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RESUMEN

El presente estudio tiene como finalidad disefiar un plan de negocios para la
creacion de un micro mercado virtual, a través de una aplicacion en la que se
comercializara inicialmente productos de limpieza en la ciudad de Quito.

Enfocados en la filosofia de brindar un servicio de compra programada para la
entrega de los productos en el lugar fisico que previamente fue seleccionado por
el cliente.

El presente trabajo busca la interaccion entre el negocio y el cliente para
visualizar el catdlogo porque las familias de la ciudad de Quito pueden
aprovechar para realizar el pedido desde cualquier parte con el requisito de
contar con conexién ainternet para facilitar la compra en linea. Al guiarles en este
proceso permite que se realice la interaccion a través de una aplicacion, porque el
acceso al servicio del internet en el Ecuador es del 64,40% segun el estudio que
realizd el INEC en el afio 2018, lo que significa para el negocio es una ventaja para
llegar a ma&s usuarios. En este sentido los escenarios del COVID-19 con el
distanciamiento social bajo la modalidad de compra en linea se evitara el
desplazamiento a un lugar fisico con el objetivo de que los potenciales clientes de
la tengan acceso desde cualquier parte de la ciudad para solicitar los productos
de limpieza.

El aporte del presente estudio es proponer una aplicacion que permite ser el
enlace para que los clientes sean guiados a realizar las compras en linea para que
de esta forma sea sencillo comprar entendiendo las necesidades de seguridad en
las transacciones y la entrega de los productos.

Palabras clave: plan de negocios, micro mercado virtual, aplicacion, compra
programada, negocio, catalogo, COVID-19, potenciales clientes productos de
limpiezay conexion a internet.



ABSTRACT

The purpose of this study is to design a business plan for the creation of a virtual
micro-market, through an application in which cleaning products will initially be
marketed in the city of Quito.

Focused on the philosophy of providing a scheduled purchase service for the
delivery of products to the physical location that was previously selected by the
customer.

The present work seeks the interaction between the business and the client to
view the catalog because families in the city of Quito can take advantage of
ordering from anywhere with the requirement of having an internet connection to
facilitate online shopping. Guiding them in this process allows interaction to take
place through an application, because access to internet service in Ecuador is
64.40% according to the study carried out by INEC in 2018, which means for the
business is an advantage to reach more users. In this sense, the scenarios of
COVID-19 with social distancing under the online purchase modality will avoid the
displacement to a physical place with the objective that potential clients of the
company have access from any part of the city to request the cleaning products.

The contribution of this study is to propose an application that allows to be the
link for customers to be guided to make purchases online so that in this way it is
easy to buy understanding the security needs of transactions and product
delivery.

Keywords: business plan, virtual micro market, application, scheduled purchase,
business, catalog, COVID-19, potential customers, cleaning products and internet
connection.
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1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El presente estudio tiene como finalidad disefiar un plan de negocios para la creacion de un
micro mercado virtual en el cual se comercializaran productos de limpieza, enfocados en la
filosofia de brindar un servicio de compra programada para entrega de los productos en un
lugar de recepcidn por parte del cliente a través de un pago electronico, transferencia o contra
entrega, dependiendo de la forma de pago para programar el envio de los productos. En este
sentido la creacion de una empresa enfocada en la comercializacion de productos de limpieza
es contar una ventaja competitiva frente a los negocios tradicionales ya que hoy en dia la
penetracion del uso del internet en el Ecuador es del 81% segun el estudio del comportamiento
de compra por internet efectuado en al afio 2017 por la Camara de Comercio Electronico en el
Ecuador (CECE).

Se evidencia que las compras por internet se encuentran en auge y actualmente existe una gran
oferta de productos y servicios a traves de sitios web lo que ha provocado el acceso al mundo
de las ventas en linea a través de una aplicacion y pagina web que oferta un catalogo de
productos, en donde el cliente puede escoger el producto de limpieza que necesita porque la
misma debera ser amigable y sencilla de utilizar para facilitar la navegacion que les permita a

los clientes realizar sus compras en linea para realizar un pedido.

2. ANALISIS DEL ENTORNO

Examinar la industria en la que el micro mercado virtual se encuentra para realizar el analisis
del macro y microentorno segun el CIIU 4.0 del INEC de Junio del afio 2012 el micro
mercado virtual deberia estar ubicado en el grupo G donde se encuentra la venta al por menor

de articulos y materiales de limpieza.



C.LI.U. Clasificacion Nacional de Actividades Economicas

G4773.99 Venta al por menor de productos no alimenticios n.c.p.: materiales de limpieza,

armas y municiones, etcéetera, en establecimientos especializados.

2.1. MACROENTORNO

2.1.1. Politico

En los proyectos del gobierno con el fin de apoyar a crear nuevos empleos y a
incentivar a los emprendedores de nuestro pais ha buscado las alianzas para
fortalecer el sector de las pymes y en ese sentido brindar las facilidades como son el
uso de instalaciones de las oficinas del municipio de Quito, el acceso a préstamos
con bajo interés para gque se incentive al negocio apoyandolo en la incubacion con el
objetivo de que se mantenga en el mercado como lo menciona en la ley de

emprendimiento que detallamos a continuacion:

Art. 13.- Infraestructura para centros de emprendimientos. - Con la finalidad de
acompariar el desarrollo de emprendimientos, el ente rector de la gestion
inmobiliaria del sector publico brindara apoyo y facilitara instalaciones,
infraestructuras o establecimientos disponibles a su cargo, mediante la suscripcion
de convenios, a los Gobiernos Autonomos Descentralizados e instituciones del
gobierno central, para ser utilizados como centros de incubacion gratuita para
emprendedores. (Ley de Emprendimiento, 2020, pag. 8)

La ley Antimonopolio trata de beneficiar a las pequefias y medianas empresas
(pymes) para competir con las grandes empresas, haciendo que el mercado sea mas
competitivo. A raiz de esta ley publicada en el afio 2011 las tarjetas de afiliacion de
tenian un costo para el afiliado y se consideraba un monopolio, por esta razon para
se elimind estas tarjetas que hoy en dia son gratuitas y el cliente puede escoger
donde hacer las compras. Se crea esta ley para que se garantice la competitividad en

la que se menciona lo siguiente:

“El Poder de Mercado es la capacidad que tiene un operador econdmico (empresa,
industria, etc.) de incidir en el comportamiento del mercado. La ley garantiza a las
empresas reglas claras y transparentes para competir en condiciones justas, y que
sus logros puedan darse por eficiencia y no por practicas tramposas o desleales.”
(Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado, 2011, pag. 1)



2.1.2. Econbmico

En un andlisis del periodo 2018 al 2019 de la industria del Comercio existe un leve
decrecimiento del 0.17% debido a que el PIB del afio 2018 fue de 10°163.509 frente
al del 2019 que fue del 10°146.237. En este sentido en este sector de la industria en
donde va a ingresar el negocio existe una oportunidad para su implementacion
debido a que los datos estadisticos muestran un crecimiento y se ha mantenido la
industria dentro de las tres que mas aportan al Producto Interno Bruto PIB del pais,

como se aprecia en el Anexol y Anexo 2.

Las economias digitales han dado un giro en el Ecuador por la infraestructura en las
telecomunicaciones para brindar mayor conectividad y cobertura a méas sectores de
la poblacion, asi como las aplicaciones, software, hardware, computacion en la nube
y las redes sociales. Segun el BID en la Cumbre Empresarial efectuada en Per( en

el afio 2018 menciona lo siguiente:

“la economia digital tiene un valor de alrededor de USD11,5 billones, equivalente al
15.5% del PIB mundial. Para el 2025, la economia digital alcanzara los USD 23
billones, lo que representa el 24.3%del PIB mundial. En las ultimas tres décadas,
cada dolar invertido en tecnologia ha afiadido en promedio 20 doélares al PIB, 6.7
veces mayor que las inversiones no digitales, que agregan 3 délares por cada dolar
invertido. Para el 2020, se espera que el mercado de servicios publicos de
computacion en la nube en todo el mundo alcance un valor de USD383,000
millones” (BID, 2018)

Las transacciones electronicas efectuadas en los pagos interbancarios segun el
Banco Central del Ecuador (BCE) se puede apreciar que en el afio 2010 generaron
un valor de $ 30°642.000 pago y mientras tanto en el afio 2019 alcanzaron un monto
de $ 107°670.000. Del ano 2018 al 2019 se incrementaron las transacciones en un
8,09% y durante los diez afios se ha incrementado en un 71,54% los pagos
interbancarios por lo que son un aporte a la economia de nuestro pais, como se

muestra en el Anexo3.



2.1.3.

2.14.
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Seguln un estudio del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) de Junio del
afio 2020 la canasta basica tiene un costo de $719,03 como se puede apreciar en el
Anexo4 y el ingreso de los hogares fue $746,67, como se puede ver en el Anexob.
Mientras que el salario basico fue fijado en $400 para el afio 2020 que a diferencia
del afio 2019 que se situaba en $394 con apenas de un incremento del 1,52%. Esto
ha ocasionado que se incremente la necesidad de que la poblacion pueda realizar
transacciones en linea para optimizar el tiempo de traslados a lugares fisicos con el

objetivo de facilitar el comercio electronico en el afio 2020.

Social

La poblacion de las personas que cuentan con las tarjetas de crédito se ha
incrementado para el afio 2020 a un total de 3°513.231 porque facilita las compras
en linea a la hora de realizar las compras como se observa en el Anexo 6.

Frente a las nuevas tendencias digitales y el comercio electronico se tiene la
poblacion de las tarjetas de débito que es bastante alto porque existe un total de

7°972.487 que utilizan este tipo de tarjetas como se puede apreciar en el Anexo 7.

Tecnoldgico

En un estudio de e-commerce realizado por la Cdmara Ecuatoriana de Comercio
Electrénico (CECE) en el afio 2017 menciona las que el 61% de las compras por
internet lo realizan con tarjeta de crédito, el 17% con tarjeta de débito, 10% con pay
pal, 8% en efectivo o deposito y el 4% de otra forma lo que se puede tener presente
las perspectivas de pago como se muestra en el Anexo 8.

En un estudio de TIC’S del ano 2017 segiin el INEC el 58,3% de la poblacion
cuenta con el servicio de internet fijo y mediante la ley organica de simplificacion y
progresividad tributaria aplicada en al afio 2019 a través del Mintel se va a
incrementar el namero de usuarios. El porcentaje de personas que utilizan internet

se puede visualizar en el Anexo 9.



2.15.

2.1.6.

Ambiental

Se ha mejorado en la utilizacion de los medios electronicos como correos
electrénicos y plataformas en linea para facilitar a los clientes a evitar el uso del
papel, ahorro de energia, gestion de los desechos, el ahorro de agua, energia y
combustible. En la que menciona lo siguiente:

“Art. 85.- Politicas Generales para promover las Buenas Précticas Ambientales en
Dependencias Administrativas en el Sector Publico y Privado. - Las instituciones
sujetas a este mecanismo deberan implementar dentro de su institucion politicas para
promover las Buenas Practicas Ambientales. Estas politicas contemplan los siguientes
aspectos: 1.Gestion de desechos comunes, peligrosos y especiales 2.Gestion y ahorro
del papel 3.Gestién y ahorro del agua 4.Gestion y ahorro de energia eléctrica 5.Gestion
y ahorro de combustible en el servicio de transporte y otros 6.Capacitacion y
actividades complementarias 7.Compras responsables.” (Registro_Oficial, 2015, pag.
20)

Legal

La actividad de comercio electronico esta regulada por medio de la ley de comercio
electronico que fue publicada en el afio 2002 en la que por el confinamiento de la
poblacién se ha fortalecido las transacciones en linea a través de los dispositivos
electronicos que facilitan realizar transacciones en la que menciona lo siguiente:
“Art. 44.- Cualquier actividad, transaccion mercantil, financiera o de servicios, que
se realice con mensajes de datos, a través de redes electronicas, se someterd a la
ley.” (LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, 2002, pag. 10).

Hay que tomar en cuenta las plataformas de servicios colaborativos que favorecen a
los emprendedores en este caso para el micro mercado virtual con el fin de trabajar
en conjunto frente a la crisis que estd dejando el COVID-19 como una de las
alternativas para los establecimientos econdmicos, en la que menciona:

“Art. 36.- Servicios de las plataformas de fondos colaborativos. Recibir, clasificar y
publicar proyectos de fondos colaborativos.” (Ley de Emprendimiento, 2020, pag.
13).



Tabla 1 Matriz EFE

Fuente: |

Concl

En la Matriz F tenemos un puntaje de 3,45 que es mayor que el promedio 2,50 por ende el
proyecto es viable, tomando en cuenta que la asignacién de un mayor presupuesto en los
emprendimientos por parte del gobierno ayudard a fortalecer un sector primordial de la
economia como es el comercio. Por esta razdn es una oportunidad para la creacion de una
empresa que oferte productos de limpieza en la ciudad de Quito para darse a conocer a través

de una campaiia publicitaria en las redes sociales guiando al cliente a que pueda utilizar la

nvestigacion directa, afio 2020

usiones de la Matriz EFE

aplicacion y pagina web en la que se encuentran los productos de limpieza.

dClores externo dVe = dlO
ondaera d
Oportunidades (entre 5 y 10 factores)
1 El servicio a domicilio que no realizan los 14% 4 0,56
supermercados
2. | Facilitar la comodidad a los consumidores 12% 4 0,48
3. | Facilidad de acceso a internet 9% 3 0,27
n Imp_lementamon de pagos en linea en la 8% 5 0,16
pagina web
5. | Aumento del uso de smartphones 6% 2 0,12
Amenazas (entre 5y 10 factores)
Inseguridad en la entrega de los productos de 14%
1. | limpieza 0 4 0,56
Desconfianza de los consumidores bajo esta 1204
2. | modalidad ° 4 0,48
Supermercados implementen este servicio a 1204
3. | sus clientes ° 4 0,48
4. | Open Source 8% 3 0,24
Restricciones de uso del internet en espacios 50
5. | publicos ° 2 0,10
Total 100%



2.2. MICROENTORNO

2.2.1.

2.2.2.

Proveedores: ALTO

Proveedor 1: Productos de limpieza

Con los proveedores el poder de negociacién de ellos es alto porque los clientes el
momento que programan la compra con la cantidad de productos son quienes
conoceran la forma de operar los pedidos que deberan ser entregados lo méas pronto
posible con el objetivo de que los productos ingresen a las bodegas y se cuente con

el stock necesario para la entrega a domicilio.

Proveedor 2: Empresa que brinda servicios de la Aplicacion / Disefio Web

Disefiar una aplicacion es alto el nivel de negociacion para realizar una compra
virtual personalizada porque el precio del proveedor aumenta frente a las exigencias
en los catadlogos y 6rdenes de compra de los clientes. En este sentido se va a
depender de ellos junto con la persona encargada de sistemas en el negocio para

resolver los inconvenientes con la pagina web y la aplicacion.

Participantes Potenciales: ALTO

La barrera de entrada a este mercado es alta debido a que los mismos
supermercados y bodegas que integren la opcion de delivery de sus productos en
una pagina web para que genere el carrito de compras sugiere que se puede
implementar dentro de su core de negocio en servicio al cliente, la opcién extendida

de entrega a domicilio; esta aplicacién tiene una inversion baja.



2.2.3.

2.2.4.

2.2.5.

Compradores: NULO

El poder de negociacién del cliente es nulo porque en la pagina web o la aplicacion
existe el catdlogo de productos y los precios para que el cliente pueda escoger lo que
necesita, para agregar al carrito de compras donde le va a aparecer el precio que esta

fijado con la programacion del envio, solamente para que escoja su forma de pago.

Sustitutos: ALTO

Los negocios de bodegas, supermercados, ferias libres y despensas ofertan al
consumidor a través de promociones para que se acerquen al sitio fisico, por esta
razdn es alto puesto que incentivan con ofertas para que el cliente acuda al punto de

venta fisico para que realicen sus compras.

Competidores de la industria. MEDIO

La competencia en la industria es medio porque existen plataformas que se dedican
al envio de encomiendas en su aplicacion como uber, in drive. Realizan el pago del
servicio en linea frente al crecimiento del comercio electrnico y las personas

utilizan este servicio tomando en cuenta la recepcion del pedido.



3. LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS

3.1. MISION

Ofrecer a los clientes la comodidad de poder realizar compras programadas en linea con la
garantia y buen servicio de la exclusividad de una aplicacion orientada a productos de
limpieza con personal calificado y comprometido con la nueva tendencia de compras

digitales.

3.2.VISION

Ser el micro mercado virtual lider con la finalidad de ofrecer a los clientes la mejor
experiencia de adquisicién de productos de limpieza a través de una aplicacion y pagina
web que conecta todo un proceso para facilitar la programacion de la compra y la entrega

de los productos o servicios en el lugar escogido por el cliente.

3.3. PRINCIPIOS

3.3.1. Experiencia en el Servicio

Se guiara a los potenciales clientes para tener la mejor experiencia de compra en linea
buscando la satisfaccion de realizar de forma rapida la programacion del envio de los
productos de limpieza con seguridad, en donde el comprador elige su forma de pago para

recibir su pedido.

3.3.2. Trabajo en Equipo

Este es uno de los retos para trabajar en conjunto los proveedores y el personal del micro
mercado virtual estando de por medio el tiempo que va a ser el indicador de cumplimiento

en cuanto a la entrega de los productos de limpieza.
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3.3.3. Soporte en la Aplicacion

Genera el contacto con el cliente para poder asesorarle en el proceso de compra con el
objetivo de conectar con la asistencia de requerimientos para resolver el inconveniente en

el manejo de la aplicacidn para finalizar el proceso en la aplicacion.

3.4. VALORES

3.4.1. Integridad

Dentro del micro mercado virtual tanto en el personal como en el negocio se estableceran

y promoveran altos niveles de imparcialidad, honestidad y objetividad.

3.4.2. Confianza

Este es uno de los principales principios que hoy en dia busca el cliente al realizar las
compras en linea porque existen muchas estafas por internet que no permiten desarrollar
este proceso con tranquilidad.

3.4.3. Respeto

Es la capacidad de reconocer y apreciar a los involucrados tomando en cuenta que todos
los que realizamos este proceso somos indispensables para realizar el proceso de la compra
en linea.



3.5. LIENZO CANVAS

Figura 1 Lienzo Canvas Micro Mercado Virtual

ASOCIADOS CLAVE

e Empresas de transporte
de productos como In
Driver, Uber y
Servientrega

o Proveedores de
productos de limpieza

o Proveedores de
empresas de marketing
digital

e Proveedores de
servicio de hosting e
internet

ACTIVIDADES CLAVE

e Venta y reposicion de los
productos de limpieza

e Seguimiento de los pedidos
a los proveedores

e Los canales de atencion al
cliente  para  resolver
cualquier inconveniente

¢ Monitoreo del recorrido de
los pedidos para
efectividad del servicio

RECURSOS CLAVE

e Las oficinas son el Unico
punto de venta fisico

o El programador \
disefiador de la aplicacion

e El recurso humano del
micro mercado virtual

e Los recursos econémicos
para el funcionamiento del
negocio

ESTRUCTURA DE COSTOS

e Pago de facturas a los proveedores por $ 834.241,86 al afio

e Pago a las empresas de transporte de productos el 20% de los pedidos del afio
o Desembolso de sueldos a los trabajadores por $98.152,20 al afio

Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

PROPUESTA DE VALOR

Aplicacion y pagina web
especializada en productos
de limpieza para hogares.

Servicio de entrega a
domicilio de los productos de
limpieza.

Asesor Virtual y guia en el
proceso de compra para los
clientes.

Programacion de pedidos por
parte de los clientes con el
horario y direccion de
entrega de los productos.

Productos de calidad y precio
para escoger de los catalogos
de la aplicacion y péagina
web.

RELACION CON LOS
CLIENTES

o Fidelizacion de clientes,
acumulacién de puntos y
descuentos

e Servicio personalizado en
asesoria y seguimiento

e Estimulaciéon de las
ventas en linea

o Calificacion de la entrega
de los productos

CANALES

e Aplicacion y la péagina
web del negocio

o La mensajeria de las redes
sociales  whattsap vy
messenger

¢ El contacto telefonico con
los potenciales clientes

e Los mensajeros del micro
mercado virtual

VIAS DE INGRESOS
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SEGMENTO DE
CLIENTES

Los 26.448 hogares de
la ciudad de Quito, en el
area urbana

De los sectores con
mayor poblacion en el
Centro - Norte de la
ciudad

Poblacion
Econémicamente
Activa de clase media y
media alta

Personas que buscan
comodidad, rapidez y
no cuentan con tiempo
para ir de compras

o Cobro por pagos en efectivo el 37,50%, $408.621,60 al afio

62.50% por un valor de $681.036,00 al afio

o Ingresos de los pagos en linea con tarjetas débito, crédito y pay pal con el
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3.5.1. Propuesta de Valor

La empresa se inicia con la imagen con la cual se presente al publico, la que

visualmente serd una aplicacion y pagina web especializada con catalogo de productos

de limpieza para las familias que requieren el servicio y valor que presenta tendra las

siguientes caracteristicas:

Aplicacién. Fécil de descargar con el manual de usuario y el proceso de compra.
Pagina web. De facil navegabilidad y el listado de los productos de limpieza
Productos precisos. Se dispondra de marcas de toda calidad para promocionar sus
productos solo para limpieza del hogar.

Servicio a la puerta. Llega directamente al domicilio que registr6 y bajo
organizacion del tiempo lo que permite programar con los envios.

Asesor virtual. Asi como el servicio telefénico en el que mediante un chat bot
despliegue un catdlogo de productos y servicios igual que el catdlogo de la
aplicacion para que el cliente tenga la informacion para interactuar con él.

Forma de pago. Se dispone de las diferentes alternativas de pago para el cliente, es
decir que le facilite entre las cuales se encuentra efectivo, depdsito, tarjeta de
débito, tarjeta de crédito, pay pal y contra entrega lo cual otorga total facilidad para
la adquisicion de los productos.

Promociones. Se ofrecerd adicionalmente incentivos promocionales como la
acumulacién de puntos con los que podra hacer compras futuras. Se presentaran

promociones de productos a través de un codigo para que ingrese en la aplicacion.

Para la propuesta de valor se pone de manifiesto la siguiente frase:

“Aportar con soluciones de programacion de pedidos de productos de limpieza que

generan comodidad y tiempo para los clientes en un mercado digital.”
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3.6. ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS Y METAS

3.6.1.

3.6.2.

Objetivo general

Desarrollar la aplicacion y una pagina web para que un micro mercado virtual

enfocado a productos de limpieza facilite a los clientes realizar las compras en

linea, programando su pedido y la entrega del mismo en la ciudad de Quito.

Objetivos especificos

Determinar la frecuencia de compra y consumo de los potenciales clientes, para
conocer los gustos y preferencias.

Disefiar una estrategia de marketing digital con el objetivo de promocionar el
negocio en las redes sociales.

Guiar al cliente para que pueda realizar la compra en linea de los productos de

limpieza a través de un asesor virtual.

3.7. Establecimiento de estrategias y lineas de accion

Analizar y establecer los precios de mercado acordes a la competencia en
convenio con los proveedores. Para ofertar las ventajas competitivas del
negocio en cuanto a la aplicacion y la pagina web con la entrega a domicilio.
Desarrollar una campafia comercial haciendo uso de internet, a través de una
fan page y ventas directas, con el fin de tener el alcance de clientes previsto
para cumplir las metas de ventas.

Disefiar un proceso que facilite la seleccion y compra de productos, junto con
la aplicacion y pagina web que permita organizar los pedidos y entregarlos a

tiempo de acuerdo con la fecha y hora de los pedidos.
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4. ESTUDIO DE MERCADO

Debido a que las empresas, negocios y emprendimientos han buscado canales
alternativos de distribucién con el objetivo de aumentar la eficiencia en las operaciones
y fundamentalmente en las ventas. En este sentido existe un crecimiento de
transacciones no presenciales que es del 42% comparando el afio 2018 de 17 millones
frente al 2019 que fue de 24 millones en nuestro pais y el 48% de las causas del
abandono durante la compra es por problemas con la aplicacion segun el estudio de
comportamiento de las transacciones no presenciales en Ecuador de la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electrénico (CECE) durante el Covid-19 efectuado en el mes
de mayo de 2020.

4.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El presente estudio surge por la gran demanda que existe en los productos de limpieza,
debido a que es evidente que la cadena de distribucién es extensa por el gran nimero de
intermediarios en el mercado, por lo que la empresa busca eliminar a terceros haciendo
que los canales de distribucién sean mucho mas eficientes para favorecer al cliente en

los tiempos de entrega de los productos y facilidad de programar los pedidos.

4.1.1. Problema de investigacion

(En que se beneficiarian las familias de la ciudad de Quito con la creacioén de un
micro mercado virtual enfocado a productos de limpieza con la entrega

programada de los productos de limpieza a domicilio?

Si existiera un micro mercado virtual que brinde el servicio a domicilio con los
productos de limpieza si lo compraran en linea para facilitar el proceso en la
forma de pago, agilidad del servicio o entrega de productos por la facilidad y

comodidad de una aplicacion exclusiva.
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4.2. FUENTES DE INFORMACION

4.2.1. Fuentes Primarias

Son las fuentes de informacion de primera mano que nos va a permitir conocer
cudles son los gustos, preferencias y hébitos de consumo de la poblacién
referente a los productos de limpieza a través de la compra en linea. Conocer si
los han comprado estos productos, en que aplicaciones han realizado la compra
para entender como fue su experiencia, el monto, la forma de pago y la
frecuencia con la que compran de los consumidores en la ciudad de Quito.

4.2.2. Fuentes Secundarias

Es la informacion de estudios que nos permiten tener datos para el estudio de los
productos de limpieza que se encuentran en las paginas de las instituciones que
cuentan con esta informacién como es el Instituto de Estadistica y Censos
(INEC), asi como también la Camara de Comercio Electronico del Ecuador
(CECE) vy entre otros sobre estudios referente al uso del internet, comercio

electronico y pagos con tarjetas.

Segun un estudio del INEC ENINGHUR 2012 el 48% del gasto de consumo de
los hogares tiene como sitio de compra las tiendas de barrio, bodegas y

distribuidores.

Figura 2 Gasto de Consumo Mensual INEC

Porcentaje de Gasto de Consumo Mensual,
segln sitio de compra y drea geografica

ABN e AB%

4% 13% 14%

n% 9%
- 3%
Hipermercadas, Tiendas de barrio, bodegas Mercados y ferias liberes vendedaores ambul.,

Supermercados de cadena vy distribuidores panaderias, carnicerias,
kioskos fijos y otros

®m AreaUrbana ™ Area Rural Macipnal

Fuente: INEC, ENIGHUR afio 2012
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Segln un estudio de e-commerce de la CECE Cémara Ecuatoriana de Comercio

Electrénico en el Ecuador el 37% compra productos en Supermercados.

Figura 3 Compra de Productos para el hogar CECE

Compra de Productos Hogar

Productos para el hogar es la categoria de menor frecuencia
de compra via internet.

No se registraron
diferencias
significativas por
género en esta
categoria, excepto
decoracion que es la de
mas demanda para

ambos sexos.Jf g grupo de 26 a 33 anos

son los que mas compran

mueblles y decoraciéon y

productos de

supermercado.,

El nivel medio son los
que en mayor proporcion
adquieren productos de

hogar por internet

Base
1092

Fuente: Estudio e-commerce CECE afio 2017

4.3. METODOLOGIA

43.1.

4.3.2.

Investigacion Cualitativa

Es aquella que recoge los datos existentes en torno al tema que se va a investigar
para luego realizar una interpretacion en la que se obtiene datos descriptivos, es
decir de los grupos de discusion toda la informacion en cuanto a las variables del
estudio que se pudo obtener. Se realiza los analisis de las relaciones de
significado del estudio que se esta realizando que para este caso de estudio son

los productos de limpieza.

Grupo Focal

La discusion grupal se utiliza como un medio para generar entendimiento de las
experiencias y creencias de los participantes esté interesado o asociado con el
motivo de la investigacion. Para esto se prepar6 un guion que se encuentra en el
Anexo 10, asi como también un libro de codigos como se muestra en el Anexo
11, Anexol12, Anexol3 y Anexo 14. Finalmente se realiz6 un mapa mental como
se puede observar en el Anexo 15 la interpretacion del analisis de este estudio.
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Anélisis y presentacion de resultados del Grupo Focal

Un grupo de 8 personas que realizan las compras de productos de limpieza en la
ciudad de Quito, en la que obtuvimos la siguiente informacion:

El grupo fue de 8 personas de cuatro generaciones que son los milenials,
xennials, generacion x y baby boomers, interesados en el micro mercado.

El promedio mensual de ingresos es de $787,50

A 2 personas adultas mayores de 65 afios y a una persona de 60 afios, es decir
el 37,5% de las personas del grupo focal por evitar la movilizacién hacia un
lugar fisico les interesaria que el pago sea en efectivo o contra entrega.

Los participantes que viven con su familia destinan para las compras de estos
productos de limpieza $35 mensuales

Habitualmente realizan compras en los supermercados cercanos a Sus
domicilios entre los cuales se encuentran AKI, Santa Maria y Mega Maxi

El 100% de los participantes posee conexion a internet fijo y movil

El 75% de los participantes posee teléfonos Smartphone

Que puedan escoger los productos dentro de un catalogo electronico y que
exista combos para poder seleccionarlos facilmente.

Se puede apreciar claramente que la comodidad y la falta de tiempo son las
variables que influyen en la decision de realizar las compras en linea, de una
muestra de 8 personas en donde el 100% cuenta con el servicio de internet y les
interesaria contar con una aplicacion que permita escoger los productos de un
catalogo para programar la compra. Esta aplicacion debe contar con los mismos
precios para poder revisar las promociones en las redes sociales que mas utilizan
que son el Facebook y WhatsApp. En cuanto al precio promedio que pagan las
familias por estos productos obtuvo un promedio de $35 en compras de
productos de limpieza que lo realizan en los supermercados cercanos a sus

domicilios es lo que buscan estos potenciales clientes.

Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa es aquella que recoge y analizan datos cuantitativos
sobre variables, en la que los investigadores hacen registros narrativos de los
fendmenos que son estudiados mediante técnicas como la observacion
participante y las entrevistas no estructuradas, porque estudia la relacién entre

variables, la generalizacion y objetivos de los resultados a través de una muestra.
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Es un listado de preguntas que se realiza en base a lo que se quiere conocer

sobre los potenciales clientes frente a un determinado producto o servicio que

en este caso son los productos de limpieza.

4.3.4.2. Poblacion de Investigacion o Universo

En el presente estudio se trata de atender una necesidad de los hogares de la

ciudad de Quito, debido a la falta de tiempo que es el principal problema, en

este sentido dentro de un entorno que esta creciendo con el uso del internet.

Tabla 2 Hogares de la ciudad de Quito

cODIGO

NOMBRE DEL CANTON

DETALLE

CANTIDAD

170150

QUITO

HOGARES DE LA CIUDAD DE QUITO

468.930

Fuente: MSP, base PRAS, Julio 2020

4.3.4.3. Muestreo

La poblacion objeto de estudio se basa en los hogares que son 468.930 como

muestra, por esta razon se deberd realizar el calculo de la formula de

poblacion finita. La formula para determinar el tamafio de la muestra es la

siguiente:

7.2 *p*q*N

n=
(N*e?)+(Z?+p*q)

n = el tamafio de la muestra.
p = probabilidad de éxito.
q = probabilidad de fracaso.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza.

e = Limite aceptable

de error muestral

A continuacion, se muestra el calculo partiendo de los siguientes datos:

(Poblacion) N =468.930
(Nivel de confianza) Z =196
(Error) e = %
Probabilidad de éxito p =0.50

Probabilidad de Fracaso g =0.50

1,962%0,5%0,5%468.930 __ 450.350,37

n= =
(468.930%0,092)+(1,962%0,5*0,5) 3799,29

n =122
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4.3.4.4. Encuesta

10.

11.

Ingrese su edad.

El promedio de edad es de 36 afios y la mayor poblacion se encuentra
entre 24 y 44 aios con un 90,98%. Ver Anexo 16.

Ingrese su género.

Existe 65 hombres y 57 mujeres. Ver Anexo 17.

Nivel de Instruccion.

85 superior, 19 con posgrado y 18 con secundaria. Ver Anexo 18.

Sector donde vive.

89 personas que viven en el norte, 15 en el sur, 12 en los valles y 6 en el
centro, es decir el 72,95% de los encuestados reside en el norte de la
ciudad de Quito. Ver Anexo 19.

De la siguiente lista sefiale el lugar donde usted acude frecuentemente a
realizar sus compras de productos de primera necesidad.

74 personas que acuden a los Supermercados Cercanos, 30 a Centros
Comerciales, 14 Tiendas de Abarrotes y 4 Otros Lugares en la ciudad de
Quito, en cuanto a su lugar de compra. Ver Anexo 20.

¢Qué factores usted considera esenciales cuando va a realizar las compras
de los productos de limpieza?

44 personas consideran los precios, 33 personas la higiene, 31 la
comodidad, 8 la seguridad, 4 el tiempo y 2 ningun factor. Ver Anexo 21.
¢Con que frecuencia usted realiza las compras de los productos de
limpieza?

65 personas que realizan sus compras de manera mensual, 26 de forma
quincenal, 16 en forma trimestral y 15 de manera semanal en la frecuencia
de compras de los productos de limpieza. Ver Anexo 22.

Partiendo del precio, es decir que cueste lo mismo que en los otros lugares
que usted compra. ¢Qué probabilidad hay de que lo compre en un micro
mercado virtual enfocado en productos de limpieza?

44 personas lo comprarian de inmediato, 42 lo comprarian en un tiempo,
33 puede que lo comprase en un tiempo y 3 no lo comprarian. Es decir 86
personas lo comprarian los productos de limpieza. Ver Anexo 23.

Indique el lugar donde usted tiene el acceso al servicio de internet.

76 personas que tienen acceso al servicio de internet en la casa y en el
hogar, existen 40 personas que tienen solo en el hogar, 4 en el trabajo y 2
otro como el satelital. Es decir, que el 100% de los encuestados tiene
acceso a internet. Ver Anexo 24.

De la siguiente lista. ¢Cuales de los productos compraria usted por
internet?

40 comprarian productos de limpieza, 36 comprarian productos de
primera necesidad, 25 otros productos y 21 articulos de cuidado personal.
El mayor porcentaje 50% es para los productos de limpieza y los articulos
de cuidado personal. Ver Anexo 25.

Si usted realizara compras por Internet. ;Cual seria su forma de pago
preferencial?

43 personas con tarjeta de crédito, 38 con tarjeta de débito, 25 en efectivo,
9 contra entrega y 7 con transferencia bancaria. Existe una preferencia por
el pago en linea con las tarjetas de débito y crédito el 63,39% que le
gustaria realizar el pago de esa forma. Ver Anexo 26.
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¢Qué otros aspectos de la siguiente lista contribuirian para que usted
realice sus compras a través del Internet?

42 personas consideran la seguridad de pago, 30 la calidad de los
productos, 22 servicio puerta a puerta, 16 rapidez en el servicio y 12 los
precios. La seguridad y calidad de los productos es el 59% de los aspectos
que les interesa para realizar las compras de los productos. Ver Anexo 27.
¢Cuenta usted con un proveedor virtual de productos de limpieza o
primera necesidad?

114 personas que no cuentan y 8 que si cuentan con un proveedor virtual
de productos de limpieza. El 93,44% es bastante amplio para ofertar el
micro mercado virtual porque las personas necesitan contar con una
empresa que brinde este servicio. Ver Anexo 28.

¢Considera usted que el desarrollo de aplicaciones, paginas web y
plataformas digitales es importante para facilitar las compras en linea?
117 personas consideran que, si es significativo para el desarrollo de las
aplicaciones, paginas web y plataformas digitales. Mientras que 5
consideran que no es primordial. Esto indica que es clave una aplicacion y
pagina web para el micro mercado virtual. Ver Anexo 29.

¢Qué le gustaria a usted que se encuentre en la pagina web del micro
mercado virtual enfocado a productos de limpieza para realizar los
pedidos?

52 personas consideran que deberia existir un catalogo de productos de
limpieza, 29 personas los precios de los productos de limpieza, 23
paquetes de productos de limpieza, 15 fotos de los productos de limpieza,
2 inventario de productos de limpieza y 1 otros. El catélogo, precio y
paquetes es lo que se tendria que ofertar. Ver Anexo 30.

¢Si quisiera realizar un pedido urgente porque necesita de inmediato en
donde le gustaria visualizar los productos de limpieza?

85 personas que les gustaria visualizar en una aplicacion, 32 en una
pagina web, 8 en una plataforma y 3 en otro. EI 96% les gustaria una
aplicacion y pagina web. Ver Anexo 31.

¢A qué precio dentro de este rango en dolares ($1 - $60) considera los
productos de limpieza como muy barato y usted no lo compraria?

Precio Promedio $18,25. Lo consideran de muy baja calidad y muy barato
por lo que no comprarian. Ver Anexo 32.

¢A qué precio dentro de este rango en ddlares ($1 - $60) considera los
productos de limpieza como barato y aun asi lo compraria?

Precio Promedio $30,79. Lo perciben como de baja calidad, pero debido
al precio las personas lo comprarian. Ver Anexo 33.

¢A qué precio dentro de este rango en ddlares ($ 1 - $60) consideraria los
productos de limpieza como caro y aun asi lo compraria?

Precio Promedio $41,20. Este es el precio ideal porque las personas lo
comprarian debido a su percepcion de mejor calidad y estarian dispuestas
a pagar un poco mas porque perciben valor agregado. Ver Anexo 34.

¢A qué precio dentro de este rango en doélares ($1 - $60) consideraria los
productos de limpieza como muy caro para comprarlo?

Precio Promedio $51,20 Este valor lo consideran como caro y no lo
comprarian porque el precio estd mas alto frente al de las preguntas 17, 18
y 19, es decir no pagarian. Ver Anexo 35.
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En la encuesta se puede apreciar que la mayor poblacion se encuentra en 24 a 44
afios con el 91% y que las formas de pago mas utilizadas serian la tarjeta de
crédito y débito. En este sentido existe un grupo de mayores de 60 afios que
necesitan seguridad y que realizarian el pago contra entrega por cual el precio
que estarian dispuestos a pagar seria $41,20 porque es caro y aun asi lo
comprarian. Es decir que aprecian el valor agregado y estarian dispuestos a
pagar un poco mas por los productos de limpieza porque la principal razén es
que 114 personas de las 122 encuestadas no cuentan con proveedor de productos
de limpieza para el hogar y es por esta razon que se puede ofertar los productos

de limpieza del micro mercado virtual.

Conclusion General del Estudio de Mercado

En el estudio cualitativo al no existir un servicio de micro mercado virtual
enfocado a productos de limpieza en linea, se considera una real de oportunidad
debido a que el gasto de los articulos para el hogar en el estudio del ENIGHUR
del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) realizado en el afio 2012
fue de $142.065.518 que representa el 5,90% de los gastos de los hogares del
Ecuador con una vision clara de lo que destina la poblacion econémicamente
activa (PEA) a estos productos. Por lo que para los 468.930 hogares urbanos que
no disponen de tiempo para realizar sus compras y que son de la clase media se
aprecia que hoy en dia existe un promedio de ingresos de $1.046 en el area
urbana que es donde existe un mayor acceso al internet con un 45,5% de hogares
segun el estudio de TIC’S ano 2017 del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC).
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En el estudio cuantitativo realizado se puede apreciar que el precio que estarian
dispuestos a pagar porque valoran los productos y por esta razon el valor es de
$41,20 el precio de los productos tomando en cuenta que el 73% de los
encuestados vive en el norte de la ciudad de Quito para considerar el momento
de la entrega de los productos a domicilio. Hay que tomar en cuenta que existe
una penetracion del uso del internet del 81% segun las cifras de la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electronico (CECE) afio 2020 y de los cuales el 53%
tiene smartphone lo cual son dos aspectos importantes saber que tienen internet
y que cuentan con un dispositivo electronico al cual van a acceder para

visualizar las ofertas, promociones del negocio en este canal de comunicacion.

Por lo anteriormente expuesto se tiene que guiar para hacer la compra porque el
37% compra productos del supermercado en el internet segin el estudio de la
Cémara Ecuatoriana de Comercio Electronico (CECE) afio 2020 y junto con
todos estos elementos que se interconectan entre si por lo cual todo esto ayuda a
que se pueda implementar el micro mercado virtual en la ciudad de Quito. Bajo
este contexto se cuenta con una Infografia del negocio que se encuentra en el
Anexo 36, en donde se puede visualizar todos los datos del estudio de mercado

que consideran los consumidores para la compra de los productos de limpieza.
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4.4.CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO

Son todas las etapas en las cuales se tiene que atravesar el negocio con los productos

de limpieza desde que es lanzamiento hasta el declive detallando que estrategias se va

a tener en cada una de ellas para que con una planificacion adecuada se pueda cumplir

con las metas y objetivos de las ventas planteados. Se puede apreciar en el Figura 2 del
Ciclo de Vida del Producto.

4.4.1.

4.4.2.

4.4.3.

Lanzamiento o introduccién

En esta etapa de lanzamiento es donde se va a evaluar los tres primeros meses
que se cumpla con las metas de ventas, es decir que para el micro mercado
virtual tenga 2.204 pedidos al mes que representa $90.804,80 mensuales. Se
tiene que trabajar en los 3 primeros meses cumpliendo 6.612 pedidos por un
valor de $272.414,40 que se debe cumplir con esta proyeccion para continuar

con el flujo de ingresos y gastos del afio.

Turbulencias

Se tendrd situaciones inesperadas que se debe manejarlas adecuadamente las
entregas de los pedidos para que el 80% lo realicen los mensajeros del negocio
en las motocicletas que son 1.763 pedidos al mes y los pedidos que por algin
motivo no se pueda enviar, tener como un respaldo las empresas de entrega de
encomiendas el 20% con 441 pedidos al mes para que los gastos sean menores,
es decir $1.763,20 y que en total en el afio $21.158,40

Crecimiento

En esta etapa luego de haber superado todos los esfuerzos en la fase de
introduccion y se ha logrado estabilizar los pedidos y se cuenta con mayor
experiencia para la entrega de los productos, se debe fortalecer el segmento de
las 26.448 que es el 8% de los 330.549 hogares interesado de un total de 468.930
hogares de la ciudad de Quito en donde se va a permanecer 9 meses generando
un total de ventas por $817.243,20 completando el primer afio del negocio en el
mercado con 26.448 pedido con un precio de 41,20 por un valor de
$1°089.657,60.
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Madurez

Esta etapa se cuenta con un flujo de ingresos ya estable con ingresos anuales de
$1°089.657,60 con un costo de ventas del 76,56% que representa $834.241,86
debido a que ya se cuenta con un producto consolidado en donde la estrategia
debe enfocarse en lograr consolidar su posicion en el mercado porque se va a
permanecer por un periodo de 5 afios 0 méas. En esta etapa es donde se debe

estandarizar y optimizar los procesos para que sean mas eficientes.

Declive

Esta es la Ultima etapa en la que debido a la variacién de los gustos y
preferencias del mercado, tendencias y necesidades de los consumidores
conducen a esta fase en donde se tienen que tomar decisiones de innovacion del
producto. La constante interaccion con el cliente para ponerlo en el centro como
un bucle de lealtad permitira tomar las acciones correctivas necesarias, para que
de acuerdo con las encuestas de satisfaccion, sugerencias y nuevas tendencias

del mercado permita mejorar el producto.

Figura 4 Ciclo de Vida de los Productos

Ciclo de Vida de los productos

6 meses

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

TIEMPO

Fuente: Elaboraci6n Propia, afio 2020
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4.5. ESTIMACION DE VENTAS

4.5.1. Anélisis de la cartera producto-mercado

Ingresos

La proyeccion de ingresos del negocio va a reflejar la cantidad de pedidos que

debemos atender para conseguir la cantidad de ingresos necesarios que se deben

cumplir mes a mes dentro de los objetivos de ventas en este caso son 26.448

pedidos al afio que se desglosan en 2.204 por mes para generar ingresos brutos
de $90.804,80 al mes y en el afio 1°089.657,60 con un margen de utilidad del
23,44% que al mes son 21.284,65 y en el afio 255.415,74.

Tabla 3 Proyeccion de Ingresos y Costos para el Micro mercado Virtual

DATOS DEL NEGOCIO MICROMERCADO VIRTUAL DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA
TOTAL HOGARES URBANOS QUITO 468.930]2020 PRAS - MSP___ [POBLACION DE HOGARES URBANOS DE QUITO TRANSPORTE
INTERESADOS 330.549] 70,49%|MARGEN DE UTILIDAD 2344% 20%
META DE VENTAS 26.448 8%|COSTO DE VENTAS 76,56% 80%
DETALLE PRECIO CANTIDAD INGRESOS BRUTOS COSTO DE VENTAS UTILIDAD BRUTA
VENTA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA 41,20 26.448 1.089.657,60) 834.241,86 255.415,74
MOTOCICLETAS | EMPRESAS DE
ENTREGA DE PEDIDOS MICROMERCADO | TRANSPORTE
ARNO 21.158 5.200 1.089.657,60) 834.241,86) 255.415,74
MES 1.763 441] 90.804,80) 69.520,15] 21.284,65)
SEMANA 241 110 22.701,20) 17.380,04 5.321,16
DIA 83| 22 4.540,24) 3.476,01] 1.064,.23
ENVIOS POR HORA 11] 3 567,53 434,50 133,03
COSTOS CANTIDAD VALOR TOTAL COSTOS MES ANO
COSTOS VARIABLES 837.961,86 69.830,15] 837.961,86
COSTO DE VENTAS 26.448,00) 3154 834.241,86) 69.520,15] 834.241,86
SERVICIOS BASICOS 310,00) 12,00 3.720,00 310,00) 3.720,00
COSTOS FIJOS 161.62892) 13.469,08] 161.62892
SUELDOS Y BENEFICIOS 98.152,20 1,00 98.152,20| 8.179,35 98.152,20)
UNIFORMES 1.800,00 1,00 1.800,00 150,00 1.800,00
DEPRECIACIONES 6.640,00 1,00 6.640,00 553,33 6.640,00
MANTENIMIENTO 1.200,00 1,00 1.200,00 100,00) 1.200,00
UTILIES DE ASEO Y LIMPIEZA 1.200,00 1,00 1.200,00 100,00 1.200,00
GASTO PUBLICIDAD 39.000,00) 1,00 39.000,00) 3.250,00 39.000,00)
UTILES DE OFICINA 1.200,00 1,00 1.200,00 100,00 1.200,00
INTERESES PAGADOS 436,72 1,00 436,72 36,39 436,72
ARIIENDO 12.000,00) 1,00 12.000,00) 1.000,00 12.000,00
TOTAL COSTOS 999.590,78 83.299,23) 999.590,78

Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

Costos

Los costos variables son $69.830,15 en el mes y al afio $837.961,86, mientras

que los costos fijos $13.469,08 al mes y en el afio $161.628,92 por esta razon

siempre hay que tener un equilibrio entre el ingreso del dinero y los pagos que

hay que realizar en el negocio para que se mantenga en el tiempo la empresa.
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Se realiz6 un estudio de precios con los proveedores que serian el Supermaxi y
las Bodegas en donde se tienen los precios de los productos de limpieza, es lo

que se muestra en la tabla 3 como se estructuro el costo de ventas.

Tabla 4 Célculo del Costo de Ventas de los Productos de Limpieza

Items Marca Cantidad Supermaxi [Bodegas Marca Micro Mercado

Cloro Clorox 1000 mililitros 1,35 1,00|Mayik 1,45
Jabén de Tocador Palmolive 390 gramos 2,33 1,99|Rexona 2,71
Jabén de Lavar Ales 2 unidades 1,34 1,10|Lava 1,49
Desinfectante de Pisos  |Fabuloso 2 litros 3,79 3,81|Tips 4,27
Papel Higienico Scott 12 unidades 6,11 6,20|Scott 6,89
Trapeador Promocion 1 unidad 1,89 1,60{Emprendedores 2,00
Gel de Manos Promocion 300 mililitros 3,67 2,80|Emprendedores 4,00
Alcohol Promocion 500 mililitros 2,80 2,25|Emprendedores 3,06
Detergente Floral 1 Kilo 2,10 2,00|Wise 2,44
Suavizante ropa Suavitel 800 mililitros 2,42 2,53|Suavitel 2,78
Limpiavidrios Winglas 500 mililitros 2,29 1,90|Emprendedores 2,69
Desengrasante Lava 500 mililitros 2,38 2,49|Lava 2,80
Envio 4,00
Total 32,47 29,67 40,58
Costo de Ventas 80,01% 73,11% 76,56%

Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

4.6. PLAN DE MARKETING
4.6.1. Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)

En este caso la diferenciacion que se adopta para el micro mercado virtual
enfocado a productos de limpieza es una estrategia innovadora que ayudara el
acceso a varios a productos al consumidor de una forma bastante agil y rapida
desde la comodidad de su hogar o el trabajo.

4.6.1.1. Precio

Las personas buscan pagar el precio justo por un determinado producto que
van a recibir por la comodidad que otorga el programar su pedido. Por lo
tanto, se manejaré la estrategia de paridad porque el precio de los productos
de limpieza puesto que estd el negocio en ese rango para introducir los
productos y competir en el mercado. Se tiene los valores de la percepcion de

las preguntas de precio de la encuesta como se muestra en la Figura 3.
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Figura 5 Precio segun Van Westendorp

PRECIO Y PERCEPCION DE VALOR DEL
PRODUCTO
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Fuente: Elaboracion propia, afio 2020

La percepcion de los consumidores en la encuesta del estudio de mercado
que considera a los productos de limpieza como barato que no compraria en
$18,25, barato y aun asi compraria los productos de limpieza en un valor de
$30,79, esté caro y aun asi lo comprarian $41,20 y el producto es caro y no

lo comprarian en $51,20.

Por lo antes mencionado como se aprecia en la Figura 3 el precio 6ptimo
estaria entre la linea azul y verde que es $30 que es caro que no compraria y
barato que no compraria. Ahora el rango de precios aceptable esta en $37 en
el cruce de la linea roja con amarillo que es barato que compraria y caro que
compraria. En $40 dentro del rango aceptable en el cruce de la linea roja y
verde que son barato que compraria y caro que compraria. Al tener mayor
percepcion de los clientes en el rango de precio aceptable y se encuentra
mayor al precio optimo los clientes estan dispuestos a pagar mas por el

servicio de entrega a domicilio de los productos de limpieza.




Tabla 5 Precio de la Competencia
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Items Marca Cantidad Tipti Tia Marca Micro Mercado
Cloro Clorox 1000 mililitros 1,56 1,45|Clorox 1,45
Jabo6n de Tocador Palmolive  |390 gramos 2,71 2,75|Palmolive 2,71
Jabo6n de Lavar Ales 1 1,74 1,49|Ales 1,49
Desinfectante de Pisos  |Fabuloso |2 litros 4,27 4,59|Fabuloso 4,27
Papel Higienico Scott 12 unidades 6,89 6,99(Scott 6,89
Trapeador Sisi 1 unidad 3,00 3,00|Emprendedores 2,00
Gel de Manos Gel-Oh 300 mililitros 5,82 6,20|Emprendedores 4,00
Alcohol Lira 500 mililitros 3,06 3,10|Emprendedores 3,06
Detergente Floral 1 Kilo 2,44 2,52(Floral 2,44
Suavizante ropa Suavitel 800 mililitros 2,78 2,8|Suavitel 2,78
Limpiavidrios Winglas 500 mililitros 2,69 2,75|Winglas 2,69
Desengrasante Lava 500 mililitros 2,80 2,90|Lava 2,80
Envio 4,00 0,00 4,00
Total 43,76 40,54 40,58
Fuente: Elaboracion propia, afio 2020
Tabla 6 Definicién de Precio

Definicion de Precio Valor

Precio de Tipti $43,76

Precio de Tia $40,54

Precio del Micro Mercado Virtual $40,58

Precio en las encuestas $41,20

Precio en el Grupo Focal $35,00

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020

En la tabla 5 de la Definicion de Precio el precio del micro mercado virtual

que esta incluido el envio estd muy cercano al precio del Tia que hacen el

envio gratis y por debajo de Tipti que son la competencia y que agregando

mayor valor por el tiempo que le tomaria al usuario el trasladarse a un lugar

fisico y en esta pandemia del COVID-19 el riesgo de salir a comprar es lo

que ofrece el negocio con una estrategia de paridad en cuanto a los precios

para introducir en el mercado y en este cuadro se encuentran los precios de

los estudios de la competencia y el estudio de mercado, en donde el micro

mercado virtual es muy competitivo.
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4.6.1.2. Producto

La empresa pretende comercializar los productos de limpieza mediante la
utilizacion del micro mercado virtual que se encuentra en una aplicacion y

pagina web para la seleccion y programacion del envio.
% Atributos del Producto

» Aplicacion y Pagina Web

La aplicacion y pagina web se encontrardn interconectadas entre si para
que por medio de cualquiera de las dos se pueda programar la compra en
el micro mercado virtual. Bajo este contexto se podrd monitorear el
estado del pedido para el negocio como para el cliente ver si su pedido se
encuentra en camino. Por esta razon existe una persona encargada de
sistemas quienes junto con el proveedor de la aplicacion y péagina web
son las personas encargadas de resolver temas de soporte que se generen

y que se tenga respuesta inmediata.

Figura 6 Prototipo de la Aplicacién
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Fuente: Elaboracion propia, afio 2020



Figura 7 Prototipo de la Pagina Web

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020

> Productos

Tabla 7 Listado de Productos de Limpieza

Cloro Clorox 1000 mililitros
Jabon de Tocador Palmolive 390 gramos
Jabén de Lavar Ales 2 unidades
Desinfectante de Pisos |Fabuloso |2 litros
Papel Higienico Scott 12 unidades
Trapeador Sisi 1 unidad
Gel de Manos Gel-Oh 300 mililitros
Alcohol Lira 500 mililitros
Detergente Floral 1 Kilo
Suavizante ropa Suavitel 800 mililitros
Limpiavidrios Winglas 500 mililitros
Desengrasante Lava 500 mililitros
Total 12

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020

31
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> Envase
En el envio se utilizara fundas con el logo y los nimeros de contacto
con la direccion de la pagina web del micro mercado virtual y el

nombre de la aplicacion para su acceso.

» Servicio de entrega
El servicio de entrega a domicilio debido a que remite los productos al
lugar que escogio el cliente para realizar la entrega, esta ultima
actividad (delivery) es aquella que va a generar la comodidad de hacer
los pedidos y por ende el valor agregado.

4.6.1.3. Plaza
El micro mercado contara con una aplicacion y pagina web en donde se va a
armar los pedidos para planificar las rutas de la ciudad de Quito de los
motorizados y el sector a cubrir es el centro-norte de la ciudad tomando en
cuenta las parroquias con mayor poblacion de los hogares que son Las Casas
con 24.506, Cotocollao con 22.888, La Rumifiahui con 17.373 y Calderdn
con 15.071.

¢ Politica de Distribucién
El canal de distribucion que se va a tener para el micro mercado virtual

enfocado a productos de limpieza es:

» Canal Corto
Se realizara la entrega directamente el 80% con los mensajeros de la
empresa y el 20% se realizara la entrega a través de un intermediario
que seria las empresas de transporte de encomiendas y envio como

Uber, In Drive y Servientrega.
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4.6.1.4. Promocion
Las promociones que se va a tener en el micro mercado virtual enforcado a
productos de limpieza para fidelizar al cliente con regalos, puntos y

promociones en ventas para que realicen la compra en linea.

% Campaiia de redes sociales
Se va a realizar una fuerte campafa en redes sociales durante el primer afio
con una inversion de $36.000 y el segundo afio con $24.000 para captar los

clientes necesarios y cumplir con los objetivos de ventas.

Figura 8 Fan Page de Facebook del Micromercado Virtual
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Fuente: Elaboracion propia, afio 2020

+« Politica de comunicacion
La oportunidad de posicionar la imagen, el logo del micro mercado virtual

en la mente del consumidor.

e Cupones de descuento
Son imagenes con un descuento en la fan page para se enviara un
cédigo promocional. Seran 1.000 cupones con un descuento de
$10 sera un valor de $10.000 para descuentos anuales. Esto se va

a implementar durante los primeros 5 afios.



Figura 9 Cupon de Descuento
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Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

4.6.2. Estrategias generales de marketing

PE DESCVENTO EN LA PRIMERA

34

La estrategia que se va a adoptar es una camparia de marketing digital, cupones de

descuento y fundas con el logo y los teléfonos del micro mercado ya que a los

potenciales clientes les gusta que las paginas se encuentren con publicaciones

actualizadas y que se pueda interactuar con la pagina para tener respuestas en cuanto

a los precios, la forma de pago y como llegaria al domicilio luego de hacer el

pedido. En este sentido la estrategia de venta es la publicidad en las redes sociales,

la estrategia de precio es de paridad porque los precios estdn muy cercanos a los

competidores lo que hace muy atractivo. Los productos se van a distribuir

directamente al consumidor ya que no se cuenta con intermediarios y existen

cupones de descuento para promocionar el negocio por eso todo esta estrechamente

relacionado para captar clientes y cumplir con los objetivos de ventas.

Tabla 8 Estrategia de Publicidad

PUBLICIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAMPANA MARKETING DIGITAL $ 36.000,00 $24.000,00| $12.000,00( $12.000,00| $ 12.000,00
CUPONES DESCUENTO $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00| $2.000,00
FUNDAS CON LOGO Y TELEFONO $ 1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00| $1.000,00

$39.000,00 $27.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $ 15.000,00

Fuente: Elaboraci6n Propia, afio 2020
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. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Mediante este estudio se va a determinar el tamafo, los requerimientos y la localizacion
de la planta que tendrd el micro mercado virtual enfocado a productos de limpieza. Se
realizarad el estudio de las operaciones tanto de los productos y los servicios a
comercializar, donde se va a encontrar la parte administrativa del negocio y los aspectos

legales para el micro mercado virtual.

5.1. PLAN DE OPERACIONES

5.1.1. Decisiones estratégicas
5.1.1.1. Seleccidn y disefio del bien y/o servicio

Seleccionar el producto
En esta seccion te permite seleccionar los productos de limpieza, que estan enfocados

a la limpieza del hogar o negocio, entre los cuales tenemos los siguientes:

Figura 10 Productos de Limpieza Secciénl

JABON DE JABON DE DESINFECTANTE
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Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

Figura 11 Productos de Limpieza Seccién 2
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Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020



Figura 12 Productos de Limpieza Seccion 3
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Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

5.1.1.2. Seleccidn y disefio del proceso productivo

Figura 13 Elaboracion del Pedido
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Fuente: Elaboraci6n Propia, afio 2020
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5.1.1.3. Localizacién de instalaciones

Tabla 9 Instalaciones del micro mercado virtual

Localizacion Avenida Isabela Catdlica Avenida Republica Avenida Brasil
Costo de vida por arriendo 0,20 9 1,80 8 1,60 10 2,00
Cercania a los clientes 0,18 8 1,44 7 1,26 6 1,08
Disponibilidad de transporte 0,15 10 1,50 8 1,20 9 1,35
Proximidad a proveedores 0,14 9 1,26 8 1,12 7 0,98
Cercania a la competencia 0,13 8 1,04 7 0,91 6 0,78
Ubicacién del negocio 0,11 10 1,10 9 0,99 9 0,99
Vias de comunicacién 0,09 9 0,81 9 0,81 9 0,81

Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020

La mejor opcidn de la ubicacion de la Avenida Isabela Catdlica en la que existe la mayor

calificacion que es de 8,95 de acuerdo con cada uno de los puntos analizados.

5.1.1.4. Distribucion de planta

Figura 14 Distribucién de las oficinas
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Fuente: Elaboracion Propia, afio 2020



La distribucién se encuentra de la siguiente manera:

1 Oficina de Administracién donde se encontrara el Gerente

2 Oficinas en donde se ubicara el Jefe de Operaciones y el Contador

1 Sala de Reuniones para planificar el trabajo

1 Recepcion donde se encontrard la Secretaria

1 Bodega donde tendremos el Jefe de Operaciones y los productos de limpieza

1 Estacionamiento para las motocicletas

5.1.2. Decisiones tacticas

5.1.2.1. Gestién de inventarios

Just in Case
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El momento cuando esta el producto almacenado en la bodega, es decir se cuenta con

el stock necesario para poder cubrir la demanda de los pedidos que realicen los

potenciales clientes. EI micro mercado virtual cuenta con inventario fisico debido a

que el momento que el cliente envia su pedido ese momento realizamos el pedido a

los proveedores para realizar el envio.

Tabla 10 Lote Econdmico de Pedidos

MES ANO
CANTIDAD 220400  26.448,00 LEP — 2DCo
PV 41,20 41,20 Cm
VENTAS 90.804,80 1.089.657,60
COSTO DE VENTAS 63.563,36  762.760,32
cvu 28,84 28,84
UNIDADES 2.204,00 26.448,00
DIAS HABILES 360,00
DEMANDA DIARIA UNIDADES 73,47 PRODUCTOS DE LIMPIEZA
INVENTARIO DIARIO usD 2.118,78
BODEGA UNIDADES
LOTE ECONOMICO DE PEDIDO (Q*) 1.707 UNIDADES
COSTO DE ORDENAR PRODUCTO usb 100,00
COSTO DE MANTENER usb 1,81
DEMANDA ANUAL UNIDADES 26.448,00
NUMERO DE PEDIDOS EN ELANO 15 PEDIDOS EN EL ANO
TIEMPO DE PROVEEDOR L 7,00 DIAS
STOCK MINIMO (PUNTO DE REORDEN, ROP) 514 23%
ROTACION EN DiAS INVENTARIO 23,24 DIAS

Fuente: Roberto Apunte UISEK, afio 2020



Tabla 11 Inventario FIFO
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Inventario Inicial

Inventario Final

METODO PEPS (FIFO)
Control de inventario
FECHA COMPRAS VENTAS SALDOS
Cantidad | Costo Unidad Costo Total Cantidad | Costo Unidad Costo Total Cantidad | Costo Unidad Costo Total
1.001 28,84 28.869
5-sep 300 28,84 8.652 1.301 37.521
7-sep 150 28,84 4.326 1.151 33.195
8-sep 150 28,84 4.326 1.001 28.869
12-sep 300 28,84 8.652 1.301 37.521
14-sep 150 28,84 4.326 1.151 33.195
15-sep 150 28,84 4.326 1.001 28.869
23-sep 300 28,84 8.652 1.301 37.521
24-sep 152 28,84 4.384 1.453 41.905
25-sep 100 28,84 2.884 1.353 39.021
26-sep 200 28,84 5.768 1.153 33.253
27-sep 152 28,84 4.384 1.001 28.869
1.052 30.340 1.052 30.340
Fuente: Elaboracién Propia, afio 2020

5.1.2.2. Programacion de operaciones

Figura 15 Programacion del Proceso de Operaciones
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Despachar los Productos de Limpieza

El momento que se cuenta con la orden de compra por parte del cliente cuando ya se
registro sus datos y forma de pago se debe imprimir, dejar el pedido a los mensajeros
para que coordinen la entrega de los productos. Se dirigirdn a la bodega para
seleccionar las cantidades y entregar los productos al motorizado que va a entregar.
Posterior a este proceso verificar si fue efectivo el pedido o si rechazaron conocer el

por qué.

5.1.2.3. Control de calidad

Se va a realizar controles en los tiempos de entrega de los productos bajo el
lineamiento de la calidad en donde se va a medir el grado de satisfaccion del
cliente en cuanto efectividad del tiempo de entrega, pedidos entregados y

calificacion del servicio.

Al medir los tiempos de entrega vamos a tener un promedio aceptable de 30
minutos para la entrega de los productos.

tiempo de recorrido

Ti de Ent =
tempo ae sntrega tiempo ideal

También se puede medir la cantidad de pedidos entregado en donde lo

aceptable sera que sea un 80% de pedidos entregados.

pedidos recibidos

Pedi E =
edidos Entregados total de pedidos

Por medio de estos indicadores se va a monitorear la eficiencia en la entrega de

los productos para medir la satisfaccion del cliente.

Los clientes al final tendran que realizar su calificacion de cémo fue su

experiencia en la compra de los productos de limpieza.



5.1.2.4. Mantenimiento preventivo de maquinaria
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Para el Micro mercado Virtual no se establece un plan para mantenimiento de

recursos en la organizacién, ya que no se van a producir, sino que se revenden.

5.2. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Figura 16 Estructura del micro mercado virtual
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Fuente: Elaboracién Propia, afio 2020

Gerente General

Secretaria

Contador

Es el representante legal de la empresa quien se encarga de la misma en cuanto a todos los

ambitos que se necesita en el negocio y controla las actividades que se desarrollan dentro

de la empresa para cumplir con los objetivos y metas del micro mercado virtual

monitoreando el cumplimiento.

Jefe de Operaciones

Es el que se va a encargar de coordinar todos los pedidos de los clientes junto con la

secretaria para que se pueda tener hojas de ruta de las actividades a realizarse dia a dia

para el despacho correcto de los pedidos de los clientes.
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Sistemas

Es la persona que se va a encargar de que existe un buen funcionamiento de la aplicacion
y de la pagina web con los servidores, conectividad y en constante comunicacion con el
proveedor de la aplicacion que en equipo brindaran el soporte para que existe el flujo de

operacion adecuado interconectado con los diferentes procesos.

Contador

Es la persona que va a llevar la contabilidad de la empresa para conocer cual es el balance
general y la situacion econdémica en la que se encuentra el negocio. Tomando en cuenta
que se revisaran cada mes cifras que nos permitan tomar decisiones en cuanto a

cumplimiento de ventas y pago a proveedores.

Secretaria
Es la persona que se va a encargar de recibir las llamadas de la empresa para coordinar a
quien corresponda gestionar dicho requerimiento solicitado via canales tradicionales o

canales digitales del micro mercado virtual.

Mensajeros
Son 4 personas las encargadas del despacho de los pedidos para el envio de los productos
solicitados por los clientes con el objetivo de cumplir con la entrega en el tiempo

establecido.

5.3. ANALISIS LEGAL

Aplicacion de la ley de Comercio Electrénico

Fue publicada en el afio 2002 que busca salvaguardar al consumidor y la privacidad de los
datos de los usuarios. La confidencialidad de la informacion de los clientes es fundamental
para que puedan tener la confianza de registrarse en la aplicacion del micro mercado

virtual y de esta forma coordinar la entrega de productos.
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Ley Orgénica de Emprendimiento e Innovacion

Esta ley que fue publicada en el 2020 y que todavia se van a realizar algunas correcciones
a través de las plataformas colaborativas lo que se busca es trabajar en equipo con los
emprendedores para ofertar sus productos con el objetivo de promocionar en la aplicacion

y pagina web.

Permiso de funcionamiento de la Ley Sanitaria

Fue publicada en el afio 2016 y otorgado por el Ministerio de Salud Publica que para el
micro mercado virtual esta en la Zona 9 perteneciente a la provincia de Pichincha que se
encuentra conformada por 9 Distritos. Para este estudio la ubicacion de las oficinas del
negocio en la Av. Isabela Catdlica y Madrid este sector que corresponde pedir el permiso
de funcionamiento al Distrito 17D04, quienes se encuentran en la Vicentina las oficinas en

donde se solicita este requerimiento.
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Analisis de Flujos de caja del proyecto

6.1.1. Flujo de caja inicial

Tabla 12 Flujo de Caja Micro Mercado Virtual

4 ;IJN\VFHE\FIAI’?
|f ',' INTERNACIONAL
0 ISEK
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL

CANTIDAD 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 2.204,00 26.448,00
PRECIO DEVENTA 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20 41,20
TOTAL DE INGRESOS 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 90.804,80 1.089.657,60|
COSTO DE VENTAS 76,6% 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 69.520,15 834.241,86

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

Tenemos un precio de venta de $41,20 con 2.204 pedidos mensuales que se van a transformar en 26.448 pedidos al afio. Esto nos genera un
ingreso mensual de $90.804,80 y al afio de $ 1°089.657,60 tomando en cuenta que el costo de ventas del 76,56% es decir $834,241,86 y el
margen de contribucion es del 23,44% por un valor de $255.415,74. Esta proyeccion es la que se debe cumplir para que se pueda tener un

flujo de ingresos que pueda cubrir los gatos del negocio.



6.1.1.1. Inversién inicial activos

Tabla 13 Inversion en Activos

P UNINVERSIDAD
| 'MNTERMACIONAL

Q) ISEK
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PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO INICIO
IVA 12%

DETALLE TIPO CANTIDAD PRECIO UNITARIO SUBTOTAL IVA VALOR TOTAL
COMPUTADORAS EQUIPO DE COMPUTO 6 $1.100,00 $6.600,00 $ 792,00 $7.392,00
SERVIDOR PARA LAS COMPUTADORAS EQUIPO DE COMPUTO 1 $ 1.800,00 $1.800,00 $ 216,00 $2.016,00
HOSTING EN LANUBE EQUIPO DE COMPUTO 1 $ 1.200,00 $1.200,00 $ 144,00 $1.344,00
EQUIPO DE OFICINA EQUIPO DE OFICINA 10 $ 500,00 $5.000,00 $ 600,00 $5.600,00
MUEBLES DE OFICINA MUEBLES Y ENSERES 6 $ 400,00 $2.400,00 $ 288,00 $2.688,00
SILLONES MUEBLES Y ENSERES 3 $ 400,00 $1.200,00 $ 144,00 $1.344,00
ESTANTERIAS DE ALMACENAMIENTO MUEBLES Y ENSERES 4 $ 700,00 $2.800,00 $ 336,00 $3.136,00
MOTOS VEHICULOS DE TRANSP) 5 $2.300,00 $11.500,00 $1.380,00 $12.880,00
TOTAL $ 32.500,00 $ 3.900,00 $ 36.400,00

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

Se detalla la inversién en todo el equipamiento de las oficinas del micro mercado por un valor de $36.400,00 que se encuentra en la Av.

Isabela Catdlica para la planificacion y logistica de los pedidos de la bodega. Es también el punto para atender a los clientes en caso de que

se requiera acercarse a las oficinas del negocio.




Tabla 14 Capital de Trabajo
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IUNIVERSIDAD
| 'METERNACIOMAL

£ 1
w ISEK
ANO 1
CAJA MiNIMA 8 Y DIAS /VENTA
CUENTAS POR COBRAR PROMEDIO 8 “piAs
INVENTARIO PROMEDIO 23 “DiAS
PROVEEDORES DiAS PROMEDIO 30 “DiAs
VENTAS PROYECTADAS 1.089.657,60 1.089.657,60 1.089.657,60 1.089.657,60 1.089.657,60
COSTO DE VENTAS % 834.241,86 834.241,86 834.241,86 834.241,86 834.241,86
CAPITAL DE TRABAJO NETO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAJA VE;TSAS 8 23.882,91 23.882,91 23.882,91 23.882,91 23.882,91
VENTAS
CUENTAS POR COBRAR P 8 23.882,91 23.882,91 23.882,91 23.882,91 23.882,91
INVENTARIOS COSTC;(\S/SENTAS 23 52.568,67 52.568,67 52.568,67 52.568,67 52.568,67
PROVEEDORES COST(;:SENTAS 30 68.567,82 68.567,82 68.567,82 68.567,82 68.567,82
CAPITAL DE TRABAJO NETO $ 31.766,65 $ 31.766,65 $ 31.766,65 $ 31.766,65 $ 31.766,65
CAPITAL DE TRABAJO INCREMENTAL $ 31.766,65 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Fuente: Elaboracion Propia, 2020




6.1.1.2. Fuentes de financiamiento
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El total que se necesita es de 91.666,65, en donde los socios van a invertir el 50% es
decir $45.000,00 y el resto el otro 50,00%, por un valor de $46.666,65 es lo que se va a

financiar con Banco del Pichincha para poner en marcha el negocio.

Tabla 15 Inversion y Capital de Trabajo

I UMNINVMERSIDAD
| 'MTERNACICONAL

2 ASEK

.
Ere

RUBROS DE INVERSION

APLICACION DE

RECURSOS
ACTIVOS AJOS
PROPIEDAD PLANTAY EQUIPO $ 36.400
APLICACION INFORMATICA WEB $ 20.000
TOTAL ACTIVOS AJOS $ 56.400
ACTIVOS NOMINALES

GASTOS DE CONSTITUCION $ 2.000
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $1.500
TOTAL ACTIVOS NOMINALES $ 3.500
CAPITAL DE TRABAJO $31.767
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 31.767
TOTAL INVERSIONES $91.667
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 46.667
% CAPITAL PROPIO 49,09%
% CAPITAL A FINANCIAR 50,91%
CAPITAL PROPIO $ 45.000
OTROS

APLICACION INFORMATICA WEB $ 20.000
GASTOS DE CONSTITUCION $2.000
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $ 1.500
PARTICIPACION TRABAJADORES 15,00%
IMPUESTO ALARENTA 25,00%

Fuente: Elaboracion Propia, 2020
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Se tiene que trabajar con un préstamo de $46.666,65 con una tasa de interés del 11,23%% anual que se va generando un interés para el

pago de la deuda como se muestra en la tabla de amortizacion.

Tabla 16 Tabla de Amortizacion del préstamo 1-24

PROGRAMACION DE LA AMORTIZACION DEL PRESTAMO r—— COMPLETA LA INFORMACION QUE SE ENCUENTRA EN LAS CELDAS DE COLOR
H | INTEENACIGNAL
Y ISEK
RESUMEN DEL PRESTAMO
Importe del préstamo 46.666,65 Pago programado 1.020,01
Tasa de interés anual 11,23% Numero de pagos programados 60
Periodo del préstamo en afios 5 Numero real de pagos 60
Numero de pagos por afio 12 Importe total de pagos anticipados 0,00
Fecha de inicio del préstamo 14/10/2020 Importe total de intereses 14.533,77
NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CREDITO BANCO DEL PICHINCHA

FECHA DE PAGO SALDO INICIAL PAGO PROGRAMADO IMPORTE TOTAL DEL PAGO PRINCIPAL INTERES SALDO FINAL INTERES ACUMULADO
1,00 14/10/2020 46.666,65 1.020,01 1.020,01 583,29 436,72 46.083,37 436,72
2,00 14/11/2020 46.083,37 1.020,01 1.020,01 588,74 431,26 45.494,63 867,99
3,00 14/12/2020 45.494,63 1.020,01 1.020,01 594,25 425,75 44.900,37 1.293,74
4,00 14/01/2021 44.900,37 1.020,01 1.020,01 599,81 420,19 44.300,56 1.713,93
5,00 14/02/2021 44.300,56 1.020,01 1.020,01 605,43 414,58 43.695,13 2.128,51
6,00 14/03/2021 43.695,13 1.020,01 1.020,01 611,09 408,91 43.084,04 2.537,43
7,00 14/04/2021 43.084,04 1.020,01 1.020,01 616,81 403,19 42.467,22 2.940,62
8,00 14/05/2021 42.467,22 1.020,01 1.020,01 622,58 397,42 41.844,64 3.338,04
9,00 14/06/2021 41.844,64 1.020,01 1.020,01 628,41 391,60 41.216,23 3.729,64
10,00 14/07/2021 41.216,23 1.020,01 1.020,01 634,29 385,72 40.581,94 4.115,35
11,00 14/08/2021 40.581,94 1.020,01 1.020,01 640,23 379,78 39.941,71 4.495,13
12,00 14/09/2021 39.941,71 1.020,01 1.020,01 646,22 373,79 39.295,49 4.868,92
13,00 14/10/2021 39.295,49 1.020,01 1.020,01 652,27 367,74 38.643,22 5.236,66
14,00 14/11/2021 38.643,22 1.020,01 1.020,01 658,37 361,64 37.984,85 5.598,30
15,00 14/12/2021 37.984,85 1.020,01 1.020,01 664,53 355,47 37.320,32 5.953,77
16,00 14/01/2022 37.320,32 1.020,01 1.020,01 670,75 349,26 36.649,57 6.303,03
17,00 14/02/2022 36.649,57 1.020,01 1.020,01 677,03 342,98 35.972,54 6.646,01
18,00 14/03/2022 35.972,54 1.020,01 1.020,01 683,36 336,64 35.289,18 6.982,65
19,00 14/04/2022 35.289,18 1.020,01 1.020,01 689,76 330,25 34.599,42 7.312,90
20,00 14/05/2022 34.599,42 1.020,01 1.020,01 696,21 323,79 33.903,20 7.636,69
21,00 14/06/2022 33.903,20 1.020,01 1.020,01 702,73 317,28 33.200,47 7.953,97
22,00 14/07/2022 33.200,47 1.020,01 1.020,01 709,31 310,70 32.491,17 8.264,67
23,00 14/08/2022 32.491,17 1.020,01 1.020,01 715,94 304,06 31.775,22 8.568,73
24,00 14/09/2022 31.775,22 1.020,01 1.020,01 722,64 297,36 31.052,58 8.866,10

Fuente: Elaboracion Propia, 2020



Tabla 17 Tabla de Amortizacién del Préstamo 25-60

’::G?)E FECHA DE PAGO SALDO INICIAL PAGO PROGRAMADO IMPORTE TOTAL DEL PAGO
25,00 14/10/2022 31.052,58 1.020,01 1.020,01
26,00 14/11/2022 30.323,17 1.020,01 1.020,01
27,00 14/12/2022 29.586,94 1.020,01 1.020,01
28,00 14/01/2023 28.843,82 1.020,01 1.020,01
29,00 14/02/2023 28.093,74 1.020,01 1.020,01
30,00 14/03/2023 27.336,64 1.020,01 1.020,01
31,00 14/04/2023 26.572,46 1.020,01 1.020,01
32,00 14/05/2023 25.801,13 1.020,01 1.020,01
33,00 14/06/2023 25.022,58 1.020,01 1.020,01
34,00 14/07/2023 24.236,74 1.020,01 1.020,01
35,00 14/08/2023 23.443,55 1.020,01 1.020,01
36,00 14/09/2023 22.642,93 1.020,01 1.020,01
37,00 14/10/2023 21.834,82 1.020,01 1.020,01
38,00 14/11/2023 21.019,16 1.020,01 1.020,01
39,00 14/12/2023 20.195,85 1.020,01 1.020,01
40,00 14/01/2024 19.364,84 1.020,01 1.020,01
41,00 14/02/2024 18.526,06 1.020,01 1.020,01
42,00 14/03/2024 17.679,43 1.020,01 1.020,01
43,00 14/04/2024 16.824,87 1.020,01 1.020,01
44,00 14/05/2024 15.962,31 1.020,01 1.020,01
45,00 14/06/2024 15.091,69 1.020,01 1.020,01
46,00 14/07/2024 14.212,91 1.020,01 1.020,01
47,00 14/08/2024 13.325,92 1.020,01 1.020,01
48,00 14/09/2024 12.430,62 1.020,01 1.020,01
49,00 14/10/2024 11.526,94 1.020,01 1.020,01
50,00 14/11/2024 10.614,81 1.020,01 1.020,01
51,00 14/12/2024 9.694,14 1.020,01 1.020,01
52,00 14/01/2025 8.764,85 1.020,01 1.020,01
53,00 14/02/2025 7.826,87 1.020,01 1.020,01
54,00 14/03/2025 6.880,11 1.020,01 1.020,01
55,00 14/04/2025 5.924,49 1.020,01 1.020,01
56,00 14/05/2025 4.959,92 1.020,01 1.020,01
57,00 14/06/2025 3.986,33 1.020,01 1.020,01
58,00 14/07/2025 3.003,63 1.020,01 1.020,01
59,00 14/08/2025 2.011,73 1.020,01 1.020,01
60,00 14/09/2025 1.010,55 1.020,01 1.010,55

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

PRINCIPAL

729,41
736,23
743,12
750,08
757,10
764,18
771,33
778,55
785,84
793,19
800,61
808,11
815,67
823,30
831,01
838,78
846,63
854,56
862,55
870,63
878,77
887,00
895,30
903,68
912,13
920,67
929,29
937,98
946,76
955,62
964,56
973,59
982,70
991,90
1.001,18
1.001,09

INTERES

290,60
283,77
276,88
269,93
262,91
255,83
248,67
241,46
234,17
226,82
219,39
211,90
204,34
196,70
189,00
181,22
173,37
165,45
157,45
149,38
141,23
133,01
124,71
116,33
107,87
99,34
90,72
82,02
73,25
64,39
55,44
46,42
37,31
28,11
18,83
9,46

SALDO FINAL

30.323,17
29.586,94
28.843,82
28.093,74
27.336,64
26.572,46
25.801,13
25.022,58
24.236,74
23.443,55
22.642,93
21.834,82
21.019,16
20.195,85
19.364,84
18.526,06
17.679,43
16.824,87
15.962,31
15.091,69
14.212,91
13.325,92
12.430,62
11.526,94
10.614,81
9.694,14
8.764,85
7.826,87
6.880,11
5.924,49
4.959,92
3.986,33
3.003,63
2.011,73
1.010,55
0,00
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INTERES ACUMULADO

9.156,70

9.440,47

9.717,35

9.987,28
10.250,20
10.506,02
10.754,69
10.996,15
11.230,32
11.457,14
11.676,53
11.888,43
12.092,77
12.289,47
12.478,47
12.659,69
12.833,06
12.998,51
13.155,97
13.305,35
13.446,58
13.579,59
13.704,30
13.820,63
13.928,50
14.027,84
14.118,56
14.200,58
14.273,83
14.338,22
14.393,66
14.440,08
14.477,38
14.505,49
14.524,32
14.533,77



6.1.2. Flujo de caja operativo

6.1.2.1. Ingresos proyectados
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En funcion del estudio de mercado proyectamos las ventas, el costo de ventas, la

utilidad lo que tenemos que generar una utilidad neta de $38.217,12 el primer afio para

que el negocio pueda proyectarse a corto y mediano plazo tal como se muestra en la

tabla de los ingresos.

Tabla 18 Ingresos Proyectados

I UNIVERSIDAD
| iMTERMNACIONAL

o ISEK

e

ANOS
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS SERVICIOS 1.089.657,60 1.089.657,60 | 1.089.657,60 | 1.089.657,60 | 1.089.657,60
(-) COSTOS DE VENTAS 834.241,86 834.241,86 834.241,86 834.241,86 834.241,86
= UTILIDAD BRUTA EN VTAS 255.415,74 255.415,74 255.415,74 255.415,74 255.415,74
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 156.030,60 156.030,60 156.030,60 156.030,60 156.030,60
(- ) DEPRECIACIONES 6.640,00 6.640,00 6.640,00 3.440,00 3.440,00
(-) GASTOS DE VENTAS 39.000,00 27.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00
= UTILIDAD OPERACIONAL 60.385,14 72.385,14 84.385,14 84.385,14 84.385,14
(-) GASTOS FINANCIEROS 436,72 431,26 425,75 420,19 420,19
Intereses pagados 436,72 431,26 425,75 420,19 420,19
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 59.948,42 71.953,88 83.959,39 83.964,95 83.964,95
Part. utilidades Trabajadores 8.992,26 10.793,08 12.593,91 12.594,74 12.594,74
UTIL IDAD ANTES DE IMPTOS 50.956,16 61.160,80 71.365,48 71.370,21 71.370,21
Impuesto a la Renta 12.739,04 15.290,20 17.841,37 17.842,55 17.842,55
=UTILIDAD NETA 38.217,12 45.870,60 53.524,11 53.527,65 53.527,65

Fuente: Elaboracién Propia, 2020
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6.1.2.2. Egresos proyectados

Ahora en cambio en funcién del estudio técnico se establecen los costos operativos del
proyecto, donde se encuentran los costos de produccidn, costos indirectos y gastos del
proyecto, que detallamos a continuacion en donde se debe cubrir con $203.127,33 el
primer afio para que el negocio cumpla con sus obligaciones de pago y tengamos un

buen flujo para los siguientes afos.

Tabla 19 Egresos Proyectados

DETALLE DE EGRESOS INICIO

I LUNIVERSIDAD
| ETERNACHEMAL

Yy
W ISEK
ANOS
CONCEPTO 1 2 3 4 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS $162.670,60| $162.670,60( $162.670,60( $159.470,60( $159.470,60

Servicios Basicos $3.720,00 $3.720,00 $3.720,00 $ 3.720,00 $3.720,00

Mantenimiento $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00

Gasto Uniformes $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00

Utiles de Aseo ylimpieza $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00

Utiles de Oficina $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00

Sueldos y beneficios $98.152,20 $98.152,20 $98.152,20 $98.152,20 $98.152,20

Depreciaciones $ 6.640,00 $ 6.640,00 $ 6.640,00 $ 3.440,00 $ 3.440,00

Otros gastos $ 36.758,40 $ 36.758,40 $ 36.758,40 $ 36.758,40 $ 36.758,40

Gasto Arriendo $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00
GASTOS DE VENTAS $39.000,00 $27.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00

Gasto de Publicidad $39.000,00 $ 27.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00
GASTOS FINANCIEROS $ 436,72 $431,26 $ 425,75 $420,19 $ 420,19

Intereses pagados $ 436,72 $ 431,26 $ 425,75 $ 420,19 $ 420,19
SERVICIO DE LA DEUDA $1.020,01 $1.020,01 $1.020,01 $1.020,01 $1.020,01
TOTAL EGRESOS 203.127,33 191.121,87 179.116,36 175.910,80 175.910,80

Fuente: Elaboracién Propia, 2020



6.1.2.3. Flujo de caja proyectado

Tabla 20 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

P UNIVERSIDAD
| 'NTERNACIZNAL

2 ISEK

e,
"
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CONCEPTO ANOS
0 1 2 3 4 5
VENTAS SERVICIOS 1.089.657,60 1.089.657,60 | 1.089.657,60 | 1.089.657,60 | 1.089.657,60
(-) COSTOS DE VENTAS 834.241,86 834.241,86 834.241,86 834.241,86 834.241,86
= UTILIDAD BRUTA EN VTAS 255.415,74 255.415,74 255.415,74 255.415,74 255.415,74
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 156.030,60 156.030,60 156.030,60 156.030,60 156.030,60
(- ) DEPRECIACIONES 6.640,00 6.640,00 6.640,00 3.440,00 3.440,00
(-) GASTOS DE VENTAS 39.000,00 27.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00
= UTILIDAD OPERACIONAL 60.385,14 72.385,14 84.385,14 84.385,14 84.385,14
(-) GASTOS FINANCIEROS 436,72 431,26 425,75 420,19 420,19
Intereses pagados 436,72 431,26 425,75 420,19 420,19
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 59.948,42 71.953,88 83.959,39 83.964,95 83.964,95
Part. utilidades Trabajadores 8.992,26 10.793,08 12.593,91 12.594,74 12.594,74
UTIL IDAD ANTES DE IMPTOS 50.956,16 61.160,80 71.365,48 71.370,21 71.370,21
Impuesto a la Renta 12.739,04 15.290,20 17.841,37 17.842,55 17.842,55
=UTILIDAD NETA 38.217,12 45.870,60 53.524,11 53.527,65 53.527,65
Hujo de Caja de Operaciones
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 59.948,42 71.953,88 83.959,39 83.964,95 83.964,95
Part. utilidades Trabajadores -8.992,26 -10.793,08 -12.593,91 -12.594,74 -12.594,74
Impuesto a la Renta -12.739,04 -15.290,20 -17.841,37 -17.842,55 -17.842,55
(+)Depreciacion 6.640,00 6.640,00 6.640,00 3.440,00 3.440,00
Total Hujo de Caja Operacional 44.857,12 52.510,60 60.164,11 56.967,65 56.967,65
Hujo de Caja de Inversiones
Activos -59.900,00 5.700,00
CTN INICIAL -31.766,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion CTN 31.766,65
Total Hujo de Caja de Inversiones -91.666,65 0,00 0,00 0,00 0,00 37.466,65
Hujo de Caja del Proyecto -91.666,65 44.857,12 52.510,60 60.164,11 56.967,65 94.434,31

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

En cuanto a los ingresos y los gatos tenemos un flujo de caja del negocio en donde se

tiene una inversion de $91.666,65 para poner en marcha el proyecto y como capital de

trabajo inicial $31.766,65. Como se ve proyectado durante los 5 afios los flujos que se

van a generar en el negocio.




6.1.2.4. Punto de equilibrio

Tabla 21 Punto de Equilibrio en valores

I UNIVERSI DAD
| I TERMACICMAL
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Y OISEK
ANOS
CONCEPTO
1 2 3 4 5

COSTOS FIJOS $161.629 $149.623 $137.618 $134.412 $134.412

Sueldos y beneficios $98.152 $98.152 $98.152 $98.152 $98.152

Gasto Uniformes $ 1.800 $ 1.800 $ 1.800 $ 1.800 $ 1.800

Depreciaciones $ 6.640 $ 6.640 $ 6.640 $ 3.440 $ 3.440

Mantenimiento $ 1.200 $ 1.200 $ 1.200 $ 1.200 $ 1.200

Utiles de Aseo y limpieza $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200

Gasto Publicidad $ 39.000 $ 27.000 $ 15.000 $ 15.000 $ 15.000

Utiles de Oficina $1.200 $ 1.200 $1.200 $1.200 $1.200

Intereses pagados $ 437 $ 431 $ 426 $ 420 $ 420

Gasto Arriendo $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000
COSTOS VARIABLES $ 837.962 $ 837.962 $ 837.962 $ 837.962 $ 837.962

Servicios Béasicos $3.720 $3.720 $3.720 $3.720 $3.720

COSTO DE VENTAS $ 834.242 $ 834.242 $ 834.242 $ 834.242 $ 834.242
COSTO TOTAL $999.591 $ 987.585 $ 975.580 $972.374 $972.374
[INGRESOS OPERACIONALES | 1080658 | 1080658 | 1089658 | s1080658 | s1.089.658 |
| PE EN VENTAS | $699.734 | $ 647.760 | $ 595.785 | $581.907 | $ 581.907 |
| % CON RESPECTO A LAS VENTAS | 6422% | 59,45% | 54,68% | 5340% | 53,40% |
| PUNTODE EQUILIBRIOEN UNIDADES | 1698385 | 1572232 | 1446079 | 1412395 | 1412305 |

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

Figura 17 Punto de Equilibrio
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Fuente: Elaboracion Propia, 2020
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Se determina el valor estimado de recuperacion de los Activos al término del proyecto,
asi como la recuperacion del capital de trabajo neto.

Tabla 22 Flujo de caja de liquidacion

Hujo de Caja de Inversiones

Activos -59.900,00 5.700,00

CTN INICIAL -31.766,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Recuperacion CTN 31.766,65
Total Hujo de Caja de Inversiones -91.666,65 0,00 0,00 0,00 0,00 37.466,65
Hujo de Caja del Proyecto -91.666,65 44.857,12 52.510,60 60.164,11 56.967,65 94.434,31

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

6.2. ANALISIS DE LA TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

6.2.1. Tasa de descuento

Aqui se establecen la tasa o costo de oportunidad del o los inversionistas y las tasas de

interés del financiamiento.

Tabla 23 Tasa de Descuento

I UNIVERSIDAD
| "MTERNACIONAL

{ iy :

() ISEK
Kd
Ks
Inflacion

Inversion Total = VALOR DE LA EMPRESA
DEUDA A VALOR DE LA EMPRESA
CAPITAL A VALOR DE LA EMPRESA

11,23% Costo financiero de la deuda
15,00% Costo de oportunidad para el accionista

2,12% Inflacion acumulada anual

$ 91.666,65
50,91%
49,09%

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

6.2.2. Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

En funcion del punto anterior se establece el calculo del a TMAR considerando de la

inflacion:

TMAR= i+ f +if¢




Tabla 24 TMAR
TMAR ACCIONISTA Ks INFLACION Prima
15,00% 2,12% 0,32%
TMAR PONDERADA ACCIONISTA (1) | 17,44% 50,91%) 8,88%
COSTO DE DEUDA Kd
11,23%
TASA PONDERADA DEUDA (2) | 11,23% 49,09%)
WACC 7 8,88% 4,13% 13,01%

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

6.3. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
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Aqui se determina el porcentaje de participacion de la inversién esto es capital y

financiamiento.

6.4. INDICADORES FINANCIEROS

Considerando los flujos de caja se evalua financieramente el proyecto

6.4.1. VAN

VAN = >_VA— INVERSION INICIAL

6.4.2. TIR

Tabla25 VAN yY TIR

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

VAN

INDICE DE RENTABILIDAD

142.705,27

91.666,65

1,56

VAN

WACC

13,01%

-91.666,65

39.692,28

41.114,62

41.683,23

34.924,23

51.227,48

116.975,19

TMAR (solo fondos propios)

8,88%

-91.666,65

41.199,61

44.296,61

46.614,69

40.539,22

61.721,80

142.705,27

TIR

52,01%

PERIODO DE RECUPERACION

1,89

ANOS

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

6.4.3. Periodo de recuperacion de la inversion

Se tiene una tasa interna de retorno del 52,01% que es muy atractiva para los

accionistas, tomando en cuenta que su periodo de recuperacion es de 1,89 afios se va a
recuperar lo que han invertido los accionistas




6.4.4. Indice de rentabilidad

. Y VA
INDICE DE RENTABILIDAD =
INVERSION INICIAL
Tabla 26 indice de Rentabilidad
iNDICE DE RENTABILIDAD 142.70527 1,56
91.666,65

Fuente: Elaboracion Propia, 2020

6.4.5. Evaluacion financiera

Se proyecta como un negocio bastante rentable debido a que el periodo de recuperacion
de la inversion va a ser en 2 afios, con una Tasa Interna de Retorno del 52,01% ademas
de un indice de rentabilidad en donde por cada doélar que invierto recibo $1,56 doélares

por lo cual es atractivo.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

De acuerdo con el estudio financiero se pudo determinar que el plan de negocios para la
creacion de un micro mercado virtual en la ciudad de Quito es factible porque se cuenta
con un TIR del 52,01% superando al costo de oportunidad del 15%. Este negocio
permite vender en volumen por lo que se va a promocionar en los medios digitales para

captar el mayor nimero de clientes.

De la misma manera se tiene un Valor Actual Neto de $142.705,27 muy positivo al
traer los resultados del flujo al Valor Presente, lo que nos permite determinar que el
negocio es viable a través del tiempo y que nos genera mayor aceptacion el momento de

invertir en la industria del comercio electrénico.

Mantener un cumplimiento del 80% como minimo en las ventas debido a que se debe
hacer un monitoreo y seguimiento a los pedidos para que se cumplan los objetivos del
negocio para generar ingresos y pagar las obligaciones.

7.2. RECOMENDACIONES

Dentro del entorno de las compras en linea al ser un negocio técnicamente factible y
econdmicamente rentable sustentado en los indicadores financieros se recomienda la
ejecucién del plan de negocio del micro mercado virtual enfocado a productos de

limpieza en la ciudad de Quito.

En la muestra tomada a los 468.930 hogares de la ciudad de Quito se determiné que el
70,49% estarian dispuestas a comprar, que son 330.549. De los cuales se tomo el 8% es
decir 26.448 hogares en donde con una campafia de publicidad se pueda establecer la
conexion con los potenciales clientes de los productos de limpieza. Para esto se debe
cumplir con las proyecciones de los objetivos de ventas y de esta forma estabilizar el

negocio por los siguientes afios manteniendo su propuesta valor atractiva para el cliente.

Es fundamental que se tenga en cuenta las alianzas con los proveedores que son la clave
en la comercializacion de los productos tener como minimo unas 5 empresas para
minimizar el riesgo de stocks y en ese sentido también controlar los gastos para

optimizar los recursos del negocio.
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9. ANEXOS

Anexo 1 Producto Interno Bruto PIB por Industria

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) POR INDUSTRIA
140.000 000
131.115.084
120.000.000
109.822.576
101.859.547
100.000 000
85.247.285 83.373.747 g2.421.773
80.000.000
68.622.572
BATOETI e
60.000,000
50171794
40.000.000
31.847.017
20.924.379  20.646.795
20.000.000 14.211.042
£.918.802
5.809.997 5495559 4623181
. H m m =
Administraci
. Actividades  6n piblica, .
M:mula;ura En:ﬂanzav et AE:“'O';:"- profesionales  defensa; Actividades  Coreoy  Alojamienta 5“’";'”“"’ Refinacian pesca  Acuiculturay o
refinanion o Comsiruccion  Comercio | SUASE, | POV BIEIS  tgnicasy  planesde (W% Transporte | deservicios  Comunica- ysendciosde |t W (mcepto pesade | il
v A2V administrativ  seguridad financieros | ciones comida v camarén) | camanén és
petrélec) salud shicutura agua
as social
obligatoria
= Cantidad 131.115.084 109.822576 101.859.547 85.247.285 83.373.747 82421773 68622572 66476673 63.906.023 50.171.794 31.847.017 20924.379 20646795 14.211.042 82918802 5.809.997 5.495.559 4623181

Fuente: BCE, PIB afio 2020

Anexo 2 Producto Interno Bruto PIB del Comercio

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) DEL COMERCIO
12.000.000
10.000.000 10,548,765
- 10.218:226 10063509  10.146.37
9.976.646 odi o 9960093
9.053:412
8.000.000 I
7.248404
6000000 ¢ dyzess
4.000.000
2.000.000
0
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Fuente: BCE, PIB Comercio afio 2020
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________

&n millones UsD
(v =]
ca
"}
=
-]

Maonto é

2010 | 2011 | 2012 | 2015 | 2014 | 2015 | 2016
Poblico |20.021|25.035|29.163 (33.576 | 37.047 | 34.825 | 35.655 | 35.300 | 36.049

2017

2018

Privado | 10.621 | 14 338 | 19.559% | 24952 | 29.917 | 52.452 | 55952 | 63.661 | 71.621

=g Total 5PI: | 305642 | 39.373 | 48.763 | 58.568 | 66.965 | 87317 | 91.607 | 98961 (107 670

Fuente: BCE, Sistema de Pagos Interbancarios afio 2018

Anexo 4 Comparativo Canasta Basica Ecuador 2009-2020

COMPARATIVO CANASTA BASICA DEL ECUADOR

Meses 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020|Promedio
Enero $512,03 | $534,33 | $548,63 [ $581,21 | $601,61 | $628,27 | $653,21 | $675,93 | $701,93 | $712,03 | $719,88 | $716,14 | $ 632,10
Febrero $513,27 | $535,48 | $551,24 | $583,27 | $602,07 | $628,22 | $654,48 | $678,61 | $708,52 | $710,46 | $717,79 [ $713,00 | $ 633,03
Marzo $519,90 | $535,56 | $551,87 | $587,36 | $604,25 | $632,19 | $657,68 | $680,70 | $709,22 | $711,13 | $713,05 [ $713,89 [ $ 634,73
Abril $522,76 | $539,67 | $555,27 | $588,48 | $605,52 | $633,61 [ $660,85 | $683,16 | $706,04 | $709,74 | $715,70 | $728,38 [ $ 637,43
Mayo $522,75 | $538,89 | $557,44 | $584,71 | $605,92 | $634,27 | $665,09 | $686,74 | $709,18 | $710,07 | $715,61 | $724,41 | $ 637,92
Junio $522,38 | $538,12 | $556,93 | $586,18 | $606,29 | $634,67 [ $666,92 | $688,53 | $707,47 | $708,22 | $715,83 | $719,03 [ $ 637,55
Julio $521,73 | $536,93 | $559,41 | $585,81 | $606,48 | $637,00 | $668,57 | $688,21 [ $708,51 | $707,54 | $715,74 $ 630,54
Agosto $519,30 | $538,73 | $563,75 | $587,86 | $609,57 | $638,06 | $668,95 | $689,10 | $709,25 | $710,76 | $714,47 $ 631,80
Septiembre | $521,26 | $539,36 | $567,41 | $594,06 | $612,05 | $641,20 | $670,53 | $691,38 | $708,79 | $712,66 | $713,75 $ 633,86
Octubre $522,34 | $540,10 | $571,08 | $595,44 | $614,01 | $642,85 | $669,88 | $691,88 | $708,01 | $714,31 | $718,18 $ 635,28
Noviembre [ $522,59 | $541,82 | $572,35 | $596,42 | $617,54 | $644,74 | $669,96 | $692,56 | $706,31 | $714,67 [ $715,10 $ 635,82
Diciembre $528,90 | $544,71 | $578,04 | $595,70 | $620,86 | $646,30 | $673,21 | $700,96 | $708,98 [ $715,16 | $715,08 $ 638,90
Promedio $520,77 | $538,64 | $561,12 | $588,88 | $608,85 | $636,78 | $664,94 | $687,31 | $707,68 | $711,39 | $715,85 | $719,14 | $ 634,94

Fuente: INEC, Canasta Basica afio 2020




Anexo 5 Comparativo de Ingresos en el Ecuador 2009 - 2020
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COMPARATIVO INGRESOS DEL ECUADOR

Meses 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020|Promedio
Enero $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 | $ 613,98
Febrero $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 | $ 613,98
Marzo $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 | $ 613,98
Abril $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 | $ 613,98
Mayo $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 | $ 613,98
Junio $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 | $ 613,98
Julio $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 $ 601,92
Agosto $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 $ 601,92
Septiembre | $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 $ 601,92
Octubre $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 $ 601,92
Noviembre $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 $ 601,92
Diciembre $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 $ 601,92
Promedio $406,93 | $448,00 | $492,80 | $545,07 | $593,60 | $634,67 | $660,80 | $683,20 | $700,00 | $720,53 | $735,47 | $746,67 [ $ 608,21
Anexo 6 Tarjetas de Crédito en el Ecuador
CANTIDADDE TARJETASDE CREDITOEN EL ECUADOR

1.200.000

1000000 998,540

800.000

634.637 631.521
600.000
400.000 328.315
209.033 208.058 202.168
200.000 141.335 109.162 20462
0
PACIFICO DINERS PICHINCHA ~ GUAYAQUIL PRODUBANCO  AUSTRO  BOLIVARIANO  SOLIDARIO INTERNACIONAL  OTROS

Fuente: Asobanca, febrero afio 2020
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Anexo 7 Tarjetas de Débito en el Ecuador

CANTIDAD DF TARJETAS D DEBITO EN EL ECUADOR

3500000 3970,000

3.000.000
2500.000

2.000.000

1500000 1.370.000

1,030,000
1000000 795350

000 428,380 420,610

191.350 156.980 122550 110420 76.847

PICHINCHA  PACIHICO  GUAYAQUIL PRODUBANCO INTERNACIONAL BOLIVARIANO  AUSTRO  RUMIFIAHUI  MACHALA LOJA QOTROS

Fuente: Superintendencia de Bancos, marzo afio 2020

Anexo 8 Compra de Productos y Servicios por Internet

MEDIOS DE PAGO
10%
61%
60%
50%
40%
30%
20% 17%
10%
10% 8%
I ]
. —
TARIETAS DE CREDITO  TARJETAS DE DEBITO PAY PAL EFECTIVO / DEPOSITO OTROS

Fuente: Estudio Ecuador Estado Digital, afio 2020
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Porcentaje de personas que utilizan Internet*:
Nacional y area

El 58,3% de la poblacion de S afios y mds ha utilizado Internet en los Gliimos 12 meses. El 66,9% en

el drea urbana frente cl 3%,6% del érea rural .

638% 46,9%

55 s% 583%

425% 47, 6%
38,0% 37.6%
31,6% 338%
25.3%
17 8%
20]6|20|7 2012 | 2013 | 2014 2015 2016]2077

46 “%

2012 2013 "0]4 2018

2012 (2013 | 2014 2015 2016 | 2017

Nacional Urbang Rural

{*) Personas que ufilizan Internet, s= refiers a ko podlocion de S afos y mdés que
ha usado Intemet en ios Gifimos 12 meses, desde cuaiquier ugor.

Fuente: INEC, TIC’S afo 2017

JINEC | & FE&noLdcica
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TIEMPO
TEMAS SUB-TEMAS (MINUTOS)
¢Les gustaria a las familias de la ciudad de
Quito comprar estos productos o servicios a 5
¢Cual es el perfil psicografico través ,de un micro mercado virtual, explique
del consumidor de productos de | POr qué?
limpieza? ¢Comente a quienes les gustaria realizar la
compra de productos de limpieza en linea, 5
explique por qué utilizarian el servicio?
¢Cudl es el precio promedio que usted paga
) . . por estos productos en un supermercado,
¢Cual es el precio promedio de | mencione un promedio de compra y sus !
compra de productos de limpieza | yrincipales productos?
en los supermercados de la ciudad . - -
de Quito? G_Cua}l es el porcentaje de sus ingresos que
destinaria a la compra de productos de 7
limpieza, mencione el motivo de su compra?
¢Cudl es la ventaja de recibir en la
¢Qué factores usted considera comodidad de su domicilio productos de 5
esenciales cuando va a realizar las | limpieza, argumente su respuesta?
compras de los productos de ¢Con que frecuencia le gustaria recibir
limpieza? productos de limpieza, es decir la secuencia de 6
compra de los productos?
¢Mencione qué empresas conoce que
. . brinden este servicio a domicilio y comente si 8
¢Existe empresas que realicen | reqlizo una compra, como fue su experiencia?
este tipo de servicio a domicilio en —
la ciudad de Quito? ¢Ha utilizado estas empresas 0 ha
comprado estos productos o servicios en linea, 7
expliquenos cémo fue su forma de pago?
¢Les gustaria tener un listado de productos
0 servicios para seleccionar y realizar la 5
¢Les gustaria tener un listado [compra a través de una pagina web o
de las opciones de los productos de | aplicacién, comente sus respuestas?
limpieza para seleccionar el o los ¢Les gustaria que recibir recomendaciones
que necesitas? a su correo compra para recibir los productos 5
de limpieza sin tener que acudir a un lugar
fisico, cual es su apreciacion?
Tiempo en minutos 60

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020
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GRUPO SUB-TEMA CcODIGO Q | DETALLE

PRODUCTO PRODUCTOS PROD1001 15 | Se refiere a los productos que conocen

PRODUCTO STOCK STOCK1002 8 | La cantidad de existencias que cuenta el producto
PRODUCTO PAQUETES PAUETES1003 8 | Son los productos de limpieza en combos
PRODUCTO VISITAN VISITAN1004 5 | Es la cantidad de veces que acuden al supermercado
PRODUCTO LIMPIEZA LIMPIEZA1005 4 | Est relacionado al aseo de la casa

PRODUCTO BANO BAN1006 3 | Son los productos de limpieza para bafio
PRODUCTO EMERGENCIA EMERGENCIA1007 3 | En un imprevisto que requiere atencion urgente
PRODUCTO ARRANCA GRASAS ARRANCAGRA1008 3 | Es el que permite arrancar la grasa el producto
PRODUCTO DESINFECTANTES DESINFECT1009 3 | Son los gque permiten desinfectar

PRODUCTO FOTOGRAFIAS FOTO1010 3 | Son las fotos de los productos

PRODUCTO | COCINA COCINA1011 2 | Se hace referencia a la limpieza de la cocina
PRODUCTO AROMAS AROMAS1012 2 | Alos aromas que utilizan en la casa como esencia
PRODUCTO CLORO CLORO1013 2 | El producto que se utiliza para quitar manchas
PRODUCTO MENU MENU1014 2 | Es que se encuentre el producto en una lista
PRODUCTO CASA CASA1015 1 | Es el lugar destinado a ser habitado

PRODUCTO | SALA SALA1016 1 | El lugar fisico dedicado a recibir visitas

PRODUCTO RECIBIR RECIBIR7001 10 | Es la recepcion de los productos

PRODUCTO TENDENCIA TENDENCIA7002 5 | Es unainclinacion de las personas a un tema determinado
PRODUCTO FAMILIARIZAR FAMILIARIZAR7003 | 4 | Es que determinada accién se haga conocida
PRODUCTO SISTEMA SISTEMA7004 4 | Programa informético donde van a estar los productos
PRODUCTO PROGRAMADA PROGRAMADA7005 | 3 | Que se encuentra ya realizada la compra
PRODUCTO ENTREGA ENTREGAT7006 3 | Donde va a recibir el producto

PRODUCTO | ATENCION ATENCION7007 2 | La calidad de la atencion gue recibi6 en su lugar de compra
PRODUCTO EXCELENTE EXCELENTE7008 2 | Calificacion de su lugar de compra de los productos
PRODUCTO | GUSTA GUSTA7009 2 | Que le agrada

PRODUCTO | ALTERNATIVA ALTERNATIVA7010 | 2 | Conoce alguna otra opcién

PRODUCTO MENSUAL MENSUAL11001 7 | Realiza la compra cada 30 dias

PRODUCTO QUINCENAL QUINCENAL11002 5 | Realiza la compra cada 15 dias

PRODUCTO TRIMESTRAL TRIMESTRAL11003 3 | Realiza la compra cada 90 dias

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020



Anexo 12 Libro de Cddigos — Codificacion Plaza
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GRUPO SUB-TEMA CcODIGO Q | DETALLE

PLAZA COMPRAR COMPRAR4001 17 | Adquirir un producto o servicio a cambio de dinero

PLAZA UBER EATS UBEREATS4002 6 | Es una empresa que realiza la entrega a domicilio de comida

PLAZA GLOVO GLOVO04003 5 | Es una empresa que realiza la entrega a domicilio de comida

PLAZA AMAZON AMAZON4004 4 | Es una empresa de retail minorista que entrega productos a domicilio
PLAZA TIPTI TIPTI14005 4 | Es una empresa que realiza la entrega a domicilio de comida

PLAZA HISTORICOS HISTOR4006 4 | Son registros que se almacenaron con datos en un servidor

PLAZA CONFIRMAR CONFIRM4007 3 | Asegurar que se va a realizar la compra

PLAZA SELECCIONAR SELECC4008 2 | Elegir en un conjunto de productos

PLAZA WISH WISH4009 2 | Es una empresa de retail minorista que entrega productos a domicilio
PLAZA PEDIDO PEDID4010 2 | Es una orden que se realiza para entrega de un producto o servicio
PLAZA DOMICILIOS DOMICIL4011 2 | Es una empresa que realiza la entrega a domicilio de comida

PLAZA APLICACIONES APLICACIONES6001 | 10 | Es utilizada para comunicarse con el consumidor a través del Smartphone
PLAZA PLATAFORMA PLATAFORMAG002 8 | Son espacios en el internet que permiten la ejecucion de programas
PLAZA PAGINAS WEB PAGWEBG6003 7 | Es un documento gue contiene texto, sonido, video en un lugar del internet
PLAZA I0T 10T6004 5 | Permite interconectar dispositivos dentro del hogar internet de las cosas
PLAZA SMARTPHONE SMARTPHONEG6005 4 | Teléfono inteligente que ofrece aplicaciones

PLAZA CORREO ELECTRONICO | CORREO6006 3 | Es un servicio de intercambio de mensajes en la web

PLAZA UBICACION UBICA10001 5 | Es la direccion donde se encuentra el lugar fisico del domicilio

PLAZA CASA CASA10002 4 | Es el lugar preferido por los clientes en donde van a recibir los productos
PLAZA LUGAR DE TRABAJO LUGARTRAB10003 3 | Es la segunda opcidn que tienen los clientes para facilidad de llevar a su domicilio
PLAZA COBERTURA COBERTURA10004 3 | Es la zona que se va a cubrir de la ciudad de Quito

PLAZA DATOS PERSONALES DATPER10005 3 | Son los datos confidenciales de los clientes que guardan las empresas

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020



Anexo 13 Libro de Cddigos — Codificacion Precio
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GRUPO SUB-TEMA CcODIGO Q | DETALLE

PRECIO MEJOR PRECIO MEJORPRE2001 13 | Cual Es el precio que estarian dispuestos a pagar

PRECIO OFERTAS OFERTAS2002 12 | La oferta que se realiza de un determinado producto

PRECIO DESCUENTOS DESCUENTOS2003 7 | Los descuentos con los que estan asociados determinados productos
PRECIO SERVICIO EXPRESS SERVEXPRESS2004 | 7 | Es el servicio de entrega rapida sin importar el valor a pagar

PRECIO COSTO SERVICIO COSTOSERV2005 5 | Es el costo de ir a entregar los productos al domicilio

PRECIO TRASLADO TRASLA2006 4 | Esel traslado de un lugar a otro para ir a comprar el producto

PRECIO TOMA DECISIONES TOMDEC2007 4 | De todas las opciones que se maneja el precio ayuda a tomar decisiones
PRECIO PRECIO PROMEDIO PREPROM2008 3 | Es el valor promedio que las personas pagan por los productos de limpieza
PRECIO EQUIPARADO EQUIP2009 2 | Quiere decir que tenga los mismos precios de la competencia

PRECIO SUSCRIPCION SUSCRIP2010 2 | Es un valor que se paga mensualmente para recibir los productos programados
PRECIO TARJETA DE CREDITO TARJECRED9001 7 | Esel pago que se realiza a través de un convenio de crédito con un banco
PRECIO EFECTIVO EFECTIV09002 5 | Es el pago que se realiza por medio del dinero fisico

PRECIO TARJETA DE DEBITO TARJEDEB9003 4 | Es el pago que se realiza a través de un convenio de débito con un banco
PRECIO DEBITO DE CUENTA DEBITCUEN9004 3 | Es el pago que se realiza a través del descuento de la cuenta de ahorros
PRECIO PAGOS ELECTRONICOS | PAGELECT9005 3 | Es el pago que se realiza a través del uso del internet

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020



Anexo 14 Libro de Cddigos — Codificacion Psicogréafico
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GRUPO

SUB-TEMA CODIGO Q | DETALLE

TIEMPO TIEMPO3001 10 | Este es un factor con el que no cuentan las familias

ACTIVIDADES ACTIVIDADES3002 7 | Las familias desearian realizar otras actividades y no ir de compras
TRABAJO TRABAJO3003 6 | Es el lugar al que acuden diariamente para generar ingresos

ESTUDIO ESTUDIO3004 6 | Esal lugar que acuden para estudiar

HIJOS HI1JOS3005 5 | Son los menores del hogar al cuidado de los padres

ECUATORIANAS ECUATORIANA3006 4 | Es la nacionalidad de las familias

OCUPACIONES OCUPACIONES3007 4 | Son las diferentes actividades que tienen que cumplir dia a dia
UNIVERSIDAD UNIVERSIDAD3008 4 | Es el lugar donde acuden los estudiantes para sacar su titulo de 3er o 4to nivel
NECESIDADES NECESIDADES3009 4 | Es querer conseguir algo que tengo que realizar

JUBILADOS JUBILADOS3010 4 | Son las personas que ya cumplieron con su actividad laboral
PROGRAMAR PROGRAMAR3011 2 | Significa que hay que tener listo el pedido con los productos para entregar
MILENIALS MILENIALS12001 6 | Se encuentran los jovenes de 25 a 36 afios de edad

BABY BOOMERS BABYBOOMERS12002 | 5 | Se encuentran las personas gue tienen entre 56 y 74 afios de edad
XENIALS XENIALS12003 2 | Se encuentran las personas que tienen entre 37 y 43 afios de edad
GENERACION X GENERACIONX12004 2 | Se encuentran las personas que tienen entre 44 y 55 afios de edad

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020



Anexo 15 Mapa Mental Micro mercado Virtual
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Anexo 16 Edad de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 17 Genero de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 18 Nivel de instruccién
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020
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Anexo 19 Sector del domicilio
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 20 Lugar de compras
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 21 Factores en la compra de productos de limpieza
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020
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Anexo 22 Frecuencia de compras de los productos de limpieza
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 23 Probabilidad de compra de los productos de limpieza

>0 i 42

30

20

10 3

0 T T T _ 1
Lo compraria Lo compraria Puede que lo No lo
de inmediato enuntiempo comprase en compraria
un tiempo

Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 24 Lugar de acceso a internet
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Anexo 25 Productos que comprarian
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Anexo 26 Formas de Pago
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 27 Aspectos para realizar compras en linea
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Anexo 28 Proveedor Virtual de Productos de Limpieza
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Anexo 29 Importancia del Desarrollo de Plataformas
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Anexo 30 Botones en la aplicacién
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Anexo 31 Visualizacion de los productos de limpieza
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Fuente: Elaboracion propia afio 2020

Anexo 32 Precio barato que no compraria

35

30

25

20

15

10

Fuente: Elaboracion propia afio 2020



Anexo 33 Precio barato y aun asi lo compraria
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Anexo 34 Precio caro y aun asi lo compraria
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Anexo 35 Precio caro y no lo compraria
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Anexo 36 Infografia del micro mercado virtual

MICROMERCADO
VIRTUAL

Enfocado a productos y servicios de limpieza en
la ciudad de Quito para el ano 2020

BUYER PERSONA

Dirigido a los hogares de la ciudad de Quito,
considerando que tienen acceso al
internet y no les gusta ir a lugares fisicos
porque les agrada comprar en linea
buscando comodidad.

PRECIO PROMEDIO

En un promedio de $41.20 lo cual es
importante a tomar en cuenta en el precio ya
que el cliente estaria dispuesto a pagar y
compraria el producto.

FACTORES ESENCIALES

Al 34.43% les interesa la Seguridad de
Pago para realizar las transacciones y al
24 59% la Calidad de los Productos
porque necesitan tener seguridad al
realizar los pagos para programar la
entrega a domicilio.

ENTREGA A DOMICILIO

El 40% de las personas ha comprado
una vez al mes y las compras en linea se
han incrementado por el COVID-19
segin un estudio de transacciones
electréonicas en el Ecuador

COMPRAS EN LINEA

El 29% compra con una tarjeta de

deébito. el 329% con tarjeta de crédito y
el 299% prefiere pagar en efectivo que
son las mas utilizadas por los clientes
en el ano 2020

HTTPS://VIRTUALMARKET . MAILCHIMPSITES.COM/HOME

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020



