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Fast VVinos

RESUMEN EJECUTIVO AMPLIADO

Socios:

Maria José Bahamonde
Valeria Carrera
Andrea Caceres

Felipe Garcés Uribe
Claudia Rodirguez
Delia Rojas

Equipo Directivo:

Presidente: Felipe Garcés Uribe

Gerente General: Andrea Cdceres

Gerente de Marketing: Claudia Rodriguez
Community Manager: Delia Rojas

Ejecutivo de Ventas: Maria José Bahamonde
Gerente Financiero: Valeria Carrera

Industria:

Comercio Electronico
Industria de licores y bebidas
Comercio de Vinos

Nimero de empleados:
Actual:0

Al iniciar las actividades: 8
Al final del primer afio: 10
Al final del tercer afio: 12

Alianzas/ Socios:

Posibles proveedores:

Liquors

Agencia y Representaciones Cordovez

El Bodegén

Almacenes Juan El Juri

Estas tres empresas mencionadas anteriormente,
serdn posibles proveedores de vinos a un precio
especial, mas no se busca en ellos una sociedad como
inversionistas de nuestro negocio.

Objetivos financieros:
La inversion Inicial para este proyecto es de:
$27,705.00

Inversores actuales:

La inversion inicial serd financiada por los mismos
socios mencionados anteriormente.

Se esperan retornos de la inversién para el 5t afio.
La inversién serd por un valor $4617,50 que
representa una participacion 16,66% para los 6
socios actuales

Uso de los fondos:

Disefio pagina web $2,300.00
Computadoras portdtiles (3) $1,200.00
Impresora HP MO 280 $115.00
Furgoneta reparticién

Chevrolet $15,340.00
Muebles y enseres local $8,750.00

Descripcion del negocio :

En el afio 2010 las importaciones de vino en el Ecuador
bordearon los USD $5.540.570,89 lograndose recuperar con
un aumento del 24.28% en comparacién al periodo 2009. El
consumo per cépita de vino ha aumentado significativamente,
dado que en el afio 2000 apenas era de una copa de vino.
Actualmente el consumo per capita de vino en Ecuador es de
una botella y media por consumidor.

El presente plan de negocio planea vender vinos al por
menor, a través de una pagina en Internet, la cual hace
referencia a la venta de productos que tiene la pagina de
Amazon. Por otro lado se piensa vender ciertos accesorios
entre estos destapa corchos, cooler de champagne, vasos,
copas, entre otros que hagan que el consumidor saque un
verdadero provecho de la pagina. Para cada uno de nuestro
productos se piensa hacer la entrega en una caja diferente de
la caja de origen de los vinos. Esto es algo que nadie hace,
ya que todos entregan los vinos en las cajas originales que
normalmente se encuentran en mal estado dado a que vienen
desde el pais de origen de los vinos. Es asi que las cajas

serén negras y con el logo de la empresa.

El actual negocio estd dirigido a personas que tengan la
capacidad de entrar al Internet, y que al mismo tiempo sean
de nivel socio econdmico medio alto y alto, por los precios de
los vinos y productos que se tiene. Por otro lado, al no ser
estos precios altos, e inaccesibles, los vinos, regalos, y
servicios podrian ser pagados por un chico joven de 24 afios
gue tenga un trabajo, 0 ya sea por un padre o0 madre de

familia.




Historia de la compafiia :

En busca de una empresa que facilite el dia a dia de las personas, pensamos en que los servicios a
domicilio tienen un crecimiento elevado en el mercado nacional como internacional. De forma paralela uno
de los socios acoto el gran desarrollo que tiene la industria de los vinos. Es de ahi, de donde sale esta
idea de entregar vinos de calidad a domicilio.

Direcciéon/ Equipo:

Los principales socios de la empresa tendran las funciones mencionadas anteriormente y seran los
encargados de emprender el negocio.

Presidente: Felipe Garcés Uribe

Gerente General: Andrea Caceres

Gerente de Marketing: Claudia Rodriguez

Community Manager: Delia Rojas

Ejecutivo de Ventas: Maria José Bahamonde

Gerente Financiero: Valeria Carrera

Es una idea por el momento pero que se la tiene que ejecutar para que el negocio salga a la luz.
Inicialmente no se tiene horarios de trabajo, hasta que se realice la constitucién de la empresa.
Posteriormente se tendra que asignar horas de trabajo dentro lo establecido por la ley.

Productos/ Servicios:

A través del Internet se planea la venta de vinos al por menor, y de los diferentes servicios y productos
gue vende la empresa, la pagina estara a la disposicion del publico las 24 horas, por lo que el consumidor
podréa pedir lo que desee a través de la pagina Web. Por otro lado las compras seran con pago de tarjeta
de crédito. Adicionalmente, tendremos un local fisico donde las personas podran realizar sus compras si
lo prefieren, aprovechando el hecho de que vamos a tener un stock determinado de vinos, el cual de
cualquier manera va a ocupar un espacio

Tecnologias/ Conocimientos necesarios:

En el caso de nuestro negocio lo que nos interesa es la tecnologia informatica, que es aquella que
permite el procesamiento de informacion por medios artificiales y que incluye todo lo relacionado con las
computadoras. Por medio de este significado, se puede relacionar el avance tecnoldgico con la
penetracion que ha tenido el uso de Internet en los Ultimos afios. Si se basa la empresa online del actual
plan de negocios en el avance tecnolégico que el pais estd teniendo, en el Internet, podria verse la
posibilidad de que sea un negocio rentable, eficiente, y sobre todas las cosas un negocio que se ajusta a
las nuevas necesidades del consumidor.

Mercados:

En el Ecuador, las principales zonas para el consumo del producto en este caso de licores y en especial
del vino es en el supermercado, licorerias, tiendas del barrio, restaurantes, y bares, donde se expende
entre un 60% a 65% de los licores y vinos del pais. Por otro lado se reconoce que las marcas de vino que
mas se venden son: Navarro Correas, Gato Negro, Las Huertas, entre otros, con precios que oscilan entre
los USD $6 y USD $100.

El mercado objetivo va en funcion de la cantidad de gente que tiene acceso al Internet dentro del pais, por
lo que nuestro mercado comprende a mas de 1 700,000 personas. Es importante saber que no todas
estas personas consumen vino, pero se debe aclarar que el consumo de vino per capita es de una botella.

Canales de distribucion:

Como hemos mencionado anteriormente, el canal que nosotros vamos a utilizar es por medio de la
Internet. Al segmento que nosotros queremos trasmitir cuenta con Internet dado a que son personas las
cuales se encuentran en una mejor clase social las cuales quieren ser guiados en cuanto al tema de
vinos. Ademas del Internet que va a ser nuestro principal canal, incluiremos un local fisico ya que
queremos aprovechar el hecho de que de cualquier manera tendremos que utilizar un espacio para
guardar el vino en stock para crear un local/lounge de degustacion, y compra directa de nuestros
productos.

Competencia:

Dentro de nuestras fortalezas se encuentran algunos factores importantes como el tener el conocimiento
de una sommelier para que brinde los diversos servicios que ofrece la pagina; la comodidad de pedir
desde su casa, y que le llegue en las siguientes 24 a 48 horas de haber hecho el pedido; y por Ultimo ser
una empresa por Internet que permita a los consumidores ahorrar tiempo y esfuerzo a la hora de comprar
sus vinos. Podemos ver que algunas de las debilidades que nuestro negocio afronta es que es dificil darle
el posicionamiento y el valor a la marca a una empresa nueva y también es la segunda empresa que se
va a dedicar a lo mismo, venta de vinos a través del Internet, por lo que tendremos que darle un giro al
negocio.
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Proyecciones financieras:

Periodo
Ventas

Costo de
ventas

Utilidad Bruta
Costos Fijos
Gastos
Administrativos
Depreciacién y
amortizacion
EBIT

Interés
Utilidad antes
de impuestos
Participacién
trabajadores
Impuestos
Utilidad Neta

1
577679.8

462143.8
115536.0
1600.0

101578.8
4436.0
7921.2
2252.0
5669.1

850.4

1204.7
4464.4

Monto total de inversién:

Tiempo de recupero de la inversion (meses): 60

2
645990.4

516792.3
129198.1
1680.0

106657.7
4436.0
16424.3
1890.4
14533.9
2180.1

3088.5
11445.5

3
722378.7

577903.0
144475.7
1764.0

111990.6
4436.0
26285.1
1489.0
24796.1
3719.4

5269.2
19526.9

Mes en que se alcanza el punto de equilibrio operativo:
TIR del Proyecto: 20%

4
807800.0

646240.0
161560.0
1852.2

117590.2
4436.0
37681.6
0.0
37681.6
5652.2

8007.4
29674.3

5
903322.4

722657.9
180664.5
1944.8

123469.7
4436.0
50814.0
0.0
50814.0
7622.1

10798.0
40016.0
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1.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL .-

Visién.-

Ser una empresa especializada en la venta de vinos por Internet que transmita
una cultura y un gusto por el vino en el pais.

Misién.-

Ayudar a los amantes del vino, tanto a expertos como a aficionados, a

descubrir los mejores vinos y a disfrutar con ellos.

Valores.-



Compromiso: entrega garantizada y a tiempo utilizando productos de
calidad, ademds de generar un servicio que transmita la cultura vinicola,

apasionando a los clientes por la misma.

Sofisticacién: productos entregados en un envase elegante, los cuales
podran pedirse en una péagina refinada que cumpla con las exigencias del

cliente y que a la vez genere una experiencia vinicola diferente.

Confianza: que la pagina sea segura y confiable, en cuanto al pedido

realizado y al pago.

Proximidad: estar cerca de los clientes, a través de canales de
comunicacioén eficientes donde puedan pedir consejos especificos, expresar

sus quejas o sugerencias y resolver sus dudas.

2.2 ANALISIS SECTORIAL .-

e Tecnologia

En el caso de nuestro negocio lo que nos interesa es la tecnologia
informatica, que es aquella que permite el procesamiento de informacion por
medios artificiales y que incluye todo lo relacionado con las computadoras”
(Real Academia Espafiola, 2011). Por medio de este significado, se puede
relacionar el avance tecnolégico con la penetracion que ha tenido el uso de
Internet en los dltimos afios. Si se basa la empresa online del actual plan de
negocios en el avance tecnolégico que el pais esta teniendo en el Internet,
entonces podria verse la posibilidad de que sea un negocio rentable, eficiente,
y sobre todas las cosas un negocio que se ajusta a las nuevas necesidades del
consumidor, que son principalmente basadas en el uso de Internet. Por lo
tanto, no solo las necesidades, sino también sus deseos que en este caso
seria la compra en Internet especialmente de vinos, y otras bebidas
alcohdlicas.

Debido al avance tecnoldgico que el pais ha tenido, es posible identificar
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una nueva manera de comercio via online, por lo que la actual empresa, tiene
la posibilidad de crecer frente a su competencia, siempre y cuando se
diferencie de las otras. Estudios demuestran que el uso de Internet en
Ecuador, ha ido incrementado en forma gradual, siendo asi imprescindible
mostrar datos de afios anteriores del pais, es asi que en enero del 2003 el dato
oficial indicaba que eran 3.000 los usuarios estimados mientras que para el
2005, los usuarios crecieron a 88.000 (Internet en Ecuador, 2005) esto significa
gue la tasa de crecimiento por afio de usuarios de Internet es de 1417, lo que
da la clave de que un negocio online es rentable en el pais, dado el alto
crecimiento de usurarios. Por otro lado, en el 2005 en el Ecuador, habia un
4.8% de penetracion de Internet, sin tomar en cuenta a los conectados por
cibercafés o “café-nets” (Internet en Ecuador, 2005), mientras que en el censo
del 2010, realizado por el INEC, se muestra que en el 2010 existia el 11.8% de
penetracion de Internet, lo que significa que ha habido un crecimiento
exponencial del Internet en el pais. A partir de la fuente del INEC actualmente

4000000 millones de personas usan Internet en el Ecuador (INEC, 2010).

e Grafico:_El acceso a Internet por su parte, tuvo una mejora significativa
en relacion con los afios anteriores al 2010, ya que aumento 4 puntos en
un solo afio, del 7.7% en 2009 al 11.8% en 2010.
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Fuente: Salazar, Andrea. 2011. Penetracion de Internet en Ecuador 2010.

e Econdmico



Analisis general economia

En el afio 2011, el Producto Interno Bruto (PIB) crecio en 7.78%, para
ubicarse en $26.928,2 millones de dolares, frente a una expansion de 3,58%
en el 2010. La proyeccién para el afio 2012 segun el Banco Central del
Ecuador es de un crecimiento del 5% aproximadamente. Como podemos ver el
crecimiento para el presente afio es menor al del afio pasado, pero sin
embargo es un valor aceptable, que nos permite tener optimismo acerca de la
implementacion de nuestro negocio. Por otra parte, encontramos que la
inflacion para el mes de Agosto del 2012 es de 4,88%, un valor menor al de los
meses pasados.

En cuanto a la balanza comercial, hubo un superavit de $389 millones,
de los cuales $172 millones pertenecian al superavit generado por al afio
anterior. La balanza comercial petrolera tuvo una variacién positiva anual para
el periodo Enero-Junio del 20.12%, mientras que la balanza comercial no
petrolera tuvo un incremento en su déficit de aproximadamente $631 millones

de acuerdo a la Camara de Comercia de Quito.

Andlisis especifico economia

La importacion y el consumo del vino son dos temas que van de la
mano, ya que si la importacion de vino aumenta, significa que el consumo pudo
también haber aumentado, y por el contrario si disminuye la importacion
entonces se puede decir que disminuyo6 el consumo del mismo. A partir de las
estadisticas, se muestra que la importacion de vino, estd dominada por la
oferta de vino chilena con el 73% del mercado ecuatoriano, por otro lado, la
importacion de los vinos argentinos con un 13% (estudio de ProChile 2010).
Segun estos datos, al parecer los vinos chilenos son los gue mas acogida
tienen por su precio, su sabor y por sobre todas las cosas, por la variedad que
tiene el consumidor al momento de decidir qué vino comprar.

Un aspecto positivo del consumo de vino, es que en los ultimos afios se
ha incrementado las ventas del vino de alta calidad, siendo asi un mercado
potencial para la importacion de vinos y de cierta manera seria un buen

mercado para la comercializacion de este, tanto en un lugar fisico como lo es



un almaceén, o en una tienda online que es lo que se propone en el actual plan
de negocio.

En los ultimos cinco afios las importaciones de vino han aumentado, en
el afilo 2000 se importaba 217,736 kilos mientras que en el afio 2004, el

Ecuador compré 636,719 kilos de vinos

Tabla 1: Estadisticas-Importaciones afio 2009, 2010 basado en la cantidad

kg

ANO 2009 4.618.83

ANO 2010 5.320.440

Fuente: Banco Central del Ecuador. Importacién de vinos al Ecuador.

El sector vinicola se desarrollo en el pais en la época de los afios
cincuenta, el Dr. Guillermo Serra, Don Sebastian Montaner, y el Ing. Gaspar
Serra, decidieron comenzar un proyecto para la elaboracién de vinos, fundando
asi la empresa “Union Vinicola Internacional”, por el afio de 1957, la cual tenia
como sede la ciudad de Milagro, donde lanzan sus primeros productos “Vinos
Castell’ y “Santa Cena”. La empresa paso por varios problemas frente a sus
competidores, pero decidieron hacerse mas fuertes con su producto estrella
“‘champagne Grand Duval’, el cual tuvo inmediata aceptacién en el mercado
nacional. Con el animo de ampliar la comercializacién de sus productos, poco
tiempo después establecen en Quito una sucursal denominada “Vinicola
hispana Ecuatoriana”. (Mercado de vinos, 2005)

Actualmente al Ecuador llegan vinos de diferentes partes del mundo
paises como Chile, Argentina, Francia, Peru entre otros paises, exportan al
Ecuador gran cantidad de vinos, debido a la gran acogida que tiene el producto
en el pais.

Un factor muy importante, y segun la empresa de vinos ProChile, es que
el consumo de vino en el Ecuador se ha incrementado en un 40% en los
altimos afos, (estudio de ProChile 2010).

En el Ecuador se consumen variedades de vino, por nombrar algunos de

ellos se encuentra Cabernet Sauvignon, Malbec, Syrah, Merlot, Tempranillo y




Pinot Noir, entre otros, por otro lado el vino es el producto mas demandado por
la clase media después de la cerveza y el whisky. “Del 90% del vino importado
por Ecuador, Chile es su principal proveedor con un 73% de participacion,
seguido de Argentina (13.12%), Estados Unidos (5.34%), Espafia (4.18%) y
otros” (estudio de ProChile 2010). En concordancia con lo anterior, las
importaciones totales de vino hacia Ecuador en el periodo 2000- 2009, han
experimentado un crecimiento promedio de mas de 178%.

En el afio 2010 las importaciones de vino a Ecuador bordearon los USD
$5.540.570,89 lograndose recuperar con un aumento del 24.28% en
comparacion al periodo 2009. El consumo per capita de vino ha aumentado
significativamente, dado que en el afio 2000 apenas era de una copa.
Actualmente el consumo per capita de vino en Ecuador es de una botella'y
media por consumidor (Investigaciéon de mercado, 2011).

Actualmente en el Ecuador existe alrededor de unas 60 empresas nacionales
que se dedican a la importacién de vinos en Ecuador, de las cuales las que
tienen el mayor peso especifico son 3: Grupo Juan El Juri, Liquors y Agencia y
Representaciones Cordovéz, que a su vez manejan el mercado de importacion
del resto de bebidas alcohdlicas (whisky, ron, vodka).

En el Ecuador, las principales zonas para el consumo del producto en
este caso de licores y en especial del vino es en el supermercado, licorerias,
tiendas del barrio, restaurantes, y bares, donde se expende entre un 60% a
65% de los licores y vinos del pais (Investigacion de mercado 2011). Por otro
lado se reconoce que las marcas de vino que mas se venden son: Navarro
Correas, Gato Negro, Las Huertas, entre otros, con precios que oscilan entre
los USD $6 y USD $100.

En el afio 2002, se cred la Cofradia del vino, que es una organizacion
que quiere potenciar el consumo del vino en el pais, actualmente tiene mas de
1.100 socios activos de todas las regiones de Ecuador. Esta organizacion
realiza y organiza distintas actividades, entre estas se encuentran: catas,
muestras y degustaciones.

La cultura del vino ha ido creciendo poco a poco en el pais, es por esto que
una gran diferencia es que antes los restaurantes ofrecian en la carta de licores
los vinos, mientras que ahora en la mayoria de los restaurantes tanto

nacionales como internacionales, el vino forma parte de la carta de



presentacion de los menus.

e Politico

Las regulaciones que el gobierno a hecho para el sector licorero al subir los
aranceles de productos importados, afectara al Precio de Venta que tendran
los productos vendidos en nuestra pagina, lo cual podria tener un impacto en la
demanda del producto. Asimismo, la regulacién para la venta de licor en los
dias domingo podria restringir las transacciones de compra en ese dia pero sin

embargo no afectaria la entrega de nuestros productos.

e Demografico

Una parte muy importante, para desarrollar la actual empresa, es el
motivo social, y su relacion con la tendencia a consumir bebidas alcohdlicas.
En el Ecuador, se muestra un alto indice de consumo que mediante
estadisticas se pueden comprobar, es asi que segun la fuente del la
OMS(Organizacién Mundial de la Salud) el consumo anual per capita en litros
de alcohol puro en Ecuador es de 5,4 siendo esa cifra la mas alta de todo el
continente americano (Consumo de alcohol, 2011). Por otro lado los datos de
La Direccion Nacional de Salud Mental, del Ministerio de Salud Publica (MSP),
mostro que en el afio 2000 el consumo de alcohol era del 21,4%; en 2001 baj6
levemente al 20,6%, pero en 2003 subié al 23,9% y en 2006 lleg6 al 23,5%, de
lo cual la provincia de Pichincha que es la que consume mayor alcohol,
presenta una incidencia de 619 casos de alcoholismo, siguiéndole Azuay con
343 casos, y Guayas con 303 (El consumo de licor se acelera 2007). Mediante
estas estadisticas se puede identificar el alto grado de consumo de alcohol
gue se presenta en el pais, de una u otra manera, las bebidas alcoholicas
estan presentes no solo en sus fiestas, y tradiciones, sino también en el estilo
de vida de cada ecuatoriano.

Si los ecuatorianos consumen bebidas alcohdlicas, entonces la idea de
gue compren vinos para su consumo via online y que se adapten al sistema

nuevo que propone la empresa del actual plan de negocio, seria factible, ya



gue a medida que los ecuatorianos usan mas el Internet, mas beneficios

pueden encontrar en la tienda online de vinos.

1.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS.-

El presente plan de negocio planea vender vinos al por menor, a través
de una pagina en Internet, la cual hace referencia a la venta de productos que
tiene la pagina de Amazon. Entre los vinos que se planea vender en un
principio se encuentran: Las Perdices Don Juan, Reserva Malbec, Trapiche
Iscay, Espumante Dolce, Chaupi Estancia Palomino Fino 2009, Chaupi
Estancia Pinot Noir 2006, Santa Julia Magna 2009, Casa Silva House Specialty
Late Harvest, Cocodrilo Ca9bernet Sauvignon 2004, Emiliana Adobe
Chardonnay 2010, Emiliana Merlot, Ventisquero Clasico Syrah 2009, Santa
Julia Reserva Malbec, Estancia Mendoza Merlot-Malbec, Dofia Dominga
Reserva Carménere 2009, Casa Silva Quinta Generacién Tinto 2007, Bogle
Merlot 2008, Merlot, Montes Alfa, Cabernet Sauvignon, Casillero del Diablo,
Malbec, Trapiche Roble. Por otro lado se piensa vender ciertos accesorios
entre estos destapa corchos, cooler de champagne, vasos, copas, entre otros
gue hagan que el consumidor saque un verdadero provecho de la pagina. Para
cada uno de nuestro productos se piensa hacer la entrega en una caja
diferente de la caja de origen de los vinos. Esto es algo que nadie hace, ya
que todos entregan los vinos en las mismas cajas sucias que vienen desde el
pais de origen de los vinos. Es asi que las cajas seran negras y con el logo de
la empresa.

A través del Internet se planea la venta de vinos al por menor, y de los
diferentes servicios y productos que vende la empresa, la pagina estara a la
disposicion del publico las 24 horas, por lo que el consumidor podra pedir lo
gue desee a través de la pagina Web. Por otro lado las compras seran con
pago de tarjeta de crédito. Adicionalmente, tendremos un local fisico donde las
personas podran realizar sus compras si lo prefieren, aprovechando el hecho
de que vamos a tener un stock determinado de vinos, el cual de cualquier

manera va a ocupar un espacio.



El actual negocio esta dirigido a personas que tengan la capacidad de

entrar al Internet, y que al mismo tiempo sean de nivel socio econdmico medio

alto y alto, por los precios de los vinos y productos que se tiene. Por otro lado,

al no ser estos precios altos, e inaccesibles, los vinos, regalos, y servicios

podrian ser pagados por un chico joven de 24 afos que tenga un trabajo, o ya

sea por un padre o madre de familia.

Otros servicios que se piensan ofrecer a través de la pagina son los
siguientes:

Asesoria de una sommelier certificada.

Recomendaciones de maridajes y temperatura de servicio para cada
uno de los vinos que se compran.

Se presentara noticias de los vinos, por ejemplo los mejores vinos del
2012, el top 10 de los vinos blancos, datos curiosos, y recetas.
Disponer de articulos y de un blog, donde se pueda encontrar
sugerencias, tendencias, trucos, curiosidades, para que los

consumidores se enteren mas de este grandioso mundo.

Adicionalmente, nos gustaria disefiar una aplicacion para celulares, de

modo que los clientes puedan acceder a nuestros productos y servicios por

medio de los mismos.

2.1 ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Fortalezas

Tener el conocimiento de una sommelier para que brinde los diversos

servicios que ofrece la pagina.

Es una empresa por Internet que permite a los consumidores ahorrar

tiempo y esfuerzo a la hora de comprar sus vinos.

La comodidad de pedir desde su casa, y que le llegue en las siguientes

24 a 48 horas de haber hecho el pedido, nos hace Unicos.



e Existe la venta de diversos vinos productos, y servicios.

e El autor de este negocio cuenta con diversos conocimientos de los vinos
y esto ayuda a que los consumidores se sientan mas satisfechos puesto

gue pueden obtener consejos oportunos para el consumo del vino.
e Conocimiento y contactos con los proveedores.

e El negocio va a vender los vinos y productos en cajas originales con el

logo de la empresa, lo que da una imagen de calidad y esmero.

Debilidades

e Actualmente no se cuenta con el suficiente capital de inversion.

e Una dificultad es escoger al mejor personal, de acuerdo al organigrama

que veremos a continuacion.

e Es dificil darle el posicionamiento y el valor a la marca a una empresa

nueva.

e Esla segunda empresa que se va a dedicar a lo mismo, venta de vinos

a través del internet, por lo que tendremos que darle un giro al negocio.

Oportunidades

e Paratener la inversion se puede contar con la ayuda de un préstamo.

e Elincremento en el uso del Internet favorece a nuestro negocio, debido

a que cada vez se puede llegar a mas consumidores.

e Las aplicaciones para celulares harian que el consumidor se interese por
esta nueva herramienta y la ponga en practica con mas facilidad,

pudiendo adquirir los vinos desde cualquier lugar y a cualquier hora.

e La cultura del vino no esté posicionada aun, pero encontramos muchos
amantes del vino que estan interesados en ella, por lo que transmitir esa

motivacion del vino es un beneficio extra de nuestra pagina.



Amenazas
Hay varios sustitutos y rivales que tienen mayor experiencia en el

negocio.

No existen barreras de entrada fuertes que impidan la participacion de

nuevos competidores.

El internet es un medio al que no todo el mundo tiene acceso, por lo que

el nimero de clientes potenciales se restringe.

Las compras en internet todavia son limitadas por el miedo que tiene el

consumidor a que se clonen sus tarjetas 0 que sus pagos no se realicen

efectivamente .

2.2 FACTORES PARA EL EXITO Y VENTAJA COMPETITIVA

Matriz 4 acciones

MATRIZ DE 4 ACCIONES

ELIMINAMOS

Enfoque en otro tipo de
regalos.

Tener demasiado inventario de
productos.

(Como industria) Eliminamos
incertidumbre sobre qué vino
escoger para cada ocasion
gracias a nuestra asesoria.
Venta de vinos al por mayor.

CREAMOS

Servicio de asesoria
personalizada en vinos, en
base a la utilizacion de una
base de datos.

Local fisico (cava/ bar/ lounge y
degustacion) donde se puede
adquirir los vinos.

Espacio para preguntas,
consejos y comentarios de
amantes del vino

Servicio a domicilio de vinos.
Entrega de vinos en paquete
de regalo en caja de la
empresa.

Paguetes de regalos en los
cumpleafios de nuestros
clientes.



Modelos de cajas de entrega
para vinos de regalo.
Velocidad de entrega a
domicilio.

Opciones de regalo de vino
mas chocolates.

La complejidad y el disefio de
las cajas de entrega.

Regalos que se pueden enviar
junto con los vinos.

Esfuerzo de nuestros clientes
para adquirir sus vinos

e Facilidad en la busqueda de favoritos.
vinos para cada ocasion.

e Promociones y descuentos en
fechas especiales.

Ademas de utilizar la matriz de 4 acciones, vamos a analizar las 5
fuerzas de Porter para determinar factores externos que tengan repercusiones

en el éxito de nuestra empresa.

Fuerzas de Porter

Rivalidad entre los competidores

En el mercado de venta de vinos se encuentran grandes rivales, entre
estos estd Supermaxi (La Favorita), La taberna, la Cigarra, el Bodegon,
Liguors, y Agencia y Representaciones Cordovéz. A estos lugares por lo
general las personas acuden al momento de comprar sus vinos, ya sea por la

ubicacion, por los precios, 0 por sus ventas masivas.

Amenaza de Productos Sustitutivos

Entre los principales sustitutos se encuentra a Wines.com.ec, 1800-
Drinks, Cesar de Burbia, Hernan Cabezas licores, Terrua Wine Lounge, y
Liquors ya que todos estos ofrecen la venta de vinos y licores al por menor, a

través del internet, ademas de que mantienen la cultura del vino.

Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacién del productor es bajo debido a que en este
negocio los proveedores son los que tienen la Ultima palabra, se podria decir
gue los productores tienen muy poca importancia en este negocio debido a los

bajos volumenes que piden para la venta, ademas de esto, a la industria del



vino se le da muy poca importancia lo que hace que los proveedores se sientan
en el derecho de decidir y de poner los precios que les parezca y convenga,
por lo tanto la falta de informacion del productor hace que este compre a

precios altos los vinos y licores para los negocios.

Poder de Negociacion de los Compradores

La industria del vino en Ecuador es un mercado nuevo y competitivo. Si
bien hay mucha oferta de productos, no hay venta que sea realizada por
profesionales con conocimiento de vino, esto daria como resultado una falta de
informacion por parte de los consumidores a la hora de comprar vino. Por otro
lado, hay un fendmeno mundial y cultural que esta dandose en el pais, cada
vez la gente aqui conoce mas y consume mas vino, y se preocupan por ser
fieles a las marcas de su gusto. Actualmente las personas se preocupan por
conocer todo lo que esta alrededor del vino, ya no solo es vino tinto y blanco
sino todas sus caracteristicas y diferencias. Esta demanda con mas
conocimiento requiere de mas profesionales preparados que sepan del tema
para poder transmitir la calidad del vino, y asi crear un gusto y lealtad a la
marca. “Vender un vino no es lo mismo que vender un perfume” es por eso,
que para vender un vino el consumidor, necesita saber el precio de vino, y cual
es la calidad de este, cual es su sabor y todas sus caracteristicas. Por otro lado
se puede decir que el consumidor aun se encuentra desinformado de la calidad
de los vinos, debido a que la mayoria de personas solo conocen la cepa del
vino por ejemplo Malbec, Sirah, champagne, Cabernet Sauvignon, Merlot, y
desconocen en realidad las marcas y los nombres que los vinos tienen. Con
referencia al precio, en el Ecuador se cree que sélo la poblacion con nivel de
vida medio-alto, alto puede permitirse comprar vino ademas de que el
consumidor se podria dividir en dos segmentos de mercado, el primero estaria
dado por los que estan informados de la relacién precio y calidad que serian
los padres de familia, y ciertos jovenes que muestran interés en este mundo,

por otro lado estan las personas que desconocen totalmente del tema.

Amenaza de Nuevos Entrantes
En el mercado de venta de vinos a través del internet, el capital

necesario para la creacién de una pagina web no es tan elevado como lo es



para la mayoria de negocios que necesitan de altas inversiones. Esto se debe
a que actualmente hay empresas que se dedican a la elaboracion de sitios y
brindan servicios y precios diferentes. Para la ejecucion del negocio de vino
online se necesita un conocimiento amplio del tema, debido a que se necesita
conocer acerca del ABC del vino para dar un mejor servicio al consumidor y
hacer que baje la posible amenaza de nuevos competidores. Por otro lado las
barreras de entrada son neutrales ya que es facil entrar a este negocio siempre
y cuando se tenga un buen servicio de paginas web, sin embargo encontrar el
mejor servicio de paginas web, puede ser una barrera para los negocios online
que haria que los competidores bajen. En otras palabras si se quisiera
disminuir la entrada de nuevos competidores al sector de venta de vinos por
internet, lo mejor seria darle poder a la marca, para que este negocio no tenga
una rentabilidad baja, y que la amenaza de nuevos competidores se vuelva
neutral. Actualmente existen muchas licorerias y micromercados, donde se
venden vinos y otros licores, es asi que en el mercado de licor es dificil por las
fuertes barreras de entrada que existen, ademas de esto, hay importadores
directos y proveedores ya reconocidos, como es el grupo El Juri, que tienen
dos de las més grandes licorerias del pais, y a las cuéles la mayoria de
personas recurren al momento de comprar sus licores debido a la accesibilidad
y precio; los micromercados o tiendas del barrio, y Supermaxi o Megamaxi,
hacen que el negocio de venta de licores al por menor sea un negocio dificil
para los nuevos competidores, sin embargo, con la era 2.0 de internet, el
mundo est&4 cambiando, y la gente ahora cada vez tiene mas interés por la
tecnologia, es asi que estos negocios se podrian ver afectados por la entrada
de competidores que usen al internet como medio para vender sus productos y
hacer que los consumidores se encuentren mas satisfechos por el uso y
rapidez de este tipo de negocio online, por lo tanto a los negocios les tocaria
adaptarse a nuevas plataformas para que puedan mantenerse en el mercado, y
gue no entren nuevas competidores.

A pesar de que en el pais las compras por internet todavia no son
comunes y la gente aun tiene miedo a realizar este tipo de compras via online,
se puede ver como en otros paises el internet es la herramienta mas usada
para al compra de productos, por lo tanto las compras via internet son una

tendencia mundial, que pronto va a llegar a ser parte del pais



0O10ddd

Finalmente realizamos un analisis de la competencia. En el siguiente
grafico podemos identificar dos variables, la de Precio y de Disponibilidad,
donde se puede decir que la variable del precio se debe a que las diferentes
licorerias y centros de distribucidn de licor tienen precios diferentes en lo que
respecta a los vinos. Por otro lado, se encuentra la variable de Disponibilidad
ya que no siempre las licorerias disponen y cuentan con una variedad de vino,
ademas de esto, la disponibilidad también se refiere al tiempo en el que las
licorerias y centros de distribucién atienden a los clientes, el cual es un tiempo
limitado de 8 horas, mientras que la actual empresa tiene una amplia
distribucién de 24 horas para la compra y distribucion del vino.

Mediante este grafico se podra identificar donde se ubican de acuerdo a

precio y disponibilidad la competencia del actual negocio.

>
Corporacion La Favorita (S), Lataberna (T), Liquors (L), la Cigarra (C) y el

Bodegon (BDﬂlcSaF)a@)Nel B,Mﬁ@ﬁ@wesentaeiones Cordovéz (Y)

En conclusién la actual empresa tendria una disponibilidad alta, y
precios medios, a comparacién de las otras licorerias y principales centro de
distribucion, lo que le da una gran ventaja competitiva, y le permite

posicionarse en un mejor lugar dentro de la mente del consumidor.

2.3 MARKETING ESTRATEGICO



Producto

Todos los productos son entregados en empaques sumamente
elegantes de tal manera que se pueda transmitir la sofisticacién del producto.
Cada caja demuestra elegancia, ademas que con simple vista del envase del
producto se quiere ensefar que es un producto de las mejores calidades.

Dado a que el color negro demuestra elegancia, el empaque sera de
este color, y las letras varian dependiendo del vino que sea. Cabe recalcar que
por medio del empaque se debe transmitir un serie de sentimientos, entre ellos
distincion y estilo.

Como son productos de alta calidad la garantia del mismo se encuentra
explicita, si se da el caso en el que el cliente necesita un cambio o un
reembolso en cuanto al producto no hay ningun tipo de problema con eso. A
continuacion se presentan dos prototipos de cajas, la primera para un vino
individual y la segunda para varios vinos en caso de que tengamos pedidos

mas amplios.




El beneficio de la marca que estamos dando a nuestros clientes es que
ellos estan utilizando un servicio que utiliza los mejores productos, que a la
final tendréan el beneficio de saber un poco mas sobre vinos, al igual que
generar una experiencia vinicola diferente. Ademas, saber que el segmento al
cual nos enfocamos es para gente que tiene altas expectativas que cada vez

se quiere culturizar un poco mas en el tema vinicola.

Precio

El precio es un punto clave para la empresa, pues se vende un producto
diferente y claramente marcado por una estrategia de diferenciacién. Esto nos
hace pensar que el precio debe ser superior ya que se esta brindando toda una
experiencia al comprar el vino y no solo el vino en si. Por el momento se tiene
muy en claro que el precio sera mayor al de la competencia indirecta ya que se
brindan servicios paralelos a la venta de la botella que tienen que ser cubiertos
de alguna manera. Conforme se vaya desarrollando con mayor detalle el
proyecto (en el area de finanzas y marketing) se definira los precios y los

margenes de utilidad que se esperan tener por cada venta.

Plaza o Distribucion

Como hemos mencionado anteriormente, el canal que nosotros vamos a
utilizar es por medio de la Internet. Al segmento que nosotros queremos

trasmitir cuenta con Internet dado a que son personas las cuales se encuentran



en una mejor clase social las cuales quieren ser guiados en cuanto al tema de
vinos.

Cabe recalcar que el Internet es un medio bastante comodo para las
personas dado a que la persona no tiene que manejar a alguna tienda en
especial, si no que dentro del bienestar de cada uno pueden ingresar para
requerir nuestros servicios. Es importante mencionar que nuestros servicios es
para cualquier persona que quiera saber un poco mas sobre vinos, saber cual
es el indicado y mas que nada aprender un poco mas sobre ellos. La entrega
de los vinos se realizara utilizando una pequefia furgoneta perteneciente a los
socios de esta empresa.

Ademas del Internet que va a ser nuestro principal canal, incluiremos un
local fisico ya que queremos aprovechar el hecho de que de cualquier manera
tendremos que utilizar un espacio para guardar el vino en stock para crear un

local/lounge de degustacién, y compra directa de nuestros productos.

Promocion

Para comenzar, se realizara un lanzamiento de nuestra pagina para
potenciales clientes de tal manera tengan una idea mas clara sobre nuestro
negocio. Dicho lanzamiento consistird en ensefiar la pagina Web, y a su vez
una muestra de todos nuestros vinos y servicios adicionales. Durante el
lanzamiento de nuestro servicio se veran a todos los proveedores que forman
parte de nuestra pagina Web, para que asi de esta manera los clientes vean la
calidad de producto que ofrecemos.

La promocién que se dara para nuestra pagina Web es por medio de
ATL, que es publicidad de medios masivos. Toda la promocion de nuestro
producto se la hara en los diferentes medios como por ejemplo, revistas, vallas
al igual que en la television.

Ademas, dado a que nuestro producto son los vinos también se realizara
promocién en diferentes restaurantes de tal manera que los clientes tengan
una idea sobre que vino es el que debe ir con que comida.

En cuanto a las promociones en ventas, se realizaran descuentos

ocasionales a los diferentes clientes que ya han sido parte de nuestros



servicios. Adicionalmente, durante fechas importantes como San Valentin,
Navidad, entre otros también ser realizaran descuentos.

También pensamos que es primordial estar bien posicionados en los
buscadores puesto que la mayoria de personas llegan a las paginas por este
medio. Para alcanzar esto vamos a utilizar etiquetas meta en la descripcion y
palabras clave en el back-end de nuestra pagina, ya que de esta manera las
arafias con las que cuentan los buscadores pueden localizar las paginas con
mayor facilidad y listarlas en una mejor posicion.

Adicionalmente, pensamos usar Google Adwords ya que esta
herramienta nos permite crear nuestros propios anuncios, comprar palabras
clave para nuestro negocio con nuestro propio presupuesto. La ventaja de esto
es que pagamos por clic lo cual resulta mas conveniente para un negocio
pequefio que recién comienza y ademas podemos segmentar local y
regionalmente, lo cual es bastante atractivo por la naturaleza de nuestro
negocio.

Otras de las herramientas que vamos a utilizar para promocionarnos es
Mailing lo cual tiene la ventaja de ser eficaz y barato, ya que contactaremos a
nuestros clientes por medio de correo electrénico, los cuales se enviaran de
manera automatica y masiva. Hay que controlar muy bien el mailing ya que si
las personas se cansan te bloguean. Con el tiempo, una vez que hayamos
logrado formar una base de datos, pensamos personalizar los mails de cada

usuario, teniendo en cuenta qué han comprado y sus intereses.

3.1 ACTIVIDADES PREVIAS AL INICIO DE LA OPERACION.-

La compafia que se planea constituir sera de sociedad limitada,
constara con el nombre de la empresa “FAST VINOS” mas “compafia limitada.
La empresa estara constituida por seis socios, mas a delante si la empresa
quiere aumentar su tamafo de socios, se sabe que soélo se podra llegar a tener
un maximo de quince.

La responsabilidad que tendra cada socio seréa la de responder hasta el

monto de sus aportes, esto se refiere a que si algo ocurre con la empresa,



cada socio debera aportar con el monto que aporto en la inversion de la
compafia. El aporte que haré el socio seré de cualquier clase de dinero,
bienes, o industria. El capital se encuentra dividido en cuotas de participacion.
La transferencia de las acciones se hara solo a través de la reforma por
modificacion de la escritura de constitucion.

La compafiia de responsabilidad limitada segun la legislacion societaria
del Ecuador, tiene un nombre que puede ser una razén social, denominacién
objetiva 0 nombre de fantasia que debera ser solicitado y aprobado por la
secretaria de la Superintendencia de Compaiiias (SIC). El nombre elegido para
nuestra compafiia sera “Fast Vinos”.

Una vez que este nombre se reserva en la SIC y se aprueba junto con
los estatutos sociales de la empresa, por el principio de propiedad en que se
rige, el nombre es parte del dominio de la compafiia y se prohibe a terceros
utilizarlo, aunque no es necesario un registro en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI) de los nombres comerciales, en caso de que este
se use por un tercero, se podra invocar el articulo 293 de la Ley de Propiedad
Intelectual y solicitar al IEPI, la suspension del uso de la denominacion o razén
social para eliminar todo riesgo de confusién o utilizacion indebida del nombre
protegido.

La aprobacion del nombre, el certificado otorgado por el banco de la
cuenta de capital de no menos de 400 USD y los estatutos, que son las
normas que reglan el funcionamiento de la compafiia y comprenden desde su
nacimiento hasta su fin, estableciendo su denominacion, su domicilio, su
finalidad, su capital, los derechos y deberes de los socios y de los miembros de
su administracion y direccion, su tiempo de vida y el caso en que la sociedad
se disuelva, estos deberan constar en 3 copias de la escritura publica,
patrocinada por un notario del canton, se presentan a la SIC, con una solicitud
de aprobacion del contrato constitutivo patrocinada por un abogado segun
consta en el articulo 136 de la Ley de Compafias.

Una vez aprobados los estatutos sociales estos junto a los
nombramientos de los administradores de la compafiia se ingresan a revision
para el tramite de inscripcion en el Registro Mercantil del Canton del domicilio
de la compafia, para terminar el trAmite en el Registro de Sociedades de la

SIC es necesario que la compariia se registre en el Registro Unico de



Contribuyentes, pues estara sometida a las declaraciones y pagos de los
impuestos de renta con una tarifa Gnica del 23% sobre la base imponible que
se obtiene de la aplicacién de la conciliacion tributaria, anticipo a la renta,
impuesto al consumo especial e impuesto al valor agregado mensualmente,
estos impuestos son obligaciones con el gobierno central y de acuerdo a la ley
de Régimen Tributario Interno y el Cédigo Tributario, las Sociedades deberan
llevar la contabilidad bajo la responsabilidad y con la firma de un contador
publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes
(RUC), por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en dolares de los
Estados Unidos.

De acuerdo al cédigo tributario en el articulo 96, es deber de los
contribuyentes, inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando datos
de su actividad y los cambios en ella. Para inscribirse en el RUC existe el
prerrequisito de obtener la patente municipal, que es un impuesto a la actividad
econdmica, su base imponible es el patrimonio total de las compaifiias y la tarifa
depende de cada municipio pero sobre una base de no menos de 10 y no mas
de 250000 délares, se sustenta en base a los articulos 546 y 551 del Codigo
Orgénico de Organizacion, Autonomia y Descentralizacion, COOTAD, asi como
en la Ordenanza Metropolitana nimero 339., se obtienen en las oficinas de los
municipios previa presentacion del formulario, datos y documentos de la
compaifiia y su representante legal.

Junto con la patente y los otros requisitos, formulario RUC-01-A y RUC -
01-B suscritos por el representante legal, original y copia, o copia certificada de
la escritura publica de constitucién o domiciliacion inscrita en el Registro
Mercantil, original y copia, o copia certificada del nombramiento del
representante legal inscrito en el Registro Mercantil, original y copia de la hoja
de datos generales otorgada por la SIC, los documentos de identificacion del
representante legal y gerente general y verificacion de domicilio, se solicita el
RUC, una vez que se obtiene la compafiia queda oficialmente constituida y
adquiere obligaciones legales permanentes con sus organismos de control la
SIC, el Registro Mercantil, el Municipio y el SRI.

El periodo tributario, es el periodo impositivo para el impuesto a la

Renta, es anual y comprende entre el 1 de enero al 31 de diciembre. Cuando la



actividad ganadora de la renta se inicie en fecha posterior al 1 de enero, el
ejercicio impositivo se cerrara obligatoriamente el 31 de diciembre de cada afio.

El impuesto al valor agregado, se basa en el objeto del impuesto y
sujetos del impuesto al valor agregado. El objeto del impuesto es el Impuesto al
Valor Agregado (IVA) grava al valor de transferencia de dominio o la
importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas las etapas de
comercializacion y al valor de los servicios prestados . Los sujetos del impuesto
al valor agregado, es el sujeto activo y el sujeto pasivo. El sujeto activo es el
Estado, lo administra el Servicios de Rentas Internas, SRI. La recaudacion
obtenida por el IVA se acreditara a la Cuenta Unica del Tesoro Nacional.

Para el cumplimiento de la ley de seguridad la empresa requiere realizar
el tramite ante el Instituto de Seguridad Social IESS. La empresa debera
acercarse al IESS para registrar la empresa en la historia laboral con copia de
RUC, copia de C.I, y papeleta de representante legal, copia de nombramiento
del mismo, copia de contratos de trabajo legalizados en ministerio de trabajo y

copia de ultimo pago de agua, luz o teléfono.

3.2 ORGANIGRAMA Y POLITICA DE RECURSOS HUMANOS.-

3.2.1 Organigrama

La presente seccidn propone una estructura funcional que permita una
rapida comunicacion entre los diferentes cargos que se encuentran dentro de la
empresa. A partir de este organigrama funcional, serd mas facil identificar los
cargos y funciones que tiene cada persona dentro de la empresa. Es por esto
gue el organigrama se encuentra dividido en un presidente y un gerente
general, ademas de que existe un contador, la parte de logistica, un sommelier,
un community manager y por ultimo un despachador.

Se escogio este tipo de organigrama debido a que las obligaciones de
cada persona estaran dadas por las funciones cada uno de ellos tenga que
desempeiiar. Por nombrar otra razon, se puede decir que con este modelo se
quiere alcanzar mayor flexibilidad y mayor rapidez en la delegacion de las

obligaciones, es por esto que mediante este organigrama existiria mayor



facilidad para la transmision de la informacién dentro y fuera de la empresa,
que es basicamente lo que se esta buscando. Ademas de esto, al ser la actual
empresa del plan de negocio, una empresa relativamente pequefa, lo que se
piensa es disponer de este tipo de organigrama para ayudar a la interrelacion
de los empleados. Tras presentar el organigrama descrito, se especificaran los

perfiles y responsabilidades de cada uno de los cargos.

Gerente

Comunity Sommelier Ejecutivo de

Contador Logistica Manager ventas

i

Presidente: lideraria la toma de decisiones importantes para la empresa. Seria

el portavoz de la empresa en comunicacién interna y externa. Gestionaria la
organizacién y sus principales empleados. Es importante que el presidente
tenga experiencia de al menos 5 afios en lo que se refiere a licores o

administracion. Adicionalmente, es necesario que tenga un masterado.

Gerente: Rinde cuentas al presidente, a demés de esto se encarga de la
relacion con los proveedores, contrata al personal, contrata el servicio de la
pagina web, despide a los personal, verifica precios, mira que todo se cumpla
de la mejor manera. Seria la imagen visible de la empresa frente a posibles
socios comerciales con quién tendria que relacionarse estratégicamente. Es
importante que éste tenga experiencia minima de 2 afios en un cargo similar.
También, es mejor si éste ha estudiado gastronomia con una especializacion
en vinos para que pueda facilitar sus funciones, y si ha estudiado en Espania,

Francia, Argentina, o Chile seria mejor.



Contador: obtiene las estadisticas y resultados necesarios, presenta los
balances a la gerencia, lleva la contabilidad de la empresa, identifica cuanta
plata entra y cuanta plata sale de la empresa. El contador requiere minimo un
certificado universitario. No tenemos preferencia de la universidad de la cual

provenga.

Logistica: Una vez hecho el pedido y recibido el pago, la persona encargada
de la logistica se encargara de verificar la direccién y el pedido para poder
despachar la entrega. Este necesita varios afios de experiencia en este campo

y minimo tener un titulo universitario.

Despachador: una vez que la persona de logistica autorice el despacho, éste
se encargara de despachar el pedido dentro de las préximas 24 horas. El
despachador no necesita titulo universitario pero si debe tener al menos un afio

de experiencia en un cargo similar y contar con una licencia de conducir.

Community Manager: se encargara de que el sitio Web se mantenga
funcional y actualizado, ademas sera el encargado de manejar la seccion de
contacto de la pagina Web, asi como la recepcion de llamadas para resolver
guejas e inquietudes, y finalmente manejara las redes sociales de la empresa.
Este debe tener experiencia minima de 5 afios en el campo y haber estudiado

ingenieria en sistemas.

Sommelier: brindara asesoria tanto en el local fisico como en la pagina Web
en cuanto a tipos de vinos para cada ocasion, para cada tipo de comida,
variedad de vinos, y semanalmente publicara datos curiosos y tips, para
fomentar la cultura del vino. El sommelier debe tener 5 afios de experiencia en
el cargo y una especializacion en vinos. Siendo capaz de diferenciar, sugerir, y
conocer sobre los mismos. Es mejor si es que éste también ha estudiado en

Argentina, Chile, Francia o Espafia.

Ejecutivo de ventas: Brindara atencién al cliente en el local fisico, y se

encargara de las ventas en el mismo. Requiere de varios afios de experiencia



en este cargo y un titulo en Administracion o Ingenieria Comercial seria lo mas

ideal.

3.2.2 Politica de Recursos Humanos.

Esta descripcion trata de explicar a fondo como se va a reclutar al
personal de la empresa, ademas de como se lo va a seleccionar, seguido del
proceso de induccion y capacitacion una vez que ya se contrate al personal, el
objetivo de esto, es crear satisfaccién en el grupo de trabajo con el que cuenta
la empresa. A continuacion se explica cada uno de estos procesos.

Para el reclutamiento se hara anuncios en prensa con el propadsito de
atraer candidatos para atender las principales necesidades del negocio. Para
esto se pondra anuncios en el periédico en la parte de clasificados, con el
propésito de tener a un contador, a una persona que se encargue de la
logistica y por ultimo a un repartidor. A continuacién se muestran ejemplos de

los posibles anuncios que se publicarian.

Empresa requiere Contador.
Requisitos: Experiencia minima de 3
afios, y buena presencia. Traer CV

Empresa requiere persona en el area
de logistica con buen manejo de
herramientas de computacién
Requisitos: Experiencia minima de 2
anos. Traer CV

Empresa requiere repartidor.
Requisitos: Traer CV y referencias.

El reclutamiento a traves del periddico es el mas eficiente en el caso de

la actual empresa del plan de negocios, ya que al ser masivo, se tiene la



ventaja de que mas personas apliquen al puesto de trabajo, se solicitara que
envien su curriculo a una direccién de correo electrénico, donde se procedera
a seleccionar los mejores candidatos para que luego sean entrevistados
personalmente. El reclutamiento del resto del personal sera a través del
internet, en paginas como Multitrabajos.com, en donde se detallara el perfil que
se busca y donde se podré filtrar con anterioridad los candidatos. Para los
puestos mas especializados se tratara de trabajar por medio de referidos.

Para la seleccion se planea primero realizar examenes para las
personas que se presenten al area de contabilidad, segun estos examenes se
procedera a filtrar al personal para realizar una entrevista y conocer a
profundidad a la persona. Por otro lado para la persona encargada del
Comunity Management se planea ponerle un caso, en la computadora para ver
como se desenvuelve en este medio de la web 2.0 y finalmente la entrevista
con el fin de seleccionar a la persona mas apta para el puesto. Para el puesto
de repartidor se buscara a un trabajador que tenga buenas referencias, y que
haya tenido una experiencia previa, y sobre todo que disponga de una licencia
de conducir para que pueda repartir los pedidos. Para el de logistica, se
procedera a mirar su curriculo y su experiencia laboral. Finalmente para el
Sommelier nos enfocaremos en la experiencia contactos y su reconocimiento
publico.

Al ser una empresa nueva en el mercado y con un tema especifico
como es el Vino, es importante que cada miembro de la organizacion tenga
conocimientos basicos de enologia para poder transmitir esto al cliente. Por
otro lado a cada persona se le indicara sus actividades mediante un Job
Description. Cada puesto tendra indicaciones diferentes dentro de éste
importante documento. Los planes de crecimiento profesional que tiene cada
uno de los empleados, mas la descripcion de sus actividades en el Job
Description son suficientes para garantizar una correcta adaptacion al negocio.

La induccién de los nuevos trabajadores a la empresa se hara a través
de un video explicativo de la historia, procesos, mision, visién, valores, metas y
expectativas que tiene la empresa. Cada persona que sea parte o quiera
formar parte del equipo de trabajo debera tener muy claro y conocer cada uno
de los aspectos mencionados anteriormente. Para esto se requiere de un

tiempo de 2 horas aproximadamente, para asi cumplir con el proceso del video,



y preguntas posteriores. Cada persona seleccionada debera cumplir con éste
requerimiento, para desarrollarse y crecer dentro de la actual empresa del plan
de negocios. La induccion es un factor muy importante para la empresa, ya que
se lo hace con el propdsito de involucrar a los empleados con la idea general

de la organizacion.

3.3 MARKETING OPERACIONAL.-

En esta seccion se presentaran de manera mas detallada las actividades
de marketing que se realizaran siguiendo las estrategias planteadas en la
seccion de Marketing Estratégico presentada anteriormente. Adicionalmente se
incluira un calendario en donde se podra visualizar las distintas actividades a

realizar.

Lanzamiento y eventos promocionales

Para lanzar nuestra pagina web pensamos crear un evento al que
asistan amantes de la cultura vinicola, gente conocedora del mundo de los
vinos que sean influyentes. Se invitardn a miembros de la Cofradia del Vino,
sommeliers, chefs y duefios de importantes restaurantes, grupos de catadores
de vinos, entre otros. El evento seré de caracter formal y se brindaran varios
vinos y picadas para acompafarlos. Se mostrara la pagina web en pantallas
gigantes, indicando su funcionamiento, sus servicios adicionales y todos los
beneficios que ofrece, asi como los diferentes proveedores que trabajaran con
Nosotros

Si bien el costo del lanzamiento va a ser un poco elevado, lo que se
busca es ganar un lugar en la mente de nuestros consumidores, ganar
posicionamiento en el mercado meta para que nuestra pagina y nuestros
servicios se vuelvan conocidos. Ademas, al contactar a estas personas y
hacerlas parte de nuestro negocio, buscamos generar publicidad boca a boca,
recomendaciones y recordacion. Por otra parte, se buscaria generar publicity o
publicidad no pagada atrayendo a medios de comunicacion que cubran el

evento, escribiendo una resefia, editorial o cualquier otro tipo de articulo sobre



el mismo, lo cual nos permitiria llegar de manera mas masiva sin incurrir gastos
directos de publicidad. Se tratardn de realizar este tipo de eventos una vez al
afo para generar mas recordacion y preferencia sobre los lideres de opinion.

Adicionalmente, a lo largo del afio se realizaran cinco showrooms o
pequefios eventos promocionales en clubes importantes de la ciudad, como el
“Club El Condado”, “El Rancho San Francisco” y el “Club Los Arrayanes”. En
estos eventos se presentaran los productos que se venderan en la pagina web
y mas que nada se promoveran los beneficios que tiene utilizar el servicio

ofrecido.

Publicidad

Como se menciond en el modulo 2, se piensa utilizar publicidad ATL
para acceder a una gran numero de clientes potenciales. Nuestro negocio va a
utilizar publicidad de introduccién y publicidad competitiva, ya que estamos en
la etapa introductoria del ciclo de vida de nuestro servicio y lo que se buscara
lograr con nuestros mensajes publicitarios es estimular la demanda primaria de
este servicio, ofreciendo informacion sobre sus beneficios. Adicionalmente, lo
gue se quiere lograr es despertar interés en nuestro mercado meta y
diferenciarnos de nuestros competidores, por lo cual se destacaran las
caracteristicas diferenciadoras y se intentara lograr un fuerte reconocimiento de
marca.

Los medios que mas utilizaremos son revistas ya que estas nos
permiten llegar a varias personas pero también enfocarnos en publicos
especializados y alcanzar a mas clientes potenciales. Hay que tener en cuenta
gue el mercado meta al que queremos llegar son personas de niveles
socioeconémicos medio-alto y alto, que vivan en Quito, tengan acceso a
Internet, utilicen tarjetas de crédito y se encuentren entre los 25 y 50 afios,
edades en las que estan familiarizados con el uso de herramientas
tecnoldgicas y ademas tienen la capacidad adquisitiva necesaria. Por este
motivo se buscara pautar en revistas como “Cosas”, “Caras”, “Diners”, “Fucsia”,
“Soho”, entre otras, las cuales llegan principalmente a personas del mercado
meta especificado.



Otro de los medios utilizados sera la radio, pues nos ofrece varias
fortalezas como medio publicitario. En primer lugar nos da la oportunidad de
seleccionar y segmentar la audiencia a la que queremos llegar, lo cual es muy
importante para nuestro negocio pues pensamos posicionarnos en un mercado
especifico. En segundo lugar, nos da la oportunidad de acceder a varios
oyentes en distintos lugares puesto que las personas pueden escuchar la radio
practicamente en cualquier lugar por su naturaleza portétil e inmediata que va
muy bien con el estilo de vida rapido y mévil de los consumidores de hoy.
Finalmente nos da la posibilidad de segmentar nuestro mensaje de manera
geografica, lo cual nos beneficia puesto que en un inicio los vinos seran
entregados exclusivamente en Quito. Se buscara pautar en radios como “Los
40 principales”, “Radio Vision”, “Radio Sucesos”, “Radio Gitana”, “Radio Eres”,
“‘EXA FM”, entre otros. Para elegir una determinada radio y/o revista se
realizaran diferentes cotizaciones y se estudiara el rating o alcance de cada
una, tratando de rotar a lo largo del afo.

En lo que respecta al uso de medios BTL como redes sociales, Google
Adwords, etc. se los implementara apenas la pagina entre en funcionamiento
para tener un mayor alcance y generar mayor presencia, lo cual es
trascendental para un negocio nuevo. Lo que busca lograrse al contratar
Google Adwords es que los usuarios que realicen una busqueda utilizando las
palabras clave que hayamos definido con anterioridad, puedan observar un
anuncio de nuestra pagina en el lado derecho o superior del resultado de la
bldsqueda, lo que podria generar mas trafico en la pagina. El beneficio de esta
estrategia es que por una parte los anuncios se muestran a gente que ha
mostrado un interés previo, por lo que incluyen dichas palabras en su
busqueda, y en segundo lugar que solo se paga por los clics que las personas
hagan en el anuncio, partiendo de un precio de 10 centavos por clic. La
inversion en esta herramienta también es muy flexible pues no hay inversion
minima y podemos establecer un presupuesto maximo diario o mensual.

En cuanto al uso de Facebook para llegar a nuestro mercado meta, se
creara una “Fan Page” en donde se publiquen noticias importantes de la pagina
web, tips y novedades del mundo de los vinos, anuncios para interesar a los
clientes, ofertas para generar tréfico, etc. Luego de hacer la pagina en

Facebook vamos a crear anuncios que nos ayuden a atraer publico a nuestra



pagina, y valiéndonos de las herramientas que ofrece esta red social vamos a
segmentar dichos anuncios de acuerdo al grupo objetivo que nos interesa
teniendo en cuenta la edad, lugar de trabajo, formacion, etc. Al igual que con
Google Adwords, esta herramienta nos brinda la oportunidad de fijar un
presupuesto diario o para el total de la camparia, el mismo que puede ser

modificada de acuerdo a los resultados obtenidos.

Promocién de ventas y campafas de fidelizacién

Debido a la naturaleza de nuestro producto, planeamos realizar
promociones de venta ocasionales en fechas especiales como Navidad, Afio
Nuevo, San Valentin, Dia de la Madre, Dia del Padre, etc. La finalidad de estos
descuentos es lograr un aumento en la demanda inmediata del producto, la
cual en estas fechas ya de por si va a ser mas elevada que en el resto del afio.
Al incentivar la compra por medio de descuentos y regalos estacionales
esperamos alcanzar un mayor niumero de compradores y lograr resultados no
solo en el corto plazo mientras dure la promocion.

Otro aspecto importante de nuestro negocio van a ser las campanas de
fidelizacién a clientes frecuentes. Al cabo de un tiempo, pensamos contar con
una base de datos de nuestros clientes mas importantes de modo que
podamos forjar una relacion mas estrecha con ellos. Como parte del programa
de lealtad se enviaran regalos de cumpleafios, se otorgardn promociones y
regalos especiales, se enviardn mails con noticias importantes, consejos sobre
consumo de vino, productos destacados, etc.

A continuacion se muestra un cuadro resumido con las diferentes
actividades de marketing que se piensan realizar. En el siguiente modulo, que
tratara del ambito financiero, se incluira el presupuesto para cada uno de los

componentes aqui descritos.



REVISTAS:

e Anuncios revistas como
"Caras”, "Cosas",

"Diners", etc.

=
F
m

RADIOS:

e Pautar en radios como
"Los 40 principales”,
"EXA.FM", "Radio Gitana",
etc.

i

|

POSICIONAMIENTO WEB :

e Configurar el back- end
para facilitar la busqueda
de la pagina y ocupar
mejores lugares en
buscadores.

o Utilizar Google Adwords
para anunciar la pagina y
generar mas trafico hacia la
misma.

REDES SOCIALES:

e Crear una "Fan Page" en
facebook para promocionar
ERVETED

e Disefiar anuncios
segmentados en facebook
para atraer consumidores.

LANZAMIENTO DEL
PRODUCTO

e Evento para presentar la
pagina a clientes
potenciales y lideres de
opinion de la cultura
vinicola.

PATROCINIO DE EVENTOS

» Participacion en eventos
relacionados al mundo de
los vinos.

SHOWROOMS

e Pequenos eventos
promocionales en clubs
importantes de la ciudad.

PROMOCION

>

1.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL .-

Vision.-

PROMOCION DE VENTAS:

Descuentos ocacionales en
fechas especiales para
estimular la demanda.

PROGRAMAS DE
FIDELIZACION:

Regalos, descuentos y
beneficios para clientes
frecuentes.




Ser una empresa especializada en la venta de vinos por Internet que transmita una

cultura y un gusto por el vino en el pais.

Mision.-

Ayudar a los amantes del vino, tanto a expertos como a aficionados, a descubrir los

mejores vinos y a disfrutar con ellos.

Valores.-

Compromiso: entrega garantizada y a tiempo utilizando productos de calidad,
ademas de generar un servicio que transmita la cultura vinicola, apasionando a los

clientes por la misma.

Sofisticacion: productos entregados en un envase elegante, los cuales podran
pedirse en una pagina refinada que cumpla con las exigencias del cliente y que a la vez

genere una experiencia vinicola diferente.

Confianza: que la pagina sea segura y confiable, en cuanto al pedido realizado y
al pago.

Proximidad: estar cerca de los clientes, a través de canales de comunicacién
eficientes donde puedan pedir consejos especificos, expresar sus quejas o sugerencias y

resolver sus dudas.

2.2 ANALISIS SECTORIAL.-

e Tecnologia

En el caso de nuestro negocio lo que nos interesa es la tecnologia informatica,
que es aquella que permite el procesamiento de informacion por medios artificiales y
que incluye todo lo relacionado con las computadoras” (Real Academia Espafiola,
2011). Por medio de este significado, se puede relacionar el avance tecnologico con la
penetracion que ha tenido el uso de internet en los Gltimos afios. Si se basa la empresa
online del actual plan de negocios en el avance tecnolédgico que el pais esta teniendo en

el internet, entonces podria verse la posibilidad de que sea un negocio rentable,


http://definicion.de/computadora/

eficiente, y sobre todas las cosas un negocio que se ajusta a las nuevas necesidades del
consumidor, que son principalmente basadas en el uso de internet. Por lo tanto, no solo
las necesidades, sino también sus deseos que en este caso seria la compra en internet
especialmente de vinos, y otras bebidas alcoholicas.

Debido al avance tecnologico que el pais ha tenido, es posible identificar una nueva
manera de comercio via online, por lo que la actual empresa, tiene la posibilidad de
crecer frente a su competencia, siempre y cuando se diferencie de las otras. Estudios
demuestran que el uso de internet en Ecuador, ha ido incrementado en forma gradual,
siendo asi imprescindible mostrar datos de afios anteriores del pais, es asi que en enero
del 2003 el dato oficial indicaba que eran 3.000 los usuarios estimados mientras que
para el 2005, los usuarios crecieron a 88.000 (Internet en Ecuador, 2005) esto significa
que la tasa de crecimiento por afio de usuarios de internet es de 1417, lo que da la clave
de que un negocio online es rentable en el pais, dado el alto crecimiento de usurarios.
Por otro lado, en el 2005 en el Ecuador, habia un 4.8% de penetracién de internet, sin
tomar en cuenta a los conectados por cibercafés o “café-nets” (Internet en Ecuador,
2005), mientras que en el censo del 2010, realizado por el INEC, se muestra que en el
2010 existia el 11.8% de penetracién de internet, lo que significa que ha habido un
crecimiento exponencial del internet en el pais. A partir de la fuente del INEC
actualmente 4000000 millones de personas usan internet en el Ecuador (INEC, 2010).

e Grafico: El acceso a Internet por su parte, tuvo una mejora significativa en

relacién con los afios anteriores al 2010, ya que aumento6 4 puntos en un solo

afo, del 7.7% en 2009 al 11.8% en 2010.
83.3% 82.7% 85.1%
| I-I 46,0 -.:]’z-_ 46 6%
v

DVD-VHS

Equipamiento en hogares

84.4% 23 4

R L [’ “
37.1%5¢ g3 385 27,0%
228% 23.4%

Linea Celular Computadora Accesoa Equipo de
telefdnica internet sonido

» 2008 ® 2009 2010
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e Economico
Anélisis general economia

En el afio 2011, el Producto Interno Bruto (PIB) crecio en 7.78%, para ubicarse
en $26.928,2 millones de dolares, frente a una expansion de 3,58% en el 2010. La
proyeccion para el afio 2012 segun el Banco Central del Ecuador es de un crecimiento
del 5% aproximadamente. Como podemos ver el crecimiento para el presente afio es
menor al del afio pasado, pero sin embargo es un valor aceptable, que nos permite tener
optimismo acerca de la implementacion de nuestro negocio. Por otra parte, encontramos
que la inflacion para el mes de Agosto del 2012 es de 4,88%, un valor menor al de los
meses pasados.

En cuanto a la balanza comercial, hubo un superavit de $389 millones, de los
cuales $172 millones pertenecian al superavit generado por al afio anterior. La balanza
comercial petrolera tuvo una variacion positiva anual para el periodo Enero-Junio del
20.12%, mientras que la balanza comercial no petrolera tuvo un incremento en su deficit

de aproximadamente $631 millones de acuerdo a la Cdmara de Comercia de Quito.

Analisis especifico economia

La importacion y el consumo del vino son dos temas que van de la mano, ya que
si la importacion de vino aumenta, significa que el consumo pudo también haber
aumentado, y por el contrario si disminuye la importacion entonces se puede decir que
disminuyd el consumo del mismo. A partir de las estadisticas, se muestra que la
importacion de vino, estd dominada por la oferta de vino chilena con el 73% del
mercado ecuatoriano, por otro lado, la importacién de los vinos argentinos con un 13%
(estudio de ProChile 2010). Segun estos datos, al parecer los vinos chilenos son los que
mas acogida tienen por su precio, su sabor y por sobre todas las cosas, por la variedad
que tiene el consumidor al momento de decidir qué vino comprar.

Un aspecto positivo del consumo de vino, es que en los Gltimos afos se ha
incrementado las ventas del vino de alta calidad, siendo asi un mercado potencial para la
importacion de vinos y de cierta manera seria un buen mercado para la comercializacion
de este, tanto en un lugar fisico como lo es un almacén, o en una tienda online que es lo

que se propone en el actual plan de negocio.



En los dltimos cinco afios las importaciones de vino han aumentado, en el afio
2000 se importaba 217,736 kilos mientras que en el afio 2004, el Ecuador compré
636,719 kilos de vinos

Tabla 1: Estadisticas-Importaciones afio 2009, 2010 basado en la cantidad kg

ANO 2009 4.618.83

ANO 2010 5.320.440

Fuente: Banco Central del Ecuador. Importacion de vinos al Ecuador.

El sector vinicola se desarrollo en el pais en la época de los afios cincuenta, el
Dr. Guillermo Serra, Don Sebastian Montaner, y el Ing. Gaspar Serra, decidieron
comenzar un proyecto para la elaboracion de vinos, fundando asi la empresa “Unién
Vinicola Internacional”, por el afio de 1957, la cual tenia como sede la ciudad de
Milagro, donde lanzan sus primeros productos “Vinos Castell” y “Santa Cena”. La
empresa pasoé por varios problemas frente a sus competidores, pero decidieron hacerse
mas fuertes con su producto estrella “champagne Grand Duval”, el cual tuvo inmediata
aceptacion en el mercado nacional. Con el &nimo de ampliar la comercializacion de sus
productos, poco tiempo después establecen en Quito una sucursal denominada
“Vinicola hispana Ecuatoriana”. (Mercado de vinos, 2005)

Actualmente al Ecuador llegan vinos de diferentes partes del mundo paises
como Chile, Argentina, Francia, Per( entre otros paises, exportan al Ecuador gran
cantidad de vinos, debido a la gran acogida que tiene el producto en el pais.

Un factor muy importante, y segun la empresa de vinos ProChile, es que el
consumo de vino en el Ecuador se ha incrementado en un 40% en los Gltimos afios,
(estudio de ProChile 2010).

En el Ecuador se consumen variedades de vino, por nombrar algunos de ellos se
encuentra Cabernet Sauvignon, Malbec, Syrah, Merlot, Tempranillo y Pinot Noir, entre
otros, por otro lado el vino es el producto mas demandado por la clase media después de
la cerveza y el whisky. “Del 90% del vino importado por Ecuador, Chile es su principal
proveedor con un 73% de participacion, seguido de Argentina (13.12%), Estados
Unidos (5.34%), Espaia (4.18%) y otros” (estudio de ProChile 2010). En concordancia

con lo anterior, las importaciones totales de vino hacia Ecuador en el periodo




2000- 2009, han experimentado un crecimiento promedio de méas de 178%.

En el afio 2010 las importaciones de vino a Ecuador bordearon los USD
$5.540.570,89 lograndose recuperar con un aumento del 24.28% en comparacion al
periodo 2009. EI consumo per capita de vino ha aumentado significativamente, dado
que en el afio 2000 apenas era de una copa. Actualmente el consumo per capita de vino
en Ecuador es de una botella y media por consumidor (Investigacion de mercado, 2011).
Actualmente en el Ecuador existe alrededor de unas 60 empresas nacionales que se
dedican a la importacion de vinos en Ecuador, de las cuales las que tienen el mayor peso
especifico son 3: Grupo Juan El Juri, Liquors y Agencia y Representaciones Cordoveéz,
que a su vez manejan el mercado de importacion del resto de bebidas alcohdlicas
(whisky, ron, vodka).

En el Ecuador, las principales zonas para el consumo del producto en este caso
de licores y en especial del vino es en el supermercado, licorerias, tiendas del barrio,
restaurantes, y bares, donde se expende entre un 60% a 65% de los licores y vinos del
pais (Investigacion de mercado 2011). Por otro lado se reconoce que las marcas de vino
gue mas se venden son: Navarro Correas, Gato Negro, Las Huertas, entre otros, con
precios que oscilan entre los USD $6 y USD $100.

En el afio 2002, se cred la Cofradia del vino, que es una organizacion que
quiere potenciar el consumo del vino en el pais, actualmente tiene méas de 1.100 socios
activos de todas las regiones de Ecuador. Esta organizacion realiza y organiza distintas
actividades, entre estas se encuentran: catas, muestras y degustaciones.

La cultura del vino ha ido creciendo poco a poco en el pais, es por esto que una gran
diferencia es que antes los restaurantes ofrecian en la carta de licores los vinos, mientras
que ahora en la mayoria de los restaurantes tanto nacionales como internacionales, el

vino forma parte de la carta de presentacion de los menus.

e Politico

Las regulaciones que el gobierno a hecho para el sector licorero al subir los
aranceles de productos importados, afectara al Precio de Venta que tendran los
productos vendidos en nuestra pagina, lo cual podria tener un impacto en la demanda
del producto. Asimismo, la regulacion para la venta de licor en los dias domingo podria
restringir las transacciones de compra en ese dia pero sin embargo no afectaria la

entrega de nuestros productos.



e Demogréfico

Una parte muy importante, para desarrollar la actual empresa, es el motivo
social, y su relacién con la tendencia a consumir bebidas alcoholicas. En el Ecuador, se
muestra un alto indice de consumo que mediante estadisticas se pueden comprobar, es
asi que segun la fuente del la OMS(Organizacion Mundial de la Salud) el consumo
anual per cépita en litros de alcohol puro en Ecuador es de 5,4 siendo esa cifra la mas
alta de todo el continente americano (Consumo de alcohol, 2011). Por otro lado los
datos de La Direccion Nacional de Salud Mental, del Ministerio de Salud Publica
(MSP), mostro que en el afio 2000 el consumo de alcohol era del 21,4%; en 2001 bajé
levemente al 20,6%, pero en 2003 subi6 al 23,9% y en 2006 llegé al 23,5%, de lo cual
la provincia de Pichincha que es la que consume mayor alcohol, presenta una incidencia
de 619 casos de alcoholismo, siguiéndole Azuay con 343 casos, y Guayas con 303 (El
consumo de licor se acelera 2007). Mediante estas estadisticas se puede identificar el
alto grado de consumo de alcohol que se presenta en el pais, de una u otra manera, las
bebidas alcoholicas estan presentes no solo en sus fiestas, y tradiciones, sino también en
el estilo de vida de cada ecuatoriano.

Si los ecuatorianos consumen bebidas alcohdlicas, entonces la idea de que
compren vinos para su consumo via online y que se adapten al sistema nuevo que
propone la empresa del actual plan de negocio, seria factible, ya que a medida que los
ecuatorianos usan mas el internet, mas beneficios pueden encontrar en la tienda online

de vinos.

1.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS.-

El presente plan de negocio planea vender vinos al por menor, a través de una
pagina en internet, la cual hace referencia a la venta de productos que tiene la pagina de
Amazon. Entre los vinos que se planea vender en un principio se encuentran: Las
Perdices Don Juan, Reserva Malbec, Trapiche Iscay, Espumante Dolce, Chaupi
Estancia Palomino Fino 2009, Chaupi Estancia Pinot Noir 2006, Santa Julia Magna
2009, Casa Silva House Specialty Late Harvest, Cocodrilo Ca9bernet Sauvignon 2004,
Emiliana Adobe Chardonnay 2010, Emiliana Merlot, Ventisquero Clasico Syrah 2009,
Santa Julia Reserva Malbec, Estancia Mendoza Merlot-Malbec, Dofia Dominga Reserva
Carménére 2009, Casa Silva Quinta Generacion Tinto 2007, Bogle Merlot 2008,



Merlot, Montes Alfa, Cabernet Sauvignon, Casillero del Diablo, Malbec, Trapiche
Roble. Por otro lado se piensa vender ciertos accesorios entre estos destapa corchos,
cooler de champagne, vasos, copas, entre otros que hagan que el consumidor saque un
verdadero provecho de la pagina. Para cada uno de nuestro productos se piensa hacer la
entrega en una caja diferente de la caja de origen de los vinos. Esto es algo que nadie
hace, ya que todos entregan los vinos en las mismas cajas sucias que vienen desde el
pais de origen de los vinos. Es asi que las cajas seran negras y con el logo de la
empresa.

A través del internet se planea la venta de vinos al por menor, y de los diferentes
servicios y productos que vende la empresa, la pagina estara a la disposicién del publico
las 24 horas, por lo que el consumidor podré pedir lo que desee a través de la pagina
web. Por otro lado las compras seran con pago de tarjeta de crédito. Adicionalmente,
tendremos un local fisico donde las personas podran realizar sus compras si lo prefieren,
aprovechando el hecho de que vamos a tener un stock determinado de vinos, el cual de
cualquier manera va a ocupar un espacio.

El actual negocio esta dirigido a personas que tengan la capacidad de entrar al
internet, y que al mismo tiempo sean de nivel socio econémico medio alto y alto, por
los precios de los vinos y productos que se tiene. Por otro lado, al no ser estos precios
altos, e inaccesibles, los vinos, regalos, y servicios podrian ser pagados por un chico

joven de 24 afios que tenga un trabajo, o ya sea por un padre o madre de familia.
Otros servicios que se piensan ofrecer a traves de la pagina son los siguientes:

- Asesoria de una sommelier certificada.

- Recomendaciones de maridajes y temperatura de servicio para cada uno de los
vinos que se compran.

- Se presentara noticias de los vinos, por ejemplo los mejores vinos del 2012, el
top 10 de los vinos blancos, datos curiosos, y recetas.

- Disponer de articulos y de un blog, donde se pueda encontrar sugerencias,
tendencias, trucos, curiosidades, para que los consumidores se enteren mas de

este grandioso mundo.

Adicionalmente, nos gustaria disefiar una aplicacion para celulares, de modo que

los clientes puedan acceder a nuestros productos y servicios por medio de los mismos.



MODULO 2
2.1 ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Fortalezas
e Tener el conocimiento de una sommelier para que brinde los diversos servicios

que ofrece la pagina.

e Es una empresa por internet que permite a los consumidores ahorrar tiempo y

esfuerzo a la hora de comprar sus vinos.

e La comodidad de pedir desde su casa, y que le llegue en las siguientes 24 a 48
horas de haber hecho el pedido, nos hace Unicos.

e Existe la venta de diversos vinos productos, y servicios.

e El autor de este negocio cuenta con diversos conocimientos de los vinos y esto
ayuda a que los consumidores se sientan mas satisfechos puesto que pueden

obtener consejos oportunos para el consumo del vino.
e Conocimiento y contactos con los proveedores.

e El negocio va a vender los vinos y productos en cajas originales con el logo de

la empresa, lo que da una imagen de calidad y esmero.

Debilidades

Actualmente no se cuenta con el suficiente capital de inversion.

e Una dificultad es escoger al mejor personal, de acuerdo al organigrama que

veremos a continuacion.
e Esdificil darle el posicionamiento y el valor a la marca a una empresa nueva.

e Es la segunda empresa que se va a dedicar a lo mismo, venta de vinos a través

del internet, por lo que tendremos que darle un giro al negocio.

Oportunidades



e Paratener la inversion se puede contar con la ayuda de un préstamo.

e El incremento en el uso del internet favorece a nuestro negocio, debido a que

cada vez se puede llegar a mas consumidores.

e Las aplicaciones para celulares harian que el consumidor se interese por esta
nueva herramienta y la ponga en practica con més facilidad, pudiendo adquirir

los vinos desde cualquier lugar y a cualquier hora.

e La cultura del vino no esta posicionada aun, pero encontramos muchos amantes
del vino que estéan interesados en ella, por lo que transmitir esa motivacién del

vino es un beneficio extra de nuestra pagina.

Amenazas

e Hay varios sustitutos y rivales que tienen mayor experiencia en el negocio.

e No existen barreras de entrada fuertes que impidan la participacion de nuevos

competidores.

e El internet es un medio al que no todo el mundo tiene acceso, por lo que el

namero de clientes potenciales se restringe.

e Las compras en internet todavia son limitadas por el miedo que tiene el
consumidor a que se clonen sus tarjetas 0 que sus pagos no se realicen

efectivamente .

2.2 FACTORES PARA EL EXITO Y VENTAJA COMPETITIVA

Matriz 4 acciones

MATRIZ DE 4 ACCIONES

ELIMINAMOS CREAMOS

 Enfoque en otro tipo de regalos. e Servicio de asesorfa personalizada en
Tener demasiado inventario de productos. vinos, en base a la utilizacion de una base
(Como industria) Eliminamos de datos.
incertidumbre sobre qué vino escoger e | ocal fisico (cava/ bar/ lounge y
para cada ocasion gracias a nuestra degustacion) donde se puede adquirir los
asesoria. vinos.

e Venta de vinos al por mayor. e Espacio para preguntas, consejos y

comentarios de amantes del vino




e Servicio a domicilio de vinos.

e Entrega de vinos en paquete de regalo en
caja de la empresa.

e Paquetes de regalos en los cumpleafios de
nuestros clientes.

e Modelos de cajas de entrega para vinos de o Lacomplejidad y el disefio de las cajas de
regalo. entrega.

e Velocidad de entrega a domicilio. o Regalos que se pueden enviar junto con

e Opciones de regalo de vino mas los vinos.
chocolates. e  Esfuerzo de nuestros clientes para

e Facilidad en la busqueda de vinos para adquirir sus vinos favoritos.

cada ocasion.
e Promociones y descuentos en fechas
especiales.

Ademas de utilizar la matriz de 4 acciones, vamos a analizar las 5 fuerzas de
Porter para determinar factores externos que tengan repercusiones en el éxito de nuestra

empresa.

Rivalidad entre los competidores

En el mercado de venta de vinos se encuentran grandes rivales, entre estos esta
Supermaxi (La Favorita), La taberna, la Cigarra, el Bodegon, Liguors, y Agenciay
Representaciones Cordovéz. A estos lugares por lo general las personas acuden al
momento de comprar sus vinos, ya sea por la ubicacion, por los precios, o por sus

ventas masivas.

Amenaza de Productos Sustitutivos

Entre los principales sustitutos se encuentra a Wines.com.ec, 1800-Drinks, Cesar
de Burbia, Hernan Cabezas licores, Terrua Wine Lounge, y Liquors ya que todos estos
ofrecen la venta de vinos y licores al por menor, a través del internet, ademas de que

mantienen la cultura del vino.

Poder de Negociacion de los Proveedores




El poder de negociacion del productor es bajo debido a que en este negocio los
proveedores son los que tienen la Gltima palabra, se podria decir que los productores
tienen muy poca importancia en este negocio debido a los bajos volimenes que piden
para la venta, ademas de esto, a la industria del vino se le da muy poca importancia lo
que hace que los proveedores se sientan en el derecho de decidir y de poner los precios
que les parezca y convenga, por lo tanto la falta de informacion del productor hace que
este compre a precios altos los vinos y licores para los negocios.

Poder de Negociacion de los Compradores

La industria del vino en Ecuador es un mercado nuevo y competitivo. Si bien
hay mucha oferta de productos, no hay venta que sea realizada por profesionales con
conocimiento de vino, esto daria como resultado una falta de informacion por parte de
los consumidores a la hora de comprar vino. Por otro lado, hay un fenédmeno mundial y
cultural que esta dandose en el pais, cada vez la gente aqui conoce méas y consume mas
vino, y se preocupan por ser fieles a las marcas de su gusto. Actualmente las personas se
preocupan por conocer todo lo que esta alrededor del vino, ya no solo es vino tinto y
blanco sino todas sus caracteristicas y diferencias. Esta demanda con méas conocimiento
requiere de mas profesionales preparados que sepan del tema para poder transmitir la
calidad del vino, y asi crear un gusto y lealtad a la marca. “Vender un vino no es lo
mismo que vender un perfume” es por eso, que para vender un vino el consumidor,
necesita saber el precio de vino, y cudl es la calidad de este, cudl es su sabor y todas sus
caracteristicas. Por otro lado se puede decir que el consumidor aln se encuentra
desinformado de la calidad de los vinos, debido a que la mayoria de personas solo
conocen la cepa del vino por ejemplo Malbec, Sirah, champagne, Cabernet Sauvignon,
Merlot, y desconocen en realidad las marcas y los nombres que los vinos tienen. Con
referencia al precio, en el Ecuador se cree que solo la poblacion con nivel de vida
medio-alto, alto puede permitirse comprar vino ademas de que el consumidor se podria
dividir en dos segmentos de mercado, el primero estaria dado por los que estan
informados de la relacion precio y calidad que serian los padres de familia, y ciertos
jévenes que muestran interés en este mundo, por otro lado estan las personas que

desconocen totalmente del tema.

Amenaza de Nuevos Entrantes



En el mercado de venta de vinos a través del internet, el capital necesario para la
creacion de una pagina web no es tan elevado como lo es para la mayoria de negocios
que necesitan de altas inversiones. Esto se debe a que actualmente hay empresas que se
dedican a la elaboracién de sitios y brindan servicios y precios diferentes. Para la
ejecucion del negocio de vino online se necesita un conocimiento amplio del tema,
debido a que se necesita conocer acerca del ABC del vino para dar un mejor servicio al
consumidor y hacer que baje la posible amenaza de nuevos competidores. Por otro lado
las barreras de entrada son neutrales ya que es facil entrar a este negocio siempre y
cuando se tenga un buen servicio de paginas web, sin embargo encontrar el mejor
servicio de paginas web, puede ser una barrera para los negocios online que haria que
los competidores bajen. En otras palabras si se quisiera disminuir la entrada de nuevos
competidores al sector de venta de vinos por internet, lo mejor seria darle poder a la
marca, para que este negocio no tenga una rentabilidad baja, y que la amenaza de
nuevos competidores se vuelva neutral. Actualmente existen muchas licorerias y
micromercados, donde se venden vinos y otros licores, es asi que en el mercado de licor
es dificil por las fuertes barreras de entrada que existen, ademas de esto, hay
importadores directos y proveedores ya reconocidos, como es el grupo El Juri, que
tienen dos de las méas grandes licorerias del pais, y a las cuéles la mayoria de personas
recurren al momento de comprar sus licores debido a la accesibilidad y precio; los
micromercados o tiendas del barrio, y Supermaxi o0 Megamaxi, hacen que el negocio de
venta de licores al por menor sea un negocio dificil para los nuevos competidores, sin
embargo, con la era 2.0 de internet, el mundo esta cambiando, y la gente ahora cada vez
tiene mas interés por la tecnologia, es asi que estos negocios se podrian ver afectados
por la entrada de competidores que usen al internet como medio para vender sus
productos y hacer que los consumidores se encuentren mas satisfechos por el uso y
rapidez de este tipo de negocio online, por lo tanto a los negocios les tocaria adaptarse a
nuevas plataformas para que puedan mantenerse en el mercado, y que no entren nuevas
competidores.

A pesar de que en el pais las compras por internet todavia no son comunes y la
gente aln tiene miedo a realizar este tipo de compras via online, se puede ver como en
otros paises el internet es la herramienta méas usada para al compra de productos, por lo
tanto las compras via internet son una tendencia mundial, que pronto va a llegar a ser

parte del pais



O10ddd

Finalmente realizamos un andlisis de la competencia. En el siguiente grafico
podemos identificar dos variables, la de Precio y de Disponibilidad, donde se puede
decir que la variable del precio se debe a que las diferentes licorerias y centros de
distribucion de licor tienen precios diferentes en lo que respecta a los vinos. Por otro
lado, se encuentra la variable de Disponibilidad ya que no siempre las licorerias
disponen y cuentan con una variedad de vino, ademas de esto, la disponibilidad también
se refiere al tiempo en el que las licorerias y centros de distribucion atienden a los
clientes, el cual es un tiempo limitado de 8 horas, mientras que la actual empresa tiene
una amplia distribucion de 24 horas para la compra y distribucion del vino.

Mediante este grafico se podré identificar dénde se ubican de acuerdo a precio y

disponibilidad la competencia del actual negocio.

>
Corporacion La Favorita (S), Lataberna (T), Liquors (L), la Cigarra (C) y el

Bodegon (B)Dtlt@ FD@N/I)BfﬂﬂliiDﬁ@ntaciones Cordovéz (Y)

En conclusién la actual empresa tendria una disponibilidad alta, y precios

medios, a comparacion de las otras licorerias y principales centro de distribucion, lo que
le da una gran ventaja competitiva, y le permite posicionarse en un mejor lugar dentro

de la mente del consumidor.

2.3 MARKETING ESTRATEGICO

Producto

Todos los productos son entregados en empaques sumamente elegantes de tal

manera que se pueda transmitir la sofisticacion del producto. Cada caja demuestra



elegancia, ademas que con simple vista del envase del producto se quiere ensefiar que es
un producto de las mejores calidades.

Dado a que el color negro demuestra elegancia, el empaque seré de este color, y
las letras varian dependiendo del vino que sea. Cabe recalcar que por medio del
empaque se debe transmitir un serie de sentimientos, entre ellos distincion y estilo.

Como son productos de alta calidad la garantia del mismo se encuentra explicita,
si se da el caso en el que el cliente necesita un cambio o un reembolso en cuanto al
producto no hay ningudn tipo de problema con eso. A continuacion se presentan dos
prototipos de cajas, la primera para un vino individual y la segunda para varios vinos en

caso de que tengamos pedidos mas amplios.

El beneficio de la marca que estamos dando a nuestros clientes es que ellos estan
utilizando un servicio que utiliza los mejores productos, que a la final tendran el

beneficio de saber un poco mas sobre vinos, al igual que generar una experiencia



vinicola diferente. Ademas, saber que el segmento al cual nos enfocamos es para gente
que tiene altas expectativas que cada vez se quiere culturizar un poco mas en el tema

vinicola.

Precio

El precio es un punto clave para la empresa, pues se vende un producto diferente
y claramente marcado por una estrategia de diferenciacion. Esto nos hace pensar que el
precio debe ser superior ya que se esta brindando toda una experiencia al comprar el
vino y no solo el vino en si. Por el momento se tiene muy en claro que el precio sera
mayor al de la competencia indirecta ya que se brindan servicios paralelos a la venta de
la botella que tienen que ser cubiertos de alguna manera. Conforme se vaya
desarrollando con mayor detalle el proyecto (en el area de finanzas y marketing) se

definird los precios y los mérgenes de utilidad que se esperan tener por cada venta.

Plaza o Distribucion

Como hemos mencionado anteriormente, el canal que nosotros vamos a utilizar
es por medio de la Internet. Al segmento que nosotros queremos trasmitir cuenta con
Internet dado a que son personas las cuales se encuentran en una mejor clase social las
cuales quieren ser guiados en cuanto al tema de vinos.

Cabe recalcar que el Internet es un medio bastante cbmodo para las personas
dado a que la persona no tiene que manejar a alguna tienda en especial, si no que dentro
del bienestar de cada uno pueden ingresar para requerir nuestros servicios. Es
importante mencionar que nuestros servicios es para cualquier persona que quiera saber
un poco mas sobre vinos, saber cuél es el indicado y méas que nada aprender un poco
mas sobre ellos. La entrega de los vinos se realizara utilizando una pequefia furgoneta
perteneciente a los socios de esta empresa.

Ademas del Internet que va a ser nuestro principal canal, incluiremos un local
fisico ya que queremos aprovechar el hecho de que de cualquier manera tendremos que
utilizar un espacio para guardar el vino en stock para crear un local/lounge de

degustacion, y compra directa de nuestros productos.

Promocion



Para comenzar, se realizard un lanzamiento de nuestra pagina para potenciales
clientes de tal manera tengan una idea mas clara sobre nuestro negocio. Dicho
lanzamiento consistira en ensefiar la pagina Web, y a su vez una muestra de todos
nuestros vinos y servicios adicionales. Durante el lanzamiento de nuestro servicio se
veran a todos los proveedores que forman parte de nuestra pagina Web, para que asi de
esta manera los clientes vean la calidad de producto que ofrecemos.

La promocidn que se dara para nuestra pagina Web es por medio de ATL, que es
publicidad de medios masivos. Toda la promocion de nuestro producto se la hara en los
diferentes medios como por ejemplo, revistas, vallas al igual que en la television.

Ademas, dado a que nuestro producto son los vinos también se realizara
promocion en diferentes restaurantes de tal manera que los clientes tengan una idea
sobre que vino es el que debe ir con que comida.

En cuanto a las promociones en ventas, se realizaran descuentos ocasionales a
los diferentes clientes que ya han sido parte de nuestros servicios. Adicionalmente,
durante fechas importantes como San Valentin, Navidad, entre otros también ser
realizaran descuentos.

También pensamos que es primordial estar bien posicionados en los buscadores
puesto que la mayoria de personas llegan a las paginas por este medio. Para alcanzar
esto vamos a utilizar etiquetas meta en la descripcion y palabras clave en el back-end de
nuestra pagina, ya que de esta manera las arafias con las que cuentan los buscadores
pueden localizar las paginas con mayor facilidad y listarlas en una mejor posicion.

Adicionalmente, pensamos usar Google Adwords ya que esta herramienta nos
permite crear nuestros propios anuncios, comprar palabras clave para nuestro negocio
con nuestro propio presupuesto. La ventaja de esto es que pagamos por clic lo cual
resulta mas conveniente para un negocio pequefio que recién comienza y ademas
podemos segmentar local y regionalmente, lo cual es bastante atractivo por la naturaleza
de nuestro negocio.

Otras de las herramientas que vamos a utilizar para promocionarnos es Mailing
lo cual tiene la ventaja de ser eficaz y barato, ya que contactaremos a nuestros clientes
por medio de correo electronico, los cuales se enviaran de manera automatica y masiva.
Hay que controlar muy bien el mailing ya que si las personas se cansan te bloguean.

Con el tiempo, una vez que hayamos logrado formar una base de datos, pensamos



personalizar los mails de cada usuario, teniendo en cuenta qué han comprado y sus

intereses.

3.1 ACTIVIDADES PREVIAS AL INICIO DE LA OPERACION.-

La compaiiia que se planea constituir seréa de sociedad limitada, constara con el
nombre de la empresa “FAST VINOS” mas “compaiia limitada. La empresa estara
constituida por seis socios, mas a delante si la empresa quiere aumentar su tamafo de
socios, se sabe que sélo se podré llegar a tener un maximo de quince.

La responsabilidad que tendré cada socio sera la de responder hasta el monto de
sus aportes, esto se refiere a que si algo ocurre con la empresa, cada socio debera
aportar con el monto que aporto en la inversion de la compafiia. El aporte que hara el
socio sera de cualquier clase de dinero, bienes, o industria. El capital se encuentra
dividido en cuotas de participacion. La transferencia de las acciones se hara solo a
través de la reforma por modificacién de la escritura de constitucion.

La compafia de responsabilidad limitada segin la legislacion societaria del
Ecuador, tiene un nombre que puede ser una razon social, denominacién objetiva o
nombre de fantasia que deberd ser solicitado y aprobado por la secretaria de la
Superintendencia de Compaiiias (SIC). EI nombre elegido para nuestra compafiia sera
“Fast Vinos”.

Una vez que este nombre se reserva en la SIC y se aprueba junto con los
estatutos sociales de la empresa, por el principio de propiedad en que se rige, el nombre
es parte del dominio de la compafiia y se prohibe a terceros utilizarlo, aunque no es
necesario un registro en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) de los
nombres comerciales, en caso de que este se use por un tercero, se podra invocar el
articulo 293 de la Ley de Propiedad Intelectual y solicitar al IEPI, la suspensién del uso
de la denominacion o razén social para eliminar todo riesgo de confusién o utilizacion
indebida del nombre protegido.

La aprobacién del nombre, el certificado otorgado por el banco de la cuenta de
capital de no menos de 400 USD y los estatutos, que son las normas que reglan el
funcionamiento de la compafia y comprenden desde su nacimiento hasta su fin,
estableciendo su denominacién, su domicilio, su finalidad, su capital, los derechos y

deberes de los socios y de los miembros de su administracion y direccién, su tiempo de



vida y el caso en que la sociedad se disuelva, estos deberan constar en 3 copias de la
escritura publica, patrocinada por un notario del canton, se presentan a la SIC, con una
solicitud de aprobacién del contrato constitutivo patrocinada por un abogado segun
consta en el articulo 136 de la Ley de Compafiias.

Una vez aprobados los estatutos sociales estos junto a los nombramientos de los
administradores de la compafiia se ingresan a revision para el trdmite de inscripcion en
el Registro Mercantil del Canton del domicilio de la compafiia, para terminar el tramite
en el Registro de Sociedades de la SIC es necesario que la compariia se registre en el
Registro Unico de Contribuyentes, pues estara sometida a las declaraciones y pagos de
los impuestos de renta con una tarifa Unica del 23% sobre la base imponible que se
obtiene de la aplicaciéon de la conciliacion tributaria, anticipo a la renta, impuesto al
consumo especial e impuesto al valor agregado mensualmente, estos impuestos son
obligaciones con el gobierno central y de acuerdo a la ley de Régimen Tributario
Interno y el Codigo Tributario, las Sociedades deberén llevar la contabilidad bajo la
responsabilidad y con la firma de un contador publico legalmente autorizado e inscrito
en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en
idioma castellano y en dolares de los Estados Unidos.

De acuerdo al codigo tributario en el articulo 96, es deber de los contribuyentes,
inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando datos de su actividad y los
cambios en ella. Para inscribirse en el RUC existe el prerrequisito de obtener la patente
municipal, que es un impuesto a la actividad econémica, su base imponible es el
patrimonio total de las compafiias y la tarifa depende de cada municipio pero sobre una
base de no menos de 10 y no mas de 250000 ddlares, se sustenta en base a los articulos
546 y 551 del Codigo Organico de Organizacion, Autonomia y Descentralizacion,
COOTAD, asi como en la Ordenanza Metropolitana nimero 339., se obtienen en las
oficinas de los municipios previa presentacion del formulario, datos y documentos de la
compafiia y su representante legal.

Junto con la patente y los otros requisitos, formulario RUC-01-A y RUC -01-B
suscritos por el representante legal, original y copia, o copia certificada de la escritura
publica de constitucion o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, original y
copia, 0 copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito en el
Registro Mercantil, original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la SIC,
los documentos de identificacion del representante legal y gerente general y verificacién

de domicilio, se solicita el RUC, una vez que se obtiene la compafiia queda oficialmente



constituida y adquiere obligaciones legales permanentes con sus organismos de control
la SIC, el Registro Mercantil, el Municipio y el SRI.

El periodo tributario, es el periodo impositivo para el impuesto a la Renta, es
anual y comprende entre el 1 de enero al 31 de diciembre. Cuando la actividad ganadora
de la renta se inicie en fecha posterior al 1 de enero, el ejercicio impositivo se cerrara
obligatoriamente el 31 de diciembre de cada afio.

El impuesto al valor agregado, se basa en el objeto del impuesto y sujetos del
impuesto al valor agregado. El objeto del impuesto es el Impuesto al Valor Agregado
(IVA) grava al valor de transferencia de dominio o la importacion de bienes muebles de
naturaleza corporal, en todas las etapas de comercializacion y al valor de los servicios
prestados . Los sujetos del impuesto al valor agregado, es el sujeto activo y el sujeto
pasivo. El sujeto activo es el Estado, lo administra el Servicios de Rentas Internas, SRI.
La recaudacion obtenida por el IVA se acreditara a la Cuenta Unica del Tesoro
Nacional.

Para el cumplimiento de la ley de seguridad la empresa requiere realizar el
tramite ante el Instituto de Seguridad Social IESS. La empresa debera acercarse al IESS
para registrar la empresa en la historia laboral con copia de RUC, copiade C.I, y
papeleta de representante legal, copia de nombramiento del mismo, copia de contratos
de trabajo legalizados en ministerio de trabajo y copia de ultimo pago de agua, luz o

teléfono.

3.2 ORGANIGRAMA Y POLITICA DE RECURSOS HUMANOS..-

3.2.1 Organigrama

La presente seccion propone una estructura funcional que permita una rapida
comunicacion entre los diferentes cargos que se encuentran dentro de la empresa. A
partir de este organigrama funcional, sera mas facil identificar los cargos y funciones
que tiene cada persona dentro de la empresa. Es por esto que el organigrama se
encuentra dividido en un presidente y un gerente general, ademas de que existe un
contador, la parte de logistica, un sommelier, un community manager y por tltimo un
despachador.

Se escogio este tipo de organigrama debido a que las obligaciones de cada

persona estaran dadas por las funciones cada uno de ellos tenga que desempefiar. Por



nombrar otra razon, se puede decir que con este modelo se quiere alcanzar mayor
flexibilidad y mayor rapidez en la delegacion de las obligaciones, es por esto que
mediante este organigrama existiria mayor facilidad para la transmisién de la
informacidn dentro y fuera de la empresa, que es basicamente lo que se esta buscando.
Ademas de esto, al ser la actual empresa del plan de negocio, una empresa
relativamente pequefia, lo que se piensa es disponer de este tipo de organigrama para
ayudar a la interrelacion de los empleados. Tras presentar el organigrama descrito, se

especificaran los perfiles y responsabilidades de cada uno de los cargos.

Gerente

Comunity Sommelier Ejecutivo de

Contador Logistica Manager ventas

Presidente: lideraria la toma de decisiones importantes para la empresa. Seria el
portavoz de la empresa en comunicacion interna y externa. Gestionaria la organizacion
y sus principales empleados. Es importante que el presidente tenga experiencia de al

menos 5 afios en lo que se refiere a licores o administracion. Adicionalmente, es

necesario que tenga un masterado.

Gerente: Rinde cuentas al presidente, a demas de esto se encarga de la relacion con los
proveedores, contrata al personal, contrata el servicio de la pagina web, despide a los
personal, verifica precios, mira que todo se cumpla de la mejor manera. Seria la imagen
visible de la empresa frente a posibles socios comerciales con quién tendria que
relacionarse estratégicamente. Es importante que éste tenga experiencia minima de 2

afios en un cargo similar. También, es mejor si éste ha estudiado gastronomia con una



especializacion en vinos para que pueda facilitar sus funciones, y si ha estudiado en

Espafa, Francia, Argentina, o Chile seria mejor.

Contador: obtiene las estadisticas y resultados necesarios, presenta los balances a la
gerencia, lleva la contabilidad de la empresa, identifica cuanta plata entra y cuanta plata
sale de la empresa. El contador requiere minimo un certificado universitario. No

tenemos preferencia de la universidad de la cual provenga.

Logistica: Una vez hecho el pedido y recibido el pago, la persona encargada de la
logistica se encargara de verificar la direccion y el pedido para poder despachar la
entrega. Este necesita varios afios de experiencia en este campo y minimo tener un titulo

universitario.

Despachador: una vez que la persona de logistica autorice el despacho, éste se
encargara de despachar el pedido dentro de las préximas 24 horas. El despachador no
necesita titulo universitario pero si debe tener al menos un afio de experiencia en un

cargo similar y contar con una licencia de conducir.

Community Manager: se encargara de que el sitio Web se mantenga funcional y
actualizado, ademas seréa el encargado de manejar la seccion de contacto de la pagina
Web, asi como la recepcion de llamadas para resolver quejas e inquietudes, y finalmente
manejara las redes sociales de la empresa. Este debe tener experiencia minima de 5 afios

en el campo y haber estudiado ingenieria en sistemas.

Sommelier: brindara asesoria tanto en el local fisico como en la pagina Web en cuanto
a tipos de vinos para cada ocasion, para cada tipo de comida, variedad de vinos, y
semanalmente publicara datos curiosos y tips, para fomentar la cultura del vino. El
sommelier debe tener 5 afios de experiencia en el cargo y una especializacion en vinos.
Siendo capaz de diferenciar, sugerir, y conocer sobre los mismos. Es mejor si es que

éste también ha estudiado en Argentina, Chile, Francia o Espafia.

Ejecutivo de ventas: Brindara atencion al cliente en el local fisico, y se encargara de
las ventas en el mismo. Requiere de varios afios de experiencia en este cargo y un titulo

en Administracion o Ingenieria Comercial seria lo mas ideal.



3.2.2 Politica de Recursos Humanos.

Esta descripcion trata de explicar a fondo como se va a reclutar al personal de la
empresa, ademas de como se lo va a seleccionar, seguido del proceso de induccién y
capacitacion una vez que ya se contrate al personal, el objetivo de esto, es crear
satisfaccion en el grupo de trabajo con el que cuenta la empresa. A continuacion se
explica cada uno de estos procesos.

Para el reclutamiento se hara anuncios en prensa con el propdésito de atraer
candidatos para atender las principales necesidades del negocio. Para esto se pondra
anuncios en el periddico en la parte de clasificados, con el prop6sito de tener a un
contador, a una persona gue se encargue de la logistica y por ultimo a un repartidor. A

continuacion se muestran ejemplos de los posibles anuncios que se publicarian.

Empresa requiere Contador.
Requisitos: Experiencia minima de 3
afios, y buena presencia. Traer CV

Empresa requiere persona en el area
de logistica con buen manejo de
herramientas de computacion
Requisitos: Experiencia minima de 2
afnos. Traer CV

Empresa requiere repartidor.
Requisitos: Traer CV y referencias.

El reclutamiento a través del periddico es el mas eficiente en el caso de la actual
empresa del plan de negocios, ya que al ser masivo, se tiene la ventaja de que mas
personas apliquen al puesto de trabajo, se solicitara que envien su curriculo a una
direccién de correo electronico, donde se procedera a seleccionar los mejores
candidatos para que luego sean entrevistados personalmente. El reclutamiento del resto

del personal sera a traves del internet, en paginas como Multitrabajos.com, en donde se



detallara el perfil que se busca y donde se podra filtrar con anterioridad los candidatos.
Para los puestos mas especializados se tratara de trabajar por medio de referidos.

Para la seleccion se planea primero realizar exdmenes para las personas que se
presenten al area de contabilidad, segun estos examenes se procedera a filtrar al
personal para realizar una entrevista y conocer a profundidad a la persona. Por otro lado
para la persona encargada del Comunity Management se planea ponerle un caso, en la
computadora para ver como se desenvuelve en este medio de la web 2.0 y finalmente la
entrevista con el fin de seleccionar a la persona més apta para el puesto. Para el puesto
de repartidor se buscara a un trabajador que tenga buenas referencias, y que haya tenido
una experiencia previa, y sobre todo que disponga de una licencia de conducir para que
pueda repartir los pedidos. Para el de logistica, se procedera a mirar su curriculo y su
experiencia laboral. Finalmente para el Sommelier nos enfocaremos en la experiencia
contactos y su reconocimiento publico.

Al ser una empresa nueva en el mercado y con un tema especifico como es el
Vino, es importante que cada miembro de la organizacion tenga conocimientos basicos
de enologia para poder transmitir esto al cliente. Por otro lado a cada persona se le
indicara sus actividades mediante un Job Description. Cada puesto tendra indicaciones
diferentes dentro de éste importante documento. Los planes de crecimiento profesional
que tiene cada uno de los empleados, mas la descripcion de sus actividades en el Job
Description son suficientes para garantizar una correcta adaptacién al negocio.

La induccidn de los nuevos trabajadores a la empresa se hara a través de un
video explicativo de la historia, procesos, mision, vision, valores, metas y expectativas
que tiene la empresa. Cada persona que sea parte o quiera formar parte del equipo de
trabajo debera tener muy claro y conocer cada uno de los aspectos mencionados
anteriormente. Para esto se requiere de un tiempo de 2 horas aproximadamente, para asi
cumplir con el proceso del video, y preguntas posteriores. Cada persona seleccionada
deberd cumplir con éste requerimiento, para desarrollarse y crecer dentro de la actual
empresa del plan de negocios. La induccion es un factor muy importante para la
empresa, ya que se lo hace con el proposito de involucrar a los empleados con la idea

general de la organizacion.

3.3 MARKETING OPERACIONAL .-



En esta seccion se presentaran de manera mas detallada las actividades de
marketing que se realizaran siguiendo las estrategias planteadas en la seccion de
Marketing Estratégico presentada anteriormente. Adicionalmente se incluira un

calendario en donde se podra visualizar las distintas actividades a realizar.

Lanzamiento y eventos promocionales

Para lanzar nuestra pagina web pensamos crear un evento al que asistan amantes
de la cultura vinicola, gente conocedora del mundo de los vinos que sean influyentes. Se
invitaran a miembros de la Cofradia del Vino, sommeliers, chefs y duefios de
importantes restaurantes, grupos de catadores de vinos, entre otros. El evento sera de
caracter formal y se brindaran varios vinos y picadas para acompafarlos. Se mostrara la
pagina web en pantallas gigantes, indicando su funcionamiento, sus servicios
adicionales y todos los beneficios que ofrece, asi como los diferentes proveedores que
trabajaran con nosotros

Si bien el costo del lanzamiento va a ser un poco elevado, lo que se busca es
ganar un lugar en la mente de nuestros consumidores, ganar posicionamiento en el
mercado meta para que nuestra pagina y nuestros servicios se vuelvan conocidos.
Ademas, al contactar a estas personas y hacerlas parte de nuestro negocio, buscamos
generar publicidad boca a boca, recomendaciones y recordacién. Por otra parte, se
buscaria generar publicity o publicidad no pagada atrayendo a medios de comunicacién
que cubran el evento, escribiendo una resefia, editorial o cualquier otro tipo de articulo
sobre el mismo, lo cual nos permitiria llegar de manera mas masiva sin incurrir gastos
directos de publicidad. Se trataran de realizar este tipo de eventos una vez al afio para
generar mas recordacion y preferencia sobre los lideres de opinion.

Adicionalmente, a lo largo del afio se realizardn cinco showrooms o pequefios
eventos promocionales en clubes importantes de la ciudad, como el “Club El Condado”,
“El Rancho San Francisco” y el “Club Los Arrayanes”. En estos eventos se presentaran
los productos que se venderan en la pagina web y mas que nada se promoveran los

beneficios que tiene utilizar el servicio ofrecido.

Publicidad



Como se menciond en el modulo 2, se piensa utilizar publicidad ATL para
acceder a una gran nimero de clientes potenciales. Nuestro negocio va a utilizar
publicidad de introduccion y publicidad competitiva, ya que estamos en la etapa
introductoria del ciclo de vida de nuestro servicio y lo que se buscard lograr con
nuestros mensajes publicitarios es estimular la demanda primaria de este servicio,
ofreciendo informacion sobre sus beneficios. Adicionalmente, lo que se quiere lograr es
despertar interés en nuestro mercado meta y diferenciarnos de nuestros competidores,
por lo cual se destacaran las caracteristicas diferenciadoras y se intentard lograr un
fuerte reconocimiento de marca.

Los medios que mas utilizaremos son revistas ya que estas nos permiten llegar a
varias personas pero también enfocarnos en publicos especializados y alcanzar a mas
clientes potenciales. Hay que tener en cuenta que el mercado meta al que queremos
Ilegar son personas de niveles socioeconémicos medio-alto y alto, que vivan en Quito,
tengan acceso a Internet, utilicen tarjetas de crédito y se encuentren entre los 25 y 50
afios, edades en las que estan familiarizados con el uso de herramientas tecnoldgicas y
ademas tienen la capacidad adquisitiva necesaria. Por este motivo se buscara pautar en
revistas como “Cosas”, “Caras”, “Diners”, “Fucsia”, “Soho”, entre otras, las cuales
Ilegan principalmente a personas del mercado meta especificado.

Otro de los medios utilizados sera la radio, pues nos ofrece varias fortalezas
como medio publicitario. En primer lugar nos da la oportunidad de seleccionar y
segmentar la audiencia a la que queremos llegar, lo cual es muy importante para nuestro
negocio pues pensamos posicionarnos en un mercado especifico. En segundo lugar, nos
da la oportunidad de acceder a varios oyentes en distintos lugares puesto que las
personas pueden escuchar la radio practicamente en cualquier lugar por su naturaleza
portatil e inmediata que va muy bien con el estilo de vida rapido y movil de los
consumidores de hoy. Finalmente nos da la posibilidad de segmentar nuestro mensaje
de manera geogréafica, lo cual nos beneficia puesto que en un inicio los vinos seran
entregados exclusivamente en Quito. Se buscard pautar en radios como “Los 40
principales”, “Radio Vision”, “Radio Sucesos”, “Radio Gitana”, “Radio Eres”, “EXA
FM?”, entre otros. Para elegir una determinada radio y/o revista se realizaran diferentes
cotizaciones y se estudiara el rating o alcance de cada una, tratando de rotar a lo largo
del afio.

En lo que respecta al uso de medios BTL como redes sociales, Google Adwords,

etc. se los implementard apenas la pagina entre en funcionamiento para tener un mayor



alcance y generar mayor presencia, lo cual es trascendental para un negocio nuevo. Lo
que busca lograrse al contratar Google Adwords es que los usuarios que realicen una
bdsqueda utilizando las palabras clave que hayamos definido con anterioridad, puedan
observar un anuncio de nuestra pagina en el lado derecho o superior del resultado de la
busqueda, lo que podria generar mas trafico en la pagina. El beneficio de esta estrategia
es que por una parte los anuncios se muestran a gente que ha mostrado un interés
previo, por lo que incluyen dichas palabras en su bldsqueda, y en segundo lugar que solo
se paga por los clics que las personas hagan en el anuncio, partiendo de un precio de 10
centavos por clic. La inversion en esta herramienta también es muy flexible pues no hay
inversion minima y podemos establecer un presupuesto méximo diario o mensual.

En cuanto al uso de Facebook para llegar a nuestro mercado meta, se creara una
“Fan Page” en donde se publiquen noticias importantes de la pagina web, tips y
novedades del mundo de los vinos, anuncios para interesar a los clientes, ofertas para
generar trafico, etc. Luego de hacer la pagina en Facebook vamos a crear anuncios que
nos ayuden a atraer publico a nuestra péagina, y valiéndonos de las herramientas que
ofrece esta red social vamos a segmentar dichos anuncios de acuerdo al grupo objetivo
gue nos interesa teniendo en cuenta la edad, lugar de trabajo, formacion, etc. Al igual
que con Google Adwords, esta herramienta nos brinda la oportunidad de fijar un
presupuesto diario o para el total de la campafia, el mismo que puede ser modificada de

acuerdo a los resultados obtenidos.

Promocion de ventas y campafias de fidelizacion

Debido a la naturaleza de nuestro producto, planeamos realizar promociones de
venta ocasionales en fechas especiales como Navidad, Afio Nuevo, San Valentin, Dia de
la Madre, Dia del Padre, etc. La finalidad de estos descuentos es lograr un aumento en
la demanda inmediata del producto, la cual en estas fechas ya de por si va a ser méas
elevada que en el resto del afio. Al incentivar la compra por medio de descuentos y
regalos estacionales esperamos alcanzar un mayor numero de compradores y lograr
resultados no solo en el corto plazo mientras dure la promocion.

Otro aspecto importante de nuestro negocio van a ser las campafias de
fidelizacion a clientes frecuentes. Al cabo de un tiempo, pensamos contar con una base
de datos de nuestros clientes mas importantes de modo que podamos forjar una relacion

mas estrecha con ellos. Como parte del programa de lealtad se enviaran regalos de



cumplearios, se otorgardn promociones y regalos especiales, se enviaran mails con

noticias importantes, consejos sobre consumo de vino, productos destacados, etc.

A continuacion se muestra un cuadro resumido con las diferentes actividades de

marketing que se piensan realizar. En el siguiente modulo, que tratara del ambito

financiero, se incluira el presupuesto para cada uno de los componentes aqui descritos.

REVISTAS:

E e Anuncios revistas como
n n

"Caras", "Cosas",
< "Diners", etc.

RADIOS:

e Pautar en radios como

"Los 40 principales”,
"EXA.FM", "Radio Gitana",
etc.

POSICIONAMIENTO WEB :

'J  Configurar el back- end

F para facilitar la busqueda

m de la pagina y ocupar
mejores lugares en
buscadores.

e Utilizar Google Adwords
para anunciar la pagina y
generar mas trafico hacia la
misma.

REDES SOCIALES:

e Crear una "Fan Page" en
facebook para promocionar
la pagina.

¢ Disenar anuncios
segmentados en facebook
para atraer consumidores.



ap

LANZAMIENTO DEL
PRODUCTO

1 « Evento para presentar la

as
as

pagina a clientes
potenciales y lideres de
opinion de la cultura
vinicola.

PATROCINIO DE EVENTOS

e Participacion en eventos
relacionados al mundo de
los vinos.

SHOWROOMS

e Pequenos eventos
promocionales en clubs
importantes de la ciudad.

PROMOCION

>

PROMOCION DE VENTAS:

Descuentos ocacionales en
fechas especiales para
estimular la demanda.

PROGRAMAS DE
FIDELIZACION:

Regalos, descuentos y
beneficios para clientes
frecuentes.
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CRONOGRAMA DETALLADO DE ACTIVIDADES

Meses y semanas

Octub

re | Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

Actividades

Reuniones Equipo de trabajo

41 5

6

7

8

9]10

11

12

13

14|15

16

17/18|19|20

21

22|23

24

Reuniones con socios

Reunién abogado

Apertura Cuenta Bancaria

Redaccién estatutos

Patente municipal

RUC

Constitucion Empresa

Proceso de Seleccion de empleados

Creacion pagina web

Contratacion Publicidad

Contratacion hosting

Evento de lanzamiento

Publicidad radio

Publicidad revistas

Publicidad Redes Sociales

Showroom Club Condado

Showroom Club Rancho San Francisco

Showroom Club Los Arrayanes

Descuentos San Valentin

Descuentos dia de la madre

Descuentos dia del padre




74

Meses y semanas

Septiembr
Abril Mayo Junio Julio Agosto e Octubre
2| 3| 3| 3] 3] 3] 3] 3| 3] 3|3 4| 4| 4 4| 4| 4 4, 5| 5| 5
Semanas 25(26/27(28| 9/ 0| 1|23/ 4/ 5/6/7/89 1/ 2] 3 5/ 6|7 9/ 0/1|2

Reuniones Equipo de trabajo

Reuniones con socios

Reunién abogado

Apertura Cuenta Bancaria

Redaccién estatutos

Patente municipal

RUC

Constitucion Empresa

Proceso de Selecciéon de
empleados

Creacion pagina web

Contratacion Publicidad

Contratacion hosting

Evento de lanzamiento

Publicidad radio

Publicidad revistas

Publicidad Redes Sociales

Showroom Club Condado

Showroom Club Rancho San
Francisco

Showroom Club Los Arrayanes

Descuentos San Valentin




Descuentos dia de la madre

Descuentos dia del padre
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4. Investigacion de Mercados

Fast Vinos es una empresa que claramente tiene una estrategia para
poder llegar a todos sus clientes. Por medio de las medidas competitivas y
los planeamientos hacen factible la idea de crecimiento del negocio. Ecuador
es un mercado el cual tiene mucho por explorar, existen muchos campos los
cuales cualquier negocio puede salir adelante con la correcta administracion.
Es por esta la razon la cual Fast Vinos tiene un alto nivel de expansién ya
gue se centra en un nicho de mercado que todavia no ha sido satisfecho. Si
bien es cierto, Fast Vinos tiene un plan para poder crecer y llegar a cumplir

con todos sus objetivos.

De la misma manera, la direccién estratégica de nuestro plan de
negocios combina todos los departamentos de una empresa de tal manera
obtener costos mas bajos, superioridad de productos en cuanto a la
competencia y una personalizacion del servicio. Fast Vinos tiene como
objetivo atraer nuevos y potenciales clientes, y mas que nada conquistar la

posicion en el mercado.

Para poder lograr una publicidad eficiente y mantener al cliente
satisfecho se debe realizar ciertas actividades para lograr entender al

consumidor para brindar el producto de una manera adecuada.

Como antecedente de todo lo mencionado, Fast Vinos busca ganar
mas participacion en el mercado. De esta manera fomentar lealtad dentro de
los potenciales clientes y lograr que el negocio tenga un gran alcance con
mayor rentabilidad. Para poder llegar a esta meta es necesario enfocarnos en
los diferentes aspectos que lograran alcanzar a este fin. El factor mas
importante es la investigacion de mercados que nos ayudara a entender y
conocer un poco mas al cliente, para estar constantemente atrayendo al

potencial mercado e innovando con la adecuada de promocién del negocio.
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Investigacion de Mercados
La investigacion de mercados es uno de los factores mas importantes

al momento de sacar un nuevo producto al mercado. Como dice su nombre,
es una investigacion que abarca diferentes factores prescindibles que un
administrador o un encargado de marketing debe saber. Es un método el
cual nos ayuda a conocer a nuestros clientes actuales y en este caso a
nuestros potenciales clientes . Por medio de este estudio podemos conocer
los gustos y preferencias para poder entender un poco mas de su

comportamiento.

Dentro de esta investigacion de mercado el objetivo principal es el
aumentar la participacion de mercados de Fast Vinos. Es aqui donde la
investigacion abarca los diferentes sectores que nos permitan llegar a esta

meta.

Primeramente, se realiza la investigacion exploratoria basada en los
datos secundarios sobre el tema deseado, en nuestro caso todo sobre el
mundo de los vinos, ventas on-line, sommelerie, entre otros. Al obtener toda
esta informacion realizamos el grupo focal donde se obtiene una idea previa
sobre todos los objetivos de la investigacion de mercados. Una vez realizado
el grupo focal, procedemos hacer las encuestas a las diferentes personas de
los distintos segmentos. Al momento de analizar las encuestas podemos
obtener las respuestas que todavia no nos han respondido dentro del grupo
focal. Ademas por medio de las encuestas podemos reforzar las respuestas
gue hemos obtenido. Una vez que hemos sacado toda la informacion
necesaria por parte de nuestros potenciales clientes podemos hacer un
experimento que consistira en una campafia de expectativa para poder lograr
obtener la mayor participacion de mercado por parte de Fast Vinos. El paso
final serd medir la efectividad de la camparia, el nivel de la expectativa, la
recordacion de las personas, si hubo algun cambio en la participacién de
mercado y si obtenemos mayor rentabilidad. Todo esto nos lleva a aumentar

las ventas y por ende a mantener la calidad y la satisfaccion del cliente.
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Definicion del Problema
Vamos a identificar el problema de investigacion de mercado el cuél es

de mucha ayuda dado a que de esta manera se podran tomar las decisiones
en gerencia y todas las areas de una mejor manera. Mediante las diferentes
técnicas de investigacion se abarcaran las diferentes técnicas tanto

cualitativas como cuantitativas.

Para la realizacion de este estudio es necesario un estudio de fuentes
secundarias, grupos focales, encuestas, la campania, y la entrevista con

experto.

Dentro del problema es necesario saber cuales son nuestros
competidores directos o indirectos. Como podemos ver a lo largo de nuestro
plan de mercado, no existe un tipo de negocio que sea exacto y que ofrezca
los mismo productos y servicios al igual que nosotros. Si bien es cierto que
nuestro negocio es de ventas on-line tiene algunas caracteristicas que nos

hace diferentes.

Algunos de los competidores indirectos que podemos tener son las
paginas Web que tiene similares caracteristicas como por ejemplo la pagina
Amazon. Dado a que es una pagina internacional no es nuestra competencia
directamente; también podemos ver que wines.com.ec es una pagina
ecuatoriana que brinda el servicio de venta de vinos on-line, es la Gnica
pagina que puede ser nuestra principal competencia. De igual manera la
pagina mencionada no cuenta con todos los servicios que nosotros
brindamos. Es importante identificar estos factores para saber cuales son

nuestros recursos y limitaciones en cuanto a la competencia de Fast Vinos.

Investigacion
La investigacion es uno de los elementos mas importantes en un

estudio de mercado. Es el primer paso que se debe seguir. Por medio de las
investigaciones se obtienen nuevos conocimientos o interrogantes que

tenemos en cuanto al tema.
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Dentro de esta investigacion se debe buscar la mayor cantidad posible
de informacién. Tiene que ser una busqueda desde lo mas detallado a lo mas
general. Todas las fuentes de informacién son validas, desde la Internet,
libros, revistas, peliculas, y todas las fuentes que creamos que son

adecuadas para nuestro tema y nuestra pregunta de investigacion.

Es necesario averiguar todo sobre los vinos y todo lo que se relaciona
con este mundo. Saber cual es la competencia es trascendental dado a que
de esta manera se pueden ver los factores que involucran a nuestra
empresa. Ademas los negocios de otros paises pueden ser de ejemplo para
nuestro negocio de tal manera no cometer los mismos errores y obtener un

mejor producto.

Mediante la investigacion se logrard hacer un analisis de los datos
secundarios en cuanto a los vinos y las ventas on-line. Con esta informacion
se obtendrd una perspectiva general del ambito de este producto, para asi de
esta manera obtener la informacion tanto de las caracteristicas del mercado

como la informacién relevante para Fast Vinos.

Problema de Decision Gerencial
Analizar el comportamiento del consumidor ecuatoriano desde los 18

afios de edad en adelante con respecto a la venta de vinos al por menor, a
través de una péagina en Internet, la cual hace referencia a la venta de
productos que tiene la pagina de Amazon con el fin de captar mas
participacion de mercado y por ende una mayor rentabilidad.

Problema de Investigacién de Mercados
Determinar las preferencias de dichos consumidores que tienen hacia

Fast Vinos para una mayor aceptacion y participacion de mercado.

La busqueda nos permitird tener una guia para disefiar una estructura

de trabajo con todas las variables indicadas para la investigacion.



Entrevista con el Experto
La entrevista con el experto es un tema bastante importante dado a que

nos dara a conocer mucha mas informacion sobre el tema de los vinos que
no estdbamos al tanto. Dentro de la entrevista con el experto tendremos
algunas otras recomendaciones para nuestro negocio Fast Vinos y mas que
nada tips sobre el mundo de los vinos. Si bien es cierto, el mundo de los
vinos es tan amplio que solo un experto puede responder a todas las
preguntas de una manera exacta. Con la informacion obtenida por parte del
experto pondremos en practica para brindar de la mejor manera nuestro
producto. Algunos de los factores importantes que involucran a los vinos se
mencionan a continuacion:

e Maridaje

e Clases de vinos

e El vino adecuado para cada comida

e Las diferentes reservas

e Afiejamiento

e Maduracion

e Cata y Degustacion

e Cepas

Es importante conocer cada uno de estos parametros para poder tener

conocimiento absoluto de los vinos.

Algunas de estas entrevistas se haran a las diferentes personas:

Mauricio Cepeda Decano Colegio Hospitalidad
Universidad San Francisco de Quito

Ana Teresa Pérez Sommelier, Cofradia del Vino

Universidad San Francisco de Quito

Lauren Lepine Aficionada
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Pablo Hector Conselmo Endlogo
José Nicolas Vélez Catador Certificado
Grupo Focal

El grupo focal es una técnica de estudio que brinda las diferentes
opiniones de las personas sobre algun tema en especifico que el investigador
necesite. Dentro de esto se pueden valorar las diferentes actitudes de las
personas sobre cierto tema, dado que por medio de su punto de vista se

encuentran las diferentes respuestas que el investigador esta buscando.

Uno de los factores mas importantes dentro de esta actividad es el
moderador, el cual es encargado de guiar las discusiones, quién al mismo
tiempo va a dirigir la platica para llegar a cumplir los objetivos que nos
planteamos. El labor del moderador es lograr que el tema de discusion no se
desvie del punto inicial que en este caso es el tema de estudio, venta de
vinos por medio de una pagina Web.

Los invitados al grupo focal forman parte de lo mas trascendental del
grupo focal dado que de ellos provienen las diferentes respuestas que el
investigador esta buscando. El grupo focal debe ser realizado por al menos 6
personas con un maximo de 12 personas. A partir de las respuestas de estos

individuos se encuentra la retroalimentacién a las preguntas que se hubieren.

Mediante el grupo focal buscamos encontrar los hallazgos importantes
los cuales van a sugerir las siguientes recomendaciones para la

implementacion de nuestro nuevo producto Fast Vinos.

Tema de estudio

La realizacion de este grupo focal se debe principalmente a la
necesidad de informacion que se necesita para realizar la actual investigacion

de mercado. Es decir este grupo focal es de vital importancia para conocer un
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poco mas acerca de que piensan los individuos de nuestro producto en

particular.

El tema de estudio tiene un interés comercial, dado a que se buscan
las diferentes opiniones sobre el producto y servicio que vamos a ofrecer
online. Es importante percibir y entender todos los puntos de vista ya que

estos aportan de una u otra manera al producto que queremos brindar.

Si bien es cierto el producto que queremos ofrecer ya se encuentra
creado en un plan de negocio, es necesario saber que piensan las personas
para llegar a entender lo que quieren, lo que buscan, sus sugerencias y

comentarios.

Establecimiento de los objetivos

Objetivo General: La percepcion de las personas respeto a los negocios de

ventas on-line y su disposicion de compra de vinos dentro de este medio.

Objetivos Especificos
e Conocer cual es el top of mind sobre las paginas Web/ negocios on-
line en el Ecuador
e Conocer como les gustaria que la publicidad sea presentada
e (Gustos sobre vinos
e Identificar cuanto es el porcentaje de las personas que hacen compras
on-line

e Saber cual es medio mas optimo para publicitar Fast Vinos

Dentro del grupo focal se hablara sobre la idea de la pagina Web, se
contara sobre que se trata el negocio, como surgi6 el negocio, y mas que
nada lo que estas personas piensan al respecto. Para poder lograr esto, a
continuacion se encuentran una lista de preguntas las cuales nos ayudaran a

encontrar lo que estamos buscando.
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e ¢ Qué tan seguido realiza alguna compra por Internet?

e ¢Cree que las compras en Internet son seguras?

e (Qué eslo que mas le gusta cuando realiza una compra por Internet?

e (Qué eslo que mas le disgusta al realizar un compra por Internet?

e ¢ Alguna vez ha comprado algun tipo de licor por Internet?

e ¢ Compraria algun tipo de licor por Internet?

e ¢ Cual cree que es el mayor beneficio al comprar algun tipo de
producto por Internet?

e ¢ Qué tanto sabe de vinos?

e (Cuales son sus preferencias en cuanto a los vinos?

e ¢;Compraria un vino con la ayuda de un sommelier?

e ¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a gastar en un vino?

e (Cual es el aspecto mas importante un una pagina Web de compras
online?

e ¢ Con que frecuencia toma bebidas alcohdlicas?

e ¢Aparte de una venta on-line de vinos, que otros articulos cree que se
deben ofrecer?

e ¢ Cudles serian los mejores medios para publicitar nuestra pagina
Web?

e Al momento de saber sobre un vino cual cree que es el factor mas

importante?

Todas estas preguntas que se realizaran nos ayudan a buscar las
tendencias de las personas y la actitud de compra. Esta informacién nos
brindara informacion valiosa acerca del potencial que nuestro negocio Fast

Vinos.

Participantes grupo focal
Los diferentes participantes del grupo focal tienen factores los cuales

se complementan por sus caracteristicas. Las personas que seran invitadas
al grupo focal son posibles clientes que por medio de ellos podemos mejorar

un servicio y por ende aumentar los usuarios.
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Disefio de la Investigacion
Dentro de las caracteristicas de estas personas tenemos:

Target:
e Hombres y Mujeres
e Edad de 18 en adelante

e Nivel Socio Econémico Medio, Medio Alto y Alto

Caracteristicas:

Amantes del vino

Principiantes en tema

vinos

Nada de experiencia

Mediante la metodologia cualitativa se realizara una investigacion
exploratoria, el cual va a consistir en la platica informal de 1 hora para

conversar sobre el tema mencionado anteriormente.

Asi de esta manera obtendremos una variedad en cuanto a los
diferentes puntos de vista. Ademas todas las personas tendran diferentes
edades las cuales hacen que cada experiencia en cuanto a los vinos no sea

igual, aparte cada individuo busca factores desiguales.

Campaia

La campanfa es lo que vamos a realizar para poder lograr cumplir con
los objetivos planteados. La campafia se enfocara en aumentar la
participacion de mercado. Para poder lograr esto es necesario publicitar en
diferentes medios que lleguen a nuestros potenciales clientes. Los diferentes
medios convenientes para nuestra campafa son la radio e Internet. A
continuacion se encuentra la informacion detallada de cada factor de nuestra

campanfa.
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Medios
La publicidad de Fast Vinos se la hara en los diferentes medios. Es

primordial hacer una buena publicidad dado a que los clientes conoceran el
producto y el servicio ofrecido. Hoy en dia existen algunos medios los cuales
se puede publicitar las marcas deseadas. Con el paso de los afios la
tecnologia ha incrementado, lo cual significa que existen muchos lugares mas

donde se puede hacer la publicidad deseada.

Radio
Uno de los mejores medios de comunicacion es la radio. Podemos ver

gue este tiene gran alcance, ademas es un medio el cual puedes escuchar en
la comodidad de tu hogar, en el auto y en cualquier provincia. Dado a todas
estas caracteristicas la radio es uno de los medios oportunos para

promocionar nuestros productos.

Para promocionar en este medio, es necesario saber cuales son los
mejores horarios. Las horas mas concurridas en la radio son las horas pico;
en la mafiana desde las 7:00 a 9:00 AM., en el almuerzo de 1:00 a 2:00 PM.,
y por la tarde des de las 5:00 hasta las 7:30 PM.

El target de Fast Vinos al cual nos estamos enfocando son personas
mayores de edad las cuales tienen acceso a bebidas alcohdlicas, que trabaja
o estudia. Dado a que nos encontramos enfocados a personas de un nivel
socio-econdmico medio, medio-alto y alto son personas que tienen su propio
vehiculo. Es por esta la razon la cual al ir al trabajo o a la universidad
encienden sus radios hasta llegar a sus puntos de destino. Son personas que
durante la hora pico pasa en su vehiculo y son mas propensos a escuchar la
publicad trasmitida de nuestro producto. Asi de esta manera la publicidad se

trasmitira en las radios mas escuchadas por lo oyentes:

e Radio JC la Bruja
e Los 40 Principales

e Onda Cero
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Y otras emisoras de acuerdo al target:
e Radio Eres
¢ Radio Quito

e Alfa Super Estéreo

Internet
Con el paso de los afios somos un pais que cada vez estamos mas

cerca de la tecnologia. El Internet es una herramienta muy util para vender,
promocionar, y alcanzar cualquier objetivo de un negocio. En este caso por
medio de la Internet queremos promocionar nuestro negocio Fast Vinos para
gue la gente conozca mas sobre nuestros productos. Las redes sociales sera
donde enfoquemos nuestra publicidad por lo que Facebook y Twitter seran

nuestros medios principales.

Facebook
Por medio de la pagina de Fast Vinos en Facebook queremos alcanzar

el mayor numero de “likes” para poder llegar a mas fans de nuestros

productos. Aqui también mostraremos fotos de nuestros productos como:

Vinos
e Las Perdices Don Juan
¢ Reserva Malbec
e Trapiche Iscay
e Espumante Dolce
e Chaupi Estancia Palomino Fino 2009
e Chaupi Estancia Pinot Noir 2006
e Santa Julia Magna 2009
e Casa Silva House Specialty Late Harvest
e Cocodrilo Ca9bernet Sauvignon 2004
e Emiliana Adobe Chardonnay 2010
e Emiliana Merlot, Ventisquero Clasico Syrah 2009
e Santa Julia Reserva Malbec

e Estancia Mendoza Merlot-Malbec
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Dofia Dominga Reserva Carménere 2009

Casa Silva Quinta Generacion Tinto 2007
Bogle Merlot 2008, Merlot, Montes Alfa

Cabernet Sauvignon

Casillero del Diablo, Malbec

Trapiche Roble

Articulos

e destapa corchos

cooler de champagne

vasos

copas

vertedores

Asi de esta manera nuestros fans podran saber un poco mas de nuestros
productos. Por medio de la pagina de Fast Vinos en Facebook atraeremos
mas clientes, y dado a que es un medio masivo podemos ver que nuestra

publicidad llegard a mas personas.

También dentro de la pagina de Facebook podremos ver quienes de
nuestros clientes cumplen afios de tal manera que Fast Vinos pueda enviar

un regalo de agradecimiento y fidelidad del cliente.

Twitter
La cuenta de Fast vinos en Twitter nos ayudaré a tener mas

“seguidores” los cuales estaran al tanto de nuestras promociones, productos
y precios. Esta red nos permite enviar mensajes de corto plazo para poder
explicar todo sobre Fast Vinos, y todos los usuarios podran suscribirse a
nuestra pagina también. Dado a que la tecnologia ha tenido un gran
crecimiento, los clientes podran ver los mensajes de Twitter desde la
comodidad de su celular sin necesidad de estar frente al computador. Dentro
de la pagina se podra dejar cualquier tipo de comentario 0 sugerencia para

Fast Vinos, de igual manera las promociones y descuentos en las fechas
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importantes. Somos un negocio el cual ayuda al cliente en el momento de la
compra de un vino en especial, dentro de nuestro Twitter se pondran las
diferentes actualizaciones sobre vinos, tips, y también datos curiosos. Se
encontraran recomendaciones sobre el maridaje, las temperaturas
adecuadas de cada vino, noticias sobre los vinos, tendencias, trucos,

curiosidades y muchas cosas mas sobre el curioso mundo de los vinos.
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