.
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Fuentes Principales de barreras de entrada

1. Economias de escala:

Los proveedores de figuras de coleccién a nivel mundial ofrecen a los
clientes descuentos en los precios de sus figuras por volimenes de compras
de figuras iguales debido al nimero de unidades producidas de un mismo
modelo, de manera que, un competidor importador con mayor poder
adquisitivo podria realizar convenios especiales con estos proveedores para
dificultar el ingreso de nuevos ofertantes de figuras pudiendo afectar a la

empresa.

2. Diferenciacion del producto:

Los precios de las figuras de coleccion que Cyber.comé&videojuegos,
ofrece debido al comercializarse mediante la venta electronica, no incluyen
los costos que representa tener una infraestructura fisica, y los gastos que
conlleva su mantenimiento, sobre todo cuando estan presentes en un centro
comercial como otros ofertantes de figuras, por lo que serad un precio muy
competitivo en el mercado. Adicional las figuras de coleccion que
Cyber.com&Videojuegos ofertara tendran los mejores acabados y detalles

idénticos a los personajes favoritos.

3. Necesidad de Capital:

La necesidad de recursos financieros para la inversion de proyectos,
suele ser una barrera de entrada para la misma empresa, por esta razon, la
introduccidon de la venta de figuras de coleccién se desarrolla como venta
electrénica lo que disminuye considerablemente los gastos de inversién que
conllevaria la implementacion de una infraestructura fisica destinada solo a

comercio presencial en cuanto a su mantenimiento y recurso humano.
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4. Costes de cambio de Proveedor

Puede suceder que la empresa al momento de realizar la compra de
una o varias figuras, por falta de stock o inconvenientes con la entrega
cambie de proveedor, este cambio en la mayoria de los casos, si estaria
acompafnado de un cambio en el costo del producto a adquirir y/o en su
transportacion afectando el precio de venta para el consumidor final,
ocasionando que la empresa se vea afectada también en su estabilidad de

oferta y confiabilidad de sus clientes.

5. Acceso alos canales de distribucion.

El canal de distribucion a usar por la empresa sera apoyado en el
servicio outsourcing de entregas a nivel nacional, y al ser un servicio
tercerizado no sera una barrera de entrada para la empresa ya que se
suprime la dificultad de la adquisicion de recursos para establecer el canal
de distribucion o logistica propios, por ejemplo camiones y personal de
entregas. Los locales existentes de ventas de figuras de coleccidon no
poseen canales de distribucion establecidos ya que su venta es directa en
sus almacenes, esto permite a la empresa presentar una mayor cobertura

para cumplir con sus entregas.

2.2.2. El Poder de negociacion de los clientes.

Un cliente muy informado posee un alto poder de negociacion. La red
de internet le permite al usuario acceder todo tipo de informacion referente a
su figura de interés de manera facil y sencilla, por ejemplo: materiales de
fabricacion, sobrestock o escases de existencias, comparacion de precios
etc., informacion que posteriormente usara al momento de negociar para

obtener los mayores beneficios posibles.
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El cliente comprador de figuras de coleccion destaca ciertos puntos

muy importantes para €l en sus negociaciones, como por ejemplo:

e Igualdad de figura al personaje preferido.
e Materiales de fabricacion de los acabados de la figura.
e Precio justo relacionado al producto y servicio que obtendra.

e Tiempo y seguridad de entregas.

2.2.3. El Poder de la negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores hacia la empresa es alto,
debido a las condiciones de compras por volumen que ejercen a la empresa
para poder otorgar algun beneficio adicional. Este poder de negociacion
también se presenta, cuando fabrican pocas unidades de una determinada
figura, ya que mientras mayores sean las cantidades a fabricar, el valor de
cada una de ellas es mas bajo, contrario a las figuras de las que se fabrican
pocas unidades y que catalogan como “ediciones limitadas” cuyo precio
puede ser muy elevado, por lo que los proveedores y otros ofertantes con
mayor liquidez pueden aprovecharse de tales situaciones para condicionar

sus ventas y compras respectivamente a beneficio propio.

2.2.4. Productos Sustitutos.

El ingreso de productos sustitutos es alto entre los clientes. Al
encontrarse las figuras de coleccion dentro de los rubros de entretenimiento
y bienes y servicios diversos, se considera producto sustituto todo aquel
motivante de compra que este fuera de las necesidades basicas de

alimentacion, vivienda, transportacion y vestimenta para las personas.

Entre los productos sustitutos directos a las figuras de coleccion se

encuentran todos los articulos relacionados a la animacion, comics,
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peliculas, series, videojuegos o produccion visual o audiovisual de interés
del cliente, entre los que se pueden destacar, temporadas completas
audiovisuales (Cds o Blue Ray) de la animacion de su preferencia,
vestimenta (camisetas, gorras, suéteres, entre otros),ademas de accesorios
relacionados a su aficion como por ejemplo, llaveros, zippos, jarros y demas

articulos de uso personal vinculados a la animacién de su preferencia.

2.2.5. Rivalidad entre los competidores.

Dado que la introduccién de las figuras de coleccion se desarrollara
mediante la venta electrénica, se considera alta la rivalidad entre
competidores ya que actualmente a nivel mundial si existen paginas web de
ventas de figuras de coleccién aunque estas no sean muy conocidas en el
pais. Las tiendas fisicas dedicadas a la venta de figuras aunque no tengan
paginas web propias por su trayectoria ya se han consolidado como fuertes
competidores en oferta local de figuras y no se descarta que en un futuro
puedan desarrollar paginas comerciales propias haciendo mas competitivo el

mercado virtual en Ecuador.

2.3. Poblacion y Muestra

2.3.1 Poblacioén

De acuerdo con Icart, (2006)

“Es el conjunto de individuos que tiene ciertas caracteristicas o
propiedades que son las que se desea estudiar. Cuando se
conoce el numero de individuos que la componen, se habla de
poblacion finita y cuando no se conoce su numero, se habla de
poblacion infinita.”
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Se establece por poblacién el grupo completo de personas con
caracteristicas y criterios comunes a las que se desea analizar y
posteriormente ofertar los productos que se desean introducir al mercado, se
considera para el presente plan de negocios, al grupo virtual cerrado
“Ecuador Gamers” que a la fecha de la elaboracion de este plan de negocios
tiene 6284 miembros aficionados a los comics, animaciones y demas

intereses relacionados.

A esta poblacién se la considerara finita ya que el namero de

personas que la conforma esta claramente establecido.

2.3.2. Muestra

De acuerdo con Icart, (2006) “La muestra es el grupo de individuos

gue realmente se estudiaran, es un subconjunto de la poblacion.”

La muestra a seleccionar para su estudio sera una Muestra Aleatoria
o Probabilistica, debido a que provendra de una poblacién claramente
definida por sus gustos y aficiones en comun. Para dar confiabilidad de que
las respuestas reflejen las verdaderas respuestas de la poblacién en
general, en el andlisis de la muestra que se tome de ella considerara un

margen de error del 5% por provenir de una poblacion numerosa.

Y, para dar seguridad de que la muestra ejemplo elegida es una fiel
muestra de la poblacion total, se considerara un intervalo de confianza de
90%, lo que determinara que, los resultados obtenidos de la muestra
extraida, diferirian de otra muestra minima adicional extraida de la poblacion
restante, en un maximo del 10%, es decir, obteniendo los mismos resultados

en el 90% de estas encuestas adicionales.
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2.3.3. Técnica de Muestreo.

La técnica de muestreo a usar es Aleatoria o Probabilistica Simple, ya
que de manera sencilla se tomara aleatoriamente cualquier elemento de la
poblacién para que forme parte de la muestra a estudiar, debido a que todos
los sujetos de la poblacién tienen caracteristicas afines en relacién a los
perfiles del consumidor ya estipulados y no soOlo a una cantidad

representativa.
2.4. Seleccion del tamafno de la muestra

Al estar claramente definido el tamafio de la poblacion, que en este
caso estd compuesto por un niumero de 6284 elementos, y determinarse que
la misma es una poblacién finita, para seleccionar el tamafio de la muestra a
tomar de ella, se aplicard una férmula estadistica ya establecida para esta
tipo de poblacién, la Férmula de Muestra Finita, cuyo resultado a obtener

sera el equivalente al nimero de personas a encuestar.
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Grafico 15 Procesamiento de la informacion

Poblacidon vy Muestra

362
(6%%)
4 MU ESTREO

E Poblacion Restante

Poblacidan: 6284

Elaborado por: Paola Villon
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La imagen muestra como poblacién al grupo que se consider6 para el
desarrollo de las encuestas, el grupo virtual de aficionados a comics y
videojuegos Gamers Ecuador que estd compuesto al momento de la
elaboracion de este plan de negocios por 6284 miembros a nivel nacional, y
por muestra, se seleccionaron 362 encuestas de estos miembros al azar

para presentar los resultados de las mismas.
2.5. Presentacion de resultados

Preguntal. ¢ Tiene usted algun personaje favorito animado o de comic
de su infancia o actualidad?

Tabla 8 Personaje favorito

Detalle Cantidad %

SI 362 100%
NO 0 0%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villon

Gréafico 16 Personaje favorito

(PP —
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Elaborado por: Paola Villon

El grafico demuestra que el 100% de miembros que componen la

muestra si tienen un personaje animado favorito.
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Pregunta2. Mencione sus 5 personajes favoritos més importantes. Si
respondio NO a la pregunta anterior, solo indicar no tener.

Gréafico 17. Nombre de personajes favoritos

Personajes Favoritos
354 341 23y
282
221
362 362 362 362 362

Caballe.ros Naruto Dragon Ball Transformer Batman

del Zodiaco s
M Cantidad 354 341 332 282 221
% 98% 94% 92% 78% 61%

Total Resp. 362 362 362 362 362

Elaborado por: Paola Villén

Las respuestas obtenidas, es decir los nombres de los personajes
mas relevantes se agruparon bajo el titulo de la serie animada a la que

pertenecen.
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Pregunta 3. ¢(Conoce usted que se fabrican Figuras de Coleccion
(Figuras a escala) idénticas de varios personajes animados 0 cOmics?
a) Sl
b) NO

Tabla 9 Conocimiento sobre figuras de escala

Detalle Cantidad %

Si 354 98%
No 8 2%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villén

Gréafico 18 Conocimiento sobre figuras de escala

2%

M Si
i No

Elaborado por: Paola Villén

Unicamente el 2% de los encuestados, 8 personas de 362, indicaron
Nno conocer que existen figuras a escala de diversos personajes animados 0
comics.
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Pregunta 4. ;Conoce algun lugar donde se vendan estas figuras?
a) NO
b) Si (Donde).

Tabla 10 Lugar de venta de figuras

Detalle Cantidad %

Si 243 67%
No 119 33%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villén

Grafico 19 Lugar de venta de figuras
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Elaborado por: Paola Villén

De 362 encuestados, 243 miembros afirman si conocer un lugar
donde se vendan figuras de coleccion, mientras que 119 miembros que

representan el 33% de la muestra indican no conocer ningan lugar.

A este grupo que afirma si conocer lugar, se les pidio detallar que

lugares conocian, e indicaron las siguientes respuestas:
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Tabla 11 Principales locales de venta

DETALLE % Cantidad
Cecilio Filimon 3% 8
Centros comerciales 35% 86
Condado shopping quito 14% 35
En tiendas elegidas 7% 18
Guayaquil 9% 21
Hacker's anime y comics 2% 5
Internet 5% 11
Mall del Sol 8% 19
Me los provee un amigo 2% 4
Quito 15% 36
Total 100% 243
Elaborado por: Paola Villon
Gréafico 20 Principales locales de venta
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sobresale Centros Comerciales con un 38% del total de las respuestas, sin
embargo, otras respuestas mencionan directamente nombre del centro
comercial, Condado Shopping (14%), Mall del sol (8%) y tiendas elegidas
(7%) . Las siguientes respuestas mas sobresalientes hacen referencia a la
ciudad donde poder comprar Quito (15%) y Guayaquil (9%) debido a que la

encuesta es nacional.

Elaborado por: Paola Villon
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Pregunta 5. ¢Conoce alguna pagina web de venta de figuras de
coleccién?

a) NO

b) Si(Cualles).

Tabla 12 Conocimiento de pagina web

Detalle Cantidad %

Sl 226 62%
NO 136 38%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villdn

Grafico 21 Conocimiento de paginaweb
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Elaborado por: Paola Villén

El 38% de los miembros afirma no conocer ninguna pagina web
donde se vendan figuras de coleccion. El 62% de los encuestados (226)
afirma si conocer, y a los mismos se les indico mencionar que paginas
conocian.
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Tabla 13 Principales paginas web conocidas de venta de figuras

Detalle Cantidad | %
Amazon 37 16%
Bandai 6 3%
Big badtoy store 14 6%
Cecilio filimon 8 4%
eBay 19 8%
Loco Cecilio 31 14%
OLX 21 9%
Mercado libre 43 19%
Pags de facebook 19 8%
Kiketoys 28 12%

Total 226 100%

Elaborado por: Paola Villon

Gréfico 22 Principales paginas web de venta de figuras
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Elaborado por: Paola Villon

Las paginas web de venta de figuras de coleccion mas conocidas por
los encuestados son paginas de comercio en general, Mercado Libre (12%)
y Amazon (10%). Las respuestas Bandai (2%) y Big BadToy store (4%) son
las Unicas paginas de venta de figuras de coleccién, sin embargo son
paginas extranjeras. El resto de respuestas hacen referencia a ofertantes

minoristas en redes sociales.
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Pregunta 6. ¢ Compraria una de estas figuras de coleccion para usted o
para obsequiar?

a) Si

b) NO.

Tabla 14 Decision de compra

Detalle Cantidad %

SI 362 100%
NO 0 0%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villdn

Grafico 23 Decision de compra
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Elaborado por: Paola Villén

El 100% de los encuestados afirma que si compraria una figura de
coleccion ya sea para ellos o para obsequiar.
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Pregunta 7. Para comprar una Figura de Coleccion ¢Qué aspecto
consideraria mas importante?

a) Detalles idénticos a personajes

b) Material de fabricacion

c) Precio

Tabla 15 Aspectos de las figuras para comprar

Detalle Cantidad %
Detalles idénf[icos a 279 7506
personaje
Material de fabricacion 55 15%
Precio 35 10%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villon

Grafico 24 Aspectos de figuras para comprar
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Elaborado por: Paola Villon

El aspecto mas importante para considerar al comprar una figura de
coleccién es que tenga detalles y acabados idénticos al personaje favorito
(75%), en segundo lugar consideran el material de fabricacion del que estén

hechas las figuras (15%), y en ultimo tercer lugar el precio.
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Pregunta8. ¢Hasta cuanto invertiria en una figura de coleccion?
a) Hasta $ 40,00 USD
b) Hasta $ 100,00 USD
c) Mas de $ 100,00 USD

Tabla 16 Inversion en figura de coleccidn

Detalle Cantidad %
Hasta $40 do6lares 41 11%
Hasta $ 100 délares 91 25%
Mas de $ 100 doélares 230 64%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villon

Gréafico 25 Inversién en figura de coleccion
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Elaborado por: Paola Villon

El mayor porcentaje de los encuestados (64%) indica que invertiria en
la compra de una figura de coleccién un valor econémico superior a $ 100,00
USD. Un 25% invertiria hasta maximo $ 100,00 USD. Y finalmente un 11%

indica invertir no mas de $ 40,00 USD en una figura de coleccién.
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Pregunta 9. Para realizar este tipo de compra dispone de:
a) Solo efectivo
b) Solo tarjeta de crédito

c) Ambas

Tabla 17 Disposicion de dinero para compra

Detalle Cantidad %
Solo Efectivo 128 35%
Solo Tarjeta de Crédito 19 5%
Ambas 215 59%
Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villon

Grafico 26 Disposicion de dinero para compra
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Elaborado por: Paola Villon

El 59% de los encuestados indica disponer tanto de efectivo como de
tarjeta de crédito para realizar la compra de una figura de coleccién. El 35%
solo dispone de efectivo para realizar este tipo de compras, y el 5% usaria

solo tarjeta de crédito para adquirir una figura.
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Pregunta 10. ¢ Cual seria su frecuencia de compra?

a) 2 0 més veces por mes
b) 1vez por mes

c) 1vezcada 3 meses

d) OTRO=Especificar.

Tabla 18 Frecuencia de compra

Detalle Cantidad %

2 0 mas c/mes 43 12%
1 ¢/3 meses 106 29%
1 c/Mes 133 37%
Otro 80 22%

Total 362 100%

Elaborado por: Paola Villén

Grafico 27 Frecuencia de compra
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Elaborado por: Paola Villén

Tabla 19 Detalle de otros

Detalle Cantidad %

1 vez ¢/6 meses 38 48%

Cada que salen las preventas 37 46%

Cuando sea necesario 5 6%
Total 80 100%

Elaborado por: Paola Villén
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Gréafico 28 Detalle global de frecuencia de compra
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Elaborado por: Paola Villon

De 362 encuestados un 37% (133 miembros) comprarian 1 figura de
coleccion por mes, seguido de un 29% (106 miembros) compraria 1 figura
cada 3 meses, y el ultimo resultado mas relevante considera que un 12% (43
miembros) compraria una 2 o mas figuras al mes. El restante 21% de las
respuestas (80 miembros) comprarian una figura de manera eventual una

vez cada 6 meses, cada que salgan las preventas o cuando sea necesario.

2.6. Analisis e interpretacion de resultados

De acuerdo a la pregunta #1 a nivel general todas las personas tienen
un personaje animado favorito ya sea que esta preferencia haya sido
sembrada en su infancia o ya en su edad adulta, esto significa que la
oportunidad para desarrollar estas preferencias mediante una figura de

coleccion es alta.
La pregunta #2 determina cuales son los personajes favoritos mas

demandados entre los aficionados, destacandose las series japonesas como

Caballeros del Zodiaco, Naruto y Dragon Ball Z y cada una de estas series
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cuando con mas de 40 personajes animados de interés para coleccionistas y
completistas.

El conocimiento de la existencia de figuras de coleccion es alto, lo que
facilita la introduccién de la venta de figuras de coleccion para la empresa
(pregunta #3) y por consiguiente la familiaridad de las figuras a ofertar
también es alta. Esto también significa que los clientes tienen un
conocimiento basico de este producto y por ende seran mas especificos en

cuanto a sus requerimientos.

En cuanto a conocer un lugar donde se vendan las figuras de
coleccion, de las respuestas que se obtuvieron (pregunta #4) apenas el 2%
(5 miembros) mencionan un nombre especifico de local de venta de figuras
de coleccion, esto indica que no existe un posicionamiento de nombre
referente a locales de ventas de figuras, sin embargo el 90% de los
encuestados si tiene como referente la existencia de oferta de figuras de
coleccién en centros comerciales ya sea en locales o islas comerciales. El

restante 8% hace referencia internet en general.

Sobre el conocimiento de alguna pagina web dedicada a la venta de
figuras de coleccion (pregunta #5) un 38% afirma no conocer una pagina
web dedicada a este giro de negocio. El restante 62% afirma si conocer,
pero en el detalle de sus respuestas sobre los nombres de las paginas web
de venta de figuras que conoce, solo el 6% de las respuestas menciona
paginas especificas en ofertas de figuras de coleccion, sin embargo, estas
paginas son de Estados Unidos. El restante 56% de las respuestas
menciona paginas web comerciales en general no especificas para este giro
y ofertantes minoristas de redes sociales. Se puede diagnosticar entonces,
gue no existe en el pais una pagina web exclusiva de venta de figuras de
coleccion lo que representa una gran oportunidad para la empresa de crear

la primera pagina web en el pais dedicada a este fin.
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Existe una altisima predisposicion en las personas de comprar figuras
de coleccién ya sea para satisfaccion propia de coleccionismo o con fines de
obsequio para otras personas, esto fue ampliamente confirmado en la
pregunta #6 donde el 100% de los encuestados dijo que si compraria una

figura de coleccion ya sea para ellos o para obsequiar.

La pregunta #7 expresa que los acabados de las figuras, es decir sus
detalles idénticos al personaje animado, es el aspecto mas importante que
se considera necesario y por ende atractivo para los interesados, por lo que
la empresa ofertara figuras con muy buenos acabados y materiales, ya que
estd demostrado que esta caracteristica serd muy influyente en generar la

decision de compra de las figuras de coleccion a un precio justo.

La pregunta #8 sefala que el precio que estarian dispuestos a pagar
por una figura de coleccion que satisfaga sus gustos y exigencias (pregunta
#7) seria superior a $100,00 USD para la mayoria de los encuestados
(64%), esto brinda a la empresa no tener limitantes significativos de valor al
momento de ofertar y asignar precios a sus figuras, ademas de brindarle la

oportunidad de ofertar mas variedad de figuras a diferentes precios.

Un 25% invertiria hasta $ 100,00 USD en una figura de coleccion, y
finalmente un 14% invertiria hasta $ 40,00 USD en una figura, estos datos
adicionales indican que los compradores tienen diferente poder adquisitivo y
la empresa para satisfacer a todo el mercado demandante debe ofertar
figuras de diferentes valores y en caso de convenirle para persuadir a los
interesados a aumentar el valor a pagar por las figuras debe considerar los

aspectos importantes influyentes en su decision de compra (pregunta #7).

La mayoria de los encuestados (59%) dispone tanto de efectivo y
tarjeta de crédito para realizar las compras de figuras, y un 15% usaria
Gnicamente tarjeta de crédito para estas compras, por lo que la empresa

dispondra de terminal para pagos con tarjetas de crédito en sus
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instalaciones, y enlaces para compras con tarjetas en su portal web para
facilitar la compra virtual a los clientes. Un 35% dispone Unicamente de
efectivo, por lo que la empresa también debe aperturar cuentas en diferentes
bancos para dar facilidad de depdsitos y transferencias en sus compras

(pregunta #9).

Finalmente la pregunta #10 muestra la frecuencia de compra de los
clientes es variante, un 12% de los encuestados compraria 2 o mas figuras
por mes y un 37% que fueron mayoria, compraria 1 figura de coleccién cada
mes, al considerarse los montos de compra a pagar, Unicamente de este
altimo grupo el 68% de los mismos invertiria mas de $100 USD (mayoria),
seguido de un 23% que invertiria hasta $ 100,00 y el 9% de los mismos
hasta $ 40,00 USD (pregunta #7, pregunta #10). El segundo grupo
sobresaliente (29%) demuestra una frecuencia de compra de 1 figura cada 3

meses.

La empresa debe equilibrar la rentabilidad de sus compras mensuales que
representan en total un 49% considerandose las compras de 2 o mas figuras
por mes en este porcentaje favorable, y aprovechar al maximo las compras
no mensuales en volumen, ademas de estar pendiente y aprovechar las
preventas de figuras del que tienen interés un 10% de los encuestados, todo
en fin de explotar todos los potenciales de compra existentes que permitan el

logro de ingresos y rentabilidad para Cyber.com&Videojuegos.
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CAPITULO Il
EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. Caracteristicas del producto a ofrecer

Cyber.com&Videojuegos distribuira figuras de coleccion de diferentes

fabricantes japoneses y americanos como:

Gréafico 29 Marca de Fabricantes Americanos y Japoneses
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Fuente: mundogamers
Estos fabricantes tienen la licencia de fabricacion de figuras de

muchos personajes de diferentes series animadas, videojuegos, comics o
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peliculas segun los acuerdos que tengan con distintas productoras o
propietarios de los derechos de autor de los mismos, por ejemplo:

Grafico 30 Personajes animados americanos

Fuente: mundogamers

Gréafico 31 Personajes animados japoneses
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Fuente: mundogamers
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Cyber.com&Videojuegos no violara los Derechos de Propiedad
Intelectual, contard con toda la documentacion exigida por el Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador SENAE como contratos de licencias,
acuerdos comerciales y demas, que acrediten la licitud de las figuras a
importar que puedan ser consideradas como “mercancias sensibles” en
algun control aduanero ante la Gerencia de Fiscalizacion de las marcas,
luego ante el IEPI y, posteriormente ante el Representante en el pais de la
marca de la mercancia en verificacion, en caso de existir en Ecuador un

representante de la marca a inspeccionarse.

Grafico 32 Control SENAE

CONTROLES A MERCANCIAS SENSIBLES &(

Ejemplos de jugueres que ingresan al mercado sin autorizaciones, ni licencias v
que ubhzan a personajes que son marcas registradas de companias como
Disney, Matel v Warner Bros. Entertaiment quiencs son los tmlares de
los derechos de estas marcas.

Fuente: SENAE

Para dar una mayor facilidad de busqueda de figuras a los

interesados, se segmentara la oferta de figuras en 5 categorias.

1. Series Animadas Americanas (Comics).

Dentro de esta categoria se consideran todas aquellas figuras

relacionadas con series televisivas e historietas impresas (Comics
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para Occidente) creadas en toda América, especialmente las

originarias de Norteamérica que son las mas destacadas.

Grafico 33 Serie animada americana Marvel

Fuente: mundogamers

2. Series Animadas Asiaticas (Magna — Anime).

En esta categoria se consideran todas aquellas figuras
relacionadas con series televisivas e historietas impresas (Magha
para Oriente) creadas en Asia, especialmente las originarias de Japén
gue son las mas destacadas.

Gréafico 34 Serie animada japonesa DragonBall
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3. Videojuegos

Aqui se consideran todas las figuras relacionadas a personajes
de videojuegos, desde los personajes pioneros de Nintendo hasta los

videojuegos mas actuales en PS4 (Play Station4).

Gréafico 35 Personajes videojuegos
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Fuente: mundogamers

4. Peliculas

Esta categoria considera figuras a escala de diferentes
personajes de sagas de peliculas, peliculas clasicas, de accion, terror,
entre otros, cuya caracteristica principal esta en la elaboracion de sus
detalles idénticos a los personajes de las peliculas, incluso cuando
estos sean personajes interpretados por seres reales, inspirados en
comics u otro tipo de historias. Ejemplo: Star Wars, Gramlin, Batman,

Harry Potter, etc.
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5.

Gréafico 36 figuras de escala de peliculas

Fuente: mundogamers

Caricaturas.

Esta categoria encierra todos aquellos personajes de gran
popularidad que pueden ser 0 no ser animados, es decir, que estén o
no relacionados a un dibujo animado.

Por ejemplo: HelloKitty, Mickey Mouse, Betty Boop, Mafalda, Olafo El

amargado, Popeye, Tom y Jerry, entre otros.

Gréafico 37 Figura de caricaturas
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Fuente: mundogamers
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Materiales de fabricacién de las figuras

Los materiales con los que se fabrican las figuras de coleccién son en
su mayoria derivados del petréleo o elementos nuevos resultado de la
combinacion de alguno de ellos para ciertos fines. Entre los principales

materiales usados para la fabricacion de estas figuras estan:

e Poly Vinil Cloruro (PVC).-Uno de los plasticos mas usados en el

mundo por su dureza.

e Plastico ABC.- (Estireno acrilonitrilo butadieno). Este plastico es un
compuesto totalmente inofensivo para la salud, se usa en mayor
cantidad para la fabricacion de juguetes destinados a usarse
constantemente, como por ejemplo las piezas de los bloques LEGO.

Es mas resistente al calor que el PVC.

e ColdCastResin.-Es un plastico de mucha dureza, proviene del
resultado de dos componentes y es mas resistente que el PVC.

e Polystone.-Es polietiieno de alta densidad muy resistente a los
factores térmicos, como calor, humedad y luz solar, también es rigido

y da textura de porcelana a los detalles.

e Diecast.-Es una aleaciéon metalica que da excelentes acabados a las

figuras, se usa mucho en robots y naves.

Dependiendo del modelo y detalles de la figura, seran los porcentajes de
composicién de estos materiales en su fabricacion, algunas figuras pueden
incluir otros tipos de materiales adicionales como tela, cuero, metal, vidrio y

madera.
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3.2. Cadena de Valor

De acuerdo con Porter, (1985)

“La cadena de valor es un modelo teérico que gréafica y permite
describir las actividades de una organizacion para generar valor
al cliente final y a la misma empresa. En base a esta definicion se
dice que una empresa tiene una ventaja competitiva frente a otra
cuando es capaz de aumentar el margen ya sea bajando los
costos o aumentando las ventas.”

La cadena de valor es un analisis ilustrativo de todas las areas de la
empresa que estan involucradas en el desarrollo de los procesos internos
que tiene por fin dar un bien o servicio a los clientes. Es un esquema del
engranaje funcional de la empresa que se realiza con el objetivo de
visualizar que areas se pueden optimizar mas que otras para obtener

mayores beneficios tanto para la empresa y lo clientes.

Gréafico 38 Cadena de Valor Cyber.com&videojuegos
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Elaborado por: Paola Villon
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Para  optimizar los  recursos  con los que cuenta
Cyber.com&Videojuegos se analiza la cadena de valor para establecer una
mejora en los procesos que permitan un adecuado flujo operativo desde las
adquisicion de las figuras que ofrece hasta la entrega de estas figuras a sus

clientes.

Logistica interna:

Al no ser fabricantes de las figuras que se comercializan, y por
tratarse de figuras fabricadas en el extranjero, al relacionarse el plan de
negocios con la importacion de las figuras de coleccién, se requiere contratar
los servicios de un Agente de Aduana que facilite el despacho de la

mercancia importada de la aduana.

De acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, SENAE (2014)

“Agente de aduana.- Es la persona natural o juridica, cuya
licencia otorgada por el Gerente General de la Corporacion
Aduanera Ecuatoriana, le faculta gestionar de manera habitual y
por cuenta ajena el despacho de mercancias; que por su calidad
de fedatario aduanero, se tendra por cierto que los datos que
consigne en las declaraciones aduaneras que transmite y
suscribe, guarden conformidad con los documentos exigibles
por la ley y proporcionados por el importador o exportador, que
legalmente le deben servir de base para la declaracion
Aduanera.”

Una vez despachada la mercancia de Aduana, las figuras seran
transportadas a las instalaciones de Cyber.com&Videojuegos en la
peninsula de Santa Elena mediante un outsourcing encargado de los

servicios de transporte.
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Logistica Interna: Cuando las figuras lleguen a la empresa, seran
receptadas por el Jefe de Compras que al ser una empresa familiar y tener
un organigrama pequefio, cumplird también las funciones de encargado de
bodega para verificar la concordancia de lo pedido y la mercancia llegada, y

realizar el ingreso de las figuras al inventario.

Operaciones: El jefe de compras serd el encargado de seleccionarlos
mejores proveedores de figuras, negociar con ellos las condiciones mas
favorables para la empresa incluyendo precios de compra, y de dar un
seguimiento a los pedidos y tramite de importacién requeridos hasta que la

mercancia llegue al pais y a las instalaciones.

Cumplira las funciones de analista de costos y sera el encargado de
considerar todos los egresos relacionados a la compra de las figuras para
determinar su costo real. Esta persona en conjunto con el responsable de
ventas, seran los encargados de establecer un precio justo para cada figura,
considerando sus costos, gastos administrativos y analisis de precios de

mercado.

El desarrollo tecnoldgico de soporte de la plataforma virtual comercial
y demas sistemas operativos sera realizado por un técnico en sistemas. El
desarrollo tecnolégico relacionado a la actualizacion virtual para promover el
desarrollo de la venta electréonica, sera realizado por las personas
responsables de ventas que estaran capacitadas para desempefiar estas

funciones.

Logistica Externa: Para realizar las entregas a los clientes a nivel nacional,
se contratara los servicios de un outsourcing de entregas o envios, como por
ejemplo Servientrega por tener un servicio y trayectoria confiables, cobertura
de entrega en todo el pais, precios comodos para sus envios y corto tiempo

de entrega.
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Marketing y Ventas: Dos personas serdn las encargadas de realizar las
funciones de ventas, canalizar los pedidos y consultas de los clientes para
darles el seguimiento respectivo y cerrar las ventas, confirmar la existencia
de las figuras y direccionar los pedidos de los clientes Operaciones para

gestionar entrega inmediata o compra.

Estas personas realizaran también la funciéon de marketing ya que
seran los encargados de dar a conocer y publicitar permanentemente las

figuras en todos los sitios web con mayor potencial de compra.

Para poder realizar las actividades principales en la empresa de
manera eficiente, es necesario disponer de otros recursos de apoyo como
infraestructura, humanos y tecnoldégicos necesarios que le permitan lograr

este fin. Las actividades de apoyo a considerar son las siguientes:

Gréafico 39 Actividades de Apoyo en la cadena de valor
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Elaborado por: Paola Villon
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Infraestructura: Se considera vital disponer de un espacio fisico para
almacenar las figuras adquiridas con las mejores condiciones de seguridad y

cuidado que garanticen su Optimo estado hasta el momento de su entrega.

Recurso Humano: Debido a que la empresa es pequefia aun, el manejo de
las areas serd llevado por 3 personas, cada una con funciones claramente
establecidas y todas deben contar con conocimientos medios y altos de
tecnologia debido a que sus funciones estan relacionadas al giro de negocio

gue es virtual.

Tecnologia: El recurso tecnologico de 6ptima calidad es indispensable para
este tipo de negocio. Es necesario tener el soporte en red indicado y
plataformas virtuales no muy complejas que brinden, a la empresa facilidad
de trabajo para sus empleados y ofertar las figuras de coleccion de manera
atractiva, ya los clientes virtuales otorgue comodidad en sus visitas,
seguridad de sus datos y de sus transacciones. Adicional la empresa debe
contar internamente con un sistema que le permita tener un adecuado

control de sus inventarios, flujo en sus procesos y base de datos.

3.3. ANALISIS DAFO

De acuerdo con Humprey, (1970)

“FODA es el andlisis de las caracteristicas propias de la
organizacion, es decir, observar cuales son sus fortalezas y
oportunidades en el mercado, por ejemplo: disponibilidad de
recursos economicos, personal, calidad del producto, entre
otrosy, su situacion externa a través del estudio de las
amenazas y oportunidades en referencia a la situaciéon actual de
la competencia y del ambito politico, econdémico y social por el
cual atraviesa el pais en donde se desenvuelve, por ejemplo: el
pago de los impuestos, la legislacion laboral, el desempleo o
empleo, los avances tecnolégicos, entre otros puntos.”
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Tabla 20 DAFO Cyber.com&videojuegos

Situacion FORTALEZAS DEBILIDADES

Relacian ya existente con grupos cerrados  Ser nuevos en Ecuador en la oferta de Figuras
de aficionados al coleccionismo de figuras, de coleccion.
comics y videojuegos.
Experiencia en giro de videojuegas
Dizponer de infraestructura fisica Mo estar ubicados en las ciudades principales:

Alta calidad de matenales y acabados  CQuito y Guayaquil
en las figuras a ofertar
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Interés de entidades publicas y privadas  Locales de venta de figuras ya posesionados
en fomentar la lectura mediante los comics. &n 1as ciudades principales.

Alta demanda de figuras de coleccion  Venta informal de figuras en paginas de intemnet
delibre
&n grupos selectos comercio. Ej. Mercado libre

Organizacion de grandes eventos
nacionales y ferias de comics en el pais.

Elaborado por: Paola Villén

Para poder decidir cuales seran las mejores decisiones y planes de
accion que debe tomar la empresa, se realiza éste andlisis DAFO sobre su
situacioén interna, es decir, sus Fortalezas y Debilidades, como también de su
situaciéon externa, sus Oportunidades y Amenazas, lo que permite conocerla

situacién actual en la que se encuentra.

Una vez determinada la situacioén interna y externa de la empresa, se
procede a realizar un analisis CAME a la misma, para dictaminar las
estrategias a implementar basadas en sus puntos fuertes y débiles

diagnosticados.
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3.4. ANALISIS CAME

De acuerdo con Romero, (2008, p.67) Es una de las herramientas
mas simples, y a la vez mas practicas para formular estrategias (...) CAME,

las iniciales de Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar.

Segun Gutiérrez, (2005, p.109) “El analisis CAME nos permite definir
las estrategias seleccionadas en funcion de estos puntos fuertes y débiles.”

Tabla 21 CAME Cyber.comé&videojuegos

ESTRATEGIAS ANTE FACTORES EXTERNOS
Amenazas (Afrontar) y Oportunidades (Explotar)

CORREGR D |Debiidades o |+| D Estrategias de
Puntos _ Reorientacion

AFRONTAR A Amenazas débiles A . D Estrateglas dle
Supervivencia

MANTENER F |Fortalezas o [|+| F Estrategias
Puntos _ Ofensivas

EXPLOTAR o |oporunidades| ™™ | A || F Estrategias
Defensivas

Elaborado por: Paola Villon

Estrategias Ofensivas (O+F):

Emplear las fortalezas para explotar las oportunidades.

1. Desarrollar la primera pagina web exclusiva de venta de figuras de

coleccion en el Ecuador www.misfigurasdecoleccion.com para

introducir la venta electrénica de figuras de coleccion y agrupar la alta
demanda descubierta a esta actividad y ademas compartir intereses
afines como de comics, series, videojuegos, etc. y aprovechar
también la relacion ya existente con los grupos virtuales cerrados de

aficionados en las diferentes redes sociales.
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Gréafico 40 Creacion pagina web

Obtén un dominio para tu sitio web

Reemplaza www.
por tu propia direccion del sitio

Compra un dominio nuevo >

Conecta un dominio que ya tienes >

Obtén un dominio para tu sitio web

Reemplaza www.pamelapalaciosrive.wix.com/dulcesdetalles
por tu propia direccion del sitio

wwww.misfigurasdecoleccion.com Obtenlo

« jwww.misfigurasdecoleccion.com se encuentra disponible!

Fuente: Wix.com

2. Mantener y desarrollar las relaciones con los grupos de comics
creando en el portal un Club Virtual interactivo de aficionados a las
figuras de coleccion donde puedan intercambiar conocimientos,
experiencias, consejos, fotos, entre otras actividades y reunir a los

aficionados conocidos y nuevos.

Gréfico 41 Club Virtual

Fuente: Wix.com
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3. Readecuar las instalaciones de Cybercom&Videojuegos para realizar
eventos de exhibicion de figuras, y poder demostrar sus excelentes
acabados y ademas reunir a grupos de coleccionistas de la provincia
y del pais apoyandose en su linea de videojuegos para hacer mas
atractivas las visitas a los eventos y en las relaciones con los grupos

sociales relacionados a estos intereses.

Gréafico 42 Local Cyber.com&Videojuegos

Fuente: Paola Villon

Estrategias de Reorientacion(O+D):

Corregir las Debilidades para Explotar las oportunidades.

1. Al no estar ubicado Cyber.com&Videojuegos en las dos ciudades
principales como Quito y Guayaquil. Se introducira una promocion de
lanzamiento que ofrezca el servicio de envié a nivel nacional sin costo
adicional para el cliente en la compra de sus figuras, y un descuento

en el precio de la figura en su primera compra por bienvenida.
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Gréafico 43 Promociones varias

CODIGO 1ACOMPRA

rrrrrIIIILINL

Fuente: cuponera gratis

2. Al ser nuevo Cyber.com&Videojuegos en la venta de figuras de
coleccion para dar a conocer el portal de manera masiva, se pautara
publicidad de enlace directo a la pagina web de la empresa durante
los 3 primeros meses en los principales medios de redes sociales de
mayor agrupacion de aficionados ya comprobados y de mayor
alcance de visitas virtuales en general del pais.

Gréafico 44 Publicidad Pagada en red social Facebook

Elige el objetivo de tu campaiia Ayuda: seleccion de un objetivo

Atraer personas a tu sitio web ™) Usa el objetivo de clics en el sitio web para
enviar a las personas a tu sitio web.

Aumentar las conversiones en ti CILSL Crea anuncios para Instagram

Promocionar tus publicaciones

Promocionar tu pagina

Fuente: Facebook

Estrategias de supervivencia (A+D):

No dejar crecer las debilidades para afrontar las amenazas.

1. Al competir con locales ya posesionados de las ciudades principales.

Se realizaran alianzas estratégicas con entes privados o estatales de
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estas ciudades que tengan el objetivo de difundir actividades
relacionadas a esta cultura de figuras, comics, entre otros. Ej.

Grafico 45Comiteca Muy llustre Municipal de Guayaquil.

Fuente: Muy llustre Municipal de Guayaquil.

2. Al ser nuevos en la oferta de figuras de coleccion para dar una
difusion constante de la pagina y desarrollar el impulso de compra, se
implementard de manera permanentemente un programa promocional
de “Cliente Referido” que active y recompense el marketing “boca a
boca” otorgando por cada primera compra de un referido un
porcentaje de descuento para quien refiere que podra aplicar al valor
total de su siguiente figura a comprar.

Gréafico 46 Esquema de plan de referidos

Plan de referidos

nnr')
Qo
@

0

(D)

0
o 0

Fuente: Paola Villon
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Estrategias Defensivas A+F:

Mantener las fortalezas enfrentando las amenazas.

1. Consolidar las relaciones con los grupos de aficionados a los que la
empresa pertenece desarrollando en su portal un Club Galeria Virtual,
un espacio para que compradores de figuras compartan sus figuras
adquiridas yal hacerlo automaticamente sean participes de otros
beneficios adicionales como por ejemplo: sorteo de figuras en fechas
especiales con el fin de ser mas distintivos ante la competencia de

locales fisicos.

Gréfico 47 Web Gallery

Fuente: Paola Villon

2. Habilitar cuponeras entre 5% y 15% de descuento para los clientes
frecuentes acorde a sus montos de compra con el fin de fidelizarlo hacia
la empresa para poder competir también con la oferta informal de figuras

en diversas paginas de internet.

Gréafico 48 Cuponeras de promocion

~odigo
MFAMIGO

Fuente: Paola Villon
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CAPITULO IV
PLAN ESTRATEGICO

4.1 Plan de Venta

De acuerdo con Ramos, (2014, p.125)

“En esta definicion de objetivos empresariales se habran de
determinar las cifras globales u objetivos estratégicos de ventas
(en unidades fisicas y monetarias). El presente plan servira para
definir con méas detalle estas ventas, por tipo de producto,
servicio o cliente, por territorio de ventas, segun la necesidad de
cada empresa”.

Para comenzar con los planes estratégico se determina a partir del
estudio de los factores externos analizados en el capitulo anterior, de los
cuales se empieza a analizar las estrategias propuestas con la finalidad de

poder cuantificar los objetivos propuestos.

Objetivo General

Posicionar a Cyber.com&videojuegos en la comercializacion directa de

figuras de coleccion a nivel nacional.

Gréafico 49 Detalle de Objetivo General

* Ventas locales en Santa Elena

* VVentas a nivel nacional

Elaborado por: Paola Villon
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Objetivos especificos
1. Disefiar la estructura de ventas a nivel nacional.

2. Realizar campafias de promocién y venta en medios electrénicos.

3. Contratar personal especializado en tecnologia y ventas.

Estrategias

Tabla 22 Detalle de estrategias aplicadas

Objetivo Especificos Estrategias
r ™ i S A ( Lrearla pagina )
Posicionara eg:ﬁiﬁgae weby club virtual
Cybercomivideo ventas a nivel 1 para formalizar
juegos en Is_u, nacional sU presenciaen
|_| comercializacion \ ) | elmercado
directa de
I figuras de I " Realizar ( . )
Co er?grl:?gnaa?we camparias de Comunicaral
X : | promociony publicoel
/ venta en medios | comerciode
| electrénicos | figuras de
coleccion anivel
. \ nacional.
[ Contratar \ )
personal
| especializado en TSaEblecerTs )
tecnml;::gla ¥ sinergiaen
- vertas, / —i Nueva tendencia
de comercio
| electronico.

Elaborado por: Paola Villén
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Establecer cuotas de ventas

En el desarrollo de este plan, tiene relacion directa con la fuerza de
ventas en donde se proyecta de forma cuantitativa la comercializacion de
mufiecos de coleccidn estableciendo el punto de partida para la gestiéon que

van a realizar.

Por lo anterior se realiza la proyeccion con relacion a las ventas
histéricas que ha tenido Cyber.com&Videojuegos, durante los afios 2014 y
2015, en base a ello se realiza la proyeccion para las ventas del afio 2016,
cuyo incremento es de 35% que se va a lograr en el afio 2016. Cabe indicar
que estas ventas son las que el cyber tiene por los productos que venden
actualmente como: alquiler de maquinas, videos juegos, venta de videos, y
gue desea incrementar las ventas proponiendo vender los mufiecos de

coleccion.

Tabla 23 Ventas historicay proyeccion Cyber.comé&Videojuegos

Ventas 2014 2015 Incremento AEEUPUEEE
2016

Enero 7.417 7.788 2.726 10.514
Febrero 8.690 9.125 3.194 12.318
Marzo 9.165 9.623 3.368 12.991
Abril 4,157 4.365 1.528 5.893
Mayo 4.450 4.673 1.635 6.308
Junio 4.500 4,725 1.654 6.379
Julio 6.350 6.668 2.334 9.001
Agosto 6.320 6.636 2.323 8.959
Septiembre 8.715 9.151 3.203 12.354
Octubre 8.350 8.768 3.069 11.836
Noviembre 9.320 9.786 3.425 13.211
Diciembre 12.335 12.952 4.533 17.485

Total 89.769 94.257 32.990 127.248

Incremento
Elaborado por: Paola Villon
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Proyeccion de ventas estimadas

cada clasificacion de muiecos de clasificacion.

Por medio de esta proyeccion se realiza la estimacion de ventas por

Tabla 24Cuota de ventas consolidado Cyber.com&videojuegos

VENTA CONSOLIDADAS
Incremento anual 35% Diferencia cuotal- cuota?2 517
ZONA CUOTAEN % | VENTA REAL PRESUPUESTO INCREMENTO| CUOTA1 CUOTA 2 CUOTA 3
DE VENTAS
A 38,00% 48.496 65.469 35% 65.469 68.743 68.939
B 30,00% 38.286 51.686 35% 51.686 51.686 51.841
C 20,00% 25.524 34.457 35% 34.457 32.735 32.838
D 12,00% 15.314 20.674 35% 20.674 18.607 18.669
TOTAL 100,00% 127.620 172.287 172.287 171.770 172.287

Elaborado por: Paola Villon

Tabla 25 Cuota de venta series americanas Cyber.com&videojuegos

SERIES ANIMADAS AMERICANAS

Incremento anual 35% Diferencia cuota 1l - cuota?2 91
VENTA PRESUPUESTO
0,
ZONA CUOTA EN % PROYECTADA DE VENTAS INCREMENTO| CUOTA1 CUOTA 2 CUOTA 3
Costa 38,00% 8.550 11.543 35% 11.543 12.120 12.154
Sierra 30,00% 6.750 9.113 35% 9.113 9.113 9.140
Oriente 20,00% 4.500 6.075 35% 6.075 5.771 5.789
Insular 12,00% 2.700 3.645 35% 3.645 3.281 3.291
TOTAL 100,00% 22.500 30.375 30.375 30.284 30.375
Elaborado por: Paola Villon
Tabla 26 Cuota de venta series asiaticas Cyber.com&videojuegos
SERIES ANIMADAS ASIATICAS
Incremento anual 35% Diferencia cuota 1l - cuota 2 95
VENTA PRESUPUESTO
0,
ZONA CUOTA EN % PROYECTADA| DE VENTAS INCREMNTO CUOTA1 CUOTA 2 CUOTA 3
Costa 38,00% 8.938 12.066 35% 12.066 12.669 12.705
Sierra 30,00% 7.056 9.526 35% 9.526 9.526 9.554
Oriente 20,00% 4.704 6.350 35% 6.350 6.033 6.052
Insular 12,00% 2.822 3.810 35% 3.810 3.429 3.441
TOTAL 100,00% 23.520 31.752 31.752 31.657 31.752

Elaborado por: Paola Villon
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Tabla 27 Cuota de venta series video juegos Cyber.comé&videojuegos

VIDEOJUEGOS

Incremento anual 35% Diferencia cuota 1 - cuota 2 128
VENTA PRESUPUESTO
0,
ZONA |CUOTAEN % sRevEEal SEvENTAE INCREMNTO | CUOTA1 CUOTA 2 CUOTA 3
Costa 38,00% 12.038 16.252 35% 16.252 17.064 17.113
Sierra 30,00% 9.504 12.830 35% 12.830 12.830 12.869
Oriente 20,00% 6.336 8.554 35% 8.554 8.126 8.152
Insular 12,00% 3.802 5.132 35% 5.132 4.619 4.634
TOTAL 100,00% 31.680 42.768 42.768 42.640 42.768
Elaborado por: Paola Villon
Tabla 28 Cuota de venta Peliculas Cyber.com&videojuegos
PELICULAS
Incremento anual 35% Diferencia cuota 1- cuota 2 126
VENTA PRESUPUESTO
ZONA CUOTA EN % INCREMNTO CUOTA 1 CUQOTA 2 CUOTA 3
° PROYECTADA| DE VENTAS
Costa 38,00% 11.856 16.006 35% 16.006 16.806 16.854
Sierra 30,00% 9.360 12.636 35% 12.636 12.636 12.674
Oriente 20,00% 6.240 8.424 35% 8.424 8.003 8.028
Insular 12,00% 3.744 5.054 35% 5.054 4.549 4.564
TOTAL 100,00% 31.200 42.120 42.120 41.994 42.120

Elaborado por: Paola Villon

Tabla 29 Cuota de venta figuras animadas Cyber.com&videojuegos

CARICATURAS

Incremento anual 35% Diferencia cuotal- cuota?2 76
VENTA PRESUPUESTO

ZONA CUOTA EN % PROYECTADA| DE VENTAS INCREMNTO CUOTA 1 CUOQOTA 2 CUOTA 3
Costa 38,00% 7.114 9.603 35% 9.603 10.084 10.112
Sierra 30,00% 5.616 7.582 35% 7.582 7.582 7.604
Oriente 20,00% 3.744 5.054 35% 5.054 4.802 4.817
Insular 12,00% 2.246 3.033 35% 3.033 2.729 2.738
TOTAL 100,00% 18.720 25.272 25.272 25.196 25.272

Elaborado por: Paola Villon
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4.1.1. Fuerza de ventas

Segun Kaotler, (2012, p.517)

“Los vendedores constituyen uno de los activos mas
productivos y mas costoso de las empresas, por tanto un
aumento en su numero incrementara tanto en venta como en
costos. Cada empresa debe seleccionar la estructura de fuerza
de ventas que mejor satisfaga las necesidades”.

Para la empresa Cyber.com&videojuegos es importante contratar
personal de venta que realice la gestion de contacto y comercializacion de
los productos mediante la pagina web, es asi que se considera la

contratacion de:

e 2 Vendedor on line, tiempo completo.

e 1 Técnico de sistema, medio tiempo.

Funciones del vendedor

e Capacitarse en las figuras de coleccion.

e Conocer el mercado potencial de clientes.

e Prospectar clientes de acuerdo al perfil requerido
e Actualizarse en ventas y servicio al cliente on line.
e Administrar la cartera de clientes.

e Mantener y actualizar al cliente actual.

e Proporcionar informacion del mercado.

Actitudes

e Comunicacion
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e Entusiasmo

e Paciencia

e Honradez

e Entusiasmo

e Saber escuchar
e Buena memoria

¢ Facilidad de palabra

Perfil requerido
e Comunicador
e Dominio de la técnica de ventas
e Orientado al servicio

e Racional

Tabla 30 Perfil del vendedor

Ambiente Comercial Cyber
Analisis del _ ~ Calificado por nivel de
; Desempefio .
trabajo cumplimiento
Tiempo 8 horas al dia

Objetivos Captar cllentes, p'otenC|aIes
para créditos

DEECH{pEEn Tareas Prospectar clientes
del Trabajo P

Universitarios

Perfil Estudios , :
. Ventas y Marketing on line
requerido J

Puntualidad - Carisma - Don de
Habilidades Gente - Creativo - Facilidad de
palabra

Figuras de coleccién

Conocimientos .
Mercado seleccionado.

Elaborado por: Paola Villon
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Tabla 31 Cuota anual asignada para vendedores

PRESUPUESTO

PRODUCTOS DE VENTAS Vendedor 1 Vendedor 2
SERIES ANIMADAS AMERICANAS 30.375 11.543 18.833
SERIES ANIMADAS ASIATICAS 31.752 9.526 22.226
VIDEOQOJUEGOS 42.768 8.554 34.214
PELICULAS 42.120 5.054 37.066
CARICATURAS 25.272 25.272 -
TOTAL 172.287 59.948 112.339

Elaborado por: Paola Villon

Vendedor 1:

e Region Sierra, Amazonia

Vendedor 2:

e Region Costa, Insular

4.1.2. Promociones de ventas

De acuerdo con Camino, (2002, p.66)

“El internet es el canal de promocién que mayor auge esta
adquiriendo actualmente. La red de compras actual construye
una base de datos para vender por internet, los clientes pueden
hacer pedidos, encontrar catadlogos, comunicacion directa,
aunque ciertos clientes encuentra complicaciones a la hora de
buscar y pagar por este medio2.

Las ventas de mufiecos de coleccion por internet resulta una
disminucién de costos debido a que la exposicién se la realiza en linea y
dirigido a los clientes que buscan por este medio la adquisiciéon de los

mismos, pues les resulta mas comodo y hasta mas barato.
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Dichas ventas por internet facilitan a la empresa
Cyber.comé&videojuegos y que es importante realizar promociones para
poder ampliar mercado y ventas. En base a esto, el valor agregado que
brinda cyber es de crear y compartir informacion acerca de los mufiecos de

coleccion, es una forma de promocionar la empresa y sus productos.

Por lo anterior lo que promueve Cyber.com&videojuegos es:

e Contenido de valor por medio de atraer al cliente ideal
e Aumentar las ventas

¢ Mantener fidelidad al producto

¢ Influenciar la compra

e Alentary atraer al comprador

e Fidelizar a los clientes de coleccion

Gréafico 50 Esquema de promocion de ventas

Informar

* Persuadir al

: * Iméagen
Clierte + Categorias + Precio * Enviar
de las notificacione
figuras s de figuras

actualizadas

Publicidad Persuadir

Elaborado por: Paola Villon

Por medio de la promocion se desea mantener la informacion

actualizada de las figuras de coleccion, atrayendo mediante la imagen de
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cada categoria y el precio, con servicio de transporte gratuito a nivel

nacional.

Grafico 51 Promociones Cyber.com

S CUPONES

. 1
Charts Regsiados 1

1+ De 5% al 15% cliente frecuente

» Reunion de aficionados, coleccionistasy
completista

) TRANSPORTE

4
|

".u-_(;m[s-j_ | * Envio gratis a nivel nacional

Elaborado por: Paola Villén

4.1.3. Politica de pedidos

En la toma de pedidos se propone formalizar la actividad, puesto que
actualmente funciona mediante el pedido en linea por Facebook, pero al
contar con una pagina destinada para la comercializacién se debe establecer

el procedimiento y normar la actividad para las areas internas.
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VIDEOjukaos

AL

CYBER.COM&VIDEOJUEGOS
Cédigo:
002-2016

POLITICA DE PEDIDOS
Vigente desde: 01-01-2016

Elaborado por:

Paola Villon

Revisado por:

René Campozano

Aprobado por:
OBJETIVO

DESARROLLO:

Organizar el ingreso automatico de los pedidos en linea, registrar datos en la base de datos
para realizar promocion y ventas.

ALCANCE DE PERSONAL

Alejandro Farias

Vendedor
Supervisor

Datos clientes

El contacto del cliente via mail con el vendedor, se solicita informacion:

1. Datos personales
2. Direccion, telefono, mail
3. Forma de pago

Ingresar al | Revisar orden de pedido con el stock para proceder al despacho.
Sistema  |Imprimir la factura para el cliente
Enviar por transporte.
Orden de compra en linea
Documentos |Factura electronica

Guia de enviof

FECHA: dd/mm/aaa

FIRMA:

En el diagrama a continuacién se evidencia el proceso que se efectia

en el momento de realizar la venta de figuras mediante internet.
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Gréfico 52 Diagrama de politica de pedidos

CLIENTE CYBER.COM LOGISTICA
Selecciona las figuras Recepcion de pedido Despacho de figura
en la tienda virtual

.

w

Recepcion de producto

Verificar
existencia

Elaborado por: Paola Villén

4.1.4. Politica de crédito y cobranzas

El cobro de la venta de figuras de coleccién se lo realiza en linea
mediante Paypal, para que el cliente se encuentre seguro de realizar la

compra virtual.

e El cobro es débito cuenta, transferencia y tarjeta de crédito directo o

paypal
¢ No existe crédito, sin embargo se puede diferir con tarjeta de crédito
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CYBER.COM&VIDEOJUEGOS
Cédigo:
003-2016

POLITICA DE CREDITOS Y COBRANZAS
Vigente desde: 01-01-2016

Elaborado por:

Paola Vill6n

Revisado por:

René Campozano

OBJETIVO

DESARROLLO:

Aﬁrobado Eor: Alejandro Farias

Confirmar informacion de contacto: teléfono, direccion, mail, para elaborar la factura que se envia
por mail, y comprobar el pago efectuado.

ALCANCE DE PERSONAL

Supervisor
Clientes

Forma de Pago

Se puede cancelar bajo las siguientes modalidades

1. Tarjeta de débito
2. Transferencia
3. Tarjeta de crédito

Medios de pagos

1. Débito bancario
2. Cuentas de bancos locales, para que deposite el cliente
3. Directa o Paypal

Condicion de

La entrega de la figura es contraentrega posterior a la verificacion

pago en las cuentas.
. Alimentar base de datos de clientes
Archivo . . .
Factura electrénica para las declaraciones.
FECHA: dd/mm/aaa
FIRMA:




Gréfico 53 Diagrama de politica de cobranza

CLIENTE CYBER.COM CREDITO / COBRANZA
Recepcién de producto Verificacion de datos
Recepcion de pedido Verificacion de pago

Recepcion de factura

- N

Emisién de factura

Verificar
- TR existencia

Elaborado por: Paola Villén

4.1.5. Garantias

Si la figura muestra desperfectos se practica los siguientes

procedimientos:

1. Devoluciéon de dinero.

2. Envio de cambio al proveedor por desperfecto.

4.1.6. Politica de ventas internas

La empresa no aplica la venta interna a sus colaboradores.
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4.2. Relacién con la Mercadotecnia

4.2.1. Producto

De acuerdo con Soriano, (2000, p.9) Todo elemento tangible o
intangible que satisface un deseo o una necesidad de los consumidores o

usuarios y que se comercializa en el mercado.

Los productos que se expenden en Cyber.comé&videojuegos, son las
figuras de coleccion ademas de brindar servicios de video juegos, alquiler de
maquinas, llamadas, entre otros. Sin embargo se presentan en este proyecto

los siguientes productos:

e Series animadas americanas
e Series animadas asiaticas

e Video juegos

e Peliculas

e Caricaturas

Ciclo de vida del producto

Las figuras de coleccion para la empresa Cyber.com&Videojuegos, se
encuentran en etapa de crecimiento, puesto que al inicio se las exponia por
adorno, luego de eso se comenzaron a vender al puablico en el local, y luego
por Facebook, por lo que ahora al venderlas por pagina web se la ubica en
esta etapa.
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Gréafico 54 Ciclo de vida de figuras de coleccién

Introduccion Crecimiento Madurez Declive
.
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Elaborado por: Paola Villon

4.2.2. Precio

De acuerdo con Soriano, (2000, p.9) Monto en dinero que estan
dispuestos a pagar los consumidores o usuarios para lograr el uso, posesion

0 consumo de un producto o servicio especifico.

Tabla 32 Precios de Figuras de coleccion

PRODUCTOS VALOR

SERIES ANIMADAS AMERICANAS

DC Comics 40
Marvel 75
Transfarmers 40
SERIES ANIMADAS ASIATICAS

DragonBall 75
Caballeros del Zodiaco Minimo 100
Naruto 70
VIDEOJUEGOS

Assasins Creed 200
ResidentEvil 80
Mario Bros 50
PELICULAS

Batman 150
StarWars 130
CARICATURAS

WinnieFPooh 40
AngryBirds 29
Snnopy 35

Elaborado por: Paola Villon
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Las figuras de coleccién se las separ6 en segmentos para luego

exponer 15 productos con los que se desea emprender el proyecto y que
seran comercializados via web.

4.2.3. Plaza

De acuerdo con Soriano, (2000, p.9) estructura interna y externa que

permite establecer el vinculo fisico entre empresa y sus mercados para
permitir la compra de sus productos o servicios.

Los productos seran expuestos via web para ser comercializados
principalmente a nivel nacional, a pesar de ello es un medio de
comunicacién globalizado por lo que también se considera vender a
extranjeros.

4.2.4. Promocion

De acuerdo con Soriano, (2000, p.9) son actividades que se realizan
mediante la emision de mensajes que tienen como objetivo dar a conocer

sus productos 0 servicios y sus ventajas competitivas con el fin de provocar
la induccién de compra entre los consumidores o0 usuarios.

Lo primero que se desea realizar es que la empresa
cyber.com&videojuegos, sea conocida a nivel nacional, e identificandola por

medio de su imagen, representada por la siguiente:

Grafico 55 Imagen de la empresa

o -
CYBER .COM 5
VIDEQJUEGOS

Elaborado por: Paola Villon

(I
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Campaiias publicitarias:

e Buzoneo, se van a utilizar folletos para ser repartidos en tarjetas de
crédito y estados de cuenta, debido a que los clientes se encuentran
en el target de medio alto, de esta manera se asegura que se

promocione el punto de venta, la pagina y los servicios que ofrece.

e PA4gina web, se implementa la pagina web de cyber.com&videojuegos
para no depender de las redes sociales, sino que se realicen las
compras de forma directa en la que pueden apreciar la galeria de

imagenes con precios.

e Redes sociales, van a seguir siendo los medios de promocion, porque
en este segmento se encuentran varios grupos para informar y

vender.

Relaciones publicas:

Se establece realizar una vez por afo, una feria comic en diferentes
provincias para que los grupos asistan, y asi formar una tendencia de fechas

Gnicas de reunion para los coleccionistas, completistas y aficionados.

Merchandising:

Se propone mejorar el punto de venta, con la instalacion fisica de mas
figuras de coleccion para que el publico que asista pueda apreciar la calidad,
tamafo y precio de las figuras en un ambiente que vaya acorde a estos

productos.
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Tabla 33 Promociones aplicadas al producto

CAMPANAS Buzoneo, pagina web,
PUBLICITARIAS redes sociales
RELACIONES

PUBLICAS Ferias de comics

MERCAMNDISING

Redisefar el punto de
venta

Elaborado por: Paola Villon

Presupuesto de Marketing

De acuerdo con Ramos, (2014, p.127) las acciones comerciales que
se han de realizar como continuacion y modificacion de las que se venian
realizando, tendran una cuantificacibn econdmica, que sera necesario

estimar.

A continuacion se cuantifica las promociones adecuadas para ofrecer
las figuras de coleccion a nivel nacional y local en Santa Elena, por lo que la
empresa va a invertir $12.000 para ingresar y participar en el mercado virtual

con las figuras de coleccion.

Tabla 34 Detalle de promocién Cyber.com&Videojuegos

PROMOCION CANTIDAD VALOR
CAPANAS PUBLICITARIAS
Buzoneo 1000 unidades 400
Pagina web 1 150
Redes Sociales 3 600

RELACIONES PUBLICAS

Ferias de comics 1 al afio 4.000
Alianza con M.I. Mun|IC|paI|dad de 1 al afio 400
Guayaquil
MERCHANDISING
Images y estructura del Punto de 1 2500
venta
TOTAL PRESUPUESTO DE MARKETING 8.050

Elaborado por: Paola Villon
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

5.1. Determinacion de la Inversion

La empresa debe invertir inicialmente con $10.785 proveniente de la
adecuacion de los puestos de trabajo y equipos técnicos para los nuevos

ejecutivos de ventas que necesita para la puesta en marcha del plan.

Adicionalmente se considera el valor de publicidad de $8.050
proveniente de la camparfia publicitaria y el merchandising de las figuras de

coleccion que se necesita para lograr el impacto a nivel nacional.

Tabla 35 Inversion Inicial Cyber.com&videojuegos

EDIFICIO / INFRAESTRUCTURA

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Remodelacioén del local 1% 1.200 $ 1.200
TOTAL 1.200

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Archivos 11 % 50 $ 50
Escritorios 1% 75 $ 75
Sillas 11 % 60 $ 60

TOTAL $

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Impresora 1% 650 | $ 650
Computadora 119 700 | $ 700
TOTAL $ 1.350

GASTOS PREOPERACIONALES

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Promocion 119 8.050 $ 8.050
TOTAL $ 8.050
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL | $ 10.785
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL SIN $ 2735

PREOPERACIONAL

Elaborado por: Paola Villén
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5.2. Fuentes de Financiamiento

La inversién sera financiada 100% por capital propio, proveniente de

inversiones que tienen los propietarios.

5.3. Presupuesto de ingresos y costos

A continuacion se detallan los productos por categorias que se van a

comercializar, para lo cual se asigné el porcentaje de ventas que se le

asigna a cada grupo con el precio de venta unitario asi como el costo de

cada uno.

Tabla 36 Ingresos de figuras Cyber.com&Videojuegos

PRODUCTO ANO1 = ARNO2 ANO 3 ANO4  ANO5
SERIES ANIMADAS AMERICANAS

DC comics $ 7.200 $ 7560 | $ 8335|% 9.189|$ 10.131

Marvel $ 8.100 $ 8505 |$ 9.377|$ 10.338|$ 11.398

Transformers | $ 7.200 $ 7.560 $ 8.335| % 9.189 | $ 10.131

SERIES ANIMADAS ASIATICAS

DragonBall | $ 7.200 $ 7560 | $ 8335|$% 9.189|$ 10.131

ggbgggirgfo $  9.600 $ 10080 |$ 11.113|$ 12.252|$ 13.508

Naruto $ 6.720 $ 7.056 | $ 7779|$ 8577 $  9.456
VIDEOJUEGOS

éfj:j'”s $  19.200 $ 20160 |$ 22226|$ 24505|$ 27.016

ResidentEvil | $ 7.680 $ 8.064 |$ 8.891|$ 9.802|$ 10.807

Mario Bros $ 4.800 $ 5040 | $ 5557 |$ 6.126|$  6.754
PELICULAS

Batman $  12.600 $ 13230 |$ 14586|$ 16.081|$ 17.729

StarWars $  10.920 $ 11466 |$ 12641|$ 13937 $ 15366

Vengadores | $ 7.680 $ 8.064 $ 8891|$% 9.802|$ 10.807
CARICATURAS

WinniePooh | $ 7.200 $ 7560 | $ 8335|$% 9.189|$ 10.131

AngryBirds | $ 5.220 $ 5481 | $ 6.043|$ 6.662|$ 7.345

Snoopy $ 6.300 $ 6.615 | $ 7293|$ 8041|$ 8.865

TOTAL $ 127.620 $ 134001 |$ 147.736|$ 162.879 | $ 179.574

Elaborado por: Paola Villon
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Se estima realizar la venta de 1848 unidades anualmente distribuido

entre juegos Y figuras que son los productos que se expenden en el cyber,

asignando el mayor porcentaje para las figuras americanas que son las que

tienen mas demanda.

Tabla 37 Costos en figuras de Cyber.com&Videojuegos

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERIES ANIMADAS AMERICANAS

DC comics $ 2520|% 2772 $ 3.202| $ 3.698 | $ 4.271

Marvel $ 1620 % 1.782 | $ 2.058| $ 2377 $ 2.746

Transformers $ 2520 | $ 2772 | $ 3.202 | $ 3.698 | $ 4,271

SERIES ANIMADAS ASIATICAS

DragonBall $ 1440 | $ 1584 | $ 1.830 2113 | $ 2.441

gggg'(';ms del 1.920 | $ 2112 $ 2.439 2.817 3.254

Naruto 1.344 | $ 1.478 | $ 1.708 1.972 2.278
VIDEOJUEGOS

Assasins Creed $ 8.640 | $ 9504 | $ 10977 | $ 12679 | $ 14.644

ResidentEvil $ 2688|% 2957 | $ 3.415| $ 3.944 | $ 4.556

Mario Bros $ 1680 | $ 1.848 | $ 2134 | $ 2465 | $ 2.847
PELICULAS

Batman $ 4410 % 4851 | $ 5.603| $ 6.471| $ 7.474

StarWars $ 3822|% 4204 | $ 4.856 | $ 5.609 | $ 6.478

Vengadores $ 2688|393 2957 | $ 3.415| $ 3.944 | $ 4.556
CARICATURAS

WinniePooh $ 2520|% 2772 $ 3.202| $ 3.698 | $ 4.271

AngryBirds $ 10443 1.148 | $ 1.326 | $ 1532 | $ 1.769

Snoopy $ 1260 % 1.386 | $ 1.601| $ 1.849 | $ 2.136

TOTAL $ 40116 | $ 44.128 | $ 50.967 | $ 58.867 | $ 67.992

Elaborado por: Paola Villon

Al realizar la proyeccion a cinco afos, se evidencia los ingresos

generados menos los costos de ventas que se incurren para adquirir las

figuras, a estos valores también se determina los gastos administrativos y de

ventas que la empresa debe asumir en este lapso de tiempo, obteniendo

utilidad después de impuestos en todos los periodos.
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Tabla 38 Proyeccién de ventas

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Totales $ 141,600 | $ 148,680 | $ 163,920 | $ 180,721 | $ 199,245
{-) Costos de Operacién $ (86,705)| § (92286)| §  (108122)[ &  (1211689)| §  (138.089)
(=) Utilidad Bruta en Ventas $ 54,895 | $ 55,294 | $ 57,798 | § 59,553 | $ 60,256
{-) Gastos en Administracion $ (1,009)| § (1,009)| § (1,009)| § (649)| $ (649)
(-) Gastos de Ventas $ (41,597)| & (41,750)| § (40,402)| § (46514)| § (49,220)
(=) Utilidad antes de impuestos $ 12,199 | § 12,445 | § 16,298 | § 12,390 | § 10,388
(-} Gastos Financieros 3 - 3 - 3 - 3 - 3

::a)hl‘;ia':'::'e:"tes de participaciona | ¢ 12,199 | 12,445 | § 16.298 | 12,390 | $ 10,388
(-} 15% Participacion a trabajadores 3 (1,830} S (1,867) S (2.445)| 8 (1,858} 8 (1,558)
(rZL:’:i"dad antes de impuesto a la $ 10,369 | $ 10,579 | 13,853 | 10,531 | § 8,830
(-) 22% Impuesto a la renta $ (2,281 5 (2,327)| § (3,048)| S (2317)| § (1,943)
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO | § 8,088 | § 8,251 | § 10,805 | § 8214 | § 6,887

Elaborado por: Paola Villon

5.4. Factibilidad Financiera

Posterior a la determinacion de la utilidad de cada afio, se realiza el
flujo de caja con la finalidad de establecer la creciente evolucion de los
valores del proyecto. Para realizar este calculo presenta la inversion inicial y
el capital de trabajo aplicado. Obteniendo como resultados una TIR del
64%, con el VAN de $16.397 y se recupera la inversion en 2 afios.

Tabla 39 Flujo de caja Cyber.com&Videojuegos

Flujo de caja Afio 2 Afio 3

(+)Utilidad después impuestos $2.493 $3.981 $8.107 $7.750 $9.504
(+) Depreciacién $529 $529 $529 $79 $79
(+) Recuperacion CT $6.054
(+) Valor en libros AF $993
(-) Inversion AF -$2.735

(-) Inversion CT -$5.130 -$16 $176 -$756 -$329

(=) Flujo de caja -$7.865 $3.006 $4.685 $7.880 $7.500 $16.629

apital de trabajo Ano O ANO ARNoO ANO ANo 4 ANO

Gastos desembolsables -$41.038 -$41.163 -$39.754 -$45.801 -$48.433
Gasto diario $114 $114 $110 $127 $135
Capital de trabajo neto $5.130 $5.145 $4.969 $5.725 $6.054
Incremento en capital de trabajo $5.130 $16 -$176 $756 $329

Elaborado por: Paola Villon
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Tabla 40 Evaluacion financiera Cyber.comé&videojuegos

TASA DESCUENTO

VAN
TIR

PERIODO DE
RECUPERACION

5.5. Analisis de sensibilidad

En este andlisis se determina los 3 escenarios posibles que en el
proyecto se deben aplicar, siendo el normal el cumplimiento de las ventas
del 35% tal como es el objetivo del proyecto, obteniendo resultados
favorables. Para el estado pesimista el parametro es de disminuir las ventas
a 20% obteniendo resultados de retorno de inversion del 57%, y para el

estado optimista las ventas se incrementan en 35% obteniendo también

12%

$16.397

64%

2 aflos 3 meses

Elaborado por: Paola Villdn

resultados favorables, es asi que la TIR es del 87%.

Tabla 41 anélisis de sensibilidad Cyber.com&videojuegos

PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA

Incremento Ventas 20% 35% 40%
Ventas afio 5 $ 178.088 | $ 179574 | $ 199.245
Utilidad afio 5 $ 8.747 | $ 9504 | $ 10.388
Margen Bruto 7,41% 7,98% 9,94%
Margen Neto 4,91% 5,29% 6,59%
Retoro sobre Activo 18,09% 19,37% 29,29%
Retorno sobre Capital 19,65% 21,48% 37,48%
VAN $ 14372 | $ 16.397 | $ 24,519

TIR 57% 64% 87%
PRI 3 afnos 3 meses 2 anos 3 2 afnos
meses

Elaborado por: Paola Villén

94




5.6. Seguimiento y evaluacion

Se presentan los indicadores que permitira realizar el seguimiento y
evaluacion de los resultados del proyecto, los cuales se deben realizar de

manera mensual.

Tabla 42 Indicadores de gestién Cyber.com&Videojuegos

INDICADOR FORMULA

Cobertura de servicio NUmero de usuarios atendidos
Numero potencial de usuarios

Cobertura de demanda Poblacién atendida
Demanda Real

Cumplimiento de presupuesto de venta Servicios vendidos
Proyeccién de ventas

Insatisfaccion Reclamos recibidos
Ordenes tramitadas

Satisfaccion del cliente Calidad obtenida
Calidad programada

Elaborado por: Paola Villon
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CAPITULO VI
RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1. Base Legal

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS ELECTRONICAS Y
MENSAJES DE DATOS
(Ley No. 2002-67)

Por medio de esta ley el estado proporciona a los ciudadanos las
herramientas juridicas que permiten el uso del servicio electronico para el
comercio, de tal manera que regula las transacciones, mensajes, acuerdos,
contratacion, presentacion de bienes y servicios para el publico en general
que desea satisfacer una necesidad definida, que lo esta buscando por este

medio.

Para el caso de Cyber.com&videojuegos, en el emprendimiento va a
realizar transacciones por medio de medio de internet, el cual debe
respaldarse por medio en el cumplimiento de la informaciéon que debe
proporcionar al ente regulador, proporcionando firmas electronicas con
detalles sefialados en el Art. 22 de ésta ley en los documentos
desmaterializados cuando emita la factura posterior a la compra, asi como
también el Art. 8 de la ley debe guardar la informacién historica para
respaldo de cumplimiento para ser revisada posteriormente, la misma que
debe contener datos sefialados en este articulo como: origen, destino, fecha,

hora

En el capitulo Ill, Art. 48, manifiestan los derechos de los
consumidores de servicios electronicos, entre ellos recibir informacion
completa y aceptable para su adquisicién y posterior confirmacion que debe

ser registrada y guardada por el ofertante en su base de datos.
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LEY DE COMERCIO EXTERIOR

De conformidad con el capitulo 97 de ésta ley las figuras de coleccion
se encuentran codificadas para la permision de importaciones asignados
mediante la partida 97.03 sobre las figuras elaboradas de cualquier material,

deben cancelar lo correspondiente al arancel del 30%.

REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 089 “SEGURIDAD
DE LOS JUGUETES”

Por medio de este reglamento se establecen los requisitos que deben
tener los juguetes elaborados localmente e importados con la finalidad de
prevenir riesgos de salud, seguridad, medio ambiente, cuya clasificacion

pertenece al 95.03.

CLASIFICACION DESCRIPCION

95.03 Triciclos, patinetes, coches de pedal y juguetes similares con ruedas;
coches y sillas de ruedas para muiiecas o mufiecos; mufiecas o
munecos; los demas juguetes; modelos reducidos y modelos
similares, para entretenimiento, incluso animados; rompecabezas de
cualquier clase.

9503.00.10.00 - Triciclos, patinetes, coches de pedal y juguetes similares con ruedas;
coches y sillas de ruedas para mufiecas o mufecos

- Murfiecas o mufiecos. sus partes y accesorios:

9503.00.22.00 - - Mufiecas o mufiecos, incluso vestidos:

9503.00.22.10 - - - Que representen escenas de crimen, violencia. tortura o0 muerte

9503.00.22.90 - - - Los demas

9503.00.30.00 - Modelos reducidos y modelos similares, para entretenimiento, incluso
animados

Esta obligatoriedad incluye al proveedor Cyber.com&videojuegos, ya
que esta brindando los servicios de comercializacion en el pais, y al
momento de importar debe tener conocimiento sobre las especificaciones
gue deben de cumplir los articulos de coleccién, especificadas en las normas
técnicas INEN-EN 71-1, 71-2, 71-3, 71-4, 71-5, como: partes componentes,
etiquetas, propiedades mecanicas, y fisicas, inflamabilidad, envases

advertencias, entre otros.
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6.2. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo con el

Plan del Buen Vivir.

Con la finalidad de ampliar el estio del comercio de
Cyber.comé&videojuegos, se comercializan figuras de coleccion en mayor
cantidad, proveniente de otros paises, para poder cubrir la necesidad de la
demanda por esta clase de aficion y cultura que tienen las personas del pais.
Lo cual esta fomentando una nueva comercializacion que se encamina con
el objetivo 5 del Plan Nacional del Buen Vivir, encontrandose beneficiados

tanto los ofertantes como los demandantes.

Objetivo 5. Construir espacios de encuentro comun y fortalecer la identidad
nacional, las identidades diversas, la plurinacionalidad y la interculturalidad.

5.4. Promover las industrias y los emprendimientos culturales y creativos, asi

como su aporte a la transformacion de la matriz productiva

Por medio de este objetivo se esta estimulando una nueva de
comercializacion de Cyber.com&videojuegos como parte de la exhibicion,
venta del emprendimiento de figuras de coleccion a nivel nacional
proponiendo la creacién de la pagina web en la que se involucra a toda la
sociedad a participar de la cultura de los grupos de coleccionistas del pais.
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CONCLUSIONES

La innovacion de los comercios nacionales es lo que permite generar
nuevas alternativas de ingresos como es el caso de
Cyber.com&videojuegos, debido a la necesidad encontrada para la

ofrecer a nivel nacional figuras de coleccion.

La fortaleza del negocio radica en la experiencia actual que realiza como
cyber y la venta local de figuras en menor escala, por lo tanto tiene
conocimiento del mercado, de los grupos y las personas que son asiduos

de estos articulos.

El uso de la nueva tendencia de comercializacion a través de internet, le
permite transmitir a escala nacional los articulos que tienen mayor
demanda para ser comercializados, pues existen grupos que tienen cierto
recelo al adquirirlos por falta de formalidad del ofertante asi como de

informacion.

Se propone incursionar a nivel nacional en cinco grupos que son los que
tienen mayor demanda que son los americanos y asiaticos con el 98% de

acuerdo con las encuestas realizadas.

Los articulos de coleccion son mas accesibles de informacion para
venderlos por medio de internet, puesto existen tiendas en centros
comerciales, que es preciso que el consumidor asista para cancelar, sin

embargo el internet le facilita al comprador la compra y envio.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar el seguimiento en el cumplimiento del
presupuesto comercial, para corregir desvio y mejorar la comercializacion

por medio de la pagina web.

Los clientes potenciales son personas que se encuentran en constante
actualizacion sobre las figuras de coleccion, por lo que se debe prestar

atencion en las necesidades del mercado.

Cyber.com&videojuegos, debe realizar campafias de promocién para que
se mantenga activa en los grupos de coleccion, e incluso se recomienda
crear eventos, establecer estrategias culturales de promocion sobre los

intereses de figuras o juegos de coleccion.

Aprovechar la demanda actual que sigue en crecimiento, tanto en juegos
virtuales, asi como la compra de figuras, con el propdsito de poder

realizar comercio de forma internacional.

El personal a cargo del comercio de las figuras debe estar actualizado
sobre los juegos, peliculas, comics, entre otros para estar siempre un
paso adelante sobre la postura de nuevas figuras en la pagina web y

contactando clientes para las ventas puntuales.
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ANEXOS



e
CYBER .COM

VIDEQOJUEGOS

||1h
lI¥

Ing. Guillermo Viteri Sandoval

Director de Carrera

Ingenieria en Administracion de Ventas
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.
Presente.-

CERTIFICADO

Yo PAOLA ELIZABETH VILLON NUNEZ con C.l. 1311724494 certifico ser
la propietaria de CYBER.COM&VIDEOJUEGOS empresa para la que se
desarrollo el plan de negocios de mi autoria “Plan de negocios para
introducir la venta electrénica de figuras de coleccion a través de la
pagina web del Cyber.com&Videojuegos al término del segundo
semestre del afio 2016”.

PAOLA ELIZABETH VILLON NUNEZ
C.l. 1311724494
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES hj
PERSONAS NATURALES ’

...le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 1311724494001

APELLIDOS Y NOMBRES: VILLON NUNEZ PAOLA ELIZABETH

NOMBRE COMERCIAL: CYBER.COM&VIDEOJUEGOS

CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: NO
CALIFICACION ARTESANAL: SIN NUMERO: SIN
FEC. NACIMIENTO: 30/08/1985 FEC. INICIO ACTIVIDADES: 15/06/2005

FEC. INSCRIPCION: 15/06/2005 FEC. ACTUALIZACION: 26/02/2016

FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: FEC. REINICIO ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

ACTIVIDADES DE CYBER

DOMICILIO TRIBUTARIO

Provincia: SANTA ELENA Canton: LA LIBERTAD Parroquia: LA LIBERTAD Calle: AV. 12 Numero: S/N Interseccion: CALLE 24 Referencia: BARRIO LA ESPERANZA -
FRENTE A LA FARMACIA COMUNITARIA Telefono: 042781506

DOMICILIO ESPECIAL

SN

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS 1 ABIERTOS
JURISDICCION \ ZONA 5\ SANTA ELENA CERRADOS 0

Cadigo: RIMRUC2016000178222
Fecha: 26/02/2016 11:35:15 AM

Pag. 1 de 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

NUMERO RUC: 1311724494001
APELLIDOS Y NOMBRES: VILLON NUNEZ PAOLA ELIZABETH

SRi

...le hace bien al pais!

[ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS

I
No. ESTABLECIMIENTO: 001 Estado: ABIERTO - MATRIZ
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» Coleccionista.- Gusta de adquirir una o mas figuras de diferentes

intereses.

i WICC Y S TR
Figura “ Saint Seya” Serie animada japonesa “Los Caballeros del Zodiaco”

Figura “Goku” Serie animada japonesa “DragonBall Z”

Figura “lronman” Serie animada estadounidense “Los Vengadores”



= Completista.- Gusta de adquirir figuras de una misma categoria
hasta completar una coleccion.

Coleccion completa de “Los 12 Caballeros Dorados” correspondiente a la serie animada

japonesa “Los Caballeros del Zodiaco”

Coleccion completa de “Los Vengadores” y“DragénBall Z2”



Aficionado.- Adquiere una figura de algun interés en particular de
manera eventual o esporadica por diferentes motivos o razones sin

mayor o nula continuidad.

SUPER SIZE FIGURE
COLLECTION

Videojuego “Mario Bros”



| ‘ Encuesta FIGURAS DE COLECCION|

DATOS GENERALES*
Hombre

Mujer

Edad.”

1. ¢ Tiene usted algin personaje favorito animado o de comic de su infancia o actualidad? *
Ejemple: Maric Bros, Dragen Ball, etc.

Sl
NO

2. Mencione sus 5 personajes favoritos mas importantes. Si respondié NO a la pregunta anterior, sélo indicar no tener.”
(Americancs, Japoneses, etc.)

3. ¢ Conoce usted que se fabrican Figuras de Coleccion (Figuras a escala) idénticas de varios personajes animados o
comics?”

Sl

NO

4. ;Conoce algun lugar donde se vendan estas figuras? OTRO=5i (Donde).*
NO
Otro:

5. ¢ Conoce alguna pagina web donde se vendan estas figuras? OTRO=Si (Cualles).”
NO

Otro:

6. ; Compraria una de estas figuras de colecciéon para usted o para obsequiar?”
Si su respuesta es NO, |a encuesta quedaria finalizada para usted, gracias. Si su respuesta es Sl faver terminar la encuesta.

sl
NO



6. ; Compraria una de estas figuras de coleccion para usted o para obsequiar?”
Si su respuesta es NO, |a encuesta quedaria finalizada para usted, gracias. Si su respuesta es S| faver terminar |2 encuesta.

Sl
NO

7. Para comprar una Figura de Coleccion ;Que aspecto consideraria mas importante?

v

8. ;Hasta cuanto invertiria en una figura de coleccién?

v

9. Para realizar este tipo de compra dispone de:

v

10. ; Cual seria su frecuencia de compra? OTRO= Especificar
Una vez por mes
Dos o mas veces por mes
Una vez cada 3 meses

Otro:



e K
I Presidencia Plan Nacional ®

o Eeorlcs x* B s °=>SENESCYT

Secretaria Nacional de Educacion Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Villbn Nufiez Paola Elizabeth, con C.C: # 1311724494 autora del trabajo de
titulacion: Plan De Negocios para introducir la venta electrénica de figuras de
coleccién a través de la pagina web del Cyber.Com&Videojuegos al término Del
segundo semestre del afio 2016, a la obtencién del titulo de INGENIERA EN

ADMINISTRACION DE VENTAS en la Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones de
educaciéon superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgénica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de titulaciébn para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica
respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion, con

el propésito de generar un repositorio que democratice la informacion, respetando
las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, a los 22 dias de febrero de 2016

Nombre: Villbn Nufez Paola Elizabeth
C.C: 1311724494



o, Wt .
SH fesiencisca | m PlanNacional 3
- & LIEncia, | ecnologia,
del Ecuador l* Innovaciony Saberes @ > sS E NN EI ES C:SYT
. ® D Cionca Totnologia e innovaciin

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y

TECNOLOGIA
FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

TITULO Y SUBTITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA INTRODUCIR LA VENTA ELECTRONICA DE
FIGURAS DE COLECCION A TRAVES DE LA PAGINA WEB DEL
CYBER.COM&VIDEOJUEGOS ALTERMINO DEL SEGUNDO SEMESTRE DEL
ANO 2016.

AUTOR(ES) Villén Nufiez Paola Elizabeth

(apellidos/nombres):

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) Garcés Silva, Magaly Noemi Mgs

(apellidos/nombres):

INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales

CARRERA: Ingenieria en Administracién de Ventas

TITULO OBTENIDO: Ingeniera en Administracion de Ventas

FECHA DE PUBLICACION: 22 de Febrero de 2016 | No. DE PAGINAS: | 103

AREAS TEMATICAS: Comercializacién y ventas

PALABRAS CLAVES/ | Coleccionistas, completistas, figuras, venta electronica,

KEYWORDS: mufiecos, y aficionados.

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras):

El objetivo principal de este plan de negocios es realizar un estudio de factibilidad sobre la introduccion de
la venta de figuras de coleccidn a nivel nacional a través de la creacion de una pagina web exclusiva de
venta de figuras de coleccidon en el pais ya que actualmente no existen en el pais paginas web exclusivas
para la comercializacién de estas figuras. Actualmente la adquisicién de figuras de coleccién se desarrolla
Unicamente en tiendas fisicas por lo general en centros comerciales a precios altos y en ciertas paginas
web o redes sociales mediante un comercio informal lo que ha dificultado a los aficionados y
coleccionistas a adquirir las figuras de coleccién de su interés. Para el levantamiento de informacion se
desarrollé una encuesta al principal grupo de coleccionistas de figuras del pais con la finalidad de conocer
sus preferencias y necesidades a satisfacer. Una vez realizada la tabulacidn de las encuestas y realizado el
estudio de factibilidad se determind que este plan de negocios es factible y si incrementara la rentabilidad
para Cyber.com&Videojuegos.

ADJUNTO PDF: X CIno
CONTACTO CON AUTOR/ES: Teléfono: E-mail:hestefani-morales@hotmail.com /
elibori_14@hotmail.com
CONTACTO CON LA | Nombre: Sempertegui Cali, Mariela Johanna
INSTITUCION: Teléfono: +593-4-2206953 Ext.5046
E-mail:mariela.sempertegui@cu.ucsg.edu.ec



mailto:hestefani-morales@hotmail.com
mailto:elibori_14@hotmail.com
mailto:mariela.sempertegu%C3%AD@cu.ucsg.edu.ec

	UNIVERSIDAD CATÓLICA
	TÍTULO:
	AUTORA:
	TIPO DE TRABAJO DE TITULACIÓN:
	TUTORA:
	Guayaquil, Ecuador
	FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
	CERTIFICACIÓN
	TUTORA
	Magaly Noemí, Garcés Silva, Mgs
	DIRECTOR DELA CARRERA
	Ing. Guillermo Viteri Sandoval
	Guayaquil, a los 22 días de febrero de 2016
	FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
	DECLARACIÓN DE RESPONSABILIDAD
	Yo, Paola Elizabeth, Villón Núñez
	DECLARO QUE:
	Guayaquil, a los 22 días de febrero de 2016
	LA AUTORA
	Paola Elizabeth, Villón Núñez
	FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
	AUTORIZACIÓN
	Yo, Paola Elizabeth, Villón Núñez
	Guayaquil, a los 22 días de febrero de 2016
	LA AUTORA
	Paola Elizabeth, Villón Núñez
	AGRADECIMIENTO
	Paola Elizabeth Villón Núñez
	DEDICATORIA
	Por tu amor incondicional durante toda mi vida.
	Paola Elizabeth Villón Núñez
	FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
	CALIFICACIÓN
	TUTORA:
	Garcés Silva, Magaly Noemí, Mgs
	ÍNDICE
	INDICE DE TABLAS
	INDICE DE GRÁFICOS
	RESUMEN
	ABSTRACT
	Keyword: Collectors, completists, figures, electronic sales, dolls and fans
	INTRODUCCIÓN
	DESCRIPCIÓN
	JUSTIFICACIÓN
	Gráfico  1 Mecanismo 4x4 - Año 2013 y 2014
	Fuente: SENAE, 2014
	OBJETIVOS
	OBJETIVO GENERAL
	OBJETIVOS ESPECÍFICOS

	CAPITULO I
	SEGMENTACION DE MERCADO
	Según Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, SENAE, (2013)
	Gráfico  2 Variación de aranceles 2014
	Fuente: SENAE
	1.1. Mercado Meta
	1.2. Macro Segmentación

	Gráfico  4 Razones de uso de internet
	Gráfico  5 Uso de Redes Sociales
	Gráfico  6 Macro Segmentación Cyber.com & video juegos
	Elaborado por: Paola Villón
	1.3. Micro Segmentación

	Fuente: EcuadorGamers
	Tabla 1 Micro segmentación Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	1.4. Perfil del Consumidor

	Gráfico  8 Cantidad de personas segmentado por edad y años
	Tabla 2 Perfil del consumidor
	Elaborado por: Paola Villón
	CAPITULO II
	INVESTIGACIÓN DE MERCADO
	2.1 Análisis PESTA

	De acuerdo con Victoria, (2008, p.89)
	Tabla 3 Análisis PESTA
	Elaborado por: Paola Villón
	2.1.1. Factores Políticos

	Tabla 4 Aranceles COPCI, 2015
	Fuente: COPCI, 2015
	De acuerdo con La Organización Mundial del Comercio, (2015)
	Tabla 5 Sobre tasas para importación año 2016
	Fuente: Organización Mundial del Comercio
	2.1.2 Factores Económicos

	Tabla 6 Estructura social de empleo y subempleo
	Fuente: Organización Mundial del Comercio
	Gráfico  9 Empleo Nacional 2014
	Fuente: INEC, 2014
	Tabla 7 Detalle de consumo por división
	Fuente: INEC, 2013
	2.1.3. Factores Sociales

	Gráfico  10 Frecuencia de Uso de Internet a nivel nacional
	Fuente: INEC, 2013
	Gráfico  11 Uso de Redes Sociales
	Según Diario El Comercio (2014)
	2.1.4. Factores Tecnológicos

	Gráfico  12 Equipamiento tecnológico del hogar a nivel nacional
	Fuente: INEC, 2013
	2.1.5. Factores Ambientales
	2.2. Análisis Porter

	De acuerdo con Porter, (2005)
	Gráfico  13 Las 5 Fuerzas de Porter, Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	2.2.1. La amenaza de nuevos entrantes.

	Gráfico  14 Descripción de aranceles por juguetes
	Fuente: SRI, 2014
	Fuentes Principales de barreras de entrada
	2.2.2. El Poder de negociación de los clientes.
	2.2.3. El Poder de la negociación de los proveedores.
	2.2.4. Productos Sustitutos.
	2.2.5. Rivalidad entre los competidores.
	2.3. Población y Muestra
	2.3.1 Población


	De acuerdo con Icart, (2006)
	2.3.2. Muestra
	2.3.3. Técnica de Muestreo.
	2.4. Selección del tamaño de la muestra

	N = 362
	Elaborado por: Paola Villón
	2.5. Presentación de resultados

	Tabla 8  Personaje favorito
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Gráfico  17. Nombre de personajes favoritos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 9 Conocimiento sobre figuras de escala
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Pregunta 4. ¿Conoce algún lugar donde se vendan estas figuras?
	Tabla 10 Lugar de venta de figuras
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 11 Principales locales de venta
	Gráfico  20 Principales locales de venta
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 12 Conocimiento de página web
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 13 Principales páginas web conocidas de venta de figuras
	Gráfico  22 Principales páginas web de venta de figuras
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 14 Decisión de compra
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 15 Aspectos de las figuras para comprar
	Gráfico  24 Aspectos de figuras para comprar
	Elaborado por: Paola Villón
	Pregunta8. ¿Hasta cuanto invertiría en una figura de colección?
	Tabla 16 Inversión en figura de colección
	Elaborado por: Paola Villón
	Gráfico  25 Inversión en figura de colección
	Elaborado por: Paola Villón
	Pregunta 9. Para realizar este tipo de compra dispone de:
	Tabla 17 Disposición de dinero para compra
	Elaborado por: Paola Villón
	Gráfico  26 Disposición de dinero para compra
	Elaborado por: Paola Villón
	Pregunta 10. ¿Cuál sería su frecuencia de compra?
	Tabla 18 Frecuencia de compra
	Gráfico  27 Frecuencia de compra
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 19 Detalle de otros
	Elaborado por: Paola Villón
	Gráfico  28 Detalle global de frecuencia de compra
	Elaborado por: Paola Villón
	2.6. Análisis e interpretación de resultados

	CAPITULO III
	EL PRODUCTO O SERVICIO
	3.1. Características del producto a ofrecer

	Gráfico  29 Marca de Fabricantes Americanos y Japoneses
	Fuente: mundogamers
	Gráfico  30 Personajes animados americanos
	Fuente: mundogamers
	Gráfico  31 Personajes animados japoneses
	Fuente: mundogamers
	Gráfico 32 Control SENAE
	Fuente: SENAE
	Gráfico  33 Serie animada americana Marvel
	Fuente: mundogamers
	Gráfico  34 Serie animada japonesa DragonBall
	Fuente: mundogamers
	Gráfico  35 Personajes videojuegos
	Fuente: mundogamers
	Gráfico  36 figuras de escala de películas
	Fuente: mundogamers
	Gráfico  37 Figura de caricaturas
	Fuente: mundogamers
	Materiales de fabricación de las figuras
	3.2. Cadena de Valor

	De acuerdo con Porter, (1985)
	Gráfico  38 Cadena de Valor Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Logística interna:
	Gráfico  39 Actividades de Apoyo en la cadena de valor
	Elaborado por: Paola Villón
	3.3. ANÁLISIS DAFO

	De acuerdo con Humprey, (1970)
	Tabla 20 DAFO Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	3.4. ANÁLISIS CAME

	Tabla 21 CAME Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Estrategias Ofensivas (O+F):
	Emplear las fortalezas para explotar las oportunidades.
	Gráfico  40 Creación página web
	Fuente: Wix.com
	Gráfico  41 Club Virtual
	Fuente: Wix.com
	Gráfico  42 Local Cyber.com&Videojuegos
	Fuente: Paola Villón
	Estrategias de Reorientación(O+D):
	Corregir las Debilidades para Explotar las oportunidades.
	Gráfico  43 Promociones varias
	Fuente: cuponera gratis
	Gráfico  44 Publicidad Pagada en red social Facebook
	Fuente: Facebook
	Estrategias de supervivencia (A+D):
	No dejar crecer las debilidades para afrontar las amenazas.
	Gráfico  45Comiteca Muy Ilustre Municipal de Guayaquil.
	Fuente: Muy Ilustre Municipal de Guayaquil.
	Gráfico  46 Esquema de plan de referidos
	Fuente: Paola Villón
	Estrategias Defensivas A+F:
	Mantener las fortalezas enfrentando las amenazas.
	Gráfico  47 Web Gallery
	Fuente: Paola Villón
	Gráfico  48 Cuponeras de promoción
	Fuente: Paola Villón
	CAPÍTULO IV
	PLAN ESTRATÉGICO
	4.1 Plan de Venta

	De acuerdo con Ramos, (2014, p.125)
	Objetivo General
	Gráfico  49 Detalle de Objetivo General
	Elaborado por: Paola Villón
	Objetivos específicos
	Estrategias
	Tabla 22 Detalle de estrategias aplicadas
	Elaborado por: Paola Villón
	Establecer cuotas de ventas
	Tabla 23 Ventas histórica y proyección Cyber.com&Videojuegos
	Proyección de ventas estimadas
	Tabla 24Cuota de ventas consolidado Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 25 Cuota de venta series americanas Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 26  Cuota de venta series asiáticas Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 27  Cuota de venta series video juegos Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 28 Cuota de venta Películas Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 29 Cuota de venta figuras animadas Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Fuerza de ventas

	Según Kotler, (2012, p.517)
	Funciones del vendedor
	Actitudes
	Perfil requerido
	Tabla 30 Perfil del vendedor
	Elaborado por: Paola Villón
	Elaborado por: Paola Villón
	Promociones de ventas

	De acuerdo con Camino, (2002, p.66)
	Gráfico  50 Esquema de promoción de ventas
	Elaborado por: Paola Villón
	Gráfico  51 Promociones Cyber.com
	Elaborado por: Paola Villón
	Política de pedidos

	Gráfico  52 Diagrama de política de pedidos
	Elaborado por: Paola Villón
	Política de crédito y cobranzas

	Gráfico  53 Diagrama de política de cobranza
	Elaborado por: Paola Villón
	Garantías
	Política de ventas internas
	Relación con la Mercadotecnia
	Producto


	Ciclo de vida del producto
	Gráfico  54 Ciclo de vida de figuras de colección
	Elaborado por: Paola Villón
	4.2.2. Precio

	Tabla 32 Precios de Figuras de colección
	Elaborado por: Paola Villón
	4.2.3. Plaza
	4.2.4. Promoción

	Gráfico  55 Imagen de la empresa
	Elaborado por: Paola Villón
	Campañas publicitarias:
	Relaciones públicas:
	Merchandising:
	Tabla 33 Promociones aplicadas al producto
	Elaborado por: Paola Villón
	Presupuesto de Marketing
	Tabla 34 Detalle de promoción Cyber.com&Videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	CAPÍTULO V
	ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
	5.1. Determinación de la Inversión

	Tabla 35 Inversión Inicial Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	5.2. Fuentes de Financiamiento
	5.3. Presupuesto de ingresos y costos

	Tabla 36 Ingresos de figuras Cyber.com&Videojuegos
	Tabla 37 Costos en figuras de Cyber.com&Videojuegos
	Tabla 38 Proyección de ventas
	Elaborado por: Paola Villón
	5.4. Factibilidad Financiera

	Tabla 39 Flujo de caja Cyber.com&Videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	Tabla 40 Evaluación financiera Cyber.com&videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	5.5. Análisis de sensibilidad

	Tabla 41 análisis de sensibilidad Cyber.com&videojuegos
	5.6. Seguimiento y evaluación

	Tabla 42 Indicadores de gestión Cyber.com&Videojuegos
	Elaborado por: Paola Villón
	CAPÍTULO VI
	RESPONSABILIDAD SOCIAL
	6.1. Base Legal

	LEY DE COMERCIO EXTERIOR
	6.2. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo con el Plan del Buen Vivir.

	CONCLUSIONES
	RECOMENDACIONES
	BIBLIOGRAFÍA
	ANEXOS
	Colección completa de “Los Vengadores” y“DragónBall Z”
	Figura “Mario Bros”
	Videojuego “Mario Bros”
	DECLARACIÓN Y AUTORIZACIÓN
	Guayaquil, a los 22 días de febrero de 2016

