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RESUMEN

Este plan de Negocios esta disefiado para establecer la viabilidad de la
creacion de un Nuevo canal de distribucion de venta por catalogo de los
accesorios que ofrece la empresa Nina Mia, productos como collares,
pulseras, anillos y aretes son las lineas de negocios generales que maneja
la empresa, la cual estad directamente relacionada con la industria de la
moda. La aceptacion por parte de los prospectos encuestados fue favorable,
y después de analizar todos los posibles escenarios se concluyé que el
proyecto es viable y atractivo para fomentar el crecimiento del negocio.

En el Capitulo uno se habla de la segmentacion del mercado, el cual es
Medible, Accesible, Sustancial, Diferencial y se especifico el nicho del
mercado al cual va dirigido los productos que ofrece la empresa, que son

mujeres de 15-45 afios de un estrato social medio tipico y medio-alto que viven en

la zona urbana y que Minimo cuentan con $400 de sueldo.

En el Capitulo dos se realiz6 la investigacion de mercado donde se
implemento el analisis PEST y el Andlisis de Porter, ademas se identifico el
porcentaje de la poblacion al que va dirigido este plan de negocios, y se
analizo los resultados de la encuesta realizada a 390 personas por medio de

un muestreo probabilistico aleatorio simple.

En el Capitulo tres describe las caracteristicas de las 4 lineas de productos
(pulseras, collares, aretes, anillos) como el tamafio, precio, materiales, etc.,

ademas se describe el FODA y tabla de compensaciones a clientes.

Xl



En el Capitulo cuatro se habla de los planes estratégicos, politica de pedido,
politicas de crédito y cobranza, las Garantias que ofrece la empresa, se
establece Politicas de Ventas Internas y la estrategia de marketing a

emplear.

El Capitulo cinco describe todo el analisis financiero que se debe considerar
para la aplicacion del proyecto, todos los costos, ingresos y balances estan
elaborados con una proyeccion a cinco afios de trabajo, el capital necesario,
estados financieros e indicadores de control y seguimiento estan
debidamente definidos, al final de capitulo se puede apreciar que la inversion

es rentable.

El Capitulo 6 establece el marco legal al que la empresa se rige, se detallan
los articulos del PNVB, de la Constitucién del Ecuador y la Norma INEN que

aplica a este tipo de negocios.

Finalmente, después de la elaboracion de este plan de negocios, se
concluyo que el proyecto es factible y se recomend6 que se proceda con su

ejecucion.

Palabras Claves: Bisuteria Fina, Nina Mia, comercializacion, Venta por
catalogo, canal de distribucion.
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ABSTRACT

This Business Plan is designed to establish the feasibility of creating a new
channel of distribution of catalog sales of accessories offered by the
company Nina Mia, products such as necklaces, bracelets, rings and
earrings are the general lines of business that handles the company, which is
directly related to the fashion industry. The acceptance by respondents was
favorable prospects, and after analyzing all possible scenarios concluded

that the project is viable and attractive to encourage business growth.

Chapter one discusses the segmentation of market, which is Measurable,
Accessible, Substantial, Differential and niche market which is targeted
products offered by the company specified, they are women of 15-45 years of
a social stratum typical medium-high living in urban zone and that have $ 400

at least in salary.

In Chapter Two we did the market investigation, where the PEST analysis
and Porter analysis was implemented, also we identify the percentage of the
population targeted by this business plan was identified, and the results of
the survey of 390 analyzed people through simple random probability

sampling.

Chapter three describes the characteristics of the 4 lines of products
(bracelets, necklaces, earrings, rings) as size, price, material, etc., also

described SWOT and the board compensation to customers.

In Chapter Four we talk about strategic plans, policy order, credit and
collection policies, the Guarantees offered by the company, Inside Sales

Policy and marketing strategy to employ is established.

Chapter five describes the overall financial analysis that should be
considered for the implementation of the project, all costs, income and
balance sheets are made with a projection to five years of operations, the
necessary capital, financial statements and indicators for monitoring and
control are properly defined, at the end of chapter you can see that the

investment is profitable.
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Chapter 6 sets out the legal framework that governs the company, the
articles of PNVB, Constitution of Ecuador and Norma INEN that applies to

this type of business are detailed.

Finally, after the development of this business plan, it was concluded that the
project is feasible and recommended to proceed with implementation.

Keywords: Fine Jewellery, Nina Mia, marketing, sale catalog, distribution
channel.
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INTRODUCCION

La Empresa Nina Mia ofrece bisuteria personalizada desde hace 5 afios atras,
su clientela es exclusiva y sus disefios también lo son, y con el afan de
aumentar su participacion en el mercado, ampliard su portafolio de productos
con mercaderia de produccion masiva que sera ofertada mediante la creacion

de un nuevo canal de distribucion.

Este Plan de Negocios trata el tema de la comercializacion de los accesorios
para mujer, bisuteria fina, en la ciudad de Guayaquil, ciudad que es el pulmén
del comercio del pais, La bisuteria ha aumentado su demanda a lo largo de los
afos por diversos factores sociales y economicos que influyen en los clientes al
momento de adquirirlos, por ejemplo el factor social mas importante que ayudoé
a convertir la bisuteria en un producto principal, dejando de ser un bien

sustituto del oro, es la delincuencia.

La particularidad mas notoria de la bisuteria es que sus disefios son infinitos, y
estan al alcance de cualquier persona de cualquier estrato social, que a pesar
que no poseen las propiedades de calidad que tienen las joyas, se ha

masificado su produccién y su popularidad entre la sociedad.

El interés en esta investigacion es de indole profesional, conocer mas a fondo
de esta industria, donde se observé una clara oportunidad de negocios, y la
metodologia de la venta por catadlogo que otras empresas reconocidas aplican
porque también vieron un gran potencial hace muchos afios atras. Ya que esta

industria crece en un 12% anualmente aproximadamente.

Lo que se busca con este proyecto es evaluar las razones que motivan cada
vez mas el consumo de este producto a diferencia del oro que su participacion
en el mercado va en declive, establecer indicadores socio-econdémicos Yy
financieros que determinen la viabilidad de este proyecto, ademas de

establecer el impacto que tendra en la comunidad.



Descripcion del Proyecto

En el dltimo Censo sobre la estratificacion socioecondmica del pais, solo el
1,9% de los hogares de las provincias mas pobladas son de un nivel
socioeconémico alto, la clase media por otro lado representa el 83% de la
muestra y finalmente el 14,9% de los encuestados son los hogares de clase
baja. (Telégrafo, 2011) La economia del pais se mueve principalmente en la

clase media tipica, lo que la convierte en el mercado meta.

La provincia del Guayas aporta el 27% de la fuerza laboral del pais, y de ese
porcentaje el 82% comprende la zona urbana de la provincia, pero a pesar del
flujo de dinero que mueve el comercio a diario en la ciudad, la mayoria de las
personas son de clase media tipica lo que significa que no pueden costear lujos
como las joyas. (Ministerio de coordinacion de la Productividad, 2011)

Es mas notoria la disminucién de la demanda de articulos hechos en oro, plata
y joyas con piedras preciosas, esto se debe al alto indice de delincuencia que
existe en la ciudad, obligando a las personas que usaban joyeria a buscar un

producto sustituto del oro.

Incluso décadas atras, el uso de bisuteria solo era considerado de uso
exclusivo de las personas de clase baja, de uso popular que no usaban las
personas de clase media-alta, en la actualidad los articulos de joyeria de alto
valor reposan en bovedas o bancos mas no con el duefio y los pocos que se
atreven a usarlas en la calle pudieron terminar siendo parte de las siguientes
estadisticas: en marzo del 2014 segun datos de la Fiscalia de la Provincia del
Guayas se reportaron 1929 denuncias de las cuales el 46%, casi la mitad,
fueron de delitos en contra de personas o de la propiedad y a pesar de haber
disminuido un 3% aproximadamente con relacion al afio 2013 en el mismo
mes, las cifras siguen siendo altas, 880 denuncias en un solo mes fueron
registradas. (FCNM-ESPOL, 2014)

Hoy en dia es comln encontrar mas bisuteria que joyas en el alhajero de una
mujer, motivo por el cual muchas empresas han visto una oportunidad de

negocios en esta industria y se han multiplicado las empresas de la venta de
2



bisuteria a nivel mundial ya que a pesar de que la delincuencia es un factor
negativo de la ciudad, resulta beneficioso que se considere a la bisuteria como

primera opcion antes que el oro.

Dicho esto no todo es negativo, Guayaquil posee otros factores que la hacen
atractiva, el comercio por ejemplo mueve aproximadamente $35 millones
anualmente y se estima que en la ciudad hay 88 mil establecimientos
comerciales, la mayoria de estos son de inmigrantes como chinos,
colombianos, arabes y son una fuente importante de trabajo para muchos
guayaquilenos, segun comentarios de la Sociedad China, “Guayaquil es una

ciudad muy comercial”. (El Hoy, 2013)

Sin embargo, en cifras del 2011 en el Ecuador las ventas directas de todo tipo
de productos generan empleo para 700 mil personas segun datos de la AEVD
(Asociacion de Ecuatoriana de Venta Directa), en ese mismo afio la ventas del
pais sumaron $767 millones y el 95% de estas personas que se dedicada a la

venta directa son mujeres. (Directa, 2013)

Esika, desde sus inicios en el pais en 2008 hasta el 2012 en el
segmento de bisuteria crecié en un 424%, Por otro lado L’bel, que
implanté este segmento en el pais desde el 2007, ha crecido en un
48%, de igual manera ocurre con la compafiia Yanbal que trae
bisuteria desde 1990.

Maria Fernanda Leon, directora de esta Asociacion afirmd que
anualmente la venta de bisuteria crece entre el 12% y 15%._Las

ventas por catalogos representan entre el 15% v 20% de los totales

gue se comercializan. (Hoy, 2012)

La Empresa Nina Mia nacid6 en el afio 2010 con la propésito de brindar
bisuteria de calidad, su objetivo es ser considerado un bien sustituto a las joyas
de alto valor, pero accesible a la capacidad de pago de la mayoria de los
Guayaquilefios, que sea sinénimo de elegancia, calidad y diversidad, de esta

manera posicionar la marca como referente de la industria.



Como se menciona anteriormente, el 20% de la bisuteria total que se consume
en el pais es comercializada a través de la venta por catélogo y es ahi donde
se desea incursionar, para el otro 80% restante del mercado meta que no
consume este producto a través de la venta por catalogo, pero lo consume por
medio de otros canales, seguramente asistiendo a casas comerciales para
hacer sus compras, se continuara con la atencion personalizada que

caracteriza a la empresa.

Los beneficiarios directos de este proyecto son las personas que se encuentren
desocupadas en Guayaquil que a junio del 2013 representaba el 6% de los
guayaquilefios, un alarmante total de 75,069 personas sin empleo, motivo que
le da el titulo de la ciudad con mayor desempleo en el Ecuador, por medio de
este nuevo canal de distribucion se presentara una oportunidad de empleo para
aguellas personas que lo necesiten, aportando a la comunidad segun las

normas del Plan Nacional de Buen Vivir (Ecuador Inmediato, 2014)

Ademas de aportar al crecimiento econémico de varias familias, se espera
lograr mejores niveles de utilidad para la empresa y alcanzar al menos un 1%
de la participacion del mercado a mediano plazo ofreciendo un servicio

diferente donde el cliente no esté condicionado en sus compras.

Justificacién del Proyecto

La empresa en la actualidad maneja un servicio personalizado, haciendo
participe al cliente del proceso de elaboracion de sus alhajas, es decir, puede
elegir los materiales, formas, colores y disefios de los accesorios que van a

adquirir.

El método de venta es directamente a los clientes, se les muestra los disefios y
son ellos los que deciden si aceptan el disefio tal como es o si desean hacer
algun cambio a gusto de ellos, la compra es flexible, en los sets que se ofertan
al publico, los clientes pueden combinar accesorios al gusto (collar, pulsera y
aretes) o prescindir de alguno de ellos en caso que no lo requiera, la atencién
personalizada es lo que distingue el servicio de la empresa y ha consolidado la
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fidelidad de los consumidores a la marca, sin embargo las modificaciones en
los productos alargan el proceso de venta y la rentabilidad se reduce segun el

caso.

Con el propésito de incrementar la rentabilidad de la empresa, se plantea abrir
un nuevo canal de distribucién por medio de la venta por catalogo, donde solo
se realice la venta de productos terminados al por mayor y menor, captando un
nicho del mercado que no ha sido considerado hasta el momento por la

empresa.

El catdlogo ayuda de forma significativa al area de produccion, el proceso de
venta se acorta evitando redisefios en los modelos ofertados, se desperdicia
menos tiempo y materia prima en la elaboracion de la mercancia debido a que
son producidos bajo pedido, en el caso de la mercancia importada terminada y
lista para la venta su rotacion aumenta abaratando costos de almacenaje y
desgaste natural de las cosas, pero el beneficio principal para la empresa es
gue permite aumentar la cartera de clientes sin aumentar significativamente los
costos de ventas, dejando un margen de utilidad mayor al que se posee

actualmente.

Con este sistema de ventas los beneficiarios se multiplicaran, el crecimiento de
la empresa sera fundamental y ademas de permitirle a muchas personas
generar un ingreso monetario a su economia familiar, los beneficiarios claves,
los clientes, podran acceder a bisuteria de excelente calidad, podran ellos
elegir como combinar sus accesorios, con buenos precios y descuentos, no
estaran condicionados a un inflexible sistema de sets establecidos como hasta

ahora se ha manejado por otras empresas dedicadas en la industria.

Generalmente las personas que usan bisuteria, son personas expresivas, y
gustan de llamar la atencién, sobre todo aquellas que usan estos accesorios en
grandes cantidades, renuevan constantemente sus alhajas, buscando nuevas
tendencias y disefios, pero si se hablara de joyeria muy pocas personas se
arriesgarian a usar sus joyas en la calle con tranquilidad por los factores

mencionados con anterioridad, sin embargo si su personalidad es



“simbologista” buscaran un bien sustituto que de ser hurtado no sera grande la

perdida.

Casi a la par con los inicios de la humanidad el uso de joyas ha sido de uso
exclusivo de los ricos, poderosos o de quien se encontrara en la cima de la
piramide social de cualquier época de la historia como en la antigua Roma,
Grecia, Egipto, en la Realeza de la Edad Media hasta el presente, muy pocos
tenian el privilegio usar joyeria porque se consideraba sinénimos de fortuna y
poder, incluso en la actualidad se sigue considerando de esa manera, debido a
gue no todos pueden costear alhajas de oro o piedras preciosas por sus altos

costos.

Es parte de la cultura del ser humano buscar destacarse y buscar
diferenciarse, el consumismo y la globalizacién han aportado al comercio y
crecimiento de varias industrias, industrias como la de la Moda por ejemplo son
multimillonarias debido al impacto que causa en las comunidades, el cambio de

tendencias o disefios despierta en las personas la necesidad de pertenencia,

segun lo explica Maslow, los seres humanos necesitan pertenecer a gremios,
grupos sociales, clubes, etc. Para poder encajar con la sociedad, ser parte de

un todo.

Se observé una oportunidad de negocio aprovechando todos estos factores, la
cultura, la moda y los costos influyen en el momento de hacer una compra de
estos accesorios, la empresa adicionalmente ofrece calidad y diversidad que se

adapte a los gustos y preferencias de todo tipo de consumidores.

Estableciendo este sistema de trabajo de la venta a través de un nuevo canal
de distribucion se busca incrementar las ventas, conseguir entrar en un nuevo
mercado para lo cual se trabajara en el marketing de la marca sin dejar de lado
la caracteristica de atencién personalizada que impulso los inicios de la
empresa, con Nina Mia el cliente ya no tiene que conformarse con lo que ve en

la percha.



Objetivos del Proyecto

Objetivo General

Implementar un nuevo canal de distribucion-venta por catadlogo de Bisuteria

Fina en la empresa Nina Mia en la ciudad de Guayaquil en el afio 2014-

2015 para alcanzar un mejor margen de rentabilidad.

Objetivos Especificos.

Disefiar un plan de negocios a para la comercializacion de bisuteria
fina

Identificar en porcentaje el segmento de mercado el cual se desea
captar.

Identificar los 3 competidores principales y su participacién en el
mercado.

Elaborar al menos 2 estrategias de marketing para dar a conocer la
marca Yy el modelo de negocios a utilizarse.

Determinar el costo de inversion inicial para poner en funcionamiento
el proyecto.

Evaluar financieramente la viabilidad del proyecto



CAPITULO |
SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Mercado Meta
Para poder determinar el plan de negocios, estrategias, técnicas de marketing,
entre otros, es necesario identificar el segmento de la poblacion al cual se va a
destinar el nuevo servicio de la empresa, el mercado meta elegido debe cumplir

con requisitos necesarios para que el proyecto sea viable.

1.1. Requisitos

e Medible: el mercado objetivo de estudio, es la ciudad de Guayaquil,
especificamente a mujeres de 15 a 45 afios que tengan ingresos
superiores a los $350 debido a que el nuevo canal de distribucion se
enfoca a un estrato social medio, medio-alto, alto, se consideran desde
los 15 afios porque segun datos del INEC desde edad los ciudadanos
pueden formar parte del PEA.

e Accesible: las familias de clase media cuentan al menos con un televisor
en casa, usan computadores y poseen cuentas en las redes sociales
mas populares, el acceso a la informacion facilita la comunicacion y la
exposicion a la publicidad.

e Sustancial: la clase media es la mas poblada del pais, como se
mencioné con anterioridad representa un 83% de los censados
considerdandose un porcentaje importante de la poblacion, pero para
fines de este proyecto se considerara unicamente el estrato medio tipico
y medio-alto, los cuales son un potencial mercado al cual enfocar las
estrategias de marketing a realizarse con un porcentaje del 34% de la
poblacion.

e Diferencial: el mercado en mencion posee un conjunto de caracteristicas
gue lo diferencia de otros grupos objetivos, como el estilo de vida,
conductas, economia, ocupacion, etcétera, que se detallaran mas

adelante.



1.2.Macro-segmentacion
Para poder satisfacer una necesidad es importante establecer variables o
parametros que ayuden a estratificar y agrupar por similitudes a los clientes,
analizar su comportamiento de compra, la frecuencia con que las hacen, que

alternativas tecnologicas posee la empresa, entre otros.

Las mujeres que comprenden de 15 afios a 45 afios son el grupo meta del
proyecto, porque estdn mas predispuestas a adquirir prendas y accesorios de
la tendencia en auge, y debido a los cambios radicales que suele hacerse en
la industria de la moda, requiere de una inversion significativa cambiar las
vestimentas, por eso es mas econdmico y practico renovar los accesorios para

conseguir un estilo diferente.

Tabla 1. Macro Segmentacion

VARIABLES DE LA MACRO-SEGMENTACION.

e Mujeres de 15-45 afos.

e Estrato social medio tipico y medio-alto.
Compradores
e Zona urbana.

e Minimo contar con una R.M.U. $400.

e Ser un bien sustituto de la joyeria.
Necesidades e Ofrecer un sistema de venta flexible de bisuteria.

e Asesoria sobre calidad y durabilidad de la mercaderia.

e Maquina de coser (para hacer fundas de organza).

¢ Herramientas de trabajo como, pinzas, tijeras, tejedoras,
Tecnologia etc.

e Software para el registro de compras y pedidos. (por

cliente).

Elaborado por: Autor

Se propone la creacion de la venta de los productos de la empresa a través de
la venta por catalogo, estos productos son bienes terminados, en un 80% son
articulos importados que van destinados directo a la venta, por este motivo no
se requiere de maquinaria especializada para la elaboracion de los mismos, el
20% restante serd de materia prima para la elaboracion de disefios

personalizados hechos a mano.




Se considera importante ofertar los productos a las mujeres que se encuentren
laborando, percibiendo un sueldo que sobrepase la remuneracidbn monetaria
unificada para que su decision de compra no dependa de terceros cumpliendo
asi los 3 factores para considerase un cliente potencial, es decir, el Poder
Monetario, Adquisitivo y la Necesidad (M.A.N.). En la ciudad de Guayaquil la
poblacion econémicamente activa de mayor porcentaje radica entre los 20-45
afios de edad (INEC).

Se toma en cuenta las mujeres desde los 15 afos son consideradas si trabajan
como parte del PEA y también debido a que en la cultura nacional dejan de
considerarse como nifias y pasan a ser tratadas como sefioritas, ellas
empiezan a interesarse por los estilos de moda siendo quienes toman la
decision de compra al momento de que sus padres paguen la cuenta, para esto
se brinda asesoria y cuidado de los productos de la empresa, el cliente compra

lo que necesita sin imposiciones o condiciones de compra.

1.3.Micro-segmentacion
Todas las personas son diferentes en cuanto gustos y preferencias, para poder

enfocar el proyecto de la manera adecuada es necesario considerar mas
variables que influyen en el comportamiento de compra de los clientes y por

ende en la planificacion de las estrategias de ventas de la empresa.

Es necesario encontrar caracteristicas y necesidades semejantes entre los

compradores que se detallan a continuacion en la Tabla N°2:
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Tabla 2: Micro segmentacién

Variables para la Micro Segmentacion.
Tipo de _ » _
) Variable Valoracion Cantidades Fuente
Variable
_ . _ Media Tipica,
Pictografica Clase Social _ 34% (Inec, 2013)
Media-Alta
5 . (INEC,
Educacion Superior 264,416
o 2013)
Demografico
y (INEC,
Ocupacion Ocupado 54,6%
2014)
- Expectativa
Lealtad a la marca Alta Minimo 50% )
propia
Conductual — :
Sensibilidad al Alta . Expectativa
o o Minimo 60% ]
servicio sensibilidad propia

Elaborado por: autor

Las variables se enfocan en cubrir todos los posibles aspectos que participan
en el proceso de compra, las personas con un trabajo, tienen independencia
econOmica y aquellos que poseen un nivel de instruccion superior tienen mas
posibilidades de encontrar una plaza de trabajo y esto les permite acceder a un

mejor nivel de vida.

Sin embargo, las variables conductuales son las mas consideradas al momento
de hacer una segmentacion de mercado porque permite analizar factores que

ayudan a direccionar la estrategia de marketing.

e Frecuencia de compra: para determinar la fidelidad del cliente, es
necesario conocer que tan seguido adquiere este tipo de productos y
cuales con las marcas favoritas, si bien es sabido que la bisuteria no es
un bien de primera necesidad, es importante medir el porcentaje de
dinero que invierte el cliente en comprar estos accesorios.

e Sensibilidad al servicio: los clientes deben sentirse a gusto con el
servicio de asesoria que brindaria la empresa, como se mencioné con
anterioridad, no es un producto de primera necesidad y hay varias

marcas capaces ofrecer productos similares, medir el grado de
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sensibilidad al servicio ayudara a posicionar la marca y fidelizar la
clientela.

e Tendencias en auge: La moda permite innovar disefios y dar variedad,
estar pendientes del comportamiento y los niveles de aceptacion del
publico con los nuevos estilos ayudara a la empresa a ofrecer productos
gue sean de alta rotacion.

e Experiencias pasadas: una objecibn muy comudn son las malas
experiencias con otras marcas que se vuelven un obstaculo de entrada
muy dificil de erradicar.

e Exposicion a la publicidad: el acceso de la publicidad es fundamental
para exponer los productos de la marca, indiferentemente del medio, lo
importante es que el publico sepa de las ofertas, precios y cualquier

estrategia que emplee la empresa.

1.4. Perfil del Consumidor.
Una vez que se detall6 las condiciones del mercado meta, se puede definir que
los productos de la empresa van enfocados a mujeres desde los 15 afios a los
45 afios que formen parte de la poblacion ocupada, que posean un ingreso

minimo de $400 y un nivel de escolaridad superior debido a que las

oportunidades de tener empleo son mayores, dicho esto se ubicarian en un
nivel socioeconémico medio tipico y medio-alto lo que representa el 34% de la
poblacion, los consumidores que se desea conseguir, son los denominados
simbologistas que en su personalidad destaca la necesidad de llamar la

atencion, son generalmente vanidosos y poseen un alto grado de capacidad de

pago.

Consumidores que se identifiqguen con la marca si les gusta el servicio, que el
conjunto de variables mencionadas anteriormente se cumplan es la expectativa

de la empresa.
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CAPITULO I
INVESTIGACION DE MERCADO

Para poder estructurar el plan de negocios es necesario establecer los factores
internos y externos del entorno que influyen directamente en los resultados

esperados mediante las siguientes herramientas:

2.1Analisis PEST
El analisis P.E.S.T. hace énfasis en los factores generales o externos que

afectar directamente a la empresa.

2.1.1 Factores Politicos
Desde el afio 2006 donde asumi6 la Presidencia de la Republica el actual

presidente se han creado normas que incentivan a la ciudadania al consumo
del producto nacional, los aranceles son mas elevados en ciertos productos

con el fin de equilibrar la balanza comercial.

Las politicas que ofrece el estado favorece la incorporacion de nuevos
negocios, en especial el mercado manufacturero, la estabilidad politica que
tiene el pais desde hace varios afios hace creer que estas normas se

mantendran vigentes.

A pesar de que solo un porcentaje del inventario de la empresa es de
produccion nacional, es importante estar al tanto de las medidas arancelarias
gue proponga el estado ya que el otro porcentaje que maneja la empresa es de
origen extranjero, hasta el momento no existen reglas que limiten la
importacion de bisuteria fina terminada ya que no hay una empresa en el pais
gue se dedique a la elaboracién de estos accesorios, sin considerar la bisuteria

artesanal, ya que ese no es el tipo de producto que ofrece la empresa.

2.1.2 Factores EconGmicos
En un andlisis realizado por la Revista Ekos, luego de 32 afios el ingreso

familiar supero al costo de la canasta basica. Para el mes de enero del
presente afo la inflacion mensual del pais fue de 0,72%, lo que llevo a la tasa
anual de 2,7% que se redujo en un 35% en relacion al mes del afio anterior
donde la inflacién fue de 4,10%.
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Otro indicador econdmico importante es el PIB per capita, que en afio 2013 fue
de $5,510.06 segun datos del Banco Mundial, (Mundial, INB per cépita, método
Atlas (US$ a precios actuales), 2013) si el PIB per cépita aumenta habra mas
dinero circulante para la compra de productos de cualquier indole, en el 2013 el
PIB fue de $90,02 mil millones (Mundial, PIB Ecuador 2013, 2013) y tuvo un
crecimiento del 4%, se estima que para el afio 2014 el PIB del pais sobrepase
los $100,000 millones, segun datos del Banco mundial, el nivel de desarrollo

comunitario ha aumentado mejorando la calidad de vida dentro del pais.

2.1.3 Factores Sociales
Los factores sociales ejercen una fuerte presion en la toma de decisiones al

momento de hacer una compra como las costumbres, los estilos de vida y
condicion social en general, debido a que todo ser humano busca directa o

indirectamente encajar en la sociedad.

En la actualidad, se estima que la moda cambia cada 6 meses, mucho mas
rapido que en décadas pasadas, esto podria deberse a la conexion mundial
que se logra a través de las redes sociales que sin duda ayudan a esparcir

entre tantas cosas, los estilos de moda en otros rincones del planeta.

Por otro lado, el consumismo en conjunto con la globalizacion promueve la
adquisicibn de bienes por impulso, muchas veces innecesarios para el
individuo que genera un estimulo de satisfaccién solo con poseerlo, y mientras
MAas caro o prestigioso sea el articulo mas desea el individuo llegar a conseguir

el bien anhelado y por ende mas grande es la sensacion de felicidad.

Esta es la clase de factores sociales que aprovecha la industria de la moda, el
deseo de las personas por encajar y de pertenecer a un cierto status a través
de la adquisicion del “dltimo grito de la moda”, y todo esto se logra por medio

de la publicidad.

2.1.4 Factores Tecnolbgicos
La tecnologia logra captar mayoritariamente la atencion de los consumidores,
siendo mas efectiva que cualquier otro medio de comunicacion, incluso que la
television, debido a los Teléfonos Inteligentes, el uso de aplicaciones se ha

convertido aparentemente en un canal mediante el cual las empresas
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consiguen estar conectados todo el tiempo con sus clientes, como lo es la
Industria bancaria, herramientas de software (Microsoft, Adobe, Facebook,
etc.), incluso las estaciones radiales crean sus propias aplicaciones, debido a
gue se estima que en promedio una persona revisa su celular cada 6 minutos,
el uso de redes sociales se ha convertido en un aliado estratégico de las
empresas no solo por la facil exposicion del usuario a las campafas

publicitarias sino por los bajos costos que representan.
2.2Analisis PORTER

2.2.1 Barreras de Entrada
Los obstaculos que presenta la incorporacion de un nuevo canal de distribucion

como la venta por catalogo son:
2.2.1.1 Diferenciacion de Producto:

Las marcas existentes poseen un alto grado de aceptacion por los
consumidores, entrar a competir con estas empresas requiere de una buena
campafa publicitaria y resaltar las bondades de los productos que la empresa
ofrece, buscando siempre tener algo diferenciador.

El posicionar una toma tiempo, ademas de la diferenciacién del producto, el
personal que comercialice los accesorios deberan ser bien capacitados y ser
asesores ademas de vendedores y eso es algo que se consigue a mediano

plazo, ellos también deben marcar una diferencia.
2.2.1.2 Necesidades de Capital:

El capital inicial debera ser el suficiente para cubrir los costes de inversion y el
capital de trabajo a 3 meses minimo con el propdsito de solventar los diferentes

rubros que seran aproximadamente $60.000.

e FElaboracion de los catalogos: esta es una barrera de entrada de nivel medio

por la necesidad de elaborar de manera profesional el contenido de la
misma, las impresiones por millares y su respectiva distribucion generan

costos altos.
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e Publicidad: la Gnica manera de posicionar una marca es a través de la
publicidad agresiva, y esto requiere de un fuerte gasto de dinero.

e Gastos varios: como se esta planteando la creacion de un nuevo canal de

distribucion, es basicamente una nueva estructura y eso conlleva a gastos

administrativos, financieros, inventario, entre otros.

2.2.2 Rivalidad entre Competidores
En el mercado nacional de ofertan diferentes marcas de larga trayectoria y
buen prestigio, poseen un segmento importante del mercado en cuanto
consumidores y agentes libres que promocionan los productos de esas
empresas. Las empresas mas representativas en la venta de bisuteria se

muestran en la Tabla N°3

Tabla 3: Competidores potenciales

Principales Empresas en Venta de Bisuteria

Empresa Utilidad 2012 Antigledad en el Pais
Yanbal $20.801.554 35 afios
Avon $23.903.931 20 afios
L bel $15.469.710 11 afios

Fuente: www.ekosnegocios.com

Estas empresas se dedican a la venta de varios articulos aparte de la bisuteria,
como el maquillaje, cremas, fragancias, bolsos entre otros, la Unica empresa de
estas que posee un catalogo exclusivo de bisuteria es la revista Finart que
circula en conjunto con la revista L'bel; Avon a pesar de que en el afio 2012
reporta un mayor margen de utilidad se encuentra en el puesto 85 en ventas
versus Yanbal que se posiciona en el puesto 67 y L'bel se ubica en el puesto
129 segun los indicadores financieros de Ekos Negocios. Son las empresas

con mas afnos de participacion en el mercado ecuatoriano. (Ekos, 2013)
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2.2.3 El poder de negociacion de los proveedores
Para la seccion de la venta por catalogo se ofertaran productos ya elaborados
de importacion, los proveedores son fabricantes en china que surtirdn la

empresa