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RESUMEN

OROCASH ECUADOR es una empresa que se dedica a la compra y
venta de joyas de oro, relojeria y plata, sobre la cual se ha planteado como
objetivo de este trabajo implementar una tarjeta de crédito corporativa que
permita a los socios obtener un beneficio en las empresas del conglomerado.
Para lograr el objetivo se realiz6 una investigacion a los clientes asi como al
mercado financiero para la emision de tarjetas, lo que permitio identificar que
OROCASH cuenta con la infraestructura, la organizacion, la experiencia y un
portafolio de clientes fieles que le permite hacer frente a las externalidades del
macro y micro entorno del mercado. Los resultados de la investigacion a
clientes determinaron que, existe un alto grado de satisfaccion con los
productos y servicios de OROCASH, asi también la mayoria de los
encuestados respondié no contar con una tarjeta de crédito empresarial y
estar totalmente dispuestos a recibir una tarjeta por parte de OROCASH. Los
resultados de la encuesta a clientes identificaron, ademas que, existe una alta
disposicion a aumentar el consumo en un porcentaje superior al 15%, segun
la respuesta de los encuestados. La evaluacion financiera del proyecto
determiné una rentabilidad muy atractiva, con una TIR de 42,7% y un VAN de
$56.593,18, lo que permite concluir que la implementacién de una tarjeta de

crédito empresarial es un proyecto factible.

Palabras clave: OROCASH ECUADOR, tarjeta de crédito empresarial,
mercado de joyas, tarjeta de beneficios, estrategias de integracion,

conglomerado empresarial
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ABSTRACT

OROCASH ECUADOR is a company that is dedicated to the purchase
and sale of gold jewelry, watches and silver, on which the objective of this work
has been raised to implement a corporate credit card that allows partners to
obtain a benefit in companies of the conglomerate To achieve the objective,
an investigation was carried out to the clients as well as to the financial market
for the issuance of cards, which allowed to identify that OROCASH has the
infrastructure, the organization, the experience and a portfolio of loyal clients
that allows it to face the externalities of the macro and micro environment of
the market. The results of the customer research determined that there is a
high degree of satisfaction with OROCASH's products and services, as well as
the majority of those surveyed who answered that they did not have a business
credit card and were totally willing to receive a card from from OROCASH. The
results of the customer survey also identified that there is a high willingness to
increase consumption by a percentage greater than 15%, according to the
response of those surveyed. The financial evaluation of the project determined
a very attractive profitability, with an IRR of 42.7% and a NPV of $56,593.18,
which allows us to conclude that the implementation of a business credit card

is a feasible project.

Keywords : OROCASH ECUADOR, business credit card, jewelry market,

benefits card, integration strategies, business conglomerate
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Introduccién

El GCE (Grupo de Compraventas del Ecuador) es un grupo empresarial
con giro de negocio de compraventa de joyas de oro y electrodomésticos en
Ecuador, con presencia en todas las regiones a nivel nacional para
posteriormente que unificé gran parte de estos negocios en un solo hombre
comercial que fue OROCASH Ecuador. Desde ese entonces la organizacion
cambio su orientaciéon de mercado a la comercializacion y compraventa de
joyas de oro, relojeria y plata pasando a ser reconocidos como la Joyeria del
Ecuador. Hoy OROCASH Ecuador cuenta con 89 joyerias a nivel nacional
repartida alrededor del pais y su matriz administrativa ubicada en la ciudad de
Guayaquil, cuenta con alrededor de 360 colaboradores capacitados y con
afios de experiencia en atencién al cliente, analisis de oro y plata y expertos
en comercializacién de metales preciosos. Actualmente OROCASH Ecuador
brinda los servicios de compra de joyas de oro y plateria fina, contratos de
retroventa, mantenimiento de joyas en oro, plata, relojeria y fabricacién de
joyas.

Con mas de 19 afios de experiencia OROCASH es una joyeria creada
con la filosofia de brindar lujo alcanzable para todos los ecuatorianos, con la
mision de estar en todos los mejores momentos, brindando un servicio de
calidad y un trabajo de joyas de Oro Garantizado. En virtud a esta filosofia, el
presente trabajo tiene como propésito disefiar un plan de negocios que
permita determinar la viabilidad de implementacion de una tarjeta corporativa
que permita, a través de la conglomeracion de socios estratégicos, brindar
beneficios a los socios OROCASH. En este contexto, se analizara la viabilidad

técnica, organizacional, comercial y financiera del proyecto.



Justificacion

La belleza y la elegancia ha sido un factor importante en la mayoria de
las personas a lo largo de la historia como los egipcios en la antigiiedad que
utilizaban grandes collares y aretes de oro como simbolo de grandeza y
belleza, en la actualidad las personas adquieren los diversos accesorios con
el fin de resaltar su belleza convirtiéndose en parte esencial en la vida diaria

de cada persona.

Después que existié la pandemia de covid-19, el comercio en linea se
ha convertido en un estilo de compras a nivel mundial, convirtiéndose en una
gran herramienta de comercializacion para muchas empresas. Esto ha
provocado que las diferentes empresas se den a conocer a nivel mundial
induciendo al incremento de su productividad en un menor tiempo,
disminuyendo las barreras de distancia al momento de adquirir un producto o

servicio (Rodriguez et al., 2020).

Con base a lo expuesto en el planteamiento del problema que son
factores detectados en la empresa OROCASH el presente trabajo va dirigido
a la implementacion de nuevas estrategias para el crecimiento de la empresa,
de acuerdo con Salas, Maiguel y Acevedo (2017) la integracién debe basarse
en la dinamica de la cadena de abastecimiento es decir se debe analizar el
flujo de materiales e informacion entre empresas (clientes-proveedores), la
empresa OROCASH tiene una cadena de tiendas tanto online como fisica por
lo que se debe iniciar el proceso de integracion horizontal y colaboraciéon
debido a la influencia y el poder de negociacion que tienen en el mercado
mejorando la imagen de las empresas de la cadena, aumento de la
satisfaccion del cliente, aumento de la tasa de cumplimiento de pedidos,
aumento de la productividad, la disminucion de costos por los excesos de

inventarios, entre otros (Mascarefias, 2019).

Segun Pifiero y Sanchez (2020) los conocimientos en tecnologias y en
la sociedad moderna generan excelencia operacional de empresas, en rubros

como: administracion, manejo de informacion, cadena de suministro,



produccion entre otros con el fin de alcanzar una organizacion que brinde
ventajas competitivas dentro del sistema productivo y a lo largo de toda la

cadena de la empresa.

Esto se considera un sistema de integracion horizontal por que incluye
tecnologias, herramientas, habilidades, destrezas y conocimientos
disponibles para proponer autonomias a los sistemas e incrementar los
niveles de eficiencia en servicio al cliente. Segun Arnier (2020) una nueva
tactica comercial de las empresas a nivel mundial es el crédito teniendo como
resultado el incremento de las ventas, ocasionando consecuencia como
procesos de cobranza teniendo como objetivo la recuperaciéon de los montos
adecuados por los clientes, logrando una liquidez para las actividades
comerciales y cumpliendo con normalidad que el cliente tenga mas opciones
al momento de registrar su compra ya que al momento de cancelar lo
adquirido ya no va a canelar el valor total en un solo pago si no distribuirlo a
diferentes plazos, esto ocasionara el incremento en la produccién de joyas y

multiplicando la economia las metas planteadas por la empresa.

Con base a lo anteriormente expuesto, el presente proyecto cuyo
propésito es crecer horizontalmente, asignando créditos corporativos, se
instrumentara a través de una tarjeta corporativa OROCASH, algo similar a lo
utilizado por Almacenes De Prati, como lo indican Guerrero y Pefiafiel (2017),
la tarjeta de crédito corporativo que le permita obtener un beneficio
diferenciador del resto de clientes. Este plan de negocios, ofrece un producto
que se denominara CREDITO CORPORATIVO DE PRATI, el cual consiste en
brindar una linea de crédito a personas Juridicas que les permita otorgar a
sus colaboradores como parte del conjunto de beneficios institucionales un

crédito en Almacenes De Prati.

Desde el punto de vista académico, se busca determinar a través de
una investigacion aplicada el efecto de la aplicacion de las estrategias de
integracion en el crecimiento de la empresa (De la Hoz, Cantillo, &
Santamaria, 2020; Oyola, De la Hoz, & Barzola, 2021). A partir de la
exploracion de la literatura académica sobre casos de estudio de la

aplicabilidad de las estrategias de integracion, se pudo determinar que no

4



existe una referencia para un giro de negocio como el de OROCASH. Por lo
tanto, los resultados de este trabajo pueden servir como referente empirico

para trabajos similares.

Objetivo General

Determinar la viabilidad de la implementacién de una tarjeta corporativa

como estrategia de crecimiento para la empresa OROCASH en el afio 2023.

Objetivos Especificos

e Describir la situacion actual de la empresa OROCASH, como punto
de partida para el desarrollo del plan de negocios.

e Desarrollar el estudio de mercado para la empresa OROCASH, para
determinar oportunidades comerciales.

e Presentar el plan comercial para la empresa OROCASH.

e Determinar la rentabilidad de la implementacion de la tarjeta
corporativa.

e Establecer las directrices de la responsabilidad social de la empresa
OROCASH.

Linea de Investigacion

El presente trabajo se desarrolla bajo la linea de investigacion de la
Facultad de Economia y Empresa “Organizacion y direccion de empresas” y
su correspondiente linea de investigacion de la Carrera de Comercio: “Analisis
de la influencia del uso de canales tradicionales y canales TIC’s en el
comportamiento de ventas en los ultimos 5 afios”.

Se argumenta que el presente trabajo se enmarca en esta linea de
investigacion debido a que se busca hacer un estudio del impacto que el uso
de una tarjeta de beneficios, considerado como un canal para aumentar la
distribucion de servicios de OROCASH, tiene en el comportamiento de

compra de los clientes.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Actividad de la Empresa

La organizacion empez6 en Ecuador alrededor del afio 2002 cuando
un grupo de accionistas colombianos decidieron empezar un negocio de
compraventa de joyas de oro y electrodomésticos en Ecuador, decidiendo
empezar poco a poco e iniciando con negocios piloto en las ciudades de
Esmeraldas, Guayaquil, Quito, Manta y Santo Domingo. Pasando en el afio
2005, se encontraban muy bien consolidados, asi que deciden dar el siguiente
paso.

Del 2006 al 2010 amplian el nimero de negocios llegando a contar con
130 negocios de compraventa en todo el pais; para ese entonces, cada
compra-venta, contaba con un nombre, estructura y organizacion
independiente hasta que en los afios venideros se decide organizar y
estructurar todos los negocios bajo un mismo mando asi fue que naci6 el GCE
(Grupo de Compraventas del Ecuador) que llego a tener presencia en todas
las regiones a nivel nacional para posteriormente unificar gran parte de estos
negocios en un solo nombre comercial que fue OROCASH Ecuador.

Desde ese entonces la organizacién cambio su orientacion de mercado
a la comercializacion y compraventa de joyas de oro, relojeria y plata pasando
a ser reconocidos como la Joyeria del Ecuador. Hoy OROCASH Ecuador
cuenta con 89 joyerias a nivel nacional repartida alrededor del pais y su matriz
administrativa ubicada en la ciudad de guayaquil, cuenta con alrededor de 360
colaboradores capacitados y con afios de experiencia en atencion al cliente,
andlisis de oro y plata y expertos en comercializacién de metales preciosos.
Actualmente OROCASH Ecuador brinda los servicios de compra de joyas de
oro y plateria fina, contratos de retroventa, mantenimiento de joyas en oro,

plata, relojeria y fabricacion de joyas.
Mision
La mision de la compaiia OROCASH Ecuador fue tomada del sitio web

www.OROCASHecuador.com:

Estar presente en los mejores momentos de la vida de nuestros

clientes, llenandolos de emociones y satisfacciones a través de


http://www.orocashecuador.com/

productos de joyeria de la mas alta calidad y de un servicio oportuno.
Asesorados por un equipo humano altamente cualificado y fortalecido
en valores (OROCASH ECUADOR, 2022).

Visién

La vision menciona que “Para el 2025, lograr que OROCASH sea
reconocido como la joyeria insignia en la innovacion de joyas, siendo un
simbolo de calidad, ejemplo de elegancia y distincién en el mercado nacional
e internacional” (OROCASH ECUADOR, 2022).

Descripcion de Portafolio Actual de Productos o Servicios

En el portafolio de productos se encuentran: anillos, aretes, pulseras,
cadenas, dijes y piedras preciosas. De este portafolio de productos se
destacan los anillos de compromiso y matrimonio, cadenas para mujery la
coleccion para graduacion. Ademas de sus locales, OROCASH cuenta con
una tienda en linea en donde presenta sus productos a los clientes
disponibles en su sitio web (OROCASH ECUADOR, 2022).

Figura 1

Muestra de productos disponibles en la tienda en linea de OROCASH Ecuador
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Nota. Imagen tomada de https://OROCASHecuador.com/ .



https://orocashecuador.com/

Ademas de la linea de joyeria, OROCASH cuenta con otro portal

https://vendetujoya. OROCASH.ec/, que permite a las personas realizar la

venta de oro y joyas. De esta forma se puede determinar que OROCASH
cuenta con la especializacion en la linea de joyeria, tanto para la compra como

para la venta.


https://vendetujoya.orocash.ec/

CAPITULO Il: ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

Poblacién y Muestra
Poblacién

Sobre la poblacion de estudio, se considera como referencia los 44.085
en Facebook y los 24.100 seguidores en Instagram, es decir una poblacion
total de 68.185 posibles socios, a quienes se dirigird una encuesta con la

finalidad de identificar la viabilidad del proyecto.
Muestra

Tomando en cuenta que la poblaciéon de clientes no supera los 100.000
se puede argumentar que la poblacion es finita, lo cual se toma en cuenta para

la determinacién del tamafio de la muestra (Bernal, 2010).
La muestra se calcula aplicando la formula para poblacion finita:

Z’.p(1-p).N
e2(N-1)+27Z%.p.(1—-p)

Donde:

N = Poblacion

Z = Valor segun la tabla Z que determina la confiabilidad del 95%
p = probabilidad previa a favor

g = probabilidad previa en contra

n =382

De igual manera se calculd el tamafio muestral para la encuesta a

empleados para un tamafo muestral de 176 empleados.



Seleccion del Método Muestral

Considerando que se realizara una investigacion a través de una
encuesta en linea a los actuales seguidores en redes sociales, se puede
concluir que el método de muestreo sera por conveniencia (Otzen &
Manterola, 2017). Las encuestas se disefiardn en un formulario de Google
Forms, cuyo enlace sera difundido a través de las redes sociales y correos

electronicos.
Técnicas de recoleccién de datos

La técnica de recoleccion de datos serd una encuesta a través de un

cuestionario estructurado como instrumento.
Propdsitos y preguntas de la encuesta

Objetivo: Determinar el perfil de los posibles usuarios de la tarjeta OROCASH

1. ¢Cual es su edad?
e Menor de 18 afos
e Entre 19y 29 afios
e Entre 30 y 49 afios
e Entre 50y 60 afios
e Mas de 60 afios
2. ¢Con qué género se identifica?
e Hombre
e Mujer
¢ No binario
e Prefiero no decirlo
3. ¢Cual es su estado civil?
e Soltero (a)
e Casado (a)
e Union Libre
e Divorciado (a)
e Viudo (a)
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Objetivo: Identificar la percepcién actual del cliente sobre la empresa
OROCASH

A las siguientes afirmaciones conteste segun su nivel de acuerdo:

4. La empresa OROCASH se caracteriza por su confiabilidad y buena
reputacion

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

g WINEF

5. La empresa OROCASH tiene productos y servicios de buena calidad

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

| WIN|F

6. Estoy dispuesto a recomendar a OROCASH a terceros

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

OB WINEF

Objetivo: Identificar las expectativas sobre los beneficios de una tarjeta de
beneficios

7. Pienso que las tarjetas de beneficios son muy utiles

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

g WNEF

11



8. Confio mucho en el uso de las tarjetas de beneficios debido a las
ventajas que brindan

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

AW NF

9. Actualmente soy usuario (a) de al menos una tarjeta de beneficios

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

QB WINF

10. ¢ De cuantas tarjetas de beneficios es usuario (a) actualmente?

1 | No tengo ninguna
2 | Solo una

3 | Entre dos y cinco
4 | Més de cinco

11.Estoy dispuesto a recibir una tarjeta de beneficios a corto plazo si me la
ofrecen.

Totalmente en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indiferente
Parcialmente de acuerdo
Totalmente de acuerdo

OB WIN(EF

12.¢Qué tipo de beneficios son los que considera mas importantes de una
tarjeta de beneficios?
¢ Beneficios de salud
e Beneficios de financiamiento
e Beneficios de belleza
e Beneficios de descuentos en compra en almacenes
e Beneficios de exclusividad a productos / servicios premium
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Si contesto a favor de recibir una tarjeta de beneficios a corto plazo si se la
ofrecen, continldie con la encuesta. Caso contrario, se le agradece su

colaboracion.

Objetivo: Identificar las expectativas sobre el costo - beneficio de la tarjeta

13.¢Como considera mejor pagar por una tarjeta de beneficios?
e Mensualmente
e Anualmente
14.Si el pago fuera mensual, hasta cuanto estaria dispuesto a pagar
Hasta $1.99
De $2 a $5
De $5.01 a $7
De $7.01 a $10
Mas de $10
15.Si el pago fuere anual, hasta cuanto estaria dispuesto a pagar
e Hasta $11
e De $11a$15
e De $15.01 a $20
e De $20.01 a $30
e Mas de $30

Objetivo: Identificar la intencion de uso de la tarjeta

16. ¢, Cuan dispuesto estaria a recibir una tarjeta de beneficios para socios de
OROCASH?

Totalmente indispuesto
Parcialmente indispuesto
Neutral o indiferente
Parcialmente dispuesto
Totalmente dispuesto

g WIN|F

Objetivo: ldentificar la propension a consumo en ddlares por el uso de la
tarjeta

17.Porcentualmente hablando, ¢ Cuanto mas estaria dispuesto a comprar en
OROCASH con la tarjeta de beneficios?
e 0%
e Hastaun5 % mas
e Entre 6y 10 % mas
e Entre 11y 15 % mas
e Superior al 15 %

13



Presentacion, andlisis e interpretacién de los resultados
Figura 2

Edad del encuestado

1,27%

5,06%

[ Entre 19y 29 afios
[ Entre 30 y 49 afios
[ Entre 50 y 60 afios
I Menor de 18 afios

——51,90%
41,77%

La Figura 2 muestra la distribucién de los encuestados segun su edad.
Se puede apreciar que el 51,9% de los encuestados se encuentra entre 19 y
29 afos y el 41,8% entre 30 y 49 afos, con una frecuencia acumulada de
93,7%.

Figura 3
Género del encuestado

1,27%

[1Hombre
[ Mujer

= No Binario
34,18%

~—64,56%
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La Figura 3 muestra la distribucion de los encuestados segun su
género. El 64,56% se identificaron como hombres, 34,18% como mujeres y el

1,27% se identific6 como no binario.

Figura 4

Estado Civil del encuestado

1,27%

24,05%

21,52% [1 Casado

[ Divorciado
[ Soltero

I Unién Libre
= Viudo (a)

——2,53%

50,63% _J

La Figura 4 muestra la distribucién de los encuestados segun su estado
civil. El 50,6% fueron solteros, 24,1% de estado civil casado, 21,5% union

libre, 2,5% divorciados y 1,3 de estado civil viudo.

Figura5

Nivel de acuerdo del encuestado con la confiabilidad y buena reputacién de OROCASH
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Como se puede observar en la Figura 5, el 88,6% de los encuestados
esta totalmente de acuerdo con la confiabilidad y buena reputacion de
OROCASH. La confiabilidad es un factor muy importante a considerar al

momento de implementar una tarjeta de crédito empresarial.

Figura 6
Nivel de acuerdo del encuestado con la buena calidad de los productos y servicios que ofrece
OROCASH
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desacuerdo desacuerdo acuerdo acuerdo

Como se puede observar en la Figura 6, el 88,6% de los encuestados
esta totalmente de acuerdo con la buena calidad de los productos y servicios
de OROCASH. La reputacion sobre la buena calidad es otro factor muy
importante a considerar al momento de implementar una tarjeta de crédito

empresarial.

16



Figura 7

Nivel de acuerdo del encuestado con recomendar a OROCASH a terceros
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Como se puede apreciar en la Figura 7, el 91,1% de los encuestados
esta totalmente de acuerdo con recomendar a OROCASH a terceros. Esta
pregunta confirma la buena reputacion y calidad de los productos de
OROCASH.

Figura 8
Nivel de acuerdo del encuestado con que las tarjetas de crédito empresariales son muy Utiles
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17



Como se puede observar en la Figura 8, el 75,9% de los encuestados
esta totalmente de acuerdo con que las tarjetas de crédito empresarial son
muy Utiles y el 13,9% esta de acuerdo, con una frecuencia acumulada del
89,8%. La predisposicion favorable del encuestado a las tarjetas de crédito es
otro factor importante para la implementacién del presente proyecto de
OROCASH.

Figura 9
Nivel de confianza del encuestado con las tarjetas de crédito empresariales, debido a las
ventajas que ofrecen
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Como se puede observar en la Figura 9, el 73,4% de los encuestados
esta totalmente de acuerdo con que las tarjetas de crédito empresarial son
muy Utiles y el 13,9% esta de acuerdo, con una frecuencia acumulada del
87,3%.
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Figura 10

Numero de tarjetas de beneficios que el encuestado posee actualmente

16,46%

35,44%

[ Entre dos y cinco
[ Mas de cinco

[ No tengo ninguna
I Solo una

N—2,53%
45,57% —/ '

En la Figura 10 se detalla el nimero de tarjetas que el encuestado
posee actualmente. El 45,6% no tiene ninguna tarjeta, el 35,4% entre dos y
cinco, el 16,5% solo una y 2,5% tiene mas cinco. Los resultados permiten
inferir una oportunidad, puesto que un gran porcentaje no tiene tarjeta de

crédito.

Figura 11

Nivel de acuerdo del encuestado a recibir una tarjeta de crédito empresarial a corto plazo
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Como se puede observar en la Figura 11, el 69,9% y el 13,9% esta de
acuerdo, con una frecuencia acumulada del 83,8%. Los resultados permiten
inferir una oportunidad, puesto que una gran disposicion de encuestado a

recibir una tarjeta.

Figura 12
Tipo de beneficios que el encuestado considera mas importantes de una tarjeta de crédito

empresarial

Beneficios de salud (481 %)

Benefcios de Anancamients (508 %)

Beneficios de belleza

Beneficios do descuentos en

(392 %)
compra en almacenes

Beneficios de exclusividad a
productos / servicios premium
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Como se puede observar en la Figura 12, el 59,5% de los encuestados
considera mas importante recibir el beneficio de financiamiento, el 48,1% el
beneficio de salud y el 39,2% el beneficio de descuentos en compra en
almacenes. Los resultados permiten saber que beneficios son a los que se
deberia permitir acceder para lograr una mayor satisfaccion con la tarjeta de
crédito empresarial.

Figura 13

Forma que el encuestado considera mejor pagar por una tarjeta de crédito empresarial

12,66%

1 Anualmente
[ Mensualmente

87,34%
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La Figura 13 muestra la distribucion de los encuestados segun
consideran mejor pagar por una tarjeta de crédito empresarial. ElI 87,3%

mensualmente y 12,7% Anualmente.

Figura 14
Valor que el encuestado esta dispuesto a pagar mensualmente por la membresia de una

tarjeta de crédito empresarial

10,13%

[1De $2 a $5
7,59%- De $5,01 a $7
[ De $7,01 a $10
[] Hasta $1,99
[ Mas de $10

——10,13%

58,23%

N\——13,92%

La Figura 14 muestra la distribucion de los encuestados segun su
disposicion a pagar mensualmente por la membresia de una tarjeta de crédito
empresarial. EI 58,2% mas $10.00, el 13,9% hasta $1.99y 10,1% de $2.00 a
$ 5.00.

Figura 15
Valor que el encuestado esta dispuesto a pagar anualmente por la membresia de una tarjeta

de crédito empresarial

[1$10 0 menos
16,46% [ De $11 a $15
[ De $15,01 a $20
1 De $20,01 a $30
[ Mas de $30

_—6,33%
56,96%

——12,66%

\__7,50%
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La Figura 15 muestra la distribucion de los encuestados segun su
disposicion a pagar anualmente por la membresia de una tarjeta de crédito
empresarial. El 57% mas de $30, el 16,5% $10 o menos 'y 12,7% de $15.01 a
$20 anualmente.

Figura 16
Nivel de acuerdo del encuestado a recibir una tarjeta de crédito empresarial para socios de
OROCASH

G0

Porcentaje

20

— N

T T T T T
Totalmente en Parciaimente en Mevtral Parcialmerte de Totalmente e
desacuerdo desacuerdo acuerdo acuerdo

Como se puede observar en la Figura 16, el 69,6% de los encuestados
esta totalmente de acuerdo a recibir una tarjeta de crédito empresarial para
socios de OROCASH vy el 16,5% estd de acuerdo, con una frecuencia
acumulada del 86,1%. Los resultados permiten inferir una oportunidad, puesto

que una gran disposicion de encuestado a recibir una tarjeta.
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Figura 17
Incremento porcentual de consumo reportado por el encuestado, si recibiera una tarjeta
empresarial de OROCASH

5,06%

18,99%
32,91%

0%

[ Entre 11y 15 % mas
[T Entre 6y 10 % més
[1Hasta un 15% mas
[ Superior al 15 %

\—22,78%

20,25% —/

Como se puede apreciar en la Figura 17, el 20,25% estaria dispuesto
a aumentar su consumo en 15% y el 32,91% de los encuestados estaria
dispuesto a consumir superior al 15% mas si recibiera una tarjeta crédito
empresarial de OROCASH, es decir una frecuencia acumulada del 53,16%.
Este dato demuestra la gran aceptacion y representa el consumo adicional
que se reportara como ingreso en el presente proyecto.

Analisis Externo

Como parte del andlisis situacional se procedié con el analisis externo,
tanto en su entorno macro a través del andlisis PESTAL, asi como del estudio
del microentorno aplicando como modelo de referencia las cinco fuerzas

competitivas de Michael Porter.
Analisis PESTAL

El analisis PESTAL es el acronimo para el analisis macro en sus
dimensiones Politica, Econdmica, Social, Tecnoldgica, Ambiental y Legal Este
analisis permite a un gerente identificar los factores macroeconomicos clave
gue pueden influir en el desarrollo futuro del proyecto. PESTAL permite la

identificacion de futuras variables macroeconémicas de interés y la
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construccion de diferentes escenarios permiten al gestor anticipar mejor las
decisiones estratégicas necesarias para asegurar el adecuado desarrollo y

sostenibilidad del negocio (Salem, 2018).

Permite la identificacién, tanto de oportunidades, como de amenazas
para cualquier empresa en el mercado, independientemente de su sector
industrial. Por lo tanto, una anticipacion confirmada del fenomeno
macroecondémico proporcionard una ventaja competitiva directa para los
ejecutivos si les permite reaccionar de manera eficiente ante sus
competidores. Se puede recomendar usar el modelo en colaboracién con
otros dos modelos mas importantes, las cinco fuerzas de Porter y el andlisis

DAFO, para un analisis situacional mas efectivo y completo (Salem, 2018).

A continuacién, se presentan los resultados del andlisis PESTAL

aplicado al mercado ecuatoriano.

Factor Politico. Las tendencias politicas de un pais (presion
gubernamental, politica fiscal, comercial, etc.) influyen significativamente, las
autoridades publicas establecidas toman cada vez méas decisiones que
pueden tener un impacto directo en las operaciones diarias y las perspectivas
de unos aspectos financieros (interés nacional, etc.) y sociales (seguridad
social, subvenciones, etc.) de la empresa. También se deben considerar otros
elementos, como el conflicto, el nivel de corrupcion o el grado de intervencion
estatal (Salem, 2018). Para este estudio se debe tomar en cuenta factores

macroecondémicos mayormente asociados al giro de negocio de OROCASH.

A manera de panorama de la situacién politica en Ecuador, en abril,
Guillermo Lasso, quien se habia postulado sin éxito a la presidencia dos veces
antes, derrotdé a Andrés Arauz de Union por la Esperanza (UNES), liderada
por Correa, en medio de una alta participacion. Lasso gand con el 52 por
ciento de los votos en la segunda vuelta, mientras que Arauz recibi6 el 48 por

ciento (Euromonitor International, 2022).

Aunqgue ningun partido gano la mayoria en las elecciones legislativas
de febrero, UNES obtuvo 49 escafios, seguido por Pachakutik, un partido que
representa a las comunidades indigenas, con 27. El partido del presidente
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Lasso, Creando Oportunidades (CREO), obtuvo 12. Los observadores
internacionales y nacionales en general elogiaron las elecciones legislativas

como creibles y justas (Euromonitor International, 2022).

Ecuador ha sido atormentado durante mucho tiempo por la corrupcion,
y la débil judicatura y la falta de capacidad de investigacion en las agencias
gubernamentales de supervision contribuyen a un ambiente de impunidad. Si
bien la administracion de Moreno inicialmente enfatizO los esfuerzos
anticorrupcion y varios politicos prominentes se han enfrentado a
investigaciones y enjuiciamientos en los ultimos afios, los escandalos de
corrupcion sacudieron al pais durante la pandemia de COVID-19, lo que ilustra
la profundidad del desafio de combatir la corrupcion de manera efectiva. En
septiembre de 2021, la administraciébn de Lasso estim6 el costo de la
corrupcion entre 2007 y 2019 en aproximadamente $68 mil millones

(Euromonitor International, 2022).

En julio de 2021, la legisladora de Pachakutik, Rosa Cerda, fue grabada
diciéndole a otros miembros del partido: “Si van a robar, haganlo bien”. El
presidente de la Asamblea Nacional, Llori, también de Pachakutik, ha sido
acusado de malversacion de fondos publicos y gasto excesivo durante viajes
oficiales. En octubre de 2021, la vicepresidenta de la Asamblea Nacional,
Bella Jiménez, miembro del ID, fue expulsada de la legislatura por ofrecer
empleos en el sector publico a cambio de dinero (Euromonitor International,
2022).

Durante la campaia electoral presidencial de 2021, el candidato de la
UNES, Arauz, cuestion si la participacion de Lasso en el segundo banco mas
grande del pais representaba un conflicto de intereses. En octubre, Lasso fue
acusado de evasion de impuestos por varios miembros de la oposicion
después de que Lasso apareciera en los Pandora Papers, una investigacion
del Consorcio Internacional de Periodistas de Investigacion (ICIJ) que expuso
la corrupcion en el sistema financiero internacional y las conexiones entre
actores poderosos en todo el mundo. el mundo, por haber almacenado gran
parte de su fortuna en cuentas extraterritoriales (Euromonitor International,
2022).
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Los esfuerzos de rendicion de cuentas relacionados con la violencia de
las protestas de 2019 siguieron siendo limitados en 2021. Cientos de
investigaciones estaban abiertas en 2020, pero solo habian comenzado unos
pocos juicios; casi todos se centraron en manifestantes acusados de incitar o
cometer actos de violencia, algunos de los cuales eran lideres indigenas o
miembros de la oposicion politica. Mdltiples grupos que realizaron
investigaciones, incluida la Comisién Interamericana de Derechos Humanos
(CIDH), Human Rights Watch (HRW) y la Defensoria del Pueblo
gubernamental, encontraron que agentes estatales cometieron violaciones de
derechos humanos durante las protestas, pero las investigaciones no

arrojaron cargos (Euromonitor International, 2022).

En otro tema, el gobierno no impone restricciones significativas al
derecho a la propiedad y al establecimiento de empresas privadas. Sin
embargo, la corrupcion generalizada tanto de los funcionarios publicos como
de los actores del sector privado puede obstruir la actividad comercial normal
y debilita la proteccion de los derechos de propiedad (Euromonitor
International, 2022). Los funcionarios electos generalmente son libres de
establecer e implementar politicas gubernamentales sin interferencia indebida
de actores no estatales. Sin embargo, el ejecutivo ha mostrado una fuerte
influencia en otras ramas del gobierno y los actores politicos son susceptibles

de ser manipulados por poderosos intereses comerciales.

Oportunidades. La ideologia liberal de gobierno estimula la inversion
privada, lo cual se presenta como la principal oportunidad para las inversiones
en Ecuador. La camparfia de vacunacion ha sido la principal bandera politica
del gobierno actual, lo cual ha resultado en la eliminacion de las restricciones
a la produccion. Por otro lado, el gobierno esta aplicando politicas para lograr
la recuperacion post-pandemia, principalmente orientada a la inyeccion de
capital para generacion de emprendimiento. Finalmente, el gobierno ha

establecido una politica de cero restricciones a la propiedad privada.

Desafios. Entre los principales desafios cabe mencionar un gobierno
con oposicion en la cAmara de asambleistas, lo que representa un desafio

para la continuidad de las politicas del gobierno. Otro desafio importante son
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los problemas de seguridad en el pais, los cuales han repercutido en el cierre
de varios negocios a causa de la inseguridad, que se siente principalmente en
Esmeraldas, Guayaquil y Duran. Finalmente, y no menos importante, el tema
de la corrupcion presenta un clima de inseguridad a la inversion debido a la

falta de garantias.

Factor Econdmico. La economia de Ecuador se ha visto muy afectada
por la pandemia de COVID-19. En 2020, el producto interno bruto (PIB) se
contrajo mas del 7 % en comparacion con el afio anterior (Banco Central del
Ecuador, 2022). En 2020, segun las ultimas estimaciones internacionales
comparables, la tasa de pobreza alcanzo el 33,5 %, casi diez puntos
porcentuales mas que en 2019. La tasa de pobreza extrema fue del 12,8 %,
mas de cinco puntos porcentuales mas que un afio antes. Estas tasas se
encuentran entre las mas altas de la region de América Latina y el Caribe
(ALC), donde las tasas promedio de pobreza y pobreza extrema fueron del
30,9 % y el 10,0 %, respectivamente, en 2020 (OECD, 2022).

Ecuador continla sus esfuerzos para consolidar su estabilidad
macroecondémica y evitar un aumento insostenible de la deuda. Por lo tanto,
la disciplina fiscal desempefiara un papel fundamental para evitar que el
reciente aumento del precio del petr6leo genere una nueva ronda de
crecimiento prociclico del gasto que reduzca la eficiencia del gasto, perpetie
los desequilibrios macroecondémicos e impida la creacién de amortiguadores

fiscales (Banco Central del Ecuador, 2022).

El Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador fue de 98.810 millones de
dolares en 2020, segun datos oficiales del Banco Mundial. El valor del PIB de
Ecuador representa el 0,09 por ciento de la economia mundial. Se espera que
el PIB en Ecuador alcance los 102.50 mil millones de dodlares para fines de
2021, segun los modelos macro globales de Trading Economics y las
expectativas de los analistas. A largo plazo, se proyecta que el PIB de Ecuador
tendra una tendencia de alrededor de 105,60 mil millones de dolares en 2022,

segun los modelos econométricos (Trading Economics, 2021).

Sobre el consumo interno, las cifras demuestran una recuperacion,

creciendo un 8,4% en términos anuales y contrastando la contraccién del
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5,4% del trimestre anterior. El repunte se atribuy6 a la reafirmacién de la
demanda interna. El consumo de los hogares repuntd, creciendo un 10,5%
interanual en el segundo trimestre. De manera similar, la inversion fija
aumentd un 9,8%, frente a la disminucion del 6,8% registrada en el trimestre
anterior, el gasto publico también volvié a crecer, ya que el gobierno continué
desplegando sus herramientas fiscales para ayudar a respaldar la economia

golpeada por la pandemia (FocusEconomics, 2021).

En 2021, el indice de Precios al Consumidor aumenté un 0,21% con
respecto al mes anterior en octubre, el aumento se debié principalmente a
mayores presiones sobre los precios de los alimentos y bebidas no
alcohdlicas, asi como del transporte. La inflacion se aceler6 a 1,5% en octubre
desde 1,1% en septiembre, registrando la tasa de inflacion mas alta desde
agosto de 2016. Ya en 2022, la inflacion mensual en septiembre 2022,
respecto a agosto 2022, fue de 0,36%. La inflacion anual de precios de
septiembre de 2022, respecto a septiembre de 2021, alcanzé 4,12%; como
referencia, en septiembre de 2021 fue de 1,07% (INEC, 2022). Finalmente,
sobre la tasa de empleo, En Ecuador hubo 354.324 personas sin empleo a
septiembre de 2022, lo cual representa el 4,1% de la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA), segun el Instituto Ecuatoriano de Estadistica

y Censos

Oportunidades. Entre las principales oportunidades para las
inversiones en Ecuador, desde el punto de vista econdémico, cabe mencionar
la disciplina fiscal que ha limitado el gasto de gobierno y el sobre
endeudamiento. Otro aspecto positivo que cabe mencionar es la recuperacion
del consumo interno pospandemia, debido a los esfuerzos del gobierno para
consolidar su estabilidad macroeconémica y evitar un aumento insostenible

de la deuda.

Debe mencionarse también que el desempefio positivo que han tenido
los bancos postpandemia, ha colaborado con la reactivacion econdmica luego
del confinamiento. Segun datos de la Superintendencia de Bancos, para el
mes de noviembre del afio 2021, los depdsitos bancarios en general tuvieron

un comportamiento favorable, llegando a un monto de $39.654 millones, valor
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que es 11,2% mas alto que el correspondiente al mismo mes en 2020 y 23,2%
mayor al de 2019, y en cuanto a los créditos para noviembre del afio 2021,
ascendieron a $33.083 millones, es decir, superaron al monto en créditos
otorgados para el mismo mes del afio 2020 en 13,4% y en 11,8% al monto
otorgado en 2019, si bien para inicios del afio 2022 se presenta una
contraccion en ambas cifras, desde agosto del presente afio se muestra una

recuperacion en ambos rubros (Asociacién de Bancos del Ecuador , 2022).

A esto debe agregarse que desde el afio 2016, Ecuador viene
presentando tendencias positivas en cuanto a los indices de acceso al sector
financiero, estableciendo que para el afio 2020, setenta y cinco de cada cien
ecuatorianos accedian a productos y servicios del sistema financiero; ademas
de que segun el indice de Inclusion Financiera de Credicorp, el pais posee un
puntaje superior a la media latinoamericana en cuanto a acceso, uso y calidad
de los servicios financieros, lo que da a notar avances en cuanto a inclusion y
una mayor participacion por parte de diferentes sectores de la poblacién

(Banco Central del Ecuador, 2021; Asociacion de bancos del Ecuador , 2022).

También debe agregarse que el incremento en el uso de la tarjeta de
débito entre enero y julio de 2022, llegd a un total de 67 millones de
transacciones realizadas, lo que obedece a la tendencia positiva que se viene
presentando desde el afio 2021 en el uso de esta forma de pago, creciendo a
una media del 25% anual (Asociacion de Bancos del Ecuador , 2022;

Superintendencia de Bancos del Ecuador, 2022).

Desafios. Respecto a los desafios en el aspecto economico se
identifica primeramente las contracciones al PIB, que representan una
afectacion al ingreso nacional, lo cual se refleja a su vez en las altas tasas de
pobreza en comparacion con las demas economias de Latinoamérica. Asi

también cabe mencionar las altas tasas de inflacion y desempleo.

Factor Social. Ecuador es uno de los mayores receptores de
refugiados de América Latina. Segun la Oficina del Alto Comisionado de las
Naciones Unidas para los Refugiados (ACNUR), Ecuador acogié a mas de
508.000 venezolanos a fines de 2021. Muchos inmigrantes venezolanos

informaron que enfrentan discriminacion y xenofobia, en medio de
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acusaciones infundadas de que su llegada ha provocado un aumento en la
delincuencia y violencia en el pais. Ademas, aproximadamente 250.000
refugiados de Colombia han ingresado a Ecuador desde fines de la década
de 1990 y miles todavia estan alli (Euromonitor International, 2022). A pesar
de ello, Ecuador cuenta con una politica de respeto a la diversidad cultural y

religiosa desde su Constitucion.

En materia de seguridad, en septiembre, 119 reclusos fueron
asesinados en una prision de alta seguridad en Guayaquil luego de que una
disputa entre dos bandas criminales rivales se torno violenta, convirtiéndose
en el incidente de este tipo mas mortifero en la historia de Ecuador. Varios
medios de comunicacién informaron que los agresores iban fuertemente
armados. Las prisiones estdn superpobladas y son violentas. Hay
aproximadamente 40.000 reclusos, de los cuales casi 15.000 no han sido
condenados. El sistema también carece de personal adecuado, empleando

solo a 1.600 guardias penitenciarios (Euromonitor International, 2022).

Tres importantes incidentes de seguridad ocurrieron en las carceles
ecuatorianas durante 2021. En septiembre, 119 reclusos fueron asesinados
en una prision de alta seguridad en Guayaquil luego de que una disputa entre
dos bandas criminales rivales se torné violenta. Diversos medios de
comunicaciéon informaron que los agresores estaban fuertemente armados
con machetes, cuchillos, fusiles, armas semiautomaticas y granadas
(Paredes, 2021). Los hechos de Guayaquil fueron los ultimos de una serie de
incidentes que destacan la incapacidad del Estado para proteger a los presos
de las pandillas y los carteles de la droga y fue el incidente de este tipo mas
fatal en la historia del pais. Tras el incidente de Guayaquil, el presidente Lasso
declaro el estado de emergencia del sistema penitenciario y lo prorrogo hasta
finales de diciembre (Euromonitor International, 2022).

Entre marzo de 2020 y mayo de 2021, las escuelas estuvieron
completamente cerradas durante 39 semanas, mas que los promedios de ALC
(26 semanas) y la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econdmicos (OCDE) (15 semanas). Dada la baja tasa general de uso de

Internet (54,1 %), el cierre de escuelas tuvo un impacto negativo tanto en la
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educacion de los nifios como en las familias debido a la mayor responsabilidad
de cuidado. Ecuador entr6 en la pandemia con un aumento del gasto publico

en salud.

En la ultima década aumentaron 1,2 puntos porcentuales del PIB y
antes de la crisis habian alcanzado el 8,3% del PIB. Esta cifra es superior a la
de ALC (6,8 %) pero inferior a la de la OCDE (8,8 %). Sin embargo, las
percepciones de las personas sobre la calidad de los servicios de salud son
negativas. En 2020, solo el 44,3 % de las personas declar6 estar satisfecha
con la atenciébn médica, en comparacion con el 48,2 % en ALC y el 70,7 % en
la OCDE. En 2020, el 86,0% de los ciudadanos pensaba que el gobierno era
corrupto. Esta proporcion es alta, tanto en comparaciéon con ALC (72,4%)
como con la OCDE (58,8%).

Otro hecho dentro de los social que es importante considerar son las
manifestaciones que tuvieron lugar del 13 al 30 de junio de 2022, convocadas
por varias organizaciones sociales, principalmente por la Confederacion de
Nacionalidades Indigenas del Ecuador (Conaie), en oposicion a las politicas
del gobierno de Guillermo Lasso, lo cual se tuvo su repercusion tanto en lo

econdmico como en lo social.

Oportunidades. Dentro de las oportunidades en el factor social, se puede
mencionar las politicas de tolerancia y respeto a la diversidad religiosa y
cultural, ademas, puede agregarse que culturalmente los ecuatorianos suelen
obsequiar joyas y prendas de esta naturaleza en celebraciones tales como
fiestas de graduacion, en las que se entrega el anillo de grado, cumplearios,
fiestas navidefias, en la que se acostumbra a hacer obsequios inclusive en el
lugar de trabajo, bien sea entre compafieros o desde la propia empresa hacia
los empleados, como una forma de mostrar reconocimiento y aprecio a sus
colaboradores, y en ocasiones especiales en las que se desea mostrar el
carifo, respeto y admiracion que se tiene hacia familiares y amigos

(FocusEconomics, 2021).

Desafios. Entre los principales desafios sociales se cita a la inmigracion,
puesto que Ecuador es uno de los mayores receptores de refugiados de

América Latina ha provocado un aumento en la delincuencia y violencia en el
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pais. Vinculado a ello se encuentra el tema de la inseguridad cuyo alto indice
de repercute en el sector productivo y comercial. Otro hecho social que se
debe mencionar en esta investigacion es el precario servicio de salud publica
que se siente en la poblacion. Finalmente, otro hecho importante de recalcar
es el ambiente de inestabilidad social que se refleja en las manifestaciones

sociales.

Factor Tecnologico. El acceso a Internet se ha vuelto més asequible
en los ultimos afios, aunque los precios promedio de banda ancha siguen
siendo mas altos en Ecuador que en muchos paises de la regién. Una
suscripciéon mensual a Internet de banda ancha costé un promedio de $35,00
en 2022, frente a $43,87 en 2019. El costo promedio de un gigabyte (GB) de
datos moviles cay6 a $1,00 en 2022, frente a $6,93 en 2019. Segun el mismo
informe, el porcentaje de hogares con un computador de escritorio aumento
2% al igual que el uso de computadora portatil que aument6é 2,8 puntos
porcentuales (INEC, 2021). Al 2022, los hogares con acceso a internet
representa el 60,4%, las personas que utilizan internet 69,7%; las personas
que tienen un celular activado 58,8%; los usuarios de telefonos inteligentes es
del 52,2%. Finalmente, el analfabetismo digital represento el 8,2%.

Oportunidades. Entre las principales oportunidades cabe mencionar
el alto acceso a Internet por parte de la poblacion, al igual que el uso de
teléfonos inteligentes. Esto en conjunto con el bajo nivel de analfabetismo
digital representa un beneficio al momento de la activacion de campafias de

marketing a través del internet.

Desafios. Entre los principales desafios en el componente tecnoldgico
se encuentra el hecho de hacer uso eficiente de los recursos tecnoldgicos,
principalmente los relacionados con las Tecnologias de Informacion y

Comunicacion (TIC).

Factor Ambiental. Ademas, dado que es altamente vulnerable al
cambio climético, Ecuador se esfuerza por mitigar los efectos del desafio
climatico global y, con la ayuda del sector privado, desvincular el crecimiento
de su economia de las emisiones de gases de efecto invernadero. Es

importante mencionar que para efectos de este trabajo este componente no
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guarda relacion de incidencia, por lo que no se ha contemplado su analisis a

profundidad.

Factor Legal. El Ministerio de Trabajo de Ecuador ha publicado el
Decreto Ministerial MDT-2021-276, que establece el salario minimo mensual
bésico para 2022 en USD 425. El salario minimo mensual se utiliza para
diversos fines fiscales, incluso como base minima para las contribuciones a la
seguridad social. El decreto entra en vigor el 1 de enero de 2022. El salario
minimo fue de $425 por mes en 2022 (Acuerdo Ministerial MDT-2021-277). La
reforma laboral apunta a crear un régimen de trabajo paralelo al Cédigo del
Trabajo que permitira alcanzar “cambios en condiciones que por su costo
terminan afectando las contrataciones de nuevos trabajadores, sin embargo,
esto representa una ventaja para las empresas, en medida que les permite

reducir sus gastos por concepto de remuneraciones.

Respecto a la emisiébn y administracion de tarjetas de crédito de
instituciones financieras del sector de financiero popular y solidario, como es
el caso de las cooperativas, el articulo 194, numeral 2, letra d) del Cdodigo
Organico Monetario y Financiero, determina que las entidades del sector
financiero popular y solidario pueden actuar como emisores u operadores de
tarjetas de débito o tarjetas de pago; y, que las entidades del segmento uno
podra emitir u operar tarjetas de crédito. En resolucion No. 166-2015-F,
(2015), se emiti6 la norma que regula la definicidn y acciones que comprenden
la emisién y operacion de tarjetas de crédito, débito, pago y prepago para el
Sector Financiero Popular y Solidario.

En esta resolucion se establecieron los diferentes tipos de tarjetas que
son regulados por la norma. Para efectos de este trabajo corresponde a una
“Tarjeta de afinidad de sistema cerrado”, definida también como de marca
compartida de sistema cerrado o cobranding de sistema cerrado o de afinidad
de circulacion restringida, son aquellas emitidas por una institucion del
sistema financiero con convenio con terceros (marca de la tarjeta y
establecimiento) y que brindaron a los tarjetahabientes exclusivamente las
prestaciones del establecimiento. En su articulo 18 establece que Junta de

Politica y Regulacion Monetaria y Financiera establecera los costos y pagos
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de intereses por los servicios de las tarjetas emitidas por todo el sistema

financiero.

Oportunidades. Las reformas laborales representan una ventaja para
las empresas, en medida que les permite reducir sus gastos por concepto de
remuneraciones, sin embargo, le degradacion del ingreso del sector
proletarios puede afectar a la demanda de productos no esenciales. En cuanto
a los valores a cobrar, existe una regulacion que establece los valores por
conceptos de servicios e intereses a los emisores de tarjetas de beneficios, lo
cual establece una oportunidad al plantear una ruta a seguir.

Desafios. Los principales desafios que se presentan en este factor se
centran en identificar los beneficios a los que se pueden acoger los

empresarios en el contexto de la ley.
Competencia - Andlisis de las Fuerzas de Porter

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter identifica y analiza cinco
fuerzas competitivas que dan forma a cada industria y ayuda a determinar las
debilidades y fortalezas de dichas industrias, a fin de determinar la estrategia
corporativa. Este modelo puede aplicarse a cualquier segmento de la
economia para comprender el nivel de competitividad dentro de la industria y
mejorar la rentabilidad a largo plazo de la empresa. Las cinco fuerzas que
componene en modelo son: (1) Rivalidad actual de la industria, (2) Barreras
de entrada y amenaza de nuevos entrantes, (3) Amenaza de los sustitutos,
(4) Poder de negociacion de los proveedores y (5) Poder de negociacién de

los consumidores (Porter, 2008).

Rivalidad Actual de la Industria. Porter (2008) sefiala que la rivalidad
de un sector estara determinada en primer lugar de la intensidad con la cual
las empresas compiten y, en segundo lugar, de la base sobre la cual compiten.
Considera elementos, tales como el tamafio y potencia de los competidores,
las politicas de precios, el nivel de innovacion de los competidores y las
estrategias de mercadeo (Abreu, 2018). Asi también, considera elementos del

mercado como el crecimiento del sector y las barreras de salida (Porter, 2008).
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En términos generales, la rivalidad actual de la industria es alta si existe
un gran numero de competidores de gran tamafio y si estan comprometidos
con ser lideres del mercado y para llegar a ello establecen campafias
agresivas de marketing y guerras de precios bajos. Esto se agregan otros
factores externos como el lento crecimiento del mercado y las barreras de

salida que incrementan la rivalidad (Porter, 2008).

Por otro lado, se considera que una rivalidad es menos intensa cuando
cada competidor permanece en un segmento especifico y respeta el
segmento de los competidores, cuando se establece competencia por
diferenciacion y no por precio. Es mas, la competencia puede ser positiva
cuando la sinergia permite que cada competidor satisfaga un segmento de
consumidores con distintas combinaciones de precios, productos, servicios,

prestaciones o identidades de marca (Porter, 2008).

En Ecuador la produccién de joyas es mayormente de tipo artesanal e
informal, que se basa en técnicas de filigrana, grabado, chapado, troquelado
entre otros. La oferta permite cubrir el mercado de las principales ciudades del
pais (Quito, Guayaquil y Cuenca), sin excedentes destinados para
exportacion. En cuanto al contexto de OROCASH se conciben como
competencia a Money Gold, Gold América, Quski, joyeria Marthita, Joyeria
Valencia, Joyeria Castro en el negocio de joyeria. Como consorcio, la
cooperativa emisora de la tarjeta de beneficios presenta como principales
competidores al Banco del Instituto de Seguridad Sociaal (BIESS) y Banco
Solidario. Se puede considerar también a la instituciones bancarias privadas
como competidores indirectos. La fundamentacion de este argumento es
debido al giro del negocio, debido a que nuestro comercio esta en dos vias:
Compra de Oro y la venta de oro y no todas las joyerias compran oro y las

otras competencias no todas venden oro solo se dedican a comprarlo.

Barreras de Entraday Amenaza de Nuevos Entrantes. Porter (2008)
seflala que las barreras de entrada son ventajas que tienen los actores
establecidos en la industria en comparacion con los nuevos entrantes. Segun
Porter, existen siete fuentes:

1. Economias de escala por el lado de la oferta

35



Beneficios de escala por el lado de la demanda

Costos para los clientes por cambiar de proveedor

Requisitos de capital

Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio.

Acceso desigual a los canales de distribucion

N o gk~ Db

Politicas gubernamentales restrictivas.

Economias de escala por el lado de la oferta. Estas economias
aparecen cuando empresas que producen a volimenes mas grandes
disfrutan de costos mas bajos por unidad, pues pueden distribuir los costos
fijos entre mas unidades, usar tecnologia mas eficaz o exigir mejores
condiciones de los proveedores (Porter, 2008). Para el caso de OROCASH
esta representa una ventaja en vista que la empresa puede producir joyas a
un costo de produccion mas bajo que algunos competidores debido a su
sistema de compra de joyas en https://vendetujoya. OROCASH.ec/ que

permite reducir el costo de la materia prima y producto terminado gracias a las
negociaciones con las personas que desean vender sus joyas. En este sentido

esto se considera un punto positivo.

Beneficios de escala por el lado de la demanda. Estos beneficios,
también conocidos como efectos de red, aparecen en sectores donde la
disposicion de un comprador para pagar por el producto de una empresa
aumenta con el niumero de otros compradores que también usan la empresa
(Porter, 2008). Los compradores también podrian valorar ser parte de una
‘red” en conjunto con una cantidad mas amplia de otros clientes. Los
beneficios de escala por el lado de la demanda desalientan la entrada al limitar
la disposicidn de los clientes para comprarle a un recién llegado (Porter, 2008).
Debido a su eficiencia en costos, OROCASH ofrece descuentos y
promociones a sus clientes por la compra de sus joyas. Esta es un punto

favorable al determinar esta fuerza.

Costos para los clientes por cambiar de proveedor. Cuando los
compradores cambian de proveedor, deben asumir ciertos costos fijos. Estos
costos pueden surgir porque cuando un comprador cambia de proveedor,

debe, por ejemplo, cambiar las especificaciones del producto, volver a
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capacitar a sus empleados respecto de como usar un nuevo producto, o
modificar los procesos o sistemas de informacion (Porter, 2008). En el
mercado existen varias joyerias con productos similares a los de OROCASH,
por lo que se podria argumentar que el costo de cambio es bajo lo cual es una

desventaja.

Requisitos de capital. La necesidad de invertir grandes sumas de
recursos financieros para poder competir puede impedir la entrada de nuevos
competidores (Porter, 2008). En este sentido, el financiamiento es una barrera
alta para la entrada en este negocio, debido a los montos de inversion en la
compra de materia prima Yy la ampliacion de los canales de venta. Contar con
91 establecimientos a nivel nacional se presenta como una barrera alta para

la captacion de mercado para los nuevos entrantes.

En el contexto de OROCASH, el financiamiento y los puntos de
atencion al cliente a nivel nacional se consideran barreras de entrada para
futuros participantes en el negocio, como estrategia la OROCASH Ecuador
busca abarcar varios puntos del pais y contar con el capital inmediato para

cumplir la promesa de dinero inmediato por la compra de oro.

Ventajas de los actores establecidos independientemente del
tamafo. Independientemente de su tamano, los actores establecidos tendran
ventajas de costos o de calidad que no estan al alcance de sus potenciales
rivales (Porter, 2008). En es el caso de OROCASH se caracteriza por tener
productos de alta calidad y con disefios de vanguardia que presentan una
considerable ventaja competitiva. En este contexto, se presenta como un

punto favorable en la valoracién de esta fuerza.

Acceso desigual a los canales de distribucion. El nuevo entrante
debe, por cierto, asegurar la distribucién de su producto o servicio. Mientras
mas limitados son los canales mayoristas 0 minoristas y mientras mas
copados los tienen los competidores existentes, mas dificil sera entrar en un
sector (Porter, 2008). En el caso de OROCASH cuenta con sus propios

canales de distribucion, por lo que este punto se presenta como una fotaleza.
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Politicas gubernamentales restrictivas. Las politicas
gubernamentales pueden obstaculizar o promover en forma directa la entrada
de nuevos competidores a un sector, y también pueden extender (o eliminar)
las barreras de entrada (Porter, 2008). Para este caso no existen restricciones

gubernamentales significativas.

Amenaza de los sustitutos. Un substituto cumple la misma funcién —
0 una similar— que el producto de un sector mediante formas distintas (Porter,
2008). En el contexto particular de OROCASH se puede considerar como
sustitutos en la compra de oro a los negocios de préstamos prendarios y
microcréditos y en cuanto a la venta de oro se consideran como sustitutos a
las joyas de acero, joyas bafiadas en oro o bisuteria. Sin embargo, hay que
tener en cuenta que en cuanto a los sustituos por el lado de la compra, las
razones gque motivan a las personas a vender sus joyas suelen ser distintas,
las joyas pueden considerarse una inversion, y al momento de ser vendidas
cuando el valor del oro ha incrementado, genera beneficios para el cliente,
por lo que su motivacion no sélo es el cubrir algin gasto emergente, sino el
obtener una utilidad en comparacion al valor en que adquirio la joya, beneficio
que no obtiene de los préstamistas prendarios, que en caso de no pago por

parte del cliente, la rematarian.

Por su parte, la demanda de las joyas de acero, bisuteria y prendas
bafiadas en oro frente a la demanda de joyas de oro, dependera siempre de
la coyuntura econdmica nacional y del precio internacional del oro, si existe
un incremento en la renta de la poblacién o reduccién en el precio del oro,
existira una tendencia a la adquisicion de joyas preciosas tal y como las vende
OROCASH, pero dado el caso contrario seran los sustituos quienes cubran
esa demanda, ante esta amenaza, OROCASH también ofrece precios
comodos y accesibles a sus clientes y planes acumulativos en compras con

tarjeta de crédito.

Poder de negociacion de los proveedores. Los proveedores
poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos cobrando
precios mas altos, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los

costos a los participantes del sector (Porter, 2008). Por el giro del negocio,
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debido a que el comercio esta en dos vias: Compra de Oro y la venta de oro
y no todas las joyerias compran oro y las otras competencias no todas venden
oro solo se dedican a comprarlo. Esto brinda una ventaja en la obtencién de
materia prima puesto que se integra verticalmente al cliente en la cadena,
también como un potencial proveedor de materia prima, o en algunos casos
productos semi-terminados. Los proveedores en tema de oro corresponden a
los mismos clientes que venden el oro, no se explotan minas, sino que se

recicla el oro, es decir que se aplica la economia circular (Abreu, 2018).

Poder de negociacion de los consumidores. Los clientes poderosos
—el lado inverso de los proveedores poderosos— son capaces de capturar mas
valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores
servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen que los
participantes del sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad
del sector (Porter, 2008). Segun Porter un grupo de clientes cuenta con poder
de negociacién si: (a) Hay pocos compradores o cada uno compra en
volimenes que son grandes en relacidén con el tamafio de un proveedor, (b)
los productos del sector son estandarizados o no se diferencian entre; (c) los
compradores deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor, (d) los
compradores pueden amenazar creiblemente con integrarse hacia atras en el
sector, y fabricar los productos del sector por si mismos si los proveedores

generan demasiadas utilidades.

Respecto al perfil del cliente se conceptualiza en dos lineas: (1) cliente
que vende oro y (2) cliente que compra oro. El cliente que vende oro es
generalmente empresario, de 45 afos, casado, con hijos que busca
financiamiento para su negocio, o para hacer una adecuacion en su casa. Por
otro lado, el cliente que compra joyas de oro es profesional de 30 a 60 afios
gue compra joyas de oro para ostentar, obsequio, o para un detalle especial,
auto y casa propio, casado, con hijos y que busca joyas de oro a buen precio

y quiere cercania a su lugar de trabajo.

Debido al giro del negocio el cliente tiene un poder de negociacion
medio. Por un lado, existen varios negocios similares en Guayaquil que

compran y venden oro, sin embargo, existe un mayor poder de negociacion

39



cuando el cliente compra joyas que cuando vende su oro. Existe una fuerte
relacion positiva hacia la marca,hacia los ejecutivos de las joyerias, son
amantes a las promociones, sin embargo, cuando desean un regalo especial

siempre buscan a OROCASH vy la recomiendan.

Perfil del consumidor. En cuanto al tipo de consumidor de OROCASH
Ecuador, este grupo estd integrado tanto por hombres como mujeres
repartidas a lo largo del territorio nacional. Si bien Ecuador actualmente posee
aproximadamente 18’085.464 de habitantes, de los cuales, 8,6 millones de
personas pertenecen a la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA),
encontrandose aproximadamente el 5% desocupado, los ingresos del
mercado objetivo deben ser los suficientes para cubrir el costo de las prendas
ofertadas por OROCASH Ecuador, ya que hay que recordar que el ingreso
laboral promedio mensual es de $348,20 dolares. Por este ultimo dato, se
entiende que quienes acceden a la Joyeria OROCASH son usuarios con
ingresos superiores al ingreso laboral promedio mensual.

A esto hay que agregar que en la piramide poblacional la PEA se encuentra
dentro del 65,01% del total de la poblacién dentro del grupo desde los 15 hasta
los 64 afios, por lo que esta puede considerarse una poblacioén joven.

Los datos descritos, por lo tanto, deben tenerse en cuenta al momento de
establecer estrategias de captacion de clientes y ampliacién del mercado y

actividades.

Proteccion y beneficios para el cliente. Al adquirir algun articulo por
medio de cualquier punto de venta oficial de OROCASH Ecuador, sea este
fisico u online, la joyeria procede a entregar una tarjeta de garantia con la cual
el cliente puede acceder a los servicios de limpieza, pulido y refaccion de las
joyas. Segun la pagina web oficial de la empresa y sus redes sociales, dentro
de las garantias legales para el cliente, en caso de que la joya no posea las
caracteristicas acordadas al momento de hacerse la compra, se puede optar
por la reparacién de la pieza, el cambio de la misma o la devolucién del dinero,
siempre que el dafio no fuese provocado por el propio cliente y siempre que
la pieza sea entregado en su empaque original. Si la garantia que ofrece el
fabricante de la prenda es mayor que la garantia otorgada por la joyeria,

entonces se aplica la garantia del fabricante (OROCASH Ecuador , 2022).
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La joyeria reconoce como defectos en las piezas vendidas, cuando las
caracteristicas de las joyas no cumplan con las especificaciones con que
fueron vendidas o a las que se mencionen en el rotulado; a aquellos defectos
que impidan el uso que se publicité para la prenda; o cuando de cualquiera de
las dos partes (proveedor o comprador) se hubiesen especificados ciertas
caracteristicas en la joya y estas no se cumpliesen (OROCASH Ecuador ,
2022).

Andlisis interno

El andlisis interno de una empresa se encarga de investigar las
caracteristicas de los recursos, factores, medios, habilidades y capacidades
de que dispone la empresa para hacer frente al entorno (Carrion, 2007). Se
trata de realizar una evaluacion de OROCASH con el fin de determinar si se
ha tomado las decisiones estratégicas mas adecuadas y cuan eficientes son
estas estrategias en la puesta en marcha (Sainz, 2012). OROCASH, como
parte de un grupo conglomerado empresarial cuenta con la infraestructura, la
experiencia y el personal necesario para brindar implementar el proyecto de
emision de una tarjeta crédito corporativa. Actualmente la empresa cuenta con
mas de 60.000 seguidores en redes sociales, conformados principalmente por
clientes satisfechos. Por otro lado, OROCASH cuenta con un sistema de
compra de oro que le permite abastecerse a un menor costo, lo cual le genera
una ventaja competitiva, permitiéndole a la empresa generar economias a

escala tanto para el abastecimiento, asi como para la venta de productos.
Anélisis DAFO

Andlisis DAFO (SWOT, en inglés). Es una de las matrices mas
extendidas para evaluar a las organizaciones, centrandose en establecer las
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades existentes en cada
aspecto (Rojas, 2009).
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Tabla 1

Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

e Productos de alta calidad y
disefios innovadores

e Preferencia de los clientes

e Canales de distribucion propios

e Economias a escala

Ideologia de gobierno estimula la
inversion privada

Desemperfio positivo de los
bancos post-pandemia
Incremento en el uso de la tarjeta
de débito

Culturalmente los ecuatorianos
suelen obsequiar joyas y prendas
Alto acceso a Internet

Altos requisitos de capital para la
entrada de nuevos competidores
Beneficios de escala por el lado
de la demanda

Productos sustitutos no
representan una competencia real
Poder de negociacion con los
proveedores

Debilidades

Amenazas

e Baja frecuencia de capacitacion

¢ Insuficiente investigacion de
mercados

¢ Insuficiente fidelizaciéon

Gobierno con oposicién de
asambleistas

Problemas de inseguridad con
repercusiones econémicas
Contracciones al PIB

Altas tasas de inflacion y
desempleo

Inmigracion

Ambiente social inestable
Desafio de hacer uso eficiente de
los recursos tecnol6gicos
Regulaciones estrictas al cobro de
valores por tarjetas
Competidores

Poder de negociacion de los
clientes
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Analisis CAME

Una vez planteado el DAFO de la compafiia, esta herramienta nos
ayuda a Corregir las debilidades, Afrontar las amenazas, Mantener las
fortalezas y Explotar las oportunidades (Rojas, 2009).

Figura 18

Matriz CAME

CAME
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Cadena de valor

La cadena de valor es un concepto acufiado por Porter en el que a raiz
de las actividades de una empresa se crea una serie de relaciones o
eslabones que tienen como objetivo aportar el mayor valor posible para el
cliente. Hoy en dia, la cadena de valor se entiende como una herramienta
estratégica de analisis para identificar las ventajas competitivas de un negocio
frente al mercado (Bhagwat & Sharma, 2017).
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Figura 19

Cadenas de Valor de OROCASH
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ACTIVIDADES PRIMARIAS

Actividades Primarias

Son aquellas actividades necesarias para lograr la generacion de valor
en los procesos desarrollados den del marco de la logistica interna,

operaciones, logistica externa, mercadotecnia y servicio post venta.

Logistica Interna. Recibo y Almacenamiento de Materia Prima: La
empresa OROCASH, aplica las metodologias necesarias para el manejo
eficiente de las materias primas procurando mantenerlas en un ambiente
adecuado, siempre procura mantener suficientes existencias de materias
primas para evitar retrasos en los programas de produccién por alguna
inexistencia de estas. Necesidades de mano de obra por estacion de trabajo.
La logistica interna en OROCASH se realiza mayormente por medio de su

sistema de compra de oro a través https://vendetujoya. OROCASH.ec/, el cual

permite tener siempre inventario, ya sea de oro para elaboraciéon de nuevas

joyas o joyas que pueden ser redisefiadas para la venta.
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Operaciones. En esta operacion se consideran todos aquellos
elementos necesarios para cumplir eficientemente los programas de
produccion diaria de la empresa (Bhagwat & Sharma, 2017). Para el caso de
OROCASH, las operaciones que se realizan son las siguientes: (a) control de
calidad de los insumos, (b) reparacion y modificacién de joyas, (c) fabricacion

de joyas nuevas.

Logistica Externa. Esta actividad primaria representa el
almacenamiento de producto terminado: Debido a que la empresa realiza su
produccion en base a pedidos por los clientes, y estas joyas de oro pueden
ser en base a disefios creados por los mismos clientes o bajo pedido a los
talentosos orfebres. Las joyas son exhibidas en sus 90 locales a nivel

nacional.

Mercadotecnia y Ventas. Esta es una operacion que representa vital
importancia dentro del proceso de venta de joyeria. Se le notifica al cliente
para que retire los productos ya terminados lo mas pronto posible y de esa
manera mantener el inventario de joyeria. OROCASH también cuenta con el
servicio de entrega del producto a domicilio. Ademas de la distribucion fuera
de linea, OROCASH comercializa sus joyas a través de su sitio web

www.OROCASHecuador.com

Servicio post — venta. El servicio posventa de OROCASH se realiza
principalmente a través de su sitio web y sus redes sociales, en donde
mantiene constante comunicacion con su comunidad. A través de este medio
se resuelven las inquietudes de los clientes, asi como realizar felicitaciones
en fechas especiales, tales como cumpleafos, aniversarios y otras ocasiones

para promover el servicio posventa.
Actividades de Apoyo

Son aguellas que sustentan a las actividades primarias. Estas son:
adquisiciones, recursos humanos, desarrollo tecnolégico e infraestructura

empresarial.

Adquisiciones. Como actividades de apoyo para la adquisicion de

insumos, se ha dispuesto un sitio web que permite la compra de oro. De igual
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forma se mantiene una red de proveedores principalmente localizados en la

region Sierra y en la Region Oriental.

Recursos Humanos. La administracion de recursos humanos consiste
en actividades involucradas en el reclutamiento, contratacion (y despido),
capacitacion, desarrollo y compensacién de todo tipo de personal. Esta
actividad afecta la ventaja competitiva en cualquier empresa a traveés de su
papel en la determinacion de las habilidades y la motivacion de los empleados
y el costo de contratarlos y capacitarlos (Venkatesh et al., 2004). El personal
de OROCASH es un factor importante de su competitividad. La empresa
mantiene una plantilla de personal que incluye a habilidosos orfebres, asi
como personal de servicio y administrativo especialistas en administracion de

empresas y marketing. Actualmente se mantiene una capacitacion al afio.

Desarrollo tecnolégico. Las actividades de desarrollo de tecnologia
se pueden agrupar en esfuerzos para mejorar el producto y el proceso
(Bhagwat & Sharma, 2017). El desarrollo tecnoldgico incluye el equipamiento
utilizado para la fabricacién de las mas finas joyas, tales como laminadoras,
taladros y unidades de micro chapado. Asi también se considera desarrollo
tecnolégico la incorporacibn de las Tecnologias de Informacion y
Comunicacion (TIC) en los procesos de comercializacion y marketing, asi

también en la adquisicion de insumos.

Infraestructura empresarial. La infraestructura de la empresa consta
de una serie de actividades que incluyen la gestion general (estratégica), la
planificacion, las finanzas, la contabilidad, los asuntos legales vy
gubernamentales y la gestion de la calidad. La infraestructura generalmente
respalda toda la cadena de valor y no actividades individuales (Ray,
Duraipandian, & Harsh, 2020). Se considera como infraestructura empresarial
las 90 joyerias a nivel nacional, en donde se realiza todo el proceso de
generacion de valor, que va desde la adquisicion de insumos hasta la

comercializacion.
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Matriz de crecimiento de ANSOFF

La matriz Ansoff es una herramienta de analisis utilizada para identificar
como se insertan los productos en los mercados. La planificacion estratégica

tiene una serie de herramientas que facilitan el trabajo de establecer metas y

la elaboracién de planes.

Tabla 2

Matriz Ansoff

Productos

Actuales Nuevos

Penetracién de mercados Desarrollo de producto

= Actuales Anillos e Aretes para bebé

o

§ e Aretes ¢ Dijes

Q.

a Desarrollo de mercados Diversificacion
Nuevos Anillos

e Piedras preciosas
e Pulseras

Mapa estratégico de objetivos

El mapa estratégico brinda una vision de la relacion entre los objetivos
y muestra graficamente como los objetivos de la perspectiva de Crecimiento
impulsan a los objetivos de la perspectiva de Procesos, y éstos impulsan a los

de Clientes que a su vez hacen lo propio con los de la perspectiva Financiera.
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Figura 20

Mapa estratégico
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Conclusiones del andlisis

Para concluir, se analizo el analisis interno de la empresa, con el fin de
investigar los recursos, medios y capacidades que dispone la empresa, para
asi poder evaluarlos y tener un mayor resultado a largo plazo. Por ello se llevo
a cabo el andlisis DAFO, en el que se identificd una caracteristica o situacion
que tiene la empresa, por otro lado se debid hacer uso de este andlisis para
asi poder realizar el analisis CAME el cual nos permite saber cuales son las
debilidades que se debe corregir, las amenazas a las que se debe enfrentar
la empresa, las fortalezas que se deben mantener hacia la competencia y las
oportunidades que debemos explotar al maximo para de esta formar la
empresa sea reconocida nacional asi como también internacionalmente,
haciendo el uso debido al marketing interno que plantea la empresa,

cubriendo las necesidades del cliente.

La cadena de valor tiene como objetivo aportar mayor valor posible
para el cliente. Es decir, es una herramienta estratégica para analizar las

ventajas competitivas frente al mercado. Con ello se lleva a los siguientes
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requerimientos para tener un buen funcionamiento de la cadena de valor:
actividad primaria, logistica interna, operaciones, logistica externa,
mercadotecnia y ventas, actividad de apoyo. En el diagnostico se observo los
resultados planteados anteriormente, para el buen funcionamiento de la
empresa, con el fin de que los clientes se sientan satisfechos cubriendo sus
necesidades y por otro lado que la empresa siga adquiriendo nuevas ventas
para la obtencion de nuevos ingresos y que la marca del producto llegue a

liderar en el mercado.

La matriz de crecimiento de ANSOFF es una herramienta en la que se
puede analizar los productos que seran expuestos al mercado recurriendo a
las preferencias de consumidor y basada a sus necesidades, para asi poder
llevarlo al mercado llegando a una provision del producto hacia el mercado.
La planificacion estratégica tiene como objetivo establecer metas y planes que
se lleguen a cumplir, por ello es importante tener un mision y vision clara de
la empresa en lo cual se pretende llegar. La planificacion estratégica tiene 5
procesos para llegar a su meta, determinar la posicién estratégica, priorizar
los objetivos, desarrollar un plan estratégico, ejecutar y diagnosticar el plan y
por ultimo revisar y modificar el plan propuesto para OROCASH.
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CAPITULO Il
PLAN ESTRATEGICO

Objetivo Comercial y Estrategias

1. Aumentar el reconocimiento de la marca OROCASH en el publico

meta en el primer afo.

Esta meta se lograra con la implementacion de la tarjeta corporativa que
extenderd la cobertura a mas clientes. Desde el punto de vista estratégico
esta estrategia se puede considerar como una estrategia de ataque, puesto
que esta destinada a capturar la participaciéon de mercado que actualmente
puede estar comprometido por los competidores.

2. Aumentar el volumen de ventas en al menos 10% durante el primer

afo de funcionamiento.

En este punto se deberdn tomar estrategias que busquen incrementar el
consumo de los clientes a través de la tarjeta, realizando promociones y
lanzamiento de productos nuevos exclusivos para clientes tarjetahabientes.

3. Fidelizar al menos el 10% de los clientes que realizan una compra en

el primer afo.

Para fidelizar a los clientes es necesario mantener las fortalezas y haber
corregido las debilidades. Una vez el cliente ya se encuentre identificado con
la marca OROCASH, se podran ofertar mayores beneficios a los usuarios

frecuentes.

Plan comercial

En una industria tecnolégicamente competitiva y de rapido movimiento
gue enfrenta cambios rapidos en los factores competitivos del mercado, la
naturaleza de la planificacion de marketing cambia dindmicamente para hacer
frente al entorno variable del mercado (Baack et al., 2018). Segun Kotler y
Keller (2014) un plan de marketing documenta como se pueden lograr los
objetivos estratégicos de una empresa a través de actividades de marketing
especificas, con el cliente como punto central. Con un plan de marketing bien

disefiado, es posible disefiar promociones mas efectivas y campafias
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impactantes, llegar a los clientes con publicidad dirigida y realizar un

seguimiento del éxito del negocio con analisis basado en datos.

Marketing Mix

El marketing mix se refiere al conjunto de acciones, o tacticas, que utiliza
una empresa para promocionar su marca o producto en el mercado. Las 4P
conforman una combinacion tipica de marketing: precio, producto, promocién
y plaza. Sin embargo, hoy en dia, la combinacion de marketing incluye cada
vez mas varias otras P como el empaque, el posicionamiento, las personas e
incluso la politica como elementos vitales de la combinacion (Kotler & Keller,
2014).

Una vez que la empresa ha elegido su estrategia global de marketing
competitivo, esté lista para comenzar a planificar los detalles del marketing
mix. La mezcla de mercadotecnia es una de las ideas dominantes en el
marketing moderno. Se puede definir al marketing mix como el conjunto de
herramientas de marketing tacticas controlables que la empresa combina para
producir la respuesta que quiere en el mercado objetivo. EI marketing mix
consiste en todo lo que puede hacer la empresa para influir en la demanda de
su producto. (Kotler, 2018)

Producto
Cualquier cosa que pueda ser ofrecido a un mercado de atencion,
adquisicion, satisfacer un deseo o necesidad. Incluye objetos fisicos,
personas, organizaciones e ideas (Kotler, 2018). En este caso, OROCASH
vende joyas, como anillos, cadenas, dijes, pulseras, aretes, asi como también

piedras preciosas.
Figura 21

Lineas de producto de OROCASH

Nota. Imagen tomada de https://OROCASHecuador.com/ .
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Precio

La cantidad de dinero cobrado por un producto o servicio, o la suma de
los valores consumidos, cambio por los beneficios de tener o usar el producto
o servicio (Kotler, 2018). OROCASH es una empresa que tiene precios que
son de alcance para todos, estos varian de acuerdo al accesorio que se quiere
adquirir puesto que hay joyas de distintos tamafios, para diferentes ocasiones
y con distintas piedras preciosas. Como se observa a continuacion algunas

joyas exhibidas en su pagina con sus respectivos precios.

Figura 22

Ejemplos de productos con sus respectivos precios en el sitio web.
Q

/ S
f A

e o S K-
< e A £

GGRESAR AL CASRITS ASECRARA CARRID 4 ACRESAR AL CARRTY

Ve

RLARCAL AL AT

f of 134

Punto de venta

El punto de venta o la distribucion es el medio por el cual el producto
llega hasta las manos del cliente (Kotler & Keller, 2014). De esta forma es
posible vender el producto o servicio, puede ser a través de una tienda fisica
0 a través de una pagina. OROCASH tiene distintos locales a disposicion del
cliente dentro del pais, pero también como se conoce, tiene su pagina donde
no solo muestra o da a conocer sus productos, sino que también se puede
realizar compras desde ella, dandole asi una comodidad a sus clientes de

adquirir sus productos desde casa o cualquier otro lugar donde se encuentren.
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Promocion

Actividades para dar a conocer el producto o servicio, méritos para
apuntar clientes y persuadir ellos a comprar (Kotler, 2018). OROCASH cuenta
con lainformacién de sus clientes y sus gustos o preferencias, este se encarga
de enviar publicidad dirigida a sus clientes mostrandoles asi las promociones
disponibles de la empresa y que estos estén al tanto y de esa forma llegar a
generar mas compras por parte de ellos, ademas también realiza sorteos
donde sus clientes son los ganadores, eso se puede observar en su pagina

oficial que se mostrara a continuacion:
Figura 23

Ejemplo de promociones de OROCASH
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Nota. Imagen tomada de https://OROCASHecuador.com/ .

Benchmarking

Benchmarking significa evaluar o verificar algo en comparaciéon con un
estandar. Etimolégicamente, deriva del término benchmarking, una marca de
agrimensor utilizada como punto de referencia para medir altitudes.
Benchmarking es un proceso de evaluacion de negocios de servicios de varias
empresas o0 unidades de negocio comparandolos entre si 0 con un estandar
(Priya & Pranati, 2022).

El benchmarking estratégico compara las estrategias comerciales de las

empresas dentro y fuera de su industria. La evaluacion comparativa
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estratégica se relaciona tanto con la estrategia como con la forma en que se
crean las estrategias para tener mas éxito a largo plazo. El benchmarking
estratégico es particularmente Util para comprender las estrategias ganadoras
de las empresas mas exitosas para establecer la estrategia de su negocio. La
evaluacion comparativa estratégica generalmente no se limita a industrias
especificas, sino que analiza estrategias y desarrollos dentro del mercado
general (Doorasamy, 2015).

El objetivo de la evaluacion comparativa de servicios es resaltar las
fortalezas y debilidades de las empresas de servicios, asi como las
oportunidades y amenazas que surgen de la rapida evolucion de los servicios.
A medida que el servicio se vuelve cada vez mas importante para el éxito de
una empresa de fabricacién y los modelos de servicio se desarrollan
rapidamente, la evaluacion comparativa del servicio tiende a ser integral y
abarca: (a) nivel de madurez y rendimiento de la oferta de servicios y
propuesta de valor; (b) niveles de madurez de las capacidades clave del
negocio de servicios; (c) niveles de desempefio de las capacidades clave del
negocio de servicios; (d) niveles de costos y estructura de las operaciones del
servicio; (e) niveles de inversion para adoptar nuevas tecnologias y desarrollar
capacidades y ofertas de servicios y; (f) seguimiento de tendencias en los
servicios (Priya & Pranati, 2022).

La esencia del benchmarking es el proceso continuo de comparar la
estrategia, los productos y los procesos de una empresa con los de los lideres
mundiales y las mejores organizaciones de su clase. El propdsito es aprender
como la excelencia alcanzada, y luego proponerse igualarla e incluso
superarla. Una razon aparente por la cual la evaluacion comparativa de
servicios es esencial es que permite comprender mejor a la competencia.
Comprender como los competidores y empresas similares en otras industrias
manejan y desarrollan su negocio de servicios y qué contribuye a su éxito
general permitira tener una evaluacion estratégica y una estrategia de servicio
bien fundamentadas (Doorasamy, 2015).

En OROCASH los productos tienen mayor variedad a comparacion la
joyeria flor de la vida, un claro ejemplo es revisar ambas paginas y dirigirse al
catadlogo de aretes y ver que mientras la primera tiene muchos disefos,

tamafios y modelos, la segunda solo tiene solo seis modelos a exhibir.
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La imagen que se tiene de OROCASH y flor de la vida son excelentes,
sus clientes se encuentran satisfechos en cuanto a los comentarios que se
observan en la web en cuanto a ambas joyerias, tiene distintos publicos, pero
ambos accediendo a los productos de su preferencia y sintiéndose cémodos.
En cuanto al servicio que brinda OROCASH, este no solo limita a los clientes
a escoger de sus productos en el catalogo disponible, sino que también brinda
la opcién de un servicio personalizado donde fabrica joyas de oro en base a
disefios creados por los mismos clientes o bajo pedido a sus talentosos

orfebres mientras que la Joyeria flor de la vida no cuenta con este servicio.

Los productos de OROCASH como son los dijes, tienen un valor de $75,
$157, $247 y $337 mientras que los de la joyeria flor de la vida tienen valores
de $654, $760, $883 y $1033. Los valores de OROCASH son muy accesibles,
como lo dice en la portada de su pagina “Un lujo al alcance de todos”, al revisar
sus productos podemos ver que realmente estan dirigidos a todo tipo de
publico y que estos puedan comprar sus productos. La estrategia que tiene la
Joyeria Flor de la vida para que los clientes puedan acceder a ella y realizar
compras es interesante dado que ella tiene en su plataforma la opcién de
generar directamente una cita en el showroom a diferencia de OROCASH
para atender a sus clientes, esto permite que el cliente elija el horario y el dia

gue dispone para acercarse.

Gestion de ventas

La gestion de ventas o comercializacion es un proceso que le representa
a la empresa el contratar, capacitar, incentivar y coordinar las acciones de la
fuerza de ventas de una organizacion. Para lo cual es necesario lograr la
creacion de estrategias que permitan optimizar las operaciones de acuerdo
con las demandas del mercado y las necesidades de la empresa (Kotler &
Keller, 2014). La gestidn de ventas se realizar de manera fisica en las joyerias
por medio del personal capacitado en servicio al cliente de la empresa. El perfil
del personal de atencion al cliente es generalmente ocupado por personas de
buena presencia, generalmente jévenes y con aficién a la joyeria.

En cuanto a la gestion de ventas a través del canal en linea, la pagina web

de la empresa tiene una pasarela de pagos, que le permite al cliente realizar
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directamente la compra desde la pagina, con la opcion de recibir la joya en su

domicilio o retirarla en la joyeria de su mejor conveniencia.

Territorios y rutas, productividad en ruta

Considerando que OROCASH tiene un enfoque de comercializacion de
atraccion (Kotler & Keller, 2014), es decir que los clientes se acercan a la
tienda o al sitio web para realiza la compra, no ha sido necesario implementar
una fuerza de ventas que cubra territorios o rutas, por lo tanto, para este

proyecto no se aplica este punto.
Organizacion y funciones de la Estructura de Ventas
Figura 24

Estructura organizacional del departamento de ventas de OROCASH

Gerente de
Mercadotecnia

Web Master y Investigadores
Community de producto y
Manager mercado

Vendedores en
tienda

La Figura 24 muestra la estructura organizacional del departamento de
mercadotecnia, el mismo que incluye las actividades de comercializacion, asi
como las actividades relacionadas a la investigacion de mercados y a la
promocién de empresas a través del sitio web y las redes sociales. Al frente
del departamento se encuentra el Gerente de Mercadotecnia, quien tiene a su
cargo a los vendedores en tienda, el Web Master, que al mismo tiempo realiza
las actividades de community manager, finalmente se mantiene una persona
externa, pero relacionada al departamento, que es el investigador de producto
y mercado, quien se encarga de hacer revisiones de productos en el mercado,
analisis de precios, promociones y benchmarking a la competencia.
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Mercado, previsiones, cuotas y presupuesto de ventas

Tabla 3

Dimensionamiento del mercado para la emision de tarjetas

Mercado potencial 68.185 (FB e IG)
% que estan dispuestos a recibir una tarjeta (Encuesta) 69,9%

% que estan dispuestos a recibir una tarjeta

OROCASH 69,9%
Clientes potenciales 33.315
Participacion esperada por gerencia 15%

Clientes esperados el primer afio 4.997

Como se puede observar en la Tabla 3 dentro del mercado potencial el
69,9% de usuarios estan dispuestos a recibir una tarjeta y se estiman 4.997

clientes esperados para el primer afio.

Tabla 4

Determinacién de las previsiones de ingreso por concepto de emisién de

tarjetas

Descripcién Precio unitario

Tarjeta con chip 1,39
Personalizacion 0,62

Proceso de presentacion 0,25

Cobro mensual de emisién y mantenimiento de tarjeta
(costo mas margen del 10%)

Total Mensual 12.423,26
Total anual proyectado 149.079,12
Incremento deseado en costo de tarjeta 0,02%

$
$
$

Total $ 2,26
$ 2,49
$
$

En la Tabla 4 se muestra el precio unitario de la tarjeta, esta tendria un
costo de $2,26 para la empresa. Considerando un 10% sobre el costo por
concepto de mantenimiento, se le cobrara al cliente un valor de $2,49
mensualmente o su correspondiente valor anual de $ 29,88, lo cual genera un

ingreso mensual de $12.423,26 y anualmente un valor de $149.079,12.
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Tabla b

Determinacion de las previsiones de ingreso por incremento de consumo

Previsién de ingreso por incremento de consumo

Ingreso por ventas actuales  $321.494,85 Segln estado de Py G OROCASH 2022
% de incremento en consumo  15,0% Segun la encuesta
Monto de consumo adicional $ 48.224,23

Para las previsiones de ingreso adicional, en primer lugar, se tomo en
cuenta el ingreso por ventas por concepto de joyas en el 2022 y se prorrated
el consumo adicional segun las respuestas de los clientes en la encuesta,
quienes respondieron que estarian dispuestos a incrementar su consumo en
un porcentaje mayor al 15%. Se observa un ingreso por concepto de consumo
adicional de $ 48.224,23.

Presupuestos y cuotas de Ventas
Tabla 6

Proyeccion de ingresos totales

Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos por $149.079,12 $149.108,94 $149.138,76 $149.168,59 $ 149.198,42
concepto de tarjeta
Ingresos por $48.224,23 $48.233,87 $48.24352 $48.253,17 $48.262,82

incremento de
consumo

Total $197.303,35 $197.342,81 $197.382,28 $197.421,75 $197.461,24

Se puede observar que entre los valores de cobro por tarjeta y el consumo
adicional generarian un ingreso total de $197.303,35 para el primer afio. Se
consider6 también un ingreso adicional anual del 0,02% como costo adicional
al valor de la tarjeta.

Tomando en cuenta que se busca analizar la factibilidad de implementar
una tarjeta de crédito corporativa, los elementos como el disefio de la
compensacion para el area comercial, la estructura fija y variable, el pago de

primas e incentivos, los gastos de movilizacion y viaticos, el control de la
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gestion comercial, el control del volumen de ventas y el cuadro de mando del

director de ventas no aplican para el este proyecto.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Hipotesis de partida

La hipotesis de partida para la viabilidad de un proyecto en términos
financieros se centra en dos indicadores. El primer indicador es el Valor Actual
Neto (VAN) o Valor Presente Neto (VPN) que es la diferencia entre el valor
presente de las entradas de efectivo y el valor presente de las salidas de
efectivo durante un periodo de tiempo. El otro indicador es la Tasa Interna de
Retorno (TIR) que es una métrica utilizada para estimar la rentabilidad de
inversiones potenciales. La TIR es la tasa de interés que hace que la suma de
todos los flujos de efectivo sea cero y es util para comparar una inversion con
otra. La TIR es una tasa de descuento que hace que el valor actual neto (NPV)
de todos los flujos de efectivo sea igual a cero en un analisis de flujo de
efectivo descontado (Bohérquez & Renddén, 2016). En este sentido las
hip6tesis son las siguientes:

Si el VAN > 0 » Se acepta el proyecto

Si TIR > TMAR » Se acepta el proyecto

Capital inicial

A continuacion, se detalla el total de la inversién del proyecto. La Tabla 7
muestra el monto de inversién inicial, el cual seréa financiado en su totalidad

por la empresa, es decir que no sera necesario recurrir a crédito de terceros.
Tabla 7

Proyeccién de ingresos por concepto de tarjeta

Inversion Inicial

Inversion Total $ 56.090,44
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Como se observa en la Tabla 7, la inversion total es de $56.090,44 por
concepto de tarjeta. Entre los rubros que se contemplaron para el proyecto se
encuentra la implementacién del departamento de crédito que incluye la
adecuacion de la oficina y el correspondiente mobiliario y software para la

gestion de crédito.

Activos fijos

Los activos fijos para el proyecto contemplan los equipos y el software

para la implementacion de la oficina de crédito.
Tabla 8

Descripcidn de activos fijos para el proyecto

Software $ 1.680,00
Pago de licencia 1 $1.500,00 $1.500,00 $ 180,00 $ 1.680,00
Equipos de computacién $ 2.152,64
Computadora (local) 1 $1.23500 $1.235,00 $ 148,20 $ 1.383,20
Impresora HP 1 $ 687,00 $ 687,00 $ 8244 $ 769,44
Adecuaciéon de oficina de crédito $ 694,40
Sillas 3¢ 8000 $ 24000 $ 2880 $ 268,80
Escritorio ! $ 250,00 $ 250,00 $ 30,00 $ 280,00
Archivador 1 $ 8000 $ 80,00 $ 9,60 $ 89,60
Suministros 1 $ 50,00 $ 50,00 $ 6,00 $ 56,00

Como se observa en la Tabla 8, dentro de los activos fijos para el
proyecto, se encuentra el software con un valor de $1.680,00, equipos de
computacion con un valor de $2.152,64 y adecuacion de oficina de crédito con
un valor de $694,40.
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Costos pre operacionales

Tabla 9

Descripcién de los costos pre operacionales del proyecto

Cant Vglor Subtota VA Total
unitario |
Costo de emisién de tarjeta $ 11.200,00
Tasas en Superintendencia de 1 $ 7500
Bancos $7.500, $ 900,00 $ 8.400,00
Permisos y tasas de funcionamiento 1 $ 2500 $ 2500 $ 300,00 $ 2.800,00

Entre los gastos pre operacionales se Tasas en Superintendencia de
Bancos y los permisos y tasas de funcionamiento, por un total de inversién de
$ 11.200,00.

Tabla 10

Descripcién de la ndmina

Detalle del personal administrativo en rol

Total de ndmina
administrativa $ 8.184,47

Sueldos $ 4.700,00
Beneficios de ley $ 3.484,47

Personal

administrativo en Sueldo

rol Personas mensual 13 Sueldo 14 Sueldo Vacaciones Aporte Patronal

Gerente operativo 1 $ 1.200,00 $ 100,00 $ 31,25 $ 600,00 $ 133,80

Asesor Comercial 1 $ 700,00 $ 58,33 $ 31,25 $ 350,00 $ 78,05

Analista de Crédito 1 $ 800,00 $ 66,67 $ 31,25 $ 400,00 $ 89,20

Auxiliar Operativo 1 $ 500,00 $ 41,67 $ 31,25 $ 250,00 $ 55,75

Auxiliar

Administrativo 1 $ 500,00 $ 41,67 $ 31,25 $ 250,00 $ 55,75

Servicio Call center 1 $ 500,00 $ 4167 $ 31,25 $ 250,00 $ 55,75

Servicio de

Mensajeria 1 $ 500,00 $ 41,67 $ 31,25 $ 250,00 $ 55,75
Total 6 $4.700,00 $ 391,67 $ 218,75 $ 2.350,00 $ 524,05
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En la Tabla 10 se observa la descripcion de ndémina, se evidencian los
colaboradores que intervienen en el proceso, el total de nGmina administrativa
un valor de $8.184,47 y en personal administrativo en rol un valor de
$4.700,00.

Costos Operacionales

Tabla 11

Descripcion de gastos administrativos y financieros

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ $
Sueldos $362.564,40 $369.815,69 377.212,00 384.756,24 392.451,37
$ $ $
Luz $ 640,00 $ 652,80 665,86 679,17 692,76
$ $ $
Internet, teléfono $ 150,00 $ 153,00 156,06 159,18 162,36
Marketing y publicidad $12.000,00 $ $ $
12.240,00 12.484,80 12.734,50
Total de Gastos $ $ $ $ $
Administrativos 363.354,40 370.621,49 378.033,92 385.594,60 393.306,49
$ $ $ $
Gastos Financieros $ - - - - -
Depreciacion $ 777,73 $777,73 $777,73 $131,94 $131,94

Gastos Adm y

: _ $363.354.40 $370.621,49 $378.033,9 $385.594,6 $393.306,4
Financieros 2

0 9

Como se observa en la Tabla 11, los gastos administrativos contemplan
los rubros por sueldos, luz, internet, teléfono, Marketing y Publicidad.
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Flujo de Efectivo del Proyecto

Tabla 12

Flujo de caja del proyecto

Afo

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
INGRESOS $197.303,35 $197.342,81 $197.382,28 $197.421,75 $197.461,24
Ingresos por
concepto de tarjeta $149.079,12 $149.108,94 $ 149.138,76 $149.168,59 $149.198,42
Ingresos por
incremento de
consumo $48.224,23  $48.233,87 $ 48.243,52 $48.253,17 $ 48.262,82
EGRESOS $152.417,34 $154.580,15 $ 156.786,05 $159.035,89 $161.330,54
Costo de
mantenimiento de
tarjeta 30% $44.723,74  $44.732,68 $44.741,63 $ 4475058 $ 44.759,53
Gastos $119.693,60 $122.087,47 $ 124.529,22 $127.019,81 $129.560,20
administrativos y
Financieros
Utilidad del
proyecto $44.886,01 $42.762,66 $ 40.596,23 $ 38.385,87 $ 36.130,70
Utilidad Antes de
Impuestos $44.886,01 $42.762,66 $ 40.596,23 $ 38.385,87 $ 36.130,70
Impuestos $ $ - $ - % - $
Utilidad Neta $ 44.886,01 $ 42.762,66 $ 40.596,23 $ 38.385,87 $ 36.130,70
Depreciacion $ 777,73 $ 777,73 $ 77773 $ 131,94 % 131,94
Flujo neto
acumulado $(56.090,44) $45.663,74 $ 43.540,38  $ 41.37396 $ 38.517,80 $ 36.262,63

En la Tabla 12, se presentan los flujos de efectivo del proyecto durante

cinco afos. Se pueden observar los flujos efectivos positivos desde el primer

afio de ejercicio.

Rentabilidad

Tabla 13

Rentabilidad del proyecto

TIR:

42,7%

VAN:

$56.593,18

En la Tabla 13, rentabilidad del proyecto se tiene un TIR del 42,2% y
en VAN un valor de $56.593,18. Tomando en cuenta la hipétesis de partida,

se puede concluir que la implementacién de una tarjeta de crédito empresarial

es un proyecto financieramente viable.
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

Base Legal

El Usuario y/o comprador garantiza que los datos facilitados para

celebrar el contrato son verdaderos, completos, exactos y actualizados.

De conformidad con la Ley Organica de Proteccion de Datos
Personales, la Constituciéon y el articulo 7 de la Ley de Comercio Electrénico,
Firmas Electronicas y Mensajes de Datos, los datos personales
proporcionados en el Sitio Web pasan a formar parte de una base de datos
propiedad de OROCASH Ecuador y distribuida por ellos para los fines
especificados, en particular para la comunicacién general entre la Compafiia
y sus clientes, verificar datos de compra, completar entregas y responder
preguntas. Los datos no serdn compartidos con otras empresas sin el
consentimiento explicito del titular. (OROCASH ECUADOR, 2022)

OROCASH Ecuador nunca solicitard informacion personal o financiera
via correo electrénico. OROCASH considera que los datos fueron ingresados
por su titular o persona autorizada y que son ciertos y exactos. Al aceptar los
Términos y Condiciones Generales, el usuario y/o comprador acepta que los
datos personales que proporciona a través de los formularios en linea en el
sitio web de OROCASH Ecuador pueden ser utilizados para ofertas
posteriores y pueden ser proporcionados en el sitio web. se pretende.
(OROCASH ECUADOR, 2022)

Sin perjuicio de lo anterior, OROCASH Ecuador se reserva los
derechos de acceso, rectificacion, actualizacién, cancelacion, oposicion,
supresioén y portabilidad de los datos personales definidos en la Ley Basica de
Proteccion de Datos Personales. En consecuencia, el comprador podra
realizar solicitudes relativas a estos derechos y OROCASH Ecuador debera
responder en un plazo maximo de quince (15) dias naturales para hacer
efectivas dichas solicitudes. (OROCASH ECUADOR, 2022).
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OROCASH Ecuador no garantiza que los materiales o la informacion
en el Servicio sean apropiados o estén disponibles para su uso fuera de
Ecuador, y se prohibe el acceso a ellos desde territorios donde su contenido
es ilegal. No puede usar, exportar o reexportar los materiales o la informacion
en el Servicio, o cualquier copia o0 adaptacion, en violacion de las leyes o
regulaciones aplicables, incluidas, entre otras, las leyes y regulaciones
ecuatorianas. Si accede al Servicio desde fuera de Ecuador, lo hace
voluntariamente y es responsable de cumplir con las leyes locales aplicables.
Estos Términos se regiran e interpretaran de conformidad con la ley
ecuatoriana, los Principios de Comercio y Contratos Internacionales de
Unidroit (OROCASH ECUADOR, 2022)

Medio Ambiente

OROCASH esta comprometido con un modelo de gestién holistico
centrado en la economia circular para lograr un futuro sostenible, haciendo
una pequefa contribucion a la comunidad y al medio ambiente, creando una
cultura de economia circular y contribuyendo a las dotaciones de la ciudad y
la nacion para dar segundo uso a las joyas de oro o re utilizarlas para alguna
forma de financiamiento para que un vendedor de joyas inicie un negocio,
invierta en un negocio o cubra una pequefia cantidad de gastos. (OROCASH
ECUADOR, 2022)

OROCASH compra oro desechado o reciclado en todos los estados y
lo califica a un precio justo en un caso de ganar-ganar. Esta practica les
permite ir en dos direcciones. El primero es el uso del oro en el proceso de
creacion de nuevas piedras preciosas utilizando las manos de los orfebres
ecuatorianos. El segundo es usarlo para la mejora pasiva cuando la tecnologia
es de paises europeos, como ltalia y Turquia, que estan acostumbrados a
producir las gemas que se exhiben en las joyerias OROCASH (Rodriguez,
2022)
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Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan Nacional de

Desarrollo

El Plan de Creacion de Oportunidades 2021 — 2025, previamente
conocido como Plan Nacional de Desarrollo, es un documento que unifica una
visibn comun, organizada en torno a cinco ejes: economia, sociedad,

seguridad integral, transicion ecolégica e institucional.

En este mismo se pueden encontrar beneficiarios directos e indirectos
en relacion con la ejecucién de las actividades econOmicas realizadas por

OROCASH, en el eje econdmico y en el eje transicion ecoldgica.
Eje Econdmico

Al OROCASH ofrecer trabajo, empleo, reduccion de brechas laborales
y promover el emprendimiento este es un eje considerado, al contribuir de
forma directa e indirecta con el mismo y aplicar métodos de motivacion frente
al emprendimiento de vendedores de joyas. En cuanto a sus objetivos, el
primero es el cual se considera acorde a la actividad econémica de la

empresa.

Objetivo 1. Incrementar y fomentar, de manera inclusiva, las

oportunidades de empleo y las condiciones laborales.

Este objetivo se enfoca en la creacion de empleo con condiciones
adecuadas a su sector y por ende el desarrollo de la economia, igualdad de
oportunidades dentro del mercado y satisfaccién de las necesidades de los
consumidores, asi mismo como el acceso a condiciones u oportunidades

optimas de financiamiento.
Eje Transicion Ecolégica

Este eje se enfoca en temas de recursos naturales, la conservacion de
ecosistemas, deforestacion y del patrimonio natural; tomando en cuenta el uso
de los recursos mineros para el crecimiento de la economia y transformacién
productiva en el pais. En este eje se encuentra el onceavo objetivo del plan

gue establece las politicas de lo mencionado anteriormente.
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Objetivo 11. Conservar, restaurar, proteger y hacer un uso sostenible

de los recursos naturales.

Dentro de este objetivo y en sus politicas se establece un modelo
econdmico y social, donde sea primordial el equilibrio entre el medio ambiente
y el uso de recursos naturales, promoviendo una economia circular a través
de politicas especificas que permitan la proteccion ambiental y a su vez el
funcionamiento de actividades humanas, conservando el medio ambiente,
administracion de recursos nhaturales y restauracion de ecosistemas.

(Secretaria Nacional de Planificacién, 2021)

Politica de responsabilidad corporativa

OROCASH Ecuador es una marca registrada de Metalsud S.A.
comprometida a proteger los datos personales. Como la mayoria de las
empresas, OROCASH Ecuador almacena y procesa diversa informacién
sobre sus clientes y otras personas que puedan estar interesadas en los
servicios de la empresa. Esta Politica de privacidad se aplica a todos los
negocios de OROCASH y describe los tipos de informacion que procesan, por
qué la procesan y como les afecta ese procesamiento a sus usuarios.
(OROCASH ECUADOR, 2022)

Todo tratamiento de datos personales se realiza de conformidad con la
Ley Orgéanica de Proteccion de Datos Personales, la Constitucion y el articulo
7 de la Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de
Datos. (OROCASH ECUADOR, 2022)

OROCASH Ecuador emplea medidas fisicas, electronicas y politicas
adecuadas para proteger la informacién personal, incluido el acceso ilegal o
no autorizado, la pérdida o destruccion accidental, el dafio, el uso y la
divulgacion ilegal o no autorizada. Ademas, se toman todas las precauciones
para garantizar que los empleados que cuentan con acceso a datos
personales estén debidamente capacitados. (OROCASH ECUADOR, 2022)

Sin embargo, se debe tener en cuenta que, si bien se toman

precauciones razonables para protegerse contra incidentes de seguridad, la
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transmision de informaciéon a través de Internet o soluciones de

almacenamiento electrénico no es completamente segura.

Dentro de las opciones contempladas en este sitio web para cancelar
los productos y/o servicios seleccionados por el usuario, OROCASH Ecuador
se comunica con el sitio web de la respectiva institucion financiera donde se
realiza el pago (link) brinda. La gestion de los datos personales en tales casos
es responsabilidad exclusiva de la entidad financiera segun se especifica en
el contrato con el usuario. (OROCASH ECUADOR, 2022)

Si no existe dicho enlace y la informacién se envia directamente a
OROCASH a través del sitio web, tales como detalles de la tarjeta de débito
o crédito (nombre del titular de la tarjeta, nUmero de tarjeta, fecha de
vencimiento, etc.), OROCASH Ecuador utiliza certificados SSL para cifrar y
asegurar los datos transmitidos en sus servidores. Los datos se cifran en
transito y se destruyen después de la compra, no se almacena en la base de
datos de datos. (OROCASH ECUADOR, 2022)
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CONCLUSIONES

La empresa OROCASH, se ha podido describir esta de manera
satisfactoria, exponiendo sus fortalezas en diversos &mbitos como lo son el
social, el econémico, el politico, entre otros; asi como sus proyecciones a
futuro. Lo cual hace que sea viable iniciar el desarrollo del plan de negocios
planteado. Se desarrollé un estudio de mercado mediante el cual se obtuvo
informacion de las caracteristicas demogréficas y opiniones de los usuarios
con respecto a la empresa OROCASH vy la integracibn de una tarjeta
empresarial, asi como factores externos a la empresa que pueden influir en
sus actividades econdmicas.

Esto se realizd con la finalidad de establecer oportunidades

comerciales que la empresa pueda aprovechar en el futuro.
El plan comercial que se presenta para la empresa OROCASH en este trabajo,
fue desarrollado tomando en cuenta los objetivos comerciales, marketing mix
para el producto, benchmarking, producto, promociones, puntos de venta,
gestibn de ventas, organizacion de la estructura de ventas, mercado,
previsiones, cuotas y presupuesto. Y busca que la empresa cumpla con sus
objetivos estratégicos mediante actividades de marketing que tomen al
usuario como el eje principal.

Mediante encuestas en linea aplicadas para conocer la opinién de los
usuarios y empleados de la empresa OROCASH, se pudo determinar que la
idea de implementar una tarjeta de crédito corporativa tuvo una gran
aceptacion por parte de los encuestados. Por lo que es seguro concluir que la
rentabilidad de esta idea es elevada, pudiendo traer beneficios considerables
a la empresa en relacion con la inversion necesaria para su desarrollo.

Se establecieron las directrices de responsabilidad social a seguir por parte
de la empresa OROCASH para lograr acoplar los impactos que generan sus
actividades con los intereses sociales, haciendo énfasis en los ejes
econdémicos y ecolégicos y en el uso de los datos de los usuarios. Esto
permitira que la percepcioén del publico en general con respecto a la empresa
mejore, lo cual le beneficiara a largo plazo pudiendo aumentar la rentabilidad

de sus actividades econdmicas.
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