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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo, el analisis de las
estrategias de expansion de la empresa Edtalles.com CA basado en las
mejores practicas de la Gerencia de Proyectos. Puesto que la mujer
venezolana ama vestirse y lucir bien, el negocio de la moda femenina tiene
mucho potencial en el pais; aunado a esto, estamos en la era digital y hoy dia
segun Conatel (2015), existen mas de 16 millones de usuarios, de los cuales
un alto porcentaje esta dispuesto a comprar productos por la web.
Edtalles.com CA, es una empresa nhaciente en el mercado, con tan so6lo dos
afios de funcionamiento, que se ha planteado la necesidad de identificar
estrategias que le permitan alcanzar sus objetivos a mediano y largo plazo. La
presente investigacion permitié divisar la conveniencia de la ejecucion y
desarrollo de estrategias y planes de inversibn de manera oportuna para
obtener el mayor provecho de los mismos alineados a los objetivos
organizacionales de la empresa en estudio. Se desarrolla bajo el concepto de
investigacion aplicada, evaluativa, de caracter documental. El entregable final
fue las propuestas que permitiran a la Direccion la toma de decisiones
oportuna.

Palabras Clave: e-Commerce, emprendimiento, estrategias, empresa
familiar, moda.
Linea de Trabajo: Los Proyectos en las Empresas.
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INTRODUCCION

Desde los principios de la humanidad la mujer ha sido considerada simbolo de
fertilidad y enaltecida como diosa, sin embargo, se mantuvo rezagada hasta los
afios 70, cuando comienza a protagonizar un sinfin de cambios sociales que
marcan pauta. El prototipo de mujer del siglo XX es muy distinto al de los
anteriores, la mujer se deshizo de los quehaceres domésticos y se posiciono en
trabajos y actividades de mayor rango. Asi mismo, en los 70 se adoptaron
diferentes estilos en cuanto a la moda, dentro de los que resaltaron el hippie, el
de las estrellas de rock, el de los guerrilleros, entre otros; no obstante, las mujeres
trabajadoras optaron por un look natural imprimiendo mayor importancia a su
trabajo que a su apariencia, mostrando un aspecto cuidado y natural de poco
maquillaje y colores suaves. A partir de los afios 90 se obtienen grandes ventajas
en la lucha por la igualdad de género; las mujeres han alcanzado avances
significativos a través del tiempo, como el derecho al voto, la sexualidad
auténoma, la procreacion programada y el desarrollo académico y profesional,
sin perder los elementos que las han identificado tradicionalmente, como la
seduccion y la coqueteria.

El uso de los accesorios estd muy extendidos en el mundo de la moda y es que
se conciben como piezas fundamentales para obtener la armonia plena del

vestuario, sin restarle la importancia propia del mismo.

Por su parte, el creciente protagonismo de la mujer como consumidora online es,
sin duda, un buen indicador de referencia para todos aquellos negocios cuyo
publico objetivo principal es femenino. Las mujeres lideran las compras
relacionadas con la moda, los complementos, la belleza, etc. La mujer
venezolana es conocida a nivel mundial como una de las mas bellas del mundo

en lo que a certamenes de belleza se refiere; este factor se convierte entonces



en un modelo a seguir para el sexo femenino en el pais, por ello el negocio de la

moda femenina tiene mucho potencial en Venezuela.

En virtud de la notoriedad del mercado de la moda femenina, de la predileccion
de las damas por mantenerse al dia con las tendencias y su capacidad de
priorizar en las adquisiciones relacionadas con el buen lucir, los accesorios y
complementos se han desarrollado emprendimientos como Edtalles.com CA,
resultando acertado ofrecer innovacion y calidad accesibles a las consumidoras
a través de las herramientas digitales como la web. Por lo que, la presente
investigacion persigue determinar la oportunidad de la empresa para
establecerse como empresa familiar venezolana icono emblematico de la moda

de accesorios para damas.

La estructura del Trabajo Especial de Grado se desglosa de la siguiente manera:

e Capitulo I, planteamiento de la investigacion, el cual incluye contexto y

delimitacién, objetivos dela investigacion, justificacion e importancia y
alcance.

e Capitulo Il, marco tedrico, en el que se desarrollan los antecedentes de la
investigacion, las bases tedricas y las bases legales.

e Capitulo Ill, marco metodologico, que explica tipo y disefio de la
investigacion, unidad de analisis, técnicas de recoleccion e interpretacion
de datos, operacionalizacion de las variables, estructura desagregada de
trabajo, cédigos de ética, cronograma y presupuesto del proyecto.

e Capitulo IV, marco organizacional, mision, vision y valores de la empresa,
el equipo de trabajo, el mercado, la marca y el modelo de negocio.

e Capitulo V, desarrollo de los objetivos especificos; plan de negocios,
alternativas de crecimiento y plan de inversién basado en las buenas
practicas de la Gerencia de Proyectos.

e Capitulo VI, andlisis de los resultados por objetivos desarrollados.



e Capitulo VII, Conclusiones y Recomendaciones
¢ Finalmente se muestran las referencias bibliograficas utilizadas para la

presente investigacion.



CAPITULO |. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

CONTEXTO Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

El uso de accesorios y complementos datan desde épocas remotas,
originalmente dichas costumbres estaban vinculadas a fines magicos y de
proteccion; los antiguos pueblos se proveian de piedras, conchas y flores con los
cuales elaboraban sus accesorios y eran dotados de poderes magicos
provenientes de los mismos. Posteriormente, las joyas eran exclusivas de los
religiosos, la realeza y los comerciantes siendo entonces un simbolo de
autoridad; con el tiempo pasaron a convertirse en el regalo ideal para la persona

amada.

El publico femenino es cada vez mas exigente, rayando en lo egocéntrico a la
hora de vestir, arreglarse y portar sus accesorios. La tendencia de hoy dia es
adornar o pulir la vestimenta usando complementos que resalten el estilo
individual. En tal sentido, los accesorios de moda reflejan las directrices en la
indumentaria y las sociedades para hombres y mujeres, siendo éstas ultimas
quienes han implementado los mas inesperados para acompafiar su vestir como
joyas, sombreros, pafuelos, bolsos de mano, cinturones, entre otros; marcando
asi pautas en la moda. Existe una multiplicidad de géneros, importados, hechos
a mano, disefios Unicos, con material reciclable, amplia gama de colores y
texturas, con tendencias étnicas, de alta costura, distinguidos, casuales e
informales con distintas calidades y precios que abren todo un abanico de
opciones para el mercado de la moda y son motivo de atencion no sélo de

quienes lo usan sino también de quienes los disefian y los comercializan.

Actualmente en Venezuela, el negocio de la moda femenina tiene mucho
potencial; la mujer venezolana ama vestirse y lucir bien, no obstante la ropa y

accesorios han sido unos de los rubros mas afectados ante la situacion pais y el



poder adquisitivo se ha visto mermado en la economia de los ciudadanos.
Aunado a esto, el control cambiario entre otros aspectos limita la fluidez de las
importaciones por lo cual las opciones estan y deben fortalecerse en primera

instancia con el talento y la innovacién nacional.

Por otra parte, es la era digital y Venezuela, segun la Comisién Nacional de
Telecomunicaciones, para 2013 tenia poco méas de 12 millones de usuarios de
internet, sin embargo, hoy dia segun Conatel (2015), existen mas de 16 millones
de usuarios de los cuales un alto porcentaje esta dispuesto a comprar productos
y a cambiar sus marcas preferidas al no encontrarlas en tiendas y mostradores,

asi como, por los costos que han adquirido.

Por lo antes expuesto, una tienda online de accesorio para damas representa
una oportunidad de negocio ante la falta de una propuesta innovadora capaz de

ofrecer productos y servicios de calidad con precios accesibles.

Edtalles.com CA, es una empresa naciente en el mercado, con tan sélo dos afios
de funcionamiento, ha centrado sus esfuerzos en la zona de la Gran Caracas y
region central del pais, lo cual le ha permitido tener una idea global de la oferta
de productos de accesorios de moda femenina y detectar asi sus requerimientos
de expansiéon y consolidacion; en tal sentido, la empresa se ha planteado la
necesidad de identificar estrategias que le permitan alcanzar sus objetivos a

mediano y largo plazo.
La interrogante de la investigacion seria:
¢, Cuadles serian las estrategias de expansion de la empresa en estudio basadas

en las mejores practicas de la Gerencia de Proyecto?

Sistematizacion de la Investigacion:



¢, Como seria el plan de negocio de la empresa?
¢, Cuadles serian las alternativas de crecimiento de la empresa?

¢ Cudles serian los costos asociados a las estrategias definidas?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo general
e Analizar las estrategias de expansion de la empresa Edtalles.com CA

basado en las mejores practicas de la Gerencia de Proyectos.

Objetivos especificos

e Describir el plan de negocios de Edtalles.com CA

e Evaluar las alternativas de crecimiento de Edtalles.com CA

e Formular el plan de inversidon basado en las buenas practicas de la
Gerencia de Proyectos.

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

En virtud de la notoriedad del mercado de la moda femenina, de la predileccion
de las damas por mantenerse al dia con las tendencias y su capacidad de
priorizar en las adquisiciones relacionadas con el buen lucir, los accesorios y
complementos se han desarrollado emprendimientos como Edtalles.com CA
resultando acertado ofrecer innovacion y calidad accesibles a las consumidoras

a través de las herramientas digitales como la web.

En tal sentido, la investigacion determinara la oportunidad de la empresa para
establecerse como empresa familiar venezolana icono emblemético de la moda
de accesorios para damas con alto grado de pertenencia, enalteciendo el talento

y la marca nacional; para lo cual es importante la evaluaciéon oportuna y



concienzuda de las posibilidades y requerimientos que le permitan consolidarse

como tal.

La investigaciéon permitira divisar la conveniencia de la ejecucion y desarrollo de
estrategias y planes de inversion de manera oportuna para obtener el mayor
provecho de los mismos alineados a los objetivos organizacionales de la

empresa.

ALCANCE Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

El desarrollo de este Trabajo Especial de Grado se centr6 en establecer las
estrategias de expansion de la empresa Edtalles.com CA basadas en las mejores

practicas de la gerencia de proyecto.

Asimismo, se plantearon los planes de crecimiento y de inversion, basados en
las herramientas y mejores practicas del Project Management Institute (PMI), a
fin de proporcionarle a la directiva de la empresa estrategias le que permitan

consolidarse y alcanzar los objetivos organizacionales a mediano y largo plazo.

La investigacion solo se esboz6 las propuestas que permitan a la Direccion la

toma de decisiones oportuna.



CAPITULO I.LMARCO TEORICO

ANTECEDENTES

Esta seccion se refiere, segun Arias (1999), “a los estudios previos y tesis
relacionadas con el problema planteado, es decir, investigaciones realizadas
anteriormente y que guardan alguna vinculacion con el problema en estudio” (p
14). Por tanto, los antecedentes sirven para vislumbrar, atribuir e interpretar datos

e informacion producto de la investigacion.

Garboza (2014), en su proyecto de trabajo especial de grado titulado “Evaluacién
de factibilidad de creacion de una unidad de negocio en una empresa comercial
de operacion en Proyectos de energia” desarroll6 estudios de mercado vy
técnico, asi como un analisis econdémico financiero que transigio en la generacion
y posterior evaluacion de parametros que fueron objeto de un andlisis de
sensibilidad, tal que se pudo determinar la factibilidad financiera del proyecto.
Disefi0 escenarios diferentes al original, modificando ciertos parametros lo que
le permiti6 detectar los niveles de riesgo a los que pudo estar sometido el
proyecto ante ciertas variables sensibles al cambio.

Como parte de sus conclusiones, Garboza (2014) expuso lo siguiente: “el
analisis de sensibilidad permiti6 la ubicacion de parametros de diversas
indoles que a comienzos del proyecto fueron considerados pertinentes pero
sin evaluar sus efectos en el mismo. La creacion de escenarios pesimistas
permitié blindar la propuesta y establecer estrategias y cursos de accién en caso
de que el mercado materialice la variacidon de los parametros criticos”.
Aportes: dicha investigacion permite apreciar la necesidad y validez del analisis
de sensibilidad, partiendo de los estudios previos (mercado y técnico), y la

evaluacion de diversos escenarios para la toma de decisiones adecuadas y



oportunas para la empresa en estudio, asi como para la definicion de las
estrategias de expansion.
Palabras clave: Analisis de factibilidad, empresa comercial, formulacion,

evaluacion, unidad de negocio.

Garcia (2014), en su trabajo especial de grado, titulado “Evaluacion de
factibilidad de la creacion de una tienda de ropa femenina en el area
metropolitana de caracas” efectué una investigacién aplicada de caracter
evaluativa. La metodologia utilizada fue identificar las etapas en el desarrollo
inicial de un proyecto de inversibn, como lo son la  visualizacion,
conceptualizacion y definicion. Partio de los estudios de mercado y técnico para
un posterior analisis de sensibilidad con evaluacion de diversos escenarios
alternando las variables. Del proyecto se concluyo lo siguiente:

e Aun cuando existe espacio en el mercado, la gran cantidad de
competidores aumenta las barreras de ingreso al mismo y dificulta
la posibilidad de generar lealtad a la marca.

e La capacidad instalada establecida para el primer afio de operacién de
50%, podria resultar insuficiente para el sano funcionamiento del negocio.

e A pesar de ser un proyecto sélido, la rentabilidad resultante para los
promotores fue de un 8%.

e Aun cuando los estudios indican que el proyecto es factible y se

puede realizar la inversion, resulta muy inestable.

Aportes: el trabajo de Garcia, se relaciona considerablemente con el mercado
en estudio de la presente investigacién, ambos estan dirigidos a la evaluacion de
tiendas para publico femenino bajo el esquema de emprendimiento particular.

Palabras clave: Evaluacion de Factibilidad, Estudio de Mercado, Estudio

Técnico, Estudio Econdmico, tienda, cliente.



Pineda y otros (2013), en el “Plan de negocio para el desarrollo de una pagina
web de venta online de articulos, productos y servicios relacionados al consumo
del café en Venezuela” definen una empresa que se dedicara a la
comercializacion a través de su pagina web de productos vinculados al mundo
del café. En el desarrollo del plan analizan una serie de factores que le permiten
establecen las estrategias del negocio. Es importante destacar, que en el estudio
sefialan que aproximadamente 20% de la poblacidén venezolana realiza compras
por internet, en tal sentido, el uso del internet, las redes sociales y las compras
online han reportado un crecimiento paulatino. Dentro de sus conclusiones
destaca la expansion que ha tenido el Internet en Venezuela en los dltimos afios.
Aportes: por la naturaleza del negocio y sus condiciones se tiene gran similitud
al caso en estudio. Se trata de tiendas online venezolanas con riesgos puntuales
inherentes a las politicas econdmicas y sociales del pais.

Palabras clave: Plan de Negocio, Venta Online, Innovacion, Emprendimiento.

Vos Saz (2013), en su tesis doctoral “Creacion, Crecimiento y Expansion
Internacional de las Nuevas Empresas: Influencia del Emprendedor y del Equipo
de Emprendedores” se propuso el analisis de las caracteristicas de los
emprendedores y lo que les conducen a la creacién de empresas y al
crecimiento posterior de las mismas; realiz6 una integracion de la literatura
sobre la iniciativa emprendedora a partir del emprendedor individual y del
equipo de emprendedores. El trabajo concluye con tres marcos teoricos:

e EIl primero, “recoge la importancia de la figura del emprendedor como
el individuo propiciador de la creacibn de empresas. En él se
argumenta que las caracteristicas del emprendedor pueden resultar
determinantes en la iniciativa emprendedora”.

¢ El segundo, analiza “los equipos de emprendedores, destacando que
la iniciativa emprendedora puede originarse tanto en un equipo de

emprendedores como en un emprendedor a nivel individual. En este
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sentido, se destaca que las empresas creadas por equipos tienen
mayores probabilidades de supervivencia y crecimiento que las
constituidas por un solo individuo.”

e El tercero, referido a la iniciativa emprendedora internacional, “Siendo las

caracteristicas de los emprendedores — proactividad, asuncién de
riesgos y caracter innovador — un impulsor de esta estrategia de
crecimiento.”

Aportes: en virtud de que el caso en estudio también constituye un
emprendimiento del tipo empresa familiar, el trabajo de Vos Saz permite
concientizar la relevancia de los lazos familiares y el caracter familiar del negocio,
ala vez que se asume el acceso favorecido a recursos y contactos, lo cual facilita
la creacion y desarrollo del proyecto empresarial.

Palabras clave: Emprendimiento, Emprendedores, Empresas Familiares.

Parra (2011), en su trabajo de grado titulado “Plan estratégico para optimizar
la gestiébn de los procesos administrativos de las pequefias y medianas
empresas (pymes) familiares del municipio Valencia del estado Carabobo”
evallo 10 Pequefias y Medianas Empresas (PyMES) adscritas a la Camara
de Pequefios y Medianos Artesanos del Estado Carabobo (CAPEMIAC), su
estudio destaco entre otras conclusiones que “las PyMEs familiares carecen
de herramientas gerenciales que le permitan optimizar sus procesos
administrativos, y por ende las hagan mas eficientes, productivas vy
competitivas en el mercado carabobefo, no cuentan con manuales de normas
y procedimientos que plasmen de manera clara y precisa la manera en que
debe realizarse las actividades administrativa, la gerencia de la PyME
familiar compuesta por miembros de la familia carecen de técnicas y
capacitacién gerencial.”

Aporte: la situacion de las empresas Carabobefias estudiadas por Parra (2011),

representan en gran medida la situacion de las pymes a nivel nacional, en tal
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sentido, es posible mimetizar las condiciones y adoptar las recomendaciones
presentadas para la mejora del emprendimiento particular objeto de la presente
investigacion.

Palabras clave: Planificacion estratégica, Gestion Administrativa, PyME familiar.

Gbomez (2010), en su trabajo de grado llamado “Plan de empresas Varekay
accesorios” se plantea como objetivo de la investigacion la creacion de una
empresa de disefio y elaboracién de accesorios artesanales, cuya participacion
en el mercado cree un vinculo de identidad con los usuarios, desarrollando
propuestas creativas con disefios exclusivos y hovedosos, asi como la creacion
de alianzas estratégicas que posicionen a la empresa en el mercado de
accesorios e indumentaria. El autor, se plantea como método eficiente para
competir en un mercado de alta oferta, el aprovechamiento y la realizacion de
alianzas estratégicas que utilicen las ventajas competitivas de diferentes
empresas, especialmente en la distribucion de sus productos. La investigaciéon
concluye que el proyecto es un negocio exitoso y viable, cuya produccion es
sencilla y a bajos costos, no requiere de estructura compleja, grande ni costosa.
Da prioridad a la generacién de valor a través de estrategias de crecimiento
claramente establecidas segun los estudios desarrollados durante la ejecucion
del trabajo.

Aportes: el trabajo mencionado al igual que el presente proyecto esta dirigidos al
publico femenino, damas que les gusta sentirse bien consigo mismas y que
disfrutan una buena combinacién, atuendos diferentes y accesorios innovadores
ajustados a su poder adquisitivo. Los sistemas productivos no son complejos, sin
embargo, se requieren estrategias claras para generar valor en la propuesta y
gue resulten atractivos para el mercado meta.

Palabras clave: Plan de Empresas, Emprendimiento, Estrategia, Negocio, Moda.
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Rolando (2009), en su trabajo especial de grado “Modelo de estrategia de
negocio para el trabajo artistico de la orfebreria en la ciudad de Caracas” tuvo
como objetivo principal el desarrollo de modelos de negocio para un grupo de
orfebres de la zona sureste de Caracas; la autora, realiz6 una investigacion de
mercado que incluyo el estudio de las caracteristicas comunes en los orfebres
exitosos del pais, asi como los modelos de negocios propios para la industria,
consideré las ubicaciones mas Optimas para las ventas y el tipo de publicidad
adecuada; la investigacion concluyo en el desarrollo de modelos diferentes segun
cada caso, no obstante los mas comunes y de mayor rentabilidad para los
orfebres fueron la consignacion de piezas, la apertura de tiendas fisicas y la
creacion de marcas, lo cual permite la internacionalizacion. A su vez definio tres
(3) modelos basados en principios diferentes como:

e Lo mas valorado por los clientes es el disefio; por lo que generd un
modelo enfocado en disefio donde lo importante para el negocio es
impulsar la marca.

e El segundo modelo propuesto fue de ventas masivas, basado en una
mayor valoracion del cliente al precio, calidad y durabilidad lograndolo a
través del lanzamiento de colecciones eliminando la idea de que la
calidad es cara.

e Y sugiri6 un tercer modelo integrado al cliente, el cual propone la
utilizacién de un formato virtual con presencia en pequefias sucursales en
puntos estratégicos.

El trabajo cierra con la recomendacion para orfebres de realizar estudios costo-
beneficio para cada entorno.

Aportes: el trabajo de Rolando permite divisar la situacion de la industria de la
orfebreria desde hace un par de afios atrds y obliga a examinar los diversos
escenarios y ubicar el modelo ajustado a las necesidades actuales.

Palabras clave: modelo, negocio, orfebreria, estrategia, joya y pieza.
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BASES TEORICAS

Proyecto

Segun el PMI (2013), el proyecto se define como “un esfuerzo temporal que se
lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado Unico. La naturaleza
temporal de los proyectos implica que un proyecto tiene un principio y un final
definidos. El final se alcanza cuando se logran los objetivos del proyecto, cuando
se termina el proyecto porgue sus objetivos no se cumpliran o no pueden ser
cumplidos, o cuando ya no existe la necesidad que dio origen al proyecto.
Asimismo, se puede poner fin a un proyecto si el cliente (cliente, patrocinador o
lider) desea terminar el proyecto. Que sea temporal no significa necesariamente

que la duracion del proyecto haya de ser corta.” (p. 3)

Por su parte, Najul (2006), “define un proyecto como el plan de una empresa o
persona para invertir sus recursos en una actividad u operacion, con el propésito

de hacer real una expectativa de beneficio al cabo de un lapso determinado”.

En otro &mbito, Urbina (2010), define un proyecto como “la busqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver
una necesidad humana. En tal sentido puede haber diferentes ideas, inversiones
de monto distinto, tecnologia y metodologias con diverso enfoque, pero todas
ellas destinadas a satisfacer las necesidades del ser humano en todas sus

facetas”. (p.2)

Con base en las tres definiciones anteriores, se conciben los proyectos como
aguellos esfuerzos que con recursos finitos tienen por objeto crear un producto
0 servicio Unico. Tales conceptos emergen de la observacién de las tareas

humanas, su organizacion, manejo y aprovechamiento que alteran la ejecucion
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de los proyectos. El concepto de proyecto puede tornarse de diversos matices

segun mentalidades y metodologias de los diversos ambitos profesionales.

Fases del Proyecto

El PMI (2013), establece que “un proyecto se puede dividir en cualquier numero
de fases. Una fase del proyecto es un conjunto de actividades del proyecto,
relacionadas de manera logica, que culmina con la finalizacion de uno o mas
entregables. Las fases del proyecto se utilizan cuando la naturaleza del trabajo
a realizar en una parte del proyecto es Unica y suelen estar vinculadas al

desarrollo de un entregable especifico importante.” (p. 41)

Lo cual se traduce en la division del ciclo de vida del proyecto, con el que nace,
se desarrolla y muere el proyecto, y que segun la naturaleza del mismo pueden
realizarse en paralelo. El equipo del proyecto define el tempo empleado en cada
fase y si las mismas pueden coincidir o no. La definicion de las fases facilita la

direccién, planificacién y control del proyecto.

Area del Conocimiento

Segun el PMI (2013), “un area de conocimiento representa un conjunto completo
de conceptos, términos y actividades que conforman un dmbito profesional, un
ambito de la direccion de proyectos o un area de especializaciéon. Estas diez
Areas de Conocimiento se utilizan en la mayoria de los proyectos, durante la
mayor parte del tiempo. Los equipos de proyecto deben utilizar estas diez Areas
de Conocimiento, asi como otras areas de conocimiento, de la manera mas
adecuada en su proyecto especifico. Las Areas de Conocimiento son: Gestion
de la Integracion del Proyecto, Gestion del Alcance del Proyecto, Gestion del

Tiempo del Proyecto, Gestion de los Costos del Proyecto, Gestion de la Calidad
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del Proyecto, Gestion de los Recursos Humanos del Proyecto, Gestion de las
Comunicaciones del Proyecto, Gestidon de los Riesgos del Proyecto, Gestion de
las Adquisiciones del Proyecto y Gestion de los Interesados del Proyecto. Cada
una de las Areas de Conocimiento se trata en una seccion especifica de la Guia
del PMBOK® del PMI (2013).

La Guia del PMBOK® del PMI (2013), define los aspectos importantes de cada
una de las Areas de Conocimiento y como éstas se integran con los cinco Grupos
de Procesos.” (p. 60)

Las diez (10) areas definidas en el PMI (2013), se sintetizan a continuacion:

Tabla 1. Areas del Conocimiento para la Direccion de Proyectos
Areade Descripcion

Procesos para garantizar la fluidez y calidad de la informacién

Conocimiento
el ER Incluye procesos para asegurar que todos los elementos del
Gestion <2 Incluye procesos que garantizan que s6lo se cifien al trabajo
Alcance requerido para completar el proyecto.
Gestion del
Tiempo adecuado.
[*E8 Procesos para asegurar que el proyecto se concluye dentro
el B Procesos para asegurar que el proyecto satisface las
Calidad necesidades para las cuales fue definido.
Recursos involucradas.
Humanos
las
del proyecto.

Gestion LS8 Proceso de identificacion, andlisis y respuesta a los riegos del
Riesgo

S LEEEE Procesos requeridos para adquirir bienes y servicios para el
A HEEEIEEE funcionamiento del proyecto.

Interesados organizaciones que pueden afectar o ser afectados por el

proyecto.

Integracion proyecto sean coordinados adecuadamente.
Procesos para asegurar el término temporal preciso y
Gestion de
Costos del presupuesto aprobado.
e B Procesos para hacer mas efectivo el uso de las personas
Gestion de
Comunicaciones
proyecto.
eI BEY Procesos necesarios para identificar a las personas, grupos u
Fuente: Funiber. Formacion Universitaria |. (2013)
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Estrategia

El término estrategia tiene origen militar, aplicado a operaciones de combate
donde el objetivo es claro pero los medios y el resultado estan bajo incertidumbre.
En el plano empresarial se tiene similitud en una economia de mercado. Segun
Francés (2006), “la estrategia se refiere a la combinacion de medios a emplear
para alcanzar los objetivos, en presencia de incertidumbre.” (p. 22)

Por su parte, Chiavenato y Sapiro (2011), definen estrategia como “el patrén o
plan que integra las principales politicas, objetivos, metas y acciones de la
organizaciéon. Una buena estrategia asegura la mejor asignacion de los recursos
para anticiparse a los movimientos, planeados o no, de los oponentes o a las

circunstancias del entorno.” (p. 44)

Plan de Crecimiento

Francés (2006), define los planes como los documentos donde se modelan y se
asignan recursos al proceso de planificacion, el cual detalla “de manera
sistematica los lineamientos estratégicos, o lineas maestras, de la empresa u

organizacion”. (p. 23)

Las empresas suelen contar con un sistema de planes que, no son mas que un
conjunto de planes que responden a diferentes necesidades y estan relacionados
entre si. Cada plan tiene un horizonte de planificacion que es el periodo de tiempo

para el cual se establece; los horizontes de planificacion mas comunes son:
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Una vez se inician la elaboracion de planes en una empresa, se inicia un proceso

Tabla 2. Horizontes de Planificacion

Horizontes de
Planificacion

Plazo Duracion
(afos)
Corto 1
Mediano 3-7
Largo 10-15

continuo de formulacién e implementacion.

Frecuentemente, los planes de las organizaciones se cumplen a través de
proyectos y los mismos se conciben a partir de demandas del mercado,

oportunidad estratégica / necesidad comercial, solicitud de un cliente, adelantos

tecnoldgicos o requisitos legales.

Planeacion Estratégica

Chiavenato y Sapiro (2011), establecen tres niveles de planeacion y definen la

planeacién estratégica como “la mas amplia y abarca a la organizacién entera.

Sus caracteristicas son:

organizacional.

Horizonte de tiempo: proyeccion a largo plazo, incluyendo consecuencias
y efectos que duran varios afos.
Alcance: comprende la organizacién como un todo, todos sus recursos y

areas de actividad, y se preocupa por alcanzar los objetivos del nivel

Contenido: genérico, sintético y comprensivo.
Definicidn: esta en manos de la alta gerencia de la organizacion (en el
nivel institucional) y corresponde al plan mayor, al que se subordinan

todos los demas planes.” (p. 26)



Segun Francés (2006), “la planificacion estratégica toma en cuenta la
incertidumbre mediante la identificacion de las oportunidades y amenazas en el
entorno, y trata de anticipar lo que otros actores puedan hacer. Las
oportunidades y amenazas se identifican teniendo en mente los objetivos de la
empresa. Las fortalezas y debilidades, por su parte, teniendo en mente las

oportunidades y amenazas.” (p. 24)

Estudio de Factibilidad

Segun Blanco (2010), “el objetivo principal de un estudio de factibilidad de un
proyecto de inversion es determinar la factibilidad contable, econémica y
financiera del flujo de fondos de la empresa a través de herramientas contables

y econdmicas pertinentes”. (p. 185)

En otras palabras, el estudio de factibilidad determina el aporte del proyecto para
la consecucion de los objetivos de la organizacién, asi como los requerimientos

de recursos y la disponibilidad de los mismos.

Por otra parte, Urbina (2010), establece que “para tomar una decision sobre un
proyecto es necesario someterlo al analisis multidisciplinario de diferentes

especialistas.” (p. 2)

Ambos autores hacen referencia a la evaluacion del proyecto a través del estudio
para la toma de decisiones, mas sin embargo, no existe una metodologia
escrupulosa para tal fin, puesto que el universo de los proyectos es muy amplio.
Sin embargo, se tienen tres (3) estudios basicos que deben llevarse a cabo, como
lo son el estudio de mercado, el estudio técnico y el estudio econdémico-

financiero.
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A continuacion, se define cada estudio de la siguiente manera:

Estudio de Mercado: segun Urbina (2010), “es la determinacion y cuantificaciéon
de la demanda y la oferta, el andlisis de los precios y el estudio de la

comercializacién.” (p. 7)

Dicho estudio, constituye la primera fase de la investigacion formal; el objetivo
primordial es conocer la posibilidad real de penetracion de un producto en el
mercado. Permite prever la politica de precios adecuada. Por su parte, Blanco
(2010), indica entre otras cosas, que el estudio de mercado debe abarcar, por lo
menos, seis aspectos principales:

e Descripcion del producto, caracteristicas y usos.

e Demanda del producto.

e Oferta del producto.

e Mercado potencial.

e Formacion del precio.

e Canales de comercializacion.

Estudio Técnico: segun Urbina (2010), “el estudio técnico puede subdividirse a
Su vez en cuatro partes, que son: determinacion del tamafio 6ptimo de la planta,
determinacion de la locacién Optima de la planta, ingenieria del proyecto y

analisis organizativo, administrativo y legal.” (p. 7).

Por su parte, Blanco (2010), establece que “el estudio técnico persigue
determinar las capacidades instalada y utilizada de la empresa, asi como la de
todos los costos de inversion y/o de operacion involucrados en el proceso de
produccion, y para lograrlo debe cubrir, por lo menos, los nueve aspectos

siguientes:
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e Cronograma de la proyeccion.

e Localizacion del proyecto.

e Infraestructura de servicios.

e Tecnologia utilizada.

e Proceso de produccion.

e Desechos y pérdidas del proceso.
e Control de calidad

e Volumen de ocupacion.

e Capacidad instalada y utilizada.” (p. 242)

Estudio Econdémico-Financiero: segun Blanco (2010), el estudio econdémico
“recoge la informacion elaborada en los estudios de mercado y técnico —la cual
permitié identificar los costos de inversion y los costos e ingresos de operacion

de la planta- y la transforma en valores.” (p. 272)

Por su parte, para Urbina (2010):

e El estudio econdmico “ordena y sistematiza la informacion de caracter
monetario que proporcionan las etapas anteriores y elabora los cuadros
analiticos que sirven de base para la evaluacién econémica.” (p. 8)

e “La evaluacion economica describe los métodos actuales de evaluacion
que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo.” (p. 8)

Esta Ultima etapa resulta muy importante puesto que determina la

implantacion o no del proyecto.

Siendo la evaluacién econdmica la parte final del analisis de factibilidad de un
proyecto, para este punto ya se conoce el mercado potencial atractivo para el
mismo y buena parte de lo correspondiente para decidir abordar o no el proyecto,

mas sin embargo aun no se ha demostrado que la inversion propuesta es
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econdémicamente rentable, para lo cual se utilizan unas series de métodos que

determinan el valor del dinero en el tiempo.

Valor Presente Neto (VPN)

Urbina (2010), lo define como “el valor monetario que resulta de restar la suma

de los flujos descontados a la inversion inicial” (p. 182)

Dicha definicion equivale a comprar todas las ganancias esperadas contra todos
los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su
valor equivalente en este momento o tiempo cero. Es claro que para aceptar un
proyecto las ganancias deberan ser mayores que los desembolsos, lo cual daré
por resultado que el VPN sea mayor que cero. Para calcular el VPN se utiliza el

costo de capital o TMAR.

Empresas Familiares

Existen muchas versiones respecto a la definicion de Empresas Familiares,
debido a la diversidad de los perfiles organizacionales ha sido mas complicado

la ilustracion del término.

Diversos estudios han arrojado mas de una veintena de definiciones diferentes
de empresa familiar; dentro de los cuales destacan:

e El estudio que realizaron Gémez y otros (2001) en el seno de los diarios
espafoles que terminé considerando empresa familiar a aquella cuyo
director general y/o editor, tuviera el mismo apellido que el de los
propietarios.

e Por su parte, Schulze y otros (2001) definieron en otro estudio, empresa
familiar como una empresa en la cual dos 0 mas miembros poseen 15% o

mas de las acciones; los miembros de la familia son empleados de la
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empresa y la familia pretende conservar el control de la compaiiia en el
futuro.

Poza (2011), toma en consideracion éstas y algunas otras y discurre “que
las empresas familiares constituyen toda la gama de empresas en las
cuales un emprendedor o director general — CEO, por sus siglas en inglés
- de la siguiente generacién y uno o mas miembros de la familia influyen
de manera significativa en la compafia. Lo hacen a través de su
participacion en la administracion o el consejo, su control sobre la
propiedad, las preferencias estratégicas de los accionistas y la cultura y

los valores que los accionistas de la familia imprimen a la empresa”. (p. 5)

En tal sentido, sintetiza la definicidbn de empresa familiar con lo siguiente:
Control de la propiedad (15% o mas) por parte de dos 0 mas miembros de
una familia o sociedad de familias.

Influencia estratégica de los miembros de la familia en la administracion
de la compaiiia.

Preocupacion por las relaciones familiares.

La posibilidad de continuidad a través de generaciones.

Por otra parte, las empresas familiares tienen las siguientes caracteristicas:

Presencia de la familia.

Coincidencia de la familia, administracion y propiedad con inclinacion de
suma-cero (ganancia o pérdida) que convierte en vulnerables las
empresas familiares ante la falta de crecimiento.

El suefio de mantener el negocio en la familia.
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Comercio Electréonico

Rodriguez (2013), refiere el comercio electronico “a la comercializacion de
productos y/o servicios a través de la red internet, y se puede aplicar al comercio
al menor o detal, al comercio al mayor o comercio de distribucion de productos y

el comercio de servicios.” (p. 61)

El comercio electronico al detal se refiere a la venta de productos al consumidor
final, cuya figura en internet se obtiene a través de las tiendas virtuales, tiendas
de comercio electrénico o tiendas en linea; este tipo de transaccion se denomina

B2C por sus siglas en inglés Business to Consumer.

El comercio electrénico al mayor se trata de negociaciones donde el cliente no
es el usuario final sino mas bien un revendedor o un canal de distribucion. En
este tipo de comercio se manejan lineas de créditos para los pagos y no es
comun el pago con tarjetas de créditos sino depdsitos o transferencias. Este tipo
de comercio es conocido como de Negocio a Negocio, B2B por sus siglas en
inglés (Business to Business). Rodriguez (2013), lo plantea como el “ideal para
empresas manufactureras o fabricantes, empresas importadoras o distribuidores
al mayor que venden sus productos a otras empresas que seran las que hagan

llegar los mismos al cliente o consumidor final.” (p. 64)
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BASES LEGALES

En la presente sesion, se detallan las bases legales utilizadas tanto en la
empresa de estudio como para el proyecto en desarrollo por las condiciones

generales que en ellas se refieren:

Tabla 3. Bases Legales del Proyecto

BASE LEGAL
Constitucion de la
Republica Bolivariana de
Venezuela.

Cdédigo de Comercio.

Ley Organica del Trabajo.

Reglamento de la Ley
Organica del Trabajo.

Cddigo Orgénico
Tributario.
Proyecto de Ley de

Comercio Electrénico.

DESCRIPCION
Gaceta Oficial No 5.453 del
24 de marzo de 2000
(Segunda Version), previa
publicacién en Gaceta Oficial

No 36.860 del 30 de
diciembre de 1999 (Primera
Versién)

Gaceta N° 475 Extraordinaria
del 21 de diciembre de 1955

Decreto N° 8.938 - 30 de abril
de 2012

Gaceta Oficial N° 38.426 del
28 de abril de 2006

Gaceta Oficial extraordinaria
Nro. 6.152 del 18 de
noviembre de 2014 (reforma)
En discusion.

OBSERVACIONES
Los articulos de la
constitucion  que  tienen
relacion con la empresa y su
actividad econémica.

Los articulos que apliquen al
tipo de actividad de Ila
empresa.

Aplica para situaciones y
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CAPITULO II.MARCO METODOLOGICO

TIPO DE INVESTIGACION

Algunas investigaciones se justifican por la necesidad de esclarecer algun
problema de indole cientifico. En otros casos, las investigaciones se realizan para
satisfacer diferentes necesidades, inquietudes o intereses. Por ello, algunos
estudios se encaminen directamente a conocer los aspectos necesarios para
resolver o mejorar determinada situacion o a la busqueda de elementos para
poder actuar en algun sentido especifico. En tal sentido, segun Sabino (1992),

“las investigaciones suelen clasificarse en dos grandes tipos: puras y aplicadas.”
(p. 52).

Jiménez (1998), establece que la aplicacion de la investigacion aplicada “no tiene
forzosamente que ser directa en la produccion o en los servicios, pero sus

resultados se consideran de utilidad para aplicaciones practicas.” (p.14)

La investigacion aplicada persigue, fines directos e inmediatos. Generalmente,
este tipo de investigacién incluye una justificacién desde el punto de vista de la

rentabilidad social y econémica.

Con base en lo anterior, se establece como tipo de investigacion del presente
estudio la investigacion aplicada bajo la modalidad evaluativa para lo cual se
utilizaron las técnicas e instrumentos que correspondan a la ejecucién de cada

objetivo especifico.
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DISENO DE LA INVESTIGACION

Sabino (1992), establece que “en funcion del tipo de datos a ser recogidos para
llevar a cabo una investigacion es posible categorizar a los disefios en dos

grandes tipos basicos: disefios bibliograficos y disefios de campo.” (p.76)

Cada investigacién posee un disefio propio, peculiar y concreto; por lo cual cada
estudio puede adaptarse mas o menos a los modelos o combinarlos de diversa

manera, segun las necesidades propias de la investigacion.

Segun Arias (1999), la investigacion de campo “consiste en la recoleccion de
datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o
controlar variable alguna.” (p.21). Por lo que, segun las técnicas de recoleccion

de datos ésta investigacion sera de tipo de campo.

Respecto a su direccion en el tiempo la misma fue transversal o transeccional;
puesto que es una buena eleccion para hacer una imagen congelada de la

situacion.

Arias (1999), establece como investigacion documental “aquella que se basa en
la obtencion y analisis de datos provenientes de materiales impresos u otros tipos
de documentos.” (p.21); en tal sentido la presente investigacion tendré caracter
documental obteniendo informacion de estadisticas y documentos de origen
gubernamental y privado, analizando el mercando y las caracteristicas propias

para el sistema de negocio evaluado.
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UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de analisis se refiere al objeto de interés de la investigacion; por ello,
para el presente estudio la unidad de analisis estuvo conformada por el plan de
expansion de la empresa Edtalles.com CA, tienda online de accesorios para
damas que buscar definir las estrategias de expansion que mas se ajuste a sus

necesidades.

FASES DE LA INVESTIGACION

El establecimiento de fases dentro de la investigacion corresponde a la reduccion

del problema a términos que pueden ser abordados en un solo estudio.

En tal sentido, Sabino (1992), considera que durante la investigacion “existe la
posibilidad de distinguir en el mismo algunas grandes fases o momentos que,
desde un punto de vista abstracto, muestran las sucesivas acciones que va

desarrollando el investigador mientras trabaja.” (p.38)

Por lo antes expuesto, se definieron cinco (05) fases para la siguiente
investigacioén, las cuales fueron:
1. Descripcion del plan de crecimiento.
Evaluacion de las alternativas.
Estudio econémico-financiero.

Andlisis de estrategias.

SIS

Cierre - Conclusiones y Recomendaciones.

Las Fases de la investigacion se presentan con una estructura desagregada de

trabajo
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El PMI (2013), refiere la creacion de la EDT/WBS como “el proceso de subdividir
los entregables del proyecto y el trabajo del proyecto en componentes mas
pequefios y mas faciles de manejar. El beneficio clave de este proceso es que
proporciona una visién estructurada de lo que se debe entregar.” (p.125)

La EDT se define como “la descomposicion jerarquica del alcance total del
trabajo a realizar por el equipo del proyecto para cumplir con los objetivos del
proyecto y crear los entregables requeridos. La EDT/WBS organiza y define el
alcance total del proyecto y representa el trabajo especificado en el enunciado

del alcance del proyecto aprobado y vigente.” (PMI, 2013, p.126)
En virtud de lo anterior, a continuacion se establece la estructura desagregada

de trabajo (EDT) para Analizar las estrategias de expansion de la Empresa
Edtalles.com CA:
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Edtalles.com
CA
|
| | | | 1
. Estudio . .
Estudio de L .. Estrategias de Cierre del
Estudio Técnico Econdmico - .
Mercado . . Crecimiento Proyecto
Financiero
Evaluacion de Tecnologia Inversion Inicial Degnlé::g:ig: b | Gerencia del
Oferta - Demanda J P i Alcance
Produccién
Anadlisis de Precios Herram!entas ¥ Capital de Trabajo Deflnlqlon de la { Gergnua del
Equipos Operacion Ventas 1 Tiempo
Canales d Definicidn de | |
'an.'?\ es . ,e Infraestructura Depreciacion EliIclan g 195 Gerencia de Costo
Distribucion Procesos ‘
Recursos VPN, TIR, Punto de Definicidn de la Gerencia del
Humanos Equilibrio planta Fisica Riesgo
Produccién y Gerencia de RRHH
Comercializacién

@ Entregables de cada fase

Figura 1. Estructura Desagregada de Trabajo del Proyecto
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TECNICAS DE RECOLECCION E INTERPRETACION DE DATOS

Arias (1999), define “las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas

o maneras de obtener la informacién.” Y al mismo tiempo, precisa los
instrumentos como “los medios materiales que se emplean para recoger y

almacenar la informacién.” (p.25)

Con base en lo anterior, para la presente investigacion se adoptaron las
siguientes técnicas:

1. La observacion directa del desempefio y operaciones de sistemas de
negocios bajo la misma modalidad.

2. La encuesta, bajo la modalidad de la entrevista a emprendedores y
empresarios del pais para conocer sus lecciones aprendidas en el
desarrollo de sus planes de negocio; asi como, entrevistas a clientas
potenciales para definir preferencias y tendencias del mercado.

3. El analisis documental de casos de éxito similares en el territorio nacional
e internacional.

4. Analisis de contenido bajo revision extensa de bibliografias, destacando
el mercado online en el pais y el mundo de la moda y las tendencias de la

mujer venezolana.

VARIABLES - OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Segun Tamayo (1999), el término variable “se utiliza para designar cualquier
caracteristica de la realidad que pueda ser determinada por observacién y que
pueda mostrar diferentes valores de una unidad de observacion a otra.” (p.101)

Por su parte, Arias (1999) define una variable como “una cualidad susceptible de

sufrir cambios. Un sistema de variables consiste, por lo tanto, en una serie de
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caracteristicas por estudiar, definidas de manera operacional, es decir, en

funcién de sus indicadores o unidades de medida. El sistema puede ser

desarrollado mediante un cuadro, donde ademas de

las variables, se

especifiquen sus dimensiones e indicadores, y su nivel de medicién.” (p.17)

En tal sentido, se definen el siguiente cuadro de variables y su operacionalizacion

para la presente investigacion:

Evento

Analizar las
estrategias
de expansion
de la empresa
Edtalles.com
CA basado en
las mejores
practicas de
la Gerencia
de Proyectos.

Tabla 4. Operacionalizacion de las Variables

Sinergia

Describir el
plan de
negocio de
Edtalles.com
CA

Evaluar las
alternativas
de
crecimiento
de
Edtalles.com
CA

Formular el
plan de
inversion
basado en
las buenas
practicas de
la Gerencia
de
Proyectos.

Variable

Producto
Competidores
Precio
Plaza

Tecnologia
Infraestructura
Herramientas
Equipos
Materia Prima
RRHH
Procesos

VPN, TIR,
Punto de
Equilibrio

Indicador

Mercado
Potencial /
Operacioén de
Ventas

Operacion de
Produccioén /
Definicion de
Procesos /
Definicion de
Planta Fisica

Productividad /
Rentabilidad /
Costo de
Oportunidad

Técnica

Observacion
Directa /
Analisis
Canvas /

Dofa

Juicio de
Expertos /
Matrices
BCG / Came
Andlisis de
Estrategias /
Investigacion
Documental

Andlisis de
Sensibilidad /
Escenarios

Fuente

Tiendas Online /
Urbina (2010) /
Bases de Datos
Académicas /
Emprendedores

Francés (2006) /
Emprendedores

Urbina (2010) /
Blanco (2010)
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CODIGOS DE ETICA

Para la realizacion de la presente investigacion se respetara el derecho de autor,
por lo cual se realizaran las correspondientes citas y referencias a bibliografias,
paginas web, revistas y fuentes consultadas. De igual manera, se respetara la
informacion de caracter confidencial existente, solicitando los permisos

correspondientes.

El codigo de ética profesional del Colegio de Ingenieros (1996), regido por la ley
de ejercicio profesional, expresa como abordar, desarrollar y aplicar los
conocimientos adquiridos en la disciplina, cumpliendo con la Constituciéon de la
Republica Bolivariana de Venezuela, las leyes organicas, reglamentos,
ordenanzas y normas nacionales, regionales y locales inmersas en toda actividad
profesional que corresponda a dar respuestas tanto al sector publico como

privado.

Ademas de las consideraciones tomadas para el alcance de este trabajo, en
cuanto a la confidencialidad de la informacién suministrada por la empresa,
también seran respetadas las consideraciones éticas dictadas por el Project
Management Institute (PMI).

De acuerdo al cédigo de ética de los miembros del PMI (2013), los profesionales
dedicados a la Gerencia de Proyectos deben comprometerse a actuar de manera
correcta y honorable, fijando un alto nivel de exigencia, que se aspira alcanzar
en todos los aspectos de la vida: en el trabajo, en el hogar y al servicio de la
profesién. Los valores que sustentan la comunidad global dela direccion de

proyectos son: la responsabilidad, el respeto, la equidad y la honestidad.
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CAPITULO IV. MARCO ORGANIZACIONAL

Edtalles.com nace como idea en octubre de 2012 siendo una iniciativa particular
que perseguia un rol motivacional para su fundadora, desde que se dio a conocer
la iniciativa contd con el apoyo familiar, constituyendo en ellos una serie de
tormentas de ideas que iban dandole forma al naciente emprendimiento. Para
finales del mes de noviembre ya se habian hecho de algunos productos para
comercializar y comenzaron a incursionar en las ventas directas a conocidos y
allegados; en esos primeros dias la comercializacion se basé en compray ventas
de articulos a disefiadoras conocidas y a empresas internacionales que hacian
envios a Venezuela, los productos seleccionados fueron en primera instancia por
las tendencias de moda, la durabilidad y la empatia de las posibles compradoras
hacia los productos; se adquirieron en aquel momento piezas en acero inoxidable

y accesorios de bisuteria fina.

Con la intension de consolidarse como una empresa legal y seria, dirigida por
jovenes vanguardistas y dedicada a la mujer para enero de 2013 ya disponian
de su constitucion legal. Desde entonces, han estado comercializando
accesorios de moda para damas; en un principio solo se trataba de productos de
bisuteria y joyeria, posteriormente y como parte de una politica de diversificacion
y expansion de la oferta se incluyeron articulos como carteras, bolsos,
monederos, porta cosméticos, bufandas, lazos y cintillos infantiles, entre otros;
asi mismo con el paso del tiempo las mismas fundadoras han comenzado a
incursionar en el disefio obteniendo buenos resultados, puesto que los productos
han logrado cautivar a damas y caballeros (que los regalan) tanto por innovacion,
como por calidad y costo, por lo que cada vez se requieren mayores capacidades

de disefio y produccion.
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Edtalles.com tiene el propdsito constante de poner al alcance de la mujer
venezolana accesorios elegantes, de distincion y buen gusto, econdmicamente
accesibles que la haran lucir distinguida y a la moda en cualquier ocasion, cuyos
productos se comercializan a través de una tienda online. El comercio electrénico
es ademas, una alternativa de comercializacion aventajada por la no limitacién

de espacio fisico.

EDtalles.com CA utiliza la plataforma MercadoPago a fin de garantizar al usuario

un medio fiable y seguro al realizar la transaccion comercial al momento del pago.

Los productos son elaborados por disefiadoras venezolanas que se destacan por
su talento y creatividad en el disefio y elaboracion de productos de calidad.

€ edtalles.com/pulsera-de-perlas-15209268M ¢ || Q Search wB U ¥ A4 0 =

» Inicio » PagoyEnvio » Quiénessomos » Contacto

edtalleYcom

l Buscar. BUSCAR CARRITO: 0 articulo(s) — Bs 0,00

EDtalles.com Pulseras Pulsera de Perlas

Pulsera De Perlas
Bs 2.800,00

‘;}‘_ .\,4{ &8 E 1 cuota de Bs 2.800,00 con @ mg;%scdo
)\ = %

VISA @2 Mercantil ) oovaprovocia

Ver cuotas

También puedes pagar con

Depésitos o Transferencia

a Ver costos de envio

Cantidad 11 AGREGAR AL CARRITO ™

Figura 2. Vista de productos en el portal de Edtalles.com
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Mision

Colocar al alcance de la mujer venezolana, en todo el territorio nacional,
accesorios de moda, que le permitan lucir bella y elegante en cualquier ocasion

con una plataforma practica, comoda y confiable.

Visién

Nuestra vision es posicionarnos como una empresa solida, reconocida por la
seriedad y responsabilidad de nuestro servicio, y por la calidad, exclusividad y
originalidad de los productos que ofrecemos. Siendo nuestra fortaleza la creacion
nacional, ambicionamos ser una gran tribuna para el reconocimiento del talento

venezolano llevando al mercado sus innovadores disefios.

Valores

EDtalles.com tiene como fundamento los siguientes valores:

e Respeto: por cada uno de los miembros del equipos, por todos nuestros
clientes, por el trabajo que cada uno desempefia y por la sana
convivencia.

e Servicio: esa vocacion de servir a nuestros clientes internos y externos
con calidad, cortesia y disposicion.

e Innovacion: la capacidad de desempefiarnos con creatividad y valor
agregado orientados a mejorar o cambiar.

e Calidad: el desarrollo continuo de habitos y practicas que garanticen la

satisfaccion del cliente y el cumplimiento de los estandares pautados.
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Edtalles.com C_A., es una tienda online creada por jovenes emprendedores que a través de los beneficios de |a tecnologia desea llegar
al corazon de la mujer vanguardista: 1a mujer actual, moderna, trabajadora, emprendedoras, amas de casa. luchadoras y creadoras, en
general a las Vienezolanas

Nuestro objetivo es poner al alcance de sus manos creaciones originales, piezas Unicas y novedosas, disefios exclusivos, atrevidos y
elegantes, con el fin de lograr satisfacer los gustos y requerimientos de toda nuestra distinguida clientela, por ello trabajamos en
blsqueda de nuevos e innovadores disefiadores, con diversas técnicas y materiales

Edtalles.com C_A. es una empresa legalmente constituida bajo los lineamienios que exige la Repablica Bolivariana de Venezuela
dedicada a la moda y a la mujer.

MISION

Nuestra misién es colocar al alcance de la mujer venezolana, en todo el territorio nacional, accesorios de moda, que le permitan lucir bella
y elegante en cualquier ocasién con una plataforma préctica, cdmoda y confiable

VISION

Muestra vision es posicionarnos como una empresa solida, reconocida por la seriedad y responsabilidad de nuesiro servicio, y por la
calidad, exclusividad y originalidad de los productos que ofrecemos. Siendo nuestra fortaleza |a creacion nacional, ambicionamos ser una
gran tribuna para el reconocimiento del talento venezolano llevando al mercado sus innovadores disefios

DATOS DE CONTACTO

Nombre: EDtalles com
Teléfono: 02124259242

Siguenos en:

n EDtalles.com

Figura 3. Informacion de la empresa en el portal de Edtalles.com

Equipo de trabajo

La organizacion es del tipo funcional o divisional, por la naturaleza del negocio

se requiere la especializacion de las areas. El organigrama de la empresa se

define de la siguiente

manera:
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Soporte
Creativo

Gerencia
General

| | 1
Gerencia Coordinacion
Técnica Estratégica
Administrador |_ Promotoras de
SEO Ventas
Desarrolladores
de Contenido

Figura 4. Organigrama de la Empresa

Fuente: Manual Organizacional de la Empresa Edtalles.com CA (2015)
Mercado Objetivo

Actualmente, Venezuela tiene mas de 16 millones de usuarios de internet de los
cuales un alto porcentaje esta dispuesto a comprar productos y a cambiar sus
marcas preferidas al no encontrarlas en tiendas y mostradores, asi como, por los
costos que han adquirido; en tal sentido, existe un mercado potente y capaz de

dejarse cautivar.

Edtalles.com nace para atender el mercado femenino venezolano (B, C y D) cuyo
poder adquisitivo se ha visto comprometido y ha mermado ante el escenario

econdémico en el pais de hoy.

Edtalles.com es un equipo comprometido con la mujer venezolana y sus
requerimientos de belleza y bien lucir, siendo la oportunidad de:
Clientes

e Por su amplitud de mercado (online — envio a nivel nacional)
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e Productos y atencion de calidad y con accesibilidad de costos.

e Facilidades de pago
e Diversidad de productos

e Moda y Actualidad

Proveedores
e Exhibicion de productos en portal web
e Oportunidad de dar a conocer sus productos y disefios

e Aumentar sus ventas

Sintetizando, Edtalles.com tiene como publico objetivo:
e Poblacion femenina
e Entre 18 y 65 afios
e ClasesB,CyD

La Marca

Edtalles.com se define de la siguiente manera:

El logo

e

edtallesfcom

Figura 5. Logo de la Empresa

Fuente: Manual Organizacional de la Empresa Edtalles.com CA (2015)

Componente verbal: edtalles.com
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Componente iconico y cromatico: ED iniciales de su fundadora, en combinacion
de color rojo y marron aludiendo a lo exquisito y provocativo de una fresa con
chocolate, busca inspirar elementos sofisticados y tentadores que despierten el

caracter compulsivo de la mujer para la compra.

Componente psicolégico: marca asociada a la tentacion de comprar para lucir

atractiva.

Proposicion de Valor

Edtalles.com define su propuesta de valor de la siguiente manera: tienda de
moda online, disefiada para ofrecer productos de alta calidad, hechos a mano,
de talento venezolano para la mujer venezolana a precios accesibles cuyos
canales de comercializacion estan al alcance del publico en general a través de
su presencia en ferias y bazares, con plataforma de compra en la web y a través
de las principales redes sociales, marcando trayectoria en el e-commerce del

mercado nacional.

Industria

Edtalles.com como negocio combina la industria del e-Commerce y la moda
femenina, ambas representan un mercado potencial y en crecimiento en el pais.
Actualmente, en Venezuela ya se desarrollan tiendas con este concepto, sin
embargo, las tendencias de precios suelen ser bastante elevadas para el
promedio de la poblacion, tal es el caso de anabocafe.com,
hotchocolatedesing.com, topipop.com, linio.com, sucuho.com, entre otras; por su

parte, las grandes cadenas también han venido desarrollando sus portales de
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compra en la web como es el caso de Gina y otras, creando asi la conciencia del

e-Commerce en el publico venezolano.

Modelo de Negocio

El negocio se representa bajo el modelo canvas de la siguiente manera:

Tabla 5. Modelo de Negocios para Edtalles.com CA

Socios Clave

(O]
i

Actividades Clave

Propuesta de Valor

il

Relaciones con Clientes

Segmentos

Equipo de tecnologia.

Disefiadoras.

Promotoras de venta.

Fabricacion de productos.
Digitalicion de los articulos.
Comercializacion en la
web.

Actualizacién y monitoreo
de la web.

Comprobacién de pago.

Distribuci6n del producto.

Recursos Clave

Recurso Humano de
tecnologia
Computadoras y lapto

Internet Banda ancha

Moda online.

Productos de fabricacion
nacional.

Facilidades de pago.

Diversas modalidades de
pago.

Diversos canales de
distribucion.

Envios a cualquier lugar del
territorio nacional que
reciba mensajeria
Presencia a nivel nacional

Asistencia personal.

Comunicacion fluida y
directa.

Asistencia tecnol6gica
(web, mail, redes)

Empresas de
correspondencia nacional.
Motorizado particular para
la Gran Caracas (segln
zona).

Entregas personalizadas
(previo acuerdo).

Venta directa en ferias,
exposiciones, bazares y
mercados de disefio.

Muijeres entre 18 y 65 afios.

Hombres que deseen dar
un regalo duradero, de
calidad y buen gusto.
Usuarios de internet y redes
sociales.

Visitantes y participantes de
ferias, exposiciones,
bazares y mercados de
disefio.

Mediana y pequefia
empresa.

Estructura de Costos

i

L

Fuentes de Ingreso

Hosting

Internet

Recurso Humano
Adquisicion de productos
Fabricacion de Productos
CRM

Venta de productos

Reparacion de piezas de Joyeria y Bisuteria.

Fuente: Manual Organizacional de la Empresa Edtalles.com CA (2015)
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Del cual se desprende un modelo de negocios cuyo mercado objetivo son las
féminas entre 18 y 65 afios; considerando a su vez la existencia de clientes
potenciales identificados como aquellos hombres y empresas que deseen
obsequiar accesorios de moda duradera y de alta calidad a las damas cercanas

0 pertenecientes a sus plantillas de empleados.

La empresa establece una relacion con sus clientes directa con asistencia
personal y medios de comunicacion fluidos; desde la primera compra el cliente
pasa a formar parte de la base de datos de clientes frecuentes, recibiendo
notificaciones de novedades, informacion de préximos eventos y es candidato a

la inclusion en los programas de fidelidad.

La propuesta de valor de Edtalles.com se basa en la oferta de productos de moda
y de fabricacién nacional a través de la web; disefios exclusivos, innovadores de
alta calidad y accesibles. La empresa busca tener presencia nacional y ofrecer a
sus clientes facilidades de pago bajo diversas modalidades y con varios canales

de distribucion a fin de no restringir el acceso a los productos solo a internautas.

Las actividades claves en el modelo de negocio estan vinculadas al disefio y
fabricacion de los productos, la fotografia, digitalizacion y publicacién de los
mismos en la web, constituyendo éste el primer canal de comercializacion, asi
como todas las tareas inherentes a la propia comercializacion como la
distribucion, la cobranza y el manejo de inventarios. Por otra parte, los recursos
claves de Edtalles.com los constituyen las disefiadoras como base de la linea de

produccion, el personal y los equipos de tecnologia.

Las fuentes de ingreso de la empresa estan relacionadas con la venta de
productos y la reparacion de piezas de joyeria, mientras los costos estan

asociados a la adquisicion de materia prima, al area tecnolégica y RRHH.
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CAPITULO V — DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para el desarrollo del presente TEG, se usaron los conceptos expuestos en el
marco tedrico que comprenden un sumario de estudios de mercado, técnico y
econdémico - financiero, para finalmente determinar las estrategias de expansion

de mayor conveniencia para la empresa.

Objetivo 1. Plan de negocios de Edtalles.com CA

Una vez identificada la Ventana de Mercado, el modelo de negocio, el mercado
objetivo y la proposicion de valor, en el presente capitulo se analizan los aspectos
necesarios para valorar el modelo actual y analizar la oportunidad de negocios
futuros partiendo de la evaluacién de la oferta — demanda, el andlisis de precios
y los canales de distribucion, en tal sentido el estudio de mercado se apalanca
en el modelo de negocios canvas que tiene la organizacion predefinido en su

manual organizacional.

Analisis de la Demanda

En una primera fase la empresa trata de posicionarse y consolidarse en el
Distrito Capital del pais y los estados Aragua, Carabobo y Miranda; siendo la
poblacién objetivo mujeres entre 18 y 65 afios. Por lo cual y con base en la data
publicada por el INE, Instituto Nacional de Estadistica (INE), referente a la
poblacion para el Distrito Capital, y los estados en estudio (Estructura poblacional
por edad y sexo, 2011) se identifican 2.816.184 mujeres con las caracteristicas

y en las zonas obijetivo. (Ver tabla)
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Tabla 6. Poblacion de Mujeres entre 18 — 65 afos por estado

Mujeres

entre 18 — 65 afos
669.026
533.590
726.825
886.743
2.816.184

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE), Censo 2011

El 78% de las mismas, son mujeres econémicamente activas (fuerza de trabajo
/ jefas de hogar).

Tabla 7. Mujeres Econdmicamente Activas por Estado

Jefas de hogar /

Fuerza de
Trabajo
Dto. Capital 543.674
Aragua 424.643
Carabobo 546.354
Miranda 683.260
Tota 2.197.931
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE), Censo 2011

Adicionalmente y delimitando aun mas, cerca del 45% de la poblacion
identificada representa los estratos B, C y D lo cual se traduciria en 989.070

mujeres como poblacion objetivo.

A su vez se tiene una poblacion tanto femenina como masculina, indeterminada
que podria incidir en el alza de la demanda, la cual esta representada por todas
aguellas personas u organizaciones de la zona propiamente y de otros estados
donde la tienda se haga presente via ferias, bazares, mercados de disefios y la

web que se hagan eco de la marca y del posicionamiento que la misma adopte,
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asi como de los servicios que presta la tienda, lo que se traduciria en clientes y

usuarios de los productos.

Oferta del Producto

El negocio de la moda es altamente competitivo y muy variante, actualmente se
tiene una amplia gama de competidores que ofertan productos similares a través
de tiendas virtuales, cadenas de moda, tiendas fisicas y disefiadores con
catalogos informales a través de las redes sociales, entre algunas de éstas
figuras de comercializacion que hacen vida en el pais y que son ampliamente
visitados por el publico femenino, se tienen los siguientes:

Tabla 8. Principales Competidores

Tiendas Virtuales Disefiadoras Tiendas Fisica Cadenas de Moda
Anabocafe Creaciones Liza Bellas Tentaciones New York &
Baptista Company
Hotchocolatedesing = Yurubi Surumay Desing Camerino Boutique Gina
Topipop Baggemas El Baul de Carmencita Bershka
Linio Bohemianchic El Rincén de Los Melao
Detalles
Sucucho Aira Marin Imita Zara
Flordechocolate Studio181val Kholibri Accesorios Beco
Zapacos Danikaccesorios CF Studio

Una vez elaborado el cuadro comparativo, que se realizé visitando cada uno de
los portales y redes sociales de los disefiadores y empresas mencionadas, se
puede decir que el mercado de los accesorios femeninos es por muy variado, se
encuentran productos elaborados en diversidad de metales y materiales como
oro, plata, cuero, piedras semipreciosas, mostacillas, tela y resinas, entre otros.
De igual manera, se podria decir que el mercado esta muy estratificado puesto

gue se tienen productos de todos los precios, desde los muy econémicos los
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cuales estan dirigidos para los estratos mas bajos y unos extremadamente

costosos que solo podrian comprar las personas de muy alto nivel social.

Cabe destacar que pocas de las empresas y disefiadoras ofrecen una garantia
postventa bien definida de su producto, lo cual es importante para que el cliente
se sienta respaldado, por lo cual Edtalles.com la ofrecera. En tal sentido, los
productos contaran con el respaldo de una garantia postventa y asesoria para el
cuidado y la proteccion de los mismos; adicionalmente, al ser tienda online se
dispone de servicio de envio a domicilio generando valor agregado muy valorado

en esta ciudad tan congestionada con el trafico.

Por otra parte, la caracteristica diferenciadora de los productos elaborados vy
comercializados por Edtalles.com seran los disefios innovadores y exclusivos
aplicados a técnicas ancestrales como el tejido y la orfebreria, puesto que ambas
caracteristicas son muy bien valoradas por el publico femenino a la hora de la
escogencia para la compra.

Dentro de las posibles desventajas bien marcadas frente a la competencia, se
tienen el posicionamiento de la marca puesto que muchas de ellas son
reconocidas por el tiempo que llevan en el mercado y el brazo financiero que las
avala, lo que genera confianza y fidelidad de sus clientes frente a los productos.
Por otra parte, esta el hecho de no ser tienda fisica, puesto que algunos de los
potenciales compradores realizan sus adquisiciones al pasar por los
establecimientos y ver los productos lo cual les genera seguridad en su compra,
ademas de esto, no todas estan familiarizadas con el internet y las compras

online lo que dificultaria el acercamiento de la marca.
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Mercado Potencial

Una vez realizada la observacion de las funciones demanda y oferta se avista el
mercado potencial y se considera que existe un bajo porcentaje de demanda
insatisfecha o desatendida, puesto que se tiene una gran cantidad de
competidores directos, sin embargo se identifican una serie de factores que
permiten la posibilidad de captar y cautivar un mercado ya satisfecho, tales como
lo son:

e La naturaleza del negocio, el desarrollo de una ventaja competitiva
integrada por excelente atencién al cliente — facilidades de pago —
diversidad de métodos de pago, calidad e innovacién de los productos,
disefio de estrategias de promocién, aliados comerciales y contacto
directo con clientes nuevos y antiguos a través de ferias, bazares y
mercados de disefio.

e Productos hechos a mano utilizando técnicas ancestrales de la orfebreria
y habilidades artesanales.

e Productos con disefios innovadores y modernos de renovacion constante.

e Productos Unicos creativos y originales.

e Variedad de tamafos, disefios y materiales.

e Acorde con las tendencias de moda y accesorios.

Formacion del Precio

El precio de cada producto se precisa por estrategias de paridad o penetracion,
segun sea el caso, buscando ubicar los productos en el mayor niumero de
clientes, satisfaciendo los deseos de adquirir una pieza de calidad y a tono con

lo mas usado en el mundo de la moda.

De igual manera para la fijacion del precio de los productos, se realiza un
monitoreo y analisis continuo de los precios establecidos por los competidores

directos, y se definen limites maximos y minimos para cada pieza. No obstante,
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durante el establecimiento del precio, se persigue obtener un 40% de ganancia
en todos los productos teniendo en cuenta que:
e Los precios deben estar siempre en el rango de la competencia.
e La percepcion del producto de acuerdo a atributos relevantes para el
consumidor son:
o Calidad
o Exclusividad
o Originalidad

¢ Promociones minimas sujetas a rotacion del producto

Canales de Distribucion
La distribucion de los productos sera del tipo selectiva, en tal sentido, se
obtendran directamente de la tienda (pagina web), con las siguientes
caracteristicas:

e Sitio exclusivo para la empresa.

e Dispone informacion de la empresa y los productos.

e Opcion de compray pago en linea.

e Permite estar mas cerca del consumidor y recibir el feedback de los

clientes.
e Crear credibilidad.

¢ Informacién contacto

A través de promotoras de venta previamente contactadas por la empresa y
quienes obtendran un porcentaje por ventas; no obstante el producto no se
entregard hasta tanto la venta no esté concretada. Las promotoras sera un grupo
de mujeres interesadas en vender los productos de la empresa que quieren ganar
una comision para lo cual deben cumplir con los siguientes requisitos:

e Debe ser referida por alguien de confianza y firmar un documento de

compromiso y confidencialidad.
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e Pueden comprar toda la mercancia que deseen a precios mas bajos.
e Pueden cambiar la mercancia que este en perfectas condiciones en un

término menor a 3 meses.

Adicionalmente los productos se exhibirdn en tiendas fisicas seleccionadas,

previo acuerdos entre las partes y bajo la modalidad de consignacion.

Como ultimo mecanismo de distribucion se utilizar4 la venta directa en ferias,
exposiciones, bazares y mercados de disefio cuyas actividades experienciales
de comunicacion de marca seran:

e Volanteo

e Muestreoy

e Promociones

En los casos de ventas por la web y promotoras, las entregas de los productos
se realizaran a través de:

e Empresas de correspondencia nacional.

e Motorizado particular para la Gran Caracas (segun zona).

e Entregas personalizadas (previo acuerdo).

Cadena de Valor

Se identifican las actividades de la cadena de valor para Edtalles.com con el
objeto de representar las actividades que forman parte del proceso de agregar
valor a los productos elaborados y comercializados por la empresa, asi pues en

la tabla se desglosan dichas actividades tanto primarias como de apoyo.
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Actividades de apoyo

Actividades Primarias

Direccion (Infraestructura de la empresa)

Empresa familiar

Profesionales emprendedores

Equipo multidisciplinario

Asesoria legal y Contabilidad contratada

RRHH

Cultura basada en relaciones humanas

Equipo humano motivado

Personal estructuralmente estable

Politicas de incentivo

Planes de carrera

Desarrollo Tecnolégico

Equipo de disefio en investigacion permanente

Inversion oportuna

Mejora continua

Aprovisionamiento
Lanzamiento minimo de cada modelo y en funcion de la respuesta del mercado
producciéon masiva con las variantes que impliquen la exclusividad.
Casos de adquisicion de materia prima o s6lo producto terminado.
Adquisicién por lotes de los materiales y suministros de consumo en serie durante el
proceso de fabricacién.

Logistica de . Logistica de | Mercadeoy .
Operaciones . Calidad Post Venta
Entrada P Salida Ventas
Equipo Programacioén [Almacenaje [Publicidad. Materia Prima|Garantia.
propio de de lajde producto de primera
disefiadores |produccion. terminado.
Fuerza de[Maximo Asesoria en
., L Procesar ventas: web,[control en la|el cuidado de
Relacion con |Fabricacion . - .
. o6rdenes de|promotoras y[produccion las piezas.
proveedores [de piezas. L.
compra. ventas (técnica y
directas. acabado)
. Gestion de|Manejo de Reparacion
Dos tipos de ! Redes p.
L, stock: los productos . de piezas.
produccion sociales: Pruebas
L Empaque yly I . .
(fabricacion L .. |utilizacién de|(resistencia,
. codificacion. |programacio . s
propiay n del herramientas |funcién)
tercerizada) de marketing.
despacho
Adquisicién y [Publicacién: |(una vez Atencién de
almacenaje |[fotografiar, ocurrida la quejas y
de materia editar y colgar|compra). reclamos.
prima. en la web.
Evaluacion
de
tendencias y
temporadas.

Manufactura

Figura 6. Cadena de Valor Edtalles.com
Fuente: Adaptado de Francés (2006)
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Analisis DOFA
Se desarrolla el analisis DOFA del proyecto con el objetivo de identificar acciones

viables, es decir, el andlisis permite identificar las estrategias a desarrollar.

Fortalezas Debilidades

Altos costos de la materia prima para la|
produccion.

Poca diversificacion (sélo se ha fijado el

Producto definido y estilo propio.

Interno

Fabricacion interna (disefios propios) segmento de moda femenina en
accesorios)

Calidad ydisefio Productos costos para algunos estratos.
En algunas ocasiones no se han

Imagen de marca estudiado ampliamente los mercados ni
los riesgos.

Precios accesibles Infraestructura pequefia.

Sistema de apartado. Capital de trabajo limitado.

Buena atencion al cliente.
E }(t e r n 0 Sistema de garantia.
Empresa familiar

RRHH

Oportunidades Estrategia FO Estrategia DO

Alineacién a los creadores de tendencia
de moda.

Diversificacion (producto / target). Ampliar productos y target.

Expandir zonas objetivos. Innovar en disefios y estilismo. Potenciar la tienda online.

Interés de las féminas por su

imagen personal.

Internet/ e-commerce (mercado | \Edagibzie = Fsier elell cneelglini=iieie 0l

en crecimiento) redes sociales para dar a conocer el
estilo del negocio y las ventajas
competitvas en cuanto a precios,
sistemas de pago y garantias.

Liderar segmento objetivo.

Evaluacion de las estrategias de ventas y
aliados comerciales

Relacionar la marca con figuras| : Evaluar los mercados potenciales y
Disefios exclusivos. : > :

de la moda. expandir a zonas mas desprovistas de

Productos de alto consumo. oferta.

Exportacion a paises vecinos

una vez se posicione en el

mercado local
Amenazas Estrategia FA Estrategia DA

Utilizacibn de materiales vanguardistas

de bajo costo (biodegradables)

Crisis econémica actual. Mejorar o mantener los precios.

Aumento de la competencia en
el sector (gran oferta para ell uellEe srelliileciaielerziciyelon =1 Fell= e
rubro)
Mayor exigencia de los clientes. | AugelEiseellsieeloni = Producciones limitadas por coleccion.
Bajos costos de produccion para| =.silsi=i nneiies Vs lss Sl e sn =l
las grandes cadenas. tendencia ecolégica del momento.

Inseguridad
Irregularidades en la legislacion| sfie=c el
y limitaciones de entes
regulatorios del comercio.

Diversificacion de estratos y publico
objetivo.

Figura 7. Matriz DOFA para Edtalles.com
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Las 5 Fuerzas de Porter

Edtalles.com compite con sus pares en el sector de la produccion y
comercializacion minorista de los accesorios. El andlisis de Porter (1979),
establece cinco (5) fuerzas que determinan conjuntamente la intensidad de la
competencia y la rentabilidad que se puede esperar en un sector o mercado

concreto, que para Edtalles.com seria el siguiente:
Poder de
Negociacion

de los
Proveedores

Barreras de Rivalidad entre Productos

Entrada Competidores Sustitutos

Poder de
Negociacion
de los
Clientes

Figura 8. Las Cinco Fuerzas de Porter
Fuente. Porter (1979)

Barreras de Entrada
e (-) Globalizacion: marcas mas reconocidas internacionalmente.
¢ (-) El mercado de disefio esta pujante y cada dia se hacen mas y mejores
disefiadores emergentes.
e (-) Barreras legales y administrativas.

e (-) Acceso a canales de distribucion.
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Poder de negociacion de los proveedores
e (-) Bajo nivel de negociacion debido al gran numero de proveedores
existentes en el mercado.
e (-) Poca variedad en las materias primas y altos costos de las mismas.

e (-) Relacién con intermediarios no fabricantes.

Productos sustitutos
e (-) Gran variedad de marcas y disefiadores que comercializan productos
similares.

e (+) Precios relativos.

Poder de negociacion de los clientes
e (+) Descuentos segun la intencién de compra y el volumen de la misma.
e (+) Diferenciacion del producto.
e (+) Menor lealtad del cliente a marcas concretas por los altos costos que

han registrado Ultimamente.

Rivalidad entre competidores existentes
e (+/-) Moda no perdurable en el tiempo.
e (+/-) Habitos de compra cambiantes.
e (-) Campafas publicitarias fastuosas.

e (-) Aval de entes financieros muy bien articulados.
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Infraestructura

Tecnologia

Web

Por tratarse de una tienda online la plataforma web debe ser amigable y
funcional, Edtalles.com funciona a través de mercadoshops.com la cual usa la
tecnologia de

MercadoLibre en el sitio web de la empresa permitiendo la publicacién de los
productos, atencién a clientes por e-mail, gestion de inventario, preguntas y
ventas multicanal integradas con MercadoLibre, medios de pago personalizados,
integracion con herramientas de Google, SEO personalizado, lanzamiento de
promociones y cupones de descuento, integracion via APIs, integrar la tienda en

Facebook y dominio propio para la web.

& @ www.edtalles.com c wBE U 3 a0 =
» Inicio » PagoyEnvio » Quiénessomos » Contacto "
edtalleYecom
CATEGORI’AS [Eu;car BUSCAR CARRITO: 0 articulo(s) — Bs 0,00
PULSERAS
%

ZARCILLOS . é ol

. N . 4 < z o
JUEGOS DE ACCESORIOS !% i 1;? ¢

s .9 (o
COLLARES \ J é L A
Pulsera De Perlas Pulsera Shamballas Zarcillos Celda Rosario

4 ® 5 PulseraDePerlas Bs 2.800,00 Turquesas Bs 300,00 Bs 1.900,00
\Qf’ .4 Bs 2.800,00 B3 1 cuota de Bs 2.800,00 Bs 1.700,00 B3 1 cuota de Bs 300,00 £51 cuota de Bs 1.900,00
N E3 1 cuota de Bs 1.700,00
.e * % Pulsera

@ ® @Q Shamballas
2897, Turquesas

Bs 1.700,00

Pulseras Ojos

FRS =
f; @ ¢ Turcos Collar Paracord 550 Juego Nudos Pulseras Ojos Turcos Pulsera Perlas

@’ 4 m_ 4 ann nn o

Figura 9. Website Edtalles.com
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Manejo de Inventarios

Mercadoshops.com lleva un control elemental de inventario que vigila la
publicacién del producto siempre que haya existencia del mismo lo cual garantiza
gue no se publigue ni se venda un producto cuya existencia es cero (0), evitando
asi molestias e inconvenientes con los clientes por sobre venta; sin embargo, se
requiere disponer de informacion completa de las entradas y salidas de productos
elaborados, vendidos, reservados bajo la politica de sistema de apartado y
entregados a consignacion, asi como de materia prima, es por ello que se
requiere la utilizacion de algun software de gestion que permita almacenar dicha

informacion y generar reportes.

€ | @ edtalle.mercadoshops.com.ve/admin/ inventory c Search *B ¥ & O

A
Inventario

Productos 1a 20 de 29

MercadoLibre MercadoShops

X Stock Stock Stock de Reglas
O itue Variantes SKU . Estado  Publicado Estado  Publicado Acciones
real minimo reposicion Aplicadas

[0  Juego Nudos Wardn y Beige FMKG8 H O H O Ner; o -
[ Agatasy Piedras Sin variantes EDF-2008 ol ol ° Wer; T
O Peras Sin variantes EDF-Z007 H o H o Werj? o -
[l  Espirales Bronce Sinvariantes EDI-Z004 H @ H o ° Nerj? S
[l Zarcillos Corazones Sin variantes EDT-Z009 H O H o ° Ner)? L2
0  Mariposa Sin variantes EDT.Z006 o o) Wer; o -
[l Pulsera Cadena Sinvariantes EDI-P004 H @ ol (> ] Wer‘j .

Figura 10. Modulo de Inventarios a través de Mercadoshops para Edtalles.com

En tal sentido, un requisito fundamental para el buen funcionamiento de cualquier
negocio es el almacenamiento correcto y oportuno de la informacién, en la
actualidad se disponen de diversas opciones de software administrativos; que

van desde el lider del mercado como el SAP (Systeme, Anwendungen und
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Produkte) hasta software libres; SAP ofrece soluciones integradas de negocio,
sin embargo, es un sistema altamente costoso y que requiere capacitacion
amplia de los usuarios por lo que en ésta fase no se ajusta a las capacidades

iniciales de la empresa, por lo cual se evaluan aplicativos gratuitos.

A la fecha se esta utilizando Secomat que es un pequefio y funcional programa
gratuito que permite llevar el control de los articulos, productos y materiales de
un almacén sencillo. Incorpora funciones para el registro de materiales, entradas
y salidas. También posee modulos para el registro de proveedores y personas

relacionadas a las salidas.
Herramientas y Equipos
A continuacién se ilustran las diferentes herramientas, equipos e insumos gue se

utilizan para la realizacion de los multiples productos a comercializar segun las

diversas técnicas de disefio y produccion llevadas a cabo:

© °
L
Aguiats de tejer, Cueros, telas, hilos, Collares,
piquetas, pinzas, PR,
tachuelas, tijeras, toallas Prensa pedrerl?’ Slllcone’ Pulseras Yy
® de algodon, yesqueros. tirro. Zarcillos
®°
Herramientas Equipos Insumos Bisuteria

Figura 11. Requerimientos para la Produccion de Accesorios de Bisuteria
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P ) Pulseras,

Piquetas, Pinzas, Lastras. Prensa, Fabricador Alambres, Pedreria. Zarcillos,

de Argollas Anillos y

[ J
Dijes.
L () ®
0°0

Herramientas Equipos Insumos Alambre
Artistico

Figura 12. Requerimientos para la Produccion de Accesorios de Alambre

Artistico
o ® ®
°
¢ s. 'A I . %
egueta, Astillero, R ~i
Calibrador, Cepillo, Compds, Fresadora, . Acido, Agua,
Corredor de soldadura, ; Bicarbonato, Flux, Collares,
Di F Li Fabricador de Hojillas, Ldminas Pul
iscos, Fresas, Limas, ) ’ ulseras
Martillo, Lastras, Pinzas, Argollas, SoPlete' Pastas para Pulir ; !
p ) Zarcillos
Piquetas, Sargentos, Tijeras Prensa, Laminador Soldaduras
'.de metal, Yesquero. ° )
[
®°0
Herramientas Equipos Insumos Orfebreria

Figura 13. Requerimientos para la Produccion de Accesorios de Orfebreria

Equipos de proteccion personal
e Lentes de proteccion.

e Mascarilla o tapa boca.

Por ser Edtalles.com una empresa en operaciones actualmente, ciertas
herramientas, equipos e insumos se tienen en existencia; los mismos se han ido
adquiriendo paulatinamente en funcion del desarrollo y crecimiento de la
empresa, no obstante, aun se deben hacer ciertos aprovisionamientos para
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alcanzar los niveles y estandares establecidos como objetivos competitivos de la

organizacion.

En el proceso de etiquetado y almacenaje de los productos se utiliza lo siguiente:

e ° .
[ ] . ‘
¢ ¢ . ° Estanterias, P!ezas<’:le
Computadora,  ® Bolsas, Etiquetas, Gaveteros, B|5Uter|'a;
Impresora Hilo Organizadores, OrAf:ebr(;rla y
° ambre
Contenedores
o ® ® Artistico
0°0
. e Productos
Herramientas Insumos Mobiliario Terminados

Figura 14. Requerimientos para el Etiquetado y Almacenaje de la Produccion

Ubicacion

La empresa se encuentra ubicada geograficamente al oeste de la ciudad de
Caracas, lugar donde se ha habilitado el taller de fabricacion de las piezas y
desde donde se distribuye de forma directa a los diferentes consumidores de la

ciudad y del pais en general.

Desde sus inicios las operaciones han estado vinculadas al area residencial de
las emprendedoras, en la medida que se vaya posicionando la empresa y las
exigencias aumentando se ird buscando la amplitud de la planta laboral.

El lugar esta dispuesto comoda y estrechamente para almacenar las materias
primas, disefiar y elaborar los productos segun las caracteristicas estipuladas,
almacenar los productos terminados y organizar los despachos solicitados. A la

fecha, no se requiere un gran espacio para la produccién, puesto que los
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procesos son relativamente sencillos y los productos no ocupan grandes
volimenes para su almacenaje y movilizacion, el proceso productivo esta basado
netamente en actividades manuales con apoyo de equipos y herramientas de
poco tamafo y complejidad.

Mobiliario
Para llevar a cabo las funciones de produccién, almacenaje, ventas y distribucion
se requiere de un espacio fisico de permita organizar herramientas y equipos,
insumos y productos terminados, asi como desarrollar las actividades propias de
la produccién y venta, en tal sentido el mobiliario estara compuesto por:

e Organizadores

e Computadora e impresora

e Estanterias

e Exhibidores

o Gaveteros

e Lamparas

e Mesa de computadora

e Mesa de trabajo y de apoyo

e Sillas

e Teléfono

e Vitrinas

A continuacion se muestra el layout de la empresa en el cual se aprecia la

distribucion del espacio y el mobiliario disponible.
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Figura 15. Layout de Edtalles.com
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Recurso Humano

Edtalles.com por su estructura de negocio, empresa de emprendimiento familiar,
cuenta con un equipo multidisciplinario comprometido con su labor, que disfruta
lo que hace y esta ampliamente dedicado a la empresa, a su posicionamiento en
el mercado y a garantizar los estdndares de calidad y estilismos establecidos
como lineamientos ineludibles de la organizacién y de sus productos.

La empresa estd regida por un organigrama funcional, cuyos pilares
fundamentales son los socios y cuyas funciones estan asociadas a la Gerencia
General, la Gerencia Técnica y la Coordinacion Estratégica areas neuralgicas de
la organizacion. Otros actores estarian en las figuras del personal de Soporte
Creativo, Administrador SEO, Desarrolladores de Contenido y Promotoras de

Venta.
Adicionalmente, Disefiadores y Contador aunque no son empleados de némina
de la empresa (son subcontratados) no se incluyen en el organigrama pero son

una parte fundamental para el funcionamiento de la empresa.

Descripciones de Cargo

Nombre del Cargo: Gerente General

Departamento: Gerencia General

Reporta a: No aplica

Trabaja con: Gerente Técnico. Soporte Creativo. Coordinacién Estratégica.
Funciones: Velar por el cumplimiento de los objetivos organizacionales definidos.
Asi como, determinar posibles fuentes de financiamiento, definir las estrategias

de crecimiento y expansion, establecer contacto con posibles aliados
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comerciales, determinar necesidades de mejoras de la tienda, identificar
necesidades de adiestramiento de la gerencia para garantizar el maximo
desempefio de la misma. Coordinar comercializacion, procura y participacion en
eventos promocionales.

Perfil: Profesional Universitario con posgrado en Gerencia / Administracion o afin.

Conocimientos y Habilidades: Trabajo en equipo. Proyectos. Office.

Nombre del Cargo: Gerente Técnico

Departamento: Gerencia Técnica

Reporta a: No aplica

Trabaja con: Gerente General. Soporte Creativo. Coordinacion Estratégica.
Funciones: Coordinar toda el area técnica y de soporte tecnoldgico de la
empresa; su funcion principal es disefiar y ejecutar estrategias orientadas al
fortalecimiento de la empresa y logro de los objetivos. Disefiar imagenes, logos
y plantilas para difusion en los medios segun las estrategias definidas.
Garantizar el funcionamiento continuo y eficiente de la empresa. Buscar
alternativas de mejoras constantes para la pagina. Mantener el dinamismo, la
versatilidad y confiabilidad de la pagina. Velar por la calidad y la innovacion de la
tienda. Se encarga de la edicion, programacion, disefio y mantenimiento de la
tienda (online)

Perfil: Profesional Universitario del area de Informatica / Computacion o afin.

Conocimientos y Habilidades: Programacién y Disefio web. Office.

Nombre del Cargo: Coordinadora Estratégica

Departamento: Coordinacion Estratégica

Reporta a: Gerencia General.

Trabaja con: Gerente General. Soporte Creativo. Coordinacion Estratégica.
Funciones: Estimular y apalancar la generacion de nuevas ideas para la

obtencion de clientes. Idear métodos de comunicacion para establecer vinculos
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con potenciales clientes. Verificar el funcionamiento de la tienda y determinar las
capacidades de mejoras que se requieran de la gerencia técnica. Establecer
oportunidades de mejoras en funcién de empresas similares en el mercado.
Identificar posibles aliados comerciales (personas o empresas). Digitalizacion y
edicion preliminar de imagenes de los productos. Seguimiento a redes sociales.
Perfil: Profesional Universitario del area de Ingenieria, Administracion, Publicidad
o afin.

Conocimientos y Habilidades: Relaciones Publicas. Técnicas de mercadeo.

Manejo de Redes Sociales. Office.

Nombre del Cargo: Asesor de Soporte Creativo

Departamento: Gerencia General

Reporta a: Gerencia General.

Trabaja con: Gerente General. Gerencia Técnica. Coordinacion Estratégica.
Funciones: Explorar nuevas tendencias y formas, manteniendo siempre presente
la gran competencia que existe en el mercado. Su funcion principal es el disefio
y confeccidn de piezas para la comercializacion en la tienda, asi como, identificar
alternativas de lineas de produccién para garantizar la constante innovacion de
los productos ofrecidos.

Perfil: Profesional Universitario de cualquier area.

Conocimientos y Habilidades: Disefio y elaboracion de piezas. Relaciones

Pulblicas. Técnicas de mercadeo. Manejo de web. Office.

Nombre del Cargo: Administradora SEO

Departamento: Gerencia Técnica.

Reporta a: Gerencia Técnica.

Trabaja con: Gerente Técnico. Desarrolladores de Contenido.

Funciones: Desarrollar el Comercio Electronico y consolidar el portal de

www.edtalles.com, a través de su posicionamiento web y redes sociales. Su
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funcién principal es disefar, coordinar y ejecutar las estrategias que incentiven
el trafico de la tienda en linea asi como analizar el desempefio de la misma y
recomendar estratégicas de crecimiento.

Perfil: Profesional Universitario del area de Informética / Computacion o afin.
Conocimientos y Habilidades: Posicionamiento SEO. Redes sociales. Web.
Office.

Nombre del Cargo: Desarrolladores de Contenido

Departamento: Gerencia Técnica.

Reporta a: Administrador SEO.

Trabaja con: Gerente Técnico. Administrador SEO

Funciones: Control, gestion y optimizacion de campafias: analisis de indicadores,
control de rendimientos, acciones y propuestas de mejora. Elaboracion de
estrategias de posicionamiento online de productos. Disefio y desarrollo de
estrategias de afiliacion. Gestiobn de contenidos de la web. Email marketing.
Soporte en la gestion de otras areas del departamento de tecnologia.

Perfil: Profesional Universitario recién graduado o estudiantes de los ultimos afios
de la carrera Publicidad y Mercadeo, Disefio Gréfico, Informéatica o afin.
Conocimientos y Habilidades: Posicionamiento SEO. Redes sociales. Marketing.
Web. Office Avanzado. Excelente redaccién y ortografia. Photoshop.

Nombre del Cargo: Promotoras de Venta

Departamento: Coordinacion Estratégica.

Reporta a: Coordinadora Estratégica.

Trabaja con: Coordinadora Estratégica.

Funciones: Promocionar y vender.

Perfil: Cualquier persona responsable con intension de venta que sea
recomendada por alguien de confianza.

Conocimientos y Habilidades: Ventas. Comunicaciones. Gestion de cobranza.
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Produccion y Comercializacion
Desechos y Pérdidas del Proceso
Las pérdidas asociadas al negocio, estan representadas en la mercancia dafiada
0 deteriorada, extraviada, no contabilizada o no facturada. La actualizacion a
destiempo del stock provoca una fluctuacién, es decir, diferencia entre el
contenido del inventario y la cantidad real de productos existentes, lo que

conlleva a una pérdida cuantificable monetariamente.

Los desafios de inventario son muy significativos para tiendas con ésta dinamica
de trabajo, puesto que la mercancia no se limita a un espacio fisico particular y
no estd ubicada en mostradores estaticos bien definidos, sino mas bien en
espacios itinerantes y muestrarios rotativos, por tanto los problemas de merma
deben identificarse y minimizarse; las causas se pueden clasificar en conocidas

y desconocidas, tales como:

Conocidas:
e Manipulacion indebida de los clientes al momento de visualizar la
mercancia.
e Deterioro por manipulacion para exhibicion y por la exhibicién
propiamente.
e Dafios durante almacenaje.

e Pérdidas o dafnos en el traslado de la mercaderia.

Desconocidas:
e Errores u omisiones en facturacion.
e Robo.

e |nconsistencia durante la realizaciéon de inventarios.
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Medidas de control:

Tratar con precaucion las piezas que se exhiban.

Reducir y controlar el uso de materiales como: pega, grapas o alfileres, en
la exhibicion y el etiquetado.

Garantizar area de depdsito o almacén limpia y ordenada.
Implementar un sistema eficiente de inventario.

Utilizar un programa para administrar y simplificar las tareas de

seguimiento y gestion de inventario.
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Lista de Requerimientos

A continuacion se listan los requerimientos definidos para la produccion:

P

* Agujas de tejer gruesas
 Cilindros de goma gris, azul y rosa \
* Compas de joyero
 Corredor de soldadura
 Discos gris/azul/rosado planos y puntiagudos
* Fresas de punta redonda
o Ladrillo refractario.
e Lastras para pulseras y collares.
e Listones de madera para armar con lijas 2x2x25cm
H e rra m ie nta S * Mechas 0,90 y 1,00mm
* Mopas para pulir blancas y amarillas 4x40
* Mordaza o tenalla de tornillo.
* Pinzas punta plana gruesa y media cafia

AN

e Fabricador de argollas
e Laminador

eSoplete

eTambor de pulir

AN

o Flux

e Hojillas de segueta

eLima cafia mediana 4" con mango

¢ Papel de lija de grano 220, 360, 400 y 600
¢ Pasta para pulir blanca y roja (dialux)

¢ Pasta protectora de soldadura

¢ Pasta quita rallas

¢ Piedras sintéticas, vidrio y semipreciosas
eSoldaduras blandas y duras

*Variedad de hilos y cueros. j

Disefio y Fabricacion de Accesorios para Damas con técnicas de Bisuteria, Alambre

Artistico y Orfebreria

Figura 16. Lista de requerimientos
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Objetivo 2. Alternativas de crecimiento de Edtalles.com

Para el analisis de las alternativas de crecimiento que mejor se ajustan a la
empresa se aplican herramientas como la Matriz Boston Consulting Group
(BCG), Andlisis de Estrategias Came y los Diez Mandamientos de la Gestion
Estratégica.

Matriz BCG

Se trata de un modelo creado por el despacho Boston Consulting Group y data
de al menos 50 afios. Con la matriz BCG se evalla la relacion entre los activos
de wuna cartera estratégica, considerando cada linea de productos
independientemente y comparandolas entre si con variables comunes como el

crecimiento del mercado respectivo y la participacion del mercado de cada uno.

Edtalles.com como la mayoria de las organizaciones con varias lineas de
productos, dispone de una cartera que incluye una mezcla de estrellas, vacas
lecheras, interrogantes y perros o pesos muertos. De dicha clasificacion se
generan indicaciones de las estrategias que se deben seguir considerando la
dindmica del funcionamiento entre las cuatro (4) situaciones diferentes de los

productos.

A continuacion se desarrolla la cartera de productos de Edtalles.com:
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o Alto Accesorios para Damas Accesorios para Caballeros
o (Bisuteria, Orfebreria, Alambre (Bisuteria, Orfebreria, Carteras)
% Artistico, Tejidos)
=
©
©
S g
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2 ) )
£ 1 Accesorios Infantiles
[3) : ‘ o
o) _ Carteras para Damas (Bisuteria 'y O_rfeprena Lazos y
O Bajo . Cintillos)
(Nacionales, Importadas) . ) : .
Reparacion de piezas de joyeria
(propias y de fabricacién externa)
Alto Bajo
Participacién en el Mercado
Figura 17. Matriz BCG para Edtalles.com
Estrellas

Accesorios para damas: son productos elaborados con diversas técnicas,
materiales y criterios de disefio; van desde la bisuteria convencional, sencilla,
fina y a la moda hasta piezas de orfebreria mas elaboradas con metales como
oro, plata o acero inoxidable y piedras semipreciosas. Son productos con alta
participacion en el mercado y altas tasas de crecimiento, representan un desafio
para la empresa puesto que requieren inversiones constantes en materiales,
herramientas, formacion del personal para desarrollo de nuevas técnicas e
innovacion, asi como manejo de marketing donde se requieren estrategias
agresivas. El mercado es altamente competitivo pues cada dia se generan

nuevas tendencias y emergen nuevos disefiadores.
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Vacas Lecheras

Carteras para Damas: la linea de carteras fue incluida como parte de la politica
de expansion y diversificacion; las carteras en su mayoria son de produccion
nacional, la disefiadora exclusiva es Leyla Dahdah, una joven caraquefia que
disefia carteras de diferentes materiales, texturas, colores y estilos; es una
disefiadora emergente con poco tiempo en el mercado pero que ha logrado
posicionarse y hoy dia se ven sus disefios en diversas tiendas y mercados de
disefio del pais. Adicional y mas recientemente se incorporaron a baja escala
carteras importadas, traidas de Colombia, elaboradas en el reconocido cuero
colombiano con disefios de alta demanda. Ambos estilos disponen de alta
participacion en el mercado por la creciente tendencia al reconocimiento de lo
hecho en Venezuela y por el renombre con el que cuentan las carteras
Colombianas en el mercado nacional. La linea de carteras tanto nacional como
importada cuenta con una gama de clientes fieles y los costos de produccion no
son altos para Edtalles.com, es decir, la linea de carteras puede sostener la
produccion de los productos estrellas y las interrogantes defendiendo la

participacion del mercado y reforzando la lealtad de los consumidores.

Interrogantes

Accesorios para Caballeros: linea en evaluacion para su proxima apertura en
virtud de las constantes solicitudes de los clientes en la incorporacion de
productos para caballeros; seria una linea dedicada al publico masculino con
accesorios como pulseras, carteras, porta chequeras y bolsos de cuero. Aun
cuando los caballeros no presentan una intensién de compra tan alta como las
damas, si muchas de ellas buscan algun detalle para obsequiar y ellos han
desarrollado en mediana escala su intensién de lucir un accesorio vanguardista
y elegante, en tal sentido se ha divisado la oportunidad de explorar un mercado
con baja participacion pero con alta tasa de crecimiento. Edtalles.com considera

qgue la linea de accesorios para caballeros puede ganar una participacion de
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mercado adecuada y puede llegar a ser lucrativa, en tal sentido se requiere la
inversion para construir la participacion de mercado progresivamente. Se
requiere una estrategia de marketing enfocada en la creacion de mercado que
permita construir el apoyo de los compradores.

Perros o Pesos Muertos

En esta categoria se tienen dos lineas: productos infantiles y reparacion de joyas.
Los Accesorios Infantiles comprenden piezas de bisuteria y orfebreria de
inspiracion infantil, asi como productos para el cabello tales como cintillos y
ganchos. Por su parte, la reparacion de joyas se ofrece como servicio plus a los
clientes a fin de brindarles las oportunidad de recuperar sus joyas favoritas en la
medida de lo posible, sean o no elaboradas por disefiadores Edtalles, se
desarrolla como politica de fidelizacion de los clientes a través de productos y
servicios integrales. Ambas lineas son de baja participaciéon en el mercado y
bajas tasas de crecimiento. No tienen gran inversion de fondos y son vistos bajo
el esquema de la diversidad de la oferta. La estrategia de marketing buscara
maximizar toda posible utilidad y promover una diferenciacion ante los

competidores para crear participacion en el mercado.

Segun el andlisis de la Matriz BCG para Edtalles.com la cartera de productos
esta equilibrada, las vacas lecheras son indispensables y los productos estrellas
y las interrogantes deben consolidarse a largo plazo. La rentabilidad obtenida de
la linea de carteras debe ser invertida en la linea de accesorios de caballeros
para posicionarlos como productos estrella. Asi mismo, la linea de accesorios
para damas debe consolidarse a partir del posicionamiento de marca y disefio

innovador para convertirse en vacas lecheras.
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Analisis Came

El analisis Came es la continuacion natural del andlisis Dofa, facilitando la

eleccion de las posibles estrategias; a continuacion el andlisis para mantener las

fortalezas, corregir las debilidades, afrontar las amenazas y explotar las

oportunidades de Edtalles.com:

Tabla 9. Analisis Came para factores internos de Edtalles.com

DOFA

CAME

Altos costos de la materia prima para la
produccion.

Poca diversificacion (s6lo se ha fijado el
segmento de moda femenina en accesorios)

Alternar e innovar las materias primas
para la produccién.

Diversificar las lineas de productos, lanzar
lalinea masculina y fortalecerlalinea
infantil.

Buena atencion al cliente.

Sistema de garantia.
Empresa familiar

RRHH

(%]
0
(] o .7
= Masificar la produccidn para los 8
- |Productos costos para algunos estratos. . . . =
= diferentes niveles adquisitivos. m
& |En algunas ocasiones no se han estudiado >
ampliamente los mercados ni los riesgos. Evaluacion de los mercados.
. Reordenary buscar espacios alternativos
Infraestructura pequefia. . .
para la produccion y el almacenaje.
; - Reinversion constante y politicas de
Capital de trabajo limitado. . L
financiamiento.
Producto definido y estilo propio. Garantizar el estilo propio. No replica
L : : Invertir en herramientas y equipos para
Fabricacion interna (disefios propios) . . y. i quipos p
profesionalizar la produccion.
) o Adquirir materia prima de alta calidad y al
Calidad ydisefio . .
mejor precio
Imagen de marca Vendery promocionar la marca
) Buscar la materia primay los disefios que )§>
& |Precios accesibles garanticen lainnovacion y calidad sin z
@© q
I incrementar abruptamente los costos =2
. g m
- Personal capacitado y con alto sentidode | =

pertenencia con laempresa

Tarjeta de garantia impresa de los
productos

Socios familiares.

Personal profesional de capacitacién
constante.
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Tabla 10. Analisis Came para factores externos de Edtalles.com

DOFA CAME
Crisis econémica actual. Ofrecer alternativas a nuestros clientes:
sistema de apartado, pago financiado
(crédito).
Aumento de la competencia en el sector (gran|]Aumento de las alternativas de disefio,
oferta para el rubro) prrecios atractivos.
) : . : Mejorar los disefos y la calidad de los >
& |Mayor exigencia de los clientes. . . o 2
< materiales, garantizar durabilidad. o)
@ |Bajos costos de produccién para las grandes - . =
= : 2 2 2 Vender marcay disefio exclusivo =
< |cadenas. >
Asegurar productos en empresas de
Inseguridad trasnporte. Participar en eventos donde
se garantice la seguridad.
Irregularidades en la legislacion y limitaciones .
. : Mantener asesoria permanente.
de entes regulatorios del comercio.
L Aumentar la cantidad de productos y
Diversificacion (producto / target). .
target a cubrir
Aumentar la presencia en otras zonas del
Expandir zonas objetivos. pais a través de embajadoras Edtalles y
" alianzas estratégicas.
Q g ,
T |interés de las féminas por su imagen|Consolidarlamarcay lalineade o
0
2 |personal. productos para damas 5
>
£ Internet/ e-commerce (mercado en Mantenery aumentar la presenciaenlas | o
o imi =
5 crecimiento) redesy la web.
. . Contactar a figuras reconocidas para lucir
Relacionar la marca con figuras de la moda. o
y publicitar los productos.
Productos de alto consumo. Aumentar presencia en el mercado.
Exportacion a paises vecinos una vez se . .
o Hacer alianzas estrategicas.
posicione en el mercado local

En tal sentido, del andlisis Came para Edtalles.com se desprenden las siguientes

estrategias generales:
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Tabla 11. Estrategias CAME para Edtalles.com

Estrategias Ofensivas F+O Estrategias de Reorientaciéon D+O

Alineacion a los creadores de tendencia de .
moda Ampliar productos y target.

Innovar en disefios y estilismo. Potenciar la tienda online.

. . Evaluacion de las estrategias de ventas y
Liderar segmento objetivo. . )

aliados comerciales
Maximizar el uso del e-commerce y las
redes sociales para dar a conocer el estilo
del negocio y las ventajas competitivas en
cuanto a precios, sistemas de pago Yy

garantias.

Evaluar los mercados potenciales y expandir
1 , .
a zonas mas desprovistas de oferta.

Disefios exclusivos.

Estrategia Defensivas F+A Estrategia de Supervivencia D+A
Utilizacion de materiales vanguardistas de
bajo costo (biodegradables)

Mejorar o mantener los precios.

Ampliar politicas de atencidn al cliente. Diversificacion de estratos y publico objetivo.

Ampliar colecciones. Producciones limitadas por coleccién.

Explotar marca verde en alineacion a la
tendencia ecoldgica del momento.

Hacer Outlet

Los 10 Mandamientos de la Gestion Estratégica

Betancourt (2006), establece que “existe una serie de aspectos que estan
conectados con el concepto de Gestidon Estratégica, que deben ser tomados en
cuenta a la hora de enfrentar dicho proceso. Estos diez aspectos han sido
incorporados como diez mandamientos fundamentales para el éxito de la

organizacion.” (p.147)

A continuacion se evalia como cada uno de estos criterios esta presente en

Edtalles.com:
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Mandamiento 1: Proteger nuestro ambiente

La proteccion ambiental es un todo que abarca cada uno de los aspectos del
entorno que rodea a la organizacién. En tal sentido, se debe evaluar, controlar y
proteger el ambiente en todas sus vertientes, se estudia la accion y el efecto
sobre la empresa.

Tabla 12. Analisis del Ambiente y el Efecto sobre la Empresa

Ambiente Accioén Efecto Empresa
Fisico Contaminacion Escasez de recursos
naturales.

Condiciones del urbanismo | Retraso o alteraciones de
las operaciones.

Social Delincuencia Robos y pérdidas

Politico Corrupcion Competencia desleal.
Obstaculos y  trabas
judiciales.

Legislacion Atropellos y limitaciones

para las operaciones.

Econdmico Inflacion / Pobreza Bajo poder adquisitivo del
mercado.

Inestabilidad del mercado | Variaciones constantes de
COstos y precios.

Cultural Falta de valores Incumplimientos y faltas
del personal.
Educativo Bajo nivel de excelencia Dificultad en el recurso
profesional humano calificado.
Tecnoldgico Poco acceso a nuevas Poco desarrollo de
tecnologias capacidades competitivas
Competitivo Poca competencia Descuido y limitaciones en

el desarrollo de productos,
tecnologias, métodos vy
demas competencias.
Proveedores limitados Encarecimiento de la
materia prima y recursos.

La exploracion de estos 8 ambientes pretende ubicar oportunidades del negocio,

hacerlo mas comprensible y mas accesible; por lo cual, una vez estudiados
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dichos ambientes se desprenden las siguientes estrategias apegadas al primer
mandamiento:

e Manejo de desechos bajo la politica “Contaminacion Ambiental 0”

e Uso de materiales e insumos reciclables.

e Contribucién en campafas de ciudadania y proteccion ambiental.

e Mantener conducta apegada a la ley.

e Cumplir con deberes y derechos fiscales.

e Mantenerse informados y asesorados en materia fiscal, contable y legal.

e Generar politicas de responsabilidad social organizacional.

e Desarrollar planes de inversion y capacitacion tecnoldgica.

e Fomentar y mantener competidores.

e Buscar alternativas para abastecerse de materia prima.

¢ Ubicar nuevos materiales para el disefio.

Mandamiento 2: Ser interdependientes

Este mandamiento contempla la NO lucha de poderes internamente en la
organizaciéon. Edtalles.com trabaja baja el esquema de la sinergia. El caracter
familiar de la empresa concibe y asume como perfil organizacional una sola
vision, una sola misién y una sola organizacién. La organizacion dispone de una
alta competencia comunicacional y el trabajo en equipo hacia un todo; no se
aceptan ni practican las parcelas organizacionales. La estrategia en este ambito

es la vision global con accion local.

Mandamiento 3: Respetar/estimular la competencia

La competencia como parte del proceso de mejora continua desde Edtalles.com
se reconoce, respeta e incita, se considera un estimulo para la innovacion y
creatividad propia y se supone un reto constante para la creacién y superacion

de los disefios, marca, tecnologia y procesos.
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Mandamiento 4: Mantener la flexibilidad organizacional

Edtalles.com como organizacién esta concebida para el aprendizaje, es una
organizacion que pretende ser capaz de adatarse réapidamente a las
circunstancias que la rodean; su estructura organizativa no es rigida, el equipo
esta capacitado para atender los requerimientos en la medida que surjan aun
cuando falte uno o varios miembros de la directiva. En tal sentido, el lineamiento
al respecto es mantener una cultura organizacional con alto sentido de
pertenencia involucrando a todas las partes en los procesos y con capacidad de

atender los requerimientos en cualquier circunstancia.

Mandamiento 5: Estimular el liderazgo

Una de las condiciones necesarias para disponer del equipo capacitado para
atender los requerimientos es contar con procesos descentralizados, que no
existan embudos, ni alcabalas, que cada persona involucrada asuma su
liderazgo y capacidad de tomar decisiones partiendo del conocimiento y
entendimiento oportuno de los métodos y las implicaciones involucradas. La
estrategia para darle cumplimiento a este mandato en Edtalles.com consiste en
disponer de procesos claramente definidos y documentados, de conocimiento
global entre los involucrados, asi como la capacitacion constante de quienes

deberian asumir los roles necesarios ante cada escenario.

Mandamiento 6: Anticipar los cambios

Soélo anticipando se puede estar siempre delante de la competencia. El proceso
de cambio involucra todas las actividades, areas y procesos de la organizacion,
en tal sentido el cambio es inevitable, es asi como toda empresa atraviesa
factores internos y externos que la hacen dindmica, por lo que saber que puede
0 que va a cambiar se convierte en una oportunidad de crecimiento. Para
Edtalles.com las estrategias de anticipacion a los cambios estan vinculadas a lo

siguiente:
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e El conocimiento profundo de los productos y los factores que influyen en
él como las materias primas, los métodos de distribucién, los canales de
marketing, las herramientas, insumos Yy proveedores, técnicas y
tendencias, legislacion, etc.

e Observacion continua de la competencia, en ocasiones los otros
avizoran los cambios primero.

¢ Informacion y actualizacion permanente de los cambios tecnolégicos.

e Estudio permanente del mercado en general, evaluacién del nicho.
Observar qué hacen compafias totalmente distintas contribuye
ocasionalmente a evaluar cambios propios.

e Observacion periddica de las tendencias mundiales, ciudades como
Tokio, New York, Londres y Berlin son fabricas de ideas vy

transformaciones que no pueden dejar de observarse.

Mandamiento 7: Establecer un enfoque organizacional

Enfocar significa concentrar esfuerzos y recursos en un area determinada en la
que se desea ser el primero y el mejor. Conocer con claridad el foco de atencion
permite a la organizacion conocer sus clientes, proveedores, competidores y

complementos en el negocio.

Mandamiento 8: Gerenciar las percepciones

La imagen es un elemento fundamental de la supervivencia organizacional. Para
los clientes es importante que él pueda percibir la excelencia cuando reciba el
producto o servicio. Se trata de tomar conciencia de lo que se hace y lo que se
proyecta. Edtalles.com vigila cada detalle en el producto, como el empaque y la
distribucion, por otra parte ingresara la tarjeta de garantia al momento de la

entrega del producto.
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Mandamiento 9: Gerenciar el cambio tecnoldgico

Lo cual implica, entre otras cosas:

Conocer la necesidad de invertir en desarrollo tecnologico a corto,
mediano y largo plazo, como un problema de supervivencia y/o
competitividad.

Desarrollar la capacidad de innovacioén de la organizacion, a través del
cabal aprovechamiento de la tecnologia.

Comprender que la tecnologia no es un lujo, sino una necesidad para
sobrevivir y competir.

Comprender que la tecnologia no puede resolver todo lo que se desea, si
no se utiliza con los esquemas de gestién adecuados.

Comprender que la tecnologia no reemplaza a la gente, sino que la
desplaza de una actividad a otra, ya sea dentro o fuera de la organizacion.
Todo incremento tecnologico implica incremento en el personal de soporte

y mantenimiento tecnoldgico, aun cuando reduzca personal operativo.

Por la naturaleza del negocio, el cambio tecnolégico es relevante para

Edtalles.com asi que la estrategia es mantenerse a la vanguardia de los cambios

tecnologicos en todas las implicaciones que se amerite de acuerdo a las

condiciones de la organizacion y los requerimientos de los procesos.

Mandamiento 10: Manejar el cambio como rutina

Es imperativo comprender como un elemento fundamental para cualquier

organizaciéon la necesidad de cambiar permanentemente, para ello todos los

lideres y gerentes deben:

Organizar el cambio como rutina. Lo cual implica mantener la flexibilidad
y el aprendizaje organizacional como un elemento clave de la gestidn

empresarial.
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Desarrollar nuevos procesos gerenciales orientados por los nuevos

enfoques de calidad en el trabajo, que buscan el mejoramiento continuo

de los procesos de trabajo.

Establecer objetivos ideales basados en estados deseados, tales como:

o

©)

Cero defectos.

Cero inventarios.

Cero desperdicio.

Cero paradas de planta.
Cero esperas.

Cero clientes insatisfechos.

Cero reclamos.
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Objetivo 3. Plan de inversion basado en las buenas practicas de la Gerencia de
Proyectos

Para el desarrollo del plan de inversion se partira de las estrategias identificadas
como alternativas de crecimiento de la empresa Edtalles.com apoyadas sobre
las técnicas de construccion de escenarios y analisis de sensibilidad basado en

las buenas practicas de la Gerencia de Proyectos.

Construccion de Escenarios y Analisis de Sensibilidad

Segun las buenas practicas de la Gerencia de Proyectos la construccion de
escenarios resulta una practica profesional que permite evaluar indicadores,
implicaciones y acontecimientos los cuales se utilizan para analizar diversos

planes de accion.

El andlisis de sensibilidad, por su parte, consiste en la creacion de escenarios
diferentes modificando ciertos parametros lo cual permite detectar los niveles de
riesgo a los que puede estar sometida la empresa al enfrentarse a ciertas
variables sensibles al cambio; en tal sentido, se plantean tres (03) escenarios

Optimo, probable y pésimo.

Siguiendo la metodologia de Blanco (2010), se definen parametros
concernientes a control cambiario, inflacion, planes de inversion, nivel de ventas,
asi como relacionados algunos relacionados con las operaciones. A continuacion

se definen las premisas para cada escenario:
Escenario 1. Optimo

Premisas:

e Control cambiario, délar controlado a una tasa de 250Bs/$
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e Inflacion similar a la registrada en 2014 (68%) con un incremento anual

del 10%.

e Inversién anual constante.

¢ Inventarios por 60 dias.

Tabla 13. Estado de Resultados (Ganancias y pérdidas). Escenario Optimo

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas 1.250.000 3.150.000 8.259.300 22.582.578 64.532.427
Costos y Gastos 512.500 1.304.415 3.454.378 9.539.410 27.532.608
Depreciacion 12.500 46.000 103.708 207.327 401.710
Utilidad Operativa 725.000 1.799.585 4.701.214 12.835.841 36.598.109
Intereses 625 625 625 625 625
Utilidad antes ISLR 724375 1.798.960 4.700.589 12.835.216 36.597.484
ISLR 34%  246.288 611.646 1.598.200 4.363.973 12.443.144
Utilidad Neta 478.088 1.187.314 3.102.389 8.471.243 24.154.339
Tabla 14. Balance general. Escenario Optimo
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Caja Operativa 9.965 25.364 67.168 185.489 535.356
Excedentes Caja Temporales (0] 330.388 1.572.777 5.467.523 17.386.530
Inventarios 208.333 525.000 1.376.550 3.763.763 10.755.404
CxC 104.167 262.500 688.275 1.881.882 5.377.702
Total Activo Circulante 322.465 1.143.252 3.704.770 11.298.656 34.054.993
Activo Fijo Bruto 250.000 670.000 1.404.160 2.742.387 5.291.816
Depreciacion Acum. 12.500 58.500 162.208 369.535 771.245
Total Activo Fijo Neto 237.500 611.500 1.241.952 2.372.852 4.520.571
Otros Activos 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO 559.965 1.754.752 4.946.722 13.671.508 38.575.564
Préstamos Bancarios (pagares) 25.524 (o] (o] (o] (o]
Otros pasivos circulantes 0 0 0 (] 0
CxP 21.354 54.351 143.932 397.475 1.147.192
Total Pasivo Circulante 46.878 54.351 143.932 397.475 1.147.192
Pasivo Largo Plazo 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000

TOTAL PASIVO 71.878 79.351 168.932 422.475 1.172.192
Capital Social 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Utilidades Retenidas 478.088 1.665.401 4.767.790 13.239.033 37.393.372
TOTAL PATRIMONIO 488.088 1.675.401 4.777.790 13.249.033 37.403.372
TOTAL PAS + PAT 559.965 1.754.752 4.946.722 13.671.508 38.575.564
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Escenario 2. Probable

Premisas:

Ddlar paralelo, a una tasa de 535Bs/$

Inflacion por encima del 95% con incremento anual del 15%

Incidencias en las ventas hacia la baja por la situacion pais y la afectaciéon

del poder adquisitivo de los clientes.

Incrementos de costos y gastos operativos / administrativos.

Reduccion del plan de inversion, se mantiene la inversion anual con menor

capacidad.

Tabla 15. Estado de Resultados (Ganancias y pérdidas). Escenario Probable

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ventas 1.605.000 4.089.540 11.185.710 33.003.213 105.545.992
Costos y Gastos 1.219.800 3.263.453 9.372.506 29.036.062 97.501.777
Depreciacion 18.725 74.151 188.071 440.546 1.046.939
Utilidad Operativa 366.475 751.936 1.625.133 3.526.605 6.997.275
Intereses 625 625 625 625 625
Utilidad antes ISLR 365.850 751.311 1.624.508 3.525.980 6.996.650
ISLR 34%  124.389 255.446 552.333 1.198.833 2.378.861
Utilidad Neta 241.461 495.865 1.072.175 2.327.147 4.617.789
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Tabla 16. Balance general. Escenario Probable

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Caja Operativa 23.718 63.456 182.243 564.590 1.895.868
Excedentes Caja Temporales 0 0 0 0 0
Inventarios 133.750 340.795 932.142 2.750.268 8.795.499
CxC 133.750 340.795 932.142 2.750.268 8.795.499
Total Activo Circulante 291.218 745.046 2.046.528 6.065.126 19.486.866
Activo Fijo Bruto 374.500 1.108.520 2.652.898 6.158.019 14.780.755
Depreciaciéon Acum. 18.725 92.876 280.947 721.493 1.768.431
Total Activo Fijo Neto 355.775 1.015.644 2.371.951 5.436.526 13.012.324
Otros Activos 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO 646.993 1.760.690 4.418.479 11.501.651 32.499.190
Préstamos Bancarios (pagares) 319.707 852.387 2.183.457 6.120.167 19.647.178
Otros pasivos circulantes 0 0 0 0 0
CxP 50.825 135.977 390.521 1.209.836 4.062.574
Total Pasivo Circulante 370.532 988.364 2.573.978 7.330.003 23.709.753
Pasivo Largo Plazo 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000
TOTAL PASIVO 395.532 1.013.364 2.598.978 7.355.003 23.734.753
Capital Social 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Utilidades Retenidas 241.461 737.326 1.809.501 4.136.648 8.754.438
TOTAL PATRIMONIO 251.461 747.326 1.819.501 4.146.648 8.764.438
TOTAL PAS + PAT 646.993 1.760.690 4.418.479 11.501.651 32.499.190

Escenario 3. Pésimo

Premisas:

e Dodlar paralelo en maximo valor, tasa estimada de 1.000Bs/$

¢ Inflacion supera los tres (3) digitos, 120% con incremento anual del 20%

¢ Incidencias en las ventas hacia la baja por la situacion pais y la afectacion

del poder adquisitivo de los clientes.

¢ Incrementos de costos y gastos operativos / administrativos a su maxima

expresion.

e Inversién minima requerida.
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Tabla 17. Estado de Resultados (Ganancias y pérdidas). Escenario Pésimo

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 1.250.000 3.025.000 8.119.100 23.256.350  75.054.753
Costos y Gastos 1.125.000 2.994.750 8.037.909 23.023.787  74.304.206
Depreciacion 15.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Utilidad Operativa 110.000 250 51.191 202.564 720.548
Intereses 625 625 625 625 625
Utilidad antes ISLR 109.375 -375 50.566 201.939 719.923
ISLR 34%  37.88 -128 17.192 68.659 244.774
Utilidad Neta 72.188 -248 33.374 133.279 475.149

Tabla 18. Balance general. Escenario Pésimo

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Caja Operativa 21.875 58.231 156.293 447.685 1.444.804
Excedentes Caja Temporales 0 0 0 0 0
Inventarios 52.083 126.042 338.296 969.015 3.127.281
CxC 104.167 252.083 676.592 1.938.029 6.254.563
Total Activo Circulante 178.125 436.356 1.171.180 3.354.728  10.826.648
Activo Fijo Bruto 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Depreciacion Acum. 15.000 45.000 75.000 105.000 135.000
Total Activo Fijo Neto 285.000 255.000 225.000 195.000 165.000
Otros Activos 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO 463.125 691.356 1.396.180 3.549.728  10.991.648
Préstamos Bancarios (pagares) 309.063 459.635 920.954 2.316.811 7.146.898
Otros pasivos circulantes 0 0 0 0 0
CxP 46.875 124.781 334.913 959.324 3.096.009
Total Pasivo Circulante 355.938 584.416 1.255.867 3.276.136  10.242.906
Pasivo Largo Plazo 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000
TOTAL PASIVO 380.938 609.416 1.280.867 3.301.136  10.267.906
Capital Social 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Utilidades Retenidas 72.188 71.940 105.314 238.593 713.742
TOTAL PATRIMONIO 82.188 81.940 115.314 248.593 723.742
TOTAL PAS + PAT 463.125 691.356 1.396.180 3.549.728  10.991.648
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Una vez planteados los tres escenarios se realiza el analisis comparativo de los
mismos a través de tablas y gréficos que permiten consolidar los balances y

apreciar las variaciones y diferencias entre ellos.

Tabla 19. Balance de Ganancias y Pérdidas por Escenario

Ganancias y perdidas
Escenario 1 478.088 1.187.314 | 3.102.389 | 8.471.243 (24.154.339
Escenario 2 241.461 495.865 1.072.175 | 2.327.147 | 4.617.789
Escenario 3 72.188 -248 33.374 133.279 475.149
1 2 3 4 5
Ganancias y Pérdidas por Escenario
30.000.000
25.000.000
20.000.000
E
Z 15.000.000 Escenario 1
=
§ 10.000.000 Escenario 2
5 Escenario 3
5.000.000
0
1 2 3 4 5
-5.000.000
Afios

Grafico 1. Ganancias y Pérdidas por Escenario

El primer escenario representa el de mayor utilidad para la empresa por ser un
escenario controlado, no obstante en los tres escenarios se consigue una utilidad
positiva al cabo de los cinco afios evaluados, sin embargo los margenes de

ganancia distan mucho entre si.
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Tabla 20. Balance por Escenario

Balance General

Escenario 1 559.965 1.754.752 4.946.722 | 13.671.508 | 38.575.564
Escenario 2 646.993 1.760.690 4.418.479 | 11.501.651 | 32.499.190
Escenario 3 463.125 691.356 1.396.180 3.549.728 | 10.991.648
1 2 3 4 5

Balance General por Escenario

45.000.000
40.000.000
35.000.000
30.000.000
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0

Escenario 1
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Afios

Gréfico 2. Balance por Escenario

Una vez realizada la fase de cambio de la magnitud de los parametros

relacionados, se determina el VPN y la TIR para cada escenario.

Tabla 21. VPN y TIR para cada Escenario

VPN TIR
Escenario 1 | Bs.F 20.219.220,58 2023%
Escenario 2 | Bs.F4.601.373,53 159%
Escenario 3 Bs.F 118.983,63 22%

En los tres (03) escenarios se obtiene retorno de la inversion, no obstante son lo

primer y segundo escenario los mas atractivos para la empresa.
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VPN & TIR
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Grafico 3. VPN y TIR para cada Escenario
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CAPITULO VI — ANALISIS DE RESULTADOS

Una vez abordados los objetivos de la presente investigacion cuya finalidad era
analizar las estrategias de expansion de la empresa Edtalles.com CA basado en
las mejores practicas de la Gerencia de Proyectos, donde dicho analisis estuvo
precedido por la descripcion del plan de negocios, la evaluaciéon de las
alternativas de crecimiento y el plan de inversion ahora se desarrollan una serie

de enunciados por objetivos que constituyen el analisis de resultados.

Objetivo Especifico 1: Describir el plan de Negocios.

Edtalles.com tiene una poblacién tanto femenina como masculina, indeterminada
gue podria incidir en el alza de la demanda; ofrecer productos con el respaldo
de una garantia postventa y asesoria para el cuidado y la proteccion de los
mismos representaria una buena estrategia para generar valor respectos a sus
competidores directos; adicionalmente, se ofrece el servicio de envio a domicilio
generando valor agregado para una ciudad congestionada con el trafico y sin
limitaciones de distancia para los clientes del interior del pais. Por otra parte, se
desarrolla una ventaja competitiva integrada por excelente atencion al cliente,
facilidades de pago, diversidad de métodos de pago, calidad e innovacién de los
productos, disefio de estrategias de promocion, aliados comerciales y contacto

directo con clientes nuevos y antiguos.

Los precios deben estar siempre en el rango de la competencia y se debe
desarrollar la percepcion del producto de acuerdo a atributos relevantes para el

consumidor.

Los canales de distribucion establecidos para los productos son la web, las

promotoras de venta, aliados comerciales y la venta directa. Los desafios de
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inventario son muy significativos para tiendas con ésta dinamica de trabajo,

puesto que la mercancia no se limita a un espacio fisico particular y no esta

ubicada en mostradores estéticos bien definidos, sino mas bien en espacios

itinerantes y mostrarios rotativos.

La estructura de negocio es de una empresa de emprendimiento familiar, cuenta

con un equipo multidisciplinario.

Objetivo Especifico 2: Alternativas de Crecimiento.

Segun el analisis de la matriz BCG la estrategia para la empresa seria la

reinversion constante; esto es, que la rentabilidad obtenida de ciertas lineas de

productos sea invertida en el posicionamiento de las lineas mas débiles, asi

como en el posicionamiento de la marca.

Del andlisis Came se obtienen las siguientes estrategias:

Diversificacion de las lineas de: productos / colecciones / target,
materiales innovadores / ecoldgicos / reciclables, disefios exclusivos y
técnicas de produccion.

Disefar politicas de precios direccionadas hacia la mejora o la estabilidad.
Ampliar politicas de atencién al cliente.

Hacer Outlet

Maximizar el uso del e-commerce y las redes sociales para dar a conocer
el estilo del negocio y las ventajas competitivas. Potenciar la tienda online.
Evaluacion de las estrategias de ventas y aliados comerciales. Evaluar los

mercados potenciales y expandir a zonas mas desprovistas de oferta.

Al aplicar los diez (10) mandamientos de la gestién estratégica se tienen las

siguientes alternativas:
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Desarrollar los lineamientos necesarios para garantizar la proteccion
ambiental en cada uno de los entornos (fisico, social, politico, econémico,
culturas, educativo, tecnologico y competitivo) donde se despliega el
negocio.

Desarrollar una vision global con accion local.

Respeto por la competencia.

Mantener una cultura organizacional con alto sentido de pertenencia
involucrando a todas las partes en los procesos y con capacidad de
atender los requerimientos en cualquier circunstancia.

Disponer de procesos claramente definidos y documentados, de
conocimiento global entre los involucrados, asi como la capacitacion
constante de quienes deberian asumir los roles necesarios ante cada
escenario.

Desplegar estrategias de anticipacion a los cambios.

Conocer ampliamente a clientes, proveedores, competidores Yy
complementos en el negocio.

Vigilar cada detalle en el producto, tales como el empaque y la
distribucion, e ingresar la tarjeta de garantia al momento de la entrega del
producto.

Mantenerse a la vanguardia de los cambios tecnolégicos en todas las
implicaciones que se amerite de acuerdo a las condiciones de la
organizacion y los requerimientos de los procesos.

Comprender y aceptar la necesidad de cambio permanentemente.

Objetivo Especifico 3: Plan de inversion basado en las buenas practicas de la

Gerencia de Proyectos

Una vez desarrollados los escenarios y el analisis de sensibilidad para el negocio,

como herramienta para la toma de decisiones, se avisto el caracter sostenible de
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la empresa, aun cuando los contextos contemplados se desarrollaron en

escenarios tanto 6ptimos como pésimos, pasando por los probables.

Por el origen del negocio, empresa de emprendimiento familiar, se despliega una

serie de estrategias de sobrevivencia que le permita mantenerse en el tiempo a

pesar de las adversidades del entorno marcadas por las condiciones

socioecondmicas del pais.

Ahora bien con base en las alternativas definidas en el objetivo 2, se listan una

serie de estrategias que conexas desarrollan el plan de accién para la empresa,

tales como lo son:

Diversificacion de productos y mercados.

Expansion del negocio a mercados internacionales para obtencion de
monedas fuertes (divisas).

Expansiébn en la busqueda de nuevos mercados nacionales para
incremento de ventas.

Activacion de actividades promocionales que incentiven las ventas y la
captacion de nuevos clientes.

Revision y ajustes constantes a las estructuras de costos.
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CAPITULO VIl = CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Una vez levantada la informacion y posterior a los analisis realizados en cada
uno de los estudios desarrollados, asi como con el analisis de los resultados, se

pudo concluir lo siguiente:

e La principal estrategia a desarrollar por la empresa es la diversificacion de
productos, target, mercados, etc.

e Se requiere una expansion al mercado internacional para soportar la crisis
actual venezolana siendo los principales objetivos Panama, Republica
Dominicana, Puerto Rico y Colombia, ésta ultima ya ha sido visitada y se

han iniciado las relaciones comerciales a baja escala.
e Se deben establecer alianzas comerciales que busquen el
posicionamiento de la marca y maximizar la probabilidad de captar nuevos

mercados.

e Maximizar el aprovechamiento de los recursos internos, apostando a lo

hecho en Venezuela y el talento nacional.

e Establecer politicas que permitan mantener, cautivar y fidelizar clientes.
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Recomendaciones

En consonancia con todo lo anterior, se realizan las siguientes recomendaciones:

Conviene desarrollar planes de promocion y publicidad para enaltecer las
ventajas competitivas, y esto a su vez permita un mejor y rapido

posicionamiento de la marca y por ende incida en el alza de las ventas.

Establecer relaciones y alianzas comerciales con proveedores de materia
prima y productos terminados, sin participacion de intermediarios, a fin de

obtener precios competitivos y aumentar el margen de ganancias.

Establecer mecanismos de seguimiento y control periédicos de las
variables que puedan afectar los balances, tales como el valor del ddlar,
la inflacion, las condiciones que rigen la importacion y exportacion de
materiales y productos, a fin de detectar oportunamente los cambios y

obstaculos.
Implementar un sistema para la gestion del inventario, que permita

mantener las medidas necesarias para el control de los problemas de

merma de la mercancia.
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