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DESCRIPCION DEL PROYECTO /| PRODUCTO / SERVICIO

1.1 Resyumen Ejecutive

El objetivo de este proyecto es fomentar el emprendimiento de la comerdializacién de
productos personalizados de tal manera que sea un producto reconocido a nivel local y poder
expandirse a nivel nacional siendo pioneros en productos originales y modernos.

En el capitulo 1 explicamos brevemente sobre el producto en si, su variedad hacia quien va
dirigido y los beneficios que este posee; por ejemplo los diferentes productos que se van a
poner a disposicién de los clientes con sus diferentes motivos para cada ocasién o algin
motivo en especial.

En el capitulo 2 nos enfocamos a lo que es la situacién actual de la empresa: écudl es el
nombre de la empresa?iqué tipo de empresa es, {a qué se dedica?, icudles son sus mercados
objetivo?; luego nos orientamos hacia lo que es la parte administrativa de la empresa: écudles
son las funciones del personal humano de la empresa?, icuantos departamentos existen?

El capitulo 3 abarca lo que son 2 puntos importantes para saber el nivel de aceptacién de los
productos personalizados; en primer lugar se encuentra el Focus Group por medio del cual
determinaremos las necesidades del consumidor las actitudes y reacciones de un grupo social
especifico frente al interés comercial de la personalizacién de obsequios como un producto,
concepto, publicidad, idea o embalaje. Esta herramienta puede dar informacién valiosa
acerca del potencial de un concepto, un slogan o un producto en el mercado. En segundo
lugar estan las encuestas las cuales son un método de obtener informacién de una muestra
de individuos. Esta "muestra” es usualmente sdlo una fraccién de la poblacién bajo estudio. Lo
que se hace es escoger una muestra de electores la cual es para determinar como el
producto es percibido por el piblico para obtener informacién para evaluar la acogida del
producto.

Las encuestas nos permitirGn recoger informacion de una porcién de la poblacién de interés,
dependiendo el tamario de la muestra en el propésito del estudio. La muestra es seleccionada
cientificamente de manera que cada persona en la poblacién tenga una oportunidad
medible de ser seleccionada. De esta manera los resultados pueden ser proyectados con

seguridad de la muestra a la poblacién mayor. La informacién es recogida usando
procedimientos estandarizados de manera que a cada individuo se le hacen las mismas
preguntas en mas o0 menos la misma manera. La intencién de la encuesta no es describir los
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individuos particulares quienes, por azar, son parte de la muestra sino obtener un perfil
compuesto de la poblacion. Se encuestaré a 100 personas para obtener informacién
razonable sobre actitudes v opiniones acerca de los productos personalizados con lo cual se
podré tomar decisiones informadas.

En el copitulo 4 empezamos con lo que es el andlisis estratégico esto es la estructura
corporativa de la empresa; su misién, visién, principios y valores de la empresa; aqui también
ponemos de manifiesto el planteamiento de objetivos de la empresa tanto de marketing
como de posicionamiento el primero orientado hacia el corto plazo y el segundo hacia el
largo plazo; posteriormente se realiza un andlisis tanto externo como interno en el primero se
pone de manifiesto cuales son la fortalezas y debilidades tanto de la empresa y por ende de
su producto vy en el segundo las oportunidades y amenazas de la empresa.

En el capitulo 5 se toma en consideracién la vida Gtil del proyecto después de ese lapso de
tiempo se tiene que realizar un nuevo andlisis financiero, {Cudles son los requerimientos e
inversién inicial del proyecto? de donde proviene de ese dinero si es propio o tan solo una
parte y posteriormente un andlisis detallado de lo que son las amortizaciones, ingresos, costo
de ventas, gastos, estado de resultados, flujo de caja y para terminar una evaluacién
financiera que dictaminara si el proyecto es viable o no.

En el capitulo 6 se pone de manifiesto el beneficio social con el cual contribuye DECORIGIFT
S.A; por ejemplo como van de la mano tanto el impacto social, empleo y lo que le entrega
este proyecto a la sociedad, esto demuestra como el emprendimiento de un nuevo negocio
puede generar miiltiples beneficios como el ahorro de tiempo, la comodidad, precios
econémicos entre otros y convertirse a la vez en una fuente generadora de nuevos empleos
para la sociedad en estos tiempos de crisis.



1.~ DESCRIPCION DE PROYECTO
1.1 Nombre del Producto

DEcoril

1.2 Descripcién de Proyecto

Productes
@ Peceras 10
o Cumpleafios
o Deamor
o Best Friends

@ Cajas decorativas

o0 0O

0 00O0OO©

o Secuencia de vida
o Tiempo de enamorados
o Para el/ella

@ Bouquet de Chocolate
Miss you
| like you

Ice Beer

000O0OO0O



@ Decora tu Peluche
Para mi amor
{Quieres ser mi novia?

0O 0 0 0O

Vuelve conmigo

Beneficios

Las personas usualmente en épocas de cumplearios, aniversarios, festividades navideias o
cualquier compromiso social tienden a regalar obsequios elaborados en este caso con Fomix,
papel corrugado, papel brillante, papel cometa, plumafén entre otros porque son més
econdmicos, estos tienen resistencia a cambios climéticos, son adaptables a cualquier tipo de
ocasién, se puede jugar con la imaginacién, y puede hacerse cualquier tipo de manualidades
que la persona requiera.

Este producto se va a basar en poner a disposicién del cliente una gama de disefios, dibujos,
colores con los cuales ellos podrén armar su regalo para la ocasién que sea requerida. Este
proyecto consiste en ser creadores de emociones y sentimientos al generar, asesorar y
personalizar detalles para nuestros clientes.

Sabemos que hay personas, momentos, fechas, y ocasiones que merecen ser recordadas

siempre. Ese es precisamente nuestro trabajo sorprender y alegrar a las personas con los
detalles y diseiios elaborados en DECORGIFT.




1.3 Objetivo del Proyecto

General
& Crear productos reconocidos a nivel local y asi mismo a nivel nacional para poder
expandirse y lograr ser una marca reconocida en el pais.
# Crear plazas de trabajo ya que en Guayaquil el indice de desempleo estG en 8% y el
proyecto aportaria un poco sobre este tema.

Especifice
4 Ser reconocido por los clientes y que estos sean fiel a la empresa y confien en los

productos que estan adquiriendo.

# Por medio de los originales productos que se disefiarén, segmentar parte del
mercado, y que exista més variedad al momento de obsequiar un detalle.

# Generar un buen porcentaje de ganancia para asi expandir la variedad de los
productos.

4 Con este proyecto queremos llegar a la diversificacién es decir, en un futuro no solo
tener la linea de regalos, sino también redlizar decoraciones para todo tipo de
ocasiones y festividades.

1.4 Necesidades
En este tipo de empresa se busca satisfacer a personas que tienen distintas ocasiones o

compromisos sociales, los cuales puedan disfrutar de un buen producto a bajo costo, de
mucha originalidad y en un tiempo adecuado, logrando asi poder cubrir las expectativas del
cliente de un producto innovador y a un precio médico.

Decorgift busca posicionarse en el mercado con sus productos ya que actualmente la
mayoria de personas por tiempo o dinero a veces dan obsequios sin ningin valor sentimental,
con este tipo de producto lo que queremos lograr es que el cliente al momento de armar su
regalo escoja o disefie algo que sienta que identifique o represente un sentimiento a la
persona que esta entregando dicho obsequio y asi las personas se sientan identificadas con su
regalo logrando asi que lo conserven en algian lugar especial.
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1.5 Segmento de Mercado

Decorgift estd orientado a personas que por tiempo o dinero no pueden dedicarse a buscar el
tipo de regalo adecuado para el evento social o celebracién que este tenga. Los productos
que se disefiarén estén dirigidos a personas que trabajen y que su edad oscile entre los 18 afios
hasta los 35 ailos porque se considera que son edades promedios las cuales estas personas
gustan de trabajos manuales y disfrutan regalando un detalle simbélico y con un mensaje
significativo.

1.6 Etapa en el Ciclo de Vida del Producto
El ciclo de vida del producto es la evolucion de las ventas de un articulo durante el tiempo

que permanece en el mercado. Los productos no generan un volumen méximo de ventas
inmediatamente después de introducirse en el mercado, ni mantienen su crecimiento
indefinidamente.

Los productos Decorgift al momento se encuentran en un proceso de investigacion, a través
de un andlisis de las necesidades de los clientes, primero se elaborar@n encuestas en las que se
definirGn que espera el cliente del producto, hasta que punto personalizard el regalo, y de
esta manera innovar en la variedad de detalles. Ademés los productos Decorgift se
encuentran en etapa de desarrollo debido a que no son productos conocidos, ya que, estos
serdn personalizados a la manera que el cliente escoja y guste, dependiendo de la ocasién.

La gran parte de los productos Decorgift van a ser elaborados con fémix porque tiene
resistencia al clima y a los quimicos, contiene baja absorcién de agua, es féacil de pegar v
cortar, se puede dibujar en su superficie, estampar, colorear y pintar con cualquier tipo de
pintura, es lavable y fécil de limpiar y no es téxico.

Es un material que no dafa al medio ambiente, se puede reciclar o incinerar. El fémix se
vende en unas planchas de espuma de diversos colores, muy flexibles y suaves, son ideales



e e T e

para trabajos manuales de toda indole, ademas puede usarse como forro para libretas y
libros y como elementos decorativos y didacticos.

1.7 Competidores

Directos
@ Hallmark
@ Entredulces

@ Amor Express

Indirectos
@ Braganza

@ Bella época

1.8 Aliados Estratégicos

La Alianza Estratégica es un entendimiento que se produce entre dos 0 més actores sociales y
que son (tiles para multiples propésitos.

Uno de los aliados estratégicos seric Munde Fémix porque gran parte de nuestro producto
es elaborado con dicho material por lo que seria de utilidad la asociaciéon para asi lograr
obtener las ganancias econdémicas, generar oportunidades de desarrollo que no sélo sirvan
para la propia empresa sino para que otros también se beneficien.

Otra alianza estratégica es una floreria, en este caso La floreria Las Orquideas, ya que los

detalles que vamos a crear también van a incluir arreglos florales, esta es una buena alianza
porque los detalles Decorgift van a tener una mayor variedad de presentacion.

Dentro del grupo de proveedores estaran Polipapel, Guimsa y Super Paco los cuales
proveerdn de materiales necesarios para la elaboracién de los productos que se ofreceran en
el local.

Historia De Las Empresas

Munde Fomix cuenta con mas de 10 afios de experiencia en venta de fomix y elaboracién
de muriecos. Contamos con novedades constantes, los mejores precios y la mayor variedad de
productos. Creemos que las manualidades son una forma excelente de expresar su
creatividad, calmar los nervios, y aportar al ingreso familiar. Contamos con miles de ideas y

con maestras calificadas para ayudarle a crear todo tipo de detalles. Nuestros valores son
honestidad, actitud positiva, servicio, excelencia, responsabilidad y orden.
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Floreria Las Orquideas es una de las empresas lideres en el disefio de arreglos florales y

decoracién de eventos, por tal razén, hemos sido merecedores de diversos galardones por la
exclusividad de nuestros productos. Es una empresa de tradicién familiar con més de 35 afios

en el mercado, expresando con disefios florales los sentimientos de nuestros clientes.

La misién de la empresa es expresar con disefios originales y servicio oportuno las necesidades

de nuestros clientes, generando el margen de utilidad esperado por los socios y permitiendo el
desarrollo integral.

1.9 Aspectos Econémicos

1.9.1 Pib, Pib Per Capita, Inflacién, Sucidos y Salaries, Canasta Basica y Canasta
de la Pobreza
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1.9.2 Poblaciém Pais, Provincia y Ciudad

La poblacién del Cantén GUAYAQUIL, segin el Censo del 2001, representa el 61,6 % del total
de la Provincia del Guayas; ha crecido en el ditimo periodo intercensal 1990-2001, a un ritmo
del 2,4 %promedio anual. El 2.7 % de su poblacién reside en el Area Rural; se caracteriza por
ser una poblacién joven, ya que el 39 % son menores de 20 aiios, segin se puede observar en
la Pirémide de Poblacién por edades y sexo.

1.9.3 Créditos para el Sector Microempresarian Montos y Costos

Existe una restriccién en los créditos por parte de la Banca Privada, lo que representa una
amenaza para nosotros el hecho de que la banca privada restringa crédito a microempresas,
lo podemos observar en el siguiente grafico, del primer trimestre del afio 2009.

CARTERA PARA LA MICROREMPRESA

P Cartera para la microempresa

Datos en millones de dolares
! Yanacion
2008 2009 Abr. 2009

Institucion ! r Abr. 2008

Seees. e TS e s mEn 12%

Coopurativas 44895 525,59 §13.42 529,74 525,34 17%

Mutualistas 125 0% 08 e@  om 193%
Saclessons wee ny n¥ uw A% 133%
ToTaL 19030 1NN 1ML 1Zem e 15%

var acin 2% 1% 2% 14

CuTE. € IDEDMTOCRMEMC IS PE BAWwrAc sy CEQHDNAT o EvODETH



El descenso de crédito cada mes es mayor, en lo que va del afio, de enero- abril del 2010 ha
disminuido 63.44 millones de délares. Entre enero y marzo, los depésitos en el sistema
financiero reportan una disminucién de $6191 millones, de los cuales $612 millones
corresponden a los bancos, $21,8 millones a las mutualistas. Solo las Cooperativas de Ahorro v
Crédito v las Financieras registran un incremento de depésitos de $10 millones y $4 millones,
respectivamente. Estas cifras estGn muy por debajo de las cifras alcanzas en el primer
trimestre de 2009, cuando el crecimiento fue de $923,5 millones32.

PLAN DE CREDITO DE LA CORPORACION FINANCIERA NACIONAL

CREDITO DIRECTO

Cagrtal de Trabayo Adquisicion de Matena prma,
DESTING NSuMos. Matenales cingctos ¢ Ndrectos, pago de mano de
cbira, ete

Azsstencia MECnica

Farsonas naturales
Personas juridicas sin mponar la composicdn de
su capital sosal (privada, mixta o piblica);bajo el control de
BENEFICIARIO o Supenntendencia de Compafias.
Cooperativas no A as. s,
fundaciones y COMPOracioNes. CON PErsoOnNeria juridica.

Hasta e 70%: para proyecios nuevos

Hasta o 100% para proyecios de amplacsdn

Hasta ¢ 40% para proyectcs de construccidn para
la vents

Desde USS 10,000"

MONTO Valcr 2 financiar (en porcentajes de la inversion
total)
"El montc maxime serd definide de acuerdo a la
metodologia de nesgos de la CFN
Active Fgor hasta 10 afos
PLAZO Capital de Trabajo hasta:3 afos.
Assstencia Téonica: hasta 3 afics
Se fijard de acuerdo a las caracteristcas del
PERIODO DE
GRACIA proyecto y su flujo de caja proyectado
Captal de trabape: 10.5%:
TASAS DE i 23
INTERES 11% hasta 10 afios
Fuente: www ofn fin.ec
Elaborado por: Corp i6n Fi hera Naci

Por lo tanto, la reacdén del sistema bancario ha sido preservar la liquidez a través de la
restriccién del crédito: mayores requisitos y garantias: y menos plazo para el pago.
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Por lo tanto, la reaccién del sistema bancario ha sido preservar la liquidez a través de la
restriccion del crédito: mayores requisitos y garantias: y menos plazo para el pago.

. WTmmmmm‘:
juridicas, que realicen actividades de produccidn, comercio,
0 senvicios
Financiamiento: Se financiara hasta el 100% de! proyecto
de Inversion a realizarse
Interés: La tasa de interés serd del 11% anual para el
gector de produccién y del 15% anual para el secior de
COMErcio y senvicio
Monto: Hasta US § 7 000
Plazo: Hasta 5 afios

: Capital de trabajo y activos fijos

Interés: La tasa de interés serd del 5% anual
Destino del crédito: Capital de trabajo y activos fijos
Garantia: Quirografarias (personal).

Fuente www bnf fin ec
Elaberado por: Banco Nacional del Fomento

1.9.4 Tasas de Interés
TASA DE INTERES ACTIVA (Junie 9,02%
2010)

TASA DE INTERES PASIVA (Junio 4.4%
2010)
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1.9.5 Reserva Monetaria Internacional, Balanza Comercial, Remesas

La Reserva Monetaria Internacional de Libre Disponibilidad (RILD) de Ecuador, cerrd el mes
de octubre en 4.604,79 millones de délares, informé el Banco Central del Ecuador (BCE).La
cuenta se habia situado en 4.680,91 millones de délares el dia 8 de octubre, tras cerrar
septiembre en 4.624,71 millones de délares.

La Balanza comercial de Ecuador registré un déficit de 510 millones de délares entre enero y
septiembre de este afio por factores varias como las crisis internacionales y la caida del precio
del petréleo. El déficit comercial en los tres primeros trimestres de 2010 contrasté con el
superdvit de USD 2.408,68 millones registrado en el mismo periodo del afio pasado; mientras
que las exportaciones ecuatorianas sumaron entre enero y septiembre de este afo USD
9.624,17 millones, un 37% menos que los USD 15.297,45 millones del mismo periodo del 2009.
Las importaciones también sufrieron una caida de USD10.134,19 millones este afio, en
comparacién con la cuenta de igual lapso de 2008, de USD 12.888,77 millones.
Esa reduccién en las importaciones se explica por las medidas arancelarias que aplicé el
gobierno ecuatoriano durante este afio, para regular la salida de divisas en el entorno de
crisis y para proteger la dolarizacién de la economia nacional.

En cuanto a los rubros por los ingresos petroleros, exportaciones de crudo apenas alcanzaron,
en estos tres primeros trimestres, los USD 4.759,4 millones, 53% menos que los 10.141,72 del
2008.Las demds exportaciones nacionales, alcanzaron los USD 4.864,7 millones, lo que supuso
una merma del 5,64% respecto a los USD 5.155,72 millones. Las Remesas enviadas por
migrantes latinoamericanos residentes en Espafia se redujeron en 17%. Y es que sélo en el
primer trimestre de este afio el envio de dinero enviado alcanzé la cantidad de 1 093 millones
de euros ($1 533 millones). Esto representa 14,7% menos de lo recibido en el mismo periodo del
ano pasado. Las remesas aumentaron el afio pasado durante los tres primeros trimestres v los
inmigrantes enviaron entre julio y septiembre 1 481 millones de euros ($2 078 millones), para
luego reducir la cifra entre octubre y diciembre hasta 1232 millones de euros (1728 millones).

El descenso es producto de la crisis finandiera, la cual tuvo un impacto directo en la

disminucién de plazas de trabajo para la poblacién extranjera, segin El Mundo. Al momento,
492 491 personas estan desempleadas, aunque este indicador se redujo 1,5%.

El flujo de remesas familiares que ingresé a Ecuador en el segundo trimestre de 2010 sumé
609,7 millones de délares, lo que supone un incremento del 9,7 por ciento respecto al primer
trimestre del afio en el que se registraron 554,5 millones de délares, segiin informacién del
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BCE. No obstante, en comparacién con el mismo periodo del afio 2009, el ingreso
experimenté una reduccién del 19,7 por ciento, pues en esta etapa sumé 759.6 millones de
délares. Asimismo, en estos ltimos tres meses, se realizaron 1,7 millones de giros o envios de
remesas desde los paises que acogen a los emigrantes ecuatorianos.

Con los Gltimos datos recopilados, el flujo de remesas acumulado de los primeros tres meses de
2010 asciende a 1.164,2 millones de délares, cifra que supone una reduccién del 20,9 por
ciento sobre la registrada en el mismo periodo del afo anterior, en el que se alcanzaron 1471,1
millones de délares.

2. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

2.1 Materia Prima Requerida

Para la elaboracién de los productos Decorgift se utilizaran una variedad de materiales los
cuales se detallan a continuacion:

Papel cometa

Papel Crepe

Papel Tornasol

Fémix de todos los colores

# O O OB R B R OB R ¥ OE R OE ¥ ¥ O ¥ * B X



2.1 Proceso de Produccién

Proceso de Produccién — Pecera

Primero recortamos en forma de cuadrado el papel tommasol y el papel cometa, luego
procedemos hacer pequeiias figuras de fomix en las cuales se escriben tipicas frases de amor o
en este caso frases que el cliente pida. Una vez elaboradas las figuras de fémix se empiezan a
formar con los chocolates pequeiios bultitos amarrados con una delicada y tierna cinta de
color. El siguiente paso es empezar a rellenar la pecera iniciando con las bolitas de colores a
medida que se vacia estas en la pecera se van ubicando los chocolates envueltos de manera
que queden de forma tupida. Concluido esto el paso final es colocar los adornos de plumafén
que puede ser dependiendo de la ocasién 6 puede ser por cumplir meses y frases de amor
adicional a esto se debe colocar el mufieco de mashmelos que es el toque esencial para
adomar la pecera.

Proceso Vismnal

Producto terminado




Proceso de Produccién de Caja Decorativa — Te Ame

En este caso se escoger@ una caja personalizada para el cliente el cual se llomara: “Les
Mera® como primer paso en la plancha del cartén corrugado al color que el cliente elija se
haré el molde de la letra como ejemplo Los Mera. Primero va elaborado un molde pequefio
v encimo del borde pequerio se hace el borde grande que seria la tapa de la caja decorativa
la cual cortaremos con estilete para darle la forma a las letras, v luego utilizaremos el molde
pequefio para pegar el cartén corrugado en sus bordes dandole la forma de las letras y de la
misma manera lo haremos en la parte superior que es la tapa de la caja, tomaremos un
pedazo mas corto de cartén corrugado y se le darén la forma a las letras. Una vez realizado

estos pasos esperamos a que este bien seco y procedemos a colocar la tapa en la caja, si el
cliente desea personalizar més su caja se puede utilizar escarcha en el borde o pequefios
detalles decorativos.

Proceso Visnal

Producto terminade




Procese de Produccién de Portaretatos ~ Pa Bl

Primero en el cartén de baka se realizan 3 moldes rectangulares, luego de esto se le pegaré el
papel a eleccién del cliente sobre dicho rectangulo, para la colocacién de la foto se hard un
pequefioc marco elaborado con flores de Fémix y se lo pegaré en el centro junto con otro
color de papel para poner la foto. En el segundo rectGngulo se crearG un marco original
acompafado de una tripleta donde pondremos pequefias fotitos en este caso de él. Estos 3
rectangulos van sostenidos de una delicada cinta de seda y en el Gltimo rectangulo tendré de
fondo un papel de otro color y un marco diferente.

Proceso Visual

Producte Terminado




2.3 Requerimientos de la Mane de Obra

Para el local Decorgift necesitaremos el siguiente nimero de colaboradores:

En la parte del tallens

4 Un asistente que realizard labores de corte de moldes e instrucciones especificas de
parte de los disefiadores de los productos.

En la parte comercials

4 Una cajera; Cumplira las labores de llevar el cuadre diaric y documentos de
facturacién, impuestos del local y la responsabilidad de entregar el dinero al final del
dia a la persona encargada de depositarlo en el banco. Ademés la cajera dara
apoyo cuando exista una mayor afluencia de clientes de manera que no solo los
disefiadores deben de conocer los productos, sino todo el personal del negocio y que
asi se comprometan a cumplir con las metas de ventas propuestas.

4 Una persona encargada de servicio al cliente; Esta persona tendra la habilidad de
llegar al cliente consiguiendo que este se siente identificado con el producto, dando
como resultado conseguir la lealtad del cliente a través de una buena atencién y
satisfaccion de las necesidades requeridas.

Otross

# Una persona encargada de la limpieza; Esta persona tendra a disposicion los
materiales necesarios y llevard el aseo del local tres veces por semana.
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2.4 Descripcién de la Infraestructura Necesaria

2.4.1 Maquinarias ~ Equipes

Decorgift S.A tendra dos Greas y en ella se utilizara la siguiente maquinaria:

Area de Taller

Pistola de Silicon
Moldes

Tijeras especiales

Aguja

Mesas de disefio
Repisas de vidrio
Pizarra liquida movible

B 5 .0 a9

Area Comercial

El local donde instalaremos el taller de produccion y venta Decorgift, es de timts de frente y
15mts de profundidad, espacio suficiente para realizar los productos. Este local es amplio,
contiene dos cuartos de bodega en los cuales podremos colocar los materiales necesarios. En la
parte delantera del local esta ubicado un érbol que le da un ambiente natural al negocio.

Ademds este es un punto a favor porque el local tendré un espacio original donde le

podremos sacar provecho para desplegar en el toda la originalidad de los productos que
vamos a desarrollar.
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El local elegido tiene piso de madera que le da un tono de elegancia a nuestros productos,
puertas de vidrio, esto también aportard, ya que, el local llamara la atencién de las personas
que circulen por estas calles. Por tratarse de productos personalizados se tendra un modelo
de cada uno de ellos, para que asi los clientes escojan su modelo, lo personalicen y se proceda
a elaborarlo en el taller.

2.4.3 Ubicacién

Decorgift estard ubicado en Urdesa Central, calle Balsamos 421, diagonal a la farmacia
Victoria. Este es un sector muy transitado por el cual el comercio es de gran movimiento.
2.4.4 Permisos

Para funcionamiento del negocio se tendra que cancelar la tasa respectiva en la MUY
ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL v los siguientes documentos:

+ Cedula de identidad
& Recibo de agua, luz o teléfono
¢ Llenar formulario

i

& Nombre o razén social del solicitante;

&+ Nombre completo del producto;

¢ Ubicacién de la fabrica (ciudad, calle, nimero, teléfono):

& Fecha de elaboracién;

¢ Formas de presentacién del producto, envase y contenido en unidades del sistema
internacional, de acuerdo a ley de pesas y medidas, y tres muestras de etiquetas de
conformidad a la norma INEM de rotulado:

Certiticade de Arrendamiente
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Entre sus funciones pueden estar:

1. Designar todas las posiciones gerenciales.

2. Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

3. Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales

4. Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, y proveedores para mantener el
buen funcionamiento de la empresa.

Accionista

Funcioney

1. Aporta con un determinado capital para crear un negocio.



2. Participar de la gestion de la sociedad en la misma medida en que aporta capital a

la misma.
3. Recibir una retribucién en dividendo a cambio de su inversion.

Disefiadoras
Funciones

1. Crear modelos originales de manualidades para regalos en diferente ocasiones

2. Tener creatividad

3. Implementa instrumentos, mecanismos y técnicas que permitan llevar a cabo una
evaluacién continua y permanente de productos variados para su comercializacién.

4. Desarrollar comunicaciones visuales eficaces e innovadoras.

Ajsistentes
Funciones

1. Cortar los diversos moldes para elaborar los productos

2. Seguir instrucciones de los disefiadores para la personalizacién de los productos.

3. Cuando el local este lleno tendré que dar apoyo en la parte comercial para atender
a los clientes.

Cobranzas:

Funciones

-
v

Manejo de dinero.
Facturacion

Cuadre de caja diario
Toma de pedidos

> w N

Servicio al cliente:

Funciones

1.  Mostrar la variedad de productos
2. Vender el producto a través de la personalizacién de los mismos.
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1.

Mantendra el orden y limpieza del local.

2.6 Disefio de la planta







2.~ ESTUDIO DE MERCADO;:; PROCESO DE INVESTIGACION DE
MERCADO

3.1 Informacién $ecundaria (Recopilacién de Internet, Revistas,
Periédicos, Visitas a Supermercados)

3.1.1 Andlisis de la Competencia

En el mercado actual existen varios tipos de tienda y de locales dedicados a la venta de
tarjetas, peluches, y regalos en general. Pero asi como existen esta variedad de productos ya
elaborados, también puede surgir la personalizacién de los productos que consiste en que el
cliente arme su regalo y afada un valor agregado que haga de su regalo un producto
diferente.

Desde otro punto de vista existen varias competencias como Hallmark que es una empresa
que ofrece varios articulos de fiesta, envoltura y bolsas para regalo, e-cards, entre otras
empresas también se encuentre Amor Express que est@ dedicada a vender productos para
regalos entre ellos; flores, fotos plasmadas en camisetas, jarros y diversos articulos. Tomando
en cuenta otro de los competidores méas importantes se considera a la Tienda Entre Dulces, ya
que en esta también se puede encontrar productos como peluches, chocolates envueltos, v
demés.

De acuerdo a lo analizado se percibe que en el mercado se puede encontrar facilmente un
producto terminado pero no un producto elaborado a la manera que el cliente lo desee, con
esto se quiere llegar a que la empresa se introduzca en este mercado con una variedad de
productos diferenciadores de los antes mencionados y vendidos por dichas empresas.

3.1.1 Diagnostico actual del marketing mix de la competencia.

De acuerdo a las investigaciones referente a nuestra competencia hemos podido notar que

existe un desconocimiento de sus productos, esto es una gran oportunidad para el negodio, si
bien es cierto existe competencia pero no se han posicionado en la mente de los consumidores,
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ya que actualmente no existen empresas que se encarguen de la personalizacién de
productos.

5.2  Informacién Primaria

3.2.1 Detinicién del problema de investigacién

En el mercado actual existen varios tipos de tienda y de locales dedicados a la venta de
tarjetas, peluches, y regalos en general. Pero asi como existen esta variedad de productos ya
elaborados, también puede surgir la personalizacién de los productos que consiste en que el
cliente arme su regalo y afada un valor agregado que haga de su regalo un producto
diferente,

Desde otro punto de vista existen varias competencias como Hallmark que es una empresa
que ofrece varios articulos de fiesta, envoltura y bolsas para regalo, e-cards, entre otras
empresas también se encuentre Amor Express que esta dedicada a vender productos para
regalos entre ellos: flores, fotos plasmadas en camisetas, jarros y diversos articulos. Tomando
en cuenta otro de los competidores més importantes se considera a la Tienda Entre Duilces, ya
que en esta también se puede encontrar productos como peluches, chocolates envueltos, y
demds.

De acuerdo a lo analizado se percibe que en el mercado se puede encontrar féacilmente un
producto terminado pero no un producto elaborado a la manera que el cliente lo desee, con
esto se quiere llegar a que la empresa se introduzca en este mercado con una variedad de
productos diferenciadores de los antes mencionados y vendidos por dichas empresas.

3.2.2 Objetives
v" Conocer si el mercado actual acostumbra a obsequiar detalles a familiares, amigos

entre otros en ocasiones y fechas especiales.

v Determinar las razones por las que las personas no estén acostumbradas a dar
detalles.

v Verificar con qué frecuencia se regalan detalles especiales.

v Determinar los gustos y preferencias de los consumidores al momento de dar un

obsequio.
v" Hallar los atributos que le llaman la atencién al cliente al momento de comprar

regalos.
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Comprobar si la originalidad en los detalles es lo esencial para los clientes.
Conocer la impresién de los clientes al momento de recibir su regalo.

Determinar los materiales que el cliente desea para personalizar su detalle.
Saber si a los clientes le gustaria incluir golosinas en sus adornos personalizados.
Establecer que precios estan dispuestos a pagar los clientes por los diversos productos.
Ver la manera de cémo llegar al cliente y hacerle conocer el producto.

Saber si los clientes estarian dispuestos a visitar la pagina web de la empresa.
Conocer que opina el cliente de la empresa.

Analizar si el producto tendré éxito o no en el mercado.

3.2.3 Disefio metodoibgico de la investigacién:

El método que se ha escogido para elaborar la investigacion de mercado es:

»

Tipo de estudio exploratorio

Consiste en la recoleccion de informacién mediante mecanismos informales v

no estructurados. Los estudios exploratorios se efectian normalmente, cuando
el objetivo es examinar un tema o problema de investigacién poco estudiado
o que no ha sido abordado antes.

Tipo de estudio concluyente descriptivo

Se refiere a un conjunto de métodos y procedimientos que describen a las
variables de marketing. Este tipo de estudio ayuda a determinar las
preguntas bésicas para cada variable, contestando {Quién?, {Cémo?, iQué? y
¢{Cudndo? Este tipo de estudios puede describir cosas como, las actitudes de los
clientes, sus intenciones y comportamientos, al igual que describir el nimero
de competidores y sus estrategias.

3.2.4 Estudio Exploratorio (Técnicas Cualitativas)

Antecedentesn

La empresa DECORGIFT estd destinada a la redlizacién de detalles originales vy
personalizados de acuerdo a los gustos y preferencias de los futuros clientes. Decorgift, seré
creada por dos estudiantes emprendedoras que desean imponer un negocio diferenciador en
el mercado de Guayaquil.
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Es una empresa que posee una variedad de productos, para todo tipo de ocasién especial.
Los detalles DECORGIFT serdn creados por las dos personas propietarias y serén en base a
materiales diversos y de buena calidad.

Definicién del problema:

Debido a que es una empresa nueva adn no se tiene un antecedente en el mercado, ya que
la marca no esta posicionada.

Objetivos de la Investigacién

¢ Determinar la reaccién de los posibles clientes ante el nuevo producto.

* Conocer los gustos y preferencias del cliente en el momento de personalizar un
producto.

¢ Determinar con qué frecuencia se venderian los detalles personalizados.

e Conocer los niveles de reconocimiento de la marca, como se difundiria en el mercado.

¢ Determinar las competencias que existen en el mercado con respecto al producto y
las diversas alternativas que tendria el cliente a la hora de comprar un detalle.

¢ Obtener sugerencias por parte de los participantes, para implantar en el proyecto a
realizar.

e Conocer si el producto serd aceptado o no en el mercado.
Disefio de la Investigaciéom

Con lo descrito anteriormente se determiné realizar una investigacién profunda, la cual se
llevaré a cabo mediante la realizacién de un Grupo Focal.

Focus Groups

Para esta investigacién de mercado, mediante este Grupo Focal setomé como referencia los
productos de DECORGIFT, y se tomo en cuenta las siguientes variables: Producto, Precio,
Plaza y Promocién.

Dicho Grupo Focal es realizado el dia 6 de Junio del presente afio, con un target en el que se
destacan hombres y mujeres, con un rango de 18 y 25 afios, con un nivel sodio- econdémico
medio, residentes de las zonas del norte de la ciudad de Guayaquil.

En este Grupo Focal, estuvieron presentes 8 personas, donde hubieron 3 hombres y 5 mujeres,
que tienen las edades antes mencionadas.
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Las personas del Grupo Focal fueron escogidas debido a que se realizé un sondeo donde
determinamos que si les interesaria la idea de producto que se les iba a proponer, y ademés
porque estas personas aportarian con nuevas ideas para implementar en la empresa.

Entre los participantes estuvieron:
Ma. Gabriela Armijosn Ma. Elena Davilen
* Estudiante de la carrera de * Egresada de la carrera de
Marketing Comercio Exterior.
* 25 afos * 22 afos
Alberto Rieres Jorge Sméarex:
* Estudiante de Administracion. * Egresado de la carrera de
* 22 afios Comercio Exterior.
* 23 afos
Ma. Fernanda Gareia
Jean Gallegon
* Estudiante de la carrera de CPA
* 22 afos * Ing. Industrial.
* 25 afos
Lady Reyes
* Economista
* 25 afos

3.3.1 Grupo Focal

2.- Actitud hacia la categoria del producte

* Cuénteme por favor (EstGn acostumbrados a obsequiar detalle en eventos u
ocasiones especiales? (Algo mas?

* (Qué suele regalar Ud. en alguna ocasién especial? Me podria decir {por qué le gusta
dar ese tipo de obsequios?

* Entre lo que mencioné {Cudles productos Ud prefiere?

{Me podria indicar lo positivo de cada uno?

*  (Qué es lo negativo? {Algo mas?

*
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* (Alguna vez han recibido o comprado detalles manuales? {Por qué motivo? ¢Existe
algin otro motivo?

* Digame todo lo que le gusta de los regalos que han recibido o comprado {Qué otra
cualidad pueden afiadir?

* {Les gustaria recibir un obsequio personalizado, que no se encuentra facilmente en el
mercado? {Por qué?

* ¢Verian algo negativo, si es que les regalar@n un obsequio personalizado?

* Comparemos los regalos personalizados con los regalos comunes que mencionaron

anteriormente. {Qué tienen de bueno los obsequios personalizados, que més? ¢En que

piensan que los productos personalizados no son buenos comparados con los

productos que ustedes mencionaron?

{Existen diferencia entre los productos personalizados y los productos comunes?

{Cudles?

{Qué ventajas tienen los productos personalizados? éCudles son las desventajas?

{Qué ventaijas tienen los productos comunes? {Cudles son las desventajas?

{En qué momento acostumbran a dar obsequios? {En que otros momentos?

¢{Dénde los compran? En supermercados, florerias, locales entre otros

¢Con que frecuencia las compran?

{Las compran ustedes mismos u otras personas? {Con que frecuencia compran

ustedes mismos? {Con que frecuencia compran otras personas?

Si es que optaria por un obsequio personalizado en que se fijan para escogerio {Qué

es lo més importante para que ustedes escojan un obsequio personalizado?

Profundizando jobre el producto:

* Variedades de producto — Peceras, Letreros, Bouquet de Chocolate, Arma tu
Peluche, Portaretratos, Almohadas personalizadas entre otros.

* % % % % * %

*»

En base a esta referencia se describe que los productos personalizados serén faciles de
encontrarlos, ya que se contard con un local al cual se pueda acudir a elegir el obsequio
deseado y ademas para facilidad de los clientes estarén en una pagina web.

{Qué piensan de lo mencionado cudles son los 3 productos més importantes para su
eleccién? Indiqueme por favor écudl seria la personalizacién mas ideal para su producto?

Sobre los productos personalizados:
{Cudles son los colores que mas le gustarian que lleve su obsequio?

{Les gustaria que su detalle fuera pequefio o grande?
{Estaria dispuesto a pagar un precio accesible?

Conclusiones del Focus Group
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Una vez terminada la sesi6n de Grupo Focal, se toma en cuenta toda las sugerencias
propuestas por los participantes y se concluye con lo siguiente:

Perfil

Personas de edad promedio 18 afos en adelante, ques se encuentren en la posibilidad de
adquirir un detalle original y diferente de los que tipicamente vende en las tiendas
establecidas en el mercado.

Medios

El Grupo Focal fue realizado en el departamento de una de las integrantes del proyecto,
se escogié hacerlo el dia Domingo debido a que entre semana los participantes no podian
acudir y estuvo establecido para las 18h00.

Reclatamientos

Los participantes del Grupo Focal fueron amigos en comdn, un grupo homogéneo al cual
se trato que asistan personas que les guste regalar un detalle.

Srta. Maria José Mayancela C.

3.2.5 Estudic Concluyente (Técnicas Cuantitativas)

Encuesta
Medele de Encuesta

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

s Reaccién del mercado objetivo respecto a los productos DECORGIFT:
e Fecha:
Zona: Edad:
Género: M / F

1.- {Te gusta obsequiar un detalle a tu pareja, familiar o amigo en ocasiones y fechas
especiales

Sl NO

2.- Si tu respuesta es NO, Marca épor cudl de las siguientes razones, no te gusta
regalar detalles?

¢ Estas aburrido obsequiar los tipicos regalos =

* Cuando quieres regalar algo bonito, esto suele ser muy costoso —



* No encuentras algo que de verdad te impresione —

* Te gustaria regalar algo més personal y no lo encuentras -

3.- {Con que frecuencia regalas detalles especiales?

* Unaveza lasemana

+ Unavezal mes

+ Unavezal afio -l
« Otros |

¢ 4.~ De la lista de detalles que se presenta abajo coloca del 1 al 5, donde 1 es nunca y 5
es siempre, {cudl es el que regalas mas?

Flores Chocolates

et —
Peluches Tarjetas )
Otros —

* 5.~ De los siguientes locales, {Cudl es el de tu preferencia a la hora de obsequiar un
regalo?

Hallmark Entredulces -
Amor Express Supermercados sl

¢ 6.~ Al momento de adquirir un obsequio, califique del 1 al 5, donde 1 es nada
importante y 5 muy importante, el nivel de importancia que le da a cada uno de los
siguientes atributos.

Atributos 1

IN
w
IS

jon

inalidad |

Precio

Tamariio

Textura

Color




* 7.-5ielegiste originalidad, crees que los regalos de hoy en dia deben ser fuera de lo

comun?
Sl NO
e 8- crees la al momento de recibir su
personalizado?
* Felicidad —
* Asombro -
¢ Emocién o

» Con ganas de que te regalen otro —

Papeles de colores i Delicadas cintas i)

Apliques elaborados - Otros i

e 10.- ¢Cudl de las siguientes golosinas te gustaria incluir en tus regalos? Escoge dos de
la lista.
Chocolates Chupetes
Caramelos i Besitos ahial

* 11.- 5i el precio del producto Pecera es de $15 {Cudn dispuesto estaria en pagario?

* Muy dispuesto Poco dispuesto

e Dispuesto Nada dispuesto

o 12.- Si el orecio del nroducto Letreros es de £10 /Cuén disnuesto estaria en naoaario?



Muy dispuesto Poco dispuesto

Dispuesto Nada dispuesto

13.- Si el precio del producto Cajas Decorativas es de $5 {Cuén dispuesto estaria en
pagario?

Muy dispuesto Poco dispuesto

Dispuesto , Nada dispuesto

14.- Si el precio del producto Almohadas Personalizadas es de $10 ¢{Cuén dispuesto
estaria en pagarlo?

Muy dispuesto Poco dispuesto

Dispuesto Nada dispuesto

15.- {Como prefieres ver los productos personalizados?

Fotos

Muestras en vitrinas

—

Piezas para armar

—

16.- Te gustaria tener una pdgina web, en la que podrias hacer los pedidos
directamente desde internet?

Si —

No

—

17.- La empresa encargada de personalizar tus regalos se llama DECORGIFT SA y
esta ubicado en un lugar muy conocido de la ciudad (URDESA), lestariés dispuesto a
visitarlo?

Si al) Tal vez il

No i)



3.2.6 Disefie del cumestionarie
3.2.7 Muestreo
TIPO DE MUESTREO

El tipo de muestreo que se ha seleccionado para hacer el estudio es el probabilistico que se
basan en el principio de equiprobabilidad. Es decir, aquellos en los que todos los individuos
tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra vy,
consiguientemente, todas las posibles muestras de tamaio no tienen la misma probabilidad
de ser elegidas. SOlo estos métodos de muestreo probabilisticos nos aseguran la
representatividad de la muestra extraida y son, por tanto, los més recomendables.

SELECCION DEL TAMANO DELA MUESTRA
n=Tamanio de la muestra

Z=El estadistico de prueba, a partir de un nivel de confianza
P=Es la probabilidad de éxito

Q=Es la probabilidad de fracaso

NC=Nivel de confianza

e=Error

05

0,5 e’

1,96

mgruoui
:

9,80%

1,960,505
0,098™




El estudio se lo realizo en la ciudad de Guayaquil, a personas que estén en el rango de edad
18-27 afos,

Tiempo

El estudio de mercado se lo comenzé el 3 de junio del 2010 y se lo finalizo el 7 de junio del
2010.

3.2.8 Presentacién de resultados

Resultades Cualitatives
* Cuénteme por faver (Esté@n acostumbrados a obsequiar detalle en eventos

En esta interrogante los participantes respondieron que si regalaban algtin detalle para
un ser querido. Pero ellos también manifestaron que asi como a la mayoria le gustaba
regalar también les gustaria recibir un detalle especial. Con esta interrogante se puede
determinar que si existe un gran target al cual le gusta obsequiar cualquier tipo de
regalos.

* lQué suele regalar Ud. en alguna ocaiién especial? Me podria decir ipor
qué le gusta dar ese tipo de obsequios?

A esta pregunta todos los participantes dijeron que estaban acostumbrados a regalar lo

tipico como: flores, chocolates y peluches. Cuando se les pregunté porque les gusta regalar

estos detalles, ellos respondieron que era lo mas facil de encontrar en el mercado, y que

existe variedad de modelos de peluches, sabores de chocolates y arreglos florales.

* Entre lo que menciond iCuébles productos Ud prefiere?

Mediante esta pregunta se noté que lo que mas les gusta recibir, en especial, a las
mujeres son flores, ya que, en estas encuentran dulzura y se sienten identificadas por ellas.
Pero hay otro punto muy importante, uno de los participantes manifesté que no le gusta
regalar flores porque estas se marchitan y no quedan como un recuerdo duradero.

* iMe podria indicar lo positive de cada une?

Lo positive de regalar peluches, flores y chocolates es ques
© Son féciles de adquirir
© Variedad
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© Econbémicos
© Inspiran dulzura y carifio
© Le gustan a la mayoria de personas.

* iQué e1 lo negative? lAlge més?
Lo negative de regalar peluches, flores y chocolates es ques

© Son regalos tipicos

© Siempre son esperados para cualquier ocasién

© En el caso de las flores no tienen mucha duracion.
* JAlguna vex han recibide o comprade detalles manuales? iPer gué

motive? iExiste algin otre motive?
De esta pregunta, tres de los participantes dijeron que no porque los detalles manuales no
los venden facilmente en el mercado. Una de las participantes también expresé que a ella
si le gusta hacer manualidades obsequios y entre ellos nos mencioné lo que una vez hizo,
una caja gigante con globos de Elio en el interior, esta participante ademés manifesté que
para hacer este tipo de regalos hay que tomar puntos en cuenta como: una buena
imaginacién, el querer hacer un detalle, no es por hacerlo y ahi queda todo sino que lo
sienta al hacerlo para que asi el arreglo quede perfecto. La participante que hizo la caja
dijo que los motivos por los que ella realiza detalles manuales son por cumpleafios o para
su negocio.
Con esta pregunta llegamos a una gran conclusién que a la mayoria de los participantes si
les gustaria obsequiar un detalle manual pero que muchas de las veces por la falta de
tiempo no los pueden realizar.

* Digame todo lo que le gusta de los regalos que han recibido o comprado
iQué otra cualidad pueden ahadir?

Los participantes destacan que al recibir un regalo ellos mas ven el sentimiento de la
persona que se lo entrega, por ejemplo uno de los participantes, Alberto mencionaba que
el tenia muchos detalles en su casa debido a que siempre le regalaban y dijo que le
gustaba recibir estos detalles porque eran dnicos, originales, y porque las personas que se
los regalaban lo hacian con los colores que a él le gustaban. Otra de las cualidades que
los participantes afiadieron fue la originalidad de los detalles.

iLes gustaria recibir un obsequio personalizado, que mne 1o encuentra
taciimente en ¢l mercado? Por qué?

Todos los participantes respondieron que si, ya que, seria algo Gnico que ellos recibirian.
Otra de las razones por las que les gustaria recibir un detalle personalizado es porque al
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ser personalizado llevaria lo que ellos quisieran y porque estos serian productos
innovadores.

* (Verian algo negative, si es que les regalarén un obsequio personalizade?

A lo que los participantes respondieron que NO, sino que al contrario, seria algo muy
novedoso y muy bien aceptado por los futuros clientes.

* Comparemos los regalos perionalizadoi con los regale: comumne: gque
mencionaron anteriormente. (Qué tiemen de buene loi obsequies
personalizades, que mé? (Em que pilemsan gque los productes
mencionaron?

Lo que tienen de bueno los productos personalizados es ques
@ No existiria otro en el mercado
© Tendrian los detalles que el cliente escoja
© También los participantes del grupo destacaron que muchas de las veces las

personas se identifican con formas colores y demds detalles, es decir, que al
momento de personalizario estarian describiendo a una persona mediante un
producto.

En lo que no seria tan bueneos seria:
© Por ejemplo la perfeccion de las letras, ya que, son hechas a mano. Pero la

mayoria agregd que los disefiadores tendrian que darle el acabado perfecto.

* Comparemos lot regalos personalizados con lot regale: comunes gue

mencionaron anteriormente. Qué tiemen de buene los obsequios
personalizades, que mé&? IEn gque plentan que los productos
personalizades no son buenos comparados con los productos que ustedes
mencionaron?
Los obsequios personglizados marcan una diferencia muy importante a los regalos
comunes ya que poseen originalidad en los detalles lo que hace que la persona siente
el obsequio con mas valor sentimental queriendo asi conservario y guardario en
algln lugar en especial.
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* iExisten diferencia entre los productos personalizados y los productos

comunes? iCudlies?

Si existen diferencia porque los productos personalizados van a tener el valor
agregado que el cliente desee que este tenga como por ejemplo; en el focus group se
dieron diversos comentarios una de ellos fue que cuando el cliente tenga el obsequio
comprado como un perfume, este lo pueda llevar al local para darle su detalle v
envoltura como el cliente desee entregarlo a la persona indicada, dando como
resultado un obsequio distinto y no el tipico regalo envuelto que se da comdnmente

en cualquier evento.

* IQué ventajas tiemen los productos personalizados? iCuéles son las

desventajas?

Ventaijas

Novedoso

» Originalidad Desventajas

e Econémicos ¢ Ciertas personas no puede
e Agradables gustarie los detalles

e Lindos

* iQué ventajas tlenen los productos comunes? iCudles son las desventajas?

Ventajas Desventajas
* Ahorro de tiempo * Precios altos
Cercania

. * Modelos repetitivos
¢ Comodidad * No poseen originalidad
* Faciles de encontrar en

cualquier tienda

* lEn qué momento acostumbran a dar obsequios? En que otros momentos?

La mayoria de personas acostumbran a dar regalos en épocas de cumplearios,
aniversarios, festejos, dia de la madre o padre entre otros.

* (Dénde loys compran? En supermercados, florerias, locales entre otros

El lugar con mayor acogida que se pudo obtener como resultado del focus group fue
en Hallmark ya que esta tienda posee varios obsequios para distintas ocasiones y
saca de apuros a personas que no tienen tiempo de comprarios.

* JCon gque frecuencia las compran?




La frecuencia depende de la época por lo general en los aniversarios son mayormente
comprados los regalos, también en el dia de la madre suelen tener acogida las
florerias, ya que la mayoria de personas suelen regalar flores en esa fecha
importante.

* llat compran ustede; miymes u otras perjonas? iCon gque frecmencia

Las compras son realizadas directcamente por la persona que lo van a comprar,
porque él/ella sabe de los gustos, los colores, el tamafio y més que su amigo o familiar
desee.

* $i es que optaria por un obsequic perjonclizado en que se fijan para
escogerlo iQué es lo mas impertante para que ustedes escojan un obsequio
personalizado?

En el grupo se llegd a la condusién que lo més importante es su originalidad, su
precio, sus colores que todo eso encierre los gustos de la persona a la cual se le va a

regalar, algo fuera de lo comin que sea del agrado de su pariente o amigo para que
lo conserve consigo y tenga un buen recuerdo de su detalle.

* JCwuales son los 3 mas importantes productos para 1u eleccién? Undigueme
por favor ikuél seria la personalizacién mé ideal para su producte?

# La pecera fue una de las ideas que més gustdé dentro del focus group, ya que
en la pecera se puede escoger los detalles, chocolates, esconder algin obsequio
para que sea una sorpresa, todo lo que el cliente desee para hacer de su
detalle algo diferente.

# Los letreros también llamé la atencién porque hay variedad de producto y
uno de ellos es plasmar con fotos la secuencia de afios de amistad o de
noviazgo que se puede ir contando por medio de las fotos los momentos més
bonitos y escribir frases debajo de estas, dando como resultado algo simbélico

# Las almohadas persondlizadas es un detalle muy novedoso que gusté la idea
dentro del grupo, por que consiste en que el cliente pueda estampar la
imagen del momento que quiera guardar y recordar por siempre.

Sobre los productos personalizados:
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iCudles son los colores que més le gustarian que lleve su objequie?

Los colores dependerd del gusto del cliente por lo general el rosa para las chicas y el azul o
amarillo para los chicos todo esto escogerd el cliente el color que mas le guste.

iLes gustaria que su detalle fuera pequedio o grande?

Les gustaria que su obsequio sea grande porque son mas llamativos v lindos de adornar en
su habitacién o lugar de trabajo.

iEstaria dispuesto a pagar un precio accesible?

Si claro por lo que se ahorraria dinero y seria mejor los regalos ya que seria personalizados
v a gusto del cliente.




Resultados Cuantitativos

Modelo de Encuesta

1.~ {Te gusta chiequiar un detalle a tu pareja, familiar o amige en ccasiones y
fechas especiales

_ CANTIDAD

3

NO, 12
-

En esta interrogante de una muestra de 100 personas se pudo observar que la mayoria
suelen dar regalos en fechas especiales. Un gran porcentaje de encuestado manifestaban que
le gusta recibir y dar obsequios.

2.~ $i tu respuesta ¢s NO, Marca ipor cudél de las siguientes razones, no te gusta
regalar detalles?

E ' CANTIDAD | PORCENTAJE
» Estas aburrido obsequiar |
los tipicos regalos 2| 7%
* Cuando quieres regalar
algo bonito, esto suele ser
muy costoso a L = L - 25% |
® No encuentras algo que
de verdad te impresione | 2 6 _ 50%
Te gustaria regalar algo
mas personal y no lo
encuentras e 1 8%

12 100%




Porcentaje

De la muestra siguiente 12 personas dijeron que no estGn acostumbradas a regalar obsequios,
y como se puede observar porcentualmente el 50% de esta muestra manifesté que

verdaderamente no encuentra un regalo que le impacdte y se ajuste a sus necesidades.

3.~ iCen que frecuencia regalas detalles especiales?

CANTIDAD PORCENTAJE
Unaveza la
semana 10 o R R
Una vez al mes 75 75%
Una vez al afio 10 10%
Otros 5 5%
100 100%

PORCENTAIJE

ENTAIJE

La mayoria de personas suele regalar obsequios una vez al mes, ya que manifestaron que
mdas regalan obsequios a sus parejas y como las encuestas se basaron dentro de un grupo de
personas con edades promedio de 18 a 25 afios dijeron que en cada aniversario solian dar

regalos.



4.- De la lista de detalles que se presenta abajo coloca del 1 al 5, donde 1 es nunca
v 5 es siempre, enél es el que regalay méas?

CANTIDAD PORCENTAJE

Flores 31 3 31%
Peluches B 23 23%

Chocolates 18 18%

Tarjetas Ll n 22%
Otros 6 6%

100 100%

Porcentaje

1
it

Como se puede observar los jovenes suelen regalar mas las flores por que consideran que son
muy agradables para sus parejas como para sus familiares o amigos, otro de los productos

que tiene un alto porcentaje son los peluches ya que tanto a hombres como mujeres suele
gustar este tipo de obsequios.

5.~ De los siguientes locales, iCuél et el de tu preferencia a la hora de obsequiar

un regale?
CANTIDAD PORCENTAJE
Hallmark 42 42%
Amor Express 7 7%
| Florerias . 27 27%
Entre Dulces 21 21%
Supermercados 2 2%
| Otros 1 1%
100 100%




PORCENTAIJE

De los lugares con mayor acogida se encuentra Hallmark ubicGndose con un 42% por
delante de los otros establecimientos, por que se considera segin los encuestados que
este tipo de local cuenta con una gama de productos a dsitintos precios y con diversos

modelos que llaman su atencion.

6.~ Al momento de adquirir un obsequie, califique del 1 al 5, donde 1 es nada

importanie y 5 muy importante, el nivel de importancia que le da a cada
uno de los siguientes atribatos.

S CANTIDAD PORCENTAIJE
_On‘ginalidud - 38| S 38%
Precio 27 27%
Tamaniio 18| 18%
Textura ) 12% |
Color 5 5%

100 100%

PORCENTAIJE




La originalidad se ubica con un porcentaje del 38% , con esta encuesta se pudo observar
que la mayoria de personas buscan regalos innovadores a precios bajos , tamarios y colores
variados, para que este producto sea diferente y tnico al momento de regalar

7.~ $i elejiste orignalidad, icrees que los regales de hoy en dia deben ser

fuera de lo com@an?

CANTIDAD PORCENTAJE
sl 76 76%
NO 24 B R
100 100%

PORCENTAIE

S, 76%

NO, 24%

En esta encuesta los jévenes llegaron a la condusién que la originalidad es muy importante a
la hora de dar un obsequio ya que su regalo seria algo diferente y muy poco comiin, dando
asi un regalo personalizado a sus seres queridos.

8.~ iQué impresién crees que tenga la pertona al momento de recibir su regale

personalizade?
CANTIDAD __‘LPO__E_tf;ENTA.IE |

 Felicidad ) 55 55%
' Asombro s 18%
Emodon | s 15%
[ Con ganas que te 2 2%
| regalen otro 3

! = 100 100%




PORCENTAIE

Lo que se puede observar que de un grupo de 100 personas, el 55% de los encuestados al
momento de recibir algo personalizado se muestran felices, ya que reciben algo més personal

y novedoso.

9.~ {Con cudles de los sigulentes materiales, te gustaria personalizar tu regale?

Escoge doi de la lista.

' | CANTIDAD PORCENTAIE |

|
(Fomix | 2 54 54%:
Papeles de colores 9| 9% |
Apliques | 3| 3% |
elaborados ;
letrasdecorativas | =0z 29] 29% |
Delicadas Cintas 3| 3%
L U e e R ST 3 2 2%
= 100 | 100%

PORCENTAIJE

a .
ﬂ L] - - -

En esta pregunta se llegd a la conclusion que el material més utilizado es el fomix porque se
lo considera més llamativo vy facil de conseguir cuando se quiere personalizar el obsequio,
porque se puede dar forma y afadir detalles a este tipo de material, las letras decorativas
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10.~ iCudél de las siguientes golosinas te gustaria incuir en tus regalos?
Escoge dos de la lista.

[CANTIDAD ~ [PORCENTAIE |

PORCENTAIE

Se pudo observar en la encuesta que los chocolates son los mas opcionados para decorar los
detalles, porque son ricos, econémicos, tiene variedad y son faciles de conseguir, asi mismo los
caramelos son de preferencia de los encuestados para personalizar sus regalos.

1.~ iCémeo preteres ver los productoy personalizadeos?

pn. - CANTIDAD PORCENTAJE |
[ Muy ‘
| dispuesto | 2K _ 45%|
| Dispuesto 2| 2%
Muy poco

| dispuesto 25 25%
'Nada

| dispuesto — 8%
| L. 100% |




PORCENTAIJE

Con este tipo de producto las personas tendrion més acceso a comprar este tipo de
detalle por que considera un precio accesible dentro de sus posibilidades econémicas.

12.~ Entre los ranges mencionades, icual es el precio para el Producto Pecera

que ettarias dispuesto a pagar per tu regalo?

[ oA CANTIDAD | PORCENTAE |
' Muy dispuesto a I
| Dispuesto i e B FIEY 34% |
Muypocodispuesto | = 27 27% |
| Nada dispuesto By 18 _ 18%
[ L Cah . =3 100 100%

Los precios va a depender del tipo de ingreso que tenga la persona, con el precio de $15
algunas personas estarian dispuestas a odquirir el producto, pero como se puede
observar los porcentajes no varian mucho entre si, considerando que quien tenga més
ingresos va a gastar un poco en sus obsequios.
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13.- 3i el precio del producto Cajas Decorativas et de $3 iCuén dispuesto estaria
en pagarle?

I I’CANI'IDAD | PORCENTAJE |

Muy '

 dispuesto | o 56 56%

 Dispuesto ] 2| 2% |

Muy poco |

_dispuesto . T AL _ 2%

"'Nada ‘

| dispuesto . i & ' 10 10% |
100 | 100% |

PORCENTAIJE

Se puede observar que el 56% estaria muy dispuesto a comprar las cajas decorativas,
ubicéndolo como el producto méas preferido entre los anteriores, porque son los mdas
econdmicos y faciles de conseguir.

14.~ §i el precio del producto Letreros es de $10 iCuén dispuesto estaria en
pagarle?

CANTIDAD | PORCENTAIE

Muy dispuesto 60 60%
Dispuesto 23 23%
Muy poco dispuesto 10 10%
Nada dispuesto 7 7%
100 100%

PORCENTAIJE
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Se puede observar que el 60% estaria muy dispuesto a comprar letreros, ubicandolo como el
producto més preferido entre los anteriores, porque son los més econémicos y féciles de
conseguir,

15.- $i el precio del producto Almeohadas Perionalizadas ¢s de $10 iCuén
dispuesto estaria en pagarle?

CANTIDAD | PORCENTAIJE

Muy dispuesto 49 49%
Dispuesto 20 20%
Muy poco dispuesto 25 25%
Nada dispuesto 6 6%
100 100%

PORCENTAIE

Se puede observar que el 49% estaria muy dispuesto a comprar almohadas personalizadas,
ubicandolo como el producto mas preferido entre los anteriores, porque son los mdas
econdémicos y faciles de conseguir.



16.- Te gustaria tener una pégina web, en la gque podrias hacer losy pedides

directamente desde internet?

CANTIDAD PORCENTAJE |
5l 93  93%
|NO 7 T - __7'_%;.
[ 100 100% |

PORCENTAIJE

Un 93% le gustaria una pagina web donde se pueda hacer pedidos, ya que a veces por
tiempo no pueden ir directamente a los locales, y lo podrian hacer desde la comodidad
de su casa o lugar de trabajo escoger los detalles mas originales a precios bajos.

17.- La empresa encargada de personalizar tus regalos se llama DECORGIFT
3.A y esta ublcade en un lugar muy comeocide de la ciudad (URDESA),

lestarias dispuesto a visitarle?

__ |cANmDAD = | = [PORCENTAE
SR Y 0 RN L
No | KT N

PORCENTAJE

La mayoria de personas les gustaria conocer el local por lo que es algo nuevo vy llama la
atencion a las personas por lo que estarian dispuestos a ir.
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18.~ Crees gque los productos por su originalidad, tendré

_ ____|canTIDAD | PORCENTAIE]

| Exito ‘ 84 84% |

| Fracasaran K, n 11% 4
Pasaran |

| desapercibidos | S N 5] 5% |

[ Rl 100 | 100% |

PORCENTAIE

Los encuestados consideraron que los productos tendrian éxito por lo que lo
ubicaron con un 84%, porque sus productos serian originales y novedosos.



4.~ PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTODE NUEVOs
PRODUCTOS

4.1 Andlisis Estratégico

4.1.1 Estructura de la Cultura Corporativan Misién, Visién, Principios y Valores

4 Satisfacer las necesidades de los clientes con productos de calidad e innovadores.
Retribuimos la confianza de los consumidores con originalidad, precios médicos y un
excelente servicio en el momento de ofrecer el producto.

# Contar con un personal capacitado, para que a largo ellos desarrollen su talento
humano y aporten con mas disefios al negocio e involucrarlos en los catdlogos de
venta.

Visién

& Lograr que en un lapso determinado del tiempo Decorgift no solo sea una empresa
disefiadora de productos personalizados, sino capte el mercado de decoraciones para
todo tipo de eventos.

Principlos y Valores

4 Competencia: Buscamos hacer nuestro trabajo lo mejor posible, reduciendo costo,
aumentando la productividad obteniendo el méximo rendimiento de los recursos con
que contamos atendiendo los detalles buscando siempre excelencia,

4 Voluntad de Servicio: La satisfaccién de nuestros clientes més que una aspiracién es
una necesidad. En el servicio a los demés encontramos la razén de nuestro desarrollo.

& Compromiso: Aceptamos que podemos equivocamos y que permanentemente
debemos rectificar. En los casos de fracasos comprometemos el apoyo del equipo.
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4.1.2 Planteamiento de Objetivess Marketing y de Posicionamiento

Marketing

*

*

m&mmﬂm%hm&nmmmbm&
un producto muy bien elaborado

Llegar a ser la marca No 1 en la mente de los consumidores

Ampliar el mercado a las demds partes del paifs, creando nuevos canales de
distribucion

Lanzar nuevos productos al mercado de detalles

Vender los productos Decorgift a un precio considerable de manera que se consiga un
margen de rentabilidad del 15%

Crear disefios innovadores que llamen la atencién de los clientes.

*

*

Conseguir que el cliente al momento de comprar obsequios incluya arreglos
personalizados en su lista de compras

Seleccionar un segmento de mercado atractivo y adecuado para vender los
productos

Identificar consumidores que tengan preferencias similares entre si, es decir que en el
momento de comprar un obsequio busquen algo original que no exista en el
mercado

Sacar los mejores productos de los arreglos personalizados, demostrandole al cliente
como se puede identificar con uno de ellos

Estudiar el comportamiento de compra del cliente con la finalidad de saber lo que
esta dispuesto a comprar.

4.1.3 Desarrolle de la Cartera de Productos

4.1.3.1 FODA

Este andlisis FODA nos permitira determinar la situacién actual de la empresa, permitiendo

de esta manera obtener un diagnéstico preciso que permita tomar decisiones acordes con los
objetivos formulados.

Tanto las fortalezas como las debilidades que se describirén son internas de la empresa, por lo
que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas
son externas, por lo que en general resulta muy dificil poder modificarias.



El objetivo de este andlisis es convertir los datos de un todo en informacién procesada y lista
para la toma de decisiones estratégicas.

Anéalisis Intermo

Fortalezas

# Es un producto innovador ya que es personalizado y no existe en la tiendas de
compras y regalos

# Los materiales con los que se haran los arreglos son productos no téxicos de manera
que se contribuye al ambiente y el cliente quedara satisfecho al regalar un detalle
novedoso a esa persona especial

# El fomix siendo el principal material para la elaboracién de los productos es poco
costoso por lo tanto estos arreglos seran atractivos para el consumidor.

# Estos arreglos se los encontrarén facilmente en el mercado, ya que los disefios
provienen de manos ecuatorianas.

# Los productos Decorgift se van a diferenciar por su originalidad e innovacién, los que
los diferenciard de los arreglos tipicos que se encuentran en las tiendas locales.

Debilidades

# No determinar claramente los gustos y preferencias del consumidor de manera que
estos opten por conseguir sus regalos en las tiendas de la competencia.

# Sera dificil entrar al mercado por lo que somos una empresa nueva, esto se debe a
que el consumidor estd acostumbrado y es fiel a las tiendas tipicas tomando en
cuenta que siempre existe algo de temor al probar algo nuevo.

# La ubicacién del local no sea la esperada y el dliente por consecuente con este, de
manera que los clientes prefieren hacer sus comprar por internet.

Analisis Externo

Oportunidades
# Se contard con una variedad de productos en la cual el cliente pueda elegir color,
disefio y asi mismo podrd agregar cuantas detalles desee a su regalo.
# Siempre existird una ocasion especial en la que se tenga que regalar un obsequio en
cualquier fecha del afo.
# No hay muchas industrias ecuatorianas que se enfocan en la personalizacién de
obsequios.
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Amenazas

# Es un negocio accesible para cualquier empresario por lo tanto la competencia se
incrementard.

# Es un negocio que no requiere de mucha inversion, de manera que cualquiera lo
puede copiar e implementar nuevos productos.

# En el mercado ecuatoriano existen muchas tiendas a las cuales se pueda recurrir
facilmente en busca de un regalo.

4.2 Anélisis del Compeortamiento del Consumider

4.2.1 Anéllsis del Cliente

iQué compran?
El cliente esta acostumbrado a comprar obsequios en ocasiones especiales.

Analizando el comportamiento del consumidor en el mercado ecuatoriano, se determina que
las personas siempre estas dispuestas a regalar algo, desde lo mas sencillo hasta lo més
complejo, se puede mencionar desde flores, dulces, chocolates hasta costosos regalos de marca
como joyas, ropa, entre otros articulos. La verdad es que en el mercado ecuatoriano existe
una variedad de productos parar elegir. Ante esto se responde a la pregunta: en una ocasién
especial las personas mas suelen regalar flores, ya que es algo significativo y facil de adquirir,
de acuerdo al bokillo del consumidor ecuatoriano.

iCémo compra?

Cuando un cliente compra un producto, primero pasa por una fase de estimulo, es decir debe
existir un motivo u ocasién especial para adquirir un producto. Luego el cliente trata de
analizar que quiere comprar, para quien serd el regalo, que impacto causard este producto
en la persona que recibir@ el regalo y si el producto a regalar cubriré todos los requerimientos
y necesidades esperadas.

Al momento de comprar, el diente también busca informacién, de donde adquirir su
producto, analizando de esta manera la variedad, los precios y otros factores muy
importantes para saber cémo comprar.

En el mercado ecuatoriano existe un gran apogeo de tiendas y de esta manera se convierten
en muchas alternativas de compra.
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A esta pregunta es necesario agregarle dos puntos muy importantes, la decision de compra
en base a los factores que analiza el cliente y mencionados anteriormente, ademdés las
sensaciones posteriores a la compra donde el cliente determina si se siente satisfecho o no con

el producto.
iPor qué compra?

Un cliente compra para satisfacer sus necesidades, de manera que el producto cumpla con
todas las caracteristicas v requerimientos que el cliente desea. En este punto se destaca que el
cliente adquiere regalos porque es més facil comprarlos que hacerlos, esto fue lo que
manifestaron los integrantes del grupo focal, que muchas de las veces por falta de tiempo es
més comodo acudir a una tienda a conseguir un obsequio.

iCuéndo compra?

Un cliente compra cuando siente la necesidad de satisfacer sus necesidades, en este caso
cuando tiene una ocasién u evento especial, el cliente va en busca de un detalle para regalar.

iCuénto compra?

Cuando se trata de regalar obsequios, el cliente busca un detalle especial, que identifique e
impacte a la persona que se lo regalara. El cliente compra los obsequios que sean necesarios,
y mientras mas llamen u atencién mucho mejor para ser comprado.

iDénde compra?

El cliente compra en los lugares de facil acceso, donde exista variedad de productos para
poder elegir el detalle ideal.

iQuién compra?

El consumidor satisfecho.
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4.2.2 Segmentacién de Mercadeo y Perfil del consumidor

Para llevar a cabo la redlizaciéon de este proyecto, se ha segmentado el mercado en
clientes entre los 18 afios en adelante. Se determina el perfil del cliente como personas
que estan dispuestas a comprar un detalle que le impacte y que a su vez el regalo tenga
el personalizado que desee para identificar a una determinada persona. Decorgift esta
dirigido a un nicho de mercado de nivel medio alto, donde prevalece la disposicién para
comprar y pagar un precio considerable por cierto producto.

4.3 Posicionamiento

4.3.1 Estrategias de Posicionamiento

Para determinar las estrategias de posicionamiento, se partira de analizar los resultados de la
encuesta, para asi conocer con precision que es lo que desee el cliente del producto a lanzar.

Una de las primeras estrategias de posicionamiento serG crear disefios innovadores de
productos para obsequiar, de manera que el cliente sienta que no es el tipico regalo que esta
acostumbrado a comprar.

Otra estrategia para posesionar el producto en el mercado de obsequios, es combinar tanto
lo tipico con los productos decorgift, es decir agregarles a los detalles no solo materiales no
toxicos sino también lo que cominmente se regala como flores, chocolates y peluches, de
manera que se tornen arreglos llamativos.

Ademds una de las estrategias de posicionamiento es crear una pagina web, para de esta
manera llegar de manera mas facdl al cliente, debido a que hoy en dia la mayoria de
personas cuentan con internet en sus hogares y ser@ muy préactico revisar la pagina Decorgift
desde la comodidad de sus casas.

4.3.2 Estrategia de diferenciacién

La principal estrategia de diferenciacion con la que se contaré dentro de la empresa es la
personalizacién del producto, es decir con esta idea se introducira en el mercado para que el
cliente tome en cuenta de que le pueda agregar a su detalle los colores, apliques y entre otros
accesorios que este desee. Ante esta estrategia se plantea una interrogante: {Cémo ayudaria
la personalizacién del arreglo a diferenciario de los deméas? Una de las respuestas obtenidas
de los futuros clientes reflejé que al momento de comprar un detalle, muy aparte de factores
como originalidad, precio, tamario forma; el cliente busca algo especial para una persona
también especial. Algo que lo identifique y que adem@s sea un regalo duradero.
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4.4.1 Estrategias de Producte

4.4.1.1 Presentacién

Dentro de la linea de productos Decorgift, todos tendréan diferente disefio pero la envolturay
colocacién de sello que identifique a la marca serd la misma, por ejemplo:




4.4.1.2 Caracteristicas/ Atributos

Los principales materiales que llevan los productos Decorgift son fémix y otros que tienen la
caracteristica de ser no toxicos. Ademés los productos se caracterizan por ser llamativos,
modelos no repetitivos y por ser un detalle que va a identificar a una determinada persona.
Entre los atributos més importantes con los que contarén los productos Decorgift, se menciona
a los siguientes:

Yo

4

4.4.2.1 Marca

Pecorgift

4.4.2.2 SLOGAN
iDeja volar tu imaginacion!

4.4.2.3 EMPAQUE




4.4.2.5 lsotipo

4.4.2.6 Personalidad de Marca

El desarrollo eficiente y eficaz de la identidad corporativa nos traera enormes beneficios a
corto y largo plazo, para eso debemos definir la personalidad de la marca.

Al igual que los seres humanos, las marcas se diferencian entre si por su personalidad, por su
postura, por sus decisiones, por sus medidas y por sus valores entre otras cosas. Este conjunto
de caracteristicas hardn que nos identifiguemos con tal o cual marca, que ignoremos otras y
que nos causen rechazo las restantes. Tal vez al comin denominador de la gente, esto le
parezca insignificante o carente de valor pero diariamente, quiérase o no, nos vemos
involucrados en este negocio.

Los miembros de esta empresa debemos saber comportamos dentro de esta, logrando que
el cliente se sienta a gusto alli por ejemplo destacando la velocidad al momento de
entregar un pedido. Este es un valor que forma la personalidad de la marca y hacen a la
idea que cada persona se llevard a su casa y no por simple casualidad.

El buen disefio de Logo definiré al mercado hacia el cual apunta la organizacién y podré



ya que cualquiera que vea una abejita volando asociard este logotipo con los beneficos que
proporciona la miel de abeja

4.4.3 Estrategia de Precio

| Costo
ESTRATEGIA DE COSTO+UTILIDAD | Variable | Utilidad25%
Pecera | 28
Portaretratos 1820 2426667




———— e ——————— e ———— e ——————————————

4.4.3.3 Valor Percibide

Los productos son personalizados v ese es un valor agregado que se diferencia de la
competencia, los beneficios que ofrecerd la empresa es la rapidez y el ahorro de tiempo y
dinero en conseguir el obsequio su preferencia en el lugar hora que lo necesite, marcando la
diferencia con la competencia en el mercado actual.

4.4.3.4 Psicolégico
El precio psicolégico de nuestro producto adopta 2 tipos de precios:

& Precio acostumbrado o habitual - precio de referencia

& Precio segin valor percibido

Al ser una oportunidad de ingresar al mercado van a suceder 2 cosas el consumidor final
querrd realizar desembolsos reducidos y querrd una utilidad la cual seré la satisfaccién
proporcionada por un bien o servicio.

4.4.4 Estrategias de Promecién de Ventas y Motivacién Pacientesn

4.4.4.1 Sortecs, Regalos, Premios

# Por la compra de 1 Pecera Decorgift, lléuate gratis 5 deliciosos chocolates envueltos.

o Por la compra de 1 caja decorativa elije el disefio que més te guste y escoje un
detalle para la persona especial.

# Por la compra de 2 portarretratos, obtendrés el 10% de descuento en tu compra.
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4.4.5 Estrategias de Comunicacién

4.4.5.1 identificacién de la Audiencia Objetive y Diseiio del Mensaje

Identificacion de la Audiencia Objetivo

Los productos Decorgift abarcan a las personas jévenes en edades promedio de 18 a 30 aiios
porque se considera una poblacién que por lo general demuestra sus afectos con regalos y
detalles mas personalizados que los regalos comunes.

Diseio del Mensaje

El disefio del mensaje estd enfocado con la temdtica actual de los disefios de regalos
personalizados.

Ne sole llegar a las manes si ne dl coraadn de suUs Seres

querides

4.4.5.2 $elecciédn de los Canales de Comunicacién: Plan de Medios

Para conocimiento del producto se utilizaré volantes porque se considera que este facilitara
que el cliente reconozca el producto vy lo adquiera. También se incluiré@ a otros medios
impresos en este caso los periédicos y revistas ya que esta dirigido a publicos grandes. Los
medios masivos constituyen el método principal para estimular la comunicacién personal.
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4.4.5.3 Disefio de Publicidad: Prensa (Impreso)




4.4.5.4Disefio Material Pop: Diptico, Triptico, Hexagonales, Hablador de Aftiches.

Regles

El material denominodo comanmente
como Feamy, es un polimero tipo
termoplastico, Las ventajos del Foamy

son:

- Es facil de pegar

-Es fécil de cortar

-Es fécil de pintar

-Baja absorcién de ogua

-Es lavable

-No es toxico

-No & daiiine al medio ambiente, se
puede reciclar

-Facil de moldear al calor.

—
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4.4.5.3 Disefio de

4.4.5.6 BTL

El proyecto emplea el marketing directo. Los medios a utilizar son:

A Correo Director La forma més simple de hacer marketing directo, en donde los

utilizaremos una cantidad limitada de postales, cartas, catdlogos, tripticos entre otros,
para enviar por correo postal o correo directo a todos los clientes en una zona o todos
los clientes de una lista.

A Marketing por correo electrémicos Se trata de un tipo de marketing directo, por
medio de email, incluyendo el spam.

A Telemarketing: La segunda forma més comiin en donde llamaremos a los usuarios
de una lista seleccionada o al azar eligiéndolos de un directorio o listado telefénico.

& Internet, Ty, Facebook.
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4.4.3.7 Co-branding

Co-branding es un arreglo que asocia un producto Gnico o de servicio con mas de un nombre
de marca, o de otra manera asocia un producto con alguien que no sea el principal
productor. El coti pico acuerdo de marca consiste en dos 0 més empresas que actian en la
cooperacién para asociar cualquiera de logotipos, combinaciones de colores, o los
identificadores de la marca para un producto especifico que estd contractualmente
designados para este propésito. El objetivo de la empresa DECORGIFT S.A es realizar una
especie de alianza con la empresa Floreria la Orquideas en donde se obtendré descuento en
las flores, chocolates a cambio de promocionar sus productos en el local ubicado en Urdesa
Central y Balsamos.

4.4.5.6 Inflables




4.4.6 Estrategia de Distribuciém: Puntos de Venta y Aimacén

4.4.6.1 Cobertura: Némero de PDV ¥ Ubicacién
Estrategia de distribucién

Al ser este proyecto una oportunidad de crecimiento futuro para la empresa, en un contexto
econémico caracterizado por la existencia de mercados saturados y elevados niveles de
competencia: Expenderemos los productos en Urdesa Central y Bélsamos desde donde
daremos a conocer la variedad de productos con que cuenta la empresa en sus distintas

variedades al por mayor a las siguientes empresas:

* Hallmark
* Amor Express
W Entre Dulces

En el lapso de 1 afio se planea expandir el negocio para no solo dedicarse a realizar detalles
personalizados, sino lograr decorar fiestas infantiles, matrimonios, baby shower entre otros.
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Disedio de Tiendas y de P

4.4.6.2 Merchandi




4.4.6.3 Seleccién del Canal

El canal seleccionado para la distribucion del producto es el Canal Directo por que
directamente el consumidor va a adquirir el obsequio.

4.4.7 Estrategias DE E- MARKETING

_‘“o'n' m - ﬂ'l'l

La pagina web ha sido creada por la necesidad que tienen la personas de adquirir o dejar
separado un producto debido a la falta de tiempo por el trabajo. En esta pégina
encontrarén todos los productos elaborados con fomix con sus respectivos precios, y asi
también las promociones y descuentos.

"

Y
EMPRLYA Y PoLiTICA) Y HORMAYL DI PAGD Y CONTACTR




4.4.7.2 Direccién o URL
WWW.DECORGIFT.COM.EC

4.4.7.3 Benefticlos

& Agilidad en las compras

# Comodidad

& Expansién internacional

# Posibilidad de hacer negocios

# Posicionamiento en la mente del consumidor
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5.-ANALISIS FINANCIERO

EL proyecto contaré con una vida Gtil de 10 afios
5.2.- Requerimiento ¢ Inversién Inicial

La elaboracion del proyecto cuenta con el siguiente financiamiento:

Inversién de activos fijos

Equipos Informéticos 2100
Equipos de Oficina 2000
Mobiliario 1055
Maquinaria 3050
Equipos de Produccién 275352
Utensilios 3535,00

TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 1449352

INVERSION DE ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion 800
Gastos de Instalacion 1500
TOTAL DE ACTIVOS DIFERIDOS 2300
INVERSION DE ACTIVO CIRCULANTE 7500
TOTAL DE LA INVERSION 2429352

5.3.~ Estructura del financiamiento
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5.4.- Amortizacién

$0,00 15790,788 1493545365 $14935

1
2 $£0,00 $15.790,79 149,3545365 $14935
3 $0,00 $15.790,79 149,3545365 $149.35
4 $ 21031 $15.790,79 149,3545365 $ 359,66
5 $2230 $15.580,48 147,3653651 $ 359,66
6 $ 21431 $15.368,18 1453573795 $ 359,66
5 $21633 $15.153,88 143,3304016 $ 359,66
8 $21838 $14.93754 1412842519 $ 359,66
9 $ 2044 $14.719,16 139,2187491 $ 359,66
10 $2253 $14.498,72 1371331 $ 359,66
n $ 224,63 $14.276,19 135,02895 $ 359,66
| 71 $ 226,76 $ 14.051,55 132,9042824 $ 359,66
3 $ 228,90 $ 3.824,79 130,759519 $ 359,66
14 $231,07 $ 1359589 128,5944698 $ 359,66
15 $23335 §B336482 126,4089427 $ 359,66
16 $235,46 $ 13.131,57 124,2027443 $ 359,66
7 $ 237,69 $ 12.896,1 121,9756788 $ 359,66
8 $239,94 $ 12.658,42 19,7275491 $ 359,66
19 $24221 $12.418,48 117,4581557 $ 359,66
20 $24450 $12.176,28 N5,1672977 $ 359,66
21 $ 246,81 $ 1.931,78 N2854772 $ 359,66
22 $249.4 $ 1.684,97 10,5203737 $ 359,66
3 $ 251,50 $ 1.43583 108,1638958 $ 359,66
24 $253.88 $1m184.33 105,7851296 $ 359,66
25 §256,28 $ 10.930,45 103,3838643 $ 359,66
26 $ 258,70 $10.674,17 100,9598869 $ 359,66
27 $ 261,15 $ 10.415,47 98,51298278 $ 359,66
28 $ 263,62 $10.154,32 96,04293502 $ 359,66
29 $ 266,11 $ 9.890,70 93,54952472 $ 359,66
30 $ 268,63 $9.62458 91,03253092 $ 359,66
3 $ 217 $9.355,95 88,49173055 $ 359,66
2 $27374 §$5.084,78 85,92689845 $ 359,66
33 $ 27633 $ 8.81,05 83,3378073 $ 359,66
34 $278,94 $8534.72 80,72422767 $ 359,66
35 $ 281,58 $8.255,78 78,08592793 $ 359,66
36 $28424 $7.97420 7542267428 $ 359,66
37 $ 286,93 $ 7.689,96 T2,73423068 $ 359,66
38 $ 289,64 $7.403,03 70,02035889 $ 359,66
39 $29238 $7.3,39 67,28081839 $ 359,66
40 $295,15 $ 6.821,01 64,51536641 $ 359,66
a $ 297,94 $ 6.525,86 61,72375786 $ 359,66
42 $ 300,76 $6.227,92 58,90574534 $ 359,66
43 $ 303,60 $5.927,16 56,06107913 $ 359,66
A4 $ 306,47 $5.623,56 53,1895071 $ 359,66
45 $ 30937 $5317,09 50,29077481 $ 359,66
46 $31230 $5.007,71 47,36462533 $ 359,66
47 $31525 $ 4.69541 44, 41079935 $ 359,66
48 $31823 $4.380,16 41,4290351 $ 359,66
49 $32124 $4.061,93 3841906834 $ 359,66
50 $32428 $3.740,68 353806323 § 359,66
51 $32735 $3.416,40 3231345772 $ 359,66
52 $ 330,45 $3.089,05 2921727279 $ 359,66
53 $33357 § 2.758,60 26,0918031 $ 359,66
54 $ 336,73 $2.425,03 22,93677168 $ 359,66
55 $ 339,91 $2.08831 19,75189892 $ 359,66
56 $3433 $1748,39 16,53690258 $ 359,66
57 $ 34637 $1.40527 13,29149772 $ 359,66
58 $ 349,65 $ 1.058,90 10,01539675 $ 359,66
59 $ 352,96 $70925 6,708309318 $ 359,66
60 $ 356,29 $ 356,29 3,369942353 $ 359,66




5.6.- Determinacion de los Ingresos

== =
deVenta: Cantidad P, UnBarle Memsual Ameo1 Ane 2 Ame B Amo 4 Amne B Amc s Ame 7 Ano 8 Ano ® Ane 10
Pecera 640 29,99 19194 230323 244143 258791 274319 290778 308224 326718 346321 367100 389126
Caja
Decorativa 960 12,49 11990 143885 152518 161669 171369 181651 192550 204103 216350 229331 243090
Portaretrato 240 26,79 6430 77155,2 81784,5 86692 91893 97407 103251 109446 116013 122974 130352
TOTALES 37614 451363 478445 507152 537581 569836 604026 640267 678683 719404 762569
Pecera 640 21,00| 13440 161280 170957 181214 192087,1 203612 215829 228779 242505 257056 272479
Caja
Decorativa 960 8,350 8016 96192 101964 108081 114566,2 121440 128727 136450 144637 153315 162514
Portaretrato 240 18,20 4368 52416 55561 58895 6242829 66174 70144,4 74353,1 78814,3 B83543,1 B8555,7
TOTALES 25824 309888 328481 348190 3690816 391226 414700 439582 465957 493914 523549
UTILIDAD
BRUTA 11.789,60 14147520  149.963,71 158.961,53 16849923  178.609,08 18932573 200.68528 212.726,39 225.489,98  239.0
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5.7.- Determinacién de Costos de Ventas

Pecera 640 21 13440 161280 167731,2 174440,45 181418,07 188674,789 196221,78 204070,651 212233477 220722,82 229551,729
Cajas
Decorativas 960 8,35 8016 96192 100039,7 104041,27 10820292 112531,035 1N7032,28 121713,567 126582,11  131645,39 136911,21
Portaretratos 240 18,20 4368 52416 5451264 56693,146 58960871 61319,3063 63772079 663229617 68975,8801 71734,915  74604,312
Total 309888 3222835 33517486 34858186 362525,129 377026,13  392107,18 407791467 424103,13  441067,251

Pecera 21 28 20,12 29,99
Cajas Decorativas B35 1,1333333 1578667 12,49
Portaretratos 18,20 24,2666667  25,237333 26,79




5.8.- Determinacién de Gastos

Rubres Valor Mes Ameo 1 Ane2 Ameld Amo 4 Ane 3 Anc e Ame 7 Anes Ano 9 Ane 10
Publicidad 500,00  6.000,00 6120 6242,4 6367,248  6494,59296  6624,48482 6756,97452 6892,11401 7029,95629  7170,55541
| Pagina Web 240,00  2.880,00 29376 2996352 305627904 3117,40462 3179,75271 3243,34777 3308,21472 3374,37902  3441,8666
TOTALES 740,00 8.880,00 9057,6  9238,752 9423,52704 9611,99758 9804,23753 10000,3223 10200,3287 10404,3353 10612,422

Rubres Valor Mes Valer Adie |

1 2 3 4 5 6 7 8 9 N

Alquiler 100 1200 1224 1248,48 1273,4496 1298,9186 1324,897 1351,3949 1378,4228 1405,9913 1434,11108

Agua 30 360 367.2 374,544 382,03488  389,67558  397,46909 405,418471 413,52684 421,79738 430,233325

Luz 240 2880 29376  2996,352 3056,279 3117,4046 3179,7527 3243,34777 3308,2147 3374379 34418666
Telefono 140 1680 1713,6 1747872 1782,8294 1818,486 1854,8557 1891,95286 1929,7919 1968,3678 2007,75552
Internet 53,88 646,56 659491 67268102  686,13464 69985734 713,85448 728,131574 742,69421 757,54809 772,699051
Sueldos Administrativos 2880 34560 352512 35956224 36675348 37408855  38157,033 38920,1732 39698,577 40492548  41302,3992
Materiales de oficina 30 360 367.2 374,544 38203488 38967558  397,46909 405,418471 41352684 421,79738 430233325
Imprevistos 150 1800 1836 1872,72 1910,1744 1 _1987,3454 2027,09235  2067,6342  2108,9869 215116662
TOTALES Beas.ss 4s3486,0 443563 45243417 46148,285 47071251 48012,676 48972,9296 49952,388 50951436 51970,4647
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5.9.- Estado de Resultados

Ventas Tobales (en USD)
Mano de Obra Directa
Costos variables totales
Total Costos de venia

UTILIDAD BRUTA
Castos Seguros 1%
Gastos Administrativos
Mantenimiento y Reparacién

GCtos.Comerc, y Ventas
Castos financieros
Imprevistos 1%

Tetal Gastes
UTILIDAD OPERACIONAL
UTILIDAD DELEJERCICIO
15% Part Trab
UTILIDAD LIQUIDA
28% Imp a la renta
UTILIDAD NETA

4513632 ATB444,992 507151,6915 537580,793 569835,6400 604025779 6402673258 6786833653 7194043672 762568,6293
16680 17013,6 17353872 7700,94944 B054,96843 18416,0678 18784, 38915 19160,07694 19543,27848 19934,14404
309888 322284 335175 348582 362525 377026 392107 40791 424103 441067
326568 EELriThr] 352528,7328 3662828047 380580,0979 3954422024 410891,5692 4269515441 443646,4044 461001,395
1247952 139147872 154622,9587 171297,96883 189255,5427 208583,5766 229375,7560 251731,8212 275757,9629 3015672343
242,9352 242,9352 2429352 2429352 2429352 242,9352 2429352 2429352 242,9352 242,9352
434868,56 44356,2912 45243,.41702 46148,28536 4707,25107 4B012,67609 48972,92962 49952,38821 50951,43597 5197046469

45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
2964,185333 1964,185333 2964,185333 1085,852 1085,852 685,852 685,852 685,852 685,852 685,852
8.880,00 9.057,60 9.238,75 9.423,53 9.612,00 9.804,24 10.000,32 10.200,33 10,404 34 10.612,42
§3.685,03 § 4.315,96 $ 4.315,96 $ 4.315,96 $ 4.315,96 [+] [+] ] [+] 0
326568 326568 326568 326568 326568 326568 326568 326568 326568 32656,8
91960,51481 93638,77262 94707,05044 93918,36049 §5029,79674 9144750083 92603,8391 93783,30414 94986,35847 96213,4739
32834,68519 45509,09938 59915,90828 77379,62785 94225,74599 117138,0758 1367719175 157948,517 1807716044 205353,7604
32834,08519 45509,09938 59915,90828 TT379,62785 94225,74599 117136,0758 136771,9175 157948,517 1807, 6044 205353,7604
4925202779 6826,364907 8987,386242 11606,94418 141338619 17570,41137 20515,78763 2369227756 27T15,74066  30803,06406
2790%,48242 38682,73448 50928,52204 6577268367 B00%1,88409 99565,66442 116256,1299 134256,2395 1536558637 174550,6963
6977,370604 9670,683619 1273213051 16443,17092 20022,97102 248914161 29064,03247 33564,05987 38413,90593 43637,67408
20932181 290205086 361963915 493295176 600649107 7467424831  STIS200742 100692179 152418978 130913,0223
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5.10.- Flujo de Caja

Saldo Anterior -24293,52 11096829 422744039 71334,44832 99396,76451 1280258914 156873,728 187782073 220986,2256 256
Ingretes
Ingresos por Ventas 4513632 ATB444,99 507151,692 537580,793 569835,6406 604025,779 640267,326 678683,365 T19404,3672 762!
Total Entradas Efective 427065,68 489541,82 549426,095 608915,2413 669232,4051 732051,6704 797141,054 866465,439 940390,5928 1or
Egreser
Costo de Produccién 326568 339297,2 352528,733 366282,8047 380580,0979 395442.2024 410891,569 426951,544 443646,4044 a6\
Gastos por Seguros 242,9352 2429352 2429352 242,9352 2429352 2429352 242,9352 2429352 242,9352 2
Gtos. Comerc. y Vtas. 8.880,00 9.057,60 9.238,75 9.423,53 9.612,00 9.804,24 10.000,32 10.200,33 10.404,34 "
Gastos Adminbtretivos 43486,56 44356,291 45243417 46148,28536 4707125107 48012,67609 48972,9296 49952,3882 50951,43597 519"
Mantenimiento y Reparocién 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Depreciadén 2064,1853 2964,1853 2964,18533 1085,852 1085,852 685,852 685,852 685,852 685,852
Gastos financieros $3.685,03 § 431596 $ 431596 § 4315,9¢ $431596 $0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
Imprevistos 5% 326568 326568 32656,8 326568 326568 326568 326568 326568 32656,8
Total Egreses 418528,51 43293589 447235,783 460201,1652 475609,8946 486889,7032 503495,408 520734,848 538632,7628 557
Utllidad antes de Imptos, 8541,1652 56605,929 102190,312 148714,0762 193622,5105 245161,9672 293645,646 345730,59 40175783 482
Impuesto a la Renta 25% 2135,2913 14151,482 258475781 3717851904 48405,62762 61290,49179 7341404 864326476 1004394575 e
Utilidad despuds de Imptos. 64058739 42454,447 76642,7342 MS38,5571 145216,8829 183871,4754 220234234 259297,943 301318,3725 346
Depreciacin 2964,1853 2964,1853 2964,18533 1085,852 1085,852 685,852 685,852 685,852 685852
Castos financleros §3.685,03 $4315,96 § 4.315,96 § 431596 § 4.315,96 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
Utiidad Neta § 13.055,09 §49.73459 §83.92288 § 16.937,37 § 150.618,70 § 184.557,33 § 220.920,09 § 259.983,79 $302.004,22 $ 345
Particip. Trabajadores 15% §1.958.26 §7.460,19 § 12.588,43 $ 17.540,61 $ 2259280 § 27.683,60 $ 33.138,01 § 38,997,57 $ 45.300,63 $52
FLUJO DE CAJA 24294 $ 1.096,83 § 4227440 $ 7.334.45 § 99.396.76 § 28.025,89 § 156.873.73 § 187.782,07 § 220.986,23 § 256.703,59 $29!
TIR 136%
VAN $ 604.795,41
-24294 096,829 42274,404 71334,4483 59396,76431 1280258914 156873,7283 187782,073 220986226 256703,5908 295
-24294 -13196,69 29077,7113 100412162 199608,9262 327834 8176 484708,5459 672490,619 B93476,845 1150180,436 144

Periodo de recuperacién 131
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5.11.~ Evaluacién Financiera

b

TASA DE DESCUENTO

% Tasa
TASA DE ENTO = % Cap Propio | * TMAR * % Deuda |* Activa
35%|* 25% |+ 65% |*
2 o135
5.11.1.- Tasa minima atractiva de retorne
TMAR 25%
5.11.2.~ Tasa interna de retorne
ne 128
5.11.3.~ Tasa de descuento
% Tasa
TASA DE DESCUENTO = % Cap Propio | * TMAR * % Deuda | * Activa
35%* 25% |+ 65% | * SAIEL]
> | e
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5.11.4.~-Valer actual nete

VAN $ 604.795,41

5.11.5.-Punto de equilibrie

8039821 78.751,50 77.315,%0|

5.11.6.~Recuperacién de la inversién

~24294 11096,829 42274,404 71334,4483 99396,76451 128025,8914 156873,7283 187782,073 220986,226 256703,5908 295144,536
~24294 -13196,69 29077,113 100412,162 199808,9262 327834,8176 484708,5459 672490,619 893476,845 1150180,436 1445324,97
Periodo de recuperacién 131

5.12.~ Analisis de $ensibilidad

Ingresos | TIR VAN TMAR
-5% 88% | 409995,2876 25%
-10% 47% | 215195,1687 25%
-15% 15% | 20395,04987 25%
PR 136% | $ 604.795,41 25%
15% 303% | 1189195,763 25%
10% 246% | 994395,6441 25%
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6.~ Beneficlo Social

amiento al mercado de productos
necesidad satisfecha, ya no tienen
para escoger el que més se adapte

El impacto social que se espera generar con el lanz

personalizados es que la gente vea en la variedad su

que pensar en el mismo producto sino en varios
pero lo mas importante es el ser reconocidos

novador en un productoy a

solamente
a sus necesidades para regalar en cada ocasion,

como un grupo de jovenes emprendedores que se atrevié a ser in

explorar un mercado no investigado lo suficiente.

2 Efecto Multiplicador

El aumento en la inversion que Decorgift logre dard como resultado que se genera mas
oportunidades laborales, contribuyendo asi a la confeccién de mdés productos personalizados
provocando que los inversionistas puedan invertir en el negodo, v de la misma ma las
renta‘s de la industria de bienes aumenten. Uno de los propésitos es que parte de los n-em

adquieran experiencias y destrezas en la elaboracién de productos para 1 "
no lejano cuenten con su propio negocio y obtengan las ganancias ﬁperoz e

e esta entregando el Proyecto a la Sociadad?

Decorgift a . ol
' portﬂ'l'ﬂ con p'kl.zas de trubcjo, con produd:u WQ ores
COI'ltGHII”en el llledio ornbierlte. Es un plOdU(tO llOUEdOSO
\

no téxicos que no

o . m gl
ceptacién de los consumidores dando como resultad Uy @conémico el cyal e lo
oq tend

di Udas
inero en el momento de obsequiar un —— Personas se gh oo
Y tiempo y




Conclusiones y Recomendaciones

Como conclusiones y recomendaciones de este proyecto se puede destacar que para poner en
marcha una idea hay que realizar una correcta investigacién de mercado, tomando en
cuenta las percepciones o las intuiciones de las personas, para asi tener un negocio fructifero
y libre de riesgos en el mercado. Uno de los propdsitos es poder incrementar la afluencia de
consumidores en el local por lo que se tiene que contar siempre con modelos nuevos, disefios
originales fuera de lo comdn. De acuerdo al focus group una de sus sugerencias emitidas fue
que no solo la empresa se dedique a la elaboracién de regalos u obsequios, sino también a
que los mismos disefios sean estampados en camisas, camisetas entre otros. En conclusién
todos los productos de un negocio son importantes, y asi mismo el cliente es lo primordial en
cualquier negocio porque de él depende el éxito o fracaso de la empresa, por lo que conlleva
a que debe ser tratado de la mejor manera con el fin de que este se sienta satisfecho y quiera

seguir comprando obsequios en Decorgift.
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