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RESUMEN EN ESPANOL

El presente proyecto tiene como objetivo la apertura de una sucursal de la empresa
Ponimanya Crearte en el norte de Quito para el afio 2025. La iniciativa responde al
crecimiento del sector artesanal en la ciudad, la expansion urbana y la creciente demanda de
productos personalizados hechos a mano en la Av. San Camilo y San Alfonso norte de
QUITO - ECUADOR.

El proyecto busca ofrecer productos hechos a mano 100% personalizados con detalles
Unicos Y originales diferenciandose de la competencia mediante el uso de productos de muy
buena calidad y un enfoque en la experiencia del cliente. Se prevé implementar estrategias de
marketing digital y tradicional, asi como alianzas con otras emprendedoras para fortalecer

que realizan el mismo trabajo a captacion de clientes.

El modelo de negocio sera hibrido, atendiendo tanto a clientes particulares (B2C)
como a empresas (B2B). Se realizara una inversion en infraestructura, equipamiento y

personal altamente capacitado, asegurando un servicio eficiente y confiable.

El impacto del proyecto sera positivo, generando empleo en la comunidad,
promoviendo el uso de productos de excelente calidad con nuevas tendencias y ofreciendo un
producto de larga durabilidad y vida Util de las figuras personalizadas y productos en general.
Ponymania Crearte se consolidard como un referente en el norte de Quito, destacAndose por

su calidad, confianza e innovacion en el mercado artesanal

PALABRAS CLAVE: Artesanal, inversion, Ponymania Crearte, Quito, innovacion
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ABSTRACT

This project aims to open a Ponimanya Crearte branch in northern Quito by 2025. The
initiative responds to the growth of the city's artisan sector, urban expansion, and the growing
demand for personalized, handmade products on San Camilo and San Alfonso Avenues in
northern Quito, Ecuador.

The project seeks to offer 100% personalized, handmade products with unique and
original details, standing out from the competition through the use of high-quality products
and a focus on customer experience. It plans to implement digital and traditional marketing

strategies, as well as partnerships with other entrepreneurs to strengthen customer acquisition.

The business model will be hybrid, serving both individual (B2C) and corporate
(B2B) customers. An investment will be made in infrastructure, equipment, and highly

trained personnel, ensuring efficient and reliable service.

The project's impact will be positive, generating employment in the community,
promoting the use of high-quality products with new trends, and offering a long-lasting,
durable product for personalized figures and products in general. Ponymania Crearte will
consolidate its position as a benchmark in northern Quito, standing out for its quality,
reliability, and innovation in the artisan market.

KEYWORDS: Artisanal, investment, Ponymania Crearte, Quito, innovation
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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo la apertura de una sucursal de la empresa
Ponimanya Crearte en el norte de Quito para el afio 2025. La iniciativa responde al
crecimiento del sector artesanal en la ciudad, la expansion urbana y la creciente demanda de
productos personalizados hechos a mano en la Av. San Camilo y San Alfonso norte de
QUITO - ECUADOR.

El proyecto busca ofrecer productos hechos a mano 100% personalizados con detalles
Unicos Y originales diferenciandose de la competencia mediante el uso de productos de muy
buena calidad y un enfoque en la experiencia del cliente. Se prevé implementar estrategias de
marketing digital y tradicional, asi como alianzas con otras emprendedoras para fortalecer

que realizan el mismo trabajo a captacion de clientes.

El modelo de negocio seré hibrido, atendiendo tanto a clientes particulares (B2C)
como a empresas (B2B). Se realizara una inversion en infraestructura, equipamiento y

personal altamente capacitado, asegurando un servicio eficiente y confiable.

El impacto del proyecto sera positivo, generando empleo en la comunidad,
promoviendo el uso de productos de excelente calidad con nuevas tendencias y ofreciendo un
producto de larga durabilidad y vida Util de las figuras personalizadas y productos en general.
Ponymania Crearte se consolidard como un referente en el norte de Quito, destacandose por

su calidad, confianza e innovacion en el mercado artesanal

PALABRAS CLAVE: Artesanal, inversion, Ponymania Crearte, Quito, innovacion
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ABSTRACT

This project aims to open a Ponimanya Crearte branch in northern Quito by 2025. The
initiative responds to the growth of the city's artisan sector, urban expansion, and the growing
demand for personalized, handmade products on San Camilo and San Alfonso Avenues in

northern Quito, Ecuador.

The project seeks to offer 100% personalized, handmade products with unique and
original details, standing out from the competition through the use of high-quality products
and a focus on customer experience. It plans to implement digital and traditional marketing

strategies, as well as partnerships with other entrepreneurs to strengthen customer acquisition.

The business model will be hybrid, serving both individual (B2C) and corporate
(B2B) customers. An investment will be made in infrastructure, equipment, and highly

trained personnel, ensuring efficient and reliable service.

The project's impact will be positive, generating employment in the community,
promoting the use of high-quality products with new trends, and offering a long-lasting,
durable product for personalized figures and products in general. Ponymania Crearte will
consolidate its position as a benchmark in northern Quito, standing out for its quality,

reliability, and innovation in the artisan market.

KEYWORDS: Artisanal, investment, Ponymania Crearte, Quito, innovation
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CAPITULO |: DESCRIPCION DEL PROYECTO DE INVERSION
1.1. Antecedentes

El sector artesanal en Quito ha tomado un nuevo impulso en los Gltimos afios,
especialmente en respuesta al creciente interés por productos hechos a mano, personalizados
y con identidad cultural. En zonas como la calle San Camilo y San Alfonso , ubicadas en el
norte de la ciudad, se ha observado una transformacion significativa: de ser areas periféricas a
convertirse en nulcleos urbanos dindmicos, con una alta concentracion de comercio, turismo y
vida cultural. Este entorno ha generado una oportunidad estratégica para Ponymania Crearte,
una empresa dedicada a la elaboracién de artesanias creativas y personalizadas, que busca
conectar con un publico que valora lo auténtico, lo local y lo hecho con pasién. La ubicacion
privilegiada y el creciente flujo de visitantes permiten consolidar un espacio donde el arte, la
creatividad y el emprendimiento se encuentren para dar vida a piezas Unicas que cuentan

historias y despiertan emociones.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2023), se estima
que en el afio 2024 la poblacion del Distrito Metropolitano de Quito alcanza los 2.679.722
habitantes, lo que representa un crecimiento del 1,6 % en comparacion con el afio 2021.
Del total de la poblacion, el 73,2 % reside en zonas urbanas, mientras que el 26,8 % habita en
areas rurales.En cuanto a la distribucion por género, el 58,1 % son mujeres, frente al 41,9 %

de hombres.
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Imagen 1: Proyecciones 2001 — 2023 en el sectorartesanal
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Histéricamente, el sector artesanal en Quito ha estado conformado principalmente por
pequerios talleres y emprendimientos familiares, muchos de los cuales carecen de una
infraestructura adecuada, estrategias de comercializacion modernas y acceso a canales
digitales que les permitan crecer de manera sostenida. Esta situacion ha dejado un nicho sin
atender: consumidores que buscan productos artesanales de alta calidad, disefio innovador y

una experiencia de compra personalizada.

A lo largo de los ultimos afios, el crecimiento del turismo local e internacional, asi
como el auge del consumo consciente y la valoracion de lo hecho a mano, han incrementado
la demanda de piezas artesanales con identidad. Esto ha impulsado la necesidad de técnicas
mas elaboradas, acabados profesionales y una gestion mas eficiente del proceso creativo.
Ponymania Crearte surge precisamente como una respuesta a este contexto, ofreciendo
productos Unicos, elaborados con materiales de calidad, que combinan tradicion, creatividad

y disefio contemporaneo, cubriendo asi un vacio en el mercado artesanal actual.

Este proyecto de expansion no solo responde a una creciente demanda de productos
artesanales Unicos y personalizados, sino que también representa una oportunidad para
Ponymania Crearte de fortalecer su marca y consolidarse como referente en el mercado

artesanal, satisfaciendo de manera mas efectiva las necesidades y expectativas de sus clientes.
1.2. Problema

Muchos talleres artesanales en la zona carecen de los conocimientos técnicos Yy la
infraestructura necesaria para ofrecer productos de alta calidad y con acabados precisos. Esto
genera una percepcion negativa en los clientes, quienes a menudo experimentan productos

gue no cumplen con sus expectativas o que no reflejan el valor artesanal esperado.

Con la evolucién de las técnicas y la demanda creciente de piezas creativas y
personalizadas, la elaboracion de productos artesanales requiere de materiales adecuados,
herramientas especializadas y personal capacitado. Sin embargo, muchos talleres
tradicionales no cuentan con estos recursos, lo que limita su capacidad para ofrecer productos

innovadores o que requieran un trabajo mas detallado, generando inseguridad en los clientes
2
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respecto a la calidad, durabilidad y exclusividad de las piezas.

Ademas, en algunos casos, la atencion al cliente no es la dptima, lo que afecta la

experiencia de compra y la fidelizacion.
1.3. Contexto donde se enmarca el Proyecto

Este proyecto se desarrolla en un contexto de expansion urbana acelerada,
caracterizada por un crecimiento sostenido de la densidad poblacional y un mayor interés por
productos locales, auténticos y personalizados. La creciente demanda de articulos artesanales
responde al deseo de los consumidores por adquirir piezas Unicas que reflejen identidad,

creatividad y valor cultural.

Por otro lado, los clientes actuales buscan alternativas confiables que combinen

calidad, originalidad, atencion personalizada y precios competitivos.

En este entorno, el mercado artesanal se esta volviendo cada vez mas exigente, con
altos estandares de disefio, presentacion y sostenibilidad. La competencia es intensa, lo que
crea la necesidad de diferenciarse mediante una propuesta integral, el uso de técnicas

innovadoras, materiales de alta calidad y una experiencia de compra centrada en el cliente.

Bajo estas circunstancias, Ponymania Crearte identifica una oportunidad estratégica
para consolidarse como una de las marcas preferidas del sector artesanal en el norte de la
ciudad de Quito. Nuestra propuesta se basa en la creatividad, la dedicacion al detalle y una
atencion cercana, lo que nos permite generar confianza, conexién emocional y fidelizacion

entre nuestros clientes.

Ademas, con una vision clara de liderazgo en el mercado artesanal, Ponymania
Crearte apuesta por un crecimiento sostenido, incorporando procesos creativos innovadores,

materiales ecoamigables y estandares de calidad que garanticen productos excepcionales.

Nuestro compromiso con la excelencia y la constante adaptacion a las tendencias del

mercado nos posiciona como una opcion estable, confiable y con identidad para los
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consumidores locales y visitantes de la zona.
1.4. Justificacion del proyecto de inversion

El proyecto de inversion para la apertura de un nuevo espacio de Ponymania Crearte
en el centro norte de Quito se presenta como una iniciativa de alto potencial, al estar ubicado
en una de las zonas con mayor crecimiento urbano, comercial y cultural de la ciudad. Este
sector alberga un ndmero creciente de familias, jovenes profesionales, turistas y

emprendimientos que valoran productos auténticos, personalizados y con identidad local.

Sin embargo, la oferta artesanal en el area presenta diversas limitaciones: desde la
falta de espacios especializados que combinen disefio, creatividad y calidad, hasta la escasa
disponibilidad de talleres que brinden atenciéon personalizada, variedad de productos y una
experiencia de compra diferenciadora. La ausencia de marcas artesanales con una propuesta

profesional y moderna representa una oportunidad estratégica para Ponymania Crearte.

Este proyecto no solo responde a una demanda creciente en la zona, sino que también
se justifica por los cambios en el comportamiento del consumidor. En un contexto donde el
publico prioriza el valor emocional, la originalidad y la sostenibilidad en sus compras, los

productos artesanales adquieren un lugar preferente.

Cada vez més personas buscan regalos personalizados, articulos decorativos Unicos o
piezas con sentido, lo que amplia el mercado potencial para Ponymania Crearte y le permite
captar clientes de distintos sectores de la ciudad e incluso de otras provincias a través de

canales digitales.
1.5. Objetivos
1.5.1. Obijetivo General
Disefiar e implementar un nuevo espacio de Ponymania Crearte en el sector de la
Calle San Alfonso y San Camilo , en la ciudad de Quito, aplicando estrategias de innovacion,

disefio y calidad en la elaboracion y comercializacion de productos artesanales
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personalizados. Evaluar las necesidades del mercado local para adaptar la oferta creativa,
optimizar los procesos productivos Yy fortalecer el posicionamiento de la empresa como

referente del sector artesanal en el norte de Quito.
1.5.2. Objetivos Especificos

Expandir la presencia geografica de Ponymania Crearte en Quito mediante la
planificacién y establecimiento de un nuevo punto de atencion estratégico en la zona norte.
Analizar el crecimiento poblacional y comercial del sector para identificar oportunidades de
captacion de nuevos clientes, optimizando asi la cobertura y el posicionamiento de la marca

en el mercado artesanal.

Potenciar la competitividad de Ponymania Crearte mediante la aplicacién de altos
estandares de calidad, el desarrollo de un espacio creativo moderno y la implementacion de
précticas innovadoras en atencion al cliente y experiencia de compra. Evaluar y optimizar
continuamente estos factores para consolidar una ventaja competitiva sostenible dentro del

sector artesanal.

Optimizar la rentabilidad de Ponymania Crearte mediante la identificacion y
fidelizacién de nuevos segmentos de clientes, la ampliacion del portafolio de productos y la
mejora continua de la eficiencia en los procesos productivos y comerciales. Evaluar el
impacto de estas acciones en el retorno de la inversion y en el crecimiento sostenido a largo

plazo, aplicando estrategias que maximicen los resultados financieros.
1.6. Impacto del Proyecto en la Comunidad

El proyecto de apertura del nuevo espacio de Ponymania Crearte en el sector norte
de Quito tendra un impacto positivo en diversos ambitos. Econémicamente, contribuira a la
generacion de empleo local, tanto directo como indirecto, e impulsara el desarrollo de
proveedores de insumos Yy materiales artesanales. Socialmente, mejorara el acceso a
productos artesanales de calidad, fomentando el consumo local y el reconocimiento del
trabajo creativo. Técnicamente, incorporara procesos innovadores en disefio y produccién

artesanal, elevando los estandares del sector. Ambientalmente, se adoptaran practicas
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sostenibles mediante el uso responsable de materiales, la reutilizacion de recursos y la gestion

adecuada de residuos.
1.6.1. Beneficiarios directos

e Clientes del sector que buscan productos artesanales personalizados y de calidad.

e Empleados del taller-tienda (artesanos, disefiadores, personal de ventas y atencion al
cliente).

e Emprendedores y pequefios negocios asociados a la produccién o comercializacion

artesanal.
1.6.2. Beneficiarios indirectos

e Proveedores de materiales e insumos artesanales (telas, pinturas, herramientas,
empagues, etc.).

e Comerciantes y negocios cercanos al nuevo local, beneficiados por el aumento del
flujo de personas.

e Comunidad local, através de la generacion de empleo, dinamizacién econémica y

promocion del arte y la cultura local.
1.7. Modelo de Negocio: B2B / B2C / HIBRIDO

El modelo de negocio de Ponymania Crearte esta enfocado en un sistema hibrido, que
permite atender tanto a clientes particulares como a empresas e instituciones, diversificando

asi nuestras fuentes de ingreso.

Este enfoque es clave, ya que facilita la adaptacion a los cambios del mercado y
asegura una mayor estabilidad comercial. Por un lado, ofrecemos productos personalizados
para clientes individuales; y por otro, desarrollamos lineas especiales para eventos

corporativos, souvenirs institucionales y alianzas con comercios locales.

Esta versatilidad nos permite ampliar nuestra cobertura, fortalecer la marca y
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responder de manera eficiente a diferentes tipos de demanda.
CAPITULO Il: FASE EXPLORATORIA DE INFORMACION
2.1. Infraestructura

Al ser un proyecto tangible se debe establecer varios elementos que permitan una
funcionalidad correcta del local. engobla varias partes que al juntarlas pueden permitir el
crecimiento, soporte y estabilidad del local comercial permitiendo su sostenibilidad a largo

plazo.
2.1.1. Inmuebles

Segun informacién publicada en el portal inmobiliario Properati (Properati, 2025), en
el sector de San Camilo encuentran disponibles locales , con superficies que van desde 200

m? hasta 500, ideales para arrendamiento.

Estas propiedades se ubican en una zona estratégica con vocacion comercial e
industrial, con acceso rapido al transporte publico y cercania a centros comerciales,

educativos, entidades bancarias y otros servicios urbanos clave.

Los locales comerciales cuentan con todos los servicios basicos habilitados (agua
potable, energia eléctrica, alcantarillado, linea telefonica) y vias de acceso completamente
asfaltadas, lo que garantiza una conectividad eficiente. Ademas, disponen de documentacion
legal en regla, lo que los hace aptos para avanzar con el proceso de inversion que Ponymania

Crearte requiere para su expansion.
2.1.2. Muebles

Los muebles de trabajo que requerimos en este proyecto son los siguientes: mesas de
trabajo, sillas, estantes, escritorios. Todo esto es muy Util para el rendimiento de nuestro

personal tanto administrativo como el departamento de produccion.

MATRIZ SANGOLQUI: Av. Atahualpa 1701 y 8 de Febrero
Telf: 0960052734 / 023524576 / 022331628
0000 www.ister.edu.ec / info@ister.edu.ec



UNIVERSITARIO
ézu RUMINAHUI

2.1.3. Maquinaria

Ponymania Crearte, al ser una empresa especializada en la elaboracién de productos
artesanales personalizados hechos a mano , requiere una variedad de herramientas y maquinas
especializada que optimicen sus procesos de produccion. Entre los equipos necesarios se
incluyen: maquinas de secado , maquina de produccion de porcelena fria, molino de mada

blanda ,impresoras de sublimacion, cortadoras laser, herramientas de grabado.
2.1.4. Tecnologia

Implementaremos el sistema correcto que nos facilite la gestién del taller como lo es
“Gestioo” este software organiza y administra la empresa ofreciendo una solucion integral
para nuestra empresa. Los inventarios, facturas y sistemas CRM, adicional la

complementacion de cdmaras de seguridad, computadoras.
2.1.5. Proveedores

Para Infraestructura y cotizaciones Realizaremos cotizaciones con varios proveedores
especialistas en el area artesanal como Masas en Porcelana fria Marca Liviana, Ojitos

Adhesivos Ecuador, Propapel .
2.2. Productos o Servicios a comercializar
PONYMANIA CREARTE ofrecerd una gama de servicios como:

e Jarros Personalizados en Alto Relieve
e Velas Personalizas

e Figuras Replica 3D

e Llaveros Tematicos

e Esferos Personalizados

e Souvenirs
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2.2.1. Costos

Por cada servicio calculamos el valor adecuado y consideramos cual seria el costo
final para nuestro cliente. Esto se realiza en base a la formula: Costo Total = Costos Variables
+ (Costos Fijos / Cantidad Producida).

e Jarros Personalizados en Alto Relieve
Costo de insumos: $20

Costo de mano de obra: $10.

Costo total: $30

e Velas Personalizadas
Costo de insumos: $30
Costo de mano de obra: $15
Costo total: $45

e Figuras Replica 3D
Costo de insumos: $20
Costo de mano de obra: $10
Costo total: $30

e Llaveros Tematicos /Esferos Personalizados

Costo de insumos: $10
Costo de mano de obra: $5
Costo total: $15

e Souvenirs

Costo de insumos: $6
Costo de mano de obra: $3
Costo total: $9
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2.2.2. Margen

El margen se establece considerando el costo total y el precio de venta, aplicando un

margen de ganancia.

e Jarros Personalizados en Alto Relieve
Costo total: $30.
Margen: 40% ($12).

Precio de venta: $42.

e Velas Personalizadas
Costo total: $45
Margen: 40% ($13).

Precio de venta: $58

e Figuras Replicas
Costo total: $30
Margen: 40% ($12).

Precio de venta: $42

e Llaveros Tematicos /Esferos Personalizados
Costo total: $15
Margen: 40% ($6).

Precio de venta: $21

e Souvenirs
Costo total: $9
Margen: 40% ($3.6).
Precio de venta: $12.60
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2.2.3. Precios de salida vs Competencia

Se establace el valor realizando un analisis con ofertas de la competencia y asi establecer un
valor ajustado al mercado y que sea flexible para permitir rentabilidad del producto

ofreciendo calidad y personalidad.

e Jarros Personalizados en Alto Relieve
Precio promedio del mercado: $45.
Precio de salida de PONYMANIA CREARTE $42

e Velas Personalizadas
Precio promedio del mercado: $61
Precio de salida de PONYMANIA CREARTE $58

e Figuras Replicas
Precio promedio del mercado: $45
Precio de salida de PONYMANIA CREARTE $42

e Llaveros Tematicos /Esferos Personalizados
Precio promedio del mercado: $24
Precio de salida de PONYMANIA CREARTE $21

e Souvenirs
Precio promedio del mercado: $15.60
Precio de salida de PONYMANIA CREARTE $12.60

2.2.4. Insumos

Los insumos que debemos considerar para la apertura de una nueva sucursal en
Ponymania Crearte Masas de porcelana fria colores varios, pegamento,bases de madera

,pintura acrilica,0jos adhesivos,jarros,esferos,argollas de llavero,imanes ,moldes.
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2.2.5. Proveedores

Se seleccionaran proveedores que ofrezcan productos de alta calidad a precios
competitivos. Cuando hablamos de figuras en porcelna fria podemos tomar en cuenta a Ojitos

adhesivos Ecuador ya que cuentan con stock bastante completo.

e Marcas en la ciudad de Quito.
Productos Buller

Masas Dofia Patty

Ojitos Adhesivos Ecuador 3d

2.3. Recursos Humanos para Iniciar operaciones

El local contara con un equipo inicial compuesto por personal capacitado para cubrir

todas las areas necesarias desde el primer dia.

e Gerente de Sucursal
Responsable de la supervisidn general, administracion.

Experiencia minima: 3 afios en productos artesanales personalizados

e Maestras Especializadas (2):
Profecionales con especializacion en artes plasticas

Capacitacion continua en nuevas tecnicas
2.4. Personal de Administracion y Ventas:

Encargado de la gestion de inventarios, compras a proveedores y ventas de productos
complementarios.

Con esta estructura, se asegura la atencion a clientes de manera eficiente, la capacidad
de realizar mdlktiples servicios simultineamente y la implementacion de estandares de calidad

elevados desde el inicio de operaciones

12
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CAPITULO IlI: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Método Delphi - Encuesta

Como parte del proceso de analisis y validacion del proyecto, realizamos una breve
encuesta exploratoria ala Ing. Andrea Moscoso, propietaria de Charms Ecuador , un

taller en productos hechos a mano con porcelna fria con amplia trayectoria en el sector. Su

experiencia y conocimiento nos permitieron obtener una vision practica sobre las

necesidades, oportunidades Yy desafios del mercado actual.

Por lo cual se realizd la siguiente encuesta para realizar un estudio de mercado

relacionado con el sector donde se implementara el local.

3.1.1. ;Cuales son los principales factores que los clientes valoran al seleccionar un

producto personalizado?

+LCuales son los principales factores que los clientes valoran al
seleccionar un producto personalizado?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Detalles &0 60%
precio 30 30%
Atencion 10 10%
TOTAL 100 100%
ml
P
3
nd

Grafico 1: Resultados de los factores que el cliente selecciona.
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Analisis

e Los consumidores que buscan productos personalizados priorizan la calidad en los
detalles (60%), incluso por encima del precio.

o Existe un mercado dispuesto a pagar mas si el producto cumple con sus expectativas
de disefio y personalizacion.

o El precio (30%) sigue siendo importante, lo que significa que no debe descuidarse la
competitividad.

o La atencion al cliente (10%), aunque con menor peso, sigue influyendo,

especialmente en la fidelizacion a largo plazo.
Conclusién estratégica:

o Las empresas que ofrezcan productos personalizados deben enfocarse en mejorar los

acabados, la innovacion vy la personalizacion, sin dejar de lado una politica de precios

razonable.

« Potenciar la atencion al cliente, aunque tenga menor porcentaje, puede ser clave para

diferenciarse en un mercado competitivo.

3.1.2. ;Qué estrategias podria implementar para tener una buena acogida en el sector?

¢ Qué estrategias podria implementar para tener una buena
acogida en el sector?

Eesaltar la personalizacion como la principal
wventaja competitiva implementar revisiones
estrictas en cada etapa de produccion para
garantizar acabados inpecables.

Promociones intelizentes: descuentos en
compras por volumen o en temporadas clave
(Wavidad, Dia de 1a hadre, ete.).

Colaborar con influencers locales o marcas
complementarias

W oW o~ oD =TT w oo X

Créfico 2: Estrategias que se implementarian.
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Analisis

e Paralograr una buena acogida en el sector, la empresa debe construir su identidad de
marca alrededor de la personalizacion, manteniendo altos estandares de calidad.

e Complementar con acciones comerciales inteligentes en temporadas clave, sin caer en
descuentos constantes que puedan afectar el posicionamiento premium.

e Reforzar la estrategia con alianzas estratégicas que incrementen la confianza y la

exposicion de la marca en el mercado.

3.1.3. Considerando las tendencias actuales, ¢ Cuél es la propuesta de ayor impacto para

mejorar mis ventas?

Considerando las tendencias actuales, jcual es la propuesta de
mayor impacto para mejorar mis ventas?

(hue el cliente teriza la misma experiencia (v
reconocimiento) en web, movil, redes,
Whats App v tienda fisica; v que cada
contacto reciba ofertas ‘productos relevantes
Respuestas automaticamente.

Grafico 3: Propuestade mayor impacto

Analisis

El resultado indica que la mayor expectativa de impacto en ventas no esta en descuentos ni

promociones, sino en la experiencia del cliente.

Esto significa que la encuesta refleja un cambio de mentalidad: los consumidores actuales

valoran mas la coherencia, personalizacion y cercania que una simple guerra de precios.

La encuesta de realizo al Ing. Andrea Mosquera , Gerente Propietario de Ojitos Adhesivos
Ecuador 3d.
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3.2. Demanda

La demanda dentro del segmento objetivo de Ponymania Crearte, que incluye tanto a
clientes particulares como a empresas e instituciones del centro norte de Quito, esta
impulsada por la creciente preferencia por productos artesanales personalizados, funcionales
y con identidad local. Este grupo valora la originalidad, la calidad en los acabados y la
posibilidad de personalizacion, buscando soluciones creativas que se ajusten a sus gustos,

eventos o necesidades comerciales.

Los consumidores demandan una atencidn rapida, precios transparentes y productos
entregados en tiempos razonables, lo cual representa una oportunidad para diferenciarse a
través de un servicio eficiente y centrado en el cliente. Asimismo, el auge de tendencias como
el consumo consciente, los regalos sostenibles y la decoracion creativa esta generando un

mercado en expansion.
3.3. Oferta

La oferta en el sector de productos personalizados en Quito esta liderada por
competidores como Pincel arte y Panda Party ec, quienes se especializados en realizar
productos similares en porcelna fria 100% personalziados Yy estan a la vanguardia en el

mercado.

Estas empresas destacan por su experiencia en detalles hechos a mano en porcelana
fria y personalizacion, ofreciendo precios competitivos y tiempos de entrega reducidos. Sin
embargo, su enfoque esta mas orientado a productos hechos en maquinas que muchas veces
no cumple con la demanda del cliente, dejando un espacio en el mercado para emprendedores

que realizan el trabajo mas a detalle.

Esto posiciona a Ponimanya Crearte con la oportunidad de diferenciarse ofreciendo
un portafolio de productos més amplio y adaptado a las necesidades de cada uno de los

clientes.
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3.4. Demanda Insatisfecha

Durante el proceso de investigacion se pudo recopilar informacion clave sobre las
tendencias actuales en el mercado artesanal. Se identifico6 que muchas empresas del sector
buscan ofrecer sus productos en tiempos reducidos, respondiendo a la necesidad de

inmediatez por parte de los clientes.

Asimismo, se observo un creciente interés por la creacion de articulos personalizados,

ya que los consumidores valoran cada vez més la exclusividad, la identidad propia y el

significado emocional de los productos hechos a medida.

s ore

Cuadro 1: Proyeccion:ofertas talleres artesanales y demanda proyectada actividad: creacion y personalizacion de

procuctos en el sector Calderon

CAPITULO 1V: MODELO DE NEGOCIO CANVAS

4.1. Segmentacion de Clientes Potenciales

La segmentacion de clientes potenciales es un proceso estratégico mediante el cual se
clasifica el mercado en grupos homogéneos de consumidores que comparten caracteristicas,
comportamientos, necesidades o motivaciones similares. Su proposito es identificar de
manera precisa a los clientes mas atractivos y con mayor probabilidad de adquirir un
producto o servicio, optimizando asi los esfuerzos de marketing, ventas y desarrollo

empresarial.
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VARIABLES DE SEGMENTACION

CARACTERISTICAS

SEGMENTACION DE

VARIABLE GEOGRAFICA

APPLE ECUADOR

Pais Ecuador PONIMANYA CREARTE UBICADO AL NORTE

Region Sierra, Costa, Insular, Oriente CONTAMOS CON UN EQUIPO TOTLAMENTE CALIFICADO
Zona Urbana y rural PARA LA EXPANSION DEL NUEVO LOCAL

VARIABLE DEMOGRAFICA

Edad 18 afios en adelante BUSCAMOS SATISFACER LAS NECESIDADES DE TODAS LAS
Género Masculino y femenino PERSONAS A NIVEL GENERAL YA QUE HAY GRAN DEMANDA

Nivel de educacion

Bachillerato

DE PRODUCTOS PERSONALIZADOS EN UN ENTORNO COMPETIT

Ocupacion

Estudiantes, empleados publicos, privados, amas de casa

VARIABLE PSICOGRAFICA

Personalidad

Ambicioso

Clase social NSE

(A1.9%, B11.2%, C+22.8%,C- 49.3%,D 14. 8%)

Estilo de vida Estudioso, investigador
VARIABLE CONDUCTUAL
Tipo de uso Regular o frecuente

Beneficios buscados

Calidad de la educacion

VARIABLE GRUPO DE CONSUMIDORES

ALFA NACIERON DESDE EL 2020

CENTENIALLS Z 4 a 23 afios NACIERON DESDE EL 2000 HASTA 2019 RANGO 20 ANOS
MILENIALLS Y 24-43 afios NACIERON DESDE 1980 HASTA 1999 RANGO 20 ANOS
GENERACION X 44 afios-59 afios NACIERON DESDE 1965 HASTA 1979 RANGO 15 ANOS

BABY BOOMERS

60 afios-70 afios NACIERON DESDE 1954 HASTA 1964 RANGO 10 ANOS

TRADICIONALISTAS

70 afios- en adelante NACIERON DESDE 1953 PARA ABAJO

VARIABLE DE EMOCIONES MOOD TARGETING

SEGURO DE SI MISMO

OPTIMISTA

RELAJADO

TRISTEZA

ABURRIMIENTO

QUIERE SER EL UNICO, QUIERE TENER EL PRODUCTO A TODA

COMPETITIVO COSTA QUE SEA EXCLUSIVO Y PERSONALIZADO
TEMOR
COMPRA PENSANDO EN SUS SERES QUERIDOS PAREJAS
MASCOTAS. LE VA INVITAR A RESTAURANTES, CINE, FLORES,
AMOR CHOCOLATES, ROPA, INVIERTE,
NOSTALGIA
DIVERTIDO
INDULGENTE
DE HUMOR PARA GASTAR GASTA UN VALOR SUPERIOR AL NORMAL.
SUS EMOCIONES SON CAMBIANTES, LE GSUTA ADRENALINA
AVENTURERO ADRENALINA, PRODUCTOS Y SERVICIOS NUEVOS

'VARIABLES DE INTERESES ( GUSTOS) Y COMPORTAMIENTOS ( PREFERENCIAS)

PERSONAS PROFECIONALES

PIONERO EN SEGMENTAR FUE FACEBOOK ADS

EVENTOS ESPECIALES

PERFECCIONISTAS

Cuadro 2: Cuadro de segmentacion de clientes
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4.2. Propuesta de Valor

La propuesta de valor es el conjunto de beneficios, Yy soluciones que la empresa

ofrece a sus clientes para satisfacer de manera diferenciada sus necesidades y expectativas. Es

el eje central de la estrategia comercial, ya que se define por qué el consumidor debe preferir

un producto o servicio frente a las alternativas existentes en el mercado.

Este concepto no se limita Unicamente a las caracteristicas funcionales del

bien o

servicio, sino que integra elementos intangibles como la experiencia de compra, la confianza,

la personalizacion y el prestigio de la marca.

Disefiar los modelos de productos 2 Horas

Elaborar las piezas en porcelana fria con

los acabados adecuados. Frecuente

Personalizar los pedidos segln las
solicitudes del cliente

Controlar la calidad de cada producto
terminado. Frecuente

Frecuente

ocasional

Trrad

ey

para crear p

tomar con tiempo anticipado los pedidos

Errores en el proceso de secado o detalles finales.

realizar los detalles con el tiempo necesario

Clientes que cambian de idea cuando el producto ya esta

Demora en la entrega a domicilio

Realizar un bozeto antes del producto final

Crear con tus manos algo tnico y hermoso.

trabajos garantizados

Desarrollar tu talento y creatividad.

entregar productos unicos y originales

Entregar productos originales dar solucion al regalo ideal q buscan

Lograr detalles perfectos después de horas de trabajo.

generar varias emociones e

n nuestros clientes

ESCOGERLOS 3 POSICIONAMIENTOS MEJOR

PUNTUADOS CAUFICAR1A S CAUFACAR1AS CAUFICAR 1A 5
POSICIONAMIENTO Ponimanya Panda party Charms
CALIDAD 4 3 3
SERVICIO 4 2! 2
TIA 5 35 4
ATENCION 5 5| 3
| BLEEEs
POSICIONAMIENTO
IDONDE SEAS DIFERENTE Y]
3 1| 1funico
No TOCAR PUNTOS DE DOLOR
1. DIFERENCIA DEL DISENO SOLICITADO AL PRODUCTO FINAL
2 NO HAY GARANTIA
3 INCUMPLIMIENTO DE TIEMPO DE ENTREGA
No PROPUESTA DE VALOR FINAL
1. REALIZAR EL DISENO CON TODOS LOS DETALLES Y PERSONALIZACION SOLICITA

Cuadro 3: Prospuestade valor
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4.3. Canales

Canal De Distribucion
Ponymania Crearte

SERVICIO AL CLIENTE
PROVEEDOR EMPRESA CLIENTE FINAL

Canal Directo Canal Indirecto Consumidores

Proveedores Usode *Local Fisico Distribuidores de productos
especializados Servicios *Entrega a Promociones artesanales.

en productos personalizados Domicilio Onlineyen Emprendedores
especializados Redes Tiendas de

en porcelana regalos

fria.

«Jo] -
CONSUMIDOR | g
FINAL Nan

Cuadro 4: Canal de distribucién Ponymania Crearte

4.3.1 Provedores

Se escogera los proveedores considerando los estandares de calidad y precio;

garantizando la excelencia del producto entregado. Se toma en cuenta distribuidores locales
como:

e Pincel arte: Distribucion de porcelana fria con mas de 5 afios en el mercado
consolidandose en el pais como una excelnete empresa enla creacion de productos en

porcelana.

e Ojitos Adhesivos Ecuador: proveedor de ojos adeshivos con experiencia de 10 afios

en el mercado siendo un aliado muy importante en la creacion del producto final.

e Moldes Fragelique: distribuidor de moldes en silicon con disefios exclusivos ideales

para la creacion de productos en tendencia.
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e Arte Papel: distribucion de pintura acriilica, pinceles, cajas con una gran variedad

de colores y disefios necesarios para cada ocasion.
4.3.2 Empresa

Establecer una red solida de proveedores que garantice el abastecimiento eficiente y
competitivo de productos alineados con los estandares de calidad y precio.
Se seleccionara Iso proveedores estrategicamente para consolidar la empresa como una
figura que presente la personalizacion de los productos en base a la necesidad del cliente

cumpliendo las expectativas del cliente.
4.3.3 Servicio al Cliente

Se estableccera un sistema de servicio al cliente de acompafamiento del producto desde

su distribucion hasta el consumidor final, asegurando respuesta Yy soluciones efectivas .

e Seimplementara canales de atencion accesibles como (redes socciales, chat director.
Telefono etc)

e Sedisefia una pauta directa para captar clientes y atencion al publico siendo un
pilar estrategico dentro de la empresa que permita la fidelizacion y capatcion de

nuevos clientes.

e Seestrablece un proceso de postventa para verificar la satisfaccion del cliente

detectando oportunidades de mejora v lealtad .
4.3.4 Cliente Final

Al consolidar el canal de distribucion permite que se entre un producto que enflobe

la calidad satisfaciendo las necesidades, expectativas

21
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4.4. Relacién con el Cliente

La relacion con el cliente se refiere al conjunto de estrategias, acciones y canales que

una empresa implementa para establecer, mantener y fortalecer vinculos duraderos con sus

consumidores.

Una relacion efectiva con el cliente implica conocer sus preferencias, brindar una

atencion personalizada, responder a sus inquietudes de manera oportuna y crear experiencias

de valor en cada punto de contacto.

Matriz relacion con clientes

Fase de relacién

Tipo de relacidn

Segmento de mercado

Estrategia

Observaciones

Adguisicion de
clientes, retencion e
incremento de ventas.

Asistencia
Personal:

Clientes que requieren
trabajos personalizados

Se promociona a travéz de
redes sociales

Los trabajos personalizados
tienen un costo adicional

Asistencia
Personal
Dedicada:

Clientes a los cuales se les

asesora en diversos temas

sobre la personalziacion de
nuestros productos

Envio de correos
individuales con
informacion solicitada

Linea habilitada 7 dias para
consultas.
Asesoria (Lunes a Domingo)

Auto-servicio:

Clientes con dificultades de
acercarse a las instalaciones

Servicio de entrega a

Los valores de los productos
incluyen empagues

domicilio
del local personalizadas
Servicios
NSA N/A N/A
Automatizados: / / /
) Seguidores de Redes . Descuentos y Sorteos en live en
Comunidades: i Beneficios )
Sociales nuestras redes sociales
Co-creacidn: N/A N/A N/A

4.5. Flujos de Ingresos

Cuadro 5: Matriz de relacién con el cliente

Los flujos de ingresos representan las diferentes fuentes a traves de las cuales una

empresa obtiene recursos econdmicos como resultado de la entrega de valor a sus clientes.

Este subtema es esencial en la construccion de un modelo de negocio, ya que permite

identificar cémo la organizacidbn monetiza su propuesta de valor y garantiza la sostenibilidad

financiera del proyecto.
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ESTRUCTRURA DE INGRESOS [ FORMAS DE PAGO PONIMANYA CREARTE

Identificar las principales fuentes de ingresos y estimar su valor {mensual)

Identificar las formas de pago Posibles
Establecer los medios de pago.

tem Detalle Frecuencia Cantidad Valor Total
2|VELAS PERSONALIZADAS MENSUAL 20 558 51.160
3|JARROS ALTO RELIEVE 3D MEMNSUAL 15 s42 5630
4|FIGURAS REPLICA MEMNSUAL 10 $42 $420
5|LLAVERDS /ESFERQS MENSUAL 100 521 52.100
5|SOUVENIRS MENSUAL 10 512,60 5126

4.6. Recursos claves

Cuadro 6: Estructura de ingresos

Son los activos fundamentales que la organizacion necesita para operar, generar su

propuesta de valor, establecer relaciones con los clientes, llegar a los segmentos de mercado

definidos y finalmente obtener ingresos. Constituyen la base del modelo de negocio, ya que

sin ellos no seria posible ejecutar las actividades principales ni garantizar la sostenibilidad del

proyecto.
Medios materiales, como instalaciones, edificios, vehiculos, maguinas, puntos de
venta, y redes de distribucion gque te otorgan una posicion ventajosa frente a los
FiSlcos competidores.
INTELECTUALES
Marca, patentes, derechos de autos, un contrato de exclusividad o una base de datos
/ INTANGIBLES de clientes que confieren una ventaja por el simple hecho de ser unicos.
Las personas de la propia organizacidn seran claves en la medida en la que sin su
figura no se puede llevar a cabo una determinada actividad del modelo de negocio
HUMANOS planteada.
Seran claves en la medida en la que nos permita obtener una cierta ventaja y
adelantarnos a situaciones del mercado (lineas de crédito, efectivo, ...} y colocarnos
FINANCIERO en una situacidon mas competitiva.
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RECURSOS FisSICOS

TIPO DE BIEN Propia

Oficina

Alquiler
X

Vehiculo

Escritorios y sillas (3)

Computadores (3)

Equipo copiado multifuncion

Teléfono fijo

Teléfonos maoviles

Adecuacion de la oficina

Mobiliario para reuniones

Redes

o e I B B R B

INTELECTUALES / INTANGIBLES

TIPO Propia

Software contable

X

Alquiler

Software para gen ANEXOS

X

HUMANOS

DETALLE Planta

Asistente contable

Freelance

Asesor Laboral

Capacitadores (4 areas)

FINAMCIEROS Valor inv.

DETALLE %

Ahorros familiares

30,00%

15.000,00
Valor
4,500,000

Financiamiento / Inversidn

70,00%

10.500,00

Cuadro 7: Matriz de recurso clave

4.7. Actividades clave

Alianzas estrategicas con talleres y emprendedoras para la eleboracion y mejora de los

productos en el sector entregando un producto integro.

Tambien realizaremos el enlazamiento y publicidad local en redes sociales para gener

conocimiento general de la marca.
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4.8. Red de Partners

Hace referencia a la alianza estratégica que una empresa establece con proveedores,
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distribuidores, organizaciones o aliados comerciales, con el fin de optimizar sus operaciones,

potenciar su propuesta de valor y alcanzar de manera méas eficiente a sus clientes. Estos

socios estratégicos cumplen un papel clave en el modelo de negocio, ya que permiten acceder

a recursos, capacidades

ASOCIACIONES CLAVES MODELO CANVAS

1. CON PROVEEDORES

2. ALIANZAS ESTRATEGICAS

2. ALIANZAS ESTRATEGICAS

4. EMPRESAS CONJUNTAS

Relaciones cliente-
proveedor: Creadas
para asegurar el
suministro de
materias primas e
INsuUMos

Alianzas entre empresas
no competidoras:
Suceden todo el tiempo,
sobre todo cuando tienen
productos dependientes

(t& v azlcar por ejemplo).

Alianzas entre empresas
competidoras: se da
principalmente cuando
las dos empresas estan
en un mercado con
muchos riesgos, por lo
gue se unen para poder
prevenirlos .

Empresas conjuntas
que crean NUevos
negocios: dos
empresas con
diferentes negocios se
unen para innovar

EJEMPLO COCA COLA ECUADOR

EMPRESA: COCA COLA
CHILE REFRESHMENT

EMPRESA: AZUCAR VALDEZ

EMPRESA: ARCA CON CBC(
TESALIA-PEPSI-TROPICAL)

EMPRESA: CON TONIE
INALECSA

Razon: Proveedor del
jarabe para
elaboracion de la

Razdn: Gaseosa es
dependiente del azucar.

Razon: Unirse para tener
envases biodegradables,
para distribuir en envases

Razon: Arca Ecuador
distrinuidor exclusivo de
Coca Cola Ecuador compra
dos empresas del sector
CONsUMOo y asi sacan

gaseosa retornables. promociones conjuntas
para frenarala
competencia.
Cuadro 8: Asociaciones modelo canvas
EJEMPLO PROPIO
EMPRESA:
PANDAPARTY EMPRESA: CHARMS EMPRESA: PINCEL ARTE EMPRESA: ARTEMANIA

RAZOM:EMPRESA
DISTRIBUIDORA DE
MATERIALES

Razdn: ES UNA EMPRESA
QUE REALIZA LOS
PRODUCTOS ANTES DE
SALIR A LA VENTA

RAZOM:LAS ALIAMNZA SE
DESTACA POR UNA MISMA
RAZOM OFRECER
PRODUCTOS COMPLETOS AL
CLIENTE

Razdn: LO QUE NOS
INTERESA ES
COMPLEMENTAR
MUESTROS PRODUCTOS Y
REALIZAR EL TRABAIO
COMIJUNTO PARA
VOLVERMNOS MAS FUERTE

Cuadro 8: Ejemplo propio
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4.9. Estructura de Costos

La estructura de costos se refiere a la organizaciéon y clasificacion de todos los gastos
en los que incurre una empresa para operar, desarrollar la propuesta de valor, mantener

relaciones con los clientes y generar ingresos.

Representa un componente esencial del modelo de negocio, ya que nos permite
comprender el nivel de inversion requerido, la rentabilidad esperada y la sostenibilidad

financiera del proyecto

ESTRUCTURA DE COSTOS PONIMANYA CREARTE

Identificar los recursos y costos mas altos.

Costos fijos Costos variables
Economia de escala Impuestos y otros temas impositivos T

ltem Detalle Frecuencia Tipo gasto |Valor
GASTOS ARRIENDO MEMSUAL FLUO 600,00
SERVICIOS BASICOS{AGUA, LUZ INTERNET) |MENSUAL VARIABLE 50
SUELDOS MENSUAL FUO 800
INSUMOS MENSUAL VARIABLE 200
PUBLICIDAD MENSUAL FUO 300
MATERIAL DE PRODUCCION MENSUAL VARIABLE 400
MERCADERIA MENSUAL VARIABLE 1000

Cuadro 9: Estructura de costos Ponymania

4.10. Diagrama del Lienzo Canvas

Es una herramienta de gestion estratégica que permite representar de manera visual y

estructurada los elementos fundamentales de un modelo de negocio.

La utilidad principal del diagrama del lienzo radica en que facilita la comprension
global del negocio en una sola hoja, fomentando la claridad, la innovacién y la toma de
decisiones estratégicas. Ademas, permite identificar fortalezas, debilidades y oportunidades,

asi como alinear las distintas areas de la empresa hacia un mismo objetivo.
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Cuadro 10: Diagrama de lienzo

CAPITULO VI: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

5.1. Reconocimiento de Marca, Top of Mind

En Ponymania Crearte estamos enfocados en ser una empresa lider especializada, en
creacion de figuras hechas a amano en porcelana fria 100% personalizadas con el objetivo de
posicionarse como lider en el mercado y alcanzar el estatus de Top of Mind, se propone una
estrategia integral basada en la consolidacion de la identidad de marca, experiencia del

cliente, y campafias de marketing efectivas.
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5.1.1. Objetivos

e Incrementar el reconocimiento de marca en el mercado local.

e Posicionar a Ponymania Crearte como la primera opcién de regalos personalizados
hechos en porcelana fria personalizados.

e Generar confianza y fidelidad a través de una comunicacion constante y cercana con

los clientes.
5.1.2. Estrategias Principales

e Construccion de Identidad de Marca

e Logo y Slogan: Actualizar el logo para reflejar modernidad y confianza, acompafiado
de un eslogan como: “Ponymania Crearte tu mejor opcion”.

e Paleta de colores: Utilizar colores pasteles resaltando el tono rosado mostrando un
toque de dulzura llena de detalles y delicadeza que son importantes para un trabajo
final exclusivo.

e Valores de Marca: 1. 2. 3. Calidad garantizada. Compromiso con los tiempos de

entrega. Trato personalizado.
5.1.3. Experienciadel Cliente.

e Recepcidén Premium: Disefiar un espacio de recepcion cémodo y profesional donde
los clientes se sientan valorados.

e Garantia de Servicio: Emitir certificados de calidad tras cada servicio.

e Encuestas de Satisfaccion: Implementar encuestas digitales y en sitio para recoger

opiniones y mejorar continuamente.
5.1.4. Marketing Digital

e Péagina Web Optimizada: Crear un sitio web atractivo con: 1. 2. 3. Informacion de
servicios. Testimonios Yy casos de éxito. Opciones para agendar citas en linea.

e Redes Sociales: 1. 2. 3. Publicar videos “antes y después” de los trabajos realizados.
28
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Crear contenido educativo sobre la creacion de productos hechos a mano. Realizar
transmisiones en vivo mostrando el trabajo del taller.
e Google My Business: Optimizar el perfil para aparecer en las bisquedas locales y

fomentar resefias positivas.

5.1.5. Campanfas Publicitarias

e Campafia Top of Mind:
1. Mensaje: “Ponimanya Crearte tu mejor Opcion ™.
2. Medios: Anuncios en radio local, redes sociales y publicidad exterior.
e Promociones Especiales: Ofrecer descuentos en paquetes combos combinados de
nuestros productos para nuestros clientes nuevos.

1. Patrocinio de eventos de emprendimientos.

5.1.6. Fidelizacion de Clientes

e Programa de Puntos: Crear un sistema donde los clientes acumulen puntos por cada
compra para canjearlos por descuentos.

e Membresias VIP: Ofrecer beneficios exclusivos como descuentos 0 accesorios
adicionales sin costo.

e Recordatorios Proactivos: Enviar recordatorios automaticos en ocasiones especiales.

5.1.7. Visibilidad Local

e Publicidad Exterior: Colocar letreros en carreteras clave y zonas de alto trafico.
e Rotulacién de Vehiculos: Utilizar vehiculos de la empresa como publicidad mévil. 7.
Responsabilidad Social y Sostenible.

e Eco-friendly: Promover el uso de productos no toxicos y procesos sostenibles.

5.2. Métricas de Exito

1. Incremento del 30% en las blsquedas de Ponymania Crearte en Google en un periodo
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de 6 meses.
2. Aumento del 20% en clientes nuevos mediante encuestas de referencia. 3. Al menos
1,000 seguidores nuevos en redes sociales en un trimestre con interacciones

constantes.
5.3. Cronograma de Implementacién

1. Mes 1: Redisefio de marca, desarrollo de la pagina web y optimizacion en Google My
Business.

2. Mes 2: Lanzamiento de la campafa publicitaria y activacion de redes sociales.

3. Mes 3: Inicio del programa de fidelizacion y evaluacion de resultados iniciales.

4. Mes 6: Medicion de impacto y ajustes a la estrategia.

Con estas acciones, nuestra empresa Ponymania Crearte puede posicionarse como lider
indiscutible en el sector artesanal , alcanzando un alto nivel de reconocimiento y

consolidando su lugar como Top of Mind en la region.
5.4. Categoria de Productos- Catalogo Final de Productos o Servicios- Caracteristica

El catalogo de productos de Ponimanya Crearte ofrece una variedad de detalles
enfocados en la creacion de detalles personalizados 100% personalizados. hechos a mano
en Porcelana Fria, tomando en cuenta el mas minimo detalles, , se presenta un resumen

detallado de cada detalles , incluyendo sus caracteristicas, beneficios y precios.
5.4.1. Jarros Personalizados
Precio: $30.00

e Caracteristicas

> Jarro de ceramica de 110z
> Detalle en alto relieve en porcelana fria

> Personalizacion (Nombre, frases, estilo, caracteristicas, detalles)
30
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o Beneficios
> Uso del Jarro en Microondas
» Detalle Unicos Y originales

» Personalizacion atu gusto

. Jorres [Persenalizaday

Imagen 2: Jarros personalizados

5.4.2. Velas Personalizadas

Precio: $45.00

o Caracteristicas
» Base de madera 12 centimetros de didmetro (forrada de porcelana fria)

» Tematica personalizada

» Se adapta a cualquier ocasion (bodas, bautizos, aniversarios, eventos
corporativos).

» Figuras de 10 a 12cm

Nombre/Numero/Vestimenta

» Vela Magica

A\ 4
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e Beneficios

» Aunque la vela se consuma, la decoracidn en porcelana fria puede
conservarse como recuerdo o elemento decorativo
» Al ser una pieza artesanal, transmite dedicacion y cuidado, generando

mayor valor emocional para quien la recibe.

» Base de madera 12 centimetros de
diemetro (forradc de porcelano fria)
+ « Tematica personalizada

Imagen 3: Velas personalizadas

5.4.3. Figuras Personalizadas (Replicas)

Precio: $42.00

e Caracteristicas

» La figura reproduce rasgos fisicos de la persona (cabello, rostro,
postura, ropa, accesorios).

» Puede hacerse en version realista o tipo caricatura/miniatura (cabezon,
estilo tierno, etc.).

» Colores adaptados a la foto (tono de piel, ropa, ojos, cabello).

32
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» Posibilidad de afadir elementos adicionales (mascotas, flores,

accesorios).

» Expresiones faciales resaltadas para dar vida y similitud con la

persona.

e Beneficios

» Es una pieza sdlida y decorativa, resistente al paso del tiempo si se cuida

en un lugar seco.

» No se quiebra facilmente como la ceramica, aunque requiere proteccion de

la humedad.

» Puede ser mate, satinado o brillante, segun el barniz.

» Los detalles pintados a mano aportan un estilo Unico.

* Lo figuro reproduce rasgos fisicos de la persona (cobelio,
rostro, postura, ropa, GCcesorios)

e Puede hacerse en version reglista o tipo
caricatura/miniatura (cabezén, estilo tierno, etc)

Imagen 4: Figuras personalizadas

5.4.4. Llaveros /Esferos /Souvenirs

Precio (esfero/llaveros $12) (souvenirs $21.00)

e Caracteristicas
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» Se pueden elaborar con figuras pequefias (personajes, iniciales, miniaturas,
logos, mascotas, etc.).
» Combinan utilidad con un detalle artesanal llamativo.

» Ligeros pero firmes, soportan el uso diario.

e Beneficios

» No se quiebran facilmente, y al ser artesanales, cada pieza es Unica.

Y

Detalles artesanales original, ideal como regalo o recuerdo.

» Los detalles pintados a mano aportan un estilo Unico.

yorar con figuras pequenas
turas. | p

miniaturos, logos

llemative
o Ligeros pero firmes, soportan el uso diario

Imagen 5: Llaveros y souvenirs

En Ponimanya Crearte , nos especializamos en la creacion de piezas Unicas y
personalizadas de porcelana fria, disefiadas especialmente para quienes buscan un toque
artesanal y exclusivo. Cada producto es elaborado a mano con precision y detalle,
garantizando la mas alta calidad en cada pieza. Ya sea para decoracion, regalos o eventos
especiales, nuestras creaciones no solo destacan por su estética, sino también por su
durabilidad.
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Con precios competitivos y una clara propuesta de valor, Ponimania Crearte se

posiciona como un proveedor confiable y experto en el arte de la porcelana fria.
» Beneficios

» Budget en unidades y dolares
» Presupuesto por SKU UNIDADES

D 6 E T 102 4

tem Descripcidn FEB MAR ABR MaY JUN L 160 SEP ocr NOV DIC TOTAL
-0t CURSC DE REDES SOCIALES| 79) K 50 0 60 bl ] 0 0 15 50 50 635
0 CURDS DE SERVICIOS BASICOS Y ARRIEADO [ m m 0 m m ) 0 i) n 1 m__m
n CURSE DE MATERLALES DF TRABAJ0 (39) 450 15 450 0 150 £ 450 15 0 50 P
[ ]

0
13487

)
TOTAL m 1202 112 1212 1212 m 1n 1182 1167 1202 1202 13487

B U b 6 f T 101 ¢4

Teem | Descrpcdn HIE Fib AR ABR HAY 1 n 260 5P 0T Tiov DIC TOTAL

1L CURSO DF REDES SOCTALSS] ) 7400 550 150 474 424 4740 5530 1540 1 L155 350 LT

14002 CURDS DE SSRVICIOS BASICOS [89) 5H 540 547 6247 5478 2478 2478 2478 5408 fL.408 (] I
1003 CLRSODE NATERIALES DETRABAIO( 11880 #550 44550 44550 44550 4550 44550 4550 #550 #3550 4550 T

0

|
1244633

0
TOTAL § 2510000 § 11255500 § 11097800 § 11176300 § 11176800 § 11176800 § 11255800 § 108608,00 § 10939600 § 10821300 § 11097800 § 110.978,00|§ 124469300

Cuadro 11: Presupuesto por SKU Dolares

5.5. Canales de Comercializacion

Los canales de comercializacion se refieren a los medios y vias a traves de los cuales
una empresa hace llegar sus productos o servicios a los clientes finales. Estos canales son
fundamentales para garantizar que la propuesta de valor llegue de manera efectiva al
segmento de mercado identificado, influyendo directamente en la accesibilidad, conveniencia

y experiencia del cliente.

Permite determinar los mas eficientes para alcanzar al pdblico objetivo, optimizar costos
de distribucion, mejorar la comunicacion y fortalecer la relacion con el cliente. Ademés,

facilita la identificacion de oportunidades de expansion o innovacion en la forma de
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comercializar los productos o servicios.

[ CAMNALES DE COMERCIALIZACION DIGITALES GRUPO BARRERA 1

CANAL REDES SOCIALES ¥ CAMAL PRODUCTOS ¥ CAMAL AUTO CHECK UP APP SITIO CANAL RETOQUE EXPRESS
PAGINA WEB MATERIALES WEB WHATSAPP
. SRELACION DIRECTA CON :
PROMOCION, MARKETING SERVICIO NORTE, SUR ¥ SUS SERVICIO DE CORRECCION
DIGITAL A B = VALLES DE SUPERFICIES
DISTRIBUIDORES,
Ty
CEPCION
RE ¥
INSTAGRAM R MAX- 2 HORAS
TIKTOK
S
CONSUMIDOR FINAL- CONSUMICOR CONSUMIDOR FINAL -
‘”‘"“mum'z‘“::’" SERVICIO A DOMICILIO, FINAL- CLIENTES CLIENTES CON CARENCIA
COLABORACION COM CON CARENCIA DE TIEMPO, FALTA DE
e ASEGURADORAS DETIEMPO PRESUPUESTO
—

Cuadro 12: Canales de comercializacion

5.6. Promocién Tradicional

"Mes del Artesano - jDescuentos exclusivos en Ponimanya Crearte!”

Descripcion:
e Promocion: 20% de descuento en productos con tematica de temporada .
e Duracion: Del 1 al 30 de este mes.
e Canales de difusién: Volantes repartidos en zonas estratégicas (estacionamientos,

gasolineras, centros comerciales). Carteles colocados en puntos de alto transito
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vehicular. Publicidad radial en emisoras locales. Radio canela 106.5

Incentivo adicional: Regalo llavero personalizado de la tematica escogida para los primeros

20 clientes.

Objetivo: Atraer nuevos clientes y fidelizar a los actuales mediante descuentos atractivos y

una experiencia personalizada en el punto de venta.
5.7. Promocion Digital

Objetivos General: Aumentar la visibilidad, atraer nuevos clientes y fidelizar a los actuales

mediante el uso de canales digitales estratégicos.
5.7.1. Tacticas de Promocién digital
Redes Sociale:
e Plataformas: Facebook, Instagram, TikTok y LinkedIn

Estrategias:

Publicar contenido visual atractivo (antes/después de servicios).

Historias destacadas con promociones Y testimonios.

Concursos y sorteos ("Etiqueta a un amigo y gana un servicio gratuito™).

Reels/Tik Toks mostrando procesos de técnicas para la creacion de nuestros productos.

5.7.2. Publicidad Digital (Ads)

Google Ads:

37
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e Campafias de busqueda geo localizadas: "locales de productos personalizados cerca de

1]

mi.

e Campafias Display con imagenes del local y productos destacados.
Redes Sociales:

e Anuncios segmentados segun intereses artesanales Yy ubicacion.
5.7.3. Pagina Web:

e Disefio responsivo y optimizacién SEO.
e Blog con articulos de valor (ej.: "Como cuidar tus productos de porcelana fria").
e Sistema de reserva en linea.

e Testimonios Y casos de éxito en formato video.
5.7.4. Marketing de Influencers

e Colaborar con influencers locales en el sector artesano .

e Videos o fotos mostrando el local y productos en sus plataformas.
5.7.5. Resefias y Reputacion Online

e Incentivar alos clientes satisfechos a dejar resefias en Google My Business y redes
sociales.

e Responder a resefias (positivas y negativas) de manera profesional y empatica.
5.7.6. Contenido Educativoy Viral

Creacion de videos educativos sobre temas de interés:
e “Errores comunes que dafian tus productos”.
e “Beneficios de la limpieza semanal”.

e Memes o contenido humoristico relacionado con el mundo artesano
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5.7.7. Plan de accién: Promocion digital

El plan de accion de promocion digital se refiere a la estrategia organizada y
estructurada que una empresa implementa para difundir su propuesta de valor, productos o
servicios a través de medios y plataformas digitales. Este enfoque es esencial en el entorno
actual, donde los consumidores interactian constantemente con marcas mediante redes
sociales, sitios web, aplicaciones moviles, correo electronico y otras herramientas digitales.
El objetivo principal de la promocion digital es aumentar la visibilidad de la marca, generar
interés, atraer clientes potenciales y fortalecer la relacion con los usuarios, optimizando los

recursos disponibles y alcanzando una mayor efectividad en la comunicacion.

Area Presupuesto (USD)
Publicidad en Redes Sociales 5200
Google Ads 5300
Disefio y Contenido (Web/Social) 5300
Influencers S500
Total, Mensual 41,300
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Fase Actividad Plazo Responsable indicadores de Exito
- Publi fi ial I
) Y |carun.a tamparna inicia - Alcance inicial: 20,000
1. Lanzamiento en redes sociales para 1 mes Community Manager .
. impresiones.
presentar la marca y servicios.
- Configurar campafias en
- Click-through rate (CTR) >
2. Ads Google Ads y Facebook Ads con | 1-2 meses Especialista en Ads co B (CTR)
segmentacion geografica. ’
.. - Optimizar el sitio web para - - Tréfico web organico
3.P Web ) ) L 2 D dor Web
agina e SEOQ y funcionalidad mdwil. meses Isenador e incrementado en un 30%.
- Colaborar con 2-3 influencers .
. Gerente de - Nimero de menciones:
4. Influencers locales para generar contenido | 3 meses . o
. Marketing minimo 10.
sobre servicios del taller.
- Implementar campaiias de Apertura de correns &
5. Fidelizacion email marketing con 4 meses Responsable CRM 40‘;‘
promociones y recaordatorios. :
- Incentivar y gestionar resefias . . - Incremento en
. ) Equipo de Atencidn .
6. Resefias positivas en Google y redes Continuo A calificaciones a > 4.5
, al Cliente
sociales. estrellas.
Cuadro 13: Plan de accion: Promocion digital
5.8. Personas

5.8.1. Contratacion y Capacitacion:

e |dentificamos

mano especialistas en porcelana fria y administracion). lo cuales nos permitirian un

mejor rendimiento a nivel general en la empresa.

perfiles clave (tallerista expertas en creacion de productos hechos a

e Realizar capacitaciones constantes en servicio al cliente, manejo de tecnologia y

técnicas innovadoras para brindar una experiencia Unica a nuestros clientes.

5.8.2. Politicade Atencidn al Cliente:

e Implementar un enfoque personalizado para garantizar satisfaccion y fidelizacion.

e Crear incentivos para empleados destacados (bonos, reconocimiento publico).
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5.8. Physical Evidence: Brandeo de Infraestructura, Presentacion, Material gréafico
5.8.1. Imagen local
Diséfanos un local con imagen profesional y atractiva (una fachada moderna,

sefializacion clara) para atraer la atencion de los clientes. Incorpdranos elementos visuales de

la marca, como colores corporativos, logotipos Yy esldganes.

+.

Imagen 6: Imagen de la marca

5.8.2. Presentacion y Material Gréfico:

Creamos folletos informativos, tarjetas de presentacién y promociones visuales claras.
Se estableceran areas de espera comodas con branding (posters, pantallas informativas). para
una 53 mejor percepcion de los clientes. Inversion estimada: Renovacidn de espacios fisicos,

disefio grafico profesional y materiales impresos/digitales. Es 2500 dolares

5.9. Procesos Estandarizacion de Servicios

e Disefiar protocolos claros para cada servicio (desde la recepcién del pedido hasta la
entrega del producto final ). Para realizar un buen trabajo es necesario disefiar un
protocolo que se cumplan al pie y letra, una directriz es lo mejor que podemos
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implementar en nuestra empresa de servicios.

e Implementar sistemas de gestion para seguimiento de detalles especfficos ,

agendamiento de citas y facturacion virtual.
5.9.1. Digitalizacion
e Creamos una pagina web con reservas en linea y cotizaciones rapidas.

e Utilizar software CRM para gestionar relaciones con clientes y optimizar procesos
internos.

e Inversion estimada: Software de gestion, disefio web y optimizacién de procesos
internos. 2.000 dolares

CAPITULO VI: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
6.1. Analisis Situacional

6.1.1. Andlisis Situacional de Ponimanya Crearte

Ponymania Crearte es una empresa lider en el sector artesanal, especializada en
ofrecer un servicio integro en la entrega de hermosos productos hechos a manos con elmas
minimo detalles . Con una trayectoria consolidada, la empresa se distingue por su calidad,

innovacion y compromiso con la satisfaccion de sus clientes.

Nuestro grupo abarca una amplia gama de productos, que incluyen velas
personalizadas, jarros en alto relieve , figuras 3d replica, esferos, llaveros , souvenirs entre
otros. Cada area esta respaldada por un equipo de profesionales altamente capacitados Vv el

uso de tecnologia de vanguardia para garantizar resultados Optimos en cada intervencion.

Gracias a esta estructura corporativa Yy vision de crecimiento, Ponymania Crearte se

posiciona como un referente en el sector, brindando un servicio integral que cubre todas las
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expectativas y exigencia de nuestros clientes. Nuestra misidn es proporcionar a nuestros

clientes la mejor experiencia, con soluciones innovadoras, personalizadas y de alta calidad.

6.1.2. PESTEL

Factores Politicos

Factores Economicos

* Apoyo gubernamental
emprendimientos.
* (Creditos con tasas de interés bajas.

a pequefios

o Ferias de emprendimientos impulsadas
por el gobierno.

* Inestabilidad politica del pais afectando
la economia de los consumidores.

Factores Socioculturales

® FEl consumidor local valora mucho los
detalles en festtvidades impulsando la
compra de productos artesanales.

s Aumentos de los habitos de compra Qpn
Line.

* los consumidores tienden a buscar
productos personalizados en

. |ien.das de renombre dificultando la
captacion de nuevos clientes-

a

» (Constate crecimiento del comercio
digital permitiendo la compra en linea.

* El comercio digital facilitando la
compra en linea sin necesidad de un
lugar fisico, reduciendo costos de
operacion.

o Inestabilidad economica del consumidor
generando la falta de interés en este tipo
de productos.

tores Tecnolégicos

* Nuevas plataformas que permiten dar a
conocer el producto a una gran cantidad
de audiencia.

¢ Mayor adopcién de tecnologia para
compras en linea.

* Actualizacion de las formas de pago por
medioc de cobros digitales o
transferencia permitiendo agilitar el
pedido.

Cuadro 14: Cuadro de PESTEL

6.1.3. Cinco Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos
emprendimientos
similares

Poder de

MEMIE}CIW de Rivalidad entre los 1 Poder de negociacidn
los Proveedores nuevos :
a los Clientes
emprendedores
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6.1.3 Cadena de Valor de Porter

Cuadro 15: Cinco fuerzas de PORTER

6.1.4. Cadena de Valor de Porter

CADENA DE VENTA PONYMANIA CREARTE

Cuadro 16: Cadena de valor de PORTER
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6.1.5. FODA

Fortalezas (F)

Productos dnices y diferenciados: La personalizacién
ofrece una propuesta de valor que atrae a clientes
gue buscan algo excusivo.

Flexibilidad en productos y disefios: Capacidad para
adaptarse rapidamente a las tendencias y a los
gustos cambiantes de los clientes

Alta demanda en fechas especiales: Loz regalos
personalizados son populares en ocasiones como
cumpleanios, bodas, festividades, dias festivos
[Mavidad, San Valentin, Dia de la Madre), lo que
genera picos de demanda.

Oportunidades (0)

Marketing en redes sociales: Las redes
sociales son una herramienta poderosa para
promover regalos personalizados, ya que las
fotos y wideos de productos dmicos pueden
volverse virales y atraer mas atencidn.,
Expansidn en el comercio en linea: La venta
online permite llegar a un publico mas amplio,
incluso fuera del ambito local. Con una pagina
web atractiva y bien optimizada, la empresa
puede atraer clientes de diferentes lugares.

FODA

Debilidades [D]

Altos costos de produccion: La persunallzaclun l:le
productos  generalmente  requiere  materiales
especificos y procesos de produccion mas lentos, lo
que puede incrementar 1o costos operativos.
Dependencia de proveedores: 51 la empresa
depende de un nimero limitado de proveedores
para los insumos personalizados, cualguier
problema en la cadena de suministro (como escasez
de materiales o aumentos de precios) puede afectar
la produccian.

Tiempo de entrega largo: La personalizacion a
menudo requiere tiempe, y si el proceso no esta
bien gestionado, esto podria generar retrasos en la
entrega, lo que afectaria la satisfaccion del diente,

’Amenazas (A)
Cmnpeterwia creciente: A medida que el
mercado de regalos personalizados crece,
también lo hace la competencia. Nuevas
empresas o incluso grandes marcas pueden
entrar en el mercado ofreciendo productos
similares a precios mas bajos,

Cambio en las preferencias del consumidor: Las
tendencias en regalos y personalizacion pueden
cambiar rapidamente. Si la empresa no se adapta
a tiempo, podria perder relevancia frente a
competidores mds innovadares,

Crisis econdmicas: En tiempos de recesion, los
consumidores  pueden reducir su gasto en
productes  no  esenciales  como  regalos

personalizados, lo que podria afectar las ventas,

Cuadro 17: FODA

6.2. Buyer Person

Nuestro segmento objetivo macro abarca a una amplia variedad de clientes que
necesitan servicios y detalles personalizados, originales con un toque Unico . Este segmento
se puede dividir en varias categorias clave basadas en caracteristicas demograficas,
geograficas, psicograficas y comportamentales. A continuacién, se detallan las principales

caracteristicas de nuestro Bayer persona ideal.

6.2.1. Demografia

e Edad:
Personas entre 25y 50 afios de edad.
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e Género:

Hombres y mujeres, con un ligero gusto por las artesanias

e Ingresos:

Ingresos medios altos. Familias y profesionales

e [Estado Civil:

Solteros, casados, y familias.

6.2.2. Geografia

e Ubicacion:

» Residentes urbanos que vivan al centro norte de Quito Region: principalmente

en la ciudad de Quito y sus alrededores

6.2.3. Psicografia

e FEstilo de Vida:

» Le gustan detalles personalizados con caracteristicas Unicas.

» Profesionales que valoran la eficiencia y la calidad del producto.

» Familias que buscan hacer de una fecha un momento especial con nuestros

detallas.

e Intereses:

» Prefiere productos de alta calidad que le brinde garantia.

» Compara antes opciones de elegir un local y se guia por recomendaciones.

» Preferencia por productos confiables y transparentes
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Telf: 0960052734 / 023524576 / 022331628
0000 www.ister.edu.ec / info@ister.edu.ec

46



UNIVERSITARIO
ézu RUMINAHUI

e Valores:

» Valoran la integridad, la honestidad y la calidad en los productos hechos.
» Preocupacion por la satisfaccion del producto final entregado.

e Comportamiento Patrones de Compra:
» Prefiere productos de alta calidad con materiales de alta gama que sea

garantizado.
» Compara antes opciones de elegir un local y se guia por recomendacion.

» Valora la rapidez en la entrega de los productos y la transparencia en los

costos.
» Clientes que buscan opciones de detalles originales réapidos y eficientes.

» Personas que prefieren locales con buena reputacion y recomendaciones

positivas.

e Dolencias y frustraciones
» Clientes que han tenido malas experiencias con locales que no cumplen los
plazos prometidos.
» Que les preocupa pagar por un servicio de mala calidad que no le garantiza
buenos resultados.
» No le gusta perder tiempo en procesos complicados para cotizar y agendar

citas para el contrato de servicio.

La mejor forma de atraerlo es con las siguientes estrategias.
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6.3. Estrategia de captacion:

e Publicidad en redes sociales destacando la calidad, rapidez y garantia del producto
e Ofertas exclusivas para clientes recurrentes o por referir nuevos clientes.
e Sistema de citas online

e Testimonios Yy casos de éxito en redes y pagina web.

Canales de contacto: Redes sociales, medios tradicionales, Google, recomendaciones.

Produccién en Espafiol Tiempo #lLocutores Costo Total de la Produceién

Cufia Informativa hasta 30 1 $ 650.00

Cufia Informativa hasta 45 1 $ 850,00

Cufia Informativa hasta 45 2 $ 95

Cufia Informativa hasta &0 1 % 1.000

Cufia Informativa hasta &0 y % 1.100.00

Cufia Dramatizada hasta 30" 1 $ 850,00

Cufia Dramatizada hasta 45 1 § 990,00

Cufia Dramatizada hasta 45° 2 511

Cufia Dramatizada hasta &0 1 $1.150,00

Cufia Dramatizada hasta &0° 2 $1.250

Cuadro 17: Detalle de costos de produccion radial en radio Canela 106.5 QUITO

Estos valores incluyen locutores, libretaje, grabacion, edicion, limpieza,
masterizacion, licencia de mlsica inserta en la cufa y alquiler de cabina. Los valores no

incluyen IVA ni movilizacidén a otra provincia

6.4. Objetivos SMART

6.4.1. Aumentar la satisfaccion del cliente Especifico

Mejorar la satisfaccién del cliente mediante una reduccion en los tiempos de entrega de los
48
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pedidos de productos hechos a mano personalizados.

e Medible: Reducir el tiempo promedio de entrega de productos de 5 a 7 dias.

e Alcanzable: Implementar un nuevo sistema de gestion de tiempos y
optimizacion del flujo de trabajo en el taller.

e Relevante: Un servicio més répido y eficiente aumentard la fidelizacién de
clientes y atraerd nuevas recomendaciones.

e Tiempo: Alcanzar esta mejora en un periodo de 6 meses
6.4.2. Objetivo 2: Incrementar la rentabilidad del local

e Especifico: Aumentar la rentabilidad del negocio mediante la captacion de mas
clientes y una mejor administracion de insumos.

e Medible: Aumentar los ingresos en un 20% Yy reducir el desperdicio de materiales en
un 15%. Alcanzable: A través de estrategias de marketing digital, alianzas con
aseguradoras y control de inventario mas eficiente.

e Relevante: Esto permitira un crecimiento sostenible y mayor competitividad en el
sector.

e Tiempo: Lograrlo en un plazo de 12 meses.
6.5. Estrategias de Marketing
6.5.1. Estrategia 1

Penetracién Réapida del Mercado con Socios Locales Objetivo: Establecer rapidamente

presencia en el sector centro norte de Quito mediante alianzas estratégicas con talleres locales

y emprendedores certificados

6.5.1.1. Tacticas de Implementacion

e Investigacion y Seleccion de Socios: Identificar talleres y emprendedores

certificados con buena reputacion en ciudades estratégicas.
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e Evaluar suvolumen de trabajo, calidad de servicio y compatibilidad con los
estdndares de Ponimanya Crearte. Acuerdos de Colaboracion: Negociar
condiciones de operacion y estandares de calidad para garantizar uniformidad

en el servicio.
6.5.1.2. Capacitacion y Certificacion:
e Implementar un programa de capacitacion para que los locales y
emprendedores aliados cumplan con la metodologia y las directrices de

Ponymania Crearte.

e Otorgar certificaciones que refuercen la confianza de los clientes en el nuevo

servicio
6.5.1.3. Marketing y Promocion Local:

e Campafias publicitarias digitales y en redes sociales dirigidas a clientes

potenciales en la zona. Clientes de Instagram, TikTok y radio.
e Eventos de ferias, talleres de manualidades y clientes corporativos.

e Seguimiento y Control de Calidad: daremos seguimiento a nuestros clientes

para que los lasos de confianza vy fidelidad se fortalezcan.
6.5.2. Estrategia 2 (plan B)

Implementar en nuestra propia sucursal un servicio integral con Diferenciacién por

Tecnologia y Servicio completo para sus productos finales

Objetivo: Ingresar al mercado con una sucursal propia que se diferencie por tecnologia

avanzada garantizando un servicio integral.
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6.5.1.1. Tacticas de Implementacion
e Ubicacion Estratégica:

» Seleccionar una zona con alta demanda de productos personalizados
hechos a mano con facil acceso a clientes. Como lo es en la parroquia
de Calderon

> Evaluar el trafico de clientes y la competencia en la zona.
e Infraestructura y Equipamiento:

» Adquirir herramientas y tecnologia de sublimacion y moldes de Ultima
generacion.
> Implementar un sistema digital para gestion de clientes, cotizaciones y

seguimiento de compras.
e Equipo Especializado

» Reclutar personal con experiencia en manualidades y artesanos para
garantizar la experiencia a nuestro cliente.

» Capacitar al equipo segun su funcionalidad para garantizar la calidad
de Ponymania Crearte.

e Estrategia de Marketing y Promocién:

» Publicidad digital con testimonios de clientes y demostraciones del
servicio. En todas nuestras redes sociales.

» Tanto en Instagram como en TikTok.

» Ofertas de lanzamiento para atraer a los primeros clientes.

» Programa de fidelizacion con descuentos por referidos.

Ambas estrategias pueden combinarse para maximizar el impacto en el mercado artesanal.

51

MATRIZ SANGOLQUI: Av. Atahualpa 1701 y 8 de Febrero
Telf: 0960052734 / 023524576 / 022331628
0000 www.ister.edu.ec / info@ister.edu.ec



UNIVERSITARIO
ézu RUMINAHUI

6.6. Ejecucion
6.6.1. Ejecucion Del Plan

e Lanzamiento y Promocion

e Pre-Lanzamiento (1 mes antes)

e Anunciar la membresia en redes sociales y email marketing.
e Crear expectativa con adelantos de beneficios.

e Promocion exclusiva para los primeros suscriptores.
6.6.2. Lanzamiento Oficial

e Campafia en redes con videos Yy testimonios.
e Evento de presentacion (presencial o en linea)

e Publicidad en Facebook, Instagram
6.6.3. Post-Lanzamiento (Seguimientoy Fidelizacion)

e Programas de referidos: incentivos por traer nuevos miembros.

e Contenido exclusivo para miembros en redes.
6.6.4. Canales de Adquisicion

e Redes sociales: Publicidad segmentada y colaboraciones con influencers.
e Email marketing: Correos personalizados con ofertas y recordatorios.

e P4gina web: Seccion especial con opcion de suscripcidn.
6.6.5. Monitoreo y Optimizacion

e Tasa de conversion de visitantes a suscriptores.
e Retencion y duracién promedio de membresia.

e Engagement en redes y apertura de correos.
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6.6.6. Herramientas para seguimiento

e Google Analytics para trafico web.

e Encuestas de satisfaccion.

CRONOGRAMA PROGRAMADO PARA LA CAMPARNA

Fase Accidn Tiempo Estimado

Definir beneficios y costos

. 1 semana
de membresias

Fase 1l

Desarrollo de materiales
Fase 2 . .. 2 semanas
graficos y pagina web

Pre-lanzamiento en redes

Fase 3 . , 3 semanas
y email marketing
Lanzamiento oficial

Fase 4 L v_ 1 mes
activacidén de campafias
Seguimiento

Fase 5 g Y Permanente

optimizacidn continua

Cuadro 18: Cronograma para la campafia

6.7. Presupuesto de Marketing

6.7.1. Presupuesto Estimado

e Publicidad digital (Meta Ads & Google Ads): $100 - $100/mes.
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e Disefio grafico y material promocional: $300 - $500.
e Plataforma de gestion de membresias: $100 - $200/mes.

e Bonos y descuentos para fidelizacion: $500 - $1000.
6.7.1.1. Resumen Ejecutivo
Este plan tiene como objetivo principal la fidelizacion de clientes mediante un
programa de membresias que ofrezca beneficios exclusivos, generando ingresos recurrentes y
posicionando al Loca Ponymania Crearte como un referente en creacion de productos
personalizados hechos a anos en porcelana fria.
6.8. Objetivos de los programas de membresia

6.8.1. Objetivo General

Crear y lanzar un programa de membresias para fomentar la lealtad del cliente y asegurar

ingresos recurrentes.
6.8.2. Objetivos Especificos

e Offecer beneficios exclusivos para clientes recurrentes. * Implementar un sistema de

membresias con opciones de pago mensual y anual.

e Utilizar estrategias digitales y tradicionales para promover las membresias. * Medir y

optimizar la efectividad del programa mediante KPIs.
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6.9. Disefio Del Programa De Membresias
6.9.1. Tipos de Membresia

e VIP (Bésico)
10% de descuento en mano de obra.
Diagnostico gratuito cada 6 meses.

Agendamiento prioritario. Premium (Intermedio)

15% de descuento en mano de obra y accesorios

YV V V VYV V

Entrega en menor tiempo

e Platinum (Exclusivo)

o 20% de descuento en mano de obra y accesorios
e Un mantenimiento preventivo gratis al afio.
e Asesoramiento personalizado.

e Mantenimiento de cortesia .

e Planes de Pago

» Mensual: Pago flexible para clientes ocasionales.

» Anual (con descuento): Incentivo para retencion a largo plazo.

6.9.2. Estrategias De Marketing Y Lanzamiento

6.9.2.1. Pre-Lanzamiento (1 mes antes)

e Anunciar el programa de membresias en redes sociales y email marketing.

e Crear campafias con videos y publicaciones informativas.

e Promocion especial para los primeros suscriptores.
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6.9.2.2. Lanzamiento Oficial

e Evento de presentacion en el taller con descuentos por inscripcion temprana.

e Publicidad en Facebook, Instagram y Google Ads.

e Colaboracion con influencers vy alianzas estratégicas. Post-Lanzamiento
(Seguimiento y Fidelizacion)

e Programa de referidos con beneficios adicionales.

e Contenido exclusivo en redes para miembros. ¢ Encuestas de satisfaccion y

mejoras continuas. 67
6.9.2.3. Canales de Adquisicién

e Redes Sociales: Publicidad segmentada y colaboraciones con influencers
o Email Marketing: Correos personalizados con ofertas y recordatorios.
e Atencion en Taller: Promocion directa por parte del equipo.

e Sitio Web: Seccion especial con informacion y suscripcion online.

Concepto Costo Estimado
Publicidad digital (Meta Ads & Google Ads) 5800/ mes
Disefio de materiales graficos y videos $500
Desarrollo de plataforma de membresias 51,50
Bonos y descuentos para fidelizacién S700
Eventos de lanzamiento y activaciones $1,00

Cuadro 19: Presupuesto estimado
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CAPITULO VII
8.1. OPTIMIZACION

Momento 6ptimo de invertir El momento Optimo para invertir en la apertura del
nuevo local de Ponymania Crearte en el norte de Quito esta marcado por una planificacion
estratégica que considera el crecimiento sostenido del sector automotriz, la consolidacion de
nuestra marca Yy las expectativas del mercado. La expansion en Calderon representa una
oportunidad clave para atender a una mayor cantidad de clientes en una zona de alto transito

y demanda de servicios automotrices.

Para asegurar una inversion exitosa, la apertura esta programada para finales de 2025,
un periodo ideal para capitalizar las tendencias de crecimiento econémico en la region, asi
como la alta demanda de servicios de creacion de productos personalizados hechos a mano en

porcelana fria.

La inversion debe realizarse con tiempo suficiente para permitir la adecuacion de las
instalaciones, la adquisicibn de materia prima de Ultima tecnologia y la contratacién de
personal altamente capacitado, asegurando que el local opere con los estandares de calidad y
eficiencia que nos caracterizan. Ademas, la programacion de la inversién en este momento
estratégico garantiza que el taller pueda operar en plena capacidad desde su apertura,

aprovechando el cierre del afio para captar clientes con esta expansion,

Ponymania Crearte no solo se posiciona para ofrecer una atenciébn méas cercana a los
clientes de la zona norte de Quito, sino que también fortalece su presencia y reputacion en el

mercado, asegurando que la inversidn sea rentable y sostenible a largo plazo.
8.2. Conclusiones del Proyecto

El proyecto de inversion para la apertura de un nuevo local Ponymania Crearte en el
centro norte de Quito representa una excelente oportunidad para capitalizar el crecimiento
comercial de la zona. Al estar en una de las areas con mayor dinamismo y expansion, el local

va a satisfacer la creciente necesidad de servicios personalizados en porcelana fria
57
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profesionales y de alta calidad,

Este proyecto responde de manera eficaz a la creciente demanda de los detalles

originales y personalizados que buscan alternativas diferentes, confiables y accesibles.

Ademas, se implementard una estrategia de marketing integral que incluird campafas
de publicidad digital utilizando redes sociales, posicionamiento en motores de busqueda, y
marketing de contenidos, con el fin de llegar de manera efectiva a nuestro publico objetivo.
Se utilizardn herramientas de marketing local, como promociones especiales de apertura,
colaboraciones con empresas Yy negocios cercanos, y camparfias de fidelizacion para atraer a

nuevos clientes y mantener relaciones a largo plazo con ellos.

A su vez, se realizard un enfoque en la personalizacion del servicio, con ofertas
adaptadas a las necesidades especificas de los clientes en esta zona, lo que contribuird a una

fuerte conexion con la comunidad.

Con un enfoque en infraestructura de calidad, tecnologia avanzada y personal
altamente capacitado, este proyecto tiene un alto potencial para capturar una porcion

significativa del mercado local.

En consecuencia, la expansion de Ponymania Crearte en esta ubicacién no solo
potenciard el crecimiento del grupo, sino que también fortalecera la relacion con los clientes,

brindando soluciones integrales y de confianza a cada uno de ellos.
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ANEXOS

Anexo 1: Ponymania — Red social Facebook

ﬂ Q_ Buscar en Facebook @ B [~} (O] ] ’o ‘o é'
Administrar pagina o -
é Ponymania

Panel para profesionales
[ Estadisticas

= Centro de anuncios

[Z, crear anuncios

Promocionar publicacion de
Instagram

8% Configuracion
Mas herramientas o @ Editar foto de portada
Administra tu negocio en las apps de Meta.
£} Meta Verified o

r

Ponymania

&3 Centro de clientes potenciales 2 1,2 mil seguidores « 67 seguidos

© Meta Business Sute . Cooa QP9 B et w8 Auncore

Anexo 2: Ponymania — Red social Instagram
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