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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 Macroentorno del sector

El negocio de venta de regalos por Internet se ha incrementado en los ultimos
afos, y esto se ha producido debido a la alta rentabilidad que genera y a la
gran aceptacion que ha tenido por parte de los clientes. La red es el lugar ideal
para encontrar regalos especiales y dificiles de hallar en las tiendas fisicas, los
cldsicos presentes con los que se quiere agasajar a aquellas personas
‘especiales' . Las tiendas online resulta idoneo para que objetos mas faciles de

conseguir, como un ramo de rosas, lleguen a su destino.

Evitar la pérdida de tiempo en la seleccion del obsequio, el desplazamiento en
carro, las largas colas para pagar, horario comercial rigido son algunos de los

alicientes para acceder al servicio que ofreceria el proyecto.

En este mercado, el tiempo es muy apreciado y por ende, hace que las
probabilidades de realizar nuestro servicio y funciones, sean bastante altas.

El objeto del proyecto es analizar la factibilidad de aumentar la cobertura de la
empresa DAREK en cuanto a entregas nacionales se refiere. Esta empresa se
dedica a ofrecer el servicio de venta de regalos por internet a nivel local, donde
ha ido incorporando nuevas opciones en cada uno de sus productos, de

acuerdo a la demanda y al comportamiento de su mercado.

Para DAREK S.A. la presencia en todo el territorio nacional mas que por su
rendimiento econdmico esperado actual, encuentra una necesidad de
posicionarse fisicamente e ir a la par del futuro desarrollo del mismo y asi
ofrecer a los clientes, especialmente al migrante ecuatoriano un servicio mas
completo a nivel nacional y de esta manera ellos podran hacer llegar regalos a

sus familiares en cualquier parte de nuestro pais.



Para ello, es preciso realizar un plan que guie el destino de DAREK S.A. en su
necesidad de expandirse mediante un esquema de acciones, buscando
optimizar sus procesos y creando un panorama realista del futuro de la

empresa y asi poder lograr los objetivos que la empresa se proponga.

Al aplicar este analisis, se podra identificar factores relacionados con la
demanda, oferta, mercado y asi poder establecer una propuesta acorde a los
objetivos como empresa, los cuales son: captacion de clientes, incremento en

ventas, generacion de empleo, entre otros.

1.2 Analisis situacional del sector

De acuerdo a la nueva Constitucion de la Republica, el Ecuador es un Estado
constitucional de derechos y justicia, Social, Democratico, Soberano,
Independiente, Unitario, intercultural, Plurinacional y Laico. Nuestro pais es un
estado que cuenta con una poblacion de aproximadamente 13'832.885 (hasta
el mes de enero del 2008) segun datos estadisticos del INEC (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos).

Del total de la poblacién, el 50.5% son mujeres, mientras el restante 49.5% son
hombres, los cuales se distribuyen en las siguientes edades: el 33% tiene entre
0 y 14 afos, el 20% entre 15 y 24 afos, el 27% entre 25 y 44 afios, el 13%

entre 45 y 64 afios, y el 7% entre 65 y + afios®. *

Las provincias del Guayas y Pichincha son las mas pobladas del Ecuador, con

alrededor de 3.643.832 y 2.533.662 millones de habitantes respectivamente.

Con respecto al total de la Poblacién Econémicamente Activa (PEA), 3'560,484,
se ubicaron en el sector primario, 1'289,750%; en el sector secundario, 774,813;

en el sector terciario 2'077,613 y sin especificar 416,796.

Y INEC Proyeccién 2007
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Las industrias mas importantes del pais son el petréleo, industria de alimentos,
telas y tejidos, productos de papel, productos de madera, productos quimicos,
plasticos, industria pesquera, madera para construccion. En exportacion
contamos con una variedad de productos como banano, café, cacao, productos

lacteos, camarones, atun, frutas tropicales, flores, entre otros.

En cuanto a los principales indicadores econémicos y financieros, tenemos los

siguientes:?
e PIB: $48,508.00 millones de USD
e Tasa de interés activa: 9,24% (octubre 2008)
e Tasa de interés pasiva: 5,08% (octubre 2008)
e Tasa de desempleo: 7,27% (septiembre 2008)
¢ Inflacion anual: 9.97% (septiembre 2008)
e Inflacion mensual: 0.66% (septiembre 2008)
¢ Inflacion acumulada. 8.65% (enero a septiembre del 2008)
e Riesgo pais: 1,509 (octubre 2008)

e Precio barril de petréleo: $77,70 USD (WTI octubre 2008)

El Ecuador evidencia una gran falta de inversion social y productiva, resultado
de politicas econémicas que se limitaron a pretender estabilizar los indices

macroecondmicos, sin resultados positivos.

Con relacion al area de servicios, se puede decir entonces que la atencion en
servicios en el Ecuador no alcanzan los niveles internacionales, sobretodo en
las grandes ciudades, considerando la presencia de multinacionales, que en el

exterior procuran otros estandares en calidad.

2 BCE Estadisticas 2008
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ANALISIS FODA

FORTALEZAS

e Relacion precio — calidad beneficiosa para el negocio
e Excelente calidad en el servicio al cliente
e Equipo competente y motivado

e Atencion personalizada

OPORTUNIDADES

e Demanda creciente muy soélida

e Alianzas estratégicas con nuestros proveedores

e Servicio sin competencia real

e Posibilidad de introducir nuevos servicio conforme crezca la empresa

e Desarrollar una marca de servicio con calidad

DEBILIDADES

e Negocio nuevo en el mercado
e Red comercial sin experiencia

¢ Clientes renuentes a probar cosas nuevas

AMENAZAS

e Cambios en los precios de los productos debido a la vulnerabilidad de la
economia nacional.
e Situacion politica y economica del pais que afecte de manera negativa la

propension marginal a consumir de la poblacion.

12



CAPITULO Il

ANALISIS DE MERCADO Y COMERCIALIZACION

2.1 Caracteristicas del mercado

Debido al tipo de servicio que DAREK brinda, la gama de clientes a las que
puede ofrecer su servicio es muy amplia, tal es asi que el servicio puede estar
dirigido a personas naturales de todas las edades, y empresas de toda indole

tanto publicas como privadas.

Sin embargo, el mercado objetivo hacia el que se enfoca este proyecto es el

mercado nacional.

“Por lo general el concepto de estudio de mercado se identifica con la

definiciéon del precio a que los consumidores estan dispuestos a comprar y a

demandar”.®

Los objetivos particulares del estudio de mercado son:

e Ratificar la real posibilidad de colocar el servicio que elaboraria el
proyecto en el mercado.

e Determinar la magnitud de la demanda que podria esperarse.

e Conocer la composicién, caracteristicas y ubicacion de los potenciales

consumidores.

¥ SAPAG N., (2003) Preparacion y Evaluacion de Proyectos. México: Mc. Graw Hill, pag. 53.

13



2.2 Estructura del mercado

En el portal de DAREK el potencial cliente va a poder encontrar muchos
regalos por internet, en donde encontrard: desayunos a domicilio para toda
ocasion como desayuno cumpleafios, ejecutivo, infantil, light, aniversario, etc.,
contard con canastas de nacimiento, velas decoradas, ramos de flores,

bouquet de caramelos, cestas de bafo.

Mediante este portal conocera acerca de las novedades del servicio y asi poder
realizar la seleccion y envio del regalo por internet, sabra de la forma de pago,
conocera de la categoria, como también de la descripcién del producto.

Visitar este portal en el cual el cliente sabra de los regalos que podra obsequiar
por internet y separarlos oportunamente, podra ver las imagenes de estos
regalos seleccionando el regalo de su preferencia para asi poder saber los

detalles cada uno de los regalos, como los precios y la forma de pago.

Para que el proyecto sea viable debe tener una poblacién o zona de influencia
que sea atractiva para ofrecer los multiples servicios de DAREK S.A. y que este
mercado sea lo suficientemente interesante para alcanzar una demanda

atractiva.

Poblacion.-

Estratos socioeconomicos.-

La variable principal que permite establecer el estrato socio-econémico de la
familia es el ingreso, atendiendo a este criterio se ha dividido la poblacién en 4
niveles:

Para tener una estimacion del ingreso, promedio, a nivel urbano, donde

normalmente se utilizarian nuestro servicio, se presenta a continuacion un

analisis por estrato:
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a) Medio-bajo: En este estrato el promedio de remuneracion por trabajo es de
$243.42 “mensuales y no alcanzan a cubrir las necesidades fundamentales sin
embargo el déficit no es tan drastico como el estrato bajo.

b) Medio: Los ingresos provenientes de este estrato es de $360.03
mensuales.? Los ingresos corrientes que reciben los hogares del area urbana
todavia son menores que los gastos, pero en menor proporcion que el estrato
anterior.  Sin embargo los hogares tienen que recurrir a fuentes de
financiamiento como son endeudamiento o venta de activos financieros

inclusive activos fijos.

c) Media alta: ElI promedio de miembros por hogares es de 5 a nivel nacional,
con un ingreso de $532.48% aqui los hogares comienzan a tener un ahorro
mensual destinado a la adquisicion de bienes y servicios que satisfacen sus
necesidades.

d) Alta: Constituye el 20% de hogares de mas altos ingresos. Los ingresos en

este estrato parten de una base de $2.500 mensuales en adelante.

Bajo un criterio técnico es necesario realizar un estudio estadistico para

conocer cual seria el segmento al que estaria dirigido la oferta del servicio.

El servicio de venta de regalos por internet estara a disposicién de todo el
territorio ecuatoriano sin embargo el mercado objetivo son las personas adultas

de clase media a alta (mercado inicial de consumo).

Para realizar el estudio estadistico, a continuacion se muestra la poblacion
actual del Ecuador por provincias segun las proyecciones realizadas por el
INEC:

* Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos publicitados por el
INEC, y son valores correspondientes a salarios promedios generales presentados
para el mes de Octubre del 2007.
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ESTIMACION DE LA POBLACION DEL ECUADOR PARA EL ANO 2008

BASADA EN LOS DATOS REALES DEL VI CENSO DE POBLACION PUBLICADOS POR EL INEC

Ene-08 Feb-08 Mar-08 Abr-08 May-08 Jun-08 Jul-08 Ago-08 Sep-08 Oct-08 Nov-08 Dic-08
AZUAY 657,198 658,014 658,831 659,649 660,468 661,288 662,109 662,931 663,754 664,578 665,403 666,229
BOLIVAR 177,900 178,018 178,137 178,255 178,373 178,492 178,610 178,729 178,848 178,967 179,085 179,204
CANAR 217,405 217,550 217,694 217,839 217,984 218,128 218,273 218,418 218,563 218,709 218,854 218,999
CARCHI 159,661 159,754 159,847 159,940 160,033 160,126 160,219 160,312 160,406 160,499 160,592 160,686
COTOPAXI 397,334 398,023 398,713 399,404 400,096 400,790 401,484 402,180 402,877 403,576 404,275 404,976
CHIMBORAZO 429,175 429,531 429,887 430,244 430,600 430,958 431,315 431,673 432,031 432,389 432,748 433,107
IMBABURA 398,227 399,015 399,804 400,595 401,387 402,181 402,977 403,774 404,573 405,374 406,175 406,979
LOJA 417,480 417,653 417,827 418,001 418,174 418,348 418,522 418,696 418,870 419,044 419,219 419,393
TUNGURAHUA 492,323 493,055 493,789 494,524 495,259 495,996 496,734 497,473 498,213 498,954 499,697 500,440
EL ORO 601,271 602,363 603,456 604,551 605,649 606,748 607,849 608,953 610,058 611,165 612,275 613,386
ESMERALDAS 427,423 428,024 428,626 429,228 429,832 430,436 431,041 431,647 432,254 432,861 433,470 434,079
LOS RIOS 730,196 731,343 732,491 733,640 734,792 735,945 737,101 738,258 739,417 740,577 741,740 742,904
MANABI 1,284,356 1,285,739 1,287,124 1,288,510 1,289,898 1,291,287 1,292,677 1,294,069 1,295,463 1,296,858 1,298,255 1,299,653
MORONA SANTIAGO 137,661 137,990 138,319 138,649 138,980 139,311 139,643 139,976 140,310 140,645 140,980 141,317
NAPO 94,963 95,197 95,432 95,667 95,903 96,140 96,377 96,614 96,853 97,092 97,331 97,571
PASTAZA 76,835 77,062 77,289 77,517 77,746 77,976 78,206 78,437 78,668 78,900 79,133 79,367
ZAMORA CHINCHIPE 82,952 83,041 83,131 83,220 83,310 83,399 83,489 83,579 83,669 83,759 83,850 83,940
SUCUMBIOS 171,229 171,886 172,545 173,206 173,871 174,537 175,207 175,879 176,553 177,230 177,910 178,592
ORELLANA 93,664 93,765 93,866 93,967 94,068 94,169 94,271 94,372 94,474 94,576 94,678 94,780
GALAPAGOS 26,544 26,671 26,799 26,927 27,056 27,186 27,316 27,447 27,578 27,710 27,843 27,976
PICHINCHA 2,473,211 2,478,647 2,484,096 2,489,556 2,495,027 2,500,511 2,506,006 2,511,514 2,517,033 2,522,564 2,528,107 2,533,662
GUAYAS 3,563,996 3,571,181 3,578,381 3,585,596 3,592,824 3,600,068 3,607,325 3,614,598 3,621,884 3,629,185 3,636,501 3,643,832
SANTO DOMINGO 359,097 360,186 361,278 362,373 363,472 364,574 365,680 366,789 367,901 369,016 370,135 371,258
SANTA ELENA 289,295 290,046 290,800 291,555 292,313 293,072 293,834 294,597 295,363 296,131 296,900 297,672
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Ene-08 Feb-08 Mar-08 Abr-08 May-08 Jun-08 Jul-08 Ago-08 Sep-08 Oct-08 Nov-08 Dic-08

ZONAS NO DELIMITADAS 73,488 73,500 73,512 73,525 73,537 73,549 73,561 73,574 73,586 73,598 73,610 73,623
TOTAL 13,832,885 13,857,254 13,881,672 13,906,138 13,930,653 13,955,216 13,979,829 14,004,490 14,029,199 14,053,958 14,078,766 14,103,624

CUENCA 474,736 475,559 476,384 477,209 478,037 478,865 479,695 480,527 481,360 482,194 483,030 483,867
GUAYAQUIL 2,361,031 2,365,702 2,370,382 2,375,071 2,379,770 2,384,478 2,389,195 2,393,922 2,398,658 2,403,403 2,408,158 2,412,922
QUITO 2,168,374 2,173,194 2,178,024 2,182,865 2,187,716 2,192,579 2,197,452 2,202,336 2,207,231 2,212,137 2,217,054 2,221,981

MACHALA 501,271 502,363 503,456 504,551 505,649 506,748 507,849 508,953 510,058 511,165 512,275 513,386

MANTA 784,356 785,739 787,124 788,510 789,898 791,287 792,677 794,069 795,463 796,858 798,255 799,653

AMBATO 392,323 393,055 393,789 394,524 395,259 395,996 396,734 397,473 398,213 398,954 399,697 400,440

Proyeccion de poblacién actual para Guayas y Pichincha de conformidad con la nueva divisién politica del Ecuador

Fuente: Direccion General de Servicios de Telecomunicaciones - Superintendencia de Telecomunicaciones

18




Bajo este contexto se ha esquematizado una encuesta tomando en cuenta las
ciudades més pobladas del Ecuador y de mayor movimiento comercial:

- Quito

- Cuenca

- Ambato

- Machala

-  Manta

2.3 Mercado objetivo

Bajo un criterio técnico es necesario realizar un analisis muestral para conocer
cuales son los segmentos a los que estaria dirigido la demanda de DAREK,
se tiene que conocer en base a una muestra, la cual seria el tamafio de
mercado al que esta mayormente direccionado el consumo de este servicio.
Es necesario determinar exactamente quienes son los clientes. Estos pueden
ser de varios tipos y para cada uno es necesario disefiar una estrategia de

ventas diferente.

Existen basicamente dos tipos de clientes: interesados en el servicio: los que
viven en el Ecuador y los emigrantes. Dentro del estudio de mercado vamos a
determinar el tamafio de la demanda, con la cual podremos calcular nuestros
ingresos esperados y por consiguiente poder calcular nuestros indices de
rendimiento en el estudio financiero, el flujo de caja y las tablas de resultado
esperados. Se ha esquematizado una encuesta tomando en cuenta la muestra

Optima seleccionada.
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Segmento No. 1: Residentes en Ecuador

Ya que el servicio analizado si se encuentra en la actualidad a disposicion del
mercado, y con el objeto de detectar cuales son los requerimientos, niveles de
edad, gustos y preferencias del cliente potencial, se elabor6 una encuesta

orientada a la poblacion de las siguientes ciudades:

- Guayaquil
- Quito

- Cuenca

- Machala

- Ambato

- Manta

Que suman 6.818.469 personas.

Poblacion.- De las 6.818469 personas que es la poblacién total de estas 6
ciudades, se debe clasificar aquellas que pertenezcan a las edades entre 18 a

65 afios (corresponde al 70% de la poblacion) es decir 4.772.928 personas.

De estas 4.772.928 se debe clasificar aquellas personas que pertenezcan al
estrato social medio, medio alto, alto que corresponde al 75%, es decir
3.579.696 personas”.

Muestra, sera seleccionada mediante la aplicacion del método del muestreo

aleatorio simple de una poblacion®;

Muestra: 268 personas para efectos de redondeo 270 personas

270/ 6 ciudades = 45 personas por ciudad.

® INEC Censo de Poblacién y Vivienda 2001 proyectado al 2007
® VEASE ANEXO No. 1
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Segmento 2: Ecuatorianos Residentes en el extranjero

Segun El Diario EI Mundo en su pagina web www.elmundo.es Los ecuatorianos
son el grupo mas numeroso de inmigrantes en Espafa, por delante incluso de
los marroquies. Segun los datos del Censo de 2006 hay 493.737 ecuatorianos
en todo el territorio espafol. La Embajada ecuatoriana en Madrid ha distribuido

la poblacion ecuatoriana asi:

. Madrid = 142.000
. Catalufia = 80.000
. Murcia = 125.000
. Valencia = 86.737
. Otras ciudades = 60.000

De los cuales segun el INE (Instituto Nacional de estadistica en Espafia) de ese
mismo afio, el 85% pertenecen a las edades de 16 a 64 afios. Es decir que:
493.737 x 85% = 419.676 ecuatorianos residentes en Espafia de 16 a 64 afos.

En cuanto a la emigracion que se ha establecido en Espafia y trabaja en estas
ciudades la gran mayoria (76%) procede de provincias de la Sierra
(especialmente de Pichincha y Azuay); en segundo lugar (21%) aparece la
zona de la Costa (especialmente Guayas y Manabi); algo menos del 3% es
originario de la region de Oriente. De acuerdo a estos porcentajes, tenemos

que:

419.676 x 21% = 88.132 de la regidén costa de 16 a 64 afios que habitan en
territorio espaiiol.
419.676 x 76% = 318.954 de la region sierra de 16 a 64 afios que habitan en
territorio espafol
419 x 3% = 12.590 de la regién del oriente de 16 a 64 afios que habitan en

territorio espaiiol.
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NUmero de ecuatorianos en el extranjero en destinos favorecidos:

DESTINO CIFRA OFICIAL NUMERO ESTIMADO
Estados Unidos 436,409 (2005) 550,000-600,000
Italia 61,953 (2005) 120,000
Venezuela 28,625 (2000)

Chile 9,762 (2002)

2.4 Analisis de la demanda: Encuestas

Ver Formato en el Anexo
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RESULTADOS ENCUESTA GUAYAQUIL

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?

a) Yo mismo 65%
b) Un miembro de mi familia 30%

c) Empleado 5%

Miembro familiar; 30 Empleado ; 5

Yo mismo; 65

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,

regalos, detalles, etc.?
a. Cumpleafios 65%

b. Aniversario 10%

c. Ocasion especial  25%
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Ocasibn especial ; 25

Aniversarios;

Ocasion especial = San Valentin, dia de la Madre, Dia del Padre,
Felicitaciones, Nacimiento, Graduacion, etc.

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de

regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

a) SI  90%
b) NO 10%

NO
10%

90%
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4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio

a) SI 90%
b) NO  10%

NO
10%

90%

5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar

sean:
a. Con tarjeta de crédito 100%
b. Cobrados directamente a usted 0%

Cobrados
directamente
0%

Tarjeta de
credito
100%
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6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

a) Servicio de calidad 40%
b) Calidad en los productos 30%

c) Cumplimiento en las entregas  30%

Cumplimiento

en entregas; -
30 Servicio de

calidad; 40

Calidad en los
productos; 30

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos apreciar que la necesidad y el

interés de Guayaquil por el servicio es sumamente alto.
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RESULTADOS ENCUESTA QUITO

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?

a. Yo mismo 55%

b. Un miembro de mi familia 25%

c. Empleado 20%
Empleado ; 20

Yo mismo; 55

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,
regalos, detalles, etc.?

a. Cumpleafios 70%

b. Aniversario 10%

c. Ocasion especial  20%
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Ocasion especial ; 20

Aniversarios; 1

Ocasion especial = San Valentin, dia de la Madre, Dia del Padre,

Felicitaciones, Nacimiento, Graduacion, etc.

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de

regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

a) SI  80%
b) NO  20%

80%
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4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio

a) SI  80%
b) NO  20%

80%

5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar

sean:
a. Con tarjeta de crédito 90%
b. Cobrados directamente a usted 10%

Cobrados
directamente
10%

Tarjeta de
credito
90%
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6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

a) Servicio de calidad 20%
b) Calidad en los productos 30%

c) Cumplimiento en las entregas  50%

Servicio de
calidad; 20

Cumplimiento en

d en los
uctos; 30

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos apreciar que la necesidad y el

interés en la ciudad de Quito por el servicio es sumamente alto.
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RESULTADOS ENCUESTAS CUENCA

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?

a) Yo mismo 35%
b) Un miembro de mi familia 40%
c) Empleado 25%

Empleado ; 25

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,

regalos, detalles, etc.?
a. Cumpleafios 80%

b. Aniversario 10%

c. Ocasion especial  10%
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Ocasion especial ; 10

Aniversarios; 10

Cumpleafios; 80

Ocasion especial = San Valentin, dia de la Madre, Dia del Padre,

Felicitaciones, Nacimiento, Graduacion, etc.

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de
regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

a) SI 100%

b) NO 0%

NO
0%

100%
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4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio?

a) SI  100%
b) NO 0%

NO
0%

100%

5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar

sean:
a. Con tarjeta de crédito 90%
b. Cobrados directamente a usted 10%

Cobrados
directamente
10%

Tarjeta de
credito
90%
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6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

a) Servicio de calidad 15%
b) Calidad en los productos 25%

c) Cumplimiento en las entregas  60%

Servicio de

pptfimiento en
entregas; 60

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos apreciar que la necesidad y el

interés en la ciudad de Cuenca por el servicio es sumamente alto.
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RESULTADOS ENCUESTAS MACHALA

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?

a) Yo mismo 65%
b) Un miembro de mi familia 30%
c) Empleado %
Miembro .
familiar; 30 Empleado ; 5

Yo mismo; 65

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,

regalos, detalles, etc.?
a. Cumpleafios 70%

b. Aniversario 20%

c. Ocasion especial  10%
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Ocasion especial ; 10

Aniversarios; 20

Ocasion especial = San Valentin, dia de la Madre, Dia del Padre,

Felicitaciones, Nacimiento, Graduacion, etc.

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de

regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

a) SI  80%
b) NO  20%

80%
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4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio

a) SI  80%
b) NO  20%

80%

5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar

sean:
a. Con tarjeta de crédito 80%
b. Cobrados directamente a usted 20%

Cobrados
directamente
20%

Tarjeta de
credito
80%

37



6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

a) Servicio de calidad 15%
b) Calidad en los productos 25%

c) Cumplimiento en las entregas  60%

Servicio de

pptfimiento en
entregas; 60

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos apreciar que la necesidad y el

interés en la ciudad de Machala por el servicio es sumamente alto.
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RESULTADOS ENCUESTAS AMBATO

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?

a) Yo mismo 55%
b) Un miembro de mi familia 45%

c) Empleado 0%

Miembro Empleado ; 0
familiar; 45

Yo mismo; 55

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,

regalos, detalles, etc.?

a. Cumpleafios 90%
b. Aniversario 5%
c. Ocasioén especial 5%
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Ocasion especial ;
5
Aniversarios; 5

Cumpleafios; 90

Ocasion especial = San Valentin, dia de la Madre, Dia del Padre,

Felicitaciones, Nacimiento, Graduacion, etc.

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de

regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

a) SI  100%
b) NO 0%

NO
0%

Sl
100%

40



4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio

a) Si
b) NO

100%
0%

NO
0%

100%

5. En caso de existir este servicio le

sean.

a. Con tarjeta de crédito

b. Cobrados directamente a usted

gustaria que los valores a pagar

80%
20%

Cobrados
directamente
20%

Tarjeta de
credito
80%
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6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

a) Servicio de calidad 20%
b) Calidad en los productos 30%

c) Cumplimiento en las entregas  50%

Servicio de
calidad; 20

Cumplimiento en

d en los
uctos; 30

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos apreciar que la necesidad y el

interés en la ciudad de Ambato por el servicio es sumamente alto.
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RESULTADOS ENCUESTAS MANTA

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?

a) Yo mismo 40%

b) Un miembro de mi familia 40%

c) Empleado 20%
Empleado ; 20

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,

regalos, detalles, etc.?
a. Cumpleafos 70%

b. Aniversario 10%

c. Ocasion especial  20%
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Ocasion especial ;
20

Aniversarios; 1

Ocasion especial = San Valentin, dia de la Madre, Dia del Padre,

Felicitaciones, Nacimiento, Graduacion, etc.

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de

regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

a) SI  90%
b) NO  10%

NO
10%

90%
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4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio

a) SI 90%
b) NO  10%

NO
10%

90%

5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar

sean:
a. Con tarjeta de crédito 80%
b. Cobrados directamente a usted 20%

Cobrados
directamente
20%

Tarjeta de
credito
80%
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6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

Servicio de calidad 20%

Calidad en los productos 25%

Cumplimiento en las entregas 55%
Servicio de
calidad; 20

€ntregas; 55

idad en I
ductos; 4

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos apreciar que la necesidad y el

interés en la ciudad de Manta por el servicio es sumamente alto.
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Investigacion Ecuatorianos Residentes en Espaiia.-

Hemos realizado la investigacion en Espafia ya que es el pais con mayor

namero de migrantes ecuatorianos.

Para esta investigacion se conté con informacion directa proporcionada por
colaboradores de la empresa Mnemoland, quienes desde el 2005 ofrecen al
inmigrante ecuatoriano la oportunidad de realizar transacciones electronicas
para comprar diversos articulos en Espafia para ser entregadas a sus
familiares en Ecuador en 48 horas. Esta empresa cuenta con una gama de
articulos desde regalos pequerfios hasta electrodomésticos, por lo que brinda la
facilidad de realizar estas transacciones a través de cajeros automaticos, los
pagos son por via bancaria y dependiendo el importe de la compra se
establecen incluso plazos para las cuotas respectivas. Segun esta empresa,
ha recogido en el afio 2007, un ingreso aproximado de 400.000 euros (660.000

en dolares).

Esta iniciativa, ha tenido gran acogida, y son mas las empresas ecuatorianas
gue se han sumado a esta idea de unir a las familias ecuatorianas, es el caso
de Comandato, Orve, Créditos econdmicos que no solo tienen presencia en
Espafia, sino también en los EE.UU, donde también se encuentran gran

cantidad de inmigrantes ecuatorianos.
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2.5 Andlisis de la oferta.- Darek S.A y sus Competidores.-

En la actualidad existen empresas que se dedican a la venta de regalos por
internet, pero sin embargo no existe una empresa ecuatoriana que se dedique
a facilitar compras y despacho de regalos para familiares de ecuatorianos
residentes en el exterior, por lo que DAREK S.A. se convertiria en pionero en
este tipo de actividad. La competencia puede realizar este servicio pero no se
enfoca de la manera que DAREK lo hace que es atendiendo a la demanda

insatisfecha que son los migrantes ecuatorianos.

DAREK S.A.

DAREK es el puente entre las necesidades de compra y los mejores

proveedores.

DAREK conecta nuestro pais con el mundo a través de tecnologia moderna en
internet, Nos afianzamos ademas en un calido servicio al cliente y una amplia

proyeccion social.

e Apoyando las compras de los ecuatorianos en todo el mundo con una
oferta novedosa y con claras ventajas comerciales, en la compra de todo

tipo de productos de proveniencia nacional con entregas en todo el pais.

e Los emigrantes o personas extranjeras con nexos en el Ecuador pueden
realizar compras en el Ecuador y solicitarnos la entrega en el pais en
épocas especiales o0 simplemente porque desean invertir en una
variedad increible de productos

e La pagina promueve el desarrollo del pais y piensa en que lo HECHO
EN ECUADOR ESTA BIEN HECHO, por eso le ofrecemos a
ECUATORIANOS PRODUCTOS ECUATORIANOS, queremos avanzar

en el desarrollo vendiendo productos y servicios hechos en ECUADOR.
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e Los consumidores finales, quienes compran en este portal ecuatoriano,
obtienen ahorros, acceso a tecnologia de punta, pueden colocar pedidos
especiales y servicios que se salen del esquema tradicional

o Ahorro en el precio de los productos que compran (a través de
alianzas con nuestros proveedores)

o Ahorro en costos de transporte (DAREK incluye en el costo del
producto un minimo porcentaje para este rubro)

o Facil acceso a productos y entregas a seres queridos en Ecuador

o Evitar diversos riesgos de pérdida de dinero y recursos

o Evitar costosas transferencias de dinero por las vias tradicionales

EcuadorMall.com

EcuadorMall.com es un sitio web enfocado exclusivamente a la venta de
productos y servicios ecuatorianos a través del internet. EcuadorMall.com es
también la mayor tienda de flores y regalos en internet del Ecuador.

EcuadorMall.com es parte del grupo de tiendas electrénicas DIGIBOL.

Los proveedores, la gran mayoria artesanos y microempresarios, han
encontrado mercados para sus productos en mas de sesenta paises de los

cinco continentes.

EcuadorMall.com Ofrece libros, videos y mdasica de artistas ecuatorianos,
asegurandose siempre de estar entregando a los clientes copias legales de
estas obras. De esta manera EcuadorMall.com apoya las leyes de derechos de

autor y promueve un comercio legal del arte ecuatoriano.

Empresa ecuadorflores.com

El propdsito de ecuadorflores.com es llevar un mensaje a cualquier parte de
Ecuador a través de los arreglos florales. Para ello se ha reunido a las mejores

florerias en distintas ciudades del pais para ofrecer asi un servicio confiable y
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rapido. Por eso Ecuadorflores.com fue creado para enviar flores de forma

segura y desde cualquier lugar del mundo.

Florfashion

Por medio de sus paginas web la empresa recibe hasta el 50% de los pedidos.

En la época de San Valentin la mayoria proviene de Estados Unidos y Espafia.

Florfashions muestra un catdlogo virtual de su floristeria. Ese producto

compuesto por rosas, lilium etc.

La floristeria tiene 25 afios, pero su tienda virtual funciona desde hace cinco,
cuando se disefié su pagina web. Sin embargo, para vender en linea y sin

intermediarios hace falta mas que el dominio electrénico.

Asi, quienes acceden a su pagina, que ademas se publicita en Google, solo

escogen el arreglo de su gusto y pagan con su tarjeta de crédito.

FLORFASHON se esmera para que la compra de arreglos florales a través del

sitio web, exceda ampliamente las expectativas de servicio.

Conclusioén.-
Por medio de la Internet, las empresas ecuatorianas estan entrando a circuitos
internacionales de ventas. Para eso es necesario el conocimiento, la inversion

en tecnologia y las alianzas empresariales que dispone DAREK S.A., siendo

esta su ventaja competitiva.

2.6 Plan de Comercializacion

Estrategia de Servicio

La estrategia que utilizaremos en nuestra empresa es ofrecer un servicio de

optima calidad, la cual satisfaga las necesidades del mercado.
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Otra de las estrategias que utilizaremos es estar en constante mejoramiento
para lograr estar dentro de las expectativas de los clientes. Para alcanzar
nuestra estrategia, realizaremos controles trimestrales de calidad para

comprobar la aceptacion y a la vez receptar sugerencias y recomendaciones.

Actualmente, los clientes necesitan encontrar una oferta novedosa y que se
ajuste a sus necesidades, es por esto que DAREK ha decidido ofrecer un
catalogo de servicios que contenga una variedad de actividades (como por

ejemplo, contratacién de personajes como mimos, robots, etc.).

Estrategia de Precio

Establecer precios es un elemento clave en la estrategia de una empresa. Para
tomar decisiones estratégicas sobre la fijaciébn de precios es importante saber

cudles son los objetivos que la empresa pretende alcanzar.

La estrategia que DAREK maneja es brindar un servicio de calidad a un precio
justo y conforme a la situacion econdmica actual en la que vivimos, pensando
siempre en las necesidades del cliente.

El precio el cual ofreceremos a nuestros clientes esta pensado de acuerdo a la
disponibilidad de sus ingresos ya que nuestro objetivo es que el cliente que se
encuentra dentro de la clase social a la cual estamos dirigidos, pueda destinar
parte de sus ingresos para la compra de obsequios por internet. Para poder
establecer nuestros precios se tomaran en cuenta los de la competencia y los

gastos generales de la empresa.

Estrategia de Distribucién
DAREK estard ubicada en ciudad de Guayaquil sin embargo mantendra

alianzas comerciales estratégicas con los couriers (Servientrega por ejemplo)

para realizar las entregas fuera de la ciudad. Ademas las personas interesadas
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en nuestra oferta podran contactarse con la empresa mediante via telefénica o

pagina web.

Se ha decidido Servientrega por tener una trayectoria impecable en su campo
de accion. Y ademas porgue ofrece servicios orientados a las entregas a través

de compras por internet, con costos madicos.

Esto lo demuestra en su pagina web www.servientrega.com.ec donde asegura:
“Hemos desarrollado un proceso logistico con minimos tiempos de entrega,
minima manipulacion de la mercancia, medios de comunicacion, sistemas de
seguridad y un desarrollo tecnolégico que permite suministrar informacién

oportuna sobre cada uno de los envios.”

Penetracién

Actualmente somos una empresa enfocada en la excelente calidad en este tipo
de prestaciones, por lo tanto, no se realizard una publicidad agresiva, sin
embargo se necesitard elevar un poco el gasto publicitario y ofrecer

promociones. Para esto se utilizaran volantes y brochures.

Venta personal

Otra de las estrategias para darnos a conocer, es mediante la venta personal.
De esta forma, se buscard alcanzar sus expectativas, satisfaciendo sus
necesidades y atendiendo sus inquietudes de tal manera que se genere el
marketing de boca a boca.

En cuanto a los gastos del negocio, estaran controlados por el departamento

financiero de DAREK en donde se presupuestaran los gastos anuales debido a

que pueden ir variando y asi se podra controlar totalmente los mismos.
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2.6.1 Estrategia Publicitariay de Comercializacién

Volantes

Se buscard repartir volantes en centros comerciales y en la calle en general,
dentro de las principales ciudades del Ecuador, que es donde generalmente

residen nuestros futuros clientes y debido a su facilidad de distribucion.

Folletos

Los brochures o tripticos contendran informacién detallada sobre los diversos
productos que DAREK ofrece. De esta forma, se buscara llamar la atencion
mas dirigida de nuestros potenciales.

Marketing de boca a boca

La calidad de nuestras prestaciones, sera la satisfaccion de nuestros clientes,
lo que va a generar el marketing de boca a boca, con comentarios totalmente

positivos entre familiares, amigos u otro tipo de referencias.

El ser recomendados por el buen servicio que ofrecemos es nuestra meta
principal que cuanto a las estrategias de publicidad que utilizaremos. Por esto,
evitaremos cualquier minima insatisfaccion de nuestros clientes y asi se lograra

impedir malos comentarios dentro del medio.

Marketing Uno a Uno

Conocer muy bien a nuestros clientes, identificar a los mejores, establecer
ofertas y productos totalmente personalizados, y mantener fluidos canales de
interaccion y participacion con cada cliente es posible a través del Marketing

Uno a Uno.

Indudablemente, DAREK debe orientarse hacia el cliente, es decir, no
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abocarse exclusivamente al producto que ofrece, sino a complacer a su
clientela. Ofrecer exactamente lo que necesita, cuando lo precisa y de la mejor
manera posible. Y por supuesto, hacerlo antes que la competencia.

Cuando nos orientamos hacia el cliente, éste lo percibe, y de seguro preferira
nuestra empresa sobre cualquier otra que le trate de forma general, con
productos poco adaptables o ajustables a cumplir las necesidades de los

potenciales clientes.

CLASIFICACION DE LOS CLIENTES

De acuerdo a la importancia que tienen para la empresa (por ejemplo, por su

volumen, frecuencia y calidad de compra) podemos clasificar a los clientes en:

1) Ocasionales o escasamente relevantes
2) Medianamente relevantes

3) Altamente relevantes

De esto surgen varias conclusiones. Por un lado, hay que tratar de forma
especial a los clientes altamente relevantes, buscando retenerles y que
compren mas. Adicionalmente, se debe buscar que buena parte de los
medianamente relevantes suban de categoria y se tornen clientes altamente
relevantes para la empresa, aumentando asi su valor. Y por dltimo, que buena

parte de los ocasionales se transformen en medianamente relevantes.

Siempre es mucho mas rentable venderle mas a un cliente existente, que
captar uno nuevo. Se debe tener presente lo que cuesta captar cada cliente,
tanto en dinero, como en tiempo, esfuerzo y recursos aplicados. Entonces, hay
que intentar encontrar fidelidad en nuestros clientes, porque no sélo nos
seguiran comprando, sino que incrementaran con el tiempo su volumen de

compras y nos recomendaran a otros.
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Revistas y periédicos

En revistas como Hogar, Vistazo, TV y Novelas, La Onda, Cosas, CARAS, etc.
Se promociona el servicio que ofrecera DAREK a nivel nacional. En los
principales periédicos del pais como el Universo, EI Comercio, etc. Y en sus
suplementos de variedades o revistas dominicales DAREK puede darse a

conocer publicamente.

Pagina Web

Dentro de la pagina Web, se podra observar a que se dedica la Empresa, los
servicios que ofrece detalladamente, el equipo gerencial, las promociones
vigentes, videos y fotos lo cual ayudara a los visitantes a conocer mas a fondo
la raz6n de ser de DAREK, asi como el poder conocer el interior de la
compaiia.

Mails

Con la base de datos obtenidas de los migrantes ecuatorianos, enviaremos

mails con volantes electronicas, para dar a conocer nuestra oferta.

55



CAPITULO 1l
INGENIERIA DEL PROYECTO

3.1 Determinacion de recursos

3.2.1 Recursos humanos

El recurso humano se lo detallarda en el Capitulo IV donde se encuentra la

estructura organizacional y las funciones del personal que integra DAREK S.A.

Uno de los factores fundamentales para que la empresa tenga éxito es el factor
humano, por lo que se espera establecer y difundir la misién, vision, objetivos,
valores y principios de la Empresa para comprometer a cada uno de sus

miembros a realizar una mejora continua de sus procesos.

Se debe brindar al personal la oportunidad de poner en practica sus aptitudes
de iniciativa y de creatividad en pos del cumplimiento de las metas de DAREK
S.A.

MISION

Ser la cadena de servicio de ventas de regalos por Internet mas prestigiosa a
nivel nacional. Promover la unién entre las familias separadas fisicamente por
la migraciébn para el mejoramiento integral de las personas, familias y
comunidades que conforman nuestra sociedad.

3.2. VISION

Convertir a DAREK en un negocio lider en la prestacion de este tipo de

servicios, marcando una diferencia y un cambio radical en esta area.
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3.2 Localizacion geogréfica

La oficina de DAREK S.A. esta ubicada en la ciudadela Urdenor (Véase
Graéfico), norte de la ciudad de Guayaquil, con una dimensién de 6m de ancho
y 6 m de profundidad, el local es medianero y pertenece a uno de los

accionistas.

La ubicacion de la Empresa se convierte en ventaja competitiva, debido a que
al situarse en el norte de la ciudad facilita las negociaciones, tramites
comerciales asi como las compras y despachos. La mayoria de los
proveedores se encuentran ubicados dentro del perimetro, asi como los bancos
donde mantiene sus cuentas DAREK S.A.
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DISTRIBUCION ESPACIO FISICO DE LAS OFICINAS

Area de

ventas Area de
Empaque
Embalaje

- ]
£ )>

Se tomara en cuenta el espacio fisico para el &rea de empaque y embalaje de
las compras para su distribucion, ademas del area administrativa-compras,

contable y de Ventas.

El tamafio de las instalaciones puede sufrir cambios en el ejercicio de sus
actividades donde dependera de la demanda y la evolucién que tengamos en
el mercado.

Hay que tomar en cuenta todos los factores necesarios para la ubicacion de la

Empresa tales como la localizacion que debe tener vias de acceso en optimas

condiciones.

3.3 Estudio operativo

Antes de explicar la operatividad de la Empresa es necesario presentar el

proceso el mismo que se efectla en nueve etapas, siendo las siguientes:
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1. LABOR DE VENTAS

Luego de las actividades promocionales y publicitarias, se efectlan visitas a los
buscadores mas solicitados por usuarios de internet con el fin de participar a
través de banners publicitarios, con la finalidad de dar a conocer la pagina web
de DAREK, y de esta manera describir mas detalladamente el servicio y los

beneficios.

2. ELABORACION Y REPARTO DE LISTAS DE PRODUCTOS

El &rea logistica coordinara el abastecimiento de los productos apoyandose en
el mantenimiento adecuado de un catalogo de productos, el mismo que sera

continuamente actualizado en la pagina web.

3. RECOLECCION DE PEDIDOS E INGRESO AL SISTEMA

En este proceso se analizan las solicitudes de pedidos con la finalidad de
determinar la adquisicion y asignacién de productos a considerar como parte
del pedido general. Esta informacion es ingresada a un sistema en el cual se

registraran los pedidos individuales por cliente.
Para la compra de los productos se debe implementar una matriz de control
del “Pedido General por Empresa” que debe estar firmada por el Jefe de
Compras y el Gerente, el ultimo ser& quien autoriza la compra de la misma.

4. COMPRAS DE PRODUCTOS O ADQUISICION DE SERVICIOS
En esta etapa hay que procurar garantizar el abastecimiento de los productos y

servicios, que cumplan con los requisitos de calidad y cantidad requeridos, en

un tiempo de entrega oportuno.
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SUB-ETAPAS

Planificar, presupuestar y dar seguimiento a la ejecucion del Plan de
Compras de acuerdo a los pedidos.

Planificar, organizar, ejecutar y dar seguimiento a los procesos de
adquisicién de los productos

Mantener una estrecha coordinacién con el area de logistica.

Dar seguimiento al presupuesto de compras

Revisar las solicitudes de pedido y cotizaciones.

Realizar el seguimiento de las oOrdenes de compra, que incluye
reclamos, modificaciones, etc.

Negociar precios y condiciones de pago con proveedores que sean
convenientes para la Empresa.

Seleccionar a los proveedores de acuerdo a los requisitos establecidos
Evaluar y analizar el comportamiento de los proveedores y mantener

una buena comunicacién con los mismos.

En cuanto a los proveedores se debe lograr captar a los mejores de la ciudad

y conseguir de ellos lo siguiente:

Relacion comercial a largo plazo

Precios fijos en lo posible en un periodo determinado

La empresa tratard directamente con las compafias proveedoras y de acuerdo

al giro del negocio se realizaran convenios comerciales.

Entre los principales proveedores tenemos a:

Estuardo Sanchez
Panaderia California

Supermaxi
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5. EMBALAJE

Previo al embalaje se debe controlar la correcta aplicacion de codigos y
etiquetas en cada uno de los obsequios. El embalaje debe cubrir la mercancia
en su totalidad y debe estar elaborado con un material que resista la

transportacion del mismo.

6. TRANSPORTE Y DESPACHO

Este proceso incluye:

e Controlar el despacho de pedidos, asignando el tiempo adecuado de
preparacion y su prioridad.

e Juntar la mercancia detallada en el documento de despacho

e Coordinar el envio de los pedidos despachados para los diferentes
clientes, esto se lo debe realizar por rutas de acuerdo a las zonas o
sectores.

e Coordinar con el area de logistica la ruta mas idénea para la entrega,
optimizando tiempo.

e En cuanto al transporte, la persona encargada debe verificar la
seguridad del producto para evitar dafios (sobretodo si son flores o
productos comestibles).

e El despachador debe tener buen trato con los clientes al momento de la
entrega.

e Ademas se debe cuidar que no se presenten errores en las entregas de

los pedidos a los clientes.
7. REPORTES
Se debe elaborar y dar seguimiento a toda la documentacién relacionada con
las operaciones de la Empresa. El departamento de Ventas en coordinacién

con Logistica y de Compras entrega al Gerente la documentacion referente a

los pedidos, entrega, reporte de rutas, etc.
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8. COBRANZAS
Este proceso se lo realiza mediante transferencias bancarias o de acuerdo al

convenio pactado con el cliente afiliado a nuestro servicio. Previamente se

entrega el reporte de despacho realizado para su respectivo cobro.

El flujo de las operaciones de la empresa queda graficado asi:

Labor de Ventas

Recoleccion de
pedidos
Ingreso al sistema

Adquisicion de
productos o
Servicios

Embalaje

Transportey
Despacho

COBRANZA
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RECURSOS MATERIALES

La empresa contara exclusivamente de espacio y recursos materiales para el

normal almacenamiento y distribucion.

La empresa necesitara diariamente de suministros tales como papeleria,
utileria, material para embalar los productos, etiquetar. Para el control de los
requerimientos en materiales, papeleria u otro gasto se implementa una

matriz de control.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1 Constitucion del negocio

DAREK S.A. es una sociedad anonima creada bajo el marco de la Ley de
Compaifiias publicada en el Registro oficial 312 de Noviembre de 1999. Por lo
tanto sujeta al control de la Superintendencia de Compaiiias, sus estatutos,
nombramientos y constitucion de la compafiia estan correctamente inscritos en
el Registro Mercantil del Canton Guayaquil. Su numero de RUC es
1203601040001.

Se encuentra sujeta a las normas tributarias establecidas en la ley del Régimen

Tributario Interno y demas normas instauradas por el Servicio de Rentas

Internas.

Caracteristicas de la Sociedad

CLAUSULA PRIMERA: ESTATUTO SOCIAL

Tomado de la Superintendencia de Compafiias.
Articulo 1.- El nombre de la empresa es DAREK S.A.

Articulo 2.- El domicilio principal de la compafiia queda ubicado en la ciudad de

Guayaquil, en la Ciudadela Urdenor manzana 115 villa 10.

Articulo 3.- El objeto de la compafiia es el de brindar el servicio de venta de

regalos por Internet a nivel nacional.

Articulo 4.- El plazo de duracion de la compaiia es de cincuenta afos,

contados a partir de la inscripcion de la constitucién de la compafia en el
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registro Mercantil; pero dicho plazo puede reducirse o ampliarse por acuerdo

de la Junta General de Accionistas.

Titulo 1l
Del Capital

Articulo 5.- EIl capital social de la compaiia es de OCHOCIENTOS
DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA, dividido en
800 acciones ordinarias y nominativas de un délar cada una, representadas en
titulos de acciones, los que estaran firmados por el Gerente de la compaiiia.
Cada accion liberada dara derecho a un voto; las no liberadas lo tendran en

relacion al capital pagado.

CLAUSULA SEGUNDA:
CUADRO DE SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL SOCIAL.

Nombres accionistas Capital pagado  Numero Acciones
Meggy Mufioz $ 400 400
Jennifer Roman $ 400 400

Capital Accionario
El capital social de DAREK S.A. es de $800 dividido en 800 acciones ordinarias

y hominativas de $1 cada una. El capital accionario de la compafiia pertenece a
Meggy Mufioz y Jennifer Roman.

65



4.2 Organigrama

Debido a la expansion del servicio, en la nueva estructura organizacional
de DAREK se incluird a dos personas mas, especializadas, capacitadas y
con vocacion al servicio, lo que hara posible el desempefio eficiente

para asi poder ofrecer un servicio de calidad.

GERENTE
GENERAL
Meggy Mufioz
AREA AREA AREA
DE LOGISTICA ADMINISTRA
VENTAS COMPRA- TIVA-
Jennifer Roman DESPACHOS FINANCIERA

Meggy Muriioz Jennifer Roméan
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4.3 Funciones

Gerente General

Es la persona delegada en definir las reglas y estrategias de la empresa para
cerciorarse de que todos los movimientos y actividades del negocio funcionen
con normalidad y de acuerdo a las normas y objetivos establecidos por la
misma. También se encargara de controlar las areas conformadas por sus

subordinados. Es el representante legal de la empresa.

Departamento de Logistica

Es el departamento encargado de realizar el inventario y de hacer el respectivo
enlace con los proveedores. De esta forma se buscara mantener a la empresa
con el stock suficiente de productos para poder satisfacer la demanda.
También debera investigar y cotizar con diferentes proveedores para asi
asegurarse de que los actuales sean los mas econdémicos Yy convenientes

dentro del mercado.
Se encargard ademas de la coordinacion de los despachos locales y

nacionales, a través de los aliados estratégicos ubicados en las principales

ciudades del pais.

Departamento de Ventas

El departamento de ventas, sera el encargado de realizar la publicidad
necesaria en los medios de comunicacion. Debera de estar en constante
estudio de la competencia y determinar cuales son sus estrategias. También es
el departamento encargado de realizar las ventas de nuestro servicio y a la vez

debera hablar con los clientes para conocer sus comentarios u observaciones.
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Realizaran el seguimiento postventa a sus clientes y se aseguraran de brindar

un servicio cordial y de calidad.

Departamento Administrativo - Financiero

Es el departamento encargado de controlar todas las operaciones vy
transacciones de dinero que se realicen, elaborando los presupuestos de los
departamentos de compras y ventas. Realizara las cobranzas a los clientes
que tengan algun tipo de pago pendiente. Ademas realizard las labores
administrativas como: elaboracion de cartas, archivo de reportes, de clientes,

llevar el control de los suministros de la oficina, etc.

Valores de DAREK

Los valores basicos de DAREK son los siguientes:

e Ofrecer un servicio excelente y de calidad.

e Ofrecer precios que se ajusten a la situaciébn del mercado al cual
estamos dirigidos.

e Estar en constante mejoramiento aceptando retos y al dia con las
nuevas tendencias.

e Ofrecer un servicio al cliente cordial, amable, efectivo y atento.

Principios de DAREK

Los principios basicos de DAREK son los siguientes:
e Compromiso para nuestros clientes
e Honestidad
e Transparencia
e Confiabilidad

e Calidad en nuestro servicio
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ANEXOS
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Muestra

n_ 1
N —1 1

+
N ng N
SN 0 X € Sl 2))

o d2

Donde:
N Es el tamafio de la poblacion.

p es la estimacion a priori del porcentaje que se quiere estimar. Cuando no
se tiene estimaciones previas se recomienda utilizar p=0,5 ya que da el
tamafio de la muestra méas grande posible, dado un conjunto de
parametros determinados.

d es el error de disefio aceptado. Generalmente se usa 0,05, es decir, el
porcentaje real estaria 5 puntos porcentuales por debajo o por encima de
la estimacién obtenida.

z es el valor de una variable distribuida normal estandar tal que la funcién

de probabilidad acumulada en ese punto es F(z)=1-«/2. Usando un

nivel de confianza de 90%, « =0,1 y z seria 1,64.

N 3.579.696
N-1 3579695
Nno 962795036,2
no 268,96
z2 2,6896
p 0,5
(l'p) 0’5
d2 0,0025
n 268,94

Muestra: 268 personas para efectos de redondeo 270 personas
270/ 6 ciudades = 45 personas por ciudad.

71



FORMATO DE LA ENCUESTA A RESIDENTES EN ECUADOR

1.- Quién realiza las compras de regalos para familiares y amigos?
a. Yo mismo
b. Un miembro de mi familia

c. Empleado

2. Con qué motivo usted realiza frecuentemente compras de obsequios,

regalos, detalles, etc?

a. Cumpleafios
b. Aniversario

c. Ocasion especial

3. Le gustaria que exista un servicio donde se le facilite las compras de

regalos para ser entregadas a sus familiares o amigos en el exterior?

SI ( ) NO ( )

4. Le gustaria que exista una pagina web para facilitar este servicio?

st () NO ( )

5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar
sean:
a. Con tarjeta de crédito

b. Cobrados directamente a usted

6. En caso de acceder a este servicio cuales serian sus requerimientos?

a. Servicio de calidad
b. Calidad en los productos

Cumplimiento en el servicio
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