UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Trabajo de titulacion en la modalidad de proyecto de
emprendimiento previo a la obtencion del Titulo de

Ingeniero en Marketing Y Gestion De Negocios

TEMA: “Creacion de una tienda virtual para la

comercializacion de productos en la empresa Nufez

Corporation”

AUTOR: Job Israel Nuiiez Supe

TUTOR: Ing. MBA. Ivan Fernando Silva Ordofiez

\;._NUA 5S4 0,
§© i,

l']‘larl(eting
AMBATO - ECUADOR MGN/
Septiembre 2020



APROBACION DEL TUTOR

Ing. MBA. Ivan Fernando Silva Ordoiiez

CERTIFICA:

En mi calidad de Tutor del trabajo de titulacion “Creacién de una tienda virtual para
la comercializacion de productos en la empresa Nufiez Corporation” presentado
por el seior Job Israel Niifiez Supe para optar por el titulo de Ingeniero en Marketing
y Gestion De Negocios, CERTIFICO, que dicho proyecto ha sido prolijamente
revisado y considero que responde a las normas establecidas en el Reglamento de
Titulos y Grados de la Facultad suficientes para ser sometido a la presentacion publica

y evaluacion por parte del tribunal examinador que se designe.

Ambato, 24 de agosto del 2020

Ing. MBA. Ivan Fernando Silva Ordofiez
C.1. 1802490548



DECLARACION DE AUTENTICIDAD

Yo, Job Israel Niiiez Supe, declaro que los contenidos y los resultados obtenidos en
el presente proyecto, como requerimiento previo para la obtencion del Titulo en
Marketing y Gestion de Negocios, son absolutamente originales, auténticos y

personales a excepcion de las citas bibliograficas.

Job Israel Nuiiez Supe

C.1. 1804780326



APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO

Los suscritos profesores calificadores, aprueban el presente trabajo de titulacion, el
mismo que ha sido elaborado de conformidad con las disposiciones emitidas por la

Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

Ing. Mg. Juan Gabriel Saltos Cruz
C.1. 1802570985

Eco. Mg. Angel Enrique Chico Frias
1802645828

Ambato, 08 de septiembre del 2020



DERECHOS DE AUTOR

Autorizo a la Universidad Técnica de Ambato, para que haga de este trabajo de
titulacion o parte de €1, un documento disponible para su lectura, consulta y procesos

de investigacion, segun las normas de la Institucion.

Cedo los derechos en linea patrimoniales de mi proyecto con fines de difusion publica,
ademads apruebo la reproduccion de este proyecto dentro de las regulaciones de la
Universidad, siempre y cuando esta reproduccion no suponga una ganancia economica

y se realice respetando mis derechos de autor.

Job Israel Niiiez Supe

C.1. 1804780326



AGRADECIMIENTO

Mi agradecimiento primero a Dios por sus infinitas

bendiciones hacia mi.

Un agradecimiento a mi Madre que cultivo en mi un
hombre de principios y valores, por la paciencia que
siempre me ha tenido en esta etapa de mi vida y sobre

todo por sus sacrificios.

A mi hermano Juan que fue y serd como un padre para
mi, que me dio su apoyo incondicional en este trayecto

de mi vida.

Un agradecimiento al Ing. Fernando Silva por ser un
pilar muy importante en mi vida estudiantil que con sus
conocimientos y su experiencia, transmitid en mi un

profesional de alta categoria.

A mi familia y amigos por su apoyo en general y su

confianza en mi.

Vi



DEDICATORIA

El presente trabajo lo dedico a las personas que creyeron

en mi.

A mi madre Magdalena que estuvo a todo momento en
mi vida, siempre pendiente del bienestar mio, por ser una
mujer trabajadora, y sin doblegarse afrontando los
problemas del dia a dia. Muchos de mis logros se la debo

a ella entre los que incluye este.

A mi hermano Juan que me ensefio el valor del trabajo,
por ser un ejemplo de superacion, y como un profesor de
la vida diaria aprendi todo lo mejor de él, y que seguira
siendo un ejemplo a seguir. Eres la persona que me

motiva constantemente para alcanzar mis anhelos.

A mi hermano Christian al ser como amigos
incondicionales, gracias por la confianza y el carifio que

nos tenemos.

vii



INDICE GENERAL DE CONTENIDOS

APROBACION DEL TUTOR........c.viiimeeeeeeeeeeeeeeeee e ii
DECLARACION DE AUTENTICIDAD .....ccootviiiriireieresiseeeseesssessssssasesesesnans iii
APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO .................... v
DERECHOS DE AUTOR.......cciiiiiiieieeeece ettt v
AGRADECIMIENTO......coittiiiitieieeiestee ettt sttt sttt seeas vi
DEDICATORIA ...ttt ae e nneenees vii
INDICE GENERAL DE CONTENIDOS......cccoouiummrimmeimeeinsesesesessssssssesseseseees viii
INDICE DE TABLAS .....oovimieeeeeeeeeeee e xii
INDICE DE GRAFICOS .....vvomriimriirirseisises s esessssessss s esss s sssssenas XV
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt Xix
ABSTRACT ...ttt st XX
CAPITULO L ....ccooooo st 1
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA..........ccoooiiieieeee e 1
1.1  Definicion del problema de invVestigacion...........ccueeruveeveeniieeieeneeeieereeeeveeenes 1
1.2 ConteXtUAliZACION. .......eieiiieeeiieeiee ettt et e et e e ste e e ea e e e saeeeaaeeensaeeeaneeas 1

Macro ConteXtUaliZACION. .....c..eerviriiriieieeieeteeie ettt sttt 1

Meso ConteXtualiZACION ........coeuiiiiiiiiiiiie e 2

Micro ConteXtualiZACION ......cc.eeuiriiriieieeieeit ettt et st 2
1.3 Matriz de INVOIUCTAOS. ... .eeiiiiiiiiieiii et 3
1.4 Arbol de Problemas...........occeveeveeiveeeeeeeeeeeeee e 5
1.5  Analisis del arbol de problemas ...........cccceeeeiieeiiieniiiieciieeeeee e 6
1.6 ArDOL de ODJELIVOS ... 7
1.7  Analisis del arbol de ObJetiVoS .....cc.eevvieriiieiieieeieeeeeee e 8
CAPITULO IL.....oooo ettt 9
DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO ..........cccooovvoiiiiimiieneeeeeeseeeeennns 9
2.1  Nombre del emprendimiento...........ccccuveeriirerieeeriieerieeeiee e e eeeeeeeeeeaee e 9
2.2 Localizacion GEOZIATICA ....c.eevuieriieiieeiieiie ettt et 9
2.3 JUSHHFICACION. ...ttt 10
2.4 ODJEUIVOS .ottt ettt ettt ettt ettt ettt et e sbe s 11

2.4.1 ODbJetiVo GENETAL.....ccuvieeiiieeiiieeiie ettt st saae e 11

242 ODbjetivos ESPecifiCos ......couirieiiiriiniiiiiiciicicccceecee e 11
2.5 BeNETICIATION teouvieiiitieiieiiesiieie ettt ettt ettt ettt et et nae s 11



2.6 ReESUIAAO @ ALCANZAT ... ..o e e e e e e eeeeeeeeeeaeeeaeeaaaaaaanas 12

CAPITULO TL ..ottt 13
ESTUDIO DE MERCADO ......cc.ooiiiiiiiiiiiieteeeeet ettt 13
3.1  Descripcion del servicio, caracteristiCas Y USOS .....cccveeerveeereveeennveesrnveesnneennnns 13
3.2 Segmentacion de MErcado.........cuevuierieriiieiiieiiieiie ettt 14
3.3 Mercado ODJEtIVO......ccviiiieeiieiieeie ettt ettt e e e e e saeenaeenee e 16
3.5 Estudiodelademanda .........c.cccceieiiiieiiiieciieeceeeee e 38
3.5.1  Estudio de la demanda en personas ............ccceeeveeereerieecieenieenneesieeeeenens 38
3.5.2  Estudio de la demanda en productos............cccceeevireeiiieeiiieeiee e, 39
3.6 Estudio de 1a oferta..........coceeverieriiiiiiienee e 41
3.6.1 Estudio de la oferta en personas ..........ccccceeevueeerieeenieeenieeeieeeeee s 41
3.6.2  Estudio de la oferta en productos..........cccceeeeuierieiiiieniieniieeieeee e 42
3.7  Mercado potencial para €l Proyecto.........cccccuveeriieeriieeniiecieecee e 44
3.8 PIECIOM ittt ettt ettt st e 45
3.9  Canales de ComercialiZaCion ............eecuereerierieriienieeieniieie et 54
3.10 Canales de DiStribUCION .......c.ceeeiuiieiiiieciieeeiie ettt 54
3. 11 AnAlisis FODA ... .oouiiiieeeeee ettt 56
3,12 MatriZ FODA ...ttt sttt nne e 56
CAPITULO TV ..ot 58
ESTUDIO TECNICO ..o, 58
4.1  Tamafio del emprendimiento..........ccueerieerieeiiienieeiieeieeieeeee e eee e eeees 58
4.1.1 Factores determinantes del tamafio.............eeoueeiiiiiiiiiniiinieiicecee 58
4.1.2  Tamamfio OPtIIMIO ....c.eeruiieiieriieeiieeieeeteeeite et et e et e sereeteesteebeesnbeeseesnseens 59
4.2 LOCAHZACION ..ottt et 60
4.2.1 Macro LocaliZaCiOn ...........ceecuiiieiiieiiieecee et 60
4.2.2  Micro LocaliZaCiOn .......c..cooueeieriieiiinieniieieeie sttt 61
4.3.3 Método cuantitativo de puntos ponderados...........ccueeeveeerieeerieeeeieeeseeeene 62
4.3  Ingenieria del ProyECtO......cccieiiieiiierieiiieiie ettt 64
Q. SEIVICIO PrOCESO...ccuuiiiiiiiiiiieiiiee e e 64
b.  Balance de materiales.........ccooieviriiriiiiiiieiieieeee e 65
c. Periodo operacional estimado de la planta...........ccccceveeiieniiieniiieiieeceeee 67
d. Capacidad de producCCiON ...........coeevieriirieiiieieniereee e 67
€.  Distribucion de €qUIPOS........ceerieeuieriieriieniieeieeete et ere e ere et eae e enne 68
f.  Distribucion de la planta (Lay out) ......cocoevieiiieiieiiieeeceeeee e 68



CAPITULO V..o e e s e rn e, 70

ESTUDIO ORGANIZACIONAL ......oooiiiiiiiiieteeeee ettt 70
5.1 ASPECLOS ZENETALES ....cuvieiieeiiieiieeiieiie ettt ettt e 70
5.2 Disefio organizacional ..........c.ccoccuiieriiieriie e 71
52,1 NiveleS JETATQUICOS ....oeveeriiieiieeiieiie ettt ettt ettt et e s e aee e 71
522 MISION cutiiiiiiiiiiiee ettt ettt ettt 72
5.2.3  VISION...uiiiiiiieciieeeee ettt ettt e et e e ae e et e e e etae e et e e e ta e e e aaeeeanaeeenraeas 72
524 ValOT@S ettt sttt sttt 72
5.3 Estructura OrganizatiVa...........ccccueeecuieeeiieesieeeeieeeereeesveeessaeeeseveeeeneesneeesens 73
5.4 Estructura funcional ...........ccccoeoiiiiiiiiiiniieee e 74
5.5  Manual de fUNCIONES .........coeiiiiiiiiiieiiieieeee e 75
CAPITULO V..ot 80
ESTUDIO FINANCIERO .......oooiiiiiiieiteecee ettt 80
6.1  Inversion en activos f1JOS ....cceviiriiiiiiiiriiienieeeeeeeee e 80
6.2  Inversion en activos iNtan@ibles...........cccverieeiiieniieiiiieiie e 81
6.3 Inversion en activos circulantes o capital de trabajo..........ccccceeecieerienieeniennne 82
0.3.1  ACHIVO COITIENLE ..ottt ettt et s 82
6.3.2  PaSIVO COTTIENLC. .. .eeueieiieiiteeiie ettt ettt ettt et ettt e b e 83
6.3.3  Capital de trabajo.....c.ccoeeiiiieiieeiieie e 84
6.4  Resumen de 1as INVETSIONES .......ceoueiiiiiriiiiiiiiieeiie ettt 84
0.5  FINANCIAMIENTO ... .eiviiiiiiiiitieieritesieete ettt sttt ae s 85
6.6 Plan de INVETSIONES. .......eoiuiiriiiiieiieeite ettt 85
6.7  Presupuesto de gastOS € INGIESOS.....cccuurereeruieriieriieeteeniieeteenieesreesseeseeenseeenne 86
0.7.1  GASLOS OPCTALIVOS ...cuvvieueieeiiierieeiieesieeeieenteeeseesseeebeesseeenseessseesaessseeseennns 86
6.7.2  Gastos adMINISTIALIVOS ....cevveeeiireeiieecieeecree et e e eveeesereeeereeeraeesaeeeenaeeas 88
6.7.3  GaStOS fINANCIETOS ....c..eeuiriieriieiieiienieeie ettt 91
6.7.4  GaStOS A€ VENTA .....eeiuiiiiiiiiiieiie ettt st 91
6.7.8  Total Gastos del ProyeCtO ........cccuierieeiiieriieiieie ettt 93
6.7.9  Situacidn financiera actual ..........cccooiiiiiiiiiiiii e 93
6.7.10  Situacion financiera proyectada .........ccoocveeiierieeiiienieeieee e 95
6.7.11  Presupuesto de INGIeS0S ......ceevviiiriiiieiiiieiiee ettt 96
6.7.12  Estado de 1esultados .........coevuiiiiieiiiiiee e 97
0.7.13  FIUJO d@ CAJA .ovvieeiieiiieiie ettt ettt e 98
6.8  Punto de eqUIlIDIIO ......coeuiiieiiieeeece s 99



6.8.8  Punto de equilibrio en unidades monetarias ............cccceevveeeveereerveennnenne. 99

6.8.9  Punto de equilibrio en unidades producidas ...........ccccceevevrercieencnreennne. 100
6.8.10  Punto de equilibrio graficado...........ccecueeiiieniiiiiiiniieieeieeeee e 100
6.9.8  Calculo Tmar 1 sin financiamiento...........ccecueevueenierneenieenienieeeeeeeee 101
6.9.9  Calculo Tmar 2 sin financiamiento...........coceeveevveeiereenierieneeneeeeneenne 101
6.9.10  Calculo Tmar 1 Global MiXt0 ........cccueveeviiriinieieiereeeeeeee e 101
6.9.11 Calculo Tmar 2 Global MiXt0 ......ccceeviiiiieiiiiiierieeee e 102
6.10 Valor presente neto o valor actual neto (VAN) ...cccoocvvevieeciienieeiieieeeenee. 102
6.10.8  CAlCUlo VAN 1 .oeiiiiiiieeeeee et 102
6.11 Indicadores FINAnCIEIOS .........coceviiriiiiiiiiiniieieeiesteeee e 103
6.11.1  Indice de SOIVENCIA..........c.oveeveeeeeereeeeeeeee e, 103
6.11.2  Indice de HQUIAEZ..........oveovveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 103
6.11.3  Indice de endeudamiento ...............cocoveeveeeervereeeeeeeeeeeseeeeeesens 104
6.11.4 Indice de apalanCamiento...............coccovurveeveeverureeeuereseeeeeeseeeeessesseneas 104
6.12  Relacion Beneficio-CoSto .......cceviirirriiiienieieiieriteiceee e 105
6.13 Periodo de recuperacion de 1a inVersion ..........ccoeceeveeeieeneeenieenieeieesee e 105
6.14 Tasa Interna de retOINO........coueeviirieriieieiiereee e 106
6.15 Analisis de sensibilidad............coccviiiiiiiiiiiieieeee e 107
CAPITULO VIL....cooooiiiiiiieneineeiiseeeies st 109
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......ccooiiiiiienieeeeeeeee e 109
7.1 CONCIUSIONES ..ttt sttt ettt sttt ettt st et sae e 109
7.2 ReCOMENAACIONES......cocuiiiiiiiiiiiiiieiie ettt ettt e 110
BIBLIOGRAFIA .......ccooooviiriiiriiien e 112
AINEXOS ...ttt ettt ettt ettt sttt 118

xi



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Segmentacion de Mercado .........c..cecvviieiiiieiiieeciee e 15
Tabla 2 Mercado ODBJEtIVO ......eieeiiieiiieeiiie ettt sre e e aee e sare e sane e 16
Tabla 3 PregUuNta 1 ......cociiiiiiiiieiieeieeeee ettt ettt e e veebeessseeneesnsaens 19
Tabla 4 PregUunta 2 .......ooviiiiieiieeie ettt ettt ettt ettt e st eenaeens 20
Tabla 5 Pregunta 3 ..ot et 21
Tabla 6 Pregunta 4 .........ccoeoiiiieiieccee ettt et e e e ae e e sane e eaeee e 22
Tabla 7 PrEQUNTA S ...c..oiiiiiiiieiiecie ettt ettt ettt e s e et esebeesbeessseensaesnsaens 23
Tabla 8 PrEQUNTA 6 ...c..ooeuiiiiiiiiieeiieeieee ettt ettt ettt et e e e et e enaeens 24
Tabla 9 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 manual...........cccoooeriiiniininiiniinnicnceee, 25
Tabla 10 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 automatica ..........cccveeevveeeeieeccieeecieeennene 26
Tabla 11 Pregunta 7 Precio Hanteng X7..........ccocvieviiieiiieeiiiecieeciee e 27
Tabla 12 Pregunta 7 Precio Hanteng X7s ......ccccoceeeieeiierieeniieeieesiee et 28
Tabla 13 Pregunta 7 Precio Hanteng EV .........cccoiiiiiiiiiiieeeeee 29
Tabla 14 Pregunta 7 Precio ChoK G2.........cccoiieiiiieiiieeiieeee et 30
Tabla 15 Pregunta 7 Precio Super S0co TS1200 ........coevvieeiiieeiiieeiee e 31
Tabla 16 Pregunta 7 Precio Super S0C0 TCmMaX......c.ccoveriieriienieiiiieeiieieeereeiee e 32
Tabla 17 Pre@unta 8 .........oooiiiiieiieeieece ettt ettt et e s e snaaens 33
Tabla I8 Pregunta 9 ........cooooiiiiiiicceeeee ettt e etre e e e e e e e enee e 34
Tabla 19 Pregunta 10 .........cocoiieiiiiecie ettt re e st e e e aae e saa e e snne e 35
Tabla 20 Pregunta 11 ......cc.cooiiiiiieeie ettt et e e sane e 36
Tabla 21 Pre@unta 12 .......cooiiiiieiie ettt ettt ettt esnaeens 37
Tabla 22 Demanda €N PerSONAS..........ccceeeiuierieeriierieeniiesieesteeseeesteesreesseesseenseesneens 38
Tabla 23 Demanda en productos...........cccuveeriieeriieeriieeriee e e e eeeeeereesaee e 40
Tabla 24 Proyeccion de la demanda en productos.........ccceeeeveeecieeeiieeenieeecieeeiieene 40
Tabla 25 Oferta €N PerSONaS. ......cccveeevierieeiiieiieeriieeieeiresteeteeseeeseesbeesseessseenseesnseens 41
Tabla 26 Oferta en ProduCtOS.........eecvieriiiiiienie ettt ettt te et saeeeaaeens 43
Tabla 27 Proyeccion Oferta en productosS.........cccuveeeveeerieeerieeeeieeeeeeeeeieeesveeesaeeees 43
Tabla 28 Demanda potencial insatisfecha...........ccccoeevvieriiiieiiiiiececeeee e 44
Tabla 29 Precio Hanteng X5 manual ...........ccccoeviiiiiiiieniiieieeiecieece e 46
Tabla 30 Precio Hanteng X5 autOMAtICA ......cceeevveerieiiiieniieiieeieeiee et ens 47
Tabla 31 Precio Hanteng X7 ......ccoeeuiiiiiiiienie ettt 48

xii



Tabla 32 Precio Hanteng X7S ....ccceecvierieiiiieiieeieeeie ettt et eie e e iee e eseesnneens 49

Tabla 33 Precio Hanteng EV.......cocoooiiiiiiiiiiceecee e 50
Tabla 34 Precio ChoK G2.........ooiiiiiiiieciie ettt 51
Tabla 35 Precio Super S0C0 TST200 ......oooiiiiieiieiiieieeeieeeeee e 52
Tabla 36 Precio Super S0CO TCMAX .....ccieiiieiiieiiieriieiiie et eite et eve e ereesseeseaeens 53
Tabla 37 Tamafio Optimo del PrOYECO ........cecuieriieriiiiieeieeieee e 59
Tabla 38 Método cuantitativo de puntos ponderados ..........ccceeeeveeevieeeieeeeeeeeseneeens 63
Tabla 39 Requerimiento de INSUMOS .........ueeeuieerieeeriieerieeeiieeeieeeesireeesieeesaneesnneenns 65
Tabla 40 Capacidad de producCCion ...........ccceecvieviieriieiieiiieiecie et 68
Tabla 41 Distribucion de qUIPOS .......ccveeriierieeiiierieeiie et eite et eiee e eieesreeneeesaeeens 68
Tabla 42 EQUIPOS....tteitiieiieiieetieeiie ettt ettt et ettt e st e et ee s teebeesabeenbeesnneeseesnneens 80
Tabla 43 MUEDIES ¥ ENSETES ....eeeriiiieiieeeiieeeieeeriee et e erreeeaeeetaeesareeeaaeesaneesneee e 80
Tabla 44 Total ACHIVO f1]0..iiciiiiiiiieeie e e 81
Tabla 45 Total Activo diferido........cceeieriiiiiiiiieiieeeee e 81
Tabla 46 Total aCtiVO COTTIENLE ......cevueruiiriiiieriierieeieeteet ettt 83
Tabla 47 INVErsion INICIAL.........cccuiiiiiiiieiiie et e re e e enee e 84
Tabla 48 FINanCIamiento.......cocueeiieeiiiiieiieeiie ettt ettt 85
Tabla 49 Plan de INVETSION..........oviiiieiiiriieieiie ettt 85
Tabla 50 INSUMOS ..c.eeiuiiiiiiiieieeiteeee ettt ettt sbe et 86
Tabla 51 DEPIECIACION .....vveeeviieeiieeeieeeeieeeeteeeeieeerteeerteeetaeeesaeeeaaeessaeessseessneeens 87
Tabla 52 AMOTTIZACION.....cccueiiiiiiiieeiieiie ettt ettt bee s ens 87
Tabla 53 Mantenimiento de €qQUIPO0.......c.eerveriieerierieeiieeieeriee et ereeeereeaeeereesseesneens 88
Tabla 54 Sueldos adMINISLIAtIVOS ......eeuvertierierieriieieeeertesie e 89
Tabla 55 Servicios DASICOS ....ccueeruieeiieiiieeiieeie ettt ettt ettt ettt et eaeesaaeens 89
Tabla 56 Suministros de lIMPICZa.........ccceeeiiieeriieeiiie e 89
Tabla 57 Suministros de OfICINA. .....cc.eeviriierieiienieie e 90
Tabla 58 Gasto arTieNdO ......cccueruiiriiiiieieriieeee ettt 90
Tabla 59 Total gastos adminIStratiVoS........cc.eevereerieriinieneneeeeeeeeee e 90
Tabla 60 INtETES DANCATIO .....c.vvieeiiieeiieeciie ettt ettt eee e e are e e e e saeeeeneee e 91
Tabla 61 Total gasto fINANCIETO.......cccuieeiieeiie e 91
Tabla 62 Sueldo VeNdedor...........ooiiiiiiirieieiieseeeeeee e 92
Tabla 63 COMISION POT VENTA ....eecueierieriieeiieniieeiiesieeieesteeseesreeseessseeseessseesseesseens 92
Tabla 64 Total gasto de VENTAS........cc.eeiiiiiiieiiieiieeeee et 92



Tabla 65 Total gastos del ProYECto .......c.eevuieriieriieriieiie ettt 93

Tabla 66 INGIeS0S BIULOS .....ccueruiiriiiiiiiiriiiieiterteectee e 96
Tabla 67 Costos variables ¥ f1JOS ....cccuiieiiiiiiiieeiie et 99
Tabla 68 Tmarl con financiamiento ..........ccceeruerierienieeienieneee e 101
Tabla 69 Tmar2 con fiNanCiamMIeNto ..........cceerverierieriieieniereeee et 102
Tabla 70 Analisis de sensibilidad...........coceviiiiiiiniiiiiiiieee 108
Tabla 71 Tasa de crecimiento poblacional..............cccveeviieeiiieeiiieeieecee e, 121

Xiv



INDICE DE GRAFICOS

Grafico 1 Preg@unta 1 .....occoveoiiiecie ettt et e e e e e eanne e 19
Grafico 2 Preunta 2 .....ooveieeiiieeie et ettt e e e e ae e sare e st e e saneesnnnee e 20
Grafico 3 Pregunta 3 ..ottt ettt et enaaen 21
GIafico 4 PregUnta 4 ......oooiiiiieeieeeeeee ettt ettt ettt st e b saaaens 22
Grafico S Pregunta 5 ....oooooiiiiiiiieec e 23
GTrafico 6 Preunta 6 ........c.ooeeviiiiiiieciie ettt et ve e s are e et e e saae e snnee e 24
Grafico 7 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 manual...........ccoooveviiieiieniienieeiieieeene 25
Gréfico 8 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 automatica .........cocevveveeviinieneenienienieenne. 26
Grafico 9 Pregunta 7 Precio Hanteng X7.......ccccoceeviiiiiiniieniieeieeieee e 27
Grafico 10 Pregunta 7 Precio Hanteng X7 .....ccovvieriiieiiieeiie e 28
Grafico 11 Pregunta 7 Precio Hanteng EV .......cccooiiiiiiiiiicceecee e 29
Grafico 12 Pregunta 7 Precio Chok G2........cccoeiiiiiiiiiieniieieeeeeeee e 30
Grafico 13 Pregunta 7 Precio Super S0co TS1200 .......cooviieiiiiiiiiiieriieieeieeieeeene 31
Grafico 14 Pregunta 7 Precio Super SO0 TCmaX.......ccovvveeeiiieeiiieciee e 32
Grafico 15 Pregunta 8 ........oooiiiiiiiieeieee ettt are e snee e 33
GIrafico 16 Pregunta 9 .......cccoiiiiiiiieiieie ettt e ens 34
Grafico 17 Pregunta 10 .......c.ooouiiiiiiiieie ettt sttt 35
Grafico 18 Pregunta 11 .....oooviiiiiecee ettt e 36
Grafico 19 Pregunta 12 ......oooviiiiiiicceeee et 37
Grafico 20 Demanda €n PEIrSONAS .......eeevvieeriieeriieeiiieerreeerieeerieeeesireeesaeeesnareessneenns 39
Grafico 21 Proyeccion de la demanda en productos...........eceeeceeeviieeiienieeeieenieenneens 40
Grafico 22 Oferta N PETSONAS. .......eeuieruieeiiierieeitieeiteerteesteeteeseeeseessreesseesseenseesseens 42
Grafico 23 Proyeccion de oferta en productos..........c.ceeccvveeeieeeiieeeiieeeeieeeeeeeiee e 43
Grafico 24 Demanda Potencial insatisfecha ...........ccoooeiiiiiiniiie 45
Grafico 25 Precio Hanteng X5 Manual..........ccoooieriiiiiieniieniieeieciee e 46
Grafico 26 Precio Hanteng X5 automatica ..........ccccveeviieriieiieniieiie st 47
Grafico 27 Precio Hanteng X7 ........cccveieiiieiiieeciee ettt ive e s eve e eane e s 48
Grafico 28 Precio Hanteng X7 ......cccveeeciieiiiieeiie ettt sane e s 49
Grafico 29 Precio Hanteng EV ........coooiiiiiiiiiiieecece et 50
Gréafico 30 Precio Chok G2........c.ooiiiiiiiiiiieiieeeceee e 51
Grafico 31 Precio Super S0C0 TS1200 ....cc.eoiiiiiiiiiiieiieeieee e 52

XV



Grafico 32 Precio Super SOCO TCMAX ......ccveviieiiieriieiieeiieieeeie et ens 53

Grafico 33 Canal de diStribUCION. ......coceeiiiiiiiiiiieieee e 55
Gréfico 34 Tamafio Optimo del PrOYECTO «......vveveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees e, 60
Grafico 35 INGres0S BIULOS ...cccvviiuiieiiiiiiieiiecie ettt eaeeseveens 96
Grafico 36 Punto de equilibrio.........c.eeoieriieiiieiiieiie e 100
Gréfico 37 Inflacion acumulada...........ccooeiviiiiiiiiiiniiie e 121

XVi


file:///C:/Users/Tatiana%20Cando/Downloads/plataforma%20virtual-fl%20(1).docx%23_Toc34495112

INDICE DE CUADROS

Cuadro 1 Matriz de inVOIUCTAOS ........eieiiiieiieeiie ettt e 3
Cuadro 2 Andlisis FODA ..ottt 56
Cuadro 3 Matriz FODA ......oooiiieeeee et 57
Cuadro 4 Escala de IMPactO........ccueeuiiiiiiiiieiie ettt ettt s 62
Cuadro 5 Servicio PTOCESO0 ......uiiiviieeiieceiie ettt aee e eane e 64
Cuadro 6 Simbologia ASME .........oooiiie e 66
Cuadro 7 Diagrama de fIUjo.......cccueeeuieriieiieiie ettt 67
Cuadro 8 Niveles JErarqUICOS. ....cc.ueeuieriieriieeieeieeeie ettt et et esteeaee e enseeenaeens 72
Cuadro 9 Matriz AXIOIOZICA. .....cccueeeiiiiieiiieie ettt ettt 73
Cuadro 10 Manual de funciones Gerente General ............ccocceeviiiiieniiinienicenienee 76
Cuadro 11 Manual de funciones SECretaria .........ccccueeveerieerieenieinieenieeieeseeeiee e 77
Cuadro 12 Manual de funciones Asesor de marketing y publicidad ......................... 78
Cuadro 13 Manual de funciones vendedor............cccceceriereriiiniinieniinieneeeeeeeeee, 79

XVii



INDICE DE ILUSTRACIONES

Tustracion 1 Arbol de Problemas...............co.cueveeeeeeeeeeeeeeeeeeeee oo 5
Tustracion 2 Arbol de ODJEtIVOS .........c.veveeeeeeeeeeeeeeeeeee e 7
Tlustracion 3 Localizacion ZEOZIrafiCa ......cccuevcvieruieeiiieeiieiiecieeiee e 9
TTustracion 4 VEhICULOS ....c..cocueriiriiiiiiierieeeeceee e 14
TTUSEIACION 5 IMOTOS ..evvieiiieeciie ettt ettt et et e et e e e taeeeaaeeeaaeeeaaeesnsseesssneeans 14
[lustracion 6 Macro LocalizaCion............cocueeiiiiiiiiniiiiiiiieciec et 61
[lustracion 7 Micro LocaliZaCion ...........ccceevuerierieniieienienieeieceeeeeeeee e 62
[lustracion 8 Distribucion de la planta .............occceevvieiieiiiienieeiieeeeeee e 69
TTUStIACION O LOZOTIPO ..oveieiiieiiieeiie ettt ettt ettt ettt ettt et eseteebeesnseebeesnaaens 70
[lustracion 10 Organigrama Estructural ............cccooeiiiieiiiiiciiecieeeeeeee e 74
[lustracion 11 Organigrama Funcional.............cccvieiiiieiiiiinieiiecee e 75

XViii



RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Nufiez Corporation se dedica a la venta de vehiculos y motos por ya varios
afos, en los cuales ha ido creciendo y desarrollandose dentro del mercado local, en la
actualidad ha decidido introducirse dentro de nuevos mercados, por tal razon a
considerado la necesidad de desarrollarse dentro de las tendencias tecnologicas para

dar a conocer sus productos.

Es por este motivo que el presente trabajo de titulacion esta direccionado en realizar
un estudio de factibilidad de la creacion de una tienda virtual para la comercializacion
de los productos que oferta la empresa, para de esta manera incrementar las ventas y

por ende la rentabilidad.

El emprendimiento se basa en cuatro estudios fundamentales partiendo desde el
estudio de mercado que permite evidencia la existencia de demanda insatisfecha y la
aceptacion de la idea de emprendimiento, seguido por el estudio técnico que demuestra
cuales son los requerimientos en cuanto a recursos se refiere para el desempefio de las
actividades, como tercer punto se encuentra el estudio organizacional que tiene como
fin plantear la estructura organiza y funcional de la empresa y finalmente el estudio
financiero que mediante indicadores demuestra que tan viable economicamente es el
desarrollo de la idea ,asi como, mediante evaluadores a tiempo futuro se demuestra si
al ejecutar el emprendimiento se lograra tener o no rentabilidad econdmica

demostrando asi su factibilidad.

Asi la propuesta de emprendimiento trata de innovar la empresa dentro de las nuevas
formas de comercializacion es decir mediante medios tecnoldgicos que no implica una
gran inversion para su desarrollo, al contrario se reducen gastos y se perciben mayores
ingresos y por ende rentabilidad debido a que las personas tiene mayor acceso a los
productos desde cualquier parte con esto se logra abarcar nuevos mercados y

reconocimiento por parte de los clientes.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, TECNOLOGIA, TIENDA
VIRTUAL, VEHICULOS.
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ABSTRACT

The company Nuiiez Corporation has been selling vehicles and motorcycles for several
years, in which it has been growing and developing within the local market, today it
has decided to enter into new markets, for this reason considering the need develop

within technological trends to publicize their products.

It 1s for this reason that the present degree work is directed to carry out a feasibility
study of the creation of a virtual store for the marketing of the products offered by the

company, in order to increase sales and therefore the Profitability.

The entrepreneurship is based on four fundamental studies based on the market study
that allows evidence of the existence of unmet demand and the acceptance of the idea
of entrepreneurship, followed by the technical study that shows which are the resource
requirements refers to the performance of activities, as a third point is the
organizational study that aims to raise the organizational and functional structure of
the company and finally the financial study that through indicators shows how
economically viable is the development of the idea, as well as future-time evaluators
demonstrate whether or not running the venture achieved economic profitability by

demonstrating its feasibility.

Thus the entrepreneurship proposal seeks to innovate the company within the new
forms of marketing, i.e. through technological means that does not involve a great
investment for its development, on the contrary, costs are reduced and higher incomes
are received and by profitability because people have greater access to products from

anywhere this is possible to encompass new markets and recognition by customers.

KEYWORDS: ENTREPRENEURSHIP, TECHNOLOGY, VIRTUAL SHOP,
VEHICLE
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CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Definicion del problema de investigacion

(Como el desaprovechamiento de las nuevas formas digitales de comercializar
productos empresariales ha disminuido el comercio y el desarrollo de las empresas en

la provincia de Tungurahua?
1.2 Contextualizacion

Macro Contextualizacion

Las empresas que quieren desarrollarse y abarcar nuevos mercados deben adaptarse e
implementar herramientas que les permita expandirse en el mercado mediante el
empleo de mecanismos tecnoldgicos pues, esta herramienta le permitirad adentrase en
mercados internacionales (Ferré & Férre, 2014). Con el desarrollo de la globalizacion
mundial se ha visto un notable crecimiento en lo que respecta la comercializacion
electronica, por lo tanto los negocios han ido creciendo y desarrollandose dentro de

esta nueva forma de comercializar sus productos (Szymonik & Bielecki, 2015).

Se considera como un principal limitante los recursos humanos y econdémicos
necesarios para que el comercio electronico se desarrolle en ciertos paises
mencionando de manera relevantes dentro de las pequefias y medianas empresas mas

conocidas con las siglas PYMES (Deng & Zhang , 2014).

De acuerdo con un estudio realizado se ha concluido que los paises como China y
Estados Unidos lideran el porcentaje de ventas en linea con un 40% a nivel mundial,
mientras que a nivel Latinoamericano Brasil, Argentina y México son los lideres en

comercializacion electronica (Martinich, 2015).

El sector automotriz se ha caracterizado por un crecimiento y desarrollo constante,
caracterizado principalmente por los vehiculos que son los productos méas demandados
y que en la actualidad en distintos paises principalmente en los desarrollados son
considerados como primera necesidad, este sector tiene como principal caracteristica
la generacion de empleo de igual manera origina nuevo negocios, este sector denota el
desarrollo econdmico de un pais refiriéndose con esto a que, si incrementa la compra

y venta de vehiculos usados se llega a la conclusion de que la economia de la nacion



esta creciendo, mientras que por otro lado, si la comercializacion es baja se entenderia

de que la economia estd decreciendo (Ramirez Castillo, 2017).

Meso Contextualizacion

Dentro del pais el sector automotriz esta desarrollado es asi que por la década de los
50 se increment6 la importacion de vehiculos principalmente autobuses y camiones y
con el pasar de los afios que esto se fue convirtiendo en una necesidad para las
personas lo cual evidenciaba el desarrollo del pais, es asi que debido al auge del sector
automotriz se firma el tratado de libre comercio con Venezuela y Colombia y con esto
se incrementd la exportacion e importacion y nacen la ensambladoras dentro del pais

como: Omnibus, Maresa y Aymesa (Ramirez Castillo, 2017).

En lo que respecta al comercio electronico el pais no se encuentra desarrollado dentro
de este ambito y por lo tanto se encuentra entre los ultimos ligares a nivel de
Latinoamérica pues registra un nivel escaso de ventas debido a que las personas

consumen mas a tiendas internacionales y no a las nacionales (Korntheuer, 2017).

Por otra parte el Plan Toda una vida establecido por el gobierno nacional menciona en
el objetivo 11: “Asegurar la soberania y eficiencia de los sectores estratégicos para la
transformacion industrial y tecnologica”, por lo tanto, el proyecto se enmarca dentro
de este objetivo pues el gobierno impulsa a que las empresas se expandan a través de
medios digitales y tecnoldgicos (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,

2019-2021).

Micro Contextualizacion

Se menciona que la provincia de Tungurahua es reconocida por encontrarse dentro de
las provincias mas comerciales y productivas del pais es asi que por esta razon es
estratégico emprender dentro de esta (Competitividad, 2017) y obtener el crecimiento

y desarrollo que se pretende alcanzar dentro de un periodo de tiempo establecido.

El comercio electronico no se encuentra desarrollado dentro de la provincia debido a
que las empresas tinicamente promocionan sus productos pero no los comercializa a
través de este medio, debido al desconocimiento de las ventajas y beneficios que les
otorga el comercio electronico como el reconocimiento, expandirse en el mercado y

por lo tanto incrementar sus ingresos y ganancias (Valencia, 2016).



Ecuador es un pais considerado en vias de desarrollo pero no se ha evidenciado la

existencia de industrias automotrices nacionales ya que este sector aporta con la

economia nacional y el desarrollo a su vez con el Producto Interno Bruto por la compra

y venta de vehiculos que en la actualidad presenta gran demanda (Ramirez Castillo,

2017).

1.3 Matriz de involucrados

Cuadro 1 Matriz de involucrados

GRUPOS INTERESES

PROBLEMAS
PERCIBIDOS

RECURSOS Y
MANDATOS

Incrementar la
fabricacion de sus
productos
Incrementar los

Importadores de
vehiculos

ingresos por venta

Disminucion del
nivel de
produccion asi
como de sus
ingresos.

Codigo organico de la
produccidn, comercio e
inversiones; Libro V de

la competitividad
sistémica y la
facilitacion aduanera,
titulo II, Normas
fundamentales. Art 104,
literal a: Facilitacion al
comercio exterior,
Literal b: Control
aduanero, Literal c:
Cooperacion e
intercambio de
informacion.

Incrementar el
nivel de ventas de
sus productos a
nivel nacional

Comerciantes de
vehiculos

Pérdida de
mercado, y baja
comercializacion
de los productos

Cdédigo de comercio, Art
2. Son comerciantes los
que, teniendo capacidad
para contratar, hacen del
comercio su profesion
habitual, Art 3. La
compra y venta de
vehiculos nuevos,
seminuevos y usados es
considerada un acto de
comercio.




Incrementar y
mejorar la
economia del pais
para proporcionar
mejor calidad de

Existencia de
tramitologia
inadecuada y
confusa para que
las actividades de
comercio se

Cddigo organico de
produccidn, comercio e
inversiones. Art 4,
Literal C: Fomentar la

Gobierno vida a la . produccion nacional,
; ., desempefien con i
Nacional poblacion. . comercio y consumo
. mayor énfasis. )
Reducir la ) , | sustentable de bienes y
o Economia del pais .. ,
tramitacion para servicios asi como su
) en retroceso i lizacic
ejercer . comercializacion y
. debido a .
actividades de ) tecnologias.
. demasiadas trabas
comercio ..
en las actividades.
. Ley de ejercicio
Aplicar sus Escasa y !
.. o profesional, Art 4: De
conocimientos en | capacitacion sobre .
los profesionales son
la puesta en nuevas
, aquellos que han
. marcha de tecnologias. .
Profesionales .. . cursado estudios y
emprendimientos, | Desinterés por L
, obtenido titulos por
asi como la parte de los .
., parte de un organismo
creacion de emprendedores y )
L educativo que lo
nuevas empresas. propietarios.
respalde
Elevacion de
precios de compra Ley de defensa del
Acceder ala debido a la consumidor, Art 4:
compra de aparicion de mas | derecho de la proteccion
Clientes productos de un en el consumo de bienes
mediante medios intermediario y servicios, asi como la
tecnologicos dentro del proceso satisfaccion de sus
de necesidades
comercializacion.

Fuente: Investigacion propia



1.4 Arbol de problemas

Reduccion de ventas y por ende de
ingresos para los propietarios

llustracién 1 Arbol de problemas

Mercados desatendidos por parte de los

Inestabilidad econémica para las personas
que trabajan en la empresa

comerciantes

_| Bajas ventas por considerar que lo precios

El mercado no se cubre en su totalidad a

nivel de todas las provincias

son muy elevados

Elevados precios, debido al incremento de

Y

las personas dentro del proceso de venta

Bajos niveles de venta que afectan a la
rentabilidad de los comerciantes

Los productos no son reconocidos fuera de la
provincia y a nivel nacional

Percepcion elevada de los precios por parte de
los clientes

?

?

?

Sistema de Comercializacion Tradicional en la venta de vehiculos nuevos,
seminuevos y usados y su impacto en la rentabilidad de los comerciantes de la

provincia de Tungurahua

Fy

Comercializaciéon de productos empresariales de
manera tradicional

Los comerciantes desconocen sobre la
existencia de nuevas formas de
comercializacion

Aparicién de varias personas dentro del proceso
de comercializacion

f

]

Recursos econdémicos limitados para

nuevas inversiones

!

Escasa capacitacion hacia los

Inexistencia de centros de capacitacion

sobre medios tecnologicos para la
comercializacion

emprendedores sobre las nuevas
tecnologias

Existencia de intermediarios que espera

Inexistencia de centros de capacitacion

Fuente: Elaboracion propia

sobre medios tecnologicos para la
comercializacion

obtener comision por venta

Incremento de los precios de venta de los

articulos




1.5 Analisis del arbol de problemas

En la actualidad las personas recurren mucho a las plataformas virtuales ya sea solo
para obtener informacion de los productos y para realizar la transaccion de compra por
lo tanto las empresas deben actualizarse y emprender nuevos retos y caminos para
abarcar nuevos mercados, esta nueva comercializacion se ha visto estancada por

problemas tales como:

La comercializacion de productos empresariales de manera tradicional debido a la
limitacion del recurso econdmico para hacer inversiones asi como el desconocimiento
por parte de los emprendedores sobre la existencia de nuevas formas de
comercializacion ha provocado que las ventas de vehiculos nuevos, seminuevos y
usados afecten la rentabilidad de los negocios, y por lo tanto los niveles de venta sean

bajos y provoque inestabilidad econdmica a las personas que trabajan en el negocio.

El desconocimiento por parte de los emprendedores sobre la existencia de medios
digitales y tecnologicos para comercializar sus articulos, esto debido a la escasa
capacitacion sobre los temas o a su vez por la inexistencia de lugares en los cuales se
proporcione este tipo de capacitaciones han generados que se siga comercializando de
manera tradicional que afecta a la rentabilidad de las empresas, y por lo tanto existen
mercados que estan totalmente desatendidos tanto a nivel provincial asi como a nivel

nacional provocando la existencia de demanda insatisfecha.

La aparicion de varios intermediarios dentro del proceso de comercializacion de los
articulos genera que se incremente el precio de venta debido a que cada uno espera
obtener una comision de venta, por lo tanto los clientes tienen la percepcion de que los
precios son extremadamente altos y no se respeta el margen de utilidad, esto afecta
directamente en el volumen de ventas de la empresa y por lo tanto en la rentabilidad

de la misma.



1.6 Arbol de objetivos

Incremento de ventas y por ende de
ingresos para los propietarios

Ilustracién 2 Arbol de objetivos

Mercados cubierto y satisfecho por parte

Estabilidad econdmica para las personas
que trabajan en la empresa

de los comerciantes

Ventas en imcremento por considerar que

_| Demanda satisfecha en su totalidad a nivel
de todas las provincias

lo precios son justos

_| Percepcion de precios adecuados por parte
de los clientes

Aumento en los niveles de venta que benefician
la rentabilidad de los comerciantes

Los productos son reconocidos fuera de la
provincia y a nivel nacional

Percepcion de precios adecuados por parte de
los clientes

f

f

?

Sistema de Comercializacién Digital en la venta de vehiculos nuevos,
seminuevos y usados y su impacto en la rentabilidad de los comerciantes de la

provincia de Tungurahua

'y

Comercializacion de productos empresariales de
manera digital

Los comerciantes conocen sobre la existencia
de nuevas formas de comercializacion

Asesoria y atencion directa con el cliente en la
comerializacion

1

]

Recursos economicos ilimitados para

nuevas inversiones

!

Capacitacion correcta y adecuada hacia

Conocimiento sobre la existencia de

nuevas formas de comercializacion

los emprendedores sobre las nuevas
tecnologias

Reduccion de intermediarios dentro del

Existencia de centros de capacitacion

Fuente: Elaboracion propia

sobre medios tecnoldgicos para la
comercializacién

proceso de comercializacion

Respeto de los precios de

comercializacion de los articulos




1.7 Analisis del arbol de objetivos

La comercializacion de productos empresariales de manera digital es decir mediante
medios tecnologicos esto gracias a la inversion de los negocios en esta nueva forma de
comercializacion asi como el interés por parte de los emprendedores ha desembocado
en un incremento de las ventas de vehiculos nuevos, seminuevos y usados
beneficiando la rentabilidad de los negocios, y por lo tanto los niveles de venta se
incrementan y se otorga estabilidad econdémica a las personas que trabajan en el

negocio.

El conocimiento por parte de los emprendedores sobre la existencia de medios digitales
y tecnologicos para comercializar sus articulos originados por la existencia de
capacitacion sobre los temas o a su vez por la aparicion de un sinntimero de lugares en
los cuales se proporcione este tipo de capacitaciones han generado que la
comercializacion digital vaya en aumento y beneficie a la rentabilidad de las empresas,
y por lo tanto los mercados se encuentran totalmente cubiertos tanto a nivel provincial

asi como a nivel nacional provocando la existencia de demanda satisfecha.

La reduccion de los intermediarios dentro del proceso de comercializacion de los
articulos es reemplazada por una asesoria directa con cliente ya que se podra observar
todas las caracteristicas y toda la informacion del producto a ser adquirido lo que se
evidenciard mediante el respeto del precio de venta de los articulos por lo tanto los
clientes tienen la percepcion de que los precio son justos y se respeta el margen de
utilidad esto beneficia directamente en el volumen de ventas de la empresa y por lo

tanto en la rentabilidad de la misma que tendra un notable incremento.



CAPITULO 11

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Nombre del emprendimiento

“Creacion de una tienda virtual para la comercializacion de productos en la empresa
Nuiez Corporation”

2.2 Localizacion geografica
v' Pais: Ecuador

v' Zona: 3

v Provincia: Cotopaxi

v" Canton: Salcedo

v" Calles: Ricardo Garcés & Vicente Leon, Salcedo

llustracion 3 Localizacion geogrdfica
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Fuente: (Google Maps, 2020)



2.3 Justificacion

La idea de negocio se origina debido a que mediante observacion directa se pudo
evidenciar que dentro de la Provincia no existe una empresa que posea una plataforma
virtual que sea exclusivamente para la comercializacion de los productos que sean de
la empresa, en este caso la comercializacion de medios de transporte como autos,
motos, maquinaria, entre otros, los mismos que pueden ser nuevos, seminuevos y

usados.

En la actualidad los medios digitales para la comercializacion de productos
empresariales no estdn siendo empleados de una méaxima manera, por lo que se
encuentran desaprovechados y dando lugar a que las empresas no pueden ofertar sus
productos a todos los rincones de la provincia y obtener el reconocimiento por parte
de los usuarios o clientes, por lo que se pretende aportar al mercado una herramienta
que aproveche los medios tecnoldgicos para la comercializacion de productos y
permita incrementar la rentabilidad de la empresa debido al notable crecimiento y

desarrollo que obtendra gracias a la ejecucion del emprendimiento.

Se aportara dentro del ambito social generando nuevas plazas de empleo para las
personas considerando todos los beneficios y normativas que la ley establece, de igual
manera se garantizara la seguridad y garantia necesaria en cuanto a las caracteristicas
y detalle de cada uno de los productos que seran ofertados dentro de la plataforma

virtual.

En lo que abarca la rentabilidad econdomica considerada como un punto importante
para la ejecucion de cualquier proyecto se pretende generar rentabilidad econdmica
para las personas que ejecuten la idea de negocio asi como estabilidad econdmica para
las personas que colaboraran con las actividades propias del negocio hasta que lleguen

al cliente final.

La creacion de la plataforma virtual para la comercializaciéon de los productos
permitird aportar dentro de la economia provincial y por ende del pais, el proyecto es
viable ya que dentro de pais se cuenta con los productos que se van a comercializar y
que son de acceso sencillo, para posterior ser comercializados a precios competitivos
y justos de tal manera satisfacer las necesidades de los clientes y a su vez atraer a

nuevos clientes hacia la empresa y sus productos.

10



Es asi que se pretende aportar al sector automotriz una herramienta tecnoldgica que
les permita expandirse en el mercado de la comercializacion de autos que pueden ser

nuevos, seminuevos y usados al igual que motos y demés medios de transporte.

En cuanto a la factibilidad legal el proyecto tiene acceso a todos los permisos de
funcionamiento, debido a que la empresa ya existe por lo tanto ya posee su RUC
legalmente inscrito dentro del Servicio de Rentas Internas y por lo tanto ya posee todos
los permisos de funcionamiento otorgados por los diferentes entes, y se cumple con la

Ley de Comercio electronico.

2.4 Objetivos
2.4.1 Objetivo General

Crear y disefar una tienda virtual para la comercializacion de productos en la empresa

Nuiiez Corporation.

2.4.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado con la finalidad de identificar las preferencias,
gustos y necesidades de las personas y asi demostrar la viabilidad de la creacion
de una tienda virtual.

e Ejecutar el estudio técnico que permitird conocer el proceso de elaboracion de
la tienda virtual y los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

e Disefar un plan de negocios que demuestre la factibilidad econémica de
creacion de una tienda virtual para comercializar los productos de la empresa

Nuiiez Corporation.

2.5 Beneficiarios

Entre los beneficiarios se puede encontrar directos e indirectos, quienes percibirdn

beneficios gracias a la ejecucion de la idea de negocio.

El beneficiario directo es el propietario de la empresa Nuiiez Corporation quien sera
el que perciba mayor numero de ventas y por ende de ingresos y utilidades, debido a
que su empresa serd publicitada de mejor manera y mas aun con la existencia de una

tienda virtual en la cual se ofertara todos los productos que se comercializaran.
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Los beneficiarios indirectos serdn sin duda alguna los clientes ya que podran acceder
a la informacion de los productos que se comercializa, la misma que serd actualizada
y novedosa para atraer la atencion y visitas de los clientes, a la vez uno de los
beneficiarios de manera indirecta son las personas con conocimiento el informatica y
creacion de aplicaciones digitales para la venta de articulos empresariales quien sera

el disefiador de la tienda virtual.
2.6 Resultado a Alcanzar
La creacion de una tienda virtual pretende:

e Incrementar las ventas en la empresa Nufiez Corporation

e Aportar mayor ingresos y por ende utilidad para los propietarios del negocio

e Permitir que los clientes accedan a mayor informacion acerca de los productos
que se comercializan.

e Proporcionar informacién actualizada y 1til para los visitantes de la tienda

virtual.
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CAPITULO 111

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Descripcion del servicio, caracteristicas y usos

El servicio se lo define como una actividad la misma que se la consume mas no se la
almacena, es decir se las conoce como bienes intangibles que se proporciona a las
personas o clientes con la finalidad de satisfacer sus necesidades (James & William,

2014).
a. Plataforma virtual

Una tienda virtual ofrece multiples ventajas a las empresas ya que proporciona
facilidad en la venta de articulos asi como diversidad en la forma de pago las mismas
que por consiguiente deberan ser confiables, seguras y principalmente deberdn ser
rapidas, las personas recurren a las tiendas virtuales para asesorarse sobre los
productos que desean adquirir debido a la comodidad al instante de comprar y porque
les resulta amigable acceder a una tienda virtual que esta e constante cabio y

adaptandose a las necesidades de las personas.

b. Caracteristicas

e La tienda virtual estara en constante cambio y actualizando sus productos de
acuerdo al tiempo y considerado las necesidades de las personas y posibles
clientes.

e Obtendra su propio Hosting y dominio en internet para ser localizados en la
red de la manera mas rapida posible.

e (Contara con diversas formas de pago que seran garantizadas y proporcionaran
seguridad y confianza a las personas para ejecutar su transaccion.

e Se asignara un asesor para cada cliente que acceda a la tienda virtual el mismo
que sera el encargado de proporcionar informacién relevante sobre los articulos
a ser comercializados con la finalidad de que se concrete la venta de los
productos.

e Los precios con los que los productos seran los precios reales, ya que muchas

tiendas virtuales ofertan los productos y un precio muy diferente al real.
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¢. Productos a ser ofertados

e Vehiculos

llustracion 4 Vehiculos

Fuente: (Intercar, 2020)

¢ Motos

llustracion 5 Motos

Fuente: (Intecar, 2020).

3.2 Segmentacion de mercado

Es un analisis que contribuye en la eleccion del mercado objetivo para cierto producto
o servicio, a su vez poder aplicar estrategias efectivas para llegar al segmento de

mercado encontrado (Pinzon , 2017).

14



Es la division de la poblacion en grupos representativos con caracteristicas similares,
a los cuales se pretende crear estrategia para llegar con un producto servicio que
cumplas con sus expectativas y satisfaga sus necesidades (Carrion , Caldas, & Heras ,

2017).

Tabla 1 Segmentacion de mercado

Variable de Nombl:e de la Dato Fuente Afio
Segmentacion Variable

Geografica Region Sierra 5.627.750 INEC 2010

Geografica Tungurahua 504.583 INEC 2010

Demografica PEA 244.893 INEC 2010
Tungurahua

Demografica PEA Ambato 161.140 INEC 2010

Estrato

Demografica socioecondomico 54.788 INEC 2011

B, C+ (34%)

Fuente: Elaboracion propia
Analisis

Se realizo la segmentacion de mercado para el emprendimiento para la cual se inicid
considerando la variable geogréfica en la cual se segmento la poblacion total dentro
de la region de la sierra en donde se obtuvo un total de 5.627.750 personas, seguido de
esto se segmento la poblacion de la provincia de Tungurahua y se obtuvo un total de
504.583 personas, posterior a esto se consider6 la variable demogréfica para segmentar
la Poblacion econdémicamente activa de Tungurahua en donde se encontr6 un total de
244.893 personas, se segmento la poblacion econdmicamente activa del cantéon
Ambato con un total de 161.140 personas y finalmente se considerd el estrato

socioeconomico B y C+ con un total de 54.788 personas.

Estos resultados se los ha tomado de acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos segun el ultimo censo de poblacion y vivienda ejecutado en el afio 2010, al ser
estos datos anteriores se debera proyectar este total hasta el afio actual considerando la
tasa de crecimiento poblacional que es igual a la tasa de natalidad menos la tasa de
mortalidad en la cual se obtiene un total de 1,56% para asi obtener nuestro mercado

objetivo.
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3.3 Mercado Objetivo

Tabla 2 Mercado Objetivo

TASA DE

ANO gg}}%ﬁgg CRECIMIENTO
POBLACIONAL

2011 54788 1,56%

2012 55642 868,02

2013 56510 881,56

2014 57392 895,31

2015 58287 909,28

2016 59196 923,46

2017 60120 937,87

2018 61058 952,50

2019 62010 967,36

2020 62978 982,45

Fuente: Elaboracion propia
Analisis

Una vez realizada la proyeccion desde al afio 2011 al afio actual es decir 2020
utilizando la tasa de crecimiento poblacional igual a 1,56% se obtiene que para el afo
2020 el mercado objetivo ser total a 62978 con un crecimiento en relacion al afio 2011

de 8.190 personas.

3.4 Investigacion de mercados

a. Tipo de investigacion
El tipo de investigacion que se aplicara al proyecto es el método descriptivo pues como
su nombre lo menciona describe ordenadamente los sucesos que se dan en un periodo
de tiempo establecido y se basa en un estudio transversal que es la recopilacion de
informacidon mediante una muestra de cual se obtiene informacidn necesaria para la

puesta en marcha de la idea de negocio (Merino, Pintado, Sanchez, & Grande, 2015).

b. Enfoque

Se aplica un enfoque cualitativo y cuantitativo; cualitativo pues se recolecta
informacion de los cuales partes los conceptos y cuantitativa porque se analiza

informacion mediante graficos, tablas y porcentajes.
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c. Fuentes de recopilacion de informacion
Entre las fuentes de informacion se encuentran la primaria y secundaria, primaria es
considerada aquella informacion real y clave para poder desarrollar investigaciones,

posteriores y la secundaria es la informacidn que ya ha sido procesada con anterioridad

(Gonzalez & Maranto, 2015).

d. Instrumento
El instrumento de recoleccion de informacion aplicado a la investigacion es la encuesta
que esta dentro del enfoque cualitativo y estd dentro de las fuentes de informacion
primaria (Merino, Pintado, Sanchez, & Grande, 2015) y esta encuesta se emplea el
instrumento llamado cuestionario, con el objetivo de identificar las necesidades de las

personas.
3.4.1 Poblacion

Es el total de elementos que conforman el universo el mismo que es ilimitado, es decir
posee inicio pero no posee fin, del mismo que se desea realizar una investigacion o

inferencia (Ilbafiez Peinado, 2015).

Es la totalidad de individuos, cosas, elementos, entre otros, también conocido como

universo, los mismos que presentan caracteristicas en comun (Lalangui, 2018)

La poblacion total a considerarse para la ejecucion del emprendimiento es igual a
62978 personas de la cual se calculard la muestra para hacer una investigacion mas

profunda sobre el comportamiento y las necesidades de la personas.
3.4.2 Muestra

Se define como un subconjunto del total de la poblacién que presentan caracteristicas
o necesidades en comun del cual se pretende realizar un estudio posterior para cumplir

las expectativas que esperan (Baptista, Hernandez , & Fernandez, 2014).
Calculo de la muestra

Z2xP*xQ*N
~ ZZxPxQ+Nxe?

n

Donde:

Z: Nivel de confianza

17



P: Probabilidad a favor (50%)
Q: Probabilidad en contra (50%)
N: Universo o Poblacion

E: Nivel de error

ZZ*P*Q*N
~ Z2%xPxQ+ N * e?

n

_ 1,962 % 0,50 = 0,50 * 62.978
1,962 % 0,50 * 0,50 + 62.978 * 0,052

n

60483
=58

n = 382
Analisis

De acuerdo al total de la poblacion igual a 62.978 personas se procede a calcular la
muestra considerando variables como el nivel de error, probabilidad en contra y a favor
una vez realizado el calculo correspondiente se obtiene un total de 382 personas a

quienes se les aplicara las encuestas para realizar los calculos correspondientes.
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Analisis e interpretacion de resultados

1. ;(Conoce sobre los productos que comercializa la empresa Nuifiez

Corporation?

Tabla 3 Pregunta 1

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra .
Objetivo
SI 25 4122 7%
NO 357 58856 93%
TOTAL 382 62978 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 1 Pregunta 1

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados, 25 personas correspondientes al 7% del mercado
objetivo que representa a 4122 de la poblaciéon mencionan que si conoce sobre los
productos que comercializa la empresa Nufiez Corporation, mientras que 357 personas
correspondientes al 93% que representa a 58856 de la poblacion indica que no conoce

sobre los productos que comercializa la empresa.

Con estos resultados se concluye que la mayor parte del mercado objetivo desconoce
sobre la empresa y sus productos por lo tanto para poder llegar a las personas y posibles

clientes se deberd aplicar estrategias de marketing efectivas.
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2. (Ha escuchado alguna vez sobre la existencia de una tienda virtual para

la comercializacion de este tipo de productos?

Tabla 4 Pregunta 2

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra .
Objetivo
SI 8 1319 2%
NO 375 61824 98%
TOTAL 382 62978 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 2 Pregunta 2

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 encuestados, 8 personas correspondiente al 2% de los encuestados
que representa a 1.319 personas indica que si ha escuchado sobre la existencia de u a
tienda virtual que oferte este tipo d productos, mientras que el 98% correspondiente a
375 personas mencionaron que desconocen sobre la existencia de una tienda virtual

que ofrezca productos como los que comercializa la empresa.

Con estos resultados se concluye que las personas en su gran mayoria no conocen
sobre la existencia de una empresa similar a la cual se pretende implementar en el
mercado local, por lo tanto se evidencia que es algo innovador para el mercado y

atractivo para las personas.
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3. ¢(Si se creara una plataforma virtual para la comercializacion de estos
productos usted visitaria la pagina para realizar adquisiciones mediante

esta?

Tabla 5 Pregunta 3

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra ..
Objetivo
SI 336 55394 88%
NO 46 7584 12%
TOTAL 382 62978 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grdfico 3 Pregunta 3

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas encuestadas el 88% correspondiente a 336 personas que
representan a 55.394 del mercado objetivo mencionan que si se creard una tienda
virtual par I empresa y sus productos si accederia a realizar compras mediante este
nuevo mecanismo, mientras que el 12% correspondiente a 46 personas que representa
a un total de 7.584 personas del mercado objetivo sefialan que no accederia a realizar

compras mediante la tienda virtual.

Con estos resultados se concluye que la empresa si tenga aceptacion por parte de las
personas ya que un 88% de los encestados mencionan que si realzarian compras

mediante la tienda virtual lo que evidencia la aceptacion.
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4.

JAsigne un orden a los productos a ser comercializados de acuerdo a su

preferencia? Enumere de 1 a 4. En donde 1 es el mayor valor y 4 el menor

valor.

Tabla 6 Pregunta 4

Frecuencia de Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra Objetivo
Autos 191 30859 49%
Motos 138 22672 36%
Pesados 46 7557 12%
Maquinaria 11 1889 3%
Otros 0 0 0%
TOTAL 382 62978 100%
Fuente: Elaboracion propia
Grdfico 4 Pregunta 4
M Autos
B Motos
Pesados
Maquinaria

Fuente: Elaboracién propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados, 191 personas correspondientes al 49% que representa
a 30859 personas mencionan que prefieren que se comercialice autos en la tienda
virtual, mientras que el 36% correspondiente a 138 personas que representa a 22672
indican que prefieren las motos por otro lado el 12% menciona que prefiere los carros

pesados y finalmente el 3% prefiere adquirir maquinaria.

Con estos datos se concluye que las personas encuestadas en su gran mayoria prefieren
que dentro de la tienda virtual se comercialice mas automoviles y también motos por

lo tanto se pondra mayor énfasis en estos productos.
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5. (Qué marca de auto o motos prefiere que sean comercializados en la

tienda virtual?, asigne un orden.

Tabla 7 Pregunta 5

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta de Muestra Me?cz}do Porcentaje
Objetivo
Hanteng x5 manual 46 7584 12%
Hanteng x5 manual automatico 38 6298 10%
Hanteng x7 57 9447 15%
Hanteng X7s 84 13848 22%
Hanteng EV 21 3462 5%
Chok G2 35 5770 9%
Super Soco TS1200 42 6924 11%
Saper Soco Tcmax 59 9727 15%
TOTAL 382 62978 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grdfico 5 Pregunta 5

B Hanteng x5 manual

W Hanteng x5 manual
automatico
Hanteng x7
Hanteng X7s

W Hanteng EV

B Chok G2

M Super Soco TS1200

M Super Soco Tcmax

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados 84 personas correspondiente a 22% que representa a
13.848 del mercado objetivo mencionan que prefieren que se comercialice en mayor
cantidad en producto Hanteng X7s, seguido por 59 personas correspondiente al 15%
que representa a 9727 del mercado objetivo indica que prefiere el producto Super coco
Tcemax, finalmente con menor aceptacion se encuentra el producto Hanteng EV que es

preferido por 21 personas correspondiente al 5% del mercado objetivo.
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Con estos resultados se concluye que todos los productos de la empresa poseen
aceptacion en el mercado, evidentemente el producto con mayor aceptacion es el

Hanteng X7s, mientras que el que menos aceptacion tiene es el Hanteng EV.

6. -;Anualmente con cuantas veces realizaria compras mediante la

plataforma virtual?

Tabla 8 Pregunta 6

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra . .
Objetivo
De 1 a2 veces 311 51437 81%
De 2 a 3 veces 68 11211 18%
De 5 a mas veces 3 330 1%
Total 382 62978 100%
Fuente: Elaboracion propia
Grdfico 6 Pregunta 6

B De 1a 2 veces
M De 2 a 3 veces

De 5 a mas veces

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados, 312 personas que corresponde a 81% que representa
a 51437 del mercado objetivo indica que accederia a realizar compras de 1 a 2 veces
anualmente, por otra parte el 18% correspondiente a 68 personas que representa a
11211 del mercado objetivo indica que realizaria compras de manera anual de 2 a 3
veces, finalmente el 1% que representa a 330 personas del mercado objetivo sefialan

que comprarian mas de 5 veces de manera anual.
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Con estos resultados se concluye que las personas accederan a realizar compras de

manera anual de 1 a 2 veces ya que el 81% de los encuestados indica que ese seria su

rango de compra mediante la tienda virtual.

7. ¢(Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Hanteng x5 manual?

Tabla 9 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 manual

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado | Porcentaje
Muestra o .
Objetivo
De 18.000 a 25.980 230 37918 60%
De 25.981 a 28.470 98 16157 26%
De 28.471 a 30.960 54 8903 14%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 7 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 manual

B De 18.000 a 25.980
W De 25.981 a 28.470
De 28.471 a 30.960

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 personas el 60% que representa a 37.918 del mercado objetivo
menciona que esta dispuesto a pagar entre 18.000 a 25.980 por la compra de una
Hanteng X5 manual, seguido de 26% correspondiente a 98 personas que representa a
16.157 del mercado objetivo sefala que pagaria entre 25.981 a 28.470 y finalmente el

14% correspondiente a 54 personas que representa a 8903 del mercado objetivo esta

dispuesto a pagar entre 28.471 a 30.960.
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 18.000

a 25.980 por la compra de un Hanteng X5 manual.

8. (Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Hanteng x5 automatico?

Tabla 10 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 automdtica

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado | Porcentaje
de Muestra . L.
Objetivo
De 19.500 a 27.480 214 35281 56%
De 27.481 a29.970 108 17805 28%
De 29.971 a 32.460 60 9892 16%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracién propia

Grdfico 8 Pregunta 7 Precio Hanteng X5 automdtica

B De 19.500 a 27.480
B De 27.481 a2 29.970
B De 29.971 a 32.460

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 56% que representa a 35.281 del mercado objetivo
menciona que esta dispuesto a pagar entre 19.500 a 27.480 por la compra de una
Hanteng X5 automatica, seguido del 28% correspondiente a 108 personas que
representa a 17.805 del mercado objetivo sefiala que pagaria entre 27.481 a 29.970 y
finalmente el 16% correspondiente a 60 personas que representa a 9.892 del mercado

objetivo esta dispuesto a pagar entre 29.971 a 32.460
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 19.500

a 27.480 por la compra de un Hanteng X5 automatico.

9. (Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Hanteng x7?

Tabla 11 Pregunta 7 Precio Hanteng X7

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra . L
Objetivo
De 22.310 a2 30.290 197 32478 52%
De 30.291 a 32.780 110 18135 29%
De 32.780 a 35.270 75 12365 19%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 9 Pregunta 7 Precio Hanteng X7

W De 22.3104a30.290
W De 30.291 a2 32.780
W De 32.780a35.270

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 52% que representa a 32478 del mercado objetivo
menciona que estd dispuesto a pagar entre 22.310 a 30.290 por la compra de un
Hanteng X7, seguido del 29% correspondiente a 110 personas que representa a 18135
del mercado objetivo sefiala que pagaria entre 30.291 a 32.780 y finalmente el 19%
correspondiente a 75 personas que representa a 12365 del mercado objetivo esta

dispuesto a pagar entre 32.780 a 35.270.
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 22.310

a 30.290 por la compra de un Hanteng X7.

10. ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Hanteng x7S?

Tabla 12 Pregunta 7 Precio Hanteng X7s

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
de Muestra . L
Objetivo
De 25.410 a 33.390 350 57702 92%
De 33.391 a 35.880 29 4781 7%
De 35.881 a 38.370 3 495 1%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 10 Pregunta 7 Precio Hanteng X7s

B De 25.4104a33.390
Bl De 33.391 a2 35.880
De 35.881 a 38.370

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 92% que representa a 57702 del mercado objetivo
menciona que estd dispuesto a pagar entre 25.410 a 33.390 por la compra de un
Hanteng X78S, seguido del 7% correspondiente a 29 personas que representa a 4781
del mercado objetivo sefiala que pagaria entre 33.391 a 35.880 y finalmente el 1%
correspondiente a 3 personas que representa a 495 del mercado objetivo estd dispuesto

a pagar entre 35.881 a 38.370.
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 25.410

a 33.390 por la compra de un Hanteng X7S.

11. ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Hanteng EV?

Tabla 13 Pregunta 7 Precio Hanteng EV

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta M Mercado Porcentaje
uestra . .
Objetivo
De 32.510 a 40.490 305 50283 80%
De 40.491 a 42.980 48 7913 12%
De 42.981 a 45.470 29 4781 8%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 11 Pregunta 7 Precio Hanteng EV

W De 32.510a40.490
H De 40.491 a 42.980
De 42.981 a 45.470

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 80% que representa a 50.283 del mercado objetivo
menciona que estd dispuesto a pagar entre 32.510 a 40.490 por la compra de un
Hanteng EV, seguido del 12% correspondiente a 48 personas que representa a 7913
del mercado objetivo sefiala que pagaria entre 40.491 a 42.980 y finalmente el 8%
correspondiente a 29 personas que representa a 4781 del mercado objetivo esta

dispuesto a pagar entre 42.981 a 45.470
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 32.510

a 40.490 por la compra de un Hanteng EV.

12. ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Chok G2?

Tabla 14 Pregunta 7 Precio Chok G2

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
de Muestra . L.
Objetivo
De 9.600 a 14.000 298 49129 78%
De 14.001 a 16.200 61 10057 16%
De 16.201 a 18.400 23 3792 6%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 12 Pregunta 7 Precio Chok G2

m De 9.600 a 14.000
m De 14.001 a 16.200
De 16.201 a 18.400

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 78% que representa a 49129 del mercado objetivo
menciona que esta dispuesto a pagar entre 9.600 a 14.000 por la compra de un Chok
G2, seguido del 16% correspondiente a 61 personas que representa a 10057 del
mercado objetivo sefiala que pagaria entre 14.001 a 16.200 y finalmente el 6%
correspondiente a 23 personas que representa a 3792 del mercado objetivo esta

dispuesto a pagar entre 16.201 a 18.400
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 9.600

a 14.000 por la compra de un Chok G2.

13. ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Super Soco TS1200?

Tabla 15 Pregunta 7 Precio Stper Soco TS1200

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado |Porcentaje
Muestra . L
Objetivo
De 1.980 a 3.600 225 37094 59%
De 3.601 a 4.410 96 15827 25%
De 4.411 a 5.220 61 10057 16%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 13 Pregunta 7 Precio Stper Soco TS1200

M De 1.980 a 3.600
B De 3.601a4.410
mDe4.411a5.220

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 59% que representa a 37094 del mercado objetivo
menciona que esta dispuesto a pagar entre 1.980 a 3.600 por la compra de un Super
Soco TS1200, seguido del 25% correspondiente a 96 personas que representa a 15827
del mercado objetivo senala que pagaria entre 3.6001 a 4.410 y finalmente el 16%
correspondiente a 61 personas que representa a 10057 del mercado objetivo esta

dispuesto a pagar entre 4.411 a 5.220
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Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre 1.980

a 3.600 por la compra de un Stiper Soco TS1200.

14. ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar al momento de adquirir un

vehiculo Saper Soco Tecmax?

Tabla 16 Pregunta 7 Precio Super Soco Tcmax

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra o .
Objetivo
De 2.050 a2 3.950 194 31983 51%
De 3.951 a4.901 107 17640 28%
De 4.902 a 5.852 81 13354 21%
TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 14 Pregunta 7 Precio Super Soco Tcmax

M De 2.050 a 3.950
B De3.951a4.901
De 4.902 a 5.852

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De un total de 382 personas el 51% que representa a 31983 del mercado objetivo
menciona que estd dispuesto a pagar entre 2.050 a 3.950 por la compra de un Super
Soco Temax, seguido del 28% correspondiente a 107 personas que representa a 17640
del mercado objetivo sefiala que pagaria entre 3.951 a 4.901 y finalmente el 21%
correspondiente a 81 personas que representa a 13354 del mercado objetivo esta

dispuesto a pagar entre 4.902 a 5.852.

32



Con estos resultados se concluye que las personas estan dispuestas a pagar entre $

2.050 a 3.950 por lo compra de un Stper Soco Tcmax.

15. ;Por la compra realizada mediante la tienda virtual que promocion le

gustaria recibir?

Tabla 17 Pregunta 8

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado | Porcentaje
de Muestra .
Objetivo
Descuentos 227 37157 59%
Regalos por cada compra 125 20783 33%
Puntos para la proxima 25 4408 79,
compra
Otros 5 630 1%
TOTAL 382 62978 100%
Fuente: Elaboracion propia
Grdfico 15 Pregunta 8

M Descuentos
M Regalos por cada compra
Puntos para la proxima

compra

Otros

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados, el 59% correspondiente a 227 personas que representa
un total de 37157 del mercado objetivo sefialan que prefieren que por cada compra
hecha mediante la tienda virtual se les aplique un descuento, mientras que el 33%
correspondiente a 125 personas que representa a 20783 del mercado objetivo indica

que prefiere que se le de regalos por cada compra mientras el 7% prefiere acumular
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puntos para la siguiente compra y finalmente el 1% menciona que prefiere otro tipo de

promocion.

Con estos resultados se concluye que las personas prefieren que por las compras que
realicen como promocion se les otorgue algln tipo de descuento aunque también en

gran parte le gustaria que se les acumule untos para una siguiente compra.

16. ;Porque medios de comunicacion le gustaria que se promocione la tienda

virtual de la empresa Nuiiez Corporation?

Tabla 18 Pregunta 9

Frecuencia de Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestra . .
Objetivo
Redes sociales 310 51012 81%
Prensa, Revistas 34 5668 9%
Television 10 1889 3%
Radio 19 3149 5%
Otros 9 1260 2%
TOTAL 382 62978 100%
Fuente: Elaboracién propia
Grdfico 16 Pregunta 9

M Redes sociales

M Prensa, Revistas
Televisiéon
Radio

W Otros

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados el 81% que corresponde 310 personas que representa
a 51012 del mercado objetivo menciona que prefieren que la tienda virtual use redes

sociales para promocionarse, mientras que el 9% correspondiente a 34 personas que
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representa a 5668 del mercado objetivo indican que prefieren la prensa y las revistas
finalmente el 2% correspondiente a 1260 personas del mercado objetivo menciona que

desea otro tipo de publicidad.

Con estos resultados se concluye que del total de los encuestados el 81% prefiere que
la empresa emplee redes sociales para promocionarse y promocionar sus articulos ya

que es el medio que mas se utiliza en la actualidad.

17. ;Qué beneficios espera obtener al adquirir productos mediante la tienda

virtual?

Tabla 19 Pregunta 10

Frecuencia de Frecuencia
Respuestas Mercado Porcentaje
Muestra .
Objetivo

Calidad 26 4408 7%
Precio Justo 115 18893 30%
Seguridad 152 25191 40%
Confiabilidad 89 14485 23%

TOTAL 382 62978 100

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 17 Pregunta 10

Calidad
Precio Justo
Seguridad
Confiabilidad

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

De un total de 382 encuestados el 40% correspondiente a 152 personas que representa

a 25191 del mercado objetivo indican que la seguridad dentro de la tienda virtual es lo
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mads importante seguido de un precio justo de acuerdo al 30% correspondiente a 115
personas y finalmente el 7% correspondiente a 27 personas que representa un total de

4408 senala que la calidad de los productos es lo mas importante al realizarla compra.

Con estos resultados se concluye que al momento de realizar las compras mediante la
tienda virtual a las personas les inte