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Resumen Ejecutivo - Palabras Clave

El actual plan de negocios analiza la factibilidad comercial, técnica y financiera
para la creacion de "J y J" Detalles con Amor, una empresa de regalos personalizados
situada estratégicamente en el Centro Histérico de Quito para el afio 2026. Se ha
identificado un problema relacionado con la limitada oferta de obsequios que posean un
alto valor emocional y una identidad local en la zona, que actualmente esta dominada por
comercios tradicionales que venden recuerdos genéricos y por tiendas de manualidades o
distribuidoras de golosinas. El proposito principal es establecer un modelo de negocio
que sea rentable y que combine la venta de productos o servicios a través de internet con
una experiencia fisica, atendiendo tanto a la demanda de los residentes locales como al

turismo cultural que circula en él Centro Historico.

La metodologia utilizada presenta un enfoque mixto, combinando aspectos
cualitativos y cuantitativos, mediante la aplicacion de encuestas a los residentes de la zona
y entrevistas con expertos en el area de comercio minorista. Los hallazgos del analisis de
mercado evidencian una clara inclinacion superior al 75% hacia regalos que incluyan
empaques ecoldgicos, dulces tradicionales y tecnologias de sublimacién o grabado en el
momento. Desde el punto de vista financiero, el proyecto requiere una inversion inicial
optimizada, previniendo un Punto de Equilibrio alcanzable dentro del primer afio y una
Tasa Interna de Retorno atractiva gracias al bajo costo de la materia prima local. En
resumen, el plan de negocios se muestra como altamente viable y sostenible,
posicionando a "J y J" como una opcion innovadora que revitaliza el comercio del Centro

Historico a través de la personalizacion y el valor sentimental.
Palabras Clave

Plan de empresa: Estructura orientadora del proyecto

Regalos a medida: Propuesta de valor.

Centro Historico de Quito: Delimitacion geogréfica del comercio.
Viabilidad econémica: Analisis de rentabilidad futura.

Comercio al por menor: Sector econémico del emprendimiento.
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Abstract - Keywords

This business plan analyzes the commercial, technical, and financial feasibility of
establishing "J y J Detalles con Amor," a personalized gift company strategically located
in Quito’s Historic Center, with a target launch year of 2026. A gap has been identified
regarding the limited availability of gifts possessing high emotional value and local
identity in the area; the market is currently dominated by traditional shops selling generic
souvenirs, craft stores, and confectionery distributors. The primary objective is to
establish a profitable business model that combines online sales with a physical retail
experience, catering to both local residents and the cultural tourism traffic within the

Historic Center.

The methodology employs a mixed-methods approach, combining qualitative and
quantitative elements through surveys of local residents and interviews with retail
industry experts. Market analysis findings reveal a strong preference—exceeding 75%—
for gifts featuring eco-friendly packaging, traditional sweets, and on-site customization
technologies such as sublimation or engraving. From a financial perspective, the project
requires an optimized initial investment, projecting a break-even point within the first
year and an attractive Internal Rate of Return, driven by the low cost of local raw
materials. In summary, the business plan demonstrates high viability and sustainability,
positioning "J y J" as an innovative option that revitalizes commerce in the Historic Center

through personalization and sentimental value.

Keywords

Business plan: Project guiding structure.

Customized gifts: Value proposition.

Quito’s Historic Center: Geographic scope of the business.
Economic viability: Analysis of future profitability.

Retail: Economic sector of the venture.



Introduccion

El presente documento formaliza la propuesta para la creacion y desarrollo de la
microempresa “J y J” Detalles con amor, un emprendimiento especializado en la
personalizacion de articulos Premium y la comercializacion Regalos Personalizados, con

operaciones centradas en el Distrito Metropolitano de Quito durante el periodo 2026.

El mercado ecuatoriano de detalles y regalos presenta una oportunidad de valor
debido a la alta demanda por productos que conjugan la exclusividad con el significado
emocional. Sin embargo, existe una fragmentacion en la oferta, obligando al consumidor
a recurrir a multiples canales para la compra de ropa personalizada, articulos de disefio y
regalos duraderos. “J y J”” aborda este problema central posicionandose como la solucion
integral Premium para regalos Unicos. Nuestra propuesta de valor se diferencia por la
fusion de la durabilidad y la creatividad de la personalizacion, consolidando la promesa
de “Detalles con Amor .

A nivel administrativo, “J y J” se enfrenta al desafio de la ineficiencia operativa y
la baja fidelizacion tipicas de los emprendimientos artesanales. Por lo tanto, el objetivo
fundamental de este proyecto de inversion es implementar un modelo de gestion

administrativa integral.

Este modelo se lograra mediante la optimizacién de los procesos operativos y la
aplicacion de estrategias de CRM “Gestion de las Relaciones con los Clientes”, buscando
estabilizar la microempresa, finalmente, demostrar la viabilidad técnica de mercado y

econdmica de “J y J”.



Definicion y Justificacion del Tema

Plan de negocios para la creacion de una Empresa de Regalos Personalizados en

El Centro Historico de Quito periodo 2026. “J y J”” Detalles con Amor.
Planteamiento del Problema

Fortalecer la oferta actual de regalos personalizados en el sector comercial del
centro histdrico de Quito, y no haya solo el consumo masivo de artesanias para el turismo
de paso. Esta dindmica comercial crea un importante hueco para el consumidor local, que
busca alternativas con carga emocional y disefio exclusivo para celebrar fechas

especiales.

La falta de propuestas que integren la personalizacion bajo demanda con una
experiencia de compra significativa limita la eleccion del consumidor y bajo potencial de

un mercado que valora el componente emocional de la compra de productos.

Por otro lado, la mayoria de las microempresas que intentan ingresar a este nicho
operan segun modelos empiricos que carecen de estructuras administrativas, financieras
y de procesos que garanticen su sostenibilidad. La falta de un plan de negocios formal
dificulta una gestion eficaz de los costos, la optimizacion de los tiempos de entrega y una
estrategia de marketing orientada a la fidelizacion.

Esta desorganizacién administrativa no s6lo amenaza la supervivencia de nuevas
empresas en un mercado tan competitivo como el del centro histérico, sino que también
limita su capacidad de profesionalizarse y consolidarse como una alternativa real y

rentable para 2026.
Objetivo General

Crear un plan de negocios para la creacion de la Empresa “J y J” Detalles con
Amor, siendo competente en articulos personalizados en el Centro Histdrico de Quito,
con el nico fin de hacerse conocer y entregar modelos con valor emocional a traves de

técnicas financieras para el afio 2026

Objetivos Especificos



Diagnosticar la situacion actual del mercado en regalos personalizados, mediante

estudios de mercado, consumos y necesidades del cliente.

Diseiar el modelo de negocio de “J y J” Detalles con Amor, definiendo la
propuesta de valor, realizando estructuras de organizacion y procesos operativos para un

buen servicio de personalizacién de buena calidad.

Establecer las estrategias de marketing y ventas a través de adquision y
fidelizacion de clientes con un amplio concepto de valor emocional, diferenciando la

oferta ya existente.

Evaluar la viabilidad financiera del proyecto mediante la proyeccién de costos,
ingresos y de rentabilidad, para asegurar la sostenibilidad econémica y el crecimiento de

la microempresa a corto y mediano plazo

Metodologia de la Investigacion

Enfoque Metodoldgico
CUANTITATIVOS: Encuestas

“El componente cuantitativo se llevara a cabo a través de la aplicacion de
encuestas estructuradas, las cuales permitiran recolectar datos numéricos y estadisticos
sobre habitos de consumo, frecuencias de compra y sensibilidad al precio de los clientes
potenciales en el sector. Esta técnica busca otorgar rigor estadistico a la investigacion,
facilitando la cuantificacion de la demanda y la obtencién de indicadores precisos que
serviran de base para las proyecciones financieras, validando asi la factibilidad econémica

y la sostenibilidad del plan de negocios propuesto para el afio 2026.”
CUALITATIVOS: Entrevistas y focus group

“El componente cualitativo de la investigacion se ejecutard mediante entrevistas
a profundidad y grupos focales, técnicas seleccionadas para explorar a fondo las
motivaciones, percepciones y valores emocionales que los consumidores del Centro
Historico de Quito asocian con la adquisicion de regalos personalizados. Este método
permite comprender la subjetividad del cliente y la importancia del factor afectivo en la

decision de compra, proporcionando insumos narrativos esenciales para definir una



propuesta de valor que responda genuinamente a la identidad y expectativas del mercado

objetivo.”
Disefio de la Investigacién

CUANTITATIVO: Encuestas 10 preguntas, se aplicara a personas de 20 a 50 afios
en la ciudad de Quito tanto como hombres y a mujeres, porque estamos creando una
marca emocional y necesitas entender el corazon del cliente para que la propuesta de valor

sea Unica y no se parezca a la competencia.

CUALITATIVO: Entrevistas 5 preguntas se aplicaran de manera presencial o
virtual a personas emprendedoras, porque se esta creando un plan de negocios y necesitas

demostrar, con nimeros y estadisticas, que el negocio es seguro y generara utilidades.

Focus group de 15 preguntas minimo a 8 personas, Observar la interaccion. Al
poner un prototipo de tu producto frente a ellos, veras si les gusta el disefio, si el empaque
les parece atractivo y si la idea de “J y J Detalles con Amor” les genera la emocion que

buscas.
Poblacion y Muestra

Segun la formula 387 Encuestados, aplicando la técnica de tendencias estadisticas
se ha decidido hacer a 100 encuestados.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
100 Encuestas
3 Entrevistas
Focus Group
Marco Teorico

El Modelo de Negocio como herramienta de gestidn estratégica

Para que un emprendimiento logre trascender de la idea a la ejecucion, es

indispensable estructurar un modelo de negocio que defina con claridad como la



organizacion crea, entrega y captura valor. Sus obras han definido el marketing como una

ciencia de gestion.

Segun Osterwalder y Pigneur 2011, el modelo de negocio actia como un plano
estratégico que permite a los emprendedores visualizar las piezas clave de su empresa
como los segmentos de clientes, la propuesta de valor y la estructura de costos de manera

integrada y coherente.

En el caso de “J y J Detalles con Amor”, la aplicacion de este modelo es vital para
alinear la creatividad de los productos personalizados con una gestion administrativa
eficiente, permitiendo identificar tempranamente los recursos necesarios y los posibles

riesgos operativos en el mercado del Centro Histérico de Quito.

Se centran en el Marketing Holistico. Sostienen que el marketing ya no es un
departamento aislado, sino una filosofia de toda la empresa que busca entender las
necesidades del consumidor para crear productos que entreguen valor real.

El Marketing Emocional como eje estratégico

El marketing emocional trasciende a través de la transaccion comercial al
centrarse en la creacion de vinculos afectivos profundos entre la marca y el consumidor.
Segun Kaotler y Keller 2016, las empresas que logran conectar con las emociones de sus
clientes no solo consiguen una compra inmediata, sino que transforman a los usuarios en
embajadores de la marca, ellos sostienen que la creacion de valor para el consumidor no
debe limitarse a la oferta de atributos fisicos del producto, sino extenderse hacia la

generacion de experiencias significativas.

Bajo esta premisa, la microempresa implementa el marketing emocional como eje
estratégico, entendiendo que cada regalo personalizado actia como un vehiculo de
comunicacion afectiva entre el cliente y el destinatario. Esta orientacion permite a la
organizacion trascender la transaccion comercial tradicional para establecer un vinculo
relacional duradero, donde la marca no solo se posiciona por la calidad de sus articulos,
sino por su capacidad de materializar sentimientos y fortalecer vinculos interpersonales

en el contexto del Centro Histérico de Quito.



En consecuencia, la adopcion de este enfoque garantiza que cada detalle disefiado
por la empresa cumpla con la premisa de entregar valor agregado, alineando la mision del

negocio con las expectativas emocionales de su mercado objetivo.”

Para “J y J Detalles con Amor”, esta teoria es fundamental, ya que el propdsito
del emprendimiento es convertir articulos personalizados en medios para expresar
sentimientos, validando la premisa de que el valor percibido por el cliente esta

directamente ligado a la carga afectiva del producto.

La importancia de la personalizacion en el mercado actual

La personalizacion se ha convertido en una ventaja competitiva decisiva en el
entorno empresarial contemporaneo, donde el consumidor busca sentirse identificado con
lo que adquiere. Como sefialan Pine y Gilmore 2014, la personalizacion masiva permite
ofrecer productos adaptados a las necesidades especificas de cada individuo sin sacrificar
la eficiencia operativa, la cual sugiere que, en el mercado actual, los productos y servicios

han dejado de ser el principal motor de valor para dar paso a las experiencias memorables.

Bajo este enfoque, la microempresa no comercializa objetos estandarizados, sino
que disefia momentos significativos a través de la personalizacion, transformando el acto
de regalar en una vivencia Unica tanto para quien compra como para quien recibe el

detalle.

Al integrar este concepto en su modelo de negocio, la organizacién logra una
diferenciacion estratégica contundente, permitiendo que el cliente perciba un valor
superior que va mas alla de la utilidad fisica del objeto, consolidando asi la lealtad hacia
la marca mediante el impacto emocional generado por un servicio hecho a medida en el

entorno del Centro Histérico de Quito.”

En el contexto de los regalos personalizados, este enfoque permite que la
microempresa destaque en el Centro Historico de Quito, ofreciendo soluciones Unicas
frente a la oferta estandarizada y masificada que predomina en el sector turistico y

comercial tradicional.



La gestion operativa en micro emprendimientos

La viabilidad de un proyecto de emprendimiento depende intrinsecamente de una
estructura operativa sélida y eficiente. De acuerdo con Chiavenato 2019, la
administracion efectiva de una organizacion implica la planeacion y el control riguroso
de todos sus recursos para asegurar que el proceso productivo cumpla con los estandares
de calidad y tiempos de entrega requeridos por el mercado.

Ayudando como principal respaldo para el proceso administrativo de “J y J”.
Cuando expliques como Jeanneth y Jessica van a planificar compras de insumos,
organizar tareas, dirigir liderazgo del equipo y controlar calidad del regalo, Chiavenato
es quien les da el rigor profesional a esos procesos.

Es el referente académico mas consultado en el mundo hispanohablante sobre
administracion. Su formacion es un derecho y administracion de empresas, segun su
vision de la Teoria General de la Administracion es un sistema. Considera que las
organizaciones son sistemas complejos donde las personas, los procesos y la tecnologia

deben estar alineados para alcanzar objetivos.

Es el principal respaldo para el proceso administrativo de “J y J”. Al explicar como
Jeanneth y Jessica van a planificar comprar de insumos, organizar tareas, dirigir liderazgo
del equipo y controlar calidad de regalo, Chiavenato es quien nos daré el rigor profesional

a estos procesos.

La viabilidad financiera como garante de sostenibilidad

La sostenibilidad econdémica de una microempresa se fundamenta en una
planificacion financiera que proyecte de manera realista los costos, ingresos y la
rentabilidad esperada. Segun Baca Urbina 2016, la evaluacion de proyectos es el proceso
técnico que permite determinar si la inversion de recursos en una nueva idea de negocio

es justificada y capaz de generar beneficios econdmicos a largo plazo.

En el caso de “J y J Detalles con Amor”, este analisis es el pilar que demostrara
la viabilidad del negocio, permitiendo tomar decisiones estratégicas basadas en
indicadores financieros claros que aseguren el crecimiento de la empresa en el entorno

competitivo del Centro Histdrico. La sostenibilidad a largo plazo de ‘J y J Detalles con



Amor’ se fundamenta en una planificacién financiera rigurosa, para lo cual se adopta la

metodologia de evaluacion de proyectos propuesta por Baca Urbina 2016.

Este autor establece que la viabilidad financiera no es simplemente un ejercicio
contable, sino una herramienta técnica indispensable para determinar si los recursos
invertidos en una idea de negocio son capaces de generar rendimientos econémicos

sostenibles frente a las condiciones del mercado.

En el contexto de este plan de negocios, la aplicacion de esta teoria permite
estructurar proyecciones precisas de costos de produccion, fijacion de precios y flujos de
ingresos, garantizando que cada decision estratégica esté respaldada por indicadores
financieros solidos, como el Valor Actual Neto “VAN” y la Tasa Interna de Retorno
“TIR”. De esta manera, el enfoque de Baca Urbina constituye el garante técnico de la
rentabilidad del proyecto, asegurando que la microempresa pueda operar con solvencia y
adaptarse a las fluctuaciones econémicas del entorno comercial en el Centro Historico de

Quito para el afio 2026

La Gestion de Calidad en Servicios Personalizados

La gestion de la calidad representa la capacidad de una organizacion para cumplir
consistentemente con los requisitos del cliente y superar sus expectativas. Segin Evans y
Lindsay 2015, la calidad no es un destino final, sino un proceso de mejora continua que
integra a todos los niveles de la empresa para maximizar la satisfaccion del usuario. En
el sector de los regalos personalizados, este concepto adquiere una dimension critica, pues
la calidad no solo se mide por los materiales fisicos, sino por la precision y el cuidado

emocional puesto en cada detalle.

Para “J y J Detalles con Amor”, la implementacién de un sistema de gestion de
calidad implica establecer estandares operativos claros desde la recepciéon del pedido
hasta la entrega final al cliente. Esta estructura permite minimizar errores, estandarizar
procesos creativos y asegurar que cada producto sea una representacion fiel de las
intenciones afectivas del comprador. La profesionalizacion de estos procesos es lo que

permite a una microempresa artesanal escalar hacia un modelo de negocio competitivo.

La calidad percibida por el consumidor se convierte, en ultima instancia, en el

principal activo de diferenciacion frente a competidores informales en el mercado.



Cuando una empresa logra estandarizar la excelencia, el cliente desarrolla una confianza
que se traduce en fidelizacion y recomendaciones positivas, fundamentales para el
crecimiento sostenido. En el entorno comercial del Centro Historico, la reputacion
construida sobre la calidad es el factor que permite sostener precios competitivos y una

posicion de mercado solida.

Finalmente, la integracion de la calidad en la cultura organizacional permite a la
microempresa responder con agilidad a las exigencias cambiantes del mercado. El control
de calidad, lejos de ser un ejercicio burocratico, actia como una herramienta de
aprendizaje constante que permite a Jeanneth y Jessica perfeccionar sus técnicas y
servicios. Este enfoque no solo optimiza recursos, sino que garantiza que la promesa de

“Detalles con Amor” se cumpla en cada interaccién comercial realizada.

Segmentacion de Mercado y Buyer Persona

La segmentacion de mercado es una herramienta estratégica que permite a las
organizaciones dividir un mercado heterogéneo en grupos mas pequefios y homogéneos
con necesidades y caracteristicas similares. Kotler y Armstrong 2017 sefialan que esta
practica es esencial para evitar la dispersion de esfuerzos, permitiendo que la empresa
enfoque sus recursos hacia los segmentos donde puede ofrecer un valor superior. Para
una microempresa como la tuya, identificar con precision quién es el cliente ideal es la

base para una estrategia de marketing eficiente.

En la era actual, la segmentacién va mas alld de los datos demogréaficos
tradicionales, incorporando el concepto de Buyer Persona. Esta herramienta permite crear
perfiles semi-ficticios del cliente ideal basados en investigaciones cualitativas y datos
reales del comportamiento del consumidor. Al definir los dolores, motivaciones y deseos
de este perfil, “J y J Detalles con Amor” puede personalizar sus productos y su
comunicacion de manera que resuenen profundamente con el publico del Centro

Historico.

Este enfoque permite a la empresa disefiar ofertas a medida para momentos
especificos, como aniversarios o celebraciones locales, alineando el mensaje de la marca
con la psicologia de cada segmento. Cuando la comunicacién se dirige a un Buyer Persona

bien definido, la tasa de conversion aumenta significativamente, ya que el cliente siente
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que la propuesta ha sido disefiada especificamente para él. Esta personalizacion es, en si

misma, una ventaja competitiva de gran peso.

La aplicacion de esta metodologia reduce los riesgos asociados al lanzamiento de
nuevos productos o servicios. Al conocer de antemano el perfil de quienes valoran mas
los regalos personalizados, la empresa puede optimizar sus presupuestos de marketing,
evitando inversiones en canales que no generan retorno. Este enfoque estratégico
convierte la segmentacion en una herramienta de eficiencia operativa que asegura la

rentabilidad del proyecto a largo plazo.

La Economia Creativa en el Entorno Urbano

La economia creativa es un modelo de desarrollo que se basa en la propiedad
intelectual y en la capacidad de transformar el talento humano en bienes y servicios con
valor cultural. Howkins 2001 argumenta que este sector es uno de los motores mas
dinamicos de la economia moderna, pues su materia prima es la creatividad y la
innovacion constante. Un negocio de regalos personalizados en el corazon histérico de
una ciudad es una clara expresion de este paradigma, donde el disefio y el afecto se

combinan para crear valor econémico.

Este modelo es particularmente relevante para las ciudades que buscan revitalizar
sus centros historicos mediante la integracion de actividades culturales y comerciales
innovadoras. Para “J y J Detalles con Amor”, ubicarse en este entorno no solo es una
decisién geografica, sino una oportunidad para capitalizar la identidad cultural de Quito.
El negocio se convierte en un agente que dinamiza la economia local al ofrecer productos

que reflejan la sensibilidad estética y emocional de su entorno patrimonial.

La economia creativa desafia las nociones tradicionales de produccion,
priorizando la singularidad y la originalidad sobre la produccién en masa. Esta tendencia
favorece a los pequefios emprendimientos, ya que permite competir no mediante
economias de escala, sino a través de la exclusividad y el impacto emocional de las
propuestas. Para una empresa de detalles personalizados, esta logica es la que justifica su

existencia y su capacidad de crecimiento en un mercado saturado de productos genéricos.

Finalmente, el éxito en la economia creativa depende de la capacidad del

emprendedor para proteger y potenciar sus activos intangibles: el disefio, la marca y la
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experiencia del cliente. Al adoptar este marco tedrico, tu tesis demuestra que “J y J
Detalles con Amor” no solo es un proyecto comercial, sino parte de una tendencia global
de desarrollo que valoriza la creatividad como motor de bienestar y progreso. Este
sustento eleva el nivel académico de tu investigacion, alineandola con las visiones

contemporaneas del desarrollo empresarial.



CAPITULO I: Diagnéstico Y Contextualizacion

1.1. Descripcion del Tema de Investigacion

1.1.1. Analisis del Sector o Area de Estudio

12

En un Plan de desarrollo del Distrito Metropolitano de Quito 2026 en El Centro

Historico de Quito, el mejor conservado de América Latina, concentra una poblacion de

hasta 500.000 personas. La zona vive una recuperacion turistica, con un incremento de

visitantes del 15,4% en el primer trimestre de 2026 y una activa renovacion comercial

gracias al repunte del turismo cultural.

En un andlisis sectorial de microempresas un estudio estratégico que evalua el

entorno de mercado, la competencia, los clientes y la viabilidad de negocios con menos

de 10 empleados. Permite identificar tendencias y riesgos para optimizar la toma de

decisiones empresariales. Se divide en tres componentes principales: como es Macro

entorno, Entorno Competitivo, Diagnostico interno y de mercado.

Tabla 1 Anélisis sectorial

demograficos

necesidades locales.

Categoria Factor Anélisis Impacto  Estratégico
(Para“Jy J”)
Macro Politicos Regulaciones, permisos y | Formalizacion
entorno Legales régimen RIMPE. obligatoria para acceder
a beneficios.
Econdmicos Inflacion, crédito y poder | Estrategia de precios y
adquisitivo. control de costos.
Socio- Estilo de vida vy | Personalizacion basada

en la identidad quitefia.
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Tecnoldgicos

Herramientas digitales y
redes sociales.

Digitalizacion como

ventaja competitiva.

Entorno Poder de Clientes | Sensibilidad al precio y | Generar valor
Competitivo exigencias. emocional para evitar
comparaciones.
Poder de | Dependencia de | Diversificacion de
Proveedores locales/artesanos. proveedores para evitar
quiebres.
Nuevos Barreras de entrada bajas. | Construir marca para
Competidores crear barreras de lealtad.
Productos Alternativas de mercado | Diferenciacion  Unica
Sustitutos masivo. (“regalo con
proposito”).
Rivalidad Interna | Alta densidad de negocios | Foco en nicho de
en la zona. marketing emocional.
DAFO Debilidades, = Amenazas, | Identificar ejes de
Fortalezas, Oportunidades. | accion inmediata.
Segmentacién Perfil, frecuencia y razones | Campafias de marketing
de compra. dirigidas y efectivas.
Contexto Estructura 90% del pais son | Operar en un entorno de
Sectorial empresarial microempresas/RIMPE. alta competencia

formal.
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Micro/Pequefios | Nucleo del comercio (1-9 | Identificacion como
trabajadores). competidor directo.
PYMES 7% del parque empresarial | Referente
nacional. crecimiento a mediano
plazo.
Grandes 0.5% del total nacional. Diferenciacion
Empresas mediante cercania Yy
servicio.

Elaboracion Propia
1.1.2. Contexto Institucional, Sectorial o Social

Contexto Institucional “El marco legal”: El emprendimiento en el Ecuador se
encuentra actualmente respaldado por la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion,
la cual establece las bases para la formalizacion y crecimiento de las microempresas. En
este marco, el proyecto “J y J Detalles con Amor” se alinea con las politicas de fomento
productivo impulsadas por entidades como CONQUITO. Esta institucionalidad es
fundamental, ya que provee el entorno regulatorio necesario para que la empresa opere
con seguridad juridica y acceda a programas de apoyo que facilitan la sostenibilidad

financiera a largo plazo.

Contexto Sectorial “La realidad del comercio”: A nivel sectorial, el comercio
minorista en la ciudad de Quito desempefia un rol crucial en la dinamizacion de la
economia local. Segun datos de la Camara de Comercio de Quito. Las ventas entre enero
y marzo del 2026, fueron superiores a las alcanzadas en 2025 en 12,3%. El mes de marzo
presento un crecimiento en sus ventas de 2026 “16,7%” en comparacion con 2025, este
sector ha mostrado ventas locales gravadas con el 12% y 0%, sin incluir exportaciones, a

partir del 2024, ventas gravadas al 15 % incluyendo ventas del sector publico y privado.

Para “J y J Detalles con Amor”, entender este comportamiento es vital, ya que el

sector de los regalos personalizados requiere una adaptacion constante a las nuevas
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demandas del consumidor quitefio, quien busca mayor valor agregado y servicios

digitales integrados en su experiencia de compra.

Contexto Social “El impacto en el Centro Historico”: Finalmente, el contexto
social del Centro Histérico de Quito trasciende lo puramente comercial. Como area de
influencia directa, el proyecto se inserta en una zona patrimonial que combina la tradicion
histdrica con una intensa actividad turistica y residencial como lo es la plaza grande con
su alrededor lleno de comercio. De acuerdo con el Plan Estratégico de Desarrollo del
Distrito Metropolitano, la integracion de negocios creativos en el centro es un eje clave
para fomentar el desarrollo urbano y social, lo cual posiciona a “J y J Detalles con Amor”
no solo como un ente econdémico, sino como un actor que contribuye a la dinamizacién

del corazdn de la capital.
1.1.3. Identificacion del Problema u Oportunidad

El Problema: La limitacion de la oferta actualmente, el mercado de regalos en el
Centro Histdrico de Quito se encuentra saturado de productos genéricos y estandarizados.
A través de observaciones preliminares, se ha detectado que la mayoria de
establecimientos comerciales ofrecen articulos de consumo masivo que carecen de una
propuesta de valor basada en la personalizacion o el marketing emocional. Esta
deficiencia limita significativamente las opciones para un consumidor que busca, en
fechas especiales, detalles que no solo cumplan una funcién estética, sino que logren
comunicar sentimientos y fortalecer vinculos afectivos. Tenemos que tomar en cuenta
que por la baja concurrencia de personas ya que la empresa no se encuentra exactamente
en una calle principal puede existir inexistencia de servicios que combine la creatividad
artesanal con una gestion administrativa y digital profesional generando asi una brecha
en el mercado, donde los clientes se pueden ver afectados o desconformes con las
alternativas y asi no recurran a nuestros servicios involucrando tiempos de entrega ni una

experiencia de compra satisfactoria.

La Oportunidad: La creacién de una propuesta de valor diferencial. Ante este
escenario, surge una oportunidad clara y latente para “J y J Detalles con Amor”. La
creciente tendencia de consumo hacia experiencias personalizadas impulsada por la
economia creativa, permite capitalizar la demanda desatendida de un publico que valora

la exclusividad y el detalle hecho a medida. La oportunidad no radica Unicamente en la
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venta de productos, sino en la transformacion del acto de regalar en una experiencia
memorable. Al integrar la tradicién comercial del Centro Histdrico con herramientas de
gestion moderna, marketing digital y sobre todo ventas y promociones en linea, el
proyecto puede posicionarse como un referente de innovacién en el sector. Esta iniciativa
responde directamente a la necesidad de profesionalizar el comercio local, ofreciendo un
servicio que combina el componente humano y emocional con la rigurosidad técnica

necesaria para garantizar la sostenibilidad y rentabilidad del negocio para el afio 2026.
1.2. Caracterizacion del Objeto de Estudio
1.2.1. Descripcién General

La microempresa “J y J Detalles con Amor” se caracteriza por ser un
emprendimiento de la economia creativa enfocado en la personalizacion de productos de
regalo. Su propoésito en transformar objetos comunes en piezas con alto valor sentimental,
utilizando insumos de calidad y técnicas de personalizacion que permiten a los clientes
expresar afecto en fechas especiales. La operatividad del negocio se fundamenta en un
modelo de atencion que combina la venta directa en un local fisico, estratégicamente
ubicado en el Centro Histdrico de Quito, con el uso de plataformas digitales para la
gestion de pedidos, captacion de clientes y difusion de la propuesta de valor.

Desde una perspectiva administrativa, el objeto de estudio abarca toda la cadena
de valor del emprendimiento: desde la seleccion de proveedores locales que aseguren la
calidad de los materiales, hasta el disefio de procesos de produccion estandarizados y la
implementacion de estrategias de servicio al cliente. El enfoque de “J y J Detalles con
Amor” no se limita a la transaccion comercial; busca establecer una relacion de confianza
con el usuario, asegurando que cada detalle sea elaborado bajo estrictos estandares de
calidad y con un sentido de identidad que refuerce el valor de lo artesanal frente a la

produccion masiva.

El alcance de este objeto de estudio se delimita al periodo fiscal 2026,
considerando los factores econémicos, sociales y de mercado que condicionan el entorno
quitefio. A través de este analisis, se pretende estructurar una hoja de ruta que permita a
la microempresa superar las barreras tipicas de la informalidad, optimizar el uso de
recursos, minimizar los riesgos operativos y asegurar una rentabilidad sostenible. En

Gltima instancia, la caracterizacion de este objeto permite entender la microempresa no
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solo como una unidad generadora de ingresos, sino como un modelo de gestion que busca
demostrar como la creatividad y la administracion profesional pueden converger para

crear proyectos exitosos con impacto social y economico en el corazén de la capital.
1.2.2. Naturaleza Juridica o Normativa

La microempresa “J y J Detalles con Amor” se fundamenta en el marco legal
vigente de la Republica del Ecuador, con el objetivo de operar dentro de la formalidad
comercial y cumplir con las obligaciones tributarias y laborales que rigen el pais. Para el
desarrollo del presente plan de negocios, se ha determinado que la naturaleza juridica mas
adecuada para el emprendimiento es la Persona Natural, acogida al Régimen Simplificado
para Emprendedores y Negocios Populares. ElI régimen RIMPE ofrece un marco
simplificado para el cumplimiento de deberes formales, permitiendo una transicion
ordenada hacia la formalidad empresarial mientras se optimizan los recursos de la

microempresa durante el periodo 2026.

Desde una perspectiva normativa, el proyecto se ajusta estrictamente a la Ley
Organica de Emprendimiento e Innovacién, asi como a las regulaciones establecidas por
el Servicio de Rentas Internas. La formalizacion bajo este esquema permite a los
emprendedores operar con transparencia y sentar las bases administrativas para futuras
etapas de crecimiento no solo frente a proveedores y clientes, sino que también facilita el
cumplimiento de normativas municipales y de funcionamiento dentro del Distrito

Metropolitano de Quito.

Asimismo, esta naturaleza juridica compromete a la microempresa al
cumplimiento de las normativas locales especificas del Centro Histérico de Quito. Al
constituirse formalmente, “J y J Detalles con Amor” asume el compromiso de cumplir

con las ordenanzas municipales del Distrito Metropolitano de Quito.

Esta estructura legal, por tanto, representa el pilar administrativo fundamental que
permite transformar una vision creativa en un negocio formal, sostenible y legalmente
establecido, minimizando riesgos operativos y fortaleciendo la confianza con el

consumidor final.
1.2.3. Actores Involucrados

Actores Internos
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Gestoras del negocio: Gabriela Gualotufa, Jessica Sanchez
Personal de apoyo: David Castellanos, Erika Lema
Actores Externos

Clientes, proveedores de insumos

1.2.4. Estructura Organizacional o Funcional

La estructura de “J y J Detalles con Amor” se define bajo un modelo funcional,
disefiado para optimizar las capacidades y talentos especificos de cada una de las socias.
Este disefio organizacional busca eliminar la duplicidad de funciones, garantizar la
rendicion de cuentas y asegurar que cada area clave del negocio administrativa, operativa

y comercial reciba una atencion especializada y profesional.

Gerencia General y Administrativa “Gabriela Gualotuiia”: Responsable del
cumplimiento de las obligaciones tributarias ante el SRI, la gestion financiera, el control
de presupuestos y la toma de decisiones legales. Es la encargada de asegurar la

sostenibilidad administrativa del proyecto y el cumplimiento del plan de negocios.

Gestion Operativa y Creativa “Gabriela y Jessica”: Responsables de la
transformacion de las materias primas en productos finales. Esta area se encarga del
control de inventarios, la estandarizacion de los procesos de personalizacién, la gestion
de proveedores de insumos y el aseguramiento de los estandares de calidad en cada detalle

creado.

Gestion Comercial y Marketing “Jessica”: Responsable de la captacion de
clientes, el manejo de las redes sociales, la atencion directa al consumidor presencial y
digital y la gestion de la reputacion de la marca. Su labor se enfoca en posicionar “Jy J
Detalles con Amor” en el mercado del Centro Histdrico y asegurar que la experiencia del

cliente cumpla con la promesa de la marca.
1.2.5. Rolesy Perfiles Relevantes

A. Gerente Administrativo y Financiero
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Rol: Es la figura encargada de la sostenibilidad, legalidad y planificacién a largo

plazo de la microempresa.

Perfil: Profesional con conocimientos en administracion de empresas,
contabilidad basica y gestion de talento. Debe poseer habilidades analiticas para el control
presupuestario, capacidad de liderazgo, ética en el cumplimiento de obligaciones
tributarias “SRI” y vision estratégica para la toma de decisiones que aseguren el

crecimiento del negocio
B. Jefe de Operaciones y Produccion Creativa

Rol: Encargado de la transformacién de insumos en productos terminados,

garantizando la calidad y la puntualidad.

Perfil: Persona con destrezas en disefio, manualidades, manejo de herramientas
creativas y gestion logistica. Debe poseer una alta capacidad de organizacion, atencion
meticulosa al detalle, habilidad para el manejo de inventarios y destreza en la resolucion

de problemas técnicos durante el proceso artesanal.
C. Jefe de Comercializacion y Marketing Digital

Rol: Responsable de la visibilidad de la marca, la comunicacion con el cliente y
el impulso de las ventas a través de canales digitales y fisicos.

Perfil: Profesional con conocimientos en marketing, manejo de redes sociales
gestion de contenido, comunicacion asertiva y servicio al cliente. Debe poseer empatia
para entender las necesidades afectivas del consumidor, capacidad creativa para la
generacion de campafias y habilidad para la gestién de crisis y retroalimentacion del

cliente.
1.3. Orientacion Estratégica del Proyecto

La orientacion estratégica de “J y J Detalles con Amor” se centra en la creatividad
artesanal y la gestion administrativa eficiente. Este proyecto no se limita a la
comercializacion de productos, sino que aspira a consolidarse como un referente en el
marketing emocional, donde cada detalle entregado sea el vinculo de un mensaje

significativo. A través de la estrategia de personalizacion las prendas o detalles sean
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Unicos y especiales como el cliente, garantizando que cada experiencia de compra en el

Centro Historico de Quito sea memorable.

1.3.1. Misién / Propésito del Proyecto

Ofrecemos convertir tus momentos especiales en experiencias inolvidables a
través de regalos personalizados de alta calidad. Nos comprometemos a combinar la
creatividad y tus ideas en detalles Unicos y especiales, siendo accesible a todo publico

tanto en precio, como en ubicacién dentro del Centro Histdrico de Quito.
1.3.2. Vision / Proyeccion Futura

Para el afio 2026, aspiramos a ser la microempresa lider en el sector de regalos
personalizados en el corazén de Quito, reconocida por la excelencia en nuestra atencion,
la originalidad de nuestros disefios y la solidez de nuestro modelo de gestion. Buscamos
ser un referente de innovacion en la economia creativa local, expandiendo nuestro alcance
digital y presencial mediante un servicio que, ante todo, valore y celebre las emociones

de quienes confian en nosotros.
1.3.3. Valores o Principios Rectores
Honestidad a toda prueba.
Respeto a la libertad de pensamiento
Orden, puntualidad y disciplina conscientes.
Busqueda permanente de la calidad y la excelencia.
Igualdad de oportunidades.
Respeto a las personas y derechos humanos.
Reconocimiento a la voluntad, creatividad y perseverancia.
Préctica de la justicia, solidaridad y lealtad.

Practica de la verdadera amistad.
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Cultivo del civismo y respeto al medio ambiente.
Compromiso con la Institucion y la sociedad.
Identidad institucional.

Liderazgo y emprendimiento.

Pensamiento critico.

Alta conciencia ciudadana.

1.3.4. Politicas Generales

Reclutamiento del personal

Utilizar uno o més proveedores

Destacar o no el control de la calidad
Ofrecer capacitacion al personal

Establecer los niveles de inventarios
Comprar o rentar equipo de produccion
Establecer el uso de horas extras

1.3.5. Analisis PEST

P - Factores Politicos y Legales

Estabilidad Normativa: El proyecto se beneficia de las politicas de fomento al
emprendimiento “Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién”, que facilitan la

formalizacion de negocios mediante el régimen RIMPE.

Regulacion Municipal: Al ubicarse en el Centro Histdrico, la microempresa debe
cumplir con las ordenanzas del Distrito Metropolitano de Quito sobre el uso de suelo,
rotulacion patrimonial y gestion de residuos, lo cual garantiza una operacion formal y

alineada con la visién de ciudad.
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Seguridad y Gestién del Espacio Publico: Las politicas municipales de
revitalizacion del Centro Historico impactan directamente en la afluencia de clientes y la

logistica de entregas, factores clave para la sostenibilidad operativa.
E - Factores Econdmicos

Inflacién y Poder Adquisitivo: EIl entorno econdémico ecuatoriano exige una
estrategia de precios competitiva. EI consumidor busca calidad, pero es sensible al precio,
por lo que la propuesta de valor debe justificar el costo mediante la personalizacion y el

servicio.

Tendencias de Consumo: Se observa una migracion hacia el comercio
electronico y el pago digital. La capacidad de la microempresa para aceptar multiples
métodos de pago y mantener una presencia digital robusta es esencial para captar

ingresos.

Costos de Insumos: La volatilidad en los costos de materiales papeleria, insumos
decorativos obliga a establecer alianzas estratégicas con proveedores locales para

optimizar el margen de beneficio.
S - Factores Sociales y Culturales

Identidad y Tradicién: Existe un alto valor cultural en el Centro Histérico. Los
clientes buscan detalles que conecten con sus raices o celebren vinculos afectivos
profundos familia, aniversarios, lo cual favorece un modelo de negocio basado en el

marketing emocional.

Cambios Demogréficos: La poblacion del centro incluye tanto residentes
tradicionales como una fuerza laboral joven que demanda servicios rapidos, digitales y

personalizados.

Valoracion de lo Artesanal: Existe una creciente tendencia social hacia el apoyo
al emprendimiento local y la compra de productos “con proposito”, lo que fortalece la

percepcion de marca de “J y J Detalles con Amor™.

T - Factores Tecnoldgicos
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Digitalizacion del Retail: La penetracion de redes sociales TikTok, Instagram,
WhatsApp Business como canales de venta es fundamental. La tecnologia de

comunicacion se convierte en el principal puente entre el taller y el consumidor final.

Herramientas de Disefio y Produccion: El acceso a software de disefio basico y
equipos de personalizacion impresion, corte, acabado permite a una microempresa lograr
acabados profesionales competitivos, reduciendo la brecha técnica frente a grandes

cadenas.

Logistica de Entregas: La optimizacion de rutas y la gestion de delivery mediante
aplicaciones o aliados logisticos locales es un factor determinante para la experiencia del

cliente en una zona de trafico complejo como el centro de la ciudad.
1.3.6. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
1. Rivalidad entre competidores actuales

El mercado en el Centro Histérico cuenta con multiples establecimientos de venta
de regalos, bazares y tiendas artesanales. La competencia es intensa debido a la gran
oferta de productos genéricos. Sin embargo, la rivalidad se reduce para “J y J Detalles
con Amor” al enfocarse en la personalizacién emocional, un nicho donde la competencia
es menor, ya que muchos negocios tradicionales no integran tecnologia o personalizacion

avanzada en su oferta.
2. Amenaza de nuevos competidores

La barrera de entrada para negocios pequefios es relativamente baja, ya que no se
requiere una inversion inicial masiva para iniciar una microempresa artesanal. No
obstante, la barrera de entrada para competidores profesionalizados es mas alta; requiere
conocimiento técnico, gestién de marca y una estrategia digital slida. La capacidad de
“Jy J” para construir una marca fuerte y lealtad con el cliente desde el inicio servira como

escudo contra nuevos entrantes.
3. Poder de negociacion de los proveedores

Existen numerosos proveedores de insumos: papeleria, imprentas, materiales

decorativos en la zona comercial de Quito y el centro de la ciudad. Al tener multiples
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opciones, la empresa no depende de un solo proveedor, lo que permite negociar mejores
precios y condiciones. La clave sera establecer alianzas de largo plazo con proveedores

clave que garanticen la calidad constante de los materiales.
4. Poder de negociacion de los clientes

El cliente tiene poder, ya que puede elegir entre multiples opciones si percibe que
el precio es alto o el servicio no es diferenciado. Sin embargo, en el sector de los “regalos
con valor emocional”, el precio pasa a segundo plano cuando el producto logra conectar
con el sentimiento del comprador. Al ofrecer una personalizacion que no encuentran en
bazares genéricos, “J y J” reduce el poder de negociacion del cliente, ya que el producto

es percibido como Unico y no como un producto.
5. Amenaza de productos sustitutos

Los sustitutos incluyen desde obsequios genéricos dulces, tarjetas industriales,
flores no personalizadas hasta experiencias digitales o incluso la falta de compra de un
regalo fisico. Para contrarrestar esta amenaza, “J y J Detalles con Amor” debe enfocarse
en la experiencia de marca: el producto final no debe ser solo un objeto, sino un detalle
que el cliente no pueda replicar por si mismo o encontrar en una cadena de

supermercados.
1.3.7. Analisis FODA

Tabla 2 Anélisis FODA

Factor Analisis para GWENJ

Fuerzas (Internas) F1. Propuesta de valor emocional unica (“Detalles con amor.”).
F2. Oferta diversificada (Flores Eternas + Personalizacion).

F3. Branding Premium y de alta calidad.
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Oportunidades Ol. Alta demanda por regalos personalizados y emocionales.

(Externas)
02. Bajo nivel de saturaciéon en el nicho de Flores Eternas Premium.

03. Avances tecnologicos que mejoran la eficiencia en la

produccion.

Debilidades (Internas) | D1. Falta inicial de un sistema logistico robusto para entregas

rapidas.
D2. Alto costo operativo inicial por la variedad de insumos.

D3. Dependencia de la gestion manual de pedidos previo a la

implementacion del CRM.

Amenazas (Externas) | Al. Altarivalidad de competidores de bajo costo guerras de precios.

A2. Fluctuacion econdmica que afecta el costo de insumo

importado.

A3. Dependencia de algoritmos de redes sociales para la visibilidad.

Elaboracion Propia
1.3.8. Estrategias de Desarrollo

Tabla 3 Estrategias de desarrollo

Estrategias Descripcion de la Estrategia GWENJ

Estrategia FO | Aprovechar las Oportunidades con las Fortalezas: Utilizar el Branding Premium
(Maxi-Maxi) y la oferta diversificada para capitalizar la alta demanda por regalos emocionales,
posicionando los detalles personalizados boxing, flores eternas como un producto

de alta exclusividad en redes sociales.
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Estrategia FA
(Maxi-Mini)

Usar Fortalezas para Mitigar Amenazas: Usar la calidad y el disefio inico como
defensa contra la alta competencia de precios bajos, justificando el precio

Premium con el valor afiadido y la durabilidad de la flor y los productos a ofrecer.

Estrategia DO
(Mini-Maxi)

Superar las Debilidades Aprovechando Oportunidades: Implementar el CRM para
capitalizar la tendencia de seguimiento digital, mejorando la fidelizacion y

garantizando la entrega a tiempo.

Estrategia DA
(Mini-Mini)

Minimizar Debilidades y Evitar Amenazas: Formalizar los procesos y controlar
los costos de importacion para mitigar el riesgo de fluctuacién econdmica y

proteger la rentabilidad de la absorcion de costos.

Elaboracién Propia

1.3.9. Objetivos Estratégicos

Originalidad: Creacion de disefios auténticos, respetando y potenciando la vision

del cliente. Alcanzando una participacion de mercado inicial del 60% mediante

estrategias de marketing emocional y presencia digital, durante el primer afio de

operaciones.”

Calidad Premium: Compromiso con el uso de los mejores insumos, asegurando la

durabilidad de los productos y manteniendo un indice de satisfaccion del cliente superior

al 90%.

Compromiso Emocional: Tratar cada pedido como un vehiculo de afecto y

recuerdo, que no solo es un detalle sino un recuerdo lleno de creatividad y amor.

Eficiencia Operacional: Busqueda constante de la agilidad en los procesos para

cumplir las promesas de entrega. Asegurando un tiempo de respuesta maximo de 24 horas

para la personalizacion de pedidos.

Responsabilidad Social: Uso de paquete sostenible y compromiso con el comercio

justo. Al igual que el cumplimiento estricto de las normativas municipales de

funcionamiento, promoviendo un modelo de emprendimiento creativo y responsable
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1.3.10. Alianzas o Articulaciones Clave

» Proveedores Estratégicos de Insumos “Articulacion de Suministros”:
Establecimiento de acuerdos de exclusividad o preferencia con imprentas locales,
proveedores de papel artesanal y talleres de insumos decorativos dentro del sector. Esta
articulaciéon asegura el acceso a materia prima de calidad a costos competitivos,
permitiendo mantener la promesa de valor de “J y J” incluso en temporadas de alta

demanda.

» Comercios Complementarios del Sector “Alianzas de Promocién Cruzada”:
Articulacion con establecimientos de consumo cercano como cafeterias historicas,
floristerias o librerias emblematicas del Centro Historico. El objetivo es implementar
campafias de marketing, donde los clientes de estas tiendas reciban beneficios o
recomendaciones para la adquisicién de regalos en “J y J”, aprovechando el flujo natural
de visitantes de estos negocios tradicionales.

* Red de Emprendimiento Local “CONQUITO y Céamaras de Comercio”:
Vinculacién con las redes de apoyo institucional. Esta articulacién es vital para acceder a
programas de capacitacion, mentorias, acceso a ferias comerciales y espacios de difusion
que ofrece la municipalidad. Esta relacion institucional refuerza la imagen de formalidad
y compromiso de la microempresa con el desarrollo econdémico del Distrito

Metropolitano.

« Aliados Logisticos de Ultima Milla: Alianza con servicios de mensajeria local o
pequefias empresas de transporte que operan en el casco colonial. Esta alianza es
estratégica para garantizar una entrega eficiente y segura en un area caracterizada por
restricciones de movilidad, asegurando que la experiencia del cliente final sea impecable

desde la compra hasta la recepcion.

« Comunidad Artistica y Creativa del Casco Colonial: Colaboracion con
disefiadores, artesanos o artistas graficos locales para la creacion de ediciones especiales.
Esta articulacion no solo eleva la calidad del producto final, sino que posicionaa “JyJ
Detalles con Amor” como un actor activo en la dinamizacion de la economia creativa y

la preservacion de la identidad cultural del Centro Historico.
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CAPITULDO II: Analisis Del Entorno
2.1. Analisis de la demanda / necesidad

Para la estructuracion comercial de la microempresa “J & J Detalles con Amor”,
es imperativo comprender la evolucion del comportamiento del consumidor en el Distrito
Metropolitano de Quito al afio 2026. El mercado de obsequios ha transitado de un modelo
transaccional hacia un modelo relacional y experiencial, donde el producto fisico es

Unicamente el vehiculo de un mensaje afectivo.

En el sector comercial de Quito, y especificamente en las zonas de alta densidad
como el Centro Histérico, existe una saturacion de ofertas de regalos genéricos,
masificados e importados. La necesidad principal del mercado actual radica en la ausencia
de valor emocional y exclusividad en dichos productos. Los consumidores modernos

enfrentan tres problemas fundamentales al buscar un obsequio:

Falta de personalizacion real: Los productos de consumo masivo no permiten
adaptar tipografias, colores, nombres o mensajes intimos que reflejen la conexion real

entre el emisor y el receptor.

Inseguridad en la entrega: EIl obsequio es un producto altamente sensible al
tiempo. Un retraso en la entrega anula el propdsito de la celebracion. El cliente necesita

garantias de puntualidad.

Presentacién deficiente: La necesidad de empaques estéticos y respetuosos con el
medio ambiente que realcen el valor percibido del detalle, aspecto frecuentemente

descuidado por los bazares tradicionales.

“J & J Detalles con Amor” nace como respuesta directa a estas carencias,
solucionando la necesidad de materializar sentimientos a través de manufactura artesanal

técnica.

La demanda para los servicios de la microempresa se caracteriza por ser elastica,
exigente y de nicho. Al operar bajo la figura de Persona Natural/RIMPE, el negocio dirige
sus esfuerzos a captar una porcion especifica del mercado con las siguientes

particularidades:
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Perfil del Demandante: Hombres y mujeres, principalmente entre los 18 y 45 afios,
econdémicamente activos. Este segmento valora el concepto hecho a mano, apoya el
emprendimiento local y utiliza plataformas digitales (Instagram, WhatsApp) como canal

principal de busqueda y validacion social antes de la compra.

Motivadores de Compra: La demanda no esta impulsada por una necesidad basica
de supervivencia, sino por la necesidad de afiliacién y reconocimiento. El cliente compra
para celebrar hitos sociales: aniversarios, cumpleafios, grados académicos,

reconciliaciones y festividades.

A diferencia de los productos de primera necesidad, la demanda de regalos
personalizados presenta marcados picos de estacionalidad que la microempresa debe

proyectar en su flujo de caja y capacidad instalada:
Alta Estacionalidad “Picos Criticos”: Fechas comerciales consolidadas como son:
San Valentin (febrero)
Dia de la Mujer (marzo)
Dia de la Madre (mayo)
Dia del Padre (junio)
Navidad (diciembre).

Durante estos periodos, la demanda supera la oferta local, permitiendo maximizar

el margen de rentabilidad.

Demanda Base: Eventos atemporales que sostienen el punto de equilibrio
operativo de la microempresa a lo largo del afio. Incluye cumpleafios, aniversarios de

pareja, nacimientos y detalles de agradecimiento corporativo a pequefia escala.

En conclusion, la demanda en el sector de regalos personalizados en Quito es
robusta y presenta una clara tendencia hacia la hiperpersonalizacion. Al posicionar a “J
& J Detalles con Amor” como una solucién integral que combina disefio artesanal,
puntualidad logistica y atencion empatica, la microempresa garantiza su absorcion y
sostenibilidad en el mercado competitivo actual.
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2.1.1. Perfil de los Beneficiarios o Usuarios Potenciales

Kotler y Armstrong 2017 sefialan que la segmentacion demogréafica permite
identificar grupos de consumidores con necesidades similares, facilitando la creacion de
estrategias de marketing mas efectivas. Por su parte, Schiffman y Wisenblit (2018)
destacan que las variables psicograficas y emocionales son determinantes en mercados

donde el valor simbdlico del producto supera su utilidad funcional.

Para el desarrollo comercial de “J & J Detalles con Amor”, es importante definir
con precision el mercado meta. Teniendo una correcta caracterizacion de los beneficiarios
directos nos permite optimizar los recursos de marketing liderados por el area comercial
y asegurar que la propuesta de valor coincida exactamente con las expectativas del

consumidor en el entorno competitivo del afio 2026.
2.1.2. Tipo de Mercado o Contexto

Segun Stanton, Etzel y Walker 2017, los mercados de consumo estan conformados
por individuos y hogares que adquieren productos para uso personal, familiar o social. En
complemento, Howkins 2001 explica que la economia creativa se basa en la
transformacion de la creatividad, el disefio y la innovacion en bienes y servicios con valor

econdmico y cultural.

Para comprender el operario que se va dar comercialmente en operacion de “J &
J Detalles con Amor” durante el 2026, tomaremos en cuenta entornos fundamentales: la
estructura economica del mercado, el contexto geografico y la naturaleza del sector

productivo.
A. Estructura Econémica: Competencia Monopolistica

Desde la perspectiva de la microeconomia, esta estructura se caracteriza por la
existencia de multiples oferentes bazares, floristerias, tiendas de regalos tradicionales y

emprendimientos digitales y bajas barreras de entrada.

Al basar su propuesta de valor en el disefio artesanal hecho a mano, la
hiperpersonalizacion y el valor emocional, “J & J” logra diferenciar su producto del resto.

Esta diferenciacion otorga a la microempresa un margen de maniobra sobre la fijacion de
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sus precios, ya que el consumidor no percibe el obsequio como un bien estandar o

facilmente sustituible.
B. Contexto Sectorial: La Economia Creativa

El modelo de negocio de la microempresa se cataloga dentro de la economia
creativa. En este contexto, el insumo principal no es Gnicamente la materia prima: carton,
cintas, dulces, sino el talento intelectual, la creatividad de la linea de operaciones liderada

por Jeanneth y el disefio.

Bajo la formalidad del régimen RIMPE en el Ecuador, el negocio transforma
insumos de bajo costo relativo en productos de alto valor agregado percibido,

rentabilizando la creatividad y la habilidad manual.
C. Contexto Geografico y Logistico: EI Casco Colonial de Quito

Fisicamente, el entorno de actuacion principal es el Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito. Este contexto geografico presenta caracteristicas duales:

Oportunidades: Es un ente comercial de alta densidad peatonal, un punto de
convergencia cultural, turistica y administrativa. Concentra oficinas publicas, pequefios

negocios y una gran poblacion flotante, lo cual es ideal para las compras.

Desafios: Presenta restricciones logisticas inherentes a un casco patrimonial
(trafico vehicular, zonas peatonalizadas, dificultad de parqueo). Por tanto, el contexto
exige que “J & J Detalles con Amor” no dependa exclusivamente del trafico de mostrador,
sino que implemente una sélida estrategia de captacion digital liderada por Jessica y

gestion de entregas de ultima milla para abarcar el resto del distrito y sus alrededores.
D. Naturaleza del Bien Comercializado

El mercado reacciona a los hitos del calendario comercial (Dia de la Madre, San
Valentin, Navidad), obligando a la administracion a realizar una gestion financiera 'y de
inventarios altamente dinamica para sostener la liquidez en los meses de demanda base.
Ya que lo que van a consumir no serdn productos de primera necesidad, pero si

produccion de buena calidad y hecho con amor.

2.1.3. Segmentos y Grupos Objetivo
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La segmentacién de mercado permite identificar grupos de consumidores con
caracteristicas y necesidades similares, facilitando el disefio de estrategias comerciales
especificas para cada segmento. Segun Kotler y Armstrong 2017, segmentar el mercado
ayuda a concentrar los recursos de la empresa en los clientes con mayor probabilidad de

compra.

Una vez delineado el perfil cualitativo de los usuarios potenciales, es imperativo
establecer los parametros técnicos de segmentacion. Este proceso permite a la
administracion comercial de “J & J Detalles con Amor” optimizar el presupuesto de
marketing y dirigir la comunicacion exclusivamente hacia los nichos con mayor

probabilidad de conversién dentro del Distrito Metropolitano de Quito.
» Variables de Segmentacion del Mercado

El mercado total ha sido dividido utilizando un enfoque de segmentacion,

garantizando que la propuesta de valor llegue a los clientes adecuados:

Segmentacion Geogréfica:

Base de Operaciones: Centro Histérico de Quito.

Cobertura: Zona urbana del DMQ “Norte, Centro y Sur” y valles aledafios
“Cumbaya, Tumbaco, Los Chillos”. La cobertura esta delimitada por la factibilidad

logistica para mantener la integridad de los arreglos fisicos.

Segmentacion Demograéfica:

Edad: 18 a 45 afios
Ocupacién: Estudiantes universitarios, profesionales jovenes y ejecutivos.
Nivel Socioeconomico: Estratos Medio y Medio-Alto.

Este segmento dispone del ingreso disponible necesario para adquirir bienes que
superan el umbral de precios de un regalo genérico, valorando el disefio y la manufactura

artesanal.

Segmentacion Conductual y Psicograficas:
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Segun Solomon 2020, el comportamiento del consumidor puede segmentarse de

acuerdo con los beneficios buscados y la frecuencia de compra.

Conducta de Compra: Usuarios con alta adopcion de comercio electronico y redes
sociales Instagram, TikTok, WhatsApp. Acostumbrados a transacciones digitales y

transferencias bancarias.

Beneficio Buscado: Exclusividad, estética visual y transmision de emociones. No
compran un producto funcional, sino una “experiencia de sorpresa”. Hombres y mujeres
de 18 a 45 afios, residentes en el Distrito Metropolitano de Quito, pertenecientes a los
estratos socioecondémicos medio y medio-alto, que utilizan activamente canales digitales
y buscan soluciones exclusivas, personalizadas y puntuales para celebrar hitos afectivos

0 corporativos a través de regalos artesanales de alto valor percibido.

Los consumidores objetivo comparten caracteristicas relacionadas con su estilo de

vida y valores personales:

Valoran las relaciones familiares y afectivas.

e Buscan experiencias emocionales al regalar.

o Prefieren productos originales y personalizados.

e Apoyan emprendimientos locales y artesanales.

o Utilizan redes sociales para descubrir nuevas marcas y tendencias.
2.1.4. Comportamiento, Habitos o Patrones Relevantes

El comportamiento del consumidor en el mercado de regalos personalizados esta
influenciado por factores emocionales, sociales y tecnoldgicos. Segun Schiffman y
Wisenblit 2018, las decisiones de compra se originan en necesidades psicoldgicas y
afectivas que buscan generar satisfaccion personal y reconocimiento social. Por su parte,
Kotler y Keller 2016 sefialan que los consumidores actuales valoran cada vez més las
experiencias y la personalizacion, especialmente en productos relacionados con

celebraciones y vinculos interpersonales.
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El entendimiento profundo de la psicologia del consumidor es un pilar
fundamental para la estructuracion de la estrategia comercial de “J & J Detalles con
Amor”, presenta patrones conductuales muy definidos que alteran la forma tradicional de

comercializar obsequios.
2.1.5. Instrumentos de Recoleccion de Informacion Primaria

Para validar la demanda potencial del proyecto y conocer las preferencias reales
de los consumidores, se aplicaron instrumentos de investigacion primaria de caracter
cuantitativo y cualitativo. Segun Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista 2018, la
investigacion primaria permite obtener informacion directa de los sujetos de estudio,
proporcionando datos especificos y actualizados para la toma de decisiones. Asimismo,
Malhotra 2019 sefiala que la combinacion de técnicas cuantitativas y cualitativas ofrece

una comprension mas completa del mercado.

Para fundamentar la viabilidad comercial y operativa de “J & J Detalles con
Amor” en el mercado del Distrito Metropolitano de Quito para el afio 2026, se disefi6 una
investigacion de mercado de caracter concluyente con un enfoque metodolégico mixto
cuantitativo y cualitativo. La obtencion de datos primarios aquellos recolectados
directamente de la fuente original para los fines especificos de este proyecto se ejecuto

mediante el disefio y aplicacion de tres instrumentos técnicos:
2.15.1. Encuestas

Se aplicaron 100 encuestas estructuradas de 10 preguntas cada una a mujeres y
hombre universitarios de Quito de entre 18 a 35 afos, y a personas profesionales de 36 a
50 afios con el objetivo de medir el nivel de interés en la adquision de regalos

personalizados, tanto de manera presencial como digital.

Cuantificar la frecuencia de compra, preferencias de canal, sensibilidad al precio
y valoracion de atributos estéticos en la adquisicion de regalos personalizados por parte

del segmento objetivo en el Distrito Metropolitano de Quito.
Pregunta 1: ¢ En qué rango de edad se encuentra actualmente?

Tabla 4 Pregunta 1 Encuesta



Opcidn de respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Menor de 18 afios 12 12%

18 a 25 afios 31 31%

26 a 35 afos 33 33%

36 a 45 afios 15 15%
Mayor de 45 afios 9 9%

Total 100 100%

Elaboracion Propia

llustracion 1. Pregunta 1

m] =2

3 =4 =5

Elaboracion Propia

35

INTERPRETACION: Al analizar los datos obtenidos respecto a la edad de los

encuestados, se observa una alta concentracion del mercado en el segmento de jovenes

adultos el 64% se encuentra comprendida en un rango de 18 a 35 afios y en un rango de

12% y 9% menores de 18 afios a mayores de 45 afios.

Pregunta 2: ; Conoce 0 ha comprado antes detalles/articulos personalizados?

Tabla 5 Pregunta 2 Encuesta

Opcidn de respuesta Frecuencia | Porcentaje
Si y ha comprado varias veces 32 32%
Si y ha comprado en ocasiones especiales | 12 12%
No ha comprado 26 26%




No ha comprado, pero le interesa 15 15%
No conoce, ni suele comprar 15 15%
Total 100 100%

Elaboracién propia

[ustracion 2. Pregunta 2
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INTERPRETACION: Al evaluar la familiaridad del consumidor con el producto,

se identifica que un 44% de los encuestados ya forma parte del mercado activo que realiza

las compras en ocasiones especiales. En contraste, el 41% del segmento objetivo muestra

una ventana de oportunidad latente con un 26% que no ha comprado, pero podria hacerlo,

y un 15% que manifiesta un interés activo. Solo un monto pequefio del 15% se muestra

ajeno o indiferente al concepto.

Pregunta 3: ¢(En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito reside o

realiza sus actividades principales?

Tabla 6 Pregunta 3 Encuesta

Opcidn de respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Norte de Quito 12 12%
Centro Historico 31 31%
Sur de Quito 16 16%
Valles 33 33%
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Extremos y otras zonas | 8 8%
Total 100 100%

Elaboracion propia

llustracion 3. Pregunta 3

Elaboracion propia

INTERPRETACION: Los resultados muestran una concentracion del mercado
objetivo en dos polos geograficos principales: el Centro Histérico de Quito 31% y los
Valles aledafios como Cumbaya y Tumbaco 33%. En conjunto, estos dos sectores con el
64% de los encuestados. El resto de la demanda se dispersa entre el Sur 16%, el Norte
12% y zonas extremas 8%, lo que confirma una distribucion atomizada fuera de las areas

de influencia directa de la microempresa.

Pregunta 4: ;Cual es la ocasién principal por la que suele comprar este tipo

de regalos?

Tabla 7 Pregunta 4 Encuesta

Opcidn de respuesta | Frecuencia | Porcentaje

Aniversarios 33 33%
Cumpleafios 31 31%
Fechas comerciales 12 12%

Detalles corporativos | 12 12%
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Logros personales 12 12%
Total 100 100%

Elaboracion propia

llustracion 4. Pregunta 4

Elaboracion propia

INTERPRETACION: La estructura de la demanda se divide en dos grandes
blogues. Un primer blogue, predominante, concentrado en hitos afectivos intimos:
Aniversarios 33% y Cumpleafios 31%, los cuales aglutinan al 64% de la demanda total.
Un segundo bloque, més atomizado, se compone de ocasiones de menor frecuencia o
contexto distinto: Fechas comerciales 12%, Detalles corporativos 12% y Logros
personales 12%, cada uno representando una cuota equitativa del mercado restante.

Pregunta 5: ¢ Cudl es su MAYOR frustracion o problema al buscar un regalo

en el mercado actual?

Tabla 8 Pregunta 5 Encuesta

Opcion de respuesta | Frecuencia | Porcentaje

Falta de originalidad | 12 12%
Impuntualidad 31 31%
Mala presentacion 33 33%
Precios excesivos 15 15%

Mala atencion 9 9%
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Total 100 100%

Elaboracion propia

llustracion 5. Pregunta 5
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Elaboracion propia

INTERPRETACION: El mercado nos esta diciendo que la competencia actual
falla en dos pilares basicos: la estética “33%” y la puntualidad (31%). Nuestra estrategia
no es competir por precio, sino ofrecer un servicio ‘llave en mano’ donde la estética del
unboxing y la garantia de entrega exacta son nuestra propuesta de valor principal para

corregir precisamente las frustraciones que el cliente ya tiene.

Pregunta 6: Indique si la siguiente afirmacion es Verdadera o Falsa: “Para
mi, el empaque exterior y la presentacion visual del regalo son tan importantes como el

producto gque viene en su interior.”

Tabla 9Pregunta 6 Encuesta

Opcion de respuesta Frecuencia | Porcentaje
Verdadero 87 87%

Falso 13 13%

Total 100 100%

Elaboracién propia

[ustracion 6. Pregunta 6
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Elaboracion propia

INTERPRETACION: En este estudio demuestran que el 87% de nuestros clientes
considera el empaque tan importante como el regalo mismo. No lo vemos como un gasto
extra, sino como parte fundamental de nuestro producto. Un cliente que recibe un
empaque impecable es un cliente que nos recomendara digitalmente, lo cual reduce

nuestro Costo de Adquisicion de Clientes a largo plazo.

Pregunta 7: Al adquirir un arreglo personalizado, ¢qué tipo de contenido o

tematica prefiere incluir?

Tabla 10. Pregunta 7 Encuesta

Opcidn de respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Desayunos sorpresa | 24 24%

Caja de dulces 18 18%
Arreglos florales 30 30%

Cajas de licores 12 12%
Arreglos tematicos 16 16%

Total 100 100%

Elaboracion propia

[lustracion 7. Pregunta?
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Elaboracion propia

INTERPRETACION: La demanda se concentra mayoritariamente en dos
categorias tradicionales: los Arreglos florales 30% y los Desayunos sorpresa 24%,
sumando en conjunto el 54% de las preferencias totales. EI segmento complementario
presenta una distribucién equilibrada y versatil, compuesta por Cajas de dulces 18%,
Arreglos tematicos 16% y Cajas de licores 12%, lo que indica una apertura del

consumidor hacia propuestas mas especificas.

Pregunta 8: Pensando en un regalo artesanal de alto impacto visual y

excelente calidad, ¢cudl es su presupuesto promedio de gasto por ocasion?

Tabla 11Pregunta 8 Encuesta

Opcidn de respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Menor de $15 58 58%

Entre $15y $25 22 22%

Entre $26 y $30 8 8%

Entre $31 y $40 6 6%

Mas de $40 6 6%

Total 100 100%

Elaboracion propia

[lustracion 8. Pregunta 8
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Elaboracion propia

INTERPRETACION: Se observa una demanda en el segmento de entrada, donde
el 58% de los encuestados destina menos de $15.00 por ocasion. Un 22% se ubica en el
rango medio $15.00 a $25.00, mientras que solo un 20% restante manifiesta una
disposicion de gasto superior a los $26.00. Esta distribucion confirma que el mercado
objetivo de “J & J Detalles con Amor” presenta una alta sensibilidad al precio, priorizando
la accesibilidad econdmica en la adquisicion de detalles personalizados.

Pregunta 9: ¢Por cudl de los siguientes canales digitales prefiere realizar la

cotizacion, personalizacion y compra del detalle?

Tabla 12 Pregunta 9 Encuesta

Opcion de respuesta Frecuencia | Porcentaje
WhatsApp 12 12%
Instagram 20 20%
TikTok 54 54%
Catalogo y carrito de compras | 5 5%

Tienda Fisica 9 9%
Total 100 100%

Elaboracién propia

[lustracion 9. Pregunta 9
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INTERPRETACION: Los resultados demuestran una clara tendencia hacia el

comercio social. La gran mayoria de los encuestados 74% prefiere realizar sus

interacciones de compra a través de plataformas de video y descubrimiento visual,

destacando TikTok con un contundente 54% e Instagram con un 20%. En contraste, los

canales tradicionales de venta digital, como los sitios web con carrito de compras 5% o

la tienda fisica 9%, presentan una relevancia marginal en el proceso de decision del

cliente.

Pregunta 10: ¢Prefiere comprar un regalo hecho a mano por emprendedores

locales... aungue cueste un poco mas?

Tabla 13. Pregunta 10 Encuesta

Opcion de respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Verdadero 65 65%

Falso 35 35%

Total 100 100%

Elaboracion propia

lustracion 10. Pregunta 10
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Elaboracion propia

INTERPRETACION: Ese 35% representa el mercado que busca productos
masivos y baratos, donde nosotros no podemos competir. Sin embargo, tenemos una
mayoria clara del 65% que valora la exclusividad y el trabajo artesanal. En marketing, es
mucho mas rentable y sostenible enfocarse en ese 65% que valora nuestra propuesta, en
lugar de intentar abaratar costos para competir con productos industriales donde no
tendriamos ventaja competitiva.

2.1.5.2. Entrevistas “cualitativo”

Se realizaron 3 entrevistas a profundidad a personas mayores de 30 afios,
profesionales las cuales no cuentan con tiempo para la adquision de regalos o un presente
para una fecha especial como lo es aniversarios, cumpleafios, grados e incluso dia de la
madre.

Tabla 14 Entrevista 1

Perfil del Entrevistado Angel, 45 afios, Policia en servicio activo.
Divorciado, padre de dos hijos universitarios. Su
rol de padre se ve desafiado por horarios laborales
extensos turnos y la distancia fisica. Busca en los
regalos una forma de mantener el vinculo afectivo

sin fallarles.
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Pregunta 1.

Cuéntame sobre la ultima vez que diste un
regalo especial, ¢qué querias que sintiera la

otra persona?

Respuesta

Fue para el grado de mi hijo. Con mi trabajo y los
turnos, a veces me pierdo cosas, asi que el regalo
tenia que decirles: ‘Aunque no siempre esté ahi
fisicamente, estoy pendiente de tus eéxitos’.
Queria que sintieran que, aunque estoy en el
uniforme y en la calle, ellos son mi prioridad. El
regalo es mi forma de estar presente cuando el

deber me impide llegar.

Pregunta 2.

Cuando buscas un regalo, ¢qué es lo primero

gue te hace decidir: “Este es el indicado”?

Respuesta

La confiabilidad. No tengo tiempo para andar
comparando 20 tiendas. Si me garantizan que
llega bien y a tiempo, es el indicado. Como
policia, valoro la precisién: si quedamos a las
10:00, tiene que ser a las 10:00. Si un proveedor
me da seguridad de que no me va a fallar, ese es

el que gana..

Pregunta 3.

¢ Que tan importante es para ti el empaque y el

“unboxing” versus el producto de adentro?
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Respuesta

Es muy importante, porque el regalo es mi carta
de presentacion ante mis hijos. Si llega una caja
maltratada o sin gracia, parece que lo compré en
la esquina por salir del paso. Si esta bien
presentado, mis hijos ven que me esforcé. La

imagen es lo que valida el carifio del detalle

Pregunta 4.

¢ Cual ha sido tu peor experiencia comprando
un regalo personalizado anteriormente y por

que?

Respuesta

La impuntualidad. Una vez pedi algo para el
cumpleafios de mi hijay lleg6 al dia siguiente. Me
senti terrible, como si no me importara su fecha.
Para mi, fallar en la fecha es como fallar en una
operacion policial: el impacto negativo es

inmediato. Nunca volvi a contratar a esa gente.

Pregunta 5,

Si pudieras disefiar el regalo perfecto, ¢qué
libertad creativa te gustaria tener sobre el

resultado final?

Respuesta

Maés que libertad creativa, lo que necesito es
‘asesoria experta’. No soy experto en decoracion
o flores. Me gustaria que el proveedor me diga:
‘Capitén, para sus hijos, esto es lo que mejor
queda’. Que tomen el mando del proceso y me
den la tranquilidad de que el resultado final va a
ser impecable sin que yo tenga que estar encima
controlando cada paso.

Elaboracion propia
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Perfil del entrevistado

Nicol, 30 afios, trabaja en desarrollo de software.
Madre de un bebé de 8 meses, casada. Su tiempo
es muy limitado debido a la maternidad y el
trabajo remoto. Es una consumidora digital
experta que valora la estética, el contenido en
redes sociales y la eficiencia en el proceso de

compra.

Pregunta 1.

Cuéntame sobre la ultima vez que diste un
regalo especial, ¢qué querias que sintiera la

otra persona?

Respuesta

Fue un regalo para el cumpleafios de mi esposo,
con tematica del bebé. Queria que él sintiera que,
aunque ahora nuestra vida gira en torno al bebé,
él sigue siendo el centro de mi mundo. Queria un
‘efecto sorpresa’. Como trabajo en tecnologia,
todo es digital y frio, asi que buscaba algo
tangible y ‘calientito’ al corazon, que se sintiera

personal

Pregunta 2.

Cuando buscas un regalo, ¢qué es lo primero

que te hace decidir: “Este es el indicado”?

Respuesta

El feed de Instagram y la respuesta por DM. Si
el perfil se ve desordenado 0 no me responden
rapido, paso al siguiente. Como profesional en
TICs, valoro la experiencia de usuario. Si el

catalogo esta bien organizado y me dan una
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atencion resolutiva por WhatsApp, ahi es donde
decido comprar.

Pregunta 3.

¢Que tan importante es para ti el empaque y

el “unboxing” versus el producto de adentro?

Respuesta

Es el 50% de la experiencia. Si el regalo es
increible pero el empaque se ve barato, me da
verglienza entregarlo. Para mi, el ‘unboxing’
tiene que ser estético para que yo pueda subir una
historia a Instagram. Si el empaque es lindo,
siento que la marca me estd ayudando a quedar

bien.

Pregunta 4.

¢ Cual ha sido tu peor experiencia comprando
un regalo personalizado anteriormente y por

que?

Respuesta

La falta de coincidencia entre lo que vi en la foto
y lo que recibi. Pedi una caja que se veia stper
elegante en la web, y me llegd algo armado con
materiales de baja calidad, todo torcido. Senti
gue me engafaron. La confianza en la marca se

rompio al instante.

Pregunta 5.

Si pudieras disefiar el regalo perfecto, ¢qué
libertad creativa te gustaria tener sobre el

resultado final?

Respuesta

Me encantaria tener un configurador en linea o
un proceso donde pueda elegir los elementos.

Por ejemplo, decir: ‘Quiero este color de flores,
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pero con estos dulces’. Que la marca me ofrezca
la base, pero me permita ponerle mi toque
personal. Esa personalizacion es lo que hace que
deje de ser un objeto genérico y pase a ser algo

hecho para nosotros.

Elaboracién Propia

Tabla 16 Entrevista 3

Perfil

entrevistado

del

Emily, 22 afios, estudiante de Gltimo afio de Economia y asistente
administrativa. Soltera. Su dia a dia es una carrera contra el tiempo:
clases, trabajo y vida social. Es una usuaria intensiva de redes
sociales (TikTok/Instagram) y valora la optimizacion del tiempo

por encima de todo

Pregunta 1.

Cuéntame sobre la tltima vez que diste un regalo especial, ¢qué

querias que sintiera la otra persona?

Respuesta

Fue un regalo para una amiga por su cumpleafios. Tenia poco
tiempo, asi que busqué algo que se viera ‘pro’. Queria que ella
sintiera que, aungue estoy super ocupada, me detuve a buscar algo
lindo para ella. Basicamente, queria impresionarla el esfuerzo de
buscar y armar el detalle, delegandolo en alguien que lo hiciera ver

estético.

Pregunta 2.

Cuando buscas un regalo, ;qué es lo primero que te hace decidir:

“Este es el indicado”?
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Respuesta

La rapidez de la atencion. Si me demoro mas de 10 minutos en
obtener toda la informacion de precios, qué incluye y tiempo de
entrega, cierro el chat. No tengo paciencia para esperar a que
alguien me responda un ‘hola, claro, ¢en qué te puedo ayudar?’ tres

horas después.

Pregunta 3.

¢Qué tan importante es para ti el empaque y el “unboxing” versus

el producto de adentro?

Respuesta

Totalmente importante. Si el regalo no es llamativo, no existe. El
empaque es lo primero que ella va a ver y es lo que va a subir a sus
historias. Si el envoltorio no se ve estético, pierde el sentido del

regalo para mi, porque es mi marca personal la que esta ahi también.

Pregunta 4.

¢Cudl ha sido tu peor experiencia comprando un regalo

personalizado anteriormente y por que?

Respuesta

Pedi algo por Instagram, la foto se veia increible, pero cuando me
Ilego, la calidad era pésima. Me senti siper mal porque ya no tenia
tiempo de ir a comprar otra cosa, asi que me toco entregarlo asi. Me
dio verglienza. La falta de transparencia en la calidad real del

producto.

Pregunta 5.

Si pudieras disefiar el regalo perfecto, ¢que libertad creativa te

gustaria tener sobre el resultado final?

Respuesta

Me encantaria tener un configurador en linea tipo ‘arma todo’. Que
yo pueda entrar, seleccionar mi presupuesto y que el sistema me

muestre qué opciones tengo disponibles.

Elaboracion Propia
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Focus Group (cualitativo)
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Se llevo a cabo el focus group con 8 participante con 10 preguntas, con el

propdsito de validad nuestra propuesta de valor, la sensibilidad al precio. Focus Group

perfiles heterogéneos: Estudiante, Madre TIC, Policia Activo, Policia Jubilado,

Parvulario, Agente de Transito, Cajera Bancaria, Ama de Casa.

Tabla 17 Resultados Focus Group

Pregunta

Respuestas representativas

del grupo

Consejo general

(Estrategia)

1. “Cuando escuchan la frase
‘regalo personalizado’, ;cual
es la primera marca o lugar
que les viene a lamente y por

qué?”

Los jovenes citan marcas de
redes sociales (TikTok/IG); los
mayores prefieren “la tienda
de la esquina” o nombres

tradicionales.

Posicionamiento: J&J
debe wunir “tradicion
artesanal”
“visibilidad digital”.

con

2. “Cuéntenme brevemente
sobre el dltimo regalo que
dieron. {Qué fue lo que méas
estrés les causo en el proceso

de compra?”

Consenso total: “La falta de
tiempo” y “el miedo a que el
regalo no se vea como en la

foto”.

Garantia visual:
Implementar envio de
fotos del producto real

antes de despacho.

3. Si tuvieran que elegir:
¢Qué pesa mas en su
decisién, el precio del regalo
o la rapidez con la que

pueden obtenerlo?

Los jovenes (Estudiante/TIC)
priorizan rapidez; los adultos
(Policia/Ama de

priorizan calidad/puntualidad.

casa)

Modelo

Ofrecer

flexible:
servicio
“EXpress” con cargo
extra para el segmento

joven.

4. Algunos dicen que el
empaque es ‘desperdicio’.
Otros dicen que es ‘parte del

7 de 8 coinciden: “El empaque
es el 50% del regalo”. Solo el

jubilado fue neutral.

Inversién: Mantener
el estandar de

empaques  Premium
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regalo’. ¢Donde se ubican como eje
ustedes? diferenciador.
5. Si un regalo llega tarde a | “Inaceptable”. Para los | Rigor Operativo:

un cumpleafios, pero es de
excelente calidad, ¢siguen
siendo clientes de esa marca

o la eliminan de su lista?

profesionales activos, fallar en

la fecha es

perder la

oportunidad de celebracion.

Aplicar el filtro sin

excepciones.

6. Cuando ven algo en redes | Los menores de 40 piden | Calidad: Chatbot de
sociales (TikTok/Instagram) | WhatsApp/Instagram. Los | respuesta rapida +
que les gusta, ¢prefieren un | mayores prefieren llamada o | linea de atencidn
botén de ‘comprar’ en una | visita. telefénica para
web o  escribir  por adultos mayores.
WhatsApp para

personalizarlo? ¢Por qué?

7. ¢Qué servicios adicionales | Todos quieren “Foto del | Fidelizacion:

(ej. recordatorio de fechas, | producto terminado” y | Implementar CRM

foto del regalo terminado,
entrega en franja horaria) los
harian pagar un 15% mas por

un regalo?

“Recordatorio automatico de

fechas”.

basico para fechas

clave de clientes.

8. ¢(Qué es lo que mas les | “La mala atencion”, “No | Servicio: “Atencion
molesta de los | responden por dias”, | resolutiva” debe ser el
emprendedores artesanales | “Publicidad engafiosa”. sello distintivo frente
en Quito al momento de a la competencia
comprar por internet? informal.

9. ¢Qué diferencia un | Coincidencia: Una misma | Arquitectura de

‘detalle corporativo’ de un

marca puede hacer ambos,

Marca: Crear lineas de
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‘detalle afectivo’? ¢Creen | pero debe separar claramente | producto visualmente
gue una misma marca puede | los catalogos. diferenciadas.

hacer ambos bien?

10. Si 9 & J |Los padres y profesionales | Estrategia VIP:
ofreciera una suscripcion | activos (agente, policia, cajera) | Ofrecer  suscripcion
para que nunca se lespase un | la aman. Los jovenes la ven | como servicio
cumpleafios de sus seres | “fria”. exclusivo para
queridos y les enviara un “padres ocupados”.
detalle  automatico, ¢lo
contratarian o les parece

muy frio?

Elaboracion propia
2.1.5.4. Andlisis e Interpretacion de Resultados

La investigacion realizada, mediante la triangulacion de datos cuantitativos
encuestas y cualitativas entrevistas a profundidad y focus group, permite establecer una

vision clara del mercado de regalos personalizados en Quito para el afio 2026.

Los resultados indican un mercado maduro. El 64% del publico objetivo 18-35
afios presenta una alta adopcion digital, prefiriendo el descubrimiento de productos en
TikTok 54% e Instagram 20%. Este segmento no busca solo el objeto, sino la “experiencia
de sorpresa” o valor afectivo. Se identifica una division operaria: el cliente joven exige
inmediatez digital WhatsApp, mientras que el segmento corporativo y de mayor edad

requiere atencion telefonica y garantias de formalidad.

El analisis de los puntos de dolor revela una oportunidad competitiva critica. Las
frustraciones principales 64% acumulado recaen en la mala presentacion 33% vy la

impuntualidad 31%.

Valoracion del empaque: El 87% de los encuestados otorga al empaque una

importancia equiparable al producto mismo. La “estética del unboxing” no es decorativa,
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sino la herramienta principal de marketing organico. Un empague deficiente es percibido

como una falla en la calidad total del regalo.

El 58% del mercado busca productos de entrada menores a $15, lo que obliga a la
empresa a implementar una estrategia de “escalera de productos”. La alta demanda en
hitos personales como Aniversarios 33% y Cumpleafios 31% valida la resiliencia del
modelo de negocio, permitiendo un flujo de ingresos constante mas alla de las fechas

comerciales tradicionales.

La investigacion concluye que “J & J Detalles con Amor” no debe posicionarse
como una tienda de regalos, sino como un gestor de hitos personales. El éxito operativo

depende de la convergencia de tres factores:

Captacion visual en redes y cierre transaccional en WhatsApp. Blindaje
Operativo: Implementacion estricta para eliminar la impuntualidad. Diferenciaciéon:
Capitalizar el 65% de preferencia por lo artesanal, justificando el valor Premium frente a

la oferta industrial masiva.
2.2. Analisis de la Oferta / Situacion Actual

El anélisis de la oferta permite identificar las caracteristicas de los competidores
que participan en el mercado, conocer sus fortalezas, debilidades y estrategias
comerciales, asi como determinar las oportunidades de diferenciacién para el proyecto.
De acuerdo con Kotler y Keller 2016, el estudio de la oferta constituye una herramienta
estratégica que permite comprender el comportamiento de los competidores y disefiar
propuestas de valor que respondan de manera efectiva a las necesidades de los
consumidores. De igual forma, Porter 2008 sostiene que analizar la oferta facilita la
identificacién de ventajas competitivas sostenibles, permitiendo a las empresas

posicionarse de manera favorable dentro de un mercado determinado.

El mercado de regalos personalizados en el Centro Histdrico de Quito en el 20026,
presenta una competencia con una oferta abundante, pero deficiente en calidad. Dado a
que dentro de la fragmentacion de la oferta carecen de valor afectivo contando con un
buen precio, ofreciendo personalizacidn, pero generan desconfianza por su impuntualidad
y acabados inestables. Es asi que J y J Detalles con Amor debemos aprovechar estas fallas

para captar mas clientes y dar desventaja a la competencia tradicional.
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2.2.1. Perfil del Actor Principal

Como entidad comercial operando desde el Centro Historico, “J & J Detalles con

Amor” se caracteriza por ser un actor agil, hiper-personalizado y obsesionado con la

puntualidad. Nuestra ventaja competitiva radica en la combinacién de calidez y

exclusividad de un “taller artesanal” con la precision logistica y el rigor operativo de una

empresa formal. El actor sera un profesional que distribuya estrategias entre las socias

fundadoras.

En complemento, Chiavenato 2019 sefiala que el éxito de una empresa depende

de su capacidad para integrar recursos humanos, procesos administrativos y estrategias

comerciales que generen ventajas competitivas sostenibles.

Tabla 18 Perfil comercial

Perfil Comercial

Liderado por Jessica

Competencia

Principal:

Empatia digital

Rol en el modelo:

Es el “frente de la marca”. Tiene la capacidad de traducir una
necesidad emocional abstracta del cliente (ej. “quiero pedir perdon”

0 “quiero celebrar un aniversario’) en un concepto visual concreto.

Habilidades:

Dominio de plataformas digitales Instagram, TikTok, WhatsApp
Business, excelente redaccion, alta velocidad de respuesta y

resolucion de conflictos manejo de clientes ansiosos o de Gltima hora.

Elaboracién Propia

Tabla 19 Perfil técnico y operativo
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Perfil Técnico vy

Operativo

(Liderado por Jeanneth)

Competencia

Principal:

Precision artesanal y estandarizacion.

Rol en el modelo:

Es el “motor de calidad”. Transforma los insumos en productos de

alto impacto visual sin perder la eficiencia en los tiempos.

Habilidades:

Conocimiento profundo de materiales (conservacion de flores,
alimentos), motricidad fina para ensamblaje estético y rigor
analitico para aplicar la metodologia de cero errores mediante los

filtros de calidad.

Elaboracion Propia

Tabla 20 Perfil Administrativo

Perfil Administrativo

y Financiero

(Liderado por Jeanneth)

Competencia

Principal:

Sostenibilidad y formalidad econémica.

Rol en el modelo:

Es el “escudo financiero”. Asegura que el trabajo artesanal sea
verdaderamente rentable y escale de manera ordenada.

Habilidades:

Gestion tributaria bajo el régimen RIMPE, control de inventarios
para evitar desgaste de productos, fijacion estratégica de precios y
manejo del flujo de caja para soportar los meses de “valle”

comercial.
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Elaboracion Propia
2.2.2. Variables Psicograficas y Demograficas Pertinentes

El conocimiento de las variables demograficas y psicograficas permite
comprender las caracteristicas del consumidor y disefiar estrategias comerciales acordes
con sus necesidades y preferencias. Segun Schiffman y Wisenblit (2018) sostienen que
las variables psicogréaficas permiten conocer el estilo de vida, valores y motivaciones que

influyen en el comportamiento de compra.
Variables Psicogréficas

La segmentacion Psicografica es el nucleo de la estrategia comercial de la
microempresa, ya que el mercado actual se mueve por factores emocionales. Se han
identificado las siguientes variables clave para 2026: Decision de compra que se realiza
exclusivamente por redes sociales como son Instagram y TikTok, cerrando las ventas de
forma &gil por via WhatsApp Business.

e Valoran los detalles con significado emocional.

o Prefieren productos originales y personalizados.

e Buscan experiencias de compra satisfactorias.

o Utilizan frecuentemente redes sociales para informarse y comprar.
e Apoyan emprendimientos locales.

e Valoran la calidad por encima del precio cuando el producto representa un

valor sentimental.

e Buscan innovacion y exclusividad.

Mantienen un estilo de vida dindmico y digital.

Variables Demogréficas
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La segmentacion demografica establece el perfil base del comprador de detalles
personalizados, la poblacion residente o que desarrolla sus actividades principales en el

Distrito Metropolitano de Quito.

Tabla 21 Segmentacion Demografica

Rango de Edad: 18 a 45 afios. Se excluye a la poblacion infantil y a los adultos
mayores de forma primaria, ya que su autonomia financiera y digital difiere del modelo

de negocio.

Género: Indistinto (hombres y mujeres). Aungue histéricamente la compra de regalos
afectivos ha tenido una fuerte participacion femenina, la tendencia actual es mas

equilibrada en la demanda de personalizacion.

Nivel Socioeconémico. Este segmento dispone de un nivel de ingreso disponible que
le permite adquirir bienes con un precio premium, valorando el componente artesanal

sobre el costo.

Ocupacién: Estudiantes universitarios, profesionales jévenes, emprendedores y cargos

gerenciales o administrativos.

Elaboracion Propia
2.3. Plan de Accidén o Propuesta

Osterwalder y Pigneur 2011, nos dice que una propuesta de negocio debe
disefiarse considerando las necesidades del cliente y la forma en que la organizacion crea,
entrega y captura valor. Detalles personalizados para personas con poca disponibilidad
de tiempo, con precios accesibles, duraderos, llenos de creatividad con un consumo

agradable al corazon y al paladar.
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Tabla 22 Plan de accién

Eje Meta Principal Responsable Mecanismo
Estratégico Verificacion
Comercial Tasa de conversion por Jessica CRM vy Reporte de
WhatsApp > 25% Ventas Mensual
Operativo Tasa de entregas perfectas Jeanneth Registro
(A tiempo y sin errores) = aprobaciones
99%
Administrativo | Margen de utilidad neta > Jeanneth Estado de Resultados
35% en productos base / Flujo de Caja

Elaboracion Propia
2.3.1. Producto, Servicio o Intervencion Propuesta

La propuesta central de la microempresa “J & J Detalles con Amor” trasciende la
comercializacién tradicional de articulos personalizados. La intervencion propuesta se
define como un Servicio Integral de Gestion de Hitos Personales y Corporativos, el cual
materializa emociones a través de productos artesanales, respaldados por una logistica de

alta precision.

De acuerdo con Kotler y Armstrong 2017, un producto representa un conjunto de
atributos tangibles e intangibles capaces de satisfacer una necesidad especifica del
consumidor. Asimismo, Stanton, Etzel y Walker 2017 sostienen que el valor de un
producto no depende Unicamente de sus caracteristicas fisicas, sino también de los

beneficios emocionales y funcionales que proporciona al cliente.

La intervencion propuesta por “J & J Detalles con Amor” no es simplemente

entregar una caja con productos; es brindar al cliente la certeza operativa y estética de que
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su demostracion de afecto sera ejecutada a la perfeccion, mitigando el riesgo social y

emocional de un regalo mal presentado o entregado fuera de tiempo.

En funcion de ello, “J y J Detalles con Amor” ofrecera un portafolio diversificado

conformado por:

Flores eternas personalizadas.

e Cajas sorpresa (Boxing).

e Tazas personalizadas.

e Arreglos con globos.

e Peluches personalizados.

e Camisetas y prendas estampadas.

e Cuadros decorativos personalizados.
e Chocolates y dulces personalizados.
e Desayunos sorpresa.

¢ Regalos corporativos.

¢ Kits para fechas especiales.

e Souvenirs personalizados para eventos.

Cada producto serd elaborado de acuerdo con las preferencias del cliente,
permitiendo seleccionar colores, mensajes, fotografias, nombres, tematicas y elementos

decorativos especificos para cada ocasion.

Adicionalmente, el emprendimiento brindard un servicio integral que
comprendera asesoria personalizada, disefio previo del producto, seguimiento del pedido

y entrega puntual, garantizando una experiencia de compra diferenciada.
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La propuesta permitird satisfacer las necesidades identificadas durante la
investigacion de mercado, respondiendo a la creciente demanda de consumidores que

buscan productos originales, personalizados y con alto valor emocional.
2.3.2. Costos / Accesibilidad

El establecimiento de una estrategia adecuada de costos resulta fundamental para
garantizar la competitividad y sostenibilidad financiera del emprendimiento. Segun Baca
Urbina 2022, la determinacion de los costos permite fijar precios competitivos que
aseguren la rentabilidad del proyecto. Por su parte, Horngren, Datar y Rajan 2018 indican
que una correcta administracion de los costos contribuye a mejorar la eficiencia operativa

y facilita la toma de decisiones empresariales.

La propuesta de “J & J” es altamente accesible: econémicamente viable para
presupuestos ajustados, comercialmente inmediata a través del teléfono movil, y

logisticamente segura en todo el Distrito Metropolitano.
A. Estructura de Costos y Estrategia de Precios

El analisis de sensibilidad al precio determind que el 58% del mercado objetivo
prioriza un gasto promedio menor a $15.00 por ocasion. Para atender esta demanda sin
sacrificar la rentabilidad ni la calidad estética, la administracion bajo el régimen formal

RIMPE aplica una estrategia de Escalera de Precios.

Accesibilidad Econémica: Se optimizan los costos variables mediante la
estandarizacion de empaques y la compra por volumen de insumos locales en el Centro
Historico. Esto permite ofrecer “Desayunos Basicos” y “Arreglos Florales Pequefios” en
el rango de $12.00 a $15.00, manteniendo un margen de contribucion saludable

(rentabilidad por volumen).

Escalabilidad: La flexibilidad de costos permite que el cliente escale su
presupuesto afiadiendo complementos Premium: licores, chocolates importados. El costo
del servicio de personalizacion no aumenta linealmente, lo que incrementa

exponencialmente el margen de ganancia de $25.00 a $40.00.
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Costos Transparentes: El costo de empaque (el cual es valorado por el 87% de los
usuarios) ya esta integrado en la matriz de costos de produccion, no como un recargo de

altimo minuto.
B. Accesibilidad Comercial y Operativa (Canales)

La accesibilidad no se limita al precio, sino a la facilidad con la que el cliente

interactta con la marca y recibe su producto en el entorno urbano de Quito:

Accesibilidad Digital: Respondiendo al 74% de preferencia por plataformas
visuales y de chat, la barrera de entrada para la compra es nula. El cliente no necesita
navegar por un sitio web complejo; el acceso al catalogo y la cotizacidon se realiza a un
solo clic de distancia mediante un enlace directo a WhatsApp Business. Esto garantiza

una respuesta humana y asesoria empatica en menos de 15 minutos.

Tabla 23 Precios estimados

Producto Precio estimado

Tazas personalizadas $10,00 — $15,00

Flores eternas $20,00 — $45,00
Cajas sorpresa $25,00 — $60,00
Desayunos sorpresa $25,00 — $50,00

Camisetas personalizadas | $18,00 — $30,00

Regalos corporativos Segln requerimiento

Elaboracién Propia

2.3.3. Comunicacion y Difusion
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Nuestra investigacion de mercado mediante las encuestas y entrevistas se
demostro que el 74% de nuestro pablico objetivo toma decisiones de compra en TikTok
e Instagram, y prefiere cerrar la venta por WhatsApp. Invertir en volantes impresos o en
una pagina web compleja habria sido un desperdicio de nuestro presupuesto inicial.
Kotler y Keller 2016 afirman que una comunicacién integrada de marketing permite

construir relaciones duraderas con los clientes y generar reconocimiento de marca.
Marketing Digital

e Creacion de perfiles institucionales en Instagram, Facebook y TikTok.

Uso permanente de WhatsApp Business para atencidn personalizada.

Publicacion diaria de fotografias y videos de productos.

Elaboracion de contenido audiovisual del proceso de fabricacion.

Promocidn mediante historias, reels y transmisiones en vivo.
Publicidad Digital

e Campafas segmentadas en Meta Ads.

e Publicidad en TikTok Ads durante temporadas especiales.
e Promocion de publicaciones con mayor interaccion.
Marketing Relacional

e Programas de fidelizacion.

e Descuentos para clientes frecuentes.

¢ Incentivos por recomendaciones.

e Seguimiento postventa.

Marketing Tradicional

e Tarjetas de presentacion.
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e Volantes promocionales.
e Participacion en ferias de emprendimiento.
e Convenios con negocios locales.

Estas estrategias permitirdn incrementar el reconocimiento de la marca y

fortalecer la relacion con los clientes potenciales.
2.3.4. Distribucion o Implementacién

El modelo de distribucién de “J & J Detalles con Amor” en el Distrito
Metropolitano de Quito se clasifica como Directo al Consumidor. Este modelo elimina
intermediarios comerciales (como supermercados o tiendas de terceros) para mantener un

control absoluto sobre la experiencia del usuario.

Nuestra encuesta demostrd que el 33% de los clientes se frustra por una mala
presentacion y el 31% por impuntualidad. Si un motorizado de una app masiva aplasta el
lazo de nuestra caja o se retrasa, el cliente culparé a la marca ‘J & J’, no a la aplicacion.
Por eso, nuestra distribucion de ultima milla se realiza con aliados estratégicos
capacitados, para garantizar que el Filtro de Calidad se mantenga intacto hasta las manos

del destinatario.

La comercializacion de “Jy J Detalles con Amor” se realizard mediante un modelo

hibrido que combinara canales fisicos y digitales.
e Canales de distribucion
e Venta directa en el establecimiento.
e Pedidos mediante WhatsApp Business.
e Redes sociales.
e Entregas a domicilio.
e Participacion en ferias comerciales.

e Convenios con empresas e instituciones.
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Proceso de implementacion

1. Recepcion del pedido.

2. Asesoramiento personalizado.

3. Disefio y aprobacion del producto.
4. Elaboracion.

5. Control de calidad.

6. Empaque.

7. Entrega al cliente.

8. Seguimiento postventa.

Este sistema permitira optimizar los tiempos de respuesta y garantizar una

experiencia de compra eficiente y satisfactoria.
2.4. Posibilidades desde el Punto de Vista del Entorno

Tabla 24 Punto de vista del entorno

Rivalidad entre Competidores Existentes (Media):

Existen muchas tiendas de regalos informales en Quito.

Jy J se diferencia por el uso de tecnologia (Cameo 5) que eleva el estandar de calidad.

La competencia de bajo costo no ofrece la personalizacion detallada de J y J

Amenaza de Nuevos Entrantes (Alta):

La barrera de entrada para un negocio de manualidades simple es baja.




66

Sin embargo, la inversién en maquinaria profesional actia como una barrera técnica que

pocos competidores nuevos asumen de inicio.

La lealtad de marca construida con el CRM es un escudo contra nuevos rivales.

Poder de Negociacion de los Proveedores (Bajo/Medio):

Hay mdltiples proveedores de carton, madera y vinilo en Ecuador.

“J y J” puede cambiar de proveedor de insumos basicos sin afectar drasticamente el costo.

La dependencia solo aumenta en insumos especificos como tintas originales Epson para

mantener la garantia.

Poder de Negociacion de los Clientes (Medio):

Los clientes tienen muchas opciones, lo que los hace sensibles al precio.

“J y J” reduce este poder ofreciendo personalizaciéon emocional que el cliente no encuentra

en productos “en serie”.

El servicio post-venta y la recordacion de fechas especiales generan dependencia positiva
del cliente hacia la marca.

Amenaza de Productos Sustitutos (Alta):

Cenas, tarjetas digitales o transferencias de dinero pueden sustituir un box de regalo.

“J y J” combate esto posicionando el box como un “recuerdo tangible” y una experiencia

fisica Premium.
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La innovacion constante en disefios (Wine Boxes, etc.) mantiene el producto relevante

frente a los sustitutos.

Elaboracion propia

Es una realidad que el entorno econémico es desafiante. Sin embargo, la historia
y la economia del comportamiento nos ensefian que, en tiempos de crisis, el consumidor
reduce grandes gastos viajes, autos, pero mantiene e incluso incrementa los pequerios
lujos emocionales para compensar. Segun Porter 2008, el entorno competitivo condiciona
la rentabilidad y sostenibilidad de las organizaciones, por lo que resulta indispensable
comprender las fuerzas que intervienen en el mercado para formular estrategias efectivas.

Ventaja Diferencial o Propuesta de Valor

Porque la competencia puede copiar el color de la caja o las flores, pero no pueden
copiar nuestros procesos. Nuestra ventaja diferencial no es el carton ni el chocolate, es el
‘Blindaje Operativo’. Mientras el local de al lado improvisa, nosotros aplicamos tres
filtros de calidad que aseguran cero errores ortograficos, resistencia estructural del
empague Y, sobre todo, puntualidad exacta. El cliente de J & J no paga por una caja bonita,

paga por la tranquilidad de saber que no le vamos a fallar en una fecha importante.
2.4.1. Analisis de Fuerzas o Factores del Entorno

El entorno empresarial esta conformado por factores externos que pueden influir
directamente en el desempefio y crecimiento de una organizacion. Segun Porter (2008),
las empresas deben analizar continuamente el comportamiento del mercado para
identificar oportunidades de crecimiento y reducir el impacto de las amenazas
competitivas. De igual manera, Chiavenato 2019 sostiene que el éxito de una
organizacion depende de su capacidad para adaptarse a las condiciones cambiantes del
entorno econdmico, tecnoldgico, social y competitivo. Para el presente proyecto se

identifican los siguientes factores relevantes:

Tabla 25 Macroentorno
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Factor Pestel

Aspectos Claves “Jy J”

Politico- Legal 1. Estabilidad de politicas de apoyo a micro emprendimientos a
traves de BanEcuador.
2. Regulaciones del régimen RIMPE - Emprendedor que facilitan
el cumplimiento tributario.
3. Incentivos locales para la reactivacion economica del Centro
Histdrico de Quito.

Econdmico 1. Variacion en los costos de materia prima importada (vinilos y

tintas) debido a la inflacion.

2. Capacidad de gasto del consumidor local en articulos de lujo

accesible y detalles Premium.

3. Acceso a crédito con tasas preferenciales para activos

productivos (maquinaria).

Socio- Cultural

1. Tendencia creciente hacia la personalizacion masiva en regalos.

2. Valoracion de productos artesanales con acabados tecnolégicos

de alta calidad.

3. Importancia de las fechas especiales San Valentin, Dia de la

Madre en la cultura ecuatoriana.
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Tecnoldgico

1. Acceso a hardware de precision como la Silhouette Cameo 5
para diferenciar el producto.

2. Uso de redes sociales (TikTok/Instagram) como canal principal

de venta y catalogo.

3. Adopcion de métodos de pago digitales (Deuna, transferencias)

para agilidad comercial.

Ecoldgico

1. Uso de materiales reciclables como cartdn corrugado y madera

MDF en la elaboracion de boxes.

2. Reduccion de desperdicios de material gracias al corte

computarizado del Plotter.

3. Demanda de empaques eco-amigables por parte de clientes

conscientes.

Legal

1. Cumplimiento de la LUAE y patente municipal para operar en
Quito.

2. Normativas de propiedad intelectual para disefios exclusivos de

la marca.

3. Proteccidn de datos de clientes registrados en el sistema CRM.

Elaboracién propia

2.4.2. Barreras o Restricciones ldentificadas

Toda iniciativa empresarial enfrenta limitaciones que pueden afectar su

implementacion y crecimiento. ldentificar estas barreras permite disefiar estrategias

preventivas orientadas a reducir su impacto y fortalecer la sostenibilidad del negocio.

Segun David y David 2017, reconocer los factores de riesgo constituye un elemento

fundamental dentro del proceso de planificacion estratégica. Asimismo, Baca Urbina

2022 sefiala que la identificacion de restricciones permite anticipar posibles dificultades
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durante la ejecucion del proyecto y mejorar la toma de decisiones. En el caso de “Jy J

Detalles con Amor”, se identifican las siguientes barreras:

Alta competencia: EI mercado de regalos presenta numerosos establecimientos
fisicos y emprendimientos digitales que ofrecen productos similares, lo que obliga a

desarrollar estrategias permanentes de diferenciacion e innovacion.

Variacion en el costo de los insumos: El incremento en los precios de materiales
como flores preservadas, articulos decorativos, empaques Yy accesorios puede afectar los

costos de produccioén y reducir los margenes de rentabilidad.

Cambios en las preferencias del consumidor: Las tendencias de consumo
evolucionan constantemente, por lo que sera necesario actualizar de manera permanente

el portafolio de productos y adaptarlo a las nuevas preferencias del mercado.

Limitaciones financieras: Al tratarse de un emprendimiento en etapa inicial, los
recursos econémicos disponibles pueden resultar limitados para realizar inversiones

importantes en infraestructura, publicidad o adquisicion de maquinaria especializada.

Posicionamiento de marca: Durante los primeros meses de operacion sera
necesario desarrollar estrategias intensivas de marketing para lograr reconocimiento y

generar confianza entre los consumidores.

Dependencia de temporadas comerciales: Las ventas pueden incrementarse
significativamente durante fechas especiales y disminuir en otros periodos del afio, por lo
que serd importante implementar estrategias comerciales que permitan mantener un flujo

constante de ingresos.

A pesar de estas restricciones, el proyecto presenta condiciones favorables para su
desarrollo debido a que las barreras identificadas pueden ser mitigadas mediante una
adecuada planificacion administrativa, estrategias de innovacion continua, control de
costos, fortalecimiento del marketing digital y una atencion a la cliente orientada a
generar experiencias memorables. En consecuencia, las oportunidades detectadas en el
entorno superan las limitaciones existentes, respaldando la factibilidad comercial de “Jy

J Detalles con Amor”.
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CAPITULO Il1: Aspectos Técnicos Y Operativos
3.1. Procesos y Control de Calidad

Para la microempresa “J & J Detalles con Amor”, el disefio y la estandarizacion
de los procesos de produccion no representan Unicamente una herramienta de orden
interno, sino la garantia de la sostenibilidad del negocio bajo el Régimen Simplificado
para Emprendedores y Negocios Populares. Al tratarse de un emprendimiento ubicado en
el Centro Histdrico de Quito, caracterizado por una alta densidad de comercio minorista

y un perfil de cliente altamente exigente.

La estructuracion del sistema de calidad de “J & J Detalles con Amor” se alinea
con los lineamientos del Servicio Ecuatoriano de Normalizacion, especificamente
adaptados al contexto de las micro, pequenias y medianas empresas “Mi pyme” y el sector
artesanal en el Ecuador. La microempresa adopta los principios de “Mi Primer Certificado
INEN”, un mecanismo oficial disefiado por el gobierno ecuatoriano para promover la
implementacion de sistemas de gestion basicos de calidad en unidades econdémicas de la

Economia Popular y Solidaria y RIMPE.

Para asegurar la conformidad de los materiales e insumos utilizados en la
confeccion de los regalos personalizados, la microempresa adopta las siguientes

referencias normativas oficiales del INEN:

¢ Procedimientos de muestreo para inspeccion por atributos: Se utiliza esta
norma técnica como base metodoldgica para el control de recepcion de

materia prima.

e Etiquetado y conservacion de complementos textiles: Aplicado
directamente a los lazos, cintas, telas y elementos textiles personalizados

incorporados en los arreglos.
3.1.1. Diagramas de Flujo del Proceso

“J & J Detalles con Amor”, se ha disefiado la representacion grafica del proceso

de produccion:

llustracion 11 Diagrama de Procesos
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Elaboracion Propia
3.1.2. Mecanismos de Control y Seguimiento

Para que la propuesta de valor de “J & J Detalles con Amor” sostenga un
parametro de calidad, la microempresa debe medir sistematicamente su desempefio bajo
un enfoque administrativo y la mejora continua. Esta seccidon define, fundamenta
tedricamente y analiza las herramientas implementadas para supervisar el rendimiento del

negocio durante el 2026.

El disefio de los mecanismos de control en “J & J” se fundamenta en principios

clave de la administracion y la ingenieria de calidad:

Ciclo de Planificar, Hacer, Verificar, Actuar: Creado por Edwards Deming, es el
fundamento de la mejora continua. Establece que no basta con Hacer, sino que es
obligatorio “Verificar” los resultados a través de métricas y “Actuar” corrigiendo los
fallos. En el taller, esto se traduce en no solo armar regalos, sino inspeccionarlos

sistematicamente.

Gestion por Indicadores KPIs. Segun Kaplan y Norton, “lo que no se mide, no se
puede gestionar”. Los KPIs traducen la estrategia del negocio en nimeros exactos,
permitiendo a la gerencia evaluar la salud operativa y financiera del proyecto de forma

objetiva.
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Control Estadistico de la Calidad Ishikawa, 1985: Kaoru Ishikawa postula que el
control de calidad es responsabilidad de todos los miembros del proceso, no solo de un
inspector final. Esto sustenta la creacion de puntos de inspeccion intermedios, evitando

que los defectos avancen a lo largo de la cadena productiva.

A. Instrumentos de Registro y Control Diario

La microempresa implementa tres herramientas fundamentales para el control

cotidiano de sus procesos:

Ficha de Control de Recepcion: Un registro fisico y digital donde Jeanneth asienta
la conformidad de los lotes de carton y papeles especiales adquiridos a los proveedores
del Centro de Quito, registrando el gramaje y estado higrométrico.

Tablero de Control de Procesos: Administrado mediante una interfaz agil donde
Jessica ingresa los pedidos aprobados. El tablero cuenta con cuatro columnas de
trazabilidad: Por Producir, En Encolado/Corte, En Control de Calidad y Despachado. Esto
permite evitar la sobrecarga del taller operativo.

Registro de Desviaciones de Calidad: Bitacora interna donde se registran los
incidentes detectados en las fases de produccion y empaque, categorizando las causas

(ortografia, hilos de silicona, fallas del carton) para retroalimentar el disefio de plantillas.

B. Indicadores Clave de Desempeiio (KPIs)

Para evaluar cuantitativamente el éxito de la planeacion técnica y el control

operativo a continuacion una Tasa de Entrega Perfectas.

Tabla 26 KPIs

Mide Meta
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Tasa de entrega | El porcentaje de regalos que llegaron | 98% Este indicador valida
perfectas en la franja horaria acordada, en | directamente el éxito del filtro
perfectas condiciones y con la | final.
personalizacion correcta.
Tasa de | La cantidad de material Gtil versus el | Desperdicio 5%. Esto asegura
rendimiento de | material descartado por errores de | que la rentabilidad no se evapore

materia prima

corte o caducidad.

en el taller.

Tiempo del ciclo del

proceso

El tiempo promedio desde que el
cliente aprueba el boceto hasta que el

producto esta listo para despacho.

Promedio de 45 minutos para
“Kits Core”. Garantiza que no se
sobrepase la capacidad instalada

de 360 unidades al mes.

Tasa de conversion

comercial

Cuantas cotizaciones realizadas por
WhatsApp Business se transforman

en una venta real (ingreso de dinero).

25%. Valida la eficacia del area
de ventas (Jessica) y la
aceptacion de los precios en el

mercado.

Elaboracion Propia

3.2. Capacidad Operativa

La capacidad operativa es el volumen maximo de produccion de bienes o servicios

gue una organizacion puede generar dentro de un periodo de tiempo determinado. Heizer

& Render (2014): Definen la capacidad como el “rendimiento maximo o namero de

unidades que una instalacion puede recibir, almacenar o producir en un periodo de

tiempo”, utilizando todos los recursos instalados como son la maquinaria, mano de obra

y procesos, bajo condiciones normales de trabajo.

Krajewski, Ritzman & Malhotra 2013: Introducen el concepto de Capacidad de

Disefio lo que podrias producir en condiciones ideales, frente a la Capacidad Efectiva lo

que realmente produciras considerando mantenimientos, paradas, descanso del personal,

etc.
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La capacidad operativa de “J & J Detalles con Amor” se define como la capacidad
efectiva del taller para procesar y ensamblar detalles personalizados, garantizando el
cumplimiento de los estandares de calidad, la capacidad se ha dimensionado para
satisfacer la demanda, basado en lo proyectada en el Capitulo 1, manteniendo un margen

para picos estacionales mediante la estandarizacién del proceso
A. Capacidad Efectiva de Produccion

El taller cuenta con una capacidad instalada de 360 unidades estandar mensuales.
Este calculo considera una jornada de 8 horas diarias y un factor de eficiencia del 85%,
el cual integra los tiempos de inspeccion técnica obligatoria en los puntos de control de
calidad.

B. Estrategia de Expansion “Flexibilidad”

Ante la alta estacionalidad del mercado quitefio San Valentin, Navidad, Dia del
Padre, Dia de la Madre, Aniversarios, Graduaciones, la microempresa no requiere una
ampliacién de infraestructura fisica, sino la aplicacion de una estrategia de capacidad

ajustada:

Turnos extendidos: Activacion de turnos de fin de semana para los paquetes de

productos estandarizados.

Plantillas de apoyo: Uso de personal eventual, capacitados previamente bajo las
normas de calidad del taller, aumentando la capacidad hasta en un 40% durante los picos

de demanda.
3.2.1. Capacidad de Ejecucion o Produccion

La capacidad operativa de ‘J & J Detalles con Amor’ se define como la capacidad
efectiva para procesar y ensamblar detalles personalizados, garantizando el cumplimiento
de los estandares de calidad QG-03. Siguiendo a Heizer y Render 2014, la capacidad se
ha dimensionado no para una produccion industrial masiva, sino para una manufactura

artesanal estandarizada, manteniendo un margen de flexibilidad para picos estacionales.
Caélculo Ejemplo

Tabla 27 Produccioén
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Producto Precio estimado
Tazas personalizadas $10,00 — $15,00
Flores eternas $20,00 — $45,00
Cajas sorpresa $25,00 — $60,00
Desayunos sorpresa $25,00 — $50,00
Camisetas personalizadas | $18,00 — $30,00
Regalos corporativos Segun requerimiento

Elaboracién Propia
3.2.2. Dimensionamiento del Proyecto

El dimensionamiento de ‘J & J Detalles con Amor’ se ha determinado mediante
el método de optimizacion de recursos frente a la demanda base proyectada, a diferencia
de una industria de consumo masivo, este proyecto se ha dimensionado para una
capacidad instalada de 360 unidades estandar mensuales. Esta cifra no es arbitraria esta
cifra es el resultado del equilibrio entre la capacidad de procesamiento artesanal y el
cumplimiento de los tres filtros de calidad, que aseguran nuestra propuesta de valor
Premium. Esta escala permite mantener un punto de equilibrio saludable sin incurrir en

costos fijos elevados por infraestructura fisica innecesaria.
Factores que definen mi tamafio:

e Restriccion del espacio: El local en el Centro Histérico de Quito es limitado;
por ende, lo que se debe optimizar es hacia arriba es decir los procesos y no

hacia los lados que seria una expansion fisica.
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e Factor humano: El tamafio esta limitado por la disponibilidad de artesanos

capacitados en la norma de calidad de la empresa.

e Flexibilidad operativa: EIl tamafio se dimensiond para la demanda base,
dejando el crecimiento por encima de las 360 unidades para la red de aliados

externos.
3.3. Infraestructura y Recursos

La infraestructura y los recursos de ‘J & J Detalles con Amor’ constituyen el
sistema de soporte técnico que permite convertir una demanda de regalos personalizados
en una entrega conforme. La infraestructura se define como un taller de alta eficiencia,
ubicado estratégicamente en el Centro Histdrico de Quito para garantizar una cadena de
suministro optimizada. Por su parte los recursos se han clasificado en fisicos, tecnoldgicos
y humanos; estos Ultimos no son considerados como simple mano de obra, sino como
capital de gestion de calidad, dado que su competencia técnica permite aplicar los

protocolos de Quality Gates de manera consistente.
3.3.1. Espacios, Equipos 0 Recursos Necesarios

Para garantizar la capacidad operativa de 360 unidades mensuales, la
infraestructura de “J & J Detalles con Amor” se ha dimensionado bajo criterios de
ergonomia, flujo de valor y optimizacion de area, evitando el sobredimensionamiento de

infraestructura fija.

Tabla 28 Espacio, equipos 0 recursos necesarios

A. Espacio B. Equipos vy C. Recursos
Operativo Herramientas Humanos

Competencias Clave

Fisicamente se Los equipos han sido El recurso
encuentra en el Centro | seleccionados por su | humano se estructura
Historico de Quito, se divide | durabilidad y capacidad de | mediante un modelo de

en tres zonas funcionales de | asegurar la estandarizacion,
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flujo lineal para evitar la

componente critico para la

competencias

contaminacion cruzada entre | propuesta de valor: polivalentes:
materiales y asegurar la
eficiencia en el ensamblaje:
Zona de Recepcion y Sistemas de corte de Direccion
Gestion Digital: | precision: Plantillas | Comercial (Jessica):

Conectividad de alta

velocidad para la gestion de

metélicas de corte (trogqueles

manuales) para garantizar

Especialista en gestion

de Social Commerce y

Social Commerce | que cada caja tenga | atencidn al cliente.
WhatsApp/Instagram y la | dimensiones exactas,
aprobaciéon  de  bocetos | eliminando variaciones
digitales. humanas.
Zona de Taller: En la Estaciones de Direccion de

cual es el area de trabajo

equipada con mesas

modulares.

Encolado de Secado Rapido:

Aplicadores de adhesivo
(silicona industrial/cola
blanca) con control de

temperatura para optimizar

el tiempo de secado.

Operaciones Jeanneth:
Experta en manufactura
artesanal con capacidad
de supervisiéon técnica

de los Quality Gates.

Zona de Control de
Calidad:

inspeccion final, etiquetado

Espacio de

y empaquetado para el
despacho, disefiado para el
almacenamiento temporal de

pedidos listos.

Hardware de
Gestion: Computador de
escritorio para el disefio
gréfico bocetos y

dispositivos maviles de alta
gama para la captura de
contenido “instagrameable”

de post-produccién.

Direccion
Administrativa
Jeanneth: Gestion
financiera y
cumplimiento tributario

RIMPE.

Mobiliario

ergonémico: Mesas con
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superficie antideslizante
para evitar dafios en los
acabados de los materiales

de alto gramaje.

Elaboraciéon propia
3.3.2. Distribuciony Organizacion Fisica o Logica

La organizacion operativa de “J & J Detalles con Amor” responde a un disefio de
Valor Lineal, seleccionado estratégicamente para minimizar los tiempos de
desplazamiento dentro del taller. Esta configuracion garantiza que el producto se mueva,
evitando retrocesos que causen riesgos de contaminacion cruzada de materiales o dafios

estéticos en los acabados premium.
A. Distribucion Fisica
El taller se organiza en tres estaciones fisicas secuenciales:

Estacion de Gestion Digital: Su funcion es el procesamiento de la informacion.
Aqui no hay produccion fisica para evitar ruido visual; el enfoque es la asesoria comercial,

el bocetaje digital y el cierre de ventas via WhatsApp Business.

Estacion de Manufactura Artesanal Estandarizada: El corazon operativo. Se
organiza en forma de “U” para que el operario Jeanneth tenga acceso inmediato a las tres

sub-etapas:
e Zona de habilitado: Corte de carton mediante troqueles y plantillas.
e Zona de ensamble: Encolado estructural y armado.
e Zona de acabado: Adicion de elementos premium (flores, licores).

Estacion de Calidad y Despacho: Ubicada al final de la linea. Es una zona de
“cero producciones”, destinada exclusivamente a la inspeccion final, limpieza de

empaques y etiquetado con sello de calidad.

B. Organizacion Logica “Flujo de Informacion”
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La organizacion l6gica complementa a la fisica, asegurando que la informacién

sea tan ordenada como el producto:

Sistema Kanban Digital: Gestion Visual del flujo de Valor, se utiliza una

herramienta de gestion de tareas:

llustracion 12 Grafico Gestion visual del flujo de valor

En
produccion

Calidad QG-03
@

Disefio

SOLICITUD ==
Aprobado

Elaboracion propia

Trazabilidad de Registro: Cada tarjeta digital contiene el “Historial de Calidad”
del pedido. Esto permite que, si un cliente consulta el estado de su pedido, el equipo

comercial pueda responder con precision técnica en tiempo real.

Flujo Hibrido: La organizacion logica prioriza los pedidos corporativos en un
canal de gestion separado para no interferir con el flujo de pedidos individuales de alta
rotacion Aniversarios/Cumpleafios, garantizando que las fechas de entrega nunca

colapsen.
3.4. Analisis de Recursos y Proveedores

Para garantizar la viabilidad técnica y comercial de “J & J Detalles con Amor”, es
indispensable evaluar la disponibilidad de los insumos y la red de abastecimiento. Este
andlisis determina si la microempresa posee o puede adquirir los elementos necesarios
para sostener su promesa de valor certeza operativa y estética de cara a la demanda del
2026.
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Segun Chopra y Meindl 2008, la estrategia de abastecimiento debe buscar un
equilibrio entre la capacidad de respuesta y la eficiencia. La evaluacion de proveedores
es vital para evitar interrupciones en la produccion, especialmente en mercados

estacionales.

Proveedores y Estrategia de Abastecimiento

La cadena de suministro de “J & J Detalles con Amor” esta disefiada para ser
altamente resiliente, mitigando el riesgo de quiebres de stock mediante las siguientes

estrategias:

El Ecosistema del Centro Histérico: La ubicacion del taller permite a la
microempresa aplicar una estrategia de abastecimiento agil. El Centro Historico
concentra a los mayores distribuidores mayoristas de papeleria, merceria (cintas, lazos) y
cartonaje de la ciudad. Esta proximidad geografica reduce los costos de flete a cero y

permite compras por volumen controlado (reduciendo el costo de almacenaje).

Diversificacion y Bajo Poder de Negociacion del Proveedor: Siguiendo el
analisis de Porter, el poder de negociacion de los proveedores de insumos basicos papeles,
bases de madera, adhesivos es bajo. Al existir una alta fragmentacion de mayoristas en el
sector, “J & J” no depende de un monopolio. Si un proveedor falla o sube los precios

injustificadamente, el costo de cambio hacia otro proveedor de la misma zona es minimo.

Insumos Premium y Perecederos “Gestion de Riesgo”: Para los elementos
perecederos flores frescas, chocolates, licores que conforman los “Kits Premium”, se
establecen alianzas estratégicas con proveedores fijos bajo acuerdos de calidad. Este
insumo no se sobre-stockean; se adquieren bajo proyecciones de demanda estacional San

Valentin, Dia de la Madre para evitar mermas financieras.

Filtro de Entrada: La relacién con los proveedores esta supeditada al estricto
cumplimiento de la calidad. Ninguna materia prima especialmente cartones de alto
gramaje ingresa al flujo de produccidn sin ser previamente inspeccionada en su recepcion
humedad, gramaje, color, garantizando que los errores del proveedor no se trasladen al

producto final.

3.4.1. Insumos, Materiales o Herramientas Necesarias
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Insumos, Materiales y Herramientas Necesarias Para sostener la capacidad
operativa proyectada 360 unidades mensuales y garantizar la estandarizacion artesanal de
“J & J Detalles con Amor”, se requiere una gestion técnica de los elementos de
produccidn. En términos de operaciones, esto se define mediante la Lista de Materiales y

la matriz de equipamiento técnico.

La seleccion de estos elementos no responde Gnicamente a criterios de costo, sino
al cumplimiento de las tolerancias técnicas exigidas en el Filtro de Recepcion de Calidad.

Los recursos fisicos se clasifican en cuatro categorias operativas:
A. Insumos Base Estructurales “Materia Prima Directa”

Estos materiales conforman el “esqueleto” de los Kits Core “desayunos y
arreglos” y representan el costo variable fijo mas importante. Se adquieren mediante
compra por volumen a mayoristas del Centro Histérico de Quito para aprovechar

economias de escala.

e Cartonaje Técnico: Carton corrugado, micro corrugado y cartulinas de alto
gramaje superior a 200g/m? para garantizar la rigidez estructural de las cajas

y bandejas.

e Bases Rigidas: Cajas de madera pino o MDF cortadas a laser bases para

desayunos y licores pesados.

¢ Adhesivos Industriales: Silicona caliente de secado rapido, pegamento de
contacto y cinta doble faz extrafuerte, elementos criticos para evitar

desarmes durante el transito vehicular.

e Espumas y Soportes: Espuma floral para la hidratacion y anclaje de los

arreglos con flores frescas.
B. Insumos Complementarios y Perecederos.

Son los elementos de alto valor percibido que permiten que el producto escale en

la “Escalera de Precios” hacia tickets premium superiores a $25.00.

e Flor Fresca y Follaje: Rosas de exportacion, girasoles, lirios y follaje

decorativo. Nota de control: Se compran bajo esquema (Justo a
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Tiempo) con un maximo de 48 horas de anticipacion para evitar

mermas por marchitamiento.

e Alimentos y Bebidas Premium: Licores sellados, chocolates
importados y productos de pasteleria empacados al vacio para

desayunos (cumpliendo con normativas de inocuidad alimentaria).

e Decoracién Flexible: Cintas de raso, organza, globos burbuja y globos

metalizados.

C. Materiales de Empaque y Logistica Experiencia “Unboxing”: Como lo

demostro la investigacion de mercado 87% valora el empaque, estos materiales son

considerados una herramienta de marketing directo.

Papeleria de Proteccion y Estética: Papel de seda, viruta de papel kraft y

papel coreano impermeable para envoltura floral.

Identidad de Marca: Tarjetas de dedicatoria impresas en papel fotografico

o lino, etiquetas adhesivas y sellos de garantia.

Transporte Seguro: Bolsas de papel kraft grueso con asas reforzadas y
fundas de transporte transparente que protegen contra el clima quitefio sin

ocultar el arreglo.

C. Herramientas de Manufactura y Precision Las herramientas del taller estan

seleccionadas para potenciar la destreza manual de Jeanneth y eliminar el error

humano en las dimensiones.

Herramientas de Corte Automatizado: Plotter de corte tipo Silhouette
Cameo o similar para la creacién de toppers y personalizacién de nombres
en vinil adhesivo; guillotinas de palanca para cortes rectos exactos en

cartulina.

Equipos de Ensamblaje Termo-controlado: Pistolas de silicon industrial
con regulador de temperatura para evitar quemaduras en materiales

delicados como el papel de seda o cintas.
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e Herramientas de Medicion y Trazado: Reglas metélicas milimetradas,

bases de corte autoreparables y exactos bisturis artesanales de precision.
3.4.2. Criterios de Seleccion

Para asegurar que la cadena de suministro de “J & J Detalles con Amor” sea
resiliente y apoye la propuesta de valor premium, el proceso de abastecimiento no se
realiza de forma empirica. Se ha estructurado una matriz de seleccion y evaluacion de
proveedores basada en los principios de gestion de aprovisionamiento estratégico Chopra

y Meindl, 201, buscando el equilibrio 6ptimo entre capacidad de respuesta y eficiencia.

No necesariamente. Aplicando nuestros criterios de seleccion, sabemos que el
costo de adquisicion no es el Unico factor. Si compramos en el sur, debemos sumar el
costo del flete y, mas importante aln, perdemos nuestro segundo criterio: la agilidad
logistica. Si nos quedamos sin carton un viernes a las 4 de la tarde, el proveedor del Centro
Historico nos permite reabastecernos caminando en 15 minutos; el del sur nos dejaria
paralizados por el trafico, poniendo en riesgo nuestras entregas. Evaluamos el costo total
de propiedad, no solo el precio de etiqueta.

3.5. Normativa Aplicable

Normativa y Marco Legal Aplicable Para garantizar la viabilidad y sostenibilidad
operativa de “J & J Detalles con Amor”, es indispensable que el modelo de negocio se
encuadre dentro del marco juridico, tributario y sanitario vigente en el Ecuador y en el
Distrito Metropolitano de Quito para el ejercicio 2026. ElI cumplimiento de estas
normativas, liderado por la gestion administrativa (Jeanneth), no solo mitiga riesgos de
sanciones, sino que se convierte en una ventaja competitiva para captar clientes
institucionales que exigen formalidad comercial. El ecosistema legal de la microempresa

se rige por tres ejes normativos fundamentales:
3.5.1. Normas Técnicas, Sanitarias, Ambientales o Sectoriales
A. Marco Tributario: Régimen RIMPE

El negocio opera formalmente bajo el Régimen Simplificado para Emprendedores
y Negocios Populares, establecido por el Servicio de Rentas Internas. La adopcion de este

régimen define el modelo administrativo de la microempresa de la siguiente manera:
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Formalidad de Facturacion: Dependiendo del volumen de ingresos proyectado
Categoria “Negocio Popular” para ingresos hasta $20,000 anuales o “Emprendedor” hasta
$30,000, la microempresa emite notas de venta autorizadas o facturacion electrénica bajo
la leyenda obligatoria “Contribuyente Reégimen RIMPE”. Atraccion del Mercado
Corporativo: La capacidad de emitir comprobantes tributarios validos permite a “J & J”
deducir costos de produccion y facturar a bufetes, consultorios y empresas locales en el
Centro Historico, quienes requieren sustentar legalmente la compra de sus obsequios

institucionales o detalles para sus colaboradores.

Planificacion Fiscal: Este régimen impone el pago del Impuesto a la Renta
mediante una tabla progresiva o cuota fija, y obliga a una declaracidén semestral o mensual
del IVA. Esta estructura simplificada permite a Jeanneth optimizar el flujo de caja sin la

carga burocratica excesiva del régimen general.
B. Marco Sanitario y Estandarizacion Técnica, Normas INEN

Al incorporar elementos perecederos chocolates, licores, pasteleria dentro de los

desayunos sorpresa y kits premium, “J & J” esta sujeta a normativas de seguridad técnica:

Norma NTE INEN 1334-1, Rotulado de Alimentos: La microempresa no produce
los alimentos procesados desde cero, pero los ensambla y re empaca.

Buenas Practicas de Manufactura para Mi pymes: En el taller del Centro Historico,
se aplican protocolos de control ambiental para evitar la contaminacidn cruzada entre
insumos no comestibles goma, silicona industrial, tintas y los alimentos o bebidas,

resguardando la inocuidad del detalle sorpresa.
C. Marco Normativo Local dentro del Distrito Metropolitano de Quito

La ubicacién fisica del taller impone obligaciones especificas derivadas de las

ordenanzas municipales de Quito:

Permisos de Funcionamiento: La actividad comercial requiere contar con la
Patente Municipal vigente, el Permiso de Bomberos para almacenamiento seguro de
materiales inflamables como cartones y papel de seda y el cumplimiento de las normativas
de zonificacion uso de suelo para actividades artesanales/comerciales en el casco

patrimonial.
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Normativas de Espacio Publico y Logistica: Las operaciones logisticas
distribucion de altima milla deben adherirse a las restricciones de movilidad del Centro
Histdrico, utilizando medios de transporte motorizados aliados que no infrinjan las zonas

peatonalizadas, asegurando la puntualidad sin vulnerar el ordenamiento territorial.
3.5.2. Medidas de Seguridad y Cumplimiento

Para garantizar que la capacidad operativa de “J & J Detalles con Amor” 360
unidades mensuales sea sostenible y no presente interrupciones, la microempresa debe
integrar protocolos de proteccion laboral. Esta seccion define, fundamenta y analiza las
normativas y practicas adoptadas para proteger los activos méas valiosos del negocio: el

talento humano y la infraestructura fisica.
1. ¢Qué son las Medidas de Seguridad y Cumplimiento?

Seguridad Industrial y Salud Ocupacional: Es el conjunto de disciplinas y
protocolos orientados a anticipar, identificar, evaluar y controlar los riesgos derivados del
proceso de trabajo que pueden afectar la salud fisica 0 mental de los trabajadores. En un
taller de manufactura artesanal, se enfoca en prevenir lesiones por movimientos

repetitivos, cortes o quemaduras.

Cumplimiento Operativo: Es la alineacion estricta de las operaciones de la
microempresa con el marco legal, normativo y regulatorio del pais y la ciudad Ecuador y
el DMQ. Consiste en operar bajo las reglas vigentes para evitar multas, clausuras o

demandas legales.
2. Fundamentacién Teorica

El disefio de estas medidas en “J & J” se sustenta en postulados tedricos
reconocidos en el ambito de la ingenieria industrial y la salud ocupacional: Teoria de la
Prevencién de Riesgos Laborales Segun Cortés Diaz, 2018 establece que la seguridad no
debe ser reactiva que actua cuando ocurre el accidente, sino preventiva. Los accidentes
no son producto del azar, sino de condiciones fisicas inseguras o actos humanos

inseguros. En el taller, el orden y la limpieza son la primera linea de defensa.

Segun Llaneza Alvarez, 2009: La ergonomia busca adaptar el trabajo a las

capacidades y limitaciones fisicas humanas. Llaneza sefiala que, en tareas de alta
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precision manual y sedestacion, la fatiga fisica reduce la concentracion, lo que incrementa

exponencialmente la tasa de errores de calidad.

Organizacion Internacional del Trabajo: Postula que un entorno de trabajo seguro
y saludable es un derecho fundamental. EI cumplimiento normativo no solo protege al
empleado, sino que mejora la productividad y el clima laboral, factores criticos para

cumplir con los Quality Gates del negocio.

3. Analisis de Riesgos y Cumplimiento Aplicado a “J & J” Al trasladar esta teoria
a la realidad operativa del taller ubicado en el Centro Historico de Quito para el ejercicio
2026, el andlisis de riesgos y sus respectivas medidas de cumplimiento se estructura de la

siguiente manera:
A. Cumplimiento Normativo Local dentro del DMQ y Ministerio de Trabajo:

Analisis: Operar con inventarios de carton, papel seda y adhesivos inflamables en

una edificacion del casco colonial representa un riesgo estructural.

Medidas de Cumplimiento: La administracion (Gabriela) asegura el cumplimiento
del Decreto Ejecutivo 2393

Reglamento de Seguridad y Salud: Se tramitan y mantienen vigentes los permisos
del Cuerpo de Bomberos de Quito, instalando extintores ABC, sefialética foto
luminiscente de evacuacion y garantizando que las instalaciones eléctricas del local no

presenten sobrecargas térmicas.
B. Andlisis de Riesgos Fisicos y Mecanicos “Area Operativa™:

Andlisis:  Jeanneth  (Operaciones) manipula diariamente herramientas
punzocortantes bisturis de precision, tijeras, guillotinas y equipos térmicos pistolas de
silicona industrial de alta electricidad. El riesgo de cortes profundos o quemaduras de

segundo grado es latente.

Medidas de Seguridad: Implementacion de Equipo de Proteccién Personal
especializado para artesanos: uso de dedales térmicos de silicona y guantes dactilares anti
corte nivel 3, los cuales protegen al operario sin reducir la sensibilidad tactil requerida

para la motricidad fina de los acabados premium.
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C. Analisis de Riesgo Ergonémico y Psicosocial:

Analisis: Ensamblar 360 kits mensuales exige posturas estaticas prolongadas y
movimientos repetitivos de manos y muiiecas, lo que puede derivar en Sindrome del

Tuanel Carpiano o lumbalgias.

Medidas Preventivas: Inversion en mobiliario ergondmico: sillas con soporte
lumbar y mesas de trabajo niveladas a la altura de los codos. Ademas, se estandariza el

protocolo de

Pausas Activas: interrupciones de 10 minutos cada dos horas para realizar
gjercicios de estiramiento musculo-esquelético, garantizando que la fatiga no afecte la

revision del Quality Gate 02.
3.6. Localizacion o Ambito de Aplicacion

Para respaldar la decision geografica de la microempresa, se aplica el enfoque de
la Teoria de la Localizacion de Alfred Weber 1909. Weber postul6 que el sitio 6ptimo
para establecer una unidad de produccion es aquel donde se minimizan los costos de
transporte, tanto de las materias primas hacia el taller, como del producto terminado hacia

el mercado de consumo.

Complementariamente, el modelo asimila los conceptos de Walter Isard 1956
sobre “economias de aglomeracion”. Isard sostiene que las empresas se benefician de
ubicarse cerca de centros donde ya existe una concentracién de proveedores e
infraestructura, lo cual reduce los costos operativos y crea una ventaja competitiva por

proximidad comercial.
3.6.1. Macro Localizacion

La macro localizacion define el area general donde la empresa tendra presencia

competitiva. Zona seleccionada: Distrito Metropolitano de Quito, Provincia de Pichincha.

Justificacion: EI DMQ se selecciona porque concentra la principal cuota de
mercado objetivo de los estratos socioeconémicos medio y medio-alto. Ademas, cuenta

con la infraestructura tecnoldgica penetracion de redes moviles 4G/5G necesaria para que
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la estrategia de captacion por Social Commerce; Instagram, TikTok, WhatsApp y pagos

digitales opere sin fricciones tecnoldgicas.
3.6.2. Micro Localizacion

La micro localizacién determina el punto exacto de operaciones del negocio. Para
“J & J”, se ha designado al Centro Historico de Quito. Esta seleccion fue evaluada bajo

tres factores locales criticos que sustentan la teoria de Alfred Weber:

1. Cercania a Fuentes de Abastecimiento y Minimizacién del Costo de Entrada:
El Centro Historico es el principal nicleo mayorista de insumos de papeleria, cartonaje
técnico y merceria cintas, lazos, herramientas manuales de la ciudad. Estar ubicados en
el mismo sector reduce el tiempo de abastecimiento de horas a minutos, eliminando el

costo de flete de materias primas pesadas o voluminosas.

2. Economias de Aglomeracion: El casco colonial alberga una altisima
concentracion de despachos legales, notarias, consultorios médicos e instituciones
publicas. Esta aglomeracion de posibles clientes corporativos permite aplicar el modelo
BOPIS, donde el nicho corporativo puede retirar sus pedidos institucionales sin incurrir

en costos de logistica, asegurando una facturacion formal RIMPE continua.

3. Viabilidad Logistica: A pesar de las restricciones vehiculares propias de la zona
patrimonial, el centro funciona geograficamente como un “nodo cero” que permite trazar
rutas equidistantes hacia el norte comercial, el sur y los valles aledafios Cumbaya,
Tumbaco. La distribucion de “dltima milla” se efectia a través de alianzas con
motorizados especializados que evitan el colapso del trafico, garantizando la puntualidad

resolviendo el dolor del 31% del mercado.
3.6.3. Factores de Decision

El analisis se fundamenta en los postulados de la Teoria del Comportamiento del
Consumidor. De acuerdo con Kaotler y Keller 2021, la decision de compra nunca ocurre
en el vacio; estd fuertemente condicionada por estimulos que se agrupan en factores

culturales, sociales, personales y psicolégicos.

Segun, Schiffman y Wisenblit 2019 establecen que, en la compra de obsequios, la

motivacion factor psicologico se desplaza de lo utilitario a lo simbdlico. Ademas, el
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consumidor actual se enfrenta a un modelo de decision regido por el riesgo percibido,
donde la reduccion de la “disonancia cognitiva” la ansiedad post-compra es tan

importante como el producto mismo.

Al trasladar este marco tedrico al segmento objetivo de la microempresa, se
identifican cuatro factores determinantes que la marca debe gestionar:

1. Factor Psicologico y Motivacional

Analisis: El cliente no tiene la necesidad biologica de comprar un desayuno

sorpresa; su motivacion es la necesidad social de afiliacion y reconocimiento.

Decision: El factor decisivo aqui es la hiperpersonalizacion. Si el cliente percibe
que el regalo comunica exactamente su sentimiento gracias a la libertad de creacion del

boceto que ofrece Jessica via WhatsApp, la decisién de compra se acelera.
2. Factor Social y Estético

Analisis: Segun Kaotler, los grupos de referencia dictan el comportamiento. En

2026, el principal grupo de referencia son las redes sociales.

Decision: La investigacion propia demostro que el 87% del mercado valora el
empaque. El cliente decide comprar en “J & J” porque el producto tiene un alto valor
virtual. Adquieren el regalo sabiendo que el homenajeado lo publicara en internet, lo que

transfiere estatus social al comprador.
3. Factor de Riesgo Percibido

Analisis: Al tratarse de hitos irrepetibles cumpleafios, aniversarios, el riesgo

percibido de quedar mal es altisimo.

Decision: El 31% del mercado quitefio sefiala la impuntualidad como su mayor
frustracién. Por lo tanto, la certeza operativa garantizada por el Filtro QG-03 de Jeanneth
es un factor de decision critico. El cliente prefiere pagar un precio Premium a cambio de

la garantia de que el regalo llegara en la ventana de tiempo exacta.
3. Factor Econdmico vs. Valor Percibido

Anédlisis: EI 58% de la demanda prioriza presupuestos menores a $15.00.
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Decision: EI consumidor evalta el “Costo de Oportunidad”. La decision de compra se
concreta gracias a la “Escalera de Precios” de la marca. El cliente decide comprar porque
encuentra opciones econémicamente accesibles que visualmente parecen costar el doble

de su valor real.

Bajo el modelo actual, el proceso tradicional de decisién se ha comprimido. Para

el cliente de “J & J”, el ciclo ocurre casi en tiempo real:

1. Estimulo Visual que es el Reconocimiento: Observa un Reel o TikTok de la

marca mostrando un “unboxing” atractivo.

2. Busqueda y Evaluacién; Revisa rapidamente el feed de Instagram para validar

que la marca es real y lee comentarios

3. Decision Acelerada: Hace clic en el enlace de WhatsApp. Si el area comercial
(Jessica) responde de manera empatica y con un catalogo claro en menos de 15 minutos,
la friccion desaparece y se concreta la transferencia bancaria.

3.7. Matriz de Impacto y Mitigacién
A. Fundamentacion Tedrica

El andlisis de esta seccién se fundamenta en dos estandares internacionales de alta

gerencia:

1. Norma ISO 31000:2018 “Gestion del Riesgo”: Define el riesgo como “el efecto
de la incertidumbre sobre los objetivos™”. La norma establece que las organizaciones
formales deben crear un marco de referencia estructurado para identificar, evaluar y tratar

las amenazas que podrian impedir la continuidad del negocio.

2. Guia del PMBOK: EI PMI establece la Matriz de Probabilidad e Impacto como
la herramienta cualitativa por excelencia para priorizar riesgos. Esta metodologia clasifica
las amenazas multiplicando su Probabilidad de ocurrencia por su Impacto potencial en el
negocio. Con base en esta evaluacion, se disefian planes de contingencia y mitigacion

acciones preventivas para reducir la probabilidad o el impacto del evento.

B. Identificacion y Evaluacion de Riesgos “Aplicado a “J & J”
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Acorde al entorno de Quito, la naturaleza de la manufactura artesanal y la

dependencia del Social Commerce, la gestién administrativa (Gabriela) ha identificado

cuatro macro-riesgos criticos:

Riesgo Logistico (R1): Retrasos severos en la entrega de ultima milla
debido al colapso vehicular, manifestaciones o cierres viales imprevistos

en Quito o en las salidas hacia los Valles.

Riesgo Operativo (R2): Ausencia por enfermedad o accidente laboral de
la Directora de Operaciones (Jeanneth). Al ser un proceso artesanal, el

saber hacer no es facilmente reemplazable en 24 horas.

Riesgo Tecnoldgico (R3): Caida global o suspensién temporal de los
servidores de Meta WhatsApp Business, Instagram, interrumpiendo el

Unico canal de ventas y comunicacion del negocio.

Riesgo de Suministro (R4): Quiebre de stock de materia prima base ej.
escasez de cartdn corrugado o encarecimiento abrupto de flores por clima

en plena temporada alta “San Valentin / Dia de la Madre”.

Aplicando la metodologia del PMI, se evalUa cada riesgo en una escala de Alto,

Medio o Bajo,

y se establecen las respuestas estratégicas:

Tabla 29 Matriz de impacto

ID R1 R2 R3 R4

Riesgo Impuntualidad Enfermedad o | Caida de canales | Quiebre de stock

Identificado logistica en | accidente  del | de WhatsApp/ | o alza de precios
“Ultima Milla” | talento artesanal | Instagram de insumos

Probabilidad Media Baja Media Alta

Impacto (Dafio) | Alto Alto Medio Medio
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Contingencia: Si
hay cierre vial,
se activa “Ruta
Alterna “(se
paga el taxi del
cliente

corporativo para

retiro en local).

Creacion de una

(red de
respaldo)a
quienes se les

deriva el trabajo

a destajo

Contingencia:
Activacion  de
una canal de
Telegram
empresarial y
envio de SMS
tradicionales a
los clientes con
pedidos en

curso.

Nivel de Riesgo | Critico Critico Moderado Alto

Estrategia de | Prevencion: Prevencion: Prevencion: Prevencion:

Mitigacién Despachocon 60 | Ergonomia  y | Migracion  de | Aplicar politica

(Plan de | minde holguray | pausas estrictas | base de clientes | de al menos 3

Accion) uso exclusivo de | en taller. activos a un | proveedores
motorizados (no CRM local | validados en el

Contingencia: . L

autos). (Excel/Drive). Centro Historico

de Quito.

Contingencia:
compra
anticipada  de
insumos
imperecederos
60 dias antes de
San  Valentin/

Dia de la Madre.

Elaboracion Propia

3.7.1. Impactos Sociales, Ambientales y Econ6micos

Impactos Sociales, Ambientales y Econdmicos: Fundamentacion y Analisis El

desarrollo de "J & J Detalles con Amor" en el Distrito Metropolitano de Quito 2026

trasciende la simple rentabilidad financiera. Para garantizar la sostenibilidad del modelo

a largo plazo, la microempresa ha evaluado su huella en el entorno, alineando sus

operaciones con las expectativas del consumidor moderno, quien exige responsabilidad

corporativa.

A. Fundamentacion Teodrica
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El analisis de esta seccion se estructura bajo dos enfoques académicos

contemporéneos:

La Triple Cuenta de Resultados: Propuesta por John Elkington 1994, esta teoria
sostiene que el éxito de una empresa no debe medirse Unicamente por su Ultima linea

financiera “ganancias”, sino por tres dimensiones simultaneas:
e Econdmico
e Social
e Ambiental
. Si una de las tres dimensiones es negativa, el negocio no es sostenible.

Creacion de Valor Compartido: Segun Michael Porter y Mark Kramer 2011, las
empresas pueden generar ventajas competitivas al integrar problemas sociales en su
estrategia principal. El valor compartido implica crear valor econémico de una manera

que también cree valor para la sociedad al abordar sus necesidades y desafios.
B. Andlisis de Impactos Aplicado a "J & J Detalles con Amor™

Al evaluar las operaciones del taller ubicado en el Centro Historico bajo el
modelo de EIlkington, se han proyectado los siguientes impactos positivos y de

mitigacion:
1. Impacto Econémico “Rentabilidad y Entorno”.

Dinamizacion de la Economia Local: Al aplicar la teoria de localizacion en el
Centro Histérico, "J & J" no importa insumos de ensamblaje desde el extranjero. Su
politica de compras dinamiza a los proveedores mayoristas locales de papeleria, maderas

y merceria. Esto genera un "efecto multiplicador" en el comercio de la zona.

Formalizacion “Régimen RIMPE”: A diferencia del 80% de la competencia que
opera en la informalidad sin tributar, la administracion de Gabriela integra la empresa al
sistema formal. Esto genera un impacto econémico positivo a nivel estatal mediante el
pago de impuestos y fomenta la transparencia comercial al captar al nicho Micro-B2B

con facturacion electronica.
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2. Impacto Social “Talento y Comunidad”

Liderazgo y Empoderamiento Femenino: La microempresa genera un impacto
social directo al ser un negocio estructurado, liderado y operado por mujeres (Jessica,
Jeanneth). Fomenta el empleo técnico artesanal y ofrece un modelo de escalabilidad que
no depende de la explotacion laboral, sino de la eficiencia (Pausas activas y ergonomia

laboral).

Mitigacion de la Ansiedad Social: Desde la perspectiva del consumidor, el
servicio es un "gestor de hitos". El impacto social hacia el cliente radica en proteger sus
vinculos afectivos, evitar quedar mal en un aniversario o cumpleafos, reduciendo el estrés

y la disonancia cognitiva a través de la garantia de puntualidad y los filtros de calidad.
3. Impacto Ambiental “Mitigacion Ecologica”

Transicion de Materiales “Menos Plastico”: EI mercado de regalos masivos
depende del plastico de un solo uso. "J & J" genera un impacto ambiental positivo al
reemplazar envolturas plasticas por materiales biodegradables y reciclables de alto

gramaje carton corrugado, cajas de MDF, papel de seda y papel kraft.

Cero Desperdicio Organico: La industria floral y alimenticia genera toneladas de
desperdicio por productos no vendidos. Al operar bajo pedidos planificados y compras
justo a tiempo, solo se compra la flor o el alimento cuando el boceto esta aprobado, el
taller elimina la merma organica. No hay flores marchitas en la basura porque no hay

inventario especulativo.
3.7.2. Plan de Mitigacion

Toda actividad productiva y comercial esta expuesta a la incertidumbre. En el caso
de una microempresa artesanal y articulos personalizados como "J & J Detalles con
Amor" (Quito, 2026), un fallo en la cadena de suministro o en la operacion logistica puede
fracturar la promesa de valor. Por ello, el desarrollo de un Plan de Mitigacion estructurado
no es una opcion gerencial, sino un requisito indispensable para la continuidad del

negocio.

El Plan de Mitigacion es el documento estratégico y operativo recopilara: El

conjunto de acciones preventivas correctivas y de contingencia disefiadas para reducir la
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probabilidad de ocurrencia de un riesgo o0 minimizar el impacto negativo de este en caso
de que se materialice. A diferencia de la gestion de riesgos general gque solo los identifica
y evalua, el plan de mitigacion establece el "quién, como y cuando™ se debe actuar para

proteger los objetivos de la microempresa.

La estructuracion de este plan se fundamenta en las siguientes corrientes tedricas

y normativas internacionales:

Teoria de la Resiliencia Organizacional, segun Hollnagel et al., 2006: La
resiliencia en la gestién de operaciones se define como la capacidad de anticipar,
monitorizar, responder y aprender de los imprevistos. Hollnagel argumenta que las
organizaciones exitosas no son aquellas a las que nunca les pasa nada, sino aquellas que

pueden absorber las turbulencias del entorno sin detener su funcionamiento critico.

Norma ISO 22301 “Seguridad y Resiliencia - Sistemas de Gestion de Continuidad
del Negocio”: Esta normativa internacional establece que las empresas deben contar con
planes estructurados para mantener o recuperar operaciones criticas tras una interrupcion.
El principio rector es claro: ante una crisis, la organizacion debe activar protocolos

preestablecidos en lugar de improvisar bajo presion emocional.

Estrategia de Mitigacion Proactiva vs. Reactiva: EI PMI distingue entre acciones
proactivas evitar que el riesgo suceda modificando el proceso y reactivos planes de
contingencia para mitigar el dafio una vez que el riesgo ocurrié. Un plan de mitigacién

robusto combina ambas perspectivas.

Tabla 30 Plan de mitigacion

Nivel 1. Mitigacion Proactiva de Suministros (Proteccion de los

Insumos Base)

Analisis del Riesgo: El riesgo de quiebre de stock de materia prima carton
especializado, papeles coreanos o cintas o el alza repentina de

precios por parte de los proveedores del Centro Histérico.




97

Accion de Mitigacion
Proactiva:

Se implementa el protocolo de "Diversificacion Local™. Por
cada insumo critico, la microempresa mantiene en su base de
datos a tres proveedores validados bajo el criterio Quality
Gate 01. Ademas, para los meses de valle comercial, se
compran lotes de seguridad de insumos no perecederos que se
almacenan en el taller, blindando a la empresa frente a la
especulacién de precios en fechas altas San Valentin / Dia de
la Madre.

Nivel 2.

Mitigacion Operativa y de Talento (Continuidad ante

Ausencias)

Andlisis del Riesgo:

La interrupcion de la produccion debido a la ausencia
imprevista del talento artesanal principal “Jeanneth”. Al ser
un taller boutique, la pérdida de mano de obra cualificada

detiene la capacidad efectiva de 360 unidades mensuales.

Accion de Mitigacion

Proactiva:

Se crea la figura de "Artesanos Satélites”. La administracion
capacita previamente a una red externa de apoyo bajo los
estdndares de los Quality Gates “QG-01 y QG-02”. Si
Jeanneth sufre una baja médica, se activa el contrato de
maquila a destajo con el artesano satélite, mientras que las
socias se concentran exclusivamente en la supervision de
salida, garantizando que el cliente final reciba su pedido sin

retrasos.

Nivel 3.

Mitigacion Logistica de Ultima Milla “Garantia de
Puntualidad”

Analisis del Riesgo:

La impuntualidad en la entrega debido a manifestaciones,

bloqueos viales o congestion vehicular extrema en el Distrito
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Metropolitano de Quito la principal frustracion del 31% del

mercado.

Accion de Mitigacion

Proactiva:

1. Accidn Proactiva: Los despachos no se programan al limite
del evento del cliente; se establece un margen de holgura
operativa de 60 minutos en la ventana de entrega de ultima

milla.

2. Plan de Contingencia: Si una via principal hacia los Valles
o el Norte de Quito se bloquea por completo impidiendo el
paso del motorizado aliado, se activa el protocolo de
emergencia modificado: la microempresa asume el costo de
un servicio de transporte expreés alternativo o taxi seguro para
asegurar que el regalo llegue a tiempo, absorbiendo un costo

menor para proteger la reputacion de la marca.

Elaboracion Propia
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CAPITULO IV: Estudio Econémico Y Evaluacion
4.1. Costo Unitario de Produccion

El costo unitario son todos los valores monetarios que se generan para poder
vender los paquetes basicos, Premium y Golden, aqui se toman los valores de los costos
fijos, costos variables y la cantidad de productos que se proyectan a vender al afio

Este indice nos da a conocer el valor necesario para la distribucién de cada unidad

de producto, considerando el total de egresos operativos y administrativos.

Tabla 31 Costo Unitario

COSTO UNITARIO
Marketing $ 960,00
Servicios Bésicos $ 492,31
Mantenimiento $ 136,06
Materiales de limpieza $31,00
Gastos Generales $3.503,24
COSTOS FIJOS Materiales de Oficina $ 16,36
Materiales de Computacién $ 43,20
Servicios prestados $ 2.400,00
Seguros $ 3.600,00
Sueldos y Salarios $7.901,00
TOTAL $19.083,17
Materia Prima (Mercaderia) $52.704,60
COSTOS VARIABLES | Mano de Obra Directa $7.633,92
TOTAL $ 60.338,52
COSTO TOTAL DE PRODUCCION $79.421,69
N° DE PRODUCTOS VENDIDOS AL ANO 4,068
COSTO TOTAL UNITARIO $ 19,52

Elaboracion Propia

Antes de tocar el siguiente item, debemos indicar que dentro del presente proyecto
de emprendimiento se ha determinado vender 4068 regalos personalizados para el primer
afio, al decir esto, se logra observar que el alquiler de estos 1740 paquetes genera un costo
total de $ 79.421,69 en el cual se considera primero los costos fijos y luego los costos
variables. El costo unitario promedio es de $ 19,52 el cual se calcula mediante division

de la cantidad de productos a vender con el costo total. Entonces podemos decir que cada
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venta de regalos personalizados ya sea basica, Premium o Golden genera un costo en

términos monetarios de $ 19,52.

4.2. Estructura de Costos Y Gastos

Dentro de este proyecto se considera como costos y gastos a todos los valores que

se desglosan de las distintas actividades ya se operativas o administrativas que se realizan

durante el proceso antes de la venta de regalos personalizados ya sea basico, Premium o

Golden, estos valores tienen suma importancia dentro de la proyeccion de egresos del

presente estudio financiero.

Costos. Dentro de las operaciones que realiza la empresa se toma como costos a

todos los valores relacionados con la mercaderia o insumos utilizados dentro de todos los

regalos personalizados. Ademas, también se toma en consideracion a los costos indirectos

que son valores que se desprenden de las actividades operacionales.

Tabla 32 Materia Prima (Mercaderia para regalos personalizados)

Materia prima (Mercaderia para los regalos personalizados)

Cantidad Unidad Costo
Detalle para 5 Costo de Mensual Costo Anual
paquetes Medida
Regalo personalizado Basico:
Tazas Personalizadas 57 $ 515| Unidad | $ 29355 | $ 3.522,60
Almohada personalizada 32 $ 700| Unidad | $ 224,00 | $ 2.688,00
Peluche Personalizado 35 $ 755| Unidad | $ 26425 | $ 3.171,00
Caja de 6 fresa cubiertas de chocolate personalizadas 38 $ 6,15| Unidad | $ 233,70 | $  2.804,40
Ramo buchon de 25 flores 70 $ 1355| Unidad | $ 948550 | $ 11.382,00
Regalo personalizado Premiun:
Ramo buchon de 50 flores 29 $ 1980| Unidad | $ 376,20 | $ 4.514,40
Desayuno sorpresa 19 $ 16,15| Unidad | $ 129,20 | $  1.550,40
Caja de chocolates personalizado 8 $ 19,90| Unidad | $ 159,20 | $ 1.910,40
Caja de peluches con chocolates y globos 7 $ 14,75| Unidad | $ 10325 | $ 1.239,00
Regalo personalizado Gold:
Ramos buchon de 100 flores 24 $3230| Unidad | $ 77520 | $ 9.302,40
Canastas frutales top 20 $ 4425| Unidad | $ 885,00 | $ 10.620,00
Total 339 $ 439205 | $ 52.704,60
Elaboracion Propia
Tabla 33 Costos de mantenimiento
COSTOS DE MANTENIMIENTO
o Costo Costo
Detalle Valor Yo Mensual Anual
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Mantenimiento de Edificio $ 500,00 5% $ 208| $ 25,00
Mantenimiento Vehiculo $ 1.200,00 3% $ 300| $ 36,00
Mantenimiento de Edificio $ 4.511,52 5% $ 18,80 | $ 225,58
TOTAL $ 2388 | $ 286,58
Elaboracion Propia
Tabla 34 Materiales de limpieza
MATERIALES DE LIMPIEZA
Detalle Cantidad CPStO. Total
Unitario
Escobas 1 $ 225 $ 225
Trapeador 1 $ 2,25 $ 2,25
Recogedor de basura 1 $ 250 $ 250
Desinfectante 3 $ 4,00 $ 12,00
Detergente 3 $ 3,00 $ 9,00
Cloro 3 $ 1,00 $ 3,00
TOTAL $ 31,00

Elaboracion Propia

Gastos: Dentro de los gastos, se toman en consideracion a todos los valores que
se generan Unicamente en el area administrativa de la empresa, los cuales se detallan a

continuacion.

Tabla 35 Sueldos del primer afio

SUELDOS EMPLEADOS PRIMER ANO

Remuneracion $ Beneficios $

CARGO PERSONAL Total, anual
Mensual T. Anual 13er S. 14to0 S. Vacac. A. Patronal

Gerente general $ 500,00 $ 6.000,00 $ 500,00 $ 482,00 $ 250,00 $ 669,00 $ 7.901,00

Operador $ 482,00 $ 578400 $ 482,00 $ 482,00 $ 24100 $ 64492 $ 7.633,92

Total $ 982,00 $11.784,00 $ 982,00 $ 964,00 $ 491,00 $1.31392 $15.534,92

Elaboracion Propia

Tabla 36 Sueldos 2do afio

SUELDOS EMPLEADOS A PARTIR DEL SEGUNDO ANO

Remuneracion $ Beneficios $
CARGO PERSONAL Mensual T. Anual 13er S 14t0 S Vaca. F.reserva A Patronal Total anual
Gerente general $ 500,00 $ 6.000,00 $ 50000 $ 482,00 $ 25000 $ 4998 $ 669,00 $ 8.400,80
Operador $ 42500 $ 510000 $ 42500 $ 482,00 $ 21250 $ 4248 $ 56865 $ 7.212,98

Total $ 92500 $ 1110000 $ 92500 $ 96400 $ 46250 $ 92463 $ 123765 $ 15.613,78
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Antes de continuar debemos explicar porque se presentan dos roles de pagos en

las tablas detalladas anteriormente, esto se debe a que dentro del primer afio de operacion

no se realiza pago de fondo de reservas, ya que ese beneficio obligatoriamente de paga

en el segundo afio.

Tabla 37 Gastos generales administrativos

GASTOS GENERALES ADMINISTRATIVOS

Detalle Consumo Cpsto_ Costo Total | Costo Total
Unitario | Mensual Anual
Energia Eléctrica (Kilovoltio) 69,13 $ 079 % 54,41 $ 652,94
Agua (metros clbicos) 10 $ 0,66 $ 6,60 $79,20
Telefonia 2 $ 48,00 $96,00] $1.152,00
Internet 1 $ 44,00 $ 44,00 $ 528,00
Arriendo 1 $ 600,00 $600,00| $7.200,00
TOTAL $801,01| $9.612,14
Elaboracion Propia
Tabla 38 Materiales de Oficina
MATERIALES DE OFICINA
Detalle Cantidad U(r:ﬂotztfio Total
Grapadoras 1 $ 3,50 $ 3,50
Perforadoras 1 $ 5,00 $ 5,00
Cajas de clips 1 $1,12 $1,12
Cajas de grapas 1 $0,85 $0,85
Notas adhesivas (paquetes) 1 $2,80 $2,80
Folders 1 $1,60 $1,60
Imprevistos 10% $149 $1,49
TOTAL $ 16,36

Elaboracion Propia

Tabla 39 Equipos de computacién

EQUIPOS DE COMPUTACION

Detalle

Cantidad

Valor Unitario

Valor Total
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Computadora 2 $ 42750 $ 855,00
Impresora 2 $ 182,83 $ 365,66
TOTAL $ 610,33 $ 1.220,66
Elaboracién Propia
Tabla 40 Gastos de mantenimiento
GASTOS DE MANTENIMIENTO
Costo Costo
[0)
Detalle Valor Y0 Mensual Anual
Mantenimiento de Equipos de Oficina $ 70,00 5% $ 029 | $ 3,50
Mantenimiento de Equipos de Computacion | $ 1.220,66 5% $ 50| $ 61,03
Mantenimiento de Muebles y Enseres $ 210,60 5% $ 088| % 10,53
TOTAL 3 6,26 | $ 75,06
Elaboracion Propia
Tabla 41 Servicios prestados
SERVICIOS PRESTADOS
. Costo
Detalle Cantidad Mensual Total
Servicio de limpieza 12 $200,00| $ 2.400,00
TOTAL $ 2.400,00
Elaboracion Propia
Tabla 42 Seguros
SEGURQOS
Detalle Cantidad Costo Total
Mensual
Seguro contra riesgos y siniestros 12 $ 300,00 | $ 3.600,00
TOTAL $ 3.600,00
Elaboracion Propia
Tabla 43 Gastos de marketing
GASTOS DE MARKETING
Detalle Costo Cantidad | Costo Total
Mensual
Publicidad y promocién de ventas $ 80,00 12 $ 960,00
TOTAL $ 960,00
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4.3. Proyeccion de Ventas

Dentro del presente proyecto se considera la proyeccion de ventas a los valores
que ingresan cuando se venden regalos personalizados, Es indispensable esta operacion
ya que esta permite proyectar el volumen de ingresos que podria alcanzar la Empresa

mediante su actividad operacional.

Para poder determinar aquellos ingresos, se necesitd como primera medida
realizar el célculo del mercado meta, la cual trata en determinar la cantidad de personas a

las que se quiere llegar por mes para satisfacerlos con la oferta de la empresa.

Tabla 44 Mercado Meta del Proyecto

MERCADO META DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Mercado Porcentaje | Personas

Mercado Total 100,00% 5 679.722
. _ . 0

Poblacién Economicamente Activa 67,30% 1.803.453
ici 0

Personas que consumen el servicio 65,00% 1.172.244
0

Personas Interesadas 88,00% 1031575
P H 0

Personas que estan de acuerdo con el precio 30,00% 309473

Capacidad de atencion 0,30% 928

Elaboracion Propia

El mercado meta de este proyecto se determind en base a la poblacion total de la
ciudad del distrito metropolitano de Quito que es de 2.679.722 personas, después se tomo
de referencia al PEA “Poblacion Economicamente Activa” el cual es de 1.803.453 en la
ciudad antes mencionada, a partir de este valor se aplicé las variables de consumo, precio
e interés las cuales se consiguieron en la investigacion de mercado que se realizo, ademas
se define la capacidad de atencion que tiene la empresa el cual es de 0.30% del mercado

0 928 personas.

Luego de esto se calculé la proyeccion de demanda mensual del distrito

metropolitano de Quito, basado en los datos recopilados de la investigacion de mercado,
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donde se determind cual es la demanda y la frecuencia de venta de regalos personalizados,

Premium y Golden.

En base a estos datos y del mercado meta definido, se obtuvo la proyeccion de

consumo mensual del proyecto:

Tabla 45 Proyeccién de consumo mensual

PROYECCION CONSUMO MENSUAL DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

340
M. META 928 F. 22 4,2 2 1 05 033 025 017 0,083 Total
Producto % Uso Diario Semanal Quincenal Mensual Bimen Trim Cuatrim Semest Anual

REGALOS
PERSONALIZADOS 50% 1 0% 0% 0% 25% 0% 75% 0% 0% 0% 232
BASICOS L
REGALOS
PERSONALIZADOS 24% 1 0% 0% 0% 15% 0% 10% 0% 50% 25% 63
PREMIUN -
REGALOS
PERSONALIZADOS 26% 1 0% 0% 0% 5% 0% 10% 0% 35% 50% 44
GOLD

Elaboracion Propia

Partiendo con los datos de la tabla antes detallada, podemos definir que el presente

proyecto podria alcanzar una demanda mensual de 340 ventas de regalos personalizados.

Una vez definida la demanda mensual, se proyect6 los ingresos mensuales y

anuales por cada venta de regalos personalizados. La cual detallaremos a continuacion:

Tabla 46 Proyeccion de ingreso de los regalos personalizados basicos

REGALOS PERSONALIZADOS BASICOS

Nombres Cantidad | Costo unitario | Total

Tazas Personalizadas 57| $ 6,99 | $ 39843
Almohada personalizada 32| $ 9,99 | $§ 319,68
Peluche Personalizado 35| $ 10,99 | $ 384,65
Caja de 6 fresa cubiertas de chocolate personalizadas 38| $ 999 | $ 379,62
Ramo buchén de 25 flores 70| $ 19,99 | $ 1.399,30
Total $ 2.881,68

Elaboracion Propia

Tabla 47 Proyeccion de ingreso de los regalos personalizados Premium
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REGALOS PERSONALIZADOS PREMIUN
Nombres Cantidad Costo unitario | Total
Ramo buchén de 50 flores 29| $ 2799 | $ 81171
Desayuno sorpresa 19| $ 2499 | $ 47481
Caja de chocolates
personalizado 8| % 29,99 | $ 239,92
Caja de peluches con
chocolates y globos 71 9% 2099 | $ 146,93
Total $1.673,37

Elaboracion Propia

Tabla 48 Proyeccion de ingreso de los regalos personalizados Golden

REGALOS PERSONALIZADOS GOLD
Marcas Cantidad Costo unitario | Total
Ramos buchén de 100 flores 24| $ 46,99 | $1.127,76
Canastas frutales top 20| $ 61,99 | $1.239,80
Total $2.367,56

Elaboracion Propia

Una vez detallado los ingresos mensuales por venta de regalos personalizados,

indicaremos la proyeccién de venta anual.

Tabla 49 Proyeccion de ingreso del paquete Golden

PROYECCION DE INGRESOS ANUALES

Detalle Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5

REGALOS PERSONALIZADOS BASICO: $ 34.580,16 $ 36.686,09 $ 3892027 $ 41.29052 $  43.80511
REGALOS PERSONALIZADOSPREMIU $ 1831728 $ 21.30334 $ 2260071 $ 2397710 $ 25.437,30
REGALOS PERSONALIZADOSGOLD $ 2841072 $ 30.14093 $ 3197652 $ 3392389 $ 35.989,85

Total de ingresos

$ 81.308,16 $ 88.130,36 $ 93.497,50

$ 99.191,50 $ 105.232,26

Elaboracion Propia

Es necesario explicar que, en base a la proyeccion de ingresos mensuales, se

estableci6 un crecimiento de volumen de venta de regalos personalizados, asi mismo se

establecié un incremento de precios anual por cada regalo personalizado, el cual lo

abordaremos en la siguiente tabla:

Tabla 50 Incremento de Volumen y Precios anual por regalo personalizado



Incremento de volumen y precio Afio2 | Afio 3 Afio 4 Afio 5
Incremento volumen paquete basico 3% 3% 3% 3%
Incremento volumen paquete premium | 3% 3% 3% 3%
Incremento volumen paquete Golden 3% 3% 3% 3%
Incremento precios paquete basico 3% 3% 3% 3%
Incremento precios paquete premium 3% 3% 3% 3%
Incremento precios Golden 3% 3% 3% 3%

Elaboracion Propia
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A partir de esto podemos determinar que para el afio 1 los ingresos por ventas de

regalos personalizados alcanzaran los $ 83.071,31

Plan de Inversién

Dentro del plan de inversion se manifiesta a detalle como se utilizaran los recursos

financieros de la empresa, expresando la estructura de financiamiento siendo la estrategia

que se encargue de declarar de donde se origina los fondos para la puesta en

funcionamiento de la empresa.

Este proyecto alcanza una inversion total de $ 16.106,05 la cual se desglosa en un

41% capital de trabajo, en un 48% activo fijo y en un 11% en activo diferido. Siendo asi

la manera Optima para financiar la actividad operacional del proyecto.

Tabla 51 Plan de Inversion



PLAN DE INVERSION

INVERSION | VALOR PARTICIPACION

CAPITAL DE TRABAJO 41%
Activo Corriente | $  6.637,27
ACTIVO FIJO
Equipos de Oficina $ 70,00
Equipos de Computacién $ 1.220,66
Muebles y Enseres $ 210,60 48%
Terreno $ -
Edificio $ 500,00
Magquinaria y equipo $ 451152
Vehiculo $ 1.200,00
ACTIVO DIFERIDO 11%
Inversion diferida $ 1.756,00

TOTAL $ 16.106,05 100%

Elaboracién Propia
Tabla 52 Estructura de la inversion
ESTRUCTURA DE LA INVERSION
APLICACION VALOR PORCENTAJE

Inversion Fija $ 7.712,78 48%
Inversion Diferida $ 1.756,00 11%
Capital de operacion $ 6.637,27 41%
TOTAL $ 16.106,05 100%

Elaboracién Propia

llustracion 13 Estructura de la inversion

Estructura de la inversion

Elaboracion Propia

Capital de
operacion
41%

W Inversion Fija

Inversion Fija

48%

Inversion
Diferida
11%

M Inversion Diferida

1 Capital de operacién
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4.4. Lineas de Financiamiento

Dentro de la inversion, las lineas de financiamiento significan un componente de
suma importancia, ya que es un elemento esencial para la identificacion de los origenes
del dinero que se invertird, por esto es de suma importancia dentro de un proyecto de
emprendimiento, generalmente existe conocimiento de dos fuentes o lineas de
financiamiento, la primera viene de los accionistas y se la denomina fuentes internas y la
segunda fuente es por parte de los bancos mediante sus créditos, y es denominado como

fuentes externas.

Debido a esto como estrategia de financiamiento se plantea que el 40% de la
inversion sea cubierta mediante aportacion de los socios y el otro 60% por crédito

bancario. Lo cual lo podemos divisar en la siguiente tabla:

Tabla 53 Origen de Fondos

ORIGEN DE FONDQOS
DETALLE MONTO PORCENTAJE
Capital Propio $ 6.457,26 40%
Crédito Bancario $ 9.648,79 60%
TOTAL $ 16.106,05 100%

Elaboracién Propia

Tabla 54 Estructura Accionaria

ESTRUCTURA ACCIONARIA
DETALLE MONTO %
Accionista 1 $ 3.227,00 50%
Accionista 2 $ 3.230,00 50%
TOTAL $ 6.457,26 100%

Elaboracion Propia

A continuacidn, en la siguiente tabla, se explica en detalle el plan de inversién y
el origen de fondos del presente proyecto, indicando los valores correspondientes a cada

elemento requerido de bienes y valores necesarios para que opere la empresa.

Tabla 55 Plan de inversion y origen de fondos
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PLAN DE INVERSION Y ORIGEN DE FONDOS

INVERSION FIJA APORTE CREDITO TOTAL
Equipos de Oficina $ 70,00 | $ - $ 70,00
Equipos de Computacion $ 122066 |$ - $ 1.220,66
Muebles y Enseres $ 21060 | $ - $ 210,60
Edificio $ 500,00 $ - $ 500,00
Vehiculo $ - $ 1.200,00 $ 1.200,00
Maquinaria y Equipo $ - $ 4.511,52 $ 451152
Inversion diferida $ 175600 | $ - $ 1.756,00
TOTAL $ 3.757,26 $ 5.711,52 $ 9.468,78
CAPITAL DE TRABAJO APORTE CREDITO TOTAL
Materia prima (Mercaderia) $ 270000 |$ 1.692,05 $ 4.392,05
Mano de obra $ - $ 636,16 $ 636,16
Mantenimiento $ - $ 23,88 $ 23,88
Materiales de limpieza $ - $ 2,58 $ 2,58
Servicios basicos $ - $ 41,03 $ 41,03
Sueldos y salarios $ - $ 658,42 $ 65842
Gastos administrativos y generales $ - $ 803,16 $ 803,16
Gastos de venta $ - $ 80,00 $ 80,00
TOTAL $ 2.700,00 $ 3.937,27 $ 6.637,27
INVERSION TOTAL= INV.FIJA. +CAP.TRABAJO $16.106,05

Elaboracion Propia

Como se puede divisar, el presente proyecto se financia a traves de la banca

mediante un préstamo bancario que alcanza el valor de $ 9.648.79 el cual se obtendra a

través del banco del pacifico, esta entidad bancaria opera con una tasa de interés de

14.50% en un periodo de 5 afios plazo. A partir de esto a continuacion se detalla la tabla

de amortizacion que corresponde a este monto.

Tabla 56 Tabla de amortizacién del crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

Monto: $ 9.648,79

Interés (ie): 14,50% PAGO | $2.844,38

Periodos: 5

Forma de pago: en amortizaciones anuales iguales

PERIODO SALDO PAGO DE | PAGO DE | CUOTA | SALDO

INICIAL | INTERES |CAPITAL | TOTAL | FINAL

0
1 9.648,79 1.399,07 1.445,31 | 2.844,38 | 8.203,48
2 8.203,48 1.189,50 1.654,88 | 2.844,38 | 6.548,60




3 6.548,60 949,55 1.894,84 | 2.844,38 | 4.653,77
4 4.653,77 674,80 2.169,59 | 2.844,38 | 2.484,18
5 2.484,18 360,21 2.484,18 | 2.844,38 -

Elaboracion Propia

Flujo de Caja Proyectado (5 Afios)
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El flujo de caja o flujo de efectivo es un documento financiero de suma

importancia para cualquier proyecto de emprendimiento ya que este permite al inversor

valorar la liquidez y capacidad que tiene la empresa para pagar sus obligaciones en largo,

mediano y corto plazo, ya que en este se especifican los flujos de ingresos y egresos de

efectivo que se han realizado en la empresa durante un determinado tiempo.

Tabla 57 Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PERIODOS (en afios)

0 1 2 3 4 5

Ingresos Operativos
Ventas netas $ 83.071,32 $ 88.130,36 $ 93.497,50 $ 99.191,50 $ 105.232,26
Total Ingresos Operativos $ 83.071,32 $ 88.130,36 $ 93.49750 $ 99.191,50 $ 105.232,26
Egresos Operativos
Costos de fabricacion (-Dep) $ 5270460 $ 53.49517 $ 54.297,60 $ 55.112,06 $ 55.938,74
Gastos de venta $ 960,00 $ 974,40 $ 989,02 $ 1.003,85 $ 1.018,91
Gastos Adm y Gener (-A D) $ 2595166 $ 26.42098 $ 26.817,30 $ 27.21956 $ 27.627,85
Total egresos operativos $ 79.616,26 $ 80.890,55 $ 8210391 $ 83.33547 $  84.585,50
Superavit o (D) Operat./Afio $ 3.455,06 $ 7.239,81 $ 11.39359 $ 15.856,03 $ 20.646,76
Superavit o (D) Opert./Acum $ 3.455,06 $ 10.69487 $ 22.08846 $ 37.94449 $ 5859125
Ingresos no Operativos
Crédito $ 964879 $ $ $ $ $
Aporte propio $ 6.457,26 $ $ $ $ $
Tptal Ingreso no operat. $ 16.106,05 $ $ $ $ $
Egreso no Operat
Inv. Fija $ 7.712,78 $ $ $ $ $
Inv. Diferida $ 1.756,00 $ - $ - $ - $ - $ -
Amortizacién principal $ 144531 $ 1.654,88 $ 1.894,84 $ 2.169,59 $ 2.484,18
Gastos financieros $ 1.399,07 $ 1.189,50 $ 949,55 $ 674,80 $ 360,21
Pago Imp Renta y Part. Empl $ - $ 43550 $ 1.865,68 $ 3.435,57 $ 5.222,22
Total egreso no opert. $ 946878 3 2.844,38 $ 3.279,89 $ 4.710,06 $ 6.279,95 $ 8.066,60
Superavit o (D) no Opert/Afio $ 6.63727 $ -2.84438 $ -3.27989 $ -4.71006 $ -6.279,95 $  -8.066,60
Superavit o (D) no Opert/Acum $ 6.637,27 $ 3.792,89 $ 513,00 $ -4.197,06 $ -10.477,01 $ -18.543,61
Superavit o (D) Total/Afo $ 6637,27 "% 610,67 $ 3.959,92 $ 6.683,53 $ 9.576,08 $ 12.580,16
Superavit o (D) Total/Acum $ 6.637,27 % 7.247,95 $ 11.207,87 $ 17.8901,40 $ 27.467,48 $  40.047,64

Elaboracion Propia

Se puede definir en base a la anterior tabla, que el presente proyecto alcanzara

liquidez dentro del tiempo que se ha establecido, ya que dicha tabla muestra superavit en

cada uno de los periodos en los cuales se ha proyectado el flujo de caja
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Estado de Resultados Proyectados (5 Afos)

El estado de resultados es un documento de suma importancia porque este permite
identificar cual es la evolucidn que tiene la empresa en términos de ganancia a lo largo
del tiempo, ya que esta examina las ganancias netas que ha obtenido la empresa, partiendo
de esto se puede decir que esta nos permite divisar si se ha dado un superavit (ganancias)
0 un déficit (perdida) en cada periodo en el que se ha proyectado el presente ejercicio

contable.

Tabla 58 Estado de resultado proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS $ 83.071,32 $ 88.130,36 $ 93.497,50 $ 99.191,50 $ 105.232,26
Ingresos por ventas $ 83.071,32 $ 8813036 $ 9349750 $ 99.19150 $ 105.232,26
Costo de Produccién $ 52.704,60 $ 5349517 $ 5429760 $ 55.11206 $  55.938,74
Margen Bruto $ 30.366,72 $ 34.635,19 $ 39.19991 $ 44.079,44 $ 49.293,52
Gastos Operativos

Sueldos y Salarios $ 15.534,92 $ 15.847,99 $ 16.085,71 $ 16.326,99 $ 16.571,90
Depreciacion $ 918,30 $ 918,30 $ 918,30 $ 647,04 $ 647,04
Amortizacion $ 351,20 $ 351,20 % 351,20 $ 351,20 $ 351,20
Materiales de Oficina $ 16,36 $ 16,60 $ 16,85 $ 17,10 $ 17,36
Materiales de Computacion $ 4320 $ 4385 $ 4451 $ 4517 $ 45,85
Gastos Basicos $ 3.99555 $ 4.055,48 $ 411632 $ 4.178,06 $ 4.240,73
Gastos de Mantenimiento $ 361,64 $ 367,06 $ 372,57 % 378,16 $ 383,83
Servicios prestados $ 2.400,00 $ 2.436,00 $ 247254 $ 2.509,63 $ 2.547,27
Gastos de Marketing y Ventas $ 960,00 $ 974,40 $ 989,02 $ 1.003,85 $ 1.018,91
Seguros $ 3.600,00 $ 3.654,00 $ 3.708,81 $ 3.764,44 $ 3.820,91
Total Gastos operativos $ 28.181,16 $ 28.664,88 $ 29.07581 $ 29.22165 $  29.645,00
Utilidad Operacional $ 2.185,56 $ 5.970,31 $ 10.12409 $ 14.857,79 $  19.648,52
Gastos Financieros

Intereses sobre prestamo $ 984,18 $ 82361 $ 646,67 $ 45168 $ 236,80
Utilidad antes de Participe e Impto. $ 1.201,38 $ 5.146,70 $ 9.477,42 $  14.406,11 $  19.411,72
15% Participacion de Empleados $ 180,21 $ 772,00 $ 142161 $ 2.160,92 $ 2.911,76
Utilidad antes del Impuesto $ 1.021,17 $ 4.374,69 $ 8.05581 $ 12.24519 $  16.499,96
25% Impuesto a la renta $ 25529 $ 1.093,67 $ 2.01395 $ 3.061,30 $ 4.124,99
UTILIDAD NETA $ 765,88 $ 3.281,02 $ 6.041,86 $ 9.183,90 $ 12.374,97

Elaboracion Propia

El estado de resultados muestra que el presente proyecto que se basa en la venta

de regalos personalizados que genera rentabilidad en cada uno de los afios que se ha
considerado dentro de la evaluacion financiera. Es necesario explicar que, para la
estimacion de costos y gastos a partir del segundo afo, se considera un incremento del
1.50%, por la inflacion que se da en el entorno donde el presente proyecto desarrolla sus

actividades
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

PERIODOQOS (en afios)

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja $ 6.637,27 $ 7.247,95 $ 11.20787 $ 17.891,40 $ 27.467,48 $ 40.047,64
Cuentas por cobrar $ - 3 -3 - 8 - % - $ -
TOTAL ACT. CTE. $ 6.637,27 $ 7.2479 $ 11.20787 $ 17.891,40 $ 27.467,48 $ 40.047,64
ACTIVOS FIJOS
Inversion fija $ 771278 $ 7.712,78 $ 7.712,78 $ 7.712,78 $ 7.712,78 $ 7.712,78
Depreciacion acumulada (-) $ -918,30 $ -1.836,60 $ -2.75490 $ -3.401,94 $  -4.048,98
TOTAL ACT. FIJO NETO $ 7.712,78 $ 6.79448 $ 5.876,18 $ 495788 $ 4.310,84 $ 3.663,80
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos $ 175600 $ 1.756,00 $ 1.756,00 $ 1.756,00 $ 1.756,00 $ 1.756,00
Amortizacién acumuladas (-) $ - $ -351,20 $ -702,40 $ -1.053,60 $ -1.404,80 $ -1.756,00
TOTAL ACT. DIF. NETO $ 175600 $ 1.40480 $ 1.053,60 $ 702,40 $ 351,20 $ -
TOTAL ACTIVOS $ 16.10605 $ 1544723 $ 1813765 $ 2355168 $ 3212952 $ 43.711.44
PASIVO CORRIENTE
Part. Empl. Por pagar $ $ 180,21 $ 772,00 $ 1.421,61 $ 2.160,92 $ 2.911,76
Impuestos por pagar a la renta $ $ 25529 $ 1.093,67 $ 2.013,95 $ 3.061,30 $ 4.124,99
TOTAL PAS. CTE. $ $ 43550 $ 1.865,68 $ 3.43557 $ 5.222,22 $ 7.036,75
PASIVO LARGO PLAZO
Crédito bancario $ 964879 $ 8.07462 $ 6.339,89 $ 442821 $ 2.32155 $ -
TOTAL PAS. LARGO PLAZO $ 964879 $ 8.07462 $ 6.339,89 $ 442821 $ 2.32155 $ -
TOTAL PASIVOS $ 964879 $ 851012 $ 8.20557 $ 7.863,78 $ 754376 $ 7.036,75
PATRIMONIO
Capital $ 645726 $ 6.457,26 $ 6.457,26 $ 6.457,26 $ 6.457,26 $ 6.457,26
Utilida ejercicio anterior $ - $ - $ 765,88 $ 4.046,90 $ 10.088,76 $ 19.272,66
Utilidad presente ejercicio $ - 3 76588 $ 328102 $ 6.04186 $ 9.183,90 $ 12.374,97
TOTAL PATRIMONIO $ 645726 $ 7.223,14 $ 10504,16 $ 16.546,02 $ 25.729,92 $ 38.104,89
TOTAL PAS. Y PATR. $ 16.106,05 $ 15.733,27 $ 18.709,73 $ 24.409,80 $ 33.273,68 $ 45.141,64

Elaboracion Propia

4.5. Evaluacién Financiera

La evaluacion financiera es la clave de todo proyecto, ya que en esta se establece

si este es factible 0 no, esto debido a que le da al inversionista la capacidad de conocer el

retorno de su dinero a través del tiempo. En esta parte se consideran a las evaluaciones

que analizan los retornos, la liquidez y la relacion costo-beneficio.

Para iniciar con la evaluacion financiera de este proyecto es necesario partir del

flujo de fondos, el cual se consigue por medio del estudio econdmico financiero, y da a

conocer los principales indicadores de retorno y liquidez, las cuales son los indicadores

decisivos para saber si es conveniente invertir o no.

Tabla 60 Estado de situacion financiera proyectado
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FLUJO DE FONDOS NETOS

Rubros 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta $ 501,38 $ 3.047,76 $ 5.848,77 $ 9.041,66 $ 12.296,30
(+)Depreciacion $ 91830 $ 91830 $ 91830 $ 647,04 $ 647,04
(+)Amort. de activos diferidos $ 31,20 $ 351,20 $ 35120 $ 351,20 $ 351,20
(-)Costo de inversion fija $ 9.468,78 - - - -
(-)Capital de trabajo $ 6.637,27 - - - -
()Pago del capital (amortizacion) $ 144531 § 165488 § 189484 $ 216959 § 2.484,18
Prestamo
Flujo de fondos Netos -$ 1610605 $ 32557 $ 2662,38 $ 522343 $ 7.870,31 $ 10.459,16
VAN $ 823,59
Tasa de descuento 12,24%
TIR 13,71%
ROI (retorno de la inversion) 0,05

Elaboracion Propia
4.6. VAN

El Valor Actual Neto es un indicador financiero que nos da la capacidad de traer
al presente la liquidez que ha sido generada por la empresa, brindando asi una perspectiva
sobre la inversion en términos de retorno econdmico Para su calculo se emplea el

siguiente procedimiento:

FF1 FF2 FF3

VAN =
(1 + Tasa de descuento) * (1 + Tasa de descuento)? * (1 + Tasa de descuento)?

FF4 FF5

+ + —1I i
(1 + Tasa de descuento)* = (1 + Tasa de descuento)> nverston

pay  $32557 | $266238 | $522343  §787031 . $10.45916 $16.106.05
T(1+1224)  (1+1224)2 ° (1+1224)3 " (1+1224)* ' (1 + 12.24)5 Y

VAN = ($290,07 + $2.113,46 + $3.694,37 + $4.959,50 + $4.959,50 — $5.872,24)
VAN = $16.929,64 — $16.106.05
VAN = $823,59
Como se puede divisar, el VAN del presente proyecto alcanza un valor de

$823,59 en base a esto podemos decir que este proyecto es un poco atractivo en

términos de liquidez para la inversion.
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4.7. TIR

La Tasa Interna de Retorno o TIR es otro de los indicadores de mayor efectividad
para establecer la viabilidad el negocio, pues permite conocer en valor porcentual la
medida en que la inversion serd rentable en un periodo de cinco afios. Para el presente
caso se alcanza una TIR del 13.71%. por lo que es aconsejable invertir en el presente
proyecto de emprendimiento. Para su comprobacion, generalmente se realiza un
procedimiento mediante el cual, esta tasa convierte al VAN en cero, para ello se emplea

la siguiente ecuacion:

oay__ FFL . FF2__FF3__FF4__FF5
= (1+TIR)' ' (1+TIR)?  (1+TIR®  (1+TIR)*  (1+TIR)S nversion
$325,57 $2.662,38  $5.22343  $787031  $10.459,16
VAN — $16.106,05

ST 1370 T A+13702 T A+ 1370 T A+ 1370 T A+ 13.71)°
VAN = ($286,31 + $2058,99 + $3552,47 + $4.707,14 + $5.501,15) — $16.106,05
VAN = $16.106,05 — $16.106,05

VAN =0

Como se observa, por medio del procedimiento aplicado se pudo comprobar que
efectivamente la tasa del 13,71% convierte al VAN en cero, de este modo se comprueba
la relacién entre ambos indicadores, indicando viabilidad, liquidez y rentabilidad, por lo

gue es aconsejable invertir en el presente proyecto de emprendimiento.
4.8. Relacion Beneficio/Costo “RBc¢”

La Relacién Beneficio/Costo es un indicador porcentual que permite hacer una
relacion entre el monto invertido y la liquidez generada por las actividades del negocio,
dicho de otro modo, es una métrica que ayuda a determinar cuanto han ganado los

inversionistas por los montos aportados.

Para su calculo se es preciso dividir el Valor Actual Neto para el total de la

inversion, tal como se muestra a continuacion:

Valor Actual Neto

B/C =
/ Inversion
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B/C = $ 823,59
/¢ = $16.106,05
B/C = 0.05

Habiendo realizado dicho calculo, en esta evaluacion financiera se obtiene una
relacion beneficio/costo de 0.05 lo que da a conocer que las actividades operacionales y
estratégicas permiten alcanzar retorno dentro del presente proyecto.

4.9. Razones Financiera
4.9.1. Liquidez

La razon financiera de liquidez corresponde a un indicador de gran utilidad al
momento de evaluar la capacidad del negocio para hacer frente a sus deudas u
obligaciones financieras en el corto plazo. Para su calculo se divide el activo corriente

para el pasivo corriente, seguin se muestra a continuacion:

Activo corriente  $6.637,27
Pasivo corriente  $9.648,79

Liquidez general = = 68,79%

Segun se ha podido calcular, el presente proyecto de emprendimiento alcanza una
liquidez general de 68,79% sugiriendo que se cuenta con una capacidad casi idonea para

cumplir con las obligaciones a corto plazo.
4.9.2. Endeudamiento

El ratio o indice de endeudamiento representa otro de los factores a tomar en
cuenta en lo que respecta a la evaluacién del negocio, esto porque a través de este es
posible identificar el nivel de apalancamiento bajo el cual se llevan a cabo las actividades
operacionales. Para su calculo se divide el pasivo a largo plazo para el patrimonio neto,

segun se expresa en la siguiente ecuacion:

Pasivo largo plazo $9.648,79

= = 60%
Patrimonio neto $16.106,05 0

Endeudamiento =

Segun se observa, el proyecto de emprendimiento para la venta de regalos
personalizado, alcanza un nivel de endeudamiento del 60%, indicando con ello que se han
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utilizado recursos internos y externos de manera equilibrada en la estrategia de inversion,

por lo cual el apalancamiento se ubica en un rango aceptable.
4.9.3. Rentabilidad

El indice de rentabilidad mayormente aplicado dentro de una evaluacién
financiera es el margen neto de utilidad, esto se debe a que permite hacer una relacion
entre los ingresos y la ganancia neta dentro del modelo de negocio a ejecutar, permitiendo
asi establecer un porcentaje de utilidad o beneficio del mismo. Para obtener su valor se

aplica la siguiente ecuacion:

Utilidad neta $501,38
Ventas netas  $83.071,32

Margen neto de utilidad = = 4,28%

Segun muestra este indicador, la venta de regalos personalizados alcanzan para el
primer afio de operaciones un margen neto de utilidad del 0.60%, concluyendo con ello
que el presente modelo de negocio alcanza una rentabilidad baja a comparacion de sus

ventas
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PLAN DE CONTINGENCIA'Y SALIDA

En la elaboracidn de un plan de negocios para "J & J Detalles con Amor”, es
fundamental ir més alla del optimismo operativo y establecer mecanismos formales que
protejan la viabilidad del proyecto frente a situaciones adversas. Ademas, es esencial
considerar el horizonte de inversion de las socias fundadoras. Esta seccion integra el Plan
de Contingencia, que actla como una respuesta ante crisis, y la Estrategia de Salida,

evidenciando una madurez gerencial y una prevision estratégica.

Segun Sardella 2012:"El plan de contingencia contiene las medidas técnicas,
humanas y organizativas necesarias para garantizar la continuidad del negocio”, Sardella,
resume perfectamente el propdsito de esta herramienta. No se trata de un simple manual
de emergencias, sino de un protocolo estructural. Ademas, enfatiza la palabra
"continuidad". Un error comun en los emprendedores es creer que un plan de contingencia

sirve para evitar que ocurra una crisis siendo eso una mitigacion de riesgos proactiva.

El plan de contingencia, segun la vision administrativa moderna, asume que la
crisis ya ocurrid, por ejemplo, la caida de los servidores de WhatsApp, que es tu canal de

ventas.
e Medidas Técnicas: Tener una base de datos de respaldo en Excel.

¢ Medidas Humanas: El protocolo de comunicacion que debe seguir Jessica

para avisar a los clientes por SMS.

e Medidas Organizativas: Activar el modelo de produccion descentralizada,

si el local fisico queda inaccesible.

Hollnagel 2006 sostiene que la resiliencia no es predecir todas las amenazas, sino
tener la capacidad de absorber los choques y recuperar la normalidad rapidamente. El
plan de contingencia es el "manual de instrucciones" que la empresa activa para ser

resiliente. Elimina la improvisacion bajo presion.

Una estrategia de salida es una hoja de ruta predefinida que establece como los
fundadores o inversores venderan su participacion en la empresa con el fin de optimizar

de retorno de su inversion o reducir perdidas.
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Un negocio sin una estrategia de salida se considera "iliquido" y muy arriesgado,
de acuerdo con los principios de aceleracion empresarial que se describen en las guias
para empresas dindmicas y fondos de inversion. Todo plan de negocios profesional debe

responder:
¢Qué pasa si el negocio es un éxito rotundo y alguien quiere comprarlo?
¢Qué pasa si fracasa?

Salida Positiva: La salida ideal suele ser una adquisicion o una Oferta Publica
Inicial. Para una microempresa como "J & J", la salida positiva es la venta de la marca y
su fondo de comercio. Al tener manuales de procesos, una cartera de clientes fidelizados
y proveedores establecidos, el negocio vale mucho méas que la suma de sus cartones y

tijeras. Se vende el "saber hacer".

Salida Negativa: Si el negocio no alcanza el punto de equilibrio, la estrategia de
salida evita la quiebra cadtica. Planificar una liquidacion de activos vender el inventario,
ceder el local de forma ordenada, liquidar pasivos y cerrar el RUC/RIMPE protege el
patrimonio personal de las fundadoras “Jeanneth y Jessica” y evita problemas legales y

tributarios con el SRI.

Acuerdos de Socios: La literatura de emprendimiento subraya la importancia de
planificar la "ruptura™ cuando las cosas van bien. Definir cémo se valora la empresa si
una socia quiere irse por enfermedad, viaje o diferencias evita que el negocio se destruya

por disputas internas.
Matriz de Situaciones Adversas

En el entorno cambiante y frecuentemente inestable del Distrito Metropolitano de
Quito, para crear un plan empresarial es necesario prever no solamente los riesgos
internos relacionados con las operaciones, sino también las fuerzas externas que estan

fuera del control directo de la administracion.

La “Matriz de Situaciones Adversas” es la herramienta administrativa creada para
trazar estos sucesos, valorar sus efectos y definir protocolos de respuesta que

salvaguarden la promesa de valor de "J & J Detalles con Amor".
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La estructuracion de esta matriz se fundamenta en principios de la planificacion

estratégica y la gestion de la incertidumbre:

Gestion de Riesgos Externos “ISO 31000:2018”: La norma internacional

establece que las entidades tienen la obligacion de evaluar el contexto externo “politico,

econdmico, social y tecnologico” para identificar situaciones que puedan desviar el

cumplimiento de los objetivos. Una situacion adversa se diferencia de un riesgo operativo

en que su origen es exdgeno viene de afuera hacia adentro.

Segun Schoemaker, 1995: La teoria de escenarios postula que las empresas no

deben planificar para un solo futuro predecible, sino estar listos para futuros potenciales.

La matriz de situaciones adversas obliga a la administracion a preguntarse:"; Qué haremos

si el entorno cambia abruptamente?”, garantizando respuestas estructuradas en lugar de

reacciones de panico.

A diferencia de los riesgos controlables “como que se acabe el papel en el taller”,

las situaciones adversas representan amenazas del macroentorno. La administracion

“Gabriela” ha evaluado los siguientes eventos potenciales en Quito:

Paros de transporte, manifestaciones sociales prolongadas o emergencias climéticas

severas que paralizan el DMQ.

Tabla 61 Matriz de Situaciones Adversas

ID SAl SA2 SA3 SA4
Situacion Crisis de | Crisis Apagon de los | Ingreso masivo de
Adversa Movilidad economica servidores de Meta | productos asiaticos
Urbana: nacional que | (Instagram/WhatsApp) | pre-ensamblados de
reduce 0 cortes de energia | bajo costo que
drasticamente | eléctrica  (apagones) | inundan el Centro
el presupuesto | prolongados a nivel | Historico,
de las familias | nacional. destruyendo los

precios del mercado.
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para "gastos no

esenciales”
Probabilidad | Media Alto Medio Alto
Impacto Alto Medio Alto Medio
"Dano"
Nivel de | Critico Alto Alto Moderado
Riesgo
Estrategia de | Suspension Congelamiento | Uso de bateria de | Evitar entrar en una
Respuesta inmediata de | de respaldo (UPS) en el | "guerra de precios"
la promesa de | contrataciones | taller para no frenar la | que destruiria el
"entrega y reduccion de | produccion fisica de | margen de
exacta" inventario Jeanneth.. contribucion.
premium.
Respuesta Activacion de | Redisefio  del | Activacion de bases de | Fortalecer la
(Contencion | un canal de | portafolio. Se | datos  offline.  Se | diferenciacion. La

y
Adaptacion)

comunicacion
de crisis via
WhatsApp
(Jessica) para
re-agendar
entregas o
emitir
reembolsos
inmediatos,
protegiendo
la reputacion

por encima de

lanza una linea
"Low-Cost" de
micro-detalles
(<$10)
maximizando
el volumen
para sostener el
flujo de caja,
reemplazando
insumos

importados por

contacta a los clientes
con pedidos en curso
SMS o
telefonicas

mediante
[lamadas
tradicionales para

coordinar la logistica

publicidad dejara de
vender el "producto™
para vender
exclusivamente el
"'servicio de
hiperpersonalizacién
y estatus”, apelando
al  cliente  que

rechaza lo genérico.
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la utilidad a | alternativas
corto plazo. 100% locales

Elaboracion propia
Medidas de Mitigacion y Alternativas

Para salvaguardar la rentabilidad y la reputacion de "J & J Detalles con Amor" en
el entorno competitivo de Quito 2026, la gestion del riesgo requiere un enfoque dual. No
basta con intentar prevenir los problemas; la administracion debe contar con rutas de
accion secundarias predefinidas. Esta seccion detalla el disefio de las medidas de
mitigacion y las alternativas estratégicas del modelo de negocio.

Medidas de Mitigacion: Son las acciones planificadas y ejecutadas antes de que
ocurra el evento adverso. Su objetivo es reducir la probabilidad de que el riesgo suceda,

o disminuir su impacto econémico/operativo si llega a materializarse.

Estrategias Alternativas o de Contingencia “Plan B”: Son las rutas de accioén que
se activan unicamente cuando la estrategia principal falla o el riesgo se materializa a pesar

de la mitigacion. Es el "Plan B" disefiado para asegurar la continuidad del servicio.

Al trasladar estos conceptos a la operatividad del taller en el Centro Historico y al
modelo de Social Commerce, el equipo gestor ha definido la siguiente matriz de doble

accion para sus procesos criticos:

Tabla 62 Medidas de mitigacion Alternativas

Proceso Critico “Riesgo | Medida de Mitigacion | Estrategia  Alternativa

Potencial” “Accion Proactiva” “Plan B”

Abastecimiento de
Riesgo: Escasez o mala | Mantener una base de datos

Insumos Perecederos calidad de flores/fresas en | con  al  menos 3
el mercado local distribuidores  mayoristas
pre-aprobados para evitar

mermas.
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Si la materia prima
principal falla, se ofrece al
cliente con su aprobacion
via WhatsApp una
sustitucion de "Categoria
Superior” (ej. cambio de
rosas por girasoles
premium) asumiendo la
diferencia de costo para no

perder la venta.

Riesgo: El motorizado
aliado sufre un accidente o

la via principal esta cerrada

Los pedidos finalizan su
inspeccién (QG-03) con 60
minutos de anticipacién a
la ventana de entrega

acordada con el cliente

Si el motorizado
titular falla, se activa de
emergencia un servicio de
paqueteria de aplicaciones
de movilidad (ej. Uber
Flash, inDrive Entregas),
compartiendo el rastreo en

tiempo real con el cliente.

Riesgo: Demanda

desbordada en San
Valentin que supera los

360 kits mensuales

Promocion intensiva de

arreglos  estandarizados
cuyas plantillas de corte ya
estan listas, reduciendo el
tiempo de ensamble a 45

minutos por unidad.

Activacion de la
red de "Artesanos
Aliados". El taller de J & J
terceriza el corte y
habilitado del carton “fase
inicial”, y Jeanneth se

limita exclusivamente al

Caida de
servidores de WhatsApp

Riesgo: los

Business o Instagram

Registro  constante  de
clientes recurrentes y sus

"hitos anuales" en una base

de datos local
(Excel/Drive)  controlada
por Gabriela.

Canal de Venta

Telefénico/SMS: Ante una




124

ensamblado final y al caida global de Meta,

control de calidad Jessica (Ventas)

Elaboracion propia
CONCLUSIONES

Comercializacion y Mercado: Se establece que, aunque el sector de regalos en
Quito esta altamente fragmentado y experimenta una fuerte competencia sobre todo en el
ambito informal, hay una carencia critica: la demanda de fiabilidad operativa

“puntualidad” y calidad visual “empaques para redes sociales”.

La evaluacion del mercado indicdé que el 64% de las insatisfacciones de los
clientes se deben a retrasos en la entrega y presentaciones deficientes. Por ende, el modelo
empresarial es viable comercialmente al no ser percibido como una simple “tienda de
regalos”, sino como una "agencia para la gestion de momentos especiales”, donde la
percepcidén de un servicio de "cero inconvenientes" justifica precios y margenes de

rentabilidad sélidos.

Se evidenci6 que el canal de ventas més eficaz no es un sitio web convencional,
sino un enfoque de Comercio Social captacion visual en TikTok/Instagram y conversion
directa a través de WhatsApp Business, lo que reduce significativamente el Costo de

Adquisicion de Clientes.

Viabilidad Técnica y de Operaciones: Se indica que el principal obstaculo del
modelo artesanal “la dependencia total de la mano de obra” se puede superar mediante la
estandarizacion técnica. La utilizacion de la matriz de Quality Gates “calidad” asegura
que la pequefia empresa pueda aumentar su produccién a 360 unidades mensuales

estandarizadas, manteniendo la hiperpersonalizacion que exige el mercado.

La ubicacion en el Centro Histérico de Quito se valida como una ventaja logistica
clave: De acuerdo a la Teoria de Localizacion, esta situacion disminuye los gastos de
abastecimiento de materias primas al estar en el corazbn mayorista, y permite

implementar y operando formalmente bajo el régimen tributario RIMPE.
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Resiliencia, Amenazas y Sostenibilidad: Se concluye que el modelo muestra un
alto grado de resiliencia frente a la incertidumbre. La creacion de la Matriz de Impacto y
Mitigacion demuestra que la empresa esta lista para enfrentar amenazas criticas del
entorno como paros de transporte o caidas de internet a través de planes de contingencia
efectivos de bases de datos sin conexion, asegurando asi el compromiso de valor hacia el

cliente.

Finalmente, el proyecto es econdmicamente viable por su bajo costo fijo inicial,
socialmente responsable ya que fomenta el liderazgo femenino y protege el valor
emocional de la comunidad, y consciente del medio ambiente al priorizar el uso de carton

y empaques biodegradables en lugar de plasticos de un solo uso.
RECOMENDACIONES
1. Recomendaciones de Caracter Comercial y Tecnoldgico

Implementacion de un CRM Especializado: Aunque actualmente la base de datos
se maneja en formatos locales “Excel/Drive”, se recomienda que, al superar la barrera de
los 500 clientes fidelizados, la microempresa migre a un software CRM de bajo costo
integrado con WhatsApp Business. Esto permitira automatizar los recordatorios de "hitos
anuales" cumpleafios, aniversarios, reduciendo la carga operativa de la Direccién

Comercial (Jessica) y asegurando recompras automaticas.

Explotacion del Nicho Micro-B2B: Se recomienda disefiar y lanzar un "Catalogo
Corporativo™ exclusivo. Dado que la investigacion reveld que los detalles institucionales
representan un océano azul (12% del mercado), aprovechar la formalidad del régimen
RIMPE y la ubicacion en el Centro Histdrico permitira captar presupuestos empresariales

recurrentes, estabilizando los ingresos en los meses de baja demanda personal.
2. Recomendaciones de Caracter Operativo y Productivo

Tecnificacion del Habilitado (“Corte”: Para romper el "techo de cristal" de la
capacidad instalada actual 360 unidades mensuales, se recomienda invertir en el mediano
plazo en tecnologia de corte semi-automatizada (ej. plotters de corte). Esto acelerara la
fase inicial del proceso sin eliminar la naturaleza artesanal del ensamblado final,
permitiendo a la Direccion de Operaciones (Jeanneth) procesar mayores volumenes

durante San Valentin y el Dia de la Madre.



126

Auditorias Permanentes a los "Quality Gates": Se recomienda no flexibilizar los
filtros de calidad bajo ninguna circunstancia de alta demanda. La revision estricta del QG-
03 ortografia y resistencia del empaque antes del despacho debe mantenerse como un

dogma operativo, ya que es el principal diferenciador frente a la competencia informal.
3. Recomendaciones de Caracter Financiero y Sostenibilidad

Fondo de Reserva Estacional: Debido a la alta estacionalidad del mercado de
regalos, se recomienda a la Direccién Administrativa (Gabriela) establecer una politica
estricta de retencion de utilidades durante los picos de ventas febrero, mayo, diciembre.
Este capital debe alimentar un "Fondo de Reserva Operativo" para garantizar la liquidez,
el pago de costos fijos “arriendo en el Centro Historico” y la compra anticipada de

inventario durante los meses "valle".

Alianzas Estratégicas Ecoldgicas: Como parte de la mejora continua bajo el *
impacto ambiental, se sugiere establecer alianzas formales con centros de acopio o
recicladores base del Distrito Metropolitano de Quito para la gestion de los retazos de
carton corrugado y papel resultantes del proceso operativo, fortaleciendo la imagen de

marca sustentable ante el consumidor.
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Encuesta dirigida a potenciales consumidores de "J y J Detalles con Amor"

llustracion 14 Resultados de las encuestas

<En qué rango de edad se encuentra actualmente?

101 respuestas

Menor da 18 Eﬁus.l 1(1%)
18 8 25 afios .

25 @ 35 afios.

34 & 45 afios (Millennials
maduras).

Mayor da 45 afias.

[=]

Elaboracion Propia

20 (10,2 %)

10 20

0 (207 %)

28 (277 %)

23 (22,5 %)

Entrevista dirigida a propietario de un emprendimiento de regalos personalizados

llustracion 15 Entrevista 1

ANTECEDENTES
Ha pasado la mayor parte de su vida en ol cuerpo
polical, donde L dacpling y la segundad eran
esencales. Tras afos de servioo, cambio su
perspectiva sobre el theenpo y las prioridades en su
vida, La dedicacion a su familia ha sado un valoe
fundamental para €1,y su tiempo libre o dedica a
actividades, deportivas y momentos de calidad con

s hipos

DEMOGRAFICA
Nombre: Angel
Edad 45 anos
Estado civil: Dwvorciado, con dos hijos (6 y 21 anos)
Ocupacion: Ex policia, ahora trabaja como segundad
prvada
Ubscacion: Quito- Ecuador
Nivel educativer Secundaria completa
Ingresos: Medio, con una estabibidad financiera que
le permate darse algunos gustos

intereses: Familia, deportes, tecnologia

OBJETIVOS
Angel busca productos personalizados que
puedan ser un regalo significativo para su familia
0 Mmigos, pero no tiene mucho tiempo para
buscar opciones complicadas. Quiere algo que
sea senaillo de ordenar, personalizable, pero sin
perder tiempo en kargos procesos

PASATIEMPOS E INTERESES

Le interesa la tecnologia y todo lo
relacionado con la segunidad. Ademds
le gusta sorprender a su familia con
regalos especiales y personalizados

s

DESAFIOS

Angel busca procesos ripidos y sin
complicaciones. Los sitios web con una
navegacion confusa o procesos de compra
largos lo frustran, ya que prefiere soluciones
simples que no requieran esfuerzo adicional

OBJETIVOS COMUNES

Encontrar regalos y detalles
personalizados que expresen su afectoy
aprecio por su familia, de forma ripida,
practica y sencilla,

GRANDES TEMORES
Angel podria temer que el producto no llegue
a tiempo para la ocasidn espedial. Esto podria
generar un estrés, ademds inseguridad por
riesgo de fraude 0 que sus datos personales y
bancarios no estén seguros

o
E. .

s

£
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Elaboracion Propia
llustracion 16 Entrevista 2

RETOS

EMILY ANAHI

Limitacion de presupuestos debido a su
estatus de estudiante, pero le gusta busca
productos a buen precio o con
descuentos.

Duda de tiempo para buscar detalles
personalizados, ya que su vida
universitaria es muy demandante.

DEMOGRAF{A

COMPORTAMIENTO DE COMPRAS
Principalmente en linea (tiendas en
Instagram).

Valora las opciones de entrega rapida y las
tiendas que ofrecen descuentos exclusivos.
También le gusta comprar articulos
personalizados para su uso diario (como
planners, tazas, o ropa).

« Edad: 21

* Género: Femenino

* Ubicacién: Zonas urbanas.

« Estado civil: Soltera

« Ocupacion: Estudiante de Economia

 Ingresos: Medio a medio-alto (tiene
ingresos adicionales para comprar

productos personalizados como regalos).

AFICIONES E INTERESES

Su mayor interés es tener una
conexién, para poder dar trabajo a
la familia, viajar.

No suefia con hijos, ni con casarse.

OBJETIVOS

Encontrar productos personalizados para
decorar su habitacion o darle un toque tnico a
su estilo.

Buscar regalos personalizados para amigos,
familiares o incluso para ocasiones como
cumpleafos.

Focal.izar su expresién Unica, como

frasess, nombres o articulos personalizados
para sus estudios.

MOTIVACIONES

Quiere reflejar su personalidad en los
articulos que compra y poner algo
unico que la diferencie de los demas.

Elaboracion Propia

llustracion 17 Entrevista 3

DESAFiOS

Pl
w_ /) ANTECEDENTES

_Edad: 31 afos
" Género: Femenino
Estado Civil: Casada, con una hijs
Ocupacién: Policia Nacional
Nivel de ingreso: Medio a alto
Ubicacion Ceogréfica: Zona urbana
Redes Sociales Preferidas: instagram, Tik tok

o Notener tiempo para crear sus propios
detalles personalizados, pero quiere que
sean significativos
Quiere un proceso fécil de personalizacién
sin complicaciones

00 mormvaciones >  oBUETIVOS DE LA COMPRA

ALEJANDRA

Compra principalmente en linea

Prefiere productos personalizables como
tazas, cojines, camisetas

Valora la calidad yla rapidez en la

® Quiere sorprender a sus seres
queridos con regalos que reflejen sus
emociones de una manera (nica

entrega
é PASATIEMPOS E INTERESES

® Alejandra sigue las Gltimas ~
tendencias de ropa personalizada y <L
siempre busca maneras de hacer

A
I OBJETIVOS FUENTES DE INFORMACION

Buscar regalos Gnicos y
personalizados paraamigos y
familiares

Crear recuerdos especiales para sus
seres queridos

Elaboracién Propia

que sus prendas se vean diferentes a
las de los demés.

®Instagram, Facebook, tik tok y blogs
de regalos.
Confia en las recomendaciones de
amigos y opiniones en linea.:
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Se llevd a cabo el focus group con 8 participante con 10 preguntas, con el

propdsito de validad nuestra propuesta de valor, la sensibilidad al precio.

llustracion 18 Focus Group

Elaboracion Propia



