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ABSTRACT: The main objective of this research is to develop a business strategy for the creation
of a distribution company of baby accessories in Canton Quevedo. A complex methodology was used,;
the research methods used were inductive, deductive and analytical that facilitated the development

of the management model.

KEY WORDS: plan of negocio, distribuidora, accesorios of bebés.

INTRODUCCION.

Un plan de negocios no solo pretende situar en el mercado un producto estrella, sino también
implementar estrategias que permita obtener ganancias con los productos que se ofrecen, de tal
manera que exista un impacto positivo para el consumidor al aplicar diversas estrategias en la cadena
de valor.

Un plan de negocios segun Fleitman (2015), “es un documento formal que resume toda la
informacion necesaria para plantear y evaluar el desarrollo de un nuevo proyecto empresarial”.
Segun Balanko (2017), un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el
proposito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. EI documento puede
ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios e
inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales. El plan de negocios
contiene tanto objetivos estratégicos como tacticos, y puede ser informal o formal. Asimismo, puede
estar en una servilleta o en su cabeza, o puede simplemente ser una lista de tareas pendientes. Si se
les pregunta a los propietarios de negocios o empresarios promedio si tienen un “plan”, todos dirian
“por supuesto”. Pidales que se lo expliquen y usted acabara con una perspectiva general de sus metas

principales.
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Un plan de negocios para Barra (2014), “es un documento formal que resume toda la informacion
necesaria para plantear y evaluar el desarrollo de un nuevo proyecto empresarial”.

En resumen, un plan de negocio es una guia plasmada por escrito, el cual muestra los objetivos a
alcanzar, es decir hacia donde quiere llegar la empresa; ademas permite planificar diversas estrategias

y actividades que facilitaran el logro de los objetivos planteados.

DESARROLLO.

Objetivo de Plan de Negocios.

Autores como Longenecker, Palich, Petty y Hoy (2016) mencionan, que el objetivo principal del plan
de negocios es corroborar si la pre factibilidad mencionada es cierta o0 no. El segundo objetivo es
determinar cudl serd la rentabilidad esperada del proyecto segun el nivel de riesgo asumido por el
emprendedor. El tercer objetivo consiste en formar una guia basica para concretar el proyecto. El
cuarto objetivo es contar con una carta de presentacion del proyecto que permita vender la idea a
inversionistas, socios, accionistas y bancos para obtener los fondos necesarios para empezar el nuevo
negocio. El quinto objetivo es simular escenarios presentes y futuros (pesimistas, conservadores y
optimistas) que permitan realizar el ejercicio de simular la toma de decisiones ante cada caso.

Asi también, Varela (2015) determina, que “el plan de negocios puede servir como un elemento de
planeacion de la empresa con dos objetivos principales. Organizacién interna de la empresa y puente
de comunicacion entre la empresa y terceros para obtener apoyo financiero o técnico”.

En cambio, Fleitman (2015) dice, que el objetivo principal del plan de negocios es corroborar si la
pre factibilidad mencionada es cierta o no. El segundo objetivo es determinar cual seré la rentabilidad
esperada del proyecto segun el nivel de riesgo asumido por el emprendedor. El tercer objetivo consiste
en formar una guia basica para concretar el proyecto. El cuarto objetivo es contar con una carta de
presentacion del proyecto que permita vender la idea a inversionistas, socios, accionistas y bancos

para obtener los fondos necesarios para empezar el nuevo negocio. El quinto objetivo es simular
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escenarios presentes y futuros (pesimistas, conservadores y optimistas) que permitan realizar el
ejercicio de simular la toma de decisiones ante cada caso.

La finalidad del plan de negocio es determinar la viabilidad economica, técnica, social y ambiental
de un proyecto, tomando en consideracion las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades de

la empresa, asi como también analizar el entorno en el cual se desarrollara la misma.

Importancia de un Plan de Negocio.

La aportacion que realiza Porter (2011) es que “la importancia de los planes de negocios para las
organizaciones ha crecido tanto en los ultimos tiempos, sobre todo con la apertura a un mercado
global que exige que las empresas sean competitivas, es decir: tener un buen precio, calidad en los
productos, entregas a tiempo y con cumplir con las especificaciones que el cliente le solicite™.

Un plan de negocio, segun Moore (2016), es importante porque “es un documento en el que se
describe la idea béasica que fundamenta una empresa y en el que se describen consideraciones
relacionadas con su inicio y su operacion futura”, otro criterio de Alcaraz (2015) menciona, que “es
una forma de pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir, como ir rapidamente, o que hacer durante
el camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos. Se podra tener una serie de definiciones,
pero lo trascendental en la realizacion de un plan de negocios es tener en cuenta los principales
elementos que lo forman”.

Se puede mencionar, que un plan de negocio permitira evaluar los diferentes escenarios a los que se
enfrentard la organizacion y que a su vez facilitard la toma de decisiones y disminuir el riesgo e

incertidumbre.

Estructura del Plan de Negocios.
Todo plan debera considerar a decir de Kotler y Keller (2014) y Rodriguez (2018), los siguientes

temas:



Introduccion / Presentacion.

Lambin et al. (2015), mencionan que “un emprendedor, a la hora de plantear un nuevo negocio, inicia
el proceso de creacion del mismo mediante el analisis de 3 0 4 ideas basicas como aprovechar una
oportunidad que se le presenta, analizar el entorno y hacer algunos nameros sencillos que
determinaran la pre factibilidad del proyecto.”

En otras palabras, en la introduccion se presentara la idea de negocio y se detallara a que se va a
dedicar la empresa. Esto facilitara que el inversionista tenga un panorama general de las actividades

a las que se dedicara la nueva organizacion.

Analisis del Mercado: Marketing y Comercializacion.

Para Monferrer (2015), el andlisis de mercado: Se debe realizar un analisis del mercado de clientes
para conocer su tamafio, cuales son los productos y/o servicios que los mismos compran y cuél es el
nivel de calidad que los mismos requieren. A su vez, es bueno intentar identificar cualquier otra
caracteristica del servicio que sea apreciada por el cliente o que actualmente no exista en el mercado
y pueda ser aportada por la nueva empresa. En segundo lugar, se deberan determinar los objetivos de
Mercadotecnia determinando cual sera el nivel de ventas (y con qué productos) para el corto, mediano
y largo plazo.

Los empresarios deben conocer en que mercado se desarrollard la nueva empresa y los potenciales
clientes que adquiriran los nuevos productos o servicios. Al realizar un analisis de mercado se tendra

la posibilidad de establecer estrategias de comercializacion, precios y posicionamiento en el mercado.

Plan de Produccién o Plan de comercializacion.
Se deben especificar todas las caracteristicas de el o los productos que se van a producir para
determinar los procesos necesarios para tal fin y el nivel de tecnologia acorde al nivel de calidad que

Se espera obtener.
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Segun Schnaars (2015), “se deben describir todos los procesos de produccion involucrados en la
produccion del nuevo producto o servicio a través del disefio de un diagrama de flujo de procesos
donde se establecen cudles son los procesos por departamento y cudl es la secuencia de produccion”.
De acuerdo a Gonzalez (2014), en primer lugar, se deben especificar todas las caracteristicas de el o
los productos que se van a producir ya que en funcion de esta especificacion se determinara la
maquinaria necesaria para tal fin y el nivel de tecnologia acorde al nivel de calidad que se espera
obtener.

Segun Polimeni et al. (2015), la mano de obra “es el esfuerzo fisico 0 mental que se emplea en la
elaboracion de un producto”. Los autores también comentan que la mano de obra es el precio que se
paga por emplear los recursos humanos. La compensacion que se paga a los empleados que trabajan
en las actividades relacionadas con la produccion o generacion de un servicio y representa el valor de

la mano de obra.

Estrategia de Organizacion.
Segun Fleitman (2015), “uno de los objetivos es disefiar el organigrama de la empresa. Realizar este
ejercicio, es la mejor forma de determinar como trabajara la empresa, cuales seran sus areas y si es

necesario contar con otros recursos de personal”.

Anélisis Economico-Financiero.

Esta seccion constituye uno de los méas importantes del plan de negocios segun Ross, Westerfield y
Jaffe (2015), “es aqui donde se determinara si la pre factibilidad encontrada en pocos minutos se
traduce en una factibilidad de hecho con indicadores reales”.

Para Arenas (2014), constituye “uno de los mas importantes de todo el plan de negocios ya que es

aqui donde se determinara si la pre factibilidad encontrada en se traduce en una factibilidad de hecho
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con indicadores reales. El objetivo es conformar un flujo de fondos o cash flow donde concluyan

todas las variables del proyecto y se puedan calcular los indicadores financieros”.

Analisis Estratégico.
El objetivo para Rodriguez (2018), “es elaborar una estrategia de empresa en base al analisis de todos
los factores que influyen en el desarrollo de esta”. Aun cuando las condiciones del entorno cambien,

la empresa siempre sabra como proceder si tiene una estrategia bien definida.

Mix del Marketing.

Para Arellano (2015), “el objetivo de los empresarios en las operaciones de marketing es encontrar
una oferta de productos y servicios que incremente el nivel de satisfaccion del comprador y genere
utilidades para la empresa”. Esta oferta esta conformada, desde el punto de vista de Kotler y Keller
(2014), por un conjunto de variables controlables por la empresa, denominadas cominmente mezcla
de mercadotecnia 0, en su expresion en inglés, marketing mix, a saber: producto (product),
distribucion (distribution), comunicacion (comunication) y precio (price). En este mix se incorpora
el servicio (service) como quinto elemento, por considerar que el paquete de valor ofrecido esta
compuesto por beneficios donde el servicio es un componente de valor agregado que puede constituir

una ventaja competitiva, toda vez que los clientes acttan estimulados por la basgqueda de valor.

Distribuidora.

Un distribuidor para Rodriguez (2018), “es la persona u organizacion que se encarga de vender un
producto o servicio. Como norma general, el distribuidor actia como intermediario entre el productor
y el consumidor”.

Para Lambin et al. (2015), “quien actia como distribuidor suele estar en contacto directo con
comerciantes con la intencion de informarles sobre bienes de consumo destinados a la venta”. Por

este motivo, el término distribuidor se utiliza en ocasiones como sinénimo de representante. En
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cualquier caso, su funcién principal es informar sobre las caracteristicas de un producto o servicio,
asi como realizar toda una serie de gestiones y tramites vinculados con esta actividad (elaboracion de
pedidos, facturas, promociones, etc.).

Las compaiiias dedicadas a la distribucion se enfrentan a la l6gica competencia, algo caracteristico
en una economia de mercado. Dos aspectos fundamentales a decir de Gordon (2014), en este tipo de
entidades son el punto de venta y el inventario. Por otra parte, aunque el distribuidor no se relacione
directamente con el consumidor, necesita conocer cuales son sus demandas con el fin de satisfacer

sus expectativas.

Accesorios para bebés.

El término accesorios para bebé segin Pérez-Porto y Merino (2015), “emplea con referencia
al conjunto que forman el mobiliario, la vestimenta y los utensilios que se utilizan en un mismo
ambito 0 que comparten ciertas caracteristicas.” También se refiere a los productos destinados a

los bebés en su nacimiento y a los implementos que, en el hogar, son de uso frecuente.

Métodos.

En esta investigacion se realizd bajo la modalidad cualitativa, cuantitativa, exploratoria y descriptiva,
mismas que permitieron la utilizacion de los instrumentos de recoleccion de informacion, buscar
resultados en la poblacion analizada, obtener informacion de quienes utilizan articulos para bebés y
la descripcidn de las caracteristicas del mercado donde se desarrollaré el negocio.

Los métodos de investigacion utilizados fueron el inductivo, deductivo y analitico; estos facilitaron
la interpretacidn de los datos para posteriormente emitir conclusiones de las premisas encontradas de
toda la informacién seleccionada y que ademas fue contrastada con la bibliografia empleada.

Los métodos mencionados facilitaron la elaboracion de un modelo de negocio para la creacion de una

empresa distribuidora de accesorios para bebés en el Cantén Quevedo.



La piramide poblacional se enfoc6 en nifios de 0 a 4 afios de edad, que corresponde a un target de
5.875 personas, que corresponde a la poblacion considerada en esta investigacion, para lo cual se
aplico la férmula de la muestra dando como resultado 375 personas a las cuales se les aplicara el

respectivo instrumento de recoleccién de datos.
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Tabla 1. Piramide poblacional de 0 - 4 afios y grupo target del canton Quevedo.

Piramide poblacional 0-4 afios

Padres %PEA

Target

Muestra

15.098

38,91

5.875

375

Resultados.

Est& conforme con la variedad de articulos dedicados al cuidado e higiene de su bebé que se ofrece

actualmente en el mercado (incluir compras de alimentacion complementaria: formulas de leche,

cereales, etc.)

Figura 1: Conformidad de la muestra con la variedad de productos en el mercado.

Indicar con qué frecuencia regularmente realiza las compras de productos para bebés en estos locales

(sefiale una opcion por item).
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Pafaleras, 7%

Cruz Azul, 7%
Sana Sana, 8%
Tiendas Aki, 11%

Super Tia, 15%

Hipermarket,
30%

Figura 2: Periodicidad de compra de articulos para bebés en determinados establecimientos.

Escoja el nivel de importancia de los siguientes atributos que motiva a realizar sus compras en estos

establecimientos (sefiale una opcion por item).

0 sl o Sl
BAemn B Usrzinic
Sarcinnooana m Coampras de oportmidad
e nzinTes Reddeado de otros establocimenios:

pe
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Figura 3: Atributos relevantes de consumo al comprar productos para el cuidado de los bebés.

¢Ha comprado alguno de estos articulos que facilitan el cuidado de su bebé?

Vasos y
biberones Biberones
para anticdlicos
. r entretenim 14%
Morljlmres : Esterilizad
e

ores

vigilancia 3%

16% |

Bolsas
esterilizad
oras
microonda es
S Calienta go,
7% biberones
8%

Procesador
Mordedor Chupones de

anticélicos alimentos
9% 7%

Figura 4: Frecuencia de compra de articulos que facilitan el cuidado del bebé.
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¢ Cree que debe mejorar la calidad del servicio brindado por este tipo de negocios? (sefiale una de las

opciones).
Atencién més  Precios Bajos Servicio a
Dar mas personalizada 0% domicilio sin
informacién de 2% _\ _ recargo Ofrecer

alternativas en
bienes para el
cuidado de los
bebés
36%

las promociones y 1%
descuentos

28%

Mejor consejo
sobre productos y
servicios que
ofrecen
33%

Figura 5: Calidad del servicio.
De los siguientes servicios cual le parece més atractivo que se ofreciera en un local dedicado a

comercializar articulos para el cuidado e higiene de los bebés (sefiale una opcién por item):

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Q’é B Muy atractivo
e"g M Atractivo
be;\‘) B = Indiferente
&’b N No atractivo
Aa ® Nada atractivo

Figura 6: Porcentaje del atractivo de diferentes ideas propuestas para el proyecto
Considera que seria necesario apertur un local que ofrezca los servicios descritos en la pregunta

anterior:



Indiferente En Totalmente

6% de 0 en

_ 0% desacuerdo
0%

Figura 7: Aceptacion apertura de un nuevo local.

Discusion.

Los resultados obtenidos de la encuesta muestran, que la decisiéon, disposicién y conducta de compra
de articulos para bebés lo realizan generalmente las madres. Se puede decir que el mercado apunta a
mejorar esta actividad, para que sea individualizada y orientada a mejorar la funcion de padres.

Se puede apreciar que la frecuencia de adquisicion de compra de articulos para el cuidado de los
bebés y su comportamiento de compra estan relacionados a los accesorios complementarios utilizados
en el cuidado diario y que el grado de importancia fluctia entre el 10% y 25% siendo los mas
representativos los esterilizadores con el 23% de compra, los monitores de vigilancia con el 16%, los
biberones anti colicos con el 14% y los vasos y biberones para entretenimiento con el 11%, siendo
estos articulos los de mayor aceptacion y a ser considerados al momento de aprovisionar el negocio.
La informacion conseguida de los encuestados determina que el grado de importancia varia entre el
70% y 90% en la aceptacion de los elementos considerados importantes en el giro de este negocio,
siendo en su orden la variedad de productos con el 90%, seguridad de la compra con el 82%, el ahorro
con el 80%, cercania del centro de abasto con el 75%, la atencion al cliente con el 72%, las compras
de oportunidad con el 71% y las promociones con el 70%, factores que motivan la compra de

productos para el cuidado de los bebés.
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La propuesta de un area de juegos para bebés dentro del punto de venta le parece al 85% de la muestra
atractiva, la opcion de tener un lugar de esparcimiento adicional a su compra es llamativa y puede ser
un valor diferenciador del negocio. EI 87% de los encuestados esta de acuerdo que un asesoramiento
adecuado acerca de los productos puede convertirse en un elemento que agregue valor al servicio.
Las madres siempre estan en busca de informacion relacionadas de los productos y en ocasiones
pueden tener confusion por escoger el de mejor calidad o utilidad. En relacion con la propuesta de
comercializar cajas de obsequios con diferentes productos y también de ofrecer tarjetas de regalo
tuvieron una aceptacion del 82% por parte de la muestra que representa al mercado meta.

La economia familiar es importante para las madres, por tal razon buscan alternativas donde puedan
encontrar ese ahorro familiar, pero a la vez desean un producto de calidad. El target elegido aportd

elementos de conviccion relacionado a las madres y el servicio ofertado.

Modelo de negocio propuesto para la creacidn de una distribuidora de accesorios para bebés.
El modelo de Plan de Negocios establecera métodos y procedimientos relativos el lanzamiento de la

nueva distribuidora de accesorios para bebés, este plan se basa en las siguientes premisas:

Plan de negocio

\ 4

Resumen ejecutivo

¥

Analisis del entorno macro

Estudio de Analisis del '~ Plan estratégico | Analisis del
localizacion ‘ mercado y tactico recurso humano

Plan economico ‘
financiero

Figura 8. Esquema del modelo de negocio.
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CONCLUSIONES.

La investigacion bibliografica permitio identificar la problematica del estudio, asi como los preceptos
tedricos constituidos ofrecieron una base para desarrollar el plan de negocio, se logré determinar las
bases para el tratamiento de la propuesta, caracterizada por realizar un estudio de mercado, estratégico
y financiero para la creacion de una distribuidora de accesorios para bebés en el canton Quevedo.

El diagnostico de la situacion actual de la comercializacion de accesorios para bebés determind no
contar con estrategias empresariales y de mercadeos establecidos y adecuados para la venta de este
tipo de productos, las cuales no permiten el desarrollo comercial, afectando directa e indirecta a las
unidades productivas cuya base econdmica es el comercio.

Este estudio se basé en proponer un modelo de negocio que muestre el andlisis del entorno en donde
se desarrollard la empresa, ademas de la elaboracién de un plan estratégico, estudio técnico y
financiero del proyecto, debido a que estos dos elementos recogen la mayoria de componentes que

conlleva hacer un plan de negocios.
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