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Resumen
La presente investigacion tiene como principal ilge analizar la
rentabilidad y viabilidad a largo plazo de un itedaline que integra a
emprendedores ecuatorianos. Los microempresanodsén la oportunidad de
comercializar sus productos a través de la platedarirtual de la compaiiia, bajo las
politicas internas de la empresa. Y al mismo t@ngporganizacion creard un
mercado de consumidores en el territorio ecuatoyigncon al decir esto nos

referimos a personas que deseran comprar los giasdexpuestos en catalogos.

El proyecto planteado esta compuesto de seisutapiEn estos capitulos se
describen las teorias aplicables al modelo de negpademas, se expresa que la
metodologia empleada tiene un alcance descripgwanddisefio no experimental,
basado en las fuentes primarias y secundarias/dstigacion como entrevistas a
expertos, encuestas a la poblacion, estudios ytespieealizados acerca de

emprendimientos en el Ecuador, entre otros.

Palabras clavescomercio electronico, rentabilidad econdmica, eangimiento,

retail online, comercializacion, emprendedores &xianos.
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Abstract
The main objective of this research is to analyeeprofitability and viability
- in the long term - of an online retail that intags Ecuadorian entrepreneurs.
Microentrepreneurs will have the opportunity to kedrtheir products through the
company's virtual platform, under the company'srimal policies. And at the same
time, the organization will create a consumer miairk&cuadorian territory, and by

saying this we mean people who want to buy the yotsddisplayed in catalogs.

The proposed project is composed of six chaplethiese chapters the
theories applicable to the business model are itbesrand it is also expressed that
the methodology used has a descriptive scope oharperimental design, based on
primary and secondary research sources such agi@ws with experts, population

surveys , studies and reports on entrepreneunstifouador, among others.

Key Words:electronic commerce, economic feasibility, entegy@urship, retalil

online, sales, ecuadorian entrepreneurs.
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Introduccion

El crecimiento de los negocios siempre sera aso@asdha caracteristica del
exito. El mercado necesita implementar nuevastegies y oportunidades que
permitan anticipar y tomar ventaja sobre el mercdsiabre todo, la manera en la que
las empresas deben buscar, cumplir y satisfacex|aectativas de los consumidores.
Aumentando las ventas y reduciendo los costos aemaaignificativa como el que
el comercio electronico ofrece se convierte enpropuesta realmente atractiva para
cualquier duefio de negocio, no solo de bienesaglrmas servicios.

Las nuevas tendencias de los mercados es pronasvelataformas digitales,
y son tendencia porque existen beneficios dentestiemodelo de compra que
beneficia tanto al comprador como al vendedor guees reflejado en valores
agregados para el consumidor.

El principal objetivo de la propuesta, es creaespacio virtual en donde se
comercialicen los emprendimientos del pais corpstenciales consumidores, y de
esta forma generar ventas. La empresa, a su \era &#ajo la figura de un ente
comisionista.

En el primer capitulo de la investigacion, se pnessus generalidades y
hallazgos mas relevantes tales como: antecedgméBcacion, objetivo general y
especificos. Mismas perspectivas que aportaraardefpositiva al desarrollo del
mismo.

Seguido de esto, en el capitulo dos se presergdnidamentos tedricos de
tendencia y congruentes con la propuesta de lim@avdstigacion.

Luego, en el capitulo tres se determinan las mé&igdks de investigacion
empleadas para alcanzar con éxito los objetivgsyastos. Ademas, se podra
encontrar los resutados obtenidos por las invektiga del presente proyecto.

Mientras que, en el cuarto capitulo se realizan#fisis del entorno tanto
interno como externo de la organizacién para mékatké proponer estratégias
eficientes y competitivas en todos sus ambitos.

A continuacion, el lector podra observar de forraliada la propuesta de
negocio en términos de logistica, operaciones, midtracion, principales actores,
entre otros factores convenientes.

Para finalizar, se expone su gestion financieenyabilidad a largo plazo.



Capitulo I: Generalidades de la investigacion

El presente estudio pretende justificar su releraadravés de hechos
histéricos en el pais en donde se evidencia idangsercion de modelos de
negocios no tradicionales, debido a: sus tenderioiasduccion del internet, la
influencia de las tecnologias de informacion y coacion y los objetivos del pais
en su busqueda de la transformacion digital padesarrollo.

Por lo anterior, es de vital importancia conocerea del entorno que rodea
el panorama tecnolégico del Ecuador. Asi comond&lr sus alcances en términos
de espacio, tiempo y recursos. Para finalmenterddisa objetivos concretos y
alcanzables.

Antecedentes

El comercio tradicional desde siempre ha tenidoiamncia para el
crecimiento de un pais, nacion, y a nivel globa@sti®nar el intercambio de bienes y
servicios entre paises con fines lucrativos edjeltivo de toda cuidadania.

Con la aparicion de la cuarta revolucion industyial crecimiento del
internet, lasociedad redn conjunto con las tecnologias de informacidnase
destacado en el comercio electronico.

En cuanto a Ecuador se refiere, la utilizacionmtelrnet cada vez ha tomado
mayor importancia para los habitantes a travéssl@ltimos cinco afios y, en
consecuencia, en el mercado de los negocios nd&esomanternacionales.

Factores como los avances de las tecnologiasisistde software
actualizados y expansion de la comunicacion polaraella capacidad de
conectividad a nivel nacional y regional han ayuda@crecentar el interés de las
personas a usar herramientas tecnolégicas quidiadanto la vida cotidiana de un
habitante comun y corriente, como los de un empcesa busca de soluciones
eficaces.

A continuacion, un estudio revelado por el Instithacional de Estadisticas
y Censos [INEC] (2017), con la tematica “Tecnolsgia la Informacién y
Comunicacion”, detalla el porcentaje de personasutilizan el internet desde el afio
2012 al 2017.



Porcentaje de personas que utilizan Internet:

Para el ano 2017, el 85,2 % de |la poblaciéon entre 16 a 24 afos usaron Internet, le sigue el grupo

de entre 25 y 34 anos con el 73,9% de su poblacion

Figura 1.Porcentaje de personas que utilizan Internet idisiglen grupos de edad en el Ecuador.
Tomado de “Tecnologias de la Informaciéon y Comuriéma’, por Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2017.

Las entidades gubernamentales han precisado die@stel comportamiento
de los consumidores en el internet, especialmentellas cambios que vienen con
las tendencias que producen avances en la economia.

Como se puede observar, de acuerdo a el InstitatooNal de Estadisticas
Censos, el uso de internet se intensifica en passaorayormente de los 16 a 64 afios
de edad y luego disminuye, esto es: millennialsyteomers y en una baja tasa la
generacion senior o tercera edad a partir de safi@de vida, datos que serviran
mas adelante para la estructurar de una buena farmaestra en el apartado
metodoldgico.

A nivel internacional, Internet World Stats (201®8)gnciona que el Ecuador
actualmente se encuentra en la quinta posicidbogpdises de América del Sur de
mayor afluencia en la red, ocupando los primergares Argentina, Paraguay y
Uruguay. Lo anterior, indica que dentro del g&iiste un constante crecimiento por
las TICS, esto repercute de forma urgente en ueganmirada hacia lo digital.

En lo que respecta a las plataformas virtualeodgca y venta en linea en el
Ecuador, la Camara Ecuatoriana de Comercio Elactng@ECE] (2018), revela que
el mayor temor de los usuarios es el miedo a g@af@do en la red, y que, al no
adquirir un producto en una tienda fisica, usua@arriesgan a comprar productos
gue quizas no cumplen las especificaciones recagrah consecuencia al existir
dafo o insatisfaccién no pueda haber cambios mildeiones.

En segundo lugar, los usuarios exponen que sedesnga una gran
desconfianza e incertidumbre al momento de regigdais confidenciales como el

de las tarjetas de crédito u otros medios de pagoesumidores ademas afirman que



la falta de educacién acerca de como realizar casngm linea es otra barrera muy
importante para no realizar compras por interregfuslo de la falta de asistencia
durante el proceso de compra, puntualidad de entvagiedad de ofertas, entre otros
(CECE, 2018).

Dentro dele-commercae puede plantear la siguiente interrogante, ¢ Cémo
futuros y potenciales clientes se enteran de ktendia de una pagina web que se
encuentra disponible para compras? El estudio afque un 67 % de las personas
encuestadas descubren nuevos portales por recoommEade amigos o familiares
cercanos, o también llamado el recurso de boca&a heego de esto, la informacién
en la web de las marcas, como segundo determipardecomprar en una tienda en
linea (CECE, 2018).

Adicionalmente, consumidores observan la inforntagige brindan en las
redes sociales que se encuentran en tendencig&enador, como puede ser:
Instagram, Facebook, Twitter, YouTube, LinkedIngo@le Plus. Y, como ultimos
recursos, los foros en linea, averiguaciones ernienda fisica, y buscadores
(CECE, 2018).

Para complementar lo anterior, Espinoza (2018prtemue la red social de
Facebook en el Ecuador, al momento tiene un nuet@ntpara observar ofertas de
compra. Lo que permite realizable hacer negociatiange este medio.

Segun el Ministro de Comercio Exterior en InversmnCampana (citado por
El Telégrafo, 2018) agrega que, dichos estudioeaean con el fin de impulsar
emprendimientos con miras de expansion a niveatettitorial, con el propadsito de
movilizar de esta forma las economias y ademasaagudear empleo sefialo.

Desde la perspectiva de Ottati, segun lo indicadapDiario Expreso, el
director de la Camara Ecuatoriana de Comercio ileicio, sefiald que para el afio
2018 Ecuador realiz6 ventas de mil millones derédlan el comercio electrénico
incluida sus recursos de pago aptos en el integhelirector de la entidad, sefiala
gue este pequefio avance se debe a la gran ofdgtagnda de plataformas digitales
y que la clave principal para el éxito es la setadique se le brinda al usuario
(Zumba, 2018).

A pesar de que en el Ecuador todavia existen mudpectos por mejorar en
lo que respecta a el comercio electronico y susfolanas virtuales para brindar

mayor seguridad y confiabilidad al usuario, ests@iemuestran que la poblacion



apuesta por tiendas virtuales con reconocimientl erercado ecuatoriano y que en
un futuro las ventas en linea puedan superar lapiEs en tiendas fisicas.
Justificacion

El Ministerio de Telecomunicaciones de la Sociedada Informacion y
Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecfm®dnnovacion (2019), en su
“Libro Blanco de Lineas de Investigacion, Desaa@linnovacion y Transferencia
del Conocimiento en TIC 2019”, aflade que muchdaslempresas en Ecuador
utilizan las tecnologias de la informacion y dedanunicacion (TICS) de manera
superficial, no obstante, asevera que es necesgidsar el desarrollo del comercio
en linea y realizar transformaciones digitales phecimiento de la economia del
pais y sus Pymes.

Por otro lado, se afirma que el fomento de estedgpcomercio, desarrolla y
crea nuevas plataformas de ventas para pequefiedigmas empresas, en donde
puedan realizar mercadeo tanto a nivel nacionabaglobal (Ministerio de
Telecomunicaciones de la Sociedad de la Informa0h8a).

De acuerdo a el Ministerio de Industrias y Produd#id, su principal
objetivo es dirigir a las organizaciones a unadggdal para incrementar
oportunidades de diversificacién productiva, valgregado y nuevos mercados
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2018trpé).

Es permite debido a que se acoje a una linea éstigacion de proyectos de
emprendimientos que generan un impacto positivel @mbito social, cientifico y
econdmico.

El presente estudio tiene relevancia ya que seargo beneficiar a los
microempresarios ecuatorianos y emprendedoresenentproductos de excelente
calidad, capacidad productiva y abastecimientaibligo en general, sin embargo,
no ha sido posible obtener el reconocimiento detat®, necesario para expandir
un negocio, y en consecuencia su cuota de paxioipas muy limitada.

La principal causa de declive de este tipo de engjiréentos o motivo por el
cual no terminan de desarrollarse y de convertirsmedianas y grandes empresas,
se debe a la carencia de herramientas adecuadsst@ao en un marketing
publicitario eficaz.

El retail online propuesto busca distincion y posicionamiento derlarcas
de los microemprendedores a través del portal asghita ser demandado como un

actor intermediario para el intercambio de bienes,la adecuada publicidad y



mercadeo de cada uno de los microemprendedores] Giarde generar empleos a
personas que a su vez se dediquen a administeta!

La docente universitaria Echeverria (2019), recadaeposicionar el negocio
durante sus primeros afos de vida solo con progiugtona vez posicionado y
reconocido se podra comenzar a ofertar servicios.

Con la vision de contribuir al cambio de la mapiaductiva del pais, como
es uno de los vitales objetivos de el “Plan NadideaDesarrollo 2017-2021.Toda
una Vida” por la Secretaria Nacional de Planifiéagy Desarrollo, [SENPLADES)]
(2017).

Una investigacion realizada por quien, en que déngde demuestra que entre
las actividades mas présperas en el Ecuador semnaen la compra y busqueda de
informacion de productos en la web, ademas dezegglagos, transferencias,
enviar/recibir notificaciones y leer noticias (CEQ018). Lo anterior, entre otras
razones, argumenta la propuesta de negocio.

Dentro de los productos que adquieren los usuaridgea se encuentran: las
prendas de vestir en la seccion de moda, seguibdedes y servicios, recreacion y
cultura, y muebles y articulos del hogar con magmcentracion en las ciudades de
Quito, Guayaquil y Cuenca (CECE, 2017).

Basados en el estudio anterior, se puede arguntprgagn la actualidad el
pais cuenta con demanda de consumidores que reatimgras online, lo que hace
falta son plataformas que oferten los productosracos de forma confiable, de
esta manera acelerar el crecimiento del ecommaertzesociedad.

El desarrollo de los negocios innovadores creaamsieulturas y habitos
organizacionales, es asi como lo cree Kotler y Among (2017), quienes apuestan
que las tecnologias y sus innovaciones posibititemen vez de depender de un
vendedor que le pueda brindar a un cliente infordmalgasica sobre un producto o
servicio, consumidores indaguen en el internetcagibnes, contactos, entre otras
vias, por lo que el contacto fisico ya no es nemesa

El objetivo de crear un retail online, no solo ysdar a posicionar productos
o0 servicios de emprendedores y microempresariog,también de crear una cultura
de compra-venta a través de la plataforma, el coitgwr puede acceder al servicio
los 365 dias del afio, sin limitaciones de tiemgonysalir de su hogar. Recibir un
producto puerta a puerta resulta de gran benefiaididad para quienes desean

invertir su tiempo en otras actividades.



Planteamiento y formulacién del problema

Planteamiento del problema.

De acuerdo al Ministerio de Telecomunicacioneld&ociedad de la
Informacion [MINTEL], 2018a), indica que esta imitiva no solo aporta a la
economia de una region, sino que ademas se fomentaraciones globales.

La revista digital internacional, America Retailal®ierdo a Becerra (2018),
afirma que la penetracion de comprar en el inteenedl Ecuador es del 80%, y que
ademas estas se dividen en 47% hombres y 53% mufepesar de esto se asevera
gue “la mayor proporcion reporté abandonos eveaesudd sus compras,
principalmente motivado a fallas técnicas: 27% dbao fallas técnicas, 20% dudas
en la informacion de producto, 18% tiempos de gatre
prolongados”(Ecommerceday, 2018, sec. noticias).

De acuerdo al Diario el Universo (2018), sefalagaeador se sitia como el
pais con la mayor tasa de Actividad Emprendedonapfana segun un estudio de
Global Entrepreneurship Monitor, sin embargo, msat® estos llegan a durar hasta
5 afios por lo que en su defecto tienen poca duraeicl mercado.

Formulacién del problema.

Pregunta general del problema.

¢ Es factible la creacion de un retail online quegre a emprendedores
ecuatorianos que poseen negocios tradicionaleglqmoposito de transformar a
digital sus areas comerciales y de logistica?

Preguntas especificas del problema.

1. ¢ Cuadles son los elementos tedricos que fundaméninvestigacion y que
se deben atribuir para la creacion de un retaihergue integre emprendedores
ecuatorianos?

2. ¢ Cudles son las metodologias que se deben implanpara llevar a cabo
el analisis de factibilidad tanto en el ambito fiog&ro como en el investigativo?

3. ¢ Cuales serian los componentes y caracterigtieadeberia de tener el
modelo de negocio de la compafia de forma éptiagaligable con la finalidad de
resolver el problema planteado en la presente figaeson?

4. ¢;Qué herramientas y complementos, son atracyivoscesarios para el

desarrollo y disefio de la plataforma virtual deosmerce?



Objetivos

Objetivo general.

Determinar la factibilidad para creacién de unifetaine que integre
emprendedores ecuatorianos.

Objetivos especificos.

a) Proponer los fundamentos tedricos para la @egcestructuracion de un
modelo de negocio retail online.

b) Determinar y aplicar las metodologias finanserae investigacion para
desempeniar la implementacion de una plataformaalicon emprendedores
ecuatorianos.

c) Elaborar un plan de negocios estratégico, efieig tecnologico para la
empresa, orientado al internet y su desenvolviridetla plataforma virtual.

d) Establecer e identificar las herramientas idémgee se ajusten al prototipo
deseado para afiadir interés al disefio final detafprma de e-commerce y de esta
forma, ofrecer un impacto positivo en su presettaailos consumidores futuros.
Delimitacion

Este proyecto de investigacion tiene un publicatéido definido por: Hombres
y mujeres residentes en Ecuador de 18 a 65 afagtifjoen internet para realizar
compras en lineas a nivel nacional e internacional.

La limitacion geografica al momento es EcuadorhDianalisis prospectivo se
realizard con una proyeccion de cinco afios, toreaduenta las variables
fundamentales econdémicas del pais para la redizasa una planificacion acertada.

La cualidad de la informacion arrojada en la presese remite a los ultimos
cinco anos de actividad de la poblacidén ecuatori@sto se debe a que, como
observado en sus antecedentes, Ecuador es urupass fa desarrollado con
lentitud en la seccidén tecnoldgica-digital en corapedn con otros mas desarrollados
Yy, por este motivo, el internet y sus usos ha tamiaghortancia de forma reciente.
Por lo que, en resumen la informaciéon mas relevamtentrada desde el afio 2015

hasta la actualidad.



Capitulo II: Marcos de la investigacion
Marco teorico

Es de alta relevancia que toda investigacion exises fundamentada
tedricamente. En los parrafos siguientes se erar@nel por qué es importante
conocer al consumidor previo a una decision de cameseada. Existen algunos
factores como los psicoldgicos, sociales, de anitepnductuales, que se evidencian
de forma estratificada y segmentada que, hacemdeterminado individuo opte
por una eleccién de preferencia.

La teoria del comportamiento del consumidor viadalcon la teoria del
aprendizaje, estan directamente relacionadas areongr la expectativa de los
consumidores lo que en resumen, desean y espearantm en el mercado
competitivo de hoy en dia.

Teoria del comportamiento del consumidor de acuerda Solomon.

Desde el punto de vista de la empresa propuestdbgreada en la nueva era
digital del siglo, la firma tiene razon de existeng través sus clientes, es por esto
que, esta teoria contribuye a comprender, perdait@rpretar y conocer a individios
en un escenario en la cual intervienen actitudegncias y conductas comerciales.
De esta forma también se identifican las oportudedale crecimiento de una
empresa.

El principio acerca del comportamiento del consumge originé alrededor
de la década de los 70’s con el nombreataportamiento del compradasin
embargo a través del tiempo este concepto se harmpado y ha tomado enfoques
desde varios aspectos importantes, que aportanlma $a comprension del
comportamiento del consumidor y sus principaleactaristicas sino, a las
estrategias del marketing y las nuevas tendenei#s era digital como el uso del
internet para adquirir productos y decidir recgirecibir o no un bien o servicio a
cambio de un valor cargado a una tarjeta de crédito

Ciertamente, el comportamiento del consumidor,evi@gdo por una serie de
elementos que se complementan para crear fiddlidach cliente hacia una
determinada marca o tienda en especial, asi lees&olomon (2017), quién afirma
que en cuanto al comportamiento se refiere contieaevariedad de ambitos
interesantes dentro de este concepto, por estearotdefine como “el estudio de
los procesos que intervienen cuando los individulos grupos seleccionan,
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compran, usan o desechan productos, servicios a@eaperiencias para satisfacer
necesidades y deseos” (p. 6). Cada vez que lasicodores adquieren un producto,
esperan que este cumpla sus expectativas.

En realidad, se vive en un medio saturado de pdatiomasiva, comerciales
de televisidon, marketing en redes sociales, prdebproducto antes de comprarlo,
entre otros medios invasivos de publicidad. Solo2617), al respecto explica que
consumidores perciben los productos mediante liaadion de los sentidos
humanos, entre los que se encuentran: el tacjoiséd, la vista, el oido y el olfato en
ciertos casos como los productos alimenticios.

En el caso de las plataformas virtuales, se intgméael consumidor perciba
los productos mediante la atraccion visual que igedigisar determinados productos
ofertados, ademas de que cada vez que un cliesge dbservar de cerca un
producto podria utilizar la opcidn de acercamiatdntro del retail online.

El propésito una plataforma virtual no solo esdenercializacion de
productos, existen un cualidades intangibles poglee un cliente ambicione
comprar en un determinado website.

El servicio al cliente, como principal cualidadldeompafiia, generara
progresivamente resultados econdmicos. Esto seadgbe un retail exitoso hara
sentir a sus clientes atendidos sin exclusidacbdarib y comodos desde el ambiente
de su preferencia.

Por otro lado, se conoce que existen diferentes tig consumidores que se
pueden clasificar segun su edad, género, orgaairifamiliares, con predileccion
por productos especificos y su lealtad a difeeemtarcas, condiciones de vida con
restricciones presupuestarias, origenes familieaesmles y finalmente la
segmentacion de mercados de acuerdo a actitudesspaas en la red mediante la
utilizaciéon del big data para descubrir con faaitidos gustos y preferencias
individualizados del mercado meta (Solomon, 2017)

De alli se deriva la causa de distinta elecciong#tgrios a la hora de
inclinarse por un determinado producto en el mercad

En la figura 2, se representa esquematicamentargartamiento tipico de
un mercado de consumo, que responde a los esfudakzomrketing.
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CONSUMIDOR TIPICO

COMUNIDADES DE

CONSUMO EN LINEA Delimitan un mercado y

técnicas de marketing
adecuadas

Consumidor 1 MARCA/TIENDA

Estrategia de segmentacion
de mercados

Satisface deseos del consumidor
Consumudor 2
Lealtad hacia la marca

Intercambio de un bien por
un valor (efectivo, tarjeta
de crédito, transferencia)

Consumidor 3

Figura 2. Comportamiento tipico de un mercado de consumansegModelo de Solomon. Adaptado

de “Comportamiento del consumidor”, por M. Solomad17.

Previo a la decision de compra, existen ciertasqodaridades esenciales que
los clientes potenciales evaltan acerca de un béepercepcion de los
consumidores es un elemento importante al momentwer un comportamiento.
El autor, Solomon (2017), detalla que el usuarigpdaducto en primera instancia
nota las cualidades de indoles practicas quenl@wdar funcionalidad al producto
tales como caracteristicas, precio, presentacainacl, entre otros. En segunda
instancia lo que la marca representa para el recgmomo lo hara sentir si decide
adquirir una determinada marca.

De lo antes expuesto, las personas, como los mittgs de un mercado de
consumo buscan satisfacer sus necesidades basieasgarias para su
supervivencia, de acuerdo a lo expuesto en la pide Maslow. La nueva era
digital ha traido predilecciones de: lujo, tecn@gdgnnovaciones y recientes
paradigmas.

Dichos actores se vinculan sentimentalmente comé&sas porque en
definitiva les marcé experiencias agradables cspatractivo posicionamiento en el
mercado. El pensador Solomon (2017), indica quérdele las estratégias de
captacion de mercado, la empresa busca crearitedestructibles entre el
consumidor final y la marca de la empresa.

A continuacién, en la figura 3 se muestra el pelsatom del escritor realzado

en la teoria del consumidor:
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Figura 3. Porcentaje de personas que utilizan Internet dioglen grupos de edad en el Ecuador.
Tomado de “Tecnologias de la Informacion y Comusiéa’, por Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2017.

En conclusion, el comportamiento del consumidone&idado por un proceso
en donde se utilizan los sentidos para disefiard@@eacerca de un conjunto de
bienes similares que compiten en un mismo merdadiario, cada vez mas, los
consumidores buscan un valor agregado en las mgueag mas alla de los
atributos funcionales y tiene que ver con lo quaretiucto y la marca significa para
el consumidor final.

Teoria del Aprendizaje.

La teoria del aprendizaje tiene relevancia porquel@a comprender,
prondsticar, y manipular el comportamiento dellsenano ante una determinada
situacion. Y, como estas personas con sus halgigdeagnitivas aceptan un nuevo
conocimiento. Fundamento que coopera en la busgietiasatisfaccion del cliente
en la empresa.

Kotler y Armstrong (2017b), relatan que el consuwnisk caracteriza por
aprender de las experiencias, que mas adelandedorgreencias y actitudes hacia un
determinado producto.

No obstante, el consumidor puede cumplir o0 no gps@ativas hacia un
producto o servicio especifico, si la empresamdaca logra no solo cumplir sus
expectativas sino superarlas, muy probablemertensumidor se sienta atraido a
comprar la proxima vez de la cartera de produatda tinea que tiene en mente y
que le suministré un impacto positivo.

Los autores, Kotler y Armstrong (2017b), asevenagx el aprendizaje

ocurre a través de la interaccion de impulsosnesbis, indicios, respuestas y
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reforzamiento” (p. 157). De esta forma, los conslares se ven atribuidos a
diferentes factores psicolégicos, previo a la canf@omo se puede observar

acuerdo a la figura 4:

Factores Psicolégicos

Creencias y

Motivacié P & A dizaj .
otivacion ercepcion prendizaje actitudes

Figura 4. Factores psicolégicos como influencia en las etews de compra de los consumidores.

Adaptado de “Factores psicoldgicos”, por M. SolonR0i7.
Especialmente se relaciona con comentarios de apggaocidos,

familiares, posicionamiento de la marca, reputaeidel mercado, y diversos
factores que pasan por la mente del consumidos detecalizar su decision final,
enfatiza Garcia (2019).

El presente estudio, se encamina a satisfaceleat&| quienes son el
principal activo de la compafia. Por este motivluadamental conocer que los
impulsa a tomar concluyentes acciones.

La propuesta de todos los productos que seraradferten la pagina, busca
ser el resultado de una accién conductual comeldique los clientes potenciales
obtengan una percepcion de que los productos daripsendedores ecuatorianos
muy probablemente son los mejores que se hayageditbntrar en la red.

Marco conceptual

Sociedad red.

El concepo de sociedad red, aporta a la investigamon los siguientes
factores, los mismos que seran revisados en datath@tinuacion: conexion,
interaccion, participacién y comunicacion. Estanggortante ya que ayuda a
comprender no solo la nueva transformacion dedgecios posicionados en la
internet, sino a las nuevas tendencias en el caamp@nto del consumidor y como
todos en su conjunto se encuentran conectados.

La sociedad red, dicho con palabras de Lépez, gdamlan Derecho por la
Universidad de Sevilla, Espafa. Plantea la idegugecada vez mas empresarios,

emprendedores, personas naturales y juridicascseminan inmersos en la
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utilizacién de las tecnologias de la comunicacidulispositivos moviles y, donde
ademas pueden acceder a diversa informacién pdordedina formacion en red
(Vargas Vergara, 2019).

Desde una perspectiva académica y tomando a coadiale el concepto que
antecede de acuerdo a Lépez, sin la existenciaasaciedad red conectada seria
imposible el aprendizaje autbnomo, es graciasaaredtque muchos profesionales
pueden compartir sus conocimientos y otras persanesladas en la red pueden
obtener informacion al mismo tiempo.

La sociedad red digital invita a interactuar canusuarios, de esta forma se
participa activamente dentro de una comunidad ¢adac

Desde el punto de vista social, un ejemplo claoppesto por el Doctor en
Ciencias de la Educacion de la Universidad de Be¥Whavon (como se cito en
Vargas Vergara, 2019) expone lo siguiente acerc@d®ncepto “Una sociedad
donde los politicos de primer nivel, los presidsmte gobierno y otras grandes
personalidades a través de Twitter nos muestrgostura ante determinado
acontecimiento social...o donde en pocos segundadetenminado video se
convierte en viral” (p. 91). Bajo este esqueméinedle una sociedad red trata de
influir en los pensamientos de una comunidad eergéVargas Vergara, 2019).

Para el presente trabajo investigativo, es de smpartancia construir una
sociedad red conectada en donde en primera inataecdisefien paginas de redes
sociales acerca de la marca de la empresa induslgervicios y que al mismo
tiempo se brinde apertura a comentarios de clieme£xperiencia de compras en el
portal. El principal objetivo de lo propuesto epiuisar una publicidad eficaz.

En suma, otro modo de captar la atencion de patiescelientes, es con la
creacion de blogs acerca de la plataforma y sereade productos, el cual permita
crear a través de los usuarios una reputacionpsada empresa, asi la firma gana
popularidad y aceptacion del mercado objetivo.

Introduccion al comercio electronico

A pesar de que el concepto del comercio electré@sdamoso, y se lo aplica
a nivel internacional ya en gran parte del mundsustancial porque justifica las
actividades comerciales en la web y comtempla ta@&niencia de su adaptacion en
los negocios.

Para los autores Sanchez-Valle, Vinaras-Abad yehl@-Barroso (como se

citd en Barroso, Jiménez, Alcald, Valle, & Abad18Pel comercio electrénico
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favorece y simplifica actividades mediante el ingtry a las personas les permite un
empoderamiento oportuno.

Del mismo modo, un articulo publicado por la compafe Nielsen,
especialista en analisis de datos, sugiere algrorsejos para satisfacer al
consumidor en linea: la navegacion dentro de linpateberé de ser de forma
sencilla, manejable y simple. En cuanto a produgtidicados, mostrar siempre las
caracteristicas mas importantes, establecer pragrdmrecompesas a modo de
incentivar a un cliente a comprar mas, asegurgago confiable y variedad de
preferencias de envio y colecta de productos (&le@orporation, 2018).

De lo anterior, el retail pretende contar con proimees, descuentos, cupones
de incentivo al consumidor y ofertas por tempor&aesta forma, consumidores se
sentirdn motivados para comprar en un determinadalpveb.

Si bien es cierto, el lanzamiento de un portal eatfiable es vital para el
desarrollo del negocio. A pesar de esto se creaglasta con solo crear un portal
de compras en linea, sino que se debe involudeamarca con los clientes en linea.
Por ello, sugiere realizar un seguimiento en ldssesociales, o que muy
probablemente intensificara el trafico de persomi@sesadas (Droesch, 2019).

En conclusién, la creacion de dicho retail onlingerd consigo una
combinacion de multiples caracteristicas necesagam: instrumentos para
diferentes formas de pago, variedad en sus cawlsgguimiento de
comportamientos del consumidor final con la inténale obtener prestigio.

Retail online comercio electronico: B2C.

Las organizaciones crean lazos importantes conswimidores, el retalil
propuesto se involucrara directamente con ell@s, gor esto que es tan importante
el discernimiento de este concepto y su aplicagaia llevar a cabo la web
corportativa con éxito.

Diaz Fernandez & Herrera Medina (2016) defineroetercio electrénico
como "la forma comercial que, utilizando contenjdigdicaciones y servicios en
linea, permite al cliente consultar, seleccionadgquirir la oferta de un distribuidor a
través de un dispositivo conectado a Interneteanbd real y en cualquier momento
y lugar (p. 6).

Adicionalmente, Business-to-consumer por eso gliassB2C, se refiere a la

actividad comercial entre un negocio y un consumiidividual (Shopify, 2019). En
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el caso de este proyecto, se aplica el concep@retacion entre la tienda en lineay
los consumidores, usuarios de la plataforma.

Comportamiento del consumidor online.

Se considera a el ser humano como un ser dinanespgntaneo, es por este
motivo que es fundamental comprender como funcsoneomportamiento en linea.

Segun la conclusién de una investigacion realipadaina universidad de
Peru por Tapia y Paolo (2019), se concluye que faowres mas relevantes de los
canales digitales para ambas generaciones soflétsauna buena percepcion de
precio—calidad y una comunicacion verdadera qaarapla con las expectativas y
preferencias” (p. 18).

Adicionalmente, Tapia y Paolo (2019), en su inga&tion concluyen que “Se
ha logrado identificar que los canales digitalesdgn mayor relevancia respecto a los
canales tradicionales solo para los millennialsdwecen la década de los 90°s,
mientras que para los de la década de los 80'artierayor predileccion por los
canales tradicionales” (p. 18).

Industria 4.0.

La industria 4.0 juega un papel elemental paralevos proyectos del
mundo en general, este concepto permite realiltaempresa una integracién hacia
atras de forma automatizada y eficiente. Paramoatj se explicara un sustancioso
concepto, sus pilares fundamentales, utilidad,ineledto y en que se involucra este
concepto al proyecto propuesto.

La industria 4.0 viene dada por la confluenciaadetécnologias de
informacion insertadas en los recientes modelosedecios, se menciona que la
inteligencia tecnoldgica se encuentra en los paxcds fabricacion de productos y
servicios que tendran como fin ser innovadores parsolo superar las expectativas
del cliente, sino de llegar a cada uno de los aordres con un servicio ajustado a
la realidad, requerimientos y deseos individuaktsrdsmo, en donde el producto o
servicio es valorado por los atributos de actueit@ade software que le puedan
brindar y su conectividad. (Del Val Roman, 2016).

De lo anteriormente expuesto, la presente tesssi@studio de factibilidad
econdmica se beneficiara en la reduccién de cpstosibros de contratacién al
personal, tales como ventas, servicios generaiesaczas, entre otros. Al ser una
empresa que se gestiona directamente por intesmegcesitara un reducido

personal.
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Gracias a las tecnologias de informacién y sus@sen la industria 4.0, es
posible dar a conocer productos de calidad de loempresarios ecuatorianos, y
posicionar variedad de marcas en la web, medianigélizacion de estrategias de
marketing adecuadas para que el cliente se siantevado.

J. Lopez y Escudero (2016), explican el impactestas tecnologias
disruptivas implementadas en las organizacionesesapales, aseverando que la
industria 4.0 no es mas que “la digitalizacionaletustria” (p. 110). Beneficia las
firmas para controlar y optimizar las operaciorfesemtemente en las cadenas de
valores donde se encuentra inmersa factores cooadidiad, produccion, logistica,
seguridad, entre otros.

Desde esta perspectivdeclaran Lopez & Escudero (2016) que los ultimos
desarrollos tecnoldgicos son los ejes fundamenpales que exista la industria 4.0,
entre estos se encuentran: “Internet industriaectvidad, big data, sistemas ciber-
fisicos, inteligencia artificial, cloud computingjberseguridad, realidad aumentada,
fabricacion en 3d, robadtica y realidad virtual” {1.1). Es alli entonces que la
empresa adopta modelos vanguardistas de relacnoel otiente, mejora sus
estrategias competitivas, y transforma los datdafenmacion valiosa para la
empresa en la toma de decisiones para el futuro.

Por otra parte, la transformacion de las tiendasda$ a digitales, sin duda
alguna es una generosa forma de vender en laidetiala compariia creara una
plataforma virtual en donde utilizard modelos derdifwess, un sistema de gestor de
contenidos, para dar una impresion novedosa anddionline. En donde, no solo
luzca acogedora sino ademas de intuitivo uso pax@nsumidor potencial o real.

Desde el punto de vista tecnoldgico, el interneegara datos de informacion
de compra por cada consumidor, de esta manerapeesapodra saber qué tipo de
productos compra y que momento, lo que en defmpiermitira enfocarse en
conocer al cliente.

Otro tema muy importante en cuanto a alojamientordepagina web en
internet es la seguridad. Si una empresa fisicagaz de transformase al medio
digital, y que estos datos naveguen a través deule, es necesario hacer hincapié
acerca de la seguridad y privacidad dentro delestotde la industria 4.0

Para esto, el autor Aguilar (2017) sugiere quetapresas deberian invertir
en departamentos de seguridad, privacidad y prdtede datos, el cual sea parte de

las funciones profesionales del personal de infioaague a su vez se disefien y
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gestionen herramientas que protejan la informaiiné@mciera, tecnologias cognitivas
como el aprendizaje automético o machine learnjirgras tendencias de redes.

Por lo que se puede concluir que, el lanzamientstieplataforma tendra la
seguridad de alcance, basicamente este servigoaigptacion de datos debera ser
integro, por lo que se debe cuidar la protecciolaeveb de la base de datos de
clientes reales y potenciales es por esto quesistégna debe estar correctamente
patentado a nivel nacional y con pruebas realizedasoda la seguridadomo sera
explicado y especificado en el capitulo de la pespaide la empresa.

Cadena de suministro 4.0.

El éxito o fracaso de una empresa viene dado oactividades previo a la
venta y sus esfuerzos para lograr crear un imgacteel cliente pueda sobrevalorar.

La cadena de suministro 4.0 en la actualidad gezauthas ventajas: genera
la creacidén de nuevos modelos de negocios, ocag@aaagregado, optimiza
recursos. Puntos atrayentes que seran explicactmgtiauacion.

La cadena de suministro 4.0 se origina a partindeimiento de la industria
4.0 y sus innovadoras Yy disruptivas tecnologias.rme&smas, son tan inteligentes que
son capaces de intercambiar informacién de maguméaquina, lo que hace posible
gue la cadena de suministro se simplifique, seagiiéaz que antes, realice un
ahorro en costos y tiempos de fabricacion y logastn general.

Katz, Calatayud, & Betti (2019), argumentan que ec@nomia moderna esta
focalizada en una eficiente cadena de suministnagle se encuentran involucrados
fabricantes, consignatario de materiales primaritecnologias, funcionarios
logisticos, y demas. Por lo que se puede mejodasttns procesos de diferentes
puntos de vista.

En adicidn, un experto en temas de tecnologiasamglie ahora es posible
una planificacién predictiva acerca de datos deprarde consumidores para
planificar una demanda, con la finalidad de rediactantidad de errores con las
nuevas tecnologias de informacion que trae conaigwlustria 4.0 (P. Lara, 2018).

Ciertamente, dicha cadena de suministro puede mesiarse en todos los
aspectos de una venta; por ejemplo, dentro del mdonelectronico beneficia a los
usuarios que utilizan medios de pago con tecnoligizkchaino seguridad
mediante el encriptamiento de datos. Ademas, efriet industrial permitira que

dentro de una pagina web, aparezcan los gustasfgrencias por usuario.
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El Blockchainforma parte de una innovacion tecnoldgica del coioe
electronico. Budet y Pérez (2018), indican que jteroapturar informacion en
tiempo real de los comportamientos de los usuarios.

Un articulo publicado por Wild, Arnold, & Staffof@015), en la popular
revista Financial Times, explica queBdbckchaintrabaja a través de datos
encriptados que viajan directamente desde la irdoidn del comprador, hasta
realizar una transaccion segura con el vendedor.

Para finalizar, las nuevas cadenas de suminisiisdntiblemente ya no son
las mismas que las del pasado, motivo por el asatipresas se involucran a nivel
tecnologico para poder competir en el mercado ¢l&@ba@spectro de las
innovaciones ha traido consigo nuevas formas @e dieero, por ejemplo, antes era
imposible imaginar conseguir un medio transporggisepor medio de una
aplicacién, ahora es una actividad rutinaria déhbdstantes de la poblacion.

Marketing 4.0.

Se vive en un mundo donde las tecnologias de ir#oidn y comunicacion
invaden y forman parte de la vida de los seres hosjdas noticias se conviritieron
digitales, la publicidad pasoé de ser fisica a ttdi, y el modo en como llega nueva
informacion al conocimiento de los individios per El modo en que este concepto
figura, se apersona de las fundamentacion de tiedérgas de marketing que la
firma debera implementar para perdurar de formeneida.

Dentro de las Ultimas tendencias de la era digitglanizaciones se
encuentran preocupadas por innovar sus estrawgiaercado, en este mundo
conectado para Vassileva (2017), afirma que el etiaud 4.0 es:

El Marketing 4.0 aparece como resultado de canrimgocados por
mercados turbulentos, competencia, clientes exagenrdpida
emergencia de nuevas tecnologias, e innovacionptiga. Un
sistema dinamico tan abierto permite un monitoreteampo real de
las transacciones globales y del cliente (p. 48).

Mientras que, para tukowski (2017), denomina quealketing digital 4.0
se apoya bajo un trabajo cooperativo y valor caktbm; esta se idealiza en el
resultado final del reconocimiento de la marcaodeproductos y su reputacion en el
mercado. Desde esta figura, las compafias muestremmpromiso con los

consumidores finales.
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Para el retail propuesto en el desarrollo de esia,tes imprescindible llevar
a cabo estrategias de marketing digitales puntpalesllegar alop of mindde los
futuros clientes potenciales, tal como lo indickéawski se cree que el retail debe
caracterizarse por su seriedad especialmente etocagroductos se refiere.

La empresa se asegurara de entregar producto$idiazonstantemente,
para que de esta forma se reconocimiento se pradarcel boca a boca de las
personas.

Por otro lado, para que el marketing sea impulsdidazmente en la era
digital, se debe realizar un seguimiento minucje®@ conocer el comportamiento
del consumidor en los sitios web. (Kotler & Armstgp 2017a) indican:

Los especialistas en marketing inician por evadaarformacion que
necesita el usuario. Luego, desarrollan la infoidranecesaria
utilizando datos internos, inteligencia de marlgrprocesos de
investigacién de mercados. Por ultimo, ponen larmacion a
disposicion de los usuarios en la forma correctal @momento
adecuado (p. 102).

En la nueva era digital, los emprendimientos ytgpar utilizan esta
metodologia de investigacion de mercados, de careena se quedarian en el pasado
y con métodos tradicionales que actualmente sonaosipsos y menos benéficos.

Ungerman, Dedkova, & Gurinova (2018) afladen losaictgs positivos al
implementar el marketing 4.0 en los nuevos modadosegocios: En primer lugar,
perfecciona la comunicacion entre compafia-cliggregias a los comportamientos
en redes sociales, opciones de pago como PayBahsydatos Utiles para el analisis
de datos de la firma. Ademas, al aumentar el udasdecnologias industrias se
vuelen mas competitivas frente a sus rivales y ragjta calidad de sus productos
integrado tecnologias de informacion de la indastro.

En complemento, otros beneficios significativosagdas compafias que
insertan el marketing 4.0 es una reduccion sigatifra de costos a largo plazo.
Luego, empresas podran aprovecharse gracias stiaics de mercados realizados
con las tecnologias de informacion, la factibilidedentrada a nuevos mercados
internacionales o nuevos productos en diferengmeetaciones de acuerdo a lo que
determinadas segmentaciones se inclinen. Con é&letirag 4.0 y la industria 4.0 se
puede optimizar los canales de distribucion engigsry rutas, y un sin fin de

rendimientos positivos a la empresa (Ungerman. e2@18).
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Finalmente, la firma buscara la mas ruta 6ptima pae la cadena de valor
sea eficiente al momento de entregar los produgtias, 6ptimas opciones de
publicidad, explicado al detalle en sus respeataitulo: la propuesta.

5As del Marketing.

Philip Kotler, inserta un concepto que complemegntafuerza la formulacién
de tacticas para llegar al consumidor final y cdanempresa debe interactuar con
ella para crear sentimientos afectivos. Luegoetalldran los componentes de este
concepto.

Los mercados ven la necesidad de conocer acetea desas que estan
considerando los consumidores y, en el caso deetepte investigacion conocer las
cosas que los nativos de internet buscan, agradan y

Conocimiento Aware), los clientes estan expuestos pasivamente a la
publicidad de las marcas; Atraccidhppea), los clientes procesan la
informacion publicitaria y desarrollan atraccioowriosidad hacia
determinadas marcas; Consulta (Ask), los clierdakzan una
busqueda concienzuda y piden informacion a amfgosliares e
incluso llaman a call centers para resolver dudlesion (Act), los
clientes mas informados deciden comprar una masteardinada e
interactian con conocimiento durante este progeBecomendacion
(Advocate), los clientes desarrollan lealtad ammaaca y la
recomiendan a otros clientes potencialBsblicista, 2017, parr. 4)

La figura 5, permite conocer a los consumidorescacde |0 que piensan,

creen y esperan de una marca determinada:

El nuevo marco de Marketing en la economia digital: el camino del cliente (las 5 A’s)

CONSULTA (Ask)
Los clientes realizan una busqueda concienzuday
piden informacion a amigos y familiares

ATRACCION (Appeal ACCION (Act)

L tes procesan la @ . Los clientes, mas informados, deciden comprar
desarrollan atraccién y cuiosidad hacia unas una marca de«ermmadae interacttan con méas
marcas determinadas ‘ LO RECOMIENDO conocimiento durante este proceso
CONOCIMIENTO (Aware)

iestos pasivamente a la

publacmau de las marcas,
ME CONVENCE

RECOMENDACION (Advocate)

Los clientes desarrollan lealtad a una
marca que se traslada en
recomendaciones a otros clientes
potenciales

LO CONOZCO

Figura 5. El nuevo marco de Marketing en la economia digighlcamino del cliente (las 5A’s)
Tomado de “El Publicista”, por El publicista, 2017.
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Logistica 4.0.

La cadena de valor en una empresa es crucial patasarrollo, hoy en dia
las organizaciones que se benefician por factame®da eficiencia y rapidez son
sobrevaloradas en el mercado sobre otras. ¢ PoGqunsimidores a todo tipo de
escala (millenials, generacién x, generacion zy limlmmers), demandan y exigen
agilidad en los servicios.

Logistica 4.0 dogistica inteligentecomo lo sefiala Barreto, Amaral, &
Pereira (2017)es la logistica tradicional es miscelanea condasdiogias e
innovaciones inteligentes.

Con la implementacion del Internet de las Cosappsible monitorear
diferentes segmentos de la compafia mediante sistédeninformacion gerenciales
oportunos (Barreto et al., 2017).

Desde el punto de vista estadistico, la implemémade sistemas que
permitan el registro de actividades con datos sgademite predecir fallos que
pueden ocurrir a futuro y mejorar continuamente@sos organizacionales y no
cometer los mismos errores de forma repetitiva.

Witkowski (2017), adiciona que las ventajas detidtica 4.0 se encuentran
en la inteligencia de gestion de inventarios, fieation eficiente de los recursos y
seguridad a través del uso de sensores.

Para definir mejor este concepto tan importantie, lapena hacer hincapié y
ejemplicarlo con sucesos novedosos en otros p&isdss cuales la insertacion de
este modelo es comun:

» Alibaba, hoy en dia trabaja con sistemas de indu$id, utiliza
magquinas robots inteligentes con wi-fi y recargmandtica para
transportar y organizar mercaderia en sus boddgasden cargar
hasta 500 kilos y son tres veces mas veloces guailmanos”
(Jaimovich, 2018, parr. 2).

* Las maquinas trabajan por pedidos, en el momentuemn cliente
realiza algun pedido en la tienda virtual de Alibaél robot busca y
recoje el producto para llevarselo a un human@ gae este se
encarge de entregar el pedido en el menor tiempibleal
consumidor final (Twentyman, 2017).

« BMW, se destaca por tener una planta de productgtalizada en

donde operan robots y personas conjuntamente,| donde aumentar
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su capacidad de eficiencia en la produccién y adaacion en ahorro
de tiempo y costos en la compafiia (I. Lara, 2018).

* Boeing, la compafiia de aviacién implementa impessde
fabricacion en 3D para construir algunas de sumapide avionetas
mas vendidos, ademas se asevera que es posiltarfaiezas en
tiempo real que serviran para reparacion, de estlree ahora
espacio y costes por compra de stock. (El Econan2éX16).

Industria y productos inteligentes.

Con la introduccion de las recientes tecnologiaslenercado, cadenas de
logistica productivas, y tranformaciones fisicaigitales. Un individuo comun y
corriente es capaz de vivir con conectado con éstaslogias y facilitar su vida, de
alli su importancia. Se incluyen algunos ejempk$adndustria y sus productos
ingeniosos.

Las empresas se motivan a crear productos que adbser innovadores
también sean doctos e instruidos de acuerdo sekend del consumidor final,
personalizados y con servicios que faciliten laavdél cliente (Basco, Beliz, Coatz,
& Garnero, 2018). De esto se trata los productsigentes.

La industria o fabrica de produccion sera la ppatresponsable de emitir
estas tecnologias, a pesar de esto, sin los pflaxdamentales de la industria 4.0
seria imposible la produccién de productos inteligs.

A propésito de lo anterior, en la actualidad existeversas plataformas de
tiendas online alrededor del mundo, que han sidoviaciones de servicios y ha
transformado la manera de adquirir productos, denado, asi como una plataforma
inteligente.

Con la introduccion de las tecnologias del Intedeefas Cosas, como una
base para la creacion de productos inteligentesaas posible realizar compras sin
ir a un supermercado, controlar los movimientokadevias de transporte a través de
aplicaciones en dispositivos méviles, asi comdilzacion de sensores que miden
las palpitaciones del corazon de una persona, @rad®rmacion acerca del clima
en un determinado lugar, entre otros beneficios¢B&t al., 2018).

Finalmente, las industrias juegan un papel esersoalcapaces de adaptar su
proceso de ensamblaje y produccion con el modela dedena de suministro 4.0 y

luego presentar productos desafiantes a los cliente cada vez son mas exigentes.
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Mercado de dos lados.

Este concepto es conveniente porque parte del mdddh empresa funciona
bajo este patron. En las siguientes lineas seaa&lau idea de concepto y como este
se ve implicado en la plataforma virtual.

Un mercado de dos lados es aquel que se defifa fretaciéon que el
intermediario tiene con los grupos o agentes eateansu plataforma”
(Inversiopedia, 2018, parr. 1).

Ciertamente, es gracias a este modelo innovadoeglecios la existencia de
paginas interesantes de compra como Amazon, EBaggbook quienes en la
actualidad utilizan el concepto de mercado de a@dsd para vender productos.

LinkedIn, por otro lado, “unifica a aquellas perasmue demandan puestos
de trabajo y a aquellos que requieren postulag&ia’la existencia de esta pagina y
otras similares a esta, los costos de encontrarsapas interesadas para los
servicios requeridos fuesen elevados (Inversiop@@ib8, parr. 4).

Otro punto de vista importante son las caractegstesenciales de un
mercado de dos lados o mercado bilateral, viendasdpor las siguientes
condiciones: a) dependencia de las dos partesmaractuar en la plataforma, b)
economias de escala en reduccién de costos, tpefEred (Roldan, 2016).

De lo anterior, la propuesta del retail no tenddatido si sus proveedores
como aliados estratégicos no trabajaran en congorida plataforma para obtener
mayores voliumenes de venta, al mismo tiempo sewreid que el uso de este
recurso genera menores costes en la logisticaalganta fisica versus una virtual.

Para terminar, la plataforma virtual se halla camantermediario entre los
compradores o usuarios en la red interesados gmddsictos que ofrece el retail, y
por otro lado se encuentran los emprendedoresa@rais, como vendedores y

emprendedores del pais, de la siguiente manera:

Agente “A”: Agente “B”:
Consumidores Plataforma: Emprendedores
digitales Retail Ecuatorianos

Figura 6. Flujo de funcionamiento de la plataforma virtoah respecto a sus principales actores en la

propuesta, por E. Andrade y M. Tuarez, 2019.
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Alianzas estratégicas.

Las alianzas estratégicas tienen un alcance apdgago en el tiempo. Esto
significa, la compenetracion de dos figuras empi&ea tendran una mejor
productvidad si se unen. Cuando se termine dddseiguientes parrafos, se
comprendera de forma detallada su importanciaigagbn esquematizada en el
modelo de negocios planteado.

De acuerdo a (Fierro & Alcazar, 2004) el procestodmacion de alianzas se
encuentra influenciado por un elevado nimero deaitos, tales como condiciones
iniciales, inversion necesaria, tipo de estructiergobierno requerida, contexto en el
se realiza el acuerdo, orientacion de los socwsd méas adecuada para desarrollar
el trabajo conjunto de manera eficiente, etc.

Sanchez (2018), afiade que las alianzas estrat@gibas complementarse
con una comunicacion asertiva. La empresa virtabéth contener como pilares
fundamentales a sus proveedores y clientes, migmmdeberan sentirse motivados
a involucrarse con la marca en conjunto con ureci@h positiva y efectiva de
intercambio de ideas, acuerdos mutuos entra lassp@&n donde persevere como
resultado “ganar-ganar”.

Del mismo modo, concuerdan Robbins y Coulter (20d@enes expresan
que “la confianza en el liderazgo esta relaciorsagiaificativamente con resultados
laborales positivos”(p. 572).

Al respecto los autores, exponen cuales son lasldasdamentales para el

efectlar la confianza:

Practique la apertura Sea consistente
Sea justo Cumpla sus promesas
DESARROLLO

e DE LA . =
Exprese sus sentimientos CONFIANZA Mantenga la confidencialidad
Diga la verdad Demuestre competencia

Figura 7. Desarrollo de la confianza. Tomado de “Administiat, por Robbins y Coulter, 2018
Dentro de la empresa como retail online, el taléwtmano, los clientes y los

proveedores seran los actores principales, p@aniimty de acuerdo con los autores

gue antecenden en el escrito, la construccion derfianza definira el éxito de la

compainiia.
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Marco referencial

Caso Kido Ecuador.

Kido, la reciente plataforma conocida a nivel naalgor su apoyo a los
negocios de emprendimientos. La idea nacio enceR@fi7, y se ha desarrollado con
éxito a través de tiempo. Sin embargo, ¢a quélsato? Una entrevista con uno
de los socios de Kido Ecuador, asegura que losgsrea cuanto a los productos
vendidos en la plataforma son accesibles para msucaidor online.

Con todo, el ideal de esta empresa es apoyar elsaas ventas de
negocios tradicionales con productos de excelealigacl, pero que por falta de
publicidad y marketing no han tenido suficienteoreacimiento en el mercado
ecuatoriano.

La start up innovadora en el Ecuador planea corarseten Guayaquil y mas
adelante continuar con demas ciudades del pais\i$&Iin Ecuatoriana Telerama
S.A, 2018).

Para complementar, el gerente comercial de Kiddeafjae la mision de la
compafia tiene mucho que ver con su cultura orgemiaal. Puesto que el
compromiso de Kido es formar una gran familia deg@dores y vendedores
felices y reconocidos.

Por ejemplo, en la actualidad son mas de 17 migooesas asociadas a la
plataforma virtual, las cuales gozan de diferebh&seficios como sesiones
fotograficas, cobro con tarjetas de crédito, mamkey publicidad personalizada por
producto, espacios publicitarios al aire con exeidad de la marca, entre otros
(Kido Ecuador, 2018).

En suma de lo anteriomente mencionado, Kido engdatidrmula perfecta
para adaptarse a los deseos de los consumidoliesalas y reducir los tiempos de
compra en una tienda fisica, logré una buena imedgda marca vy fidelizacién de
los clientes lo que los mantiene en el mercadonadti con miras a expansion
internacional.

Caso Supertienda Ecuador.

Supertienda Ecuador es una plataforma de comdegitr@ico que nacio de
una iniciativa por la Superintendencia de ConteoPdder de Mercado del Ecuador.

En este momento, la compafia ya se encuentra @osda, sin embargo, este

retail tiene algo caracteristico y distintivo de tlemas debido a que la plataforma
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solo sirve como medio de comunicacién entre congresdy vendedores que deseen
realizar las compras directamente con su proveedor.

La compafia en comparacion con competidores cesagigais, tiene una
amplia gama de segmentacion de productos y sesvpeia brindar al publico
ecuatoriano entre estos: jardineria, guarderiafies nsastreria, plomeria que
usualmente no se espera encontrar en una platattgmste tipo (Supertienda
Ecuador, 2019).

De forma continua, el Ministerio de Telecomunicae®y de la Sociedad de
la Informacion y la Superintendencia de ControlP@tler se encargan de asesorar a
diferentes sectores parroquiales de diferentesnmag acerca de como vender en
linea.

La plataforma se enfoca en dar a conocer los ptodule los artesanos,
productores, textilerias, calzadistas y demas empaores del Ecuador que se
encuentran en areas urbanas y poco conocidas lggrato, 2017).

Adicionalmente. la plataforma digital ademas revgla se emplea un
modelo interesante de facturacion electrénica petiondel Servicio de Rentas
Internas [SRI], lo que da mayor seguridad y coriliddd a vendedores y
consumidores online (Supertienda Ecuador, 2019).

Para concluir, la marca, se encarga de brindanuega imagen para cada
producto publicado en dicha red de consumidoresjtaucon un servicio eficiente a
domicilio vinculado a servicios de transporte cddmovientrega, Correos del
Ecuador y Tramacoexpress.

Linio.

A Ecuador llegaron las operaciones de Linio. Linicursiona en el pais en
desde el afio 2016 bajo el dominio www.linio.com.ec.

El sitio web funciona (escribir explicaciones),damo se presenta en la
Tabla 1:
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Tabla 1
Modelo de Negocios de Linio Ecuador

Seguridad Medios de pago Tienda fisica Logistica
Sistema de Tarjeta de crédito y Si Manejo de
proteccién SSL de  débito (Visa, inventario
256-bit Mastercard, de terceros
Encriptamiento AMEX, Xperta, a crédito.
Visa CyberSource Diners Club,
Discovery).

Pago en Tienda
Pago contra
entrega

Nota: Adaptado de “Preguntas Frecuentes”, por |.20d9 Por E. Andrade y M. Tuarez, 2019.
Linio, es una empresa multinacional que tiene alzgn diferentes paises mundo.

Sin embargo, sus operaciones en el Ecuador tartisaouna duracion de dos afos.
Esto se debe a los altos, segun la empresa, s0s soperaban sus ingresos.

Uno de los temas mas delicados en los modelosaw@henerce es la
logistica de distribucion dado que tiene relacibaata con el manejo de inventario,
la rotacion del mismo y la responsabilidad carara al cliente para la entrega. En la
Tabla 2 se muestra el manejo de inventario de lHawador.

Tabla 2

Manejo de Inventario de Linio Ecuador

Sc_)u_os Responsable  Monitoreo Tiempo de Pagq de
Logisticos entrega Envio
El
rban r nsabl El I
Urbano esponsable 24 horas para pago de
Express de la envio se
. - procesar la
Laar Courier transaccion . calcula
T e Si, en compra, de 3 a .
Shippify es Liniodado . . e dependiendo
tiempo 5 dias habiles .
DHL Express  que ellos del destino y
: real para la entrega. .
Ecuador manejan el ; siempre es
. ) De 4 a 6 dias :
Correo del  inventario y asumido por
: laborales .
Ecuador tienen el cliente.
bodegas.

Nota: Adaptado de “Centro de ayuda: dudas genéralesLinio, 2019. Por E. Andrade y M. Tuarez,
2019.
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Fracaso de la plataforma Linio.

Las operaciones de Ecuador por parte de Linio fueeoradas, “la decision
se basa en un nuevo plan estratégico que tiene objeiivo mejorar la propuesta de
valor de Linio en paises con mas posibilidadesréermiento para la cadena de

compras por internet” (Esquivel, 2019, parr. 2).

Marco Legal

Tipo de empresa.

De acuerdo al Cédigo Organico de la Produccion, €oim e Inversiones
(como se citd en Superintendecia de Compaiiasré&ajoSeguros (2019), asevera
gue se denominan microempresas a los ingresos masrde y entre USD 100.000 y
300.000 anuales, por lo tanto, el retail ingresdrdede esta categoria.

Adicionalmente, la compafia se constituira bajo‘soaiedad anénima” y
de responsabilidad limitada, esto quiere decirlgsi@ccionistas se haran
responsables de acuerdo al monto aportado pacarpagiia, considerada por la Ley
de Compafiias en su Ultima actualizacion vigent& 2pdblicado por Lexis Finder
(2017).

Por sector.

La microempresa se situa dentro del sector del coe/a que actuara como
un intermediario para que se facilite la venta me&pctos nacionales.

Registro Unico del Contribuyente.

La compafia debe incribirse con un registro de RUEidentifique el retail
en linea, para la legalizacion de actividades comales en el Ecuador.

Por el contrario, la compafiia no puede tener RE&gi(nen Impositivo
Simplicado) debido a que segun el Servicio de Rentarnas (SRI, 2019b),
menciona explicitamente que dentro del tipo deval@des que no pueden inscribirse
bajo este régimen se encuentran las del “comisainis

Constitucion de la compafiia.

Para la constitucion de la empresa virtual, seaté una herramienta digital
vigente desde el 2014 por la Superindencia de CapaEl Telégrafo, 2016).

Para registrar una companiia en el portal de larBigredencia de Companias

se debe registrar un usuario, en el caso del,rp@sgonas naturales.
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Luego, se debe llenar un formulario que estipuleatsstitucién de una
sociedad.

Ademas, entregar los documentos indispensablespastatuto:
constitucion elaborada por un abogado, copias didd@éle los representantes de la
compaiiia, demés informacién personal y de la cofagaftiuyendo capitales
suscritos). (Superintendecia de Compafias, ValoBaguros, 2019b).

Seguido de esto, se deberan cancelar los processsipicios notariales y de
registro de dicha constitucion en el Banco delfiRacy a continuacion, se estima
una fecha de reunion presencial con un notariolpdiana de los nombramientos y
escrituras de la constitucion de la firma. (SUPERE;12019b)

Dicho sistema automatizado dentro del pais se gaade enviar la
informacion al Registro Mercantil, por lo que nonesesario acudir de forma
presencial. Previa aprobacion y validacion del RegiMercantil, el portal de la
Superintedencia de Compaifiias consignara la infoémae este tramite en a el SRI
y la entidad emitird un nimero de RUC para la fioreada. (SUPERCIAS, 2019b).

El proceso de constitucion no tiene un periodowtaaon mayor a treinta
dias. (SUPERCIAS, 2019b).

Costos de constitucion de la compaiiia.

La siguiente tabla, representa los costos genegatdsansacciones y
procesos en el portal electrénico:

Tabla 3
Constitucion en Linea de una Compafia con un ChgaédJSD 800

Rubros Costos
Valor notario incluido IVA $ 286,94
Tasa Fija Registro Mercantil $ 25
Cuantia ]
Nombramientos Gerente vy $ 50
Presidente
Total $ 365,94

Nota: Adaptado de “;,Cémo crear una empresa en BrRiagor El Universo, 2018 por E. Andrade y
M. Tuarez, 2019.

Ley de compaifiias.
De acuerdo a la Ley de Compafiias en su Ultima ladaen 2017,
publicado por Lexis Finder (2017), en el articud® Rfirma que:
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La compafia se constituird mediante escritura palgjue se inscribira en el
Registro Mercantil del cantdn en el que tenga suidbo principal la
compafia. La companiia existird y adquirira persdadljuridica desde el
momento de dicha inscripcion. La compaiiia solo ogerar a partir de la
obtencion del Registro Unico de Contribuyentesle3Rd. Todo pacto social
gue se mantenga reservado, sera nulo. (p. 36).

El articulo 147 de la misma ley por otro lado, mena que, se debe suscribir
el capital y por lo menos haber pagado la cuantiz plel mismo. El capital suscrito
puede no necesariamente constatar de dinero, geede bienes muebles o
inmuebles que a partir de sus inscripcion perteareada companiia legalmente,
segun el articulo 161 de la ley.

Caodigo Organico Monetario Financiero del Ecuador.

El articulo 357 de la prescrita normativa, auspigipor (Asamblea Nacional
Republica del Ecuador, 2014, sec. 17) con la temategistros de datos
crediticios”, afirma que la Direccidn Nacional dedsstro de Datos es la Unica
entidad encargada de gestionar base a datos cieslitonfiables en el Ecuador.

Mas adelante, en el articulo 358 de la misma seqriéhibe a las empresas
la comercializacion y replica de informacion coefidial a terceros, excepto a las
entidades publicas reguladas por el gobierno, carfs®| por cuestiones de
tributacion y control. (Asamblea Nacional Republieh Ecuador, 2014).

Por lo tanto, la compafia se compromete a el mangjaitilizacion de datos
reservados de clientes de forma segura.

Reglamento General de Proteccion de Datos de Europa

La Union Europea ha creado normas generales paratkeccion de los
datos, misma que es considerada como un suplermamigleto y modelo a seguir
para los paises que aun no han implementado lej@saglas en su totalidad a lo
antes expuesto.

Para el presente trabajo de investigacion, seaaphicen la propuesta dichas
normas internacionales que benefician tanto a [aresa como al consumidor.

De esta forma prevalece y se construye una baskdéligda para la
compafia, a la vez que se brinda una seguridagheroal para el crecimiento

paulatino de la firma.
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En este sentido, vale la pena destacar en el peedecumento un concepto
gue defina a que se denomina “datos personalesittigulo 4, de la ley
extraterritorial e internacional argumenta lo ségie:

Toda informacion sobre una persona fisica idewtiféco identificable
cuya identidad pueda determinarse, directa o io@ineente, en
particular mediante un identificador, como por g@arun nombre, un
namero de identificacion, datos de localizacionidamtificador en
linea 0 uno o varios elementos propios de la idadtfisica,
fisiologica, genética, psiquica, econdmica, cultarsocial de dicha
persona (Parlamento Europeo y del Consejo de lariumiropea,
2016, p. 34).

Dentro del retail en linea, los usuarios tarjetéhates, como los potenciales
consumidores de la plataforma, son los sujetosquribuyen a sus datos
personales.

Otro aspecto fundamental, es que esta ley considena un acto légitimo
para el empleo de informacion en primer lugar @paekentimiento y autorizacion
del propietario identificado, luego la existenceauh contrato formal de acuerdo
entre las partes (en el caso de una platafomaatereerce, los cookies, y
condiciones de politicas de privacidad y uso dermécion), por tanto una
imposicion de leyes que se apliquen al caso, seiupe dichos datos se apliquen en
beneficio de las partes interesadas de acuerdoestipulado. (Parlamento Europeo
y del Consejo de la Unién Europea, 2016).

Del mismo modo, estas condiciones se vinculan ammdbrmas corporativas
que debe aplicar a una empresa que constantenpgate@ehan estos medios.

Por ejemplo, el articulo 47 de la normativa define dentro de su politicas
debe estar incluido lo siguiente: datos y estracjgneral de la firma,
procedimientos a seguir acerca del manejo de darm#cion generada por la
empresa y sus fines correspondientes, todo tighspesiciones, dimesiones y
medidas preventivas para asegurar privacidad @s garsonales, los derechos de
los interesados y los medios en los que se vauadiiflas terapias legales
establecidas, asi mismo particularidades de inconfiades, los instrumentos a
utilizar para reportar la informacion a entidadesdntrol y definir las limitaciones
de acceso a la informacion por parte de terceRaslgmento Europeo y del Consejo

de la Union Europea, 2016). Mismos aspectos qua sxplicados a continuacion:

33



La firma cumplird con las normas internacionale¢atdscidas de la siguiente
manera: con respecto a la estructura organizacilana@mpresa revela su
organigrama funcional y datos afines.

De otro modo, la firma se compromete ante la lagi8h ecuatoriana del pais
a proteger la informacién generada por la platadoiyrde ninguna forma facilitar,
distribuir o vender datos personales de cliengeyeedores a terceros. Salvo a
entidades de regulacién de control como bancosiaatios o el SRI. Y, del mismo
modo proteger y acoger los derechos de usuariogremlores y socios que
intervengan en los distintos escenarios del negogii@ra en el empresario (Garcia,
2019).

De lo anterior, para asegurar el correcto uso dg@damacion, la firma se
asegurara de emplear instrumentos seguros contificeerones de seguridad [SSL]
candado verde en pagina web, pasarela de pagaahienf otros servicios
adicionales de contratacion pagada anual y mensual.

Ademas, se informara de forma explicita en quegmtaje las ventas de un
aliado estratégico se han incrementado o reducid® empo.

Todo tipo de politicas de la firma: legales, d&esa, devoluciones y en
términos generales para el usuario seran sefiadadasplataforma virtual, a fin de
insertar esta informacion a la disponibilidad dedenunidad, sin restricciones.

Por otra parte los usuarios, compradores realesemg@ales, tendran un
acceso limitado a la informacion; es decir, dajes@s a sus interese. En otras
palabras, la visibilidad de los clientes de coneraia amerita: la observacion de
catalogos, ofertas en linea, publicidad de losywtus, precios, medios de pago en
linea, entre otros.

Para finalizar, se recomienda que existan linksvipuaulen a los proveedores
con las entidades legales para conformar una emf@ello, 2019).

Servicio de Rentas Internas.

El presente estudio se puede acoger a diversasdengeno solo promueven
el desarrollo de emprendimientos tradicionaleshnowadores, sino que ademas se
enfoca en reactivar la economia.

La tribuacion de la presente se rige bajo laslagigiades de acuerdo al
Servicio de Rentas Internas (2019), y segun laQuepanica para la Reactivacion de

la economia, Fortalecimiento de la Dolarizacion gdernizacion de la Gestion
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Financiera publicada en el afio 2018, asegura logveefi favor de los
microempresarios y sus negocios en distintas etapas

La entidad asevera que, mientras se genere emgliey nalor afiadido al
negocio, toda empresa que inicie sus actividadas fie las jurisdicciones urbanas
del Cantén Quito o del Cantén Guayaquil, estaratexeéel pago de impuestos a la
renta durante los primeros tres afos.

De acuerdo a lo anterior, el retail online quegrdea emprendedores
ecuatorianos no esta exento de pagos de impuesitaa dado que la empresa sera
establecida en Guayaquil mismo que se contemptaedanalisis financiero en la

presente investigacion.
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Capitulo Ill: Metodologia de la Investigacion

A fin de ofrecer confiabilidad con en la presemteestigacion a continuacion
se detallard la metodologia de la investigaciora gaelho (2019), la metodologia
de la investigacion es una serie de métodos ydasmie rigor cientifico que se
aplican sistematicamente durante un proceso dstigaeion para alcanzar un
resultado teéricamente valido.

Enfoque de la investigacion y disefio

El enfoque en la presente investigacion es de tardixto: de enfoque
cualitativo y cuantitativo.

El disefio de la investigacion es no experimentstidietiva, esto se debe a
que la investigadoras realizaran un analisis dpiocurre en el entorno del pais sin
manipular variable alguna (Pimienta & De la Ordesz H2017).

Alcance descriptivo.

En relacion al alcance descriptivo de una invesiiga “su objetivo es
describir el estado, las caracteristicas, los fastg procedimientos presentes en
fendmenos y hechos que ocurren en forma natunagxgilicar las relaciones que se
identifiquen” (Gonzalez, 2016, p. 56). La descrpcbuscada consiste en presentar
factores sociales, conductuales y de compra sasienen el analisis de la
informacion encontrada y en el comportamiento @éulel comercio electronico a
nivel nacional a fin de presentar una propuestaeg@cio de manera subjetiva e
interpretativa.

Método inductivo.

Segun Corona Lisboa (2016), afirma que el métodadtivo consiste que
las conclusiones de la investigacion se realizaartiendo de lo especifico a lo
general” (p. 82). EI método inductivo propone ndaye basado en el supuesto que
el comportamiento especificos del comercio eleatmra situacion respecto a los
emprendimientos locales y las tendencias genetlalesnsumo de los ecuatorianos
califican como factible o no la creacion de unitetaline en Ecuador.

Fuentes de la investigacion.

Para la elaboracion del presente trabajo de ftiigaeson se recurrira a la
utilizacion de fuentes: primarias y secundariasa@ied instrumentos a expertos y
encuestas a consumidores para conocer en fuentarf@ilo que los proveedores de
lineas de productos y clientes futuros buscan giegto.
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Por otro lado, como fuentes de informacion secuadar recurrio al uso de
trabajos de titulacion de pregrado, documentosadicter académico, articulos de
periodico, libros y revistas cientificas que copasle a informacién procesada de
una fuente primaria para su uso. Ver los instruogede investigacion en el
Apéndice A

Entrevistas.

Para esta seccion se consulté a tres docentegsitavies con experiencia en
proyectos de investigacion y a cuatro empresaelasionados con el ambito social,
cultural y tecnoldgico del medio.

a) Econ. David Coello, Docente de la Universidad GeadBantiago de
Guayaquil y Director de la carrera de Comercio.

b) Ing. Monica Echeverria, Docente de la Universidatblica Santiago
de Guayaquil y Coordinadora del area de Practicapifesionales.

c) Ing. Jaime Santillan, Gerente Corporativo en WCAgmir Coka y
Asociados S.A) y docente universitario.

d) Tnlgo. Melkisidek Martinez, Gerente EmpresarialCimtrol y
Sistemas de Seguridad Electrénica.

e) Econ. Alex Rivadeneira, Presidente Ejecutivo deddell Ecuador.

f) Rey David Garcia, Gerente de plataforma internatiespecializada
en la venta de libros y audiolibros catélicos.

La cantidad de entrevistas se definieron basadet @ncepto de saturacion,
esto quiere decir, se planted el modelo de negsstiadiado en la presente a
diferentes expertos en el tema y se busco sadarnainformacion posible para de
esta forma no omitir consejos valiosos.

Variables de la investigacion.

A fin de reconocer con claridad las variables igtervienen en el proyecto,
y una vez realizado el andlisis tedrico-concepgaamplementa la
operacionalizacion de las variables para sisteardtizinformacion en la cual se

busca identificar la incidencia y la medicion qeelsscribe en la Tabla 4.
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Tabla 4

Operacionalizaciéon de las Variables

Variable Descripcion Dimensiones Indicadores

Se refiere propiamente al acceso y
compra en la plataforma

Nivel de consumo por internet

Accién .
(Promedio por persona)

Compra

Habito y frecuencia de compra por
aUso de la plataforma edades a fin de identificar la curva de
aprendizaje del uso de la plataforma

Curva de aprendizaje del uso de |

Aprendizaje plataforma

Identificacién de si existe
tendencia por género para la BUsqueda Habito y frecuencia de compra por sexo
blisqueday compra en internet

Creencias y
actitudes

Gustos y Identificaciéon de qué es lo que . Nivel de busqueda y compra por
. Tendencia de consur . .
prefencias buscay compra la gente categoria de productos en internet

Conjunto de sensaciones y
percepciones durante el proceso
BExperiencia de compra a fin de obtener Preferencia del canal
recomendaciones, que respond:
las necesidades de las 5a’s

Nivel de compra esperada por la
tendecia de consumo por internet

Cumplimiento de las caracteristic
Expectativa esperadas por el estandar
internacional del Ecommerce

3Frecuencia de visita alPrincipales factores que determinan la
sitio web decisiéon de compra

Ventajas comparativas frente a
actuales canales de distribucion

" . Nivel de significancia de la seguridad
linea. En espera de que sea motivo

Seguridad . s Transaccion en las transacciones en el proceso de
de recomendaciones entre clien L
referidos desde las 5a’s del decision de compra
marketing anteriormente citadas.
Multiples medios de  Nivel de uso de tarjetas de débito,
pago. crédito o Paypal
Ventajas comparativas frente a los Atencion 24x7
canales de distribucion Nivel de significancia del tiempo de
Comodidad tradicionales. Ligada al sentido deentregas a domicilio entrega de productos en el proceso de
atraccion de las 5a’s del marketing decisién de compra
anteriormente citadas. Nivel de significancia de la variedad

Multi productos disponible para compra de productos
en el proceso de decisién de cor

Nota: Tabla adaptada para el Estudio de Factibilidad [zaimplementacion de un retail online que

integre emprendedores ecuatorianos en EcuadoE.gandrade y M. Tuarez, 2019.

El medio de analisis de las variables para el ctoreincionamiento del
proyecto serén validadas mediante las entrevistdosoexpertos y posterior la
socializacion del plan de trabajo con los posiblesluctores y comerciantes a fin de

analizar su aceptacion o sugerencias.
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Tamario de la poblacién.

La propuesta de negocio, sera a nivel nacionallogpgue se consulto en el
INEC la poblacién con empleo para brindar expeaatacertadas acerca de la
estimacion de la demanda.

De acuerdo a los datos generados por el INEC (20648)a Junio del 2018,
se regidtran como poblacion economicamente afftiz&] a 7.978.870 millones de
personas, y en cuanto asu poblacion con emple8.7.63l personas.

De acuerdo a los datos oficiales de la entidappbdacion excede las
100.000 personas. Para el criterio de Aguilar-EBer¢2005), esta cantidad es la
méxima hasta donde se puede considerar una pabfauid.

El tamafo de la poblacion estimada potencial decieg interesados en
asociarse a la plataforma, de acuerdo a (Lasicef@arth, Caicedo, Samaniego, &
Izquierdo, 2018) y a una encuesta realizada a na@bnal explica que, para el
2017, existian alrededor de 3 millones de persadakas con empredimientos en el
Ecuador, de los cuales se evidencia que las patsmtee 18 a 35 afios de edad, son
quienes emprenden por oportunidad, mas que posidace

Tipo de muestreo.

El tipo de muestreo que merece el estudio se esdileno probabilistico por
conveniencia, esta técnica sefiala la recoleccidnfdenacion a juicio y criterio de
los investigadores (Bernal, 2016). Las autorabeseficiaron de dicha muestra en
amigos, familiares y propia base de datos.

Muestra.

Por las razones anteriormente dadas, las investigadhan decido calcular la
muestra con un tamafio de muestra infinita. Calsa@cque la formula mas
conocida, veraz y efectiva a utilizar se remite awstor Aguilar-Barojas (2005)
mostrada en la Figura 8.

_ 2 pq
ST

Figura 8 Fdrmula para calcular la muestra en estudiositatimbs. Tomado de “Férmulas para el

calculo de la muestra en investigaciones de sagad(S. Aguilar-Barojas, 2005, p. 4).

En la presente investigacion se desea calculaexactitud el nUmero
determinado de encuestas a realizar. Se ha coadaen nivel de confianza del
95%, y su margen de error restante 5%. Por lo tade acuerdo a la formula antes

planteada, se tomara a consideracion las varideledadas en la Tabla 5.
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Tabla 5
Significado de los Componentes de FOormula para @atda Muestra

Variables Significado
N Tamario de la muestra
Z Nivel de confianza
P Probabilidad de fracaso
Q Probabilidad de éxito
D Error de estimacion

Nota Adaptado de “Férmulas para el célculo de la ntaesh investigaciones de salud”, por S.
Aguilar-Barojas, 2005.

Luego de implementar la féormula para determingamlafio de la muestra
para el trabajo investigativo, se determiné queedeen realizar 385 encuestas en
total. Informacion que servira para considerarlapartado financiero de la
presente.

Validacién del cuestionario para encuestas.

Segun Sampieri, Collado, & Baptista (2010): “Cuamtas elaborada y
comprobada se encuentre la teoria que apoya lgéekipgla validacion del
constructo arrojara mayor luz sobre la validez garde un instrumento de
medicion” (p. 203). Por la naturaleza de la presémtestigacion se ha visto en la
necesidad de la utilizacion de este recurso p&ragaardar los resultados que de
ella se obtenga por su sentido critico en las csimhes del trabajo de investigacion.

Para la validacion del método de encuesta: el iomesio, se ha seleccionado
una cantidad de 77 personas correspondientestal@®la muestra total a ser
entrevistada para obtener una retroalimentacioredabmanera en la que las
preguntas han sido formuladas respecto al fonddgrina que se ha utilizado para
generar las encuestas en linea donde, no se tieescaa explicaciones adicionales
gue la pregunta en si misma.

A continuacion los resultados:
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Tabla 6
Cambios y Modificaciones en el Modelo de la En@uest

Personas encuestadas

Pregunta No recomienda cambios Recomienda Cambios Cambio realizado
Sexo 77 0 No aplica
Edad 77 0 No aplica

¢ Ha comprado usted alguna vez en

¢ Ha comprado usted alguna vez en

internet? Si su respuesta es no, le 57 20 internet? Sisu respuesta es no, le
agradecemos por su contestacion agradecemos por su contestacion
¢,Cudl es su frecuencia de compras . .
. ¢ Cudl es su frecuencia de compras
mensual, con el que se siente J
. - . 57 20 mensual a través de una plataforma
mayormente identificado, a través de )
) virtual?
una plataforma virtual?
, Qué productos usted ha comprad i
cQuép A P 77 0 No aplica
elinternet?
¢ De todas las categorias que ha
comprado, cuél es la que méas 77 0 No aplica
compra?
De la categoria anteriormente eleg
indique en promedio cuanto compre 77 0 No aplica
délares al afio
,Cliales son los medios de pagos mas i
¢ " pag 77 0 No aplica
utiizados por usted?
, Cudl es su tarjeta de crédito o débito '
¢ " ) . 77 0 No aplica
que utiiza con mayor frecuencia?
o ¢ Cuales son las principales razones
¢ Cuales son las principales razones -
. por la que usted elegiria una
por la que usted elegiria una 72 5 ) .
plataforma de comercio electronico
plataforma de ecommerce sobre otra?
sobre otra?
L . ) Si existiera una plataforma que
Si existiera la posibiidad, de realizar ) . P . d
- . vendiera articulos no perecibles (I
compras en linea de bienes persor . .
no perecibles en una plataforma elemplo ropa) o perecibles durade
ynop P 17 60 (Por ejemplo chocolate) con

certificaciones de alfta seguridad en el
Ecuador, y luego recibir los productos
a domicilio ¢ Usaria este servicio?

certificaciones de alta seguridad en
el Ecuador, y entregas a domicilio
¢Usaria este servicio?

Nota Tabla adaptada para el Estudio de Factibilidad fa implementacion de un retail online que

integre emprendedores ecuatorianos en EcuadoE. pgandrade y M. Tuarez, 2019.

Dada la retroalimentacion de la proporcion de Ugestra consultada, se han

modificado tres preguntas del cuestionario en smndgor no tener el 100% de la

aceptacion en cuanto a la comprension. En bada aeslificaciones se realizaran

las encuestas a la muestra calculada.

Resultados de las encuestas

Se considerd una muestra proporcional de 385 passsm embargo las

investigadoras realizaron 403 encuestas, con éeficonococer la veracidad de la

informacion.



Sexo

403 respuestas

@® Femenino
@® Masculino

Figura 9. Sexo de los encuestados
La primera pregunta fue acerca del sexo, paraila@son de la demanda se

prefiere conocer que intereses tiene los hombnessiséas mujeres. Un 69,7% de la

poblacién es de sexo femenino, y su restante maecul

Edad

403 respuestas

@ Menor a 18 afios
@ De 19 a 36 afios
@ De 37 a 54 afios
@ De 55 a 65 afios
@ De 65 arios en adelante

Figura 10.Edad de la muestra tomada

A pesar de no parecer comun incluso hay un 1.5%€d®nas menores a 18
afos que realizan compras en internet, y un 0.5ped®nas que realizan compras
online de 65 afios en adelante, seguido de que d&5%ios de edad se evidencia
un 5.2%. Similar a lo que se puede corroborar derdo a estudios realizados por el
INEC.
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¢Ha comprado usted alguna vez en internet?

403 respuestas

® si
® \o

Figura 11.Compra online de ecuatorianos

Se evidencia el uso y potencial para el crecimideteste proyecto. El 95,3%

de la muestra ha comprado en internet.

¢Cudl es su frecuencia de compras mensual, con el que se siente
mayormente identificado, a través de una plataforma virtual?

403 respuestas

@ Ninguna vez

@ De dos a cinco veces

@ De seis a siete veces

@ Mas de siete veces al mes
@ De ceroounavez

Figura 12 Frecuencia de compras en internet

La frecuencia de compras en una plataforma de erevoe por usuario. El
40.2% han por lo menos comprado de cero a unaggajdo de un 49.6% de dos a
cinco veces, de seis a siete veces 7.9% y magtdevsices al mes 1.5%. Lo que en

términos generales, es positivo para la propuesta.
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¢Qué productos usted ha comprado en el internet?

403 respuestas

Celulares y accesorios
(smartwatch, aud...
Productos de bebés (coches,
pafiales, bi...

Manualidades y costuras
Libros (miscelaneos) —

Herramientas de construccion

Juguetes y juegos de mesa

Electrodomésticos (cocina,
refrigerador...

0 50 100 150 200

Figura 13.Productos que un ecuatoriano ha comprado en éttern

Para el lanzamiento oficial de la plaforma es rewescertar con el tipo de
productos que se van a ofertar a los clientese$tor la muestra seleccionada sefial6
gue: en un 30.3% celulares y accesorios, en un@s#uctos de belleza, 11.7% en
productos para bebés, 46.9% en ropa calzado Vigeyé&.2% manualidades y
costuras, 18.10% en libros, 11.7% en deporte, Bil&Famientas de construccion,
9.7% productos para mascotas, 13.4% juguetes pgutg mesa, 19.9%
computadoras y accesorios, 6.7% electrodoméstiot®y 18.9%.

¢De todas las categorias que ha comprado, cual es la que mas compra?

403 respuestas

@ Celulares y accesorios (smartwach,...

@ Belleza (cremas para la piel, maquil...
Productos de bebés (coches, pafal...

@ Ropa, calzado y joyerias

@ Manualidades y costuras

@ Libros (miscelanios)

@ Deporte (gorras, bicicletas, guantes...

@ Herramientas de construccion para...

12V

Figura 14 Categorias mas compradas en un retail onlineq@eatorianos

En la siguiente pregunta, se quiso descubrir lEgjoaias que un ecuatoriano
compra con mas frecuencia. Con el fin de disponestock asegurado con diferentes
marcas de un mismo producto.

Se descrubié que la linea mas adquirida son lapke calzado y joyerias
(28.3%), belleza (16.4%), celulares y accesori@s/@), libros (5.7%), deporte

44



(4%), otros (9.7%), computadoras y accesorios (B.B&sramientas de construccion
(2%), productos para mascotas (3.5%), productdmetdés (4.5%), electrodomésticos

(2.7%), manualidades y costuras (2.2%) y juguejasgos de mesa (2.2%),

De la categoria anteriormente elegida, indique en promedio cuanto compra

en ddlares al aho
403 respuestas

@ De $10a$500

@ De $501a$ 1000
De $ 1001 a $ 1500

@ Mas de $ 1500

Figura 15.Promedio de compra por ecuatoriano

Para estimar la demanda de los productos de af@iata, ademas se
necesita conocer montos aproximados de comprasdmitsumidores online. La
encuesta arrojé que un 65.8% de personas compnaarals de $10 a $500 al afio,
seguido de un 28% de $501 a $1000, con un 5.2%@@1% $1500 y un 1% mas de

$1500 délares anuales.

¢Cuales son los medios de pagos mas utilizados por usted?

403 respuestas
Paypal —
Tarjeta de crédito

Tarjeta de débito —

0 100 200 300
Figura 16.Medios de pagos mas utilizados en una plataforniaalide e-commerce

Esta pregunta se realizé con el fin de acertapri@d de pago de un consumidor. El

66.7% utiliza tarjetas de crédito, débito 27%, ygRd25.6% .
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¢Cudl es su tarjeta de crédito o débito que utiliza con mayor frecuencia?

403 respuestas

® Visa

@ Mastercard

@ Diners Club
/ @ American Express
A‘ @ Discovery

@ Visa Electron

@ Maestro
@ No tengo tarjeta de crédito o débito

12V

Figura 17.Tarjetas de crédito/débito mas utilizadas por condares

La encuesta arrojo lo siguiente: Visa (33.2%), Miastrd (25.7%), Dinners
Club (11.9%), American Express (6.7%), Visa Elett{®.2%), Discovery (4.7%),
Maestro (4.5%), Sin tarjeta de crédito o débit@¥&). y otros (4.2%).

¢Cuales son las principales razones por la que usted elegiria una
plataforma de comercio electrénico sobre otra?

403 respuestas

Variedad de categorias de
productos

Experiencia de compra:
fotografias real...

Confiabilidad en la seguridad
de datos

Cumplimiento en las entregas
Reputacion de la marca

Precios accesibles

0 50 100 150 200

Figura 18.Caracteristicas escenciales para preferir unafptaia

Variedad de categoria de productos (40.2%), faxilide uso de la plataforma
(39%), confiabilidad en la seguridad de datos &5, precios accesibles (30%),
experiencia de compra (27.8%), menor tiempo deegatdel producto (26.8%),
multiples opciones de pago (20.8%), cumplimientdasrentregas (19.9%),
reputacion de la marca (18.4%), agilidad en lasegat a domicilio (16.6%).
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Si existiera la posibilidad, de realizar compras en linea de bienes
personales y no perecibles en una plataforma con certificaciones de
alta seguridad en el Ecuador, y luego recibir los productos a domicilio
;Usaria este servicio?

403 respuestas

® si
® Mo

Figura 19.Viabilidad de la propuesta

El 96.5% de las personas estarian dispuestas aa&oemlinea solo si este
salvaguarda de forma responsable la informaciécldgite, mientras que el 3.5%

no.
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Capitulo IV: Andlisis del entorno

Las empresa necesita conocer sobre el entorniogeie se desarrollara para
poder plantear estrategias a corto y largo plazan&isis expuesto a continuacion
permitira reconocer y realizar de sus debilidaftetalezas y de sus amenazas,
oportunidades.

De este modo, las investigadoras se enfocararaémareun analisis externo,
mediante el instrumento PESTAL e interno con ednidb de las cinco fuerzas
estipuladas por Michael Porter.

Andlisis PESTAL

Entorno Politico-Legal.

En Ecuador de acuerdo al Plan Nacional de Gobiglecironico 2018— 2021
enfatiza que su principal cometido es simplificar procesos en compafiias publicas,
privadas y de gobierno. A fin de que la poblaciplemente el uso de las TIC'S en
su vida personal-legal (Ministerio de Telecomucicaes de la Sociedad de la
Informacion, 2018b).

Este plan afecta como politica positiva para Idsthates, y por consiguiente
a las empresas de platformas virtuales, ya queldomento de este patron de
actividades se crea una cultura de consumo derteiaden el uso de herramientas
tecnoldgicas.

Muchos de los procesos son simplificados con eifiexs tramites en linea
del gobierno, en ellos se incluyen: registro cpikstamos a entidades
gubernamentales, tributacion al pais, por mencialgamo de ellos.

La Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico (CEXDHE9), afirma que
proximanente integrara certificaciones de negoditgales y sellos de confianza a
las empresas virtuales, para de esta forma faaltafianza al consumidor que
realice compras en retails nacionales del pais.

Si se busca crear lazos fuertes de los consumitiaes la tienda virtual
ademas de certificar el crecimiento economico dmhapafia se debe tomar en
cuenta estrategias de seguridad. Lexis Finder §2@L8lica el Codigo Integral
Penal del Ecuador 2018, en donde protege el fraoigea delitos informaticos de la

red, resumido a continuacion:
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Tabla 7

Articulos del Cédigo Organico Integral Penal quetmgen Delitos Informaticos en

el Ecuador

Delito Pena

Art. 190. Apropiacion Privacion de libertad de uno a tres afos
fraudulenta por medios

electrénicos

Art. 229. Revelacion ilegal dePrivacion de libertad de uno a tres afios
base de datos

Art. 230. Interceptacion ilegalPrivacion de libertad de tres a cinco afos
de datos

Art 231. TransferenciaPrivacion de libertad de tres a cinco afios
electronica de activo
patrimonial

Art 232. Ataque a la integridadPrivacion de libertad de tres a cinco afos
de sistemas informaticos

Nota Adaptado de “Cédigo Organico Integral Penal, COp@r Lexis Finder, 2018.
El Plan Nacional de Gobierno Electronico 2018-2884ciado con los

principales objetivos de la Camara Ecuatoriana&Caehercio Electronico, y demas
entidades fundamentales que giran en torno al medeauna tienda virtual y sus
principales politicas apoyan y fortalecen la cr@acle nuevos negocios que sean
sustentables, con una debida administracion, femr@anificacion y estretegias de
marketing en el mercado.

Entorno Econdmico.

Un actor clave que apuesta por el impulso de ggiale actividades
tecnoldgicas-innovadoras es el Banco Mundial (204 9En asevera que este tipo de
proyectos fortalece el crecimiento sostenible dét,pademas de generar muchos
empleos que beneficiard al ciclo econdémico de Emuad

Por otra parte, el Departamento de InvestigaciBnoyectos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (citado por CadwaiComercio de Guayaquil,
2019), informa que “262 mil personas perdieronrapleo de calidad”(p. 6), lo que
quiere expresar, es que personas que tuvieronscadgruados son en la actualidad
personas desempleadas en busca de cualquier tggomeo informal.

Otro dato relevante situacional del pais se dehesdos salarios reales se
reducieron aproximadamente en un 15% en marzo0dél @n comparaciéon con el

afo anterior, de esta manera lo afirma Camara dee@io de Guayaquil (2019).
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Es evidente que la economia del pais al momenige®n una baja de tasa
de empleos de calidad, y en consecuencia, la renunvoluntaria obligatoria de
muchos profesionales a lograr la obtencion de uplesrformal.

Para que una economia se encuentre liquida y gsastariargo plazo, es
necesario generar plazas de empleos y altos irglaisorales.

La propuesta del retail online trabaja bajo un méocdindmico de
compradores y vendedores. Si la economia del pairece constantemente tal como
los estudios revelan, es probable que se pierdausta de mercado considerable
debido a que un segmento de personas no contamdasctondos suficientes para
realizar compras en linea ya que se encuentramgésadas; y, del mismo modo los
vendedores digitales disminuiran su demanda erestado por la crisis economica
del pais, en consecuencia su rentabilidad.

Por otro lado, el retail creara plazas de trabaja el desarrollo de la
empresa, lo que es positivo para el pais y susioudsres.

Entorno Social.

En cuanto al apartado social se refiere, el ddsade la comunidad se
encuentra en un proceso de estandarizacion hadienldencias de medios
tecnoldgicos.

Como citado en anteriores epigrafes, existe una demplataformas virtuales
ofertantes de productos con servicios personalggadoayor cantidad de personas
con libre acceso a internet, en los ultimos afdsatédo incremento en las compras
de dispositivos portatiles o moviles como herranae¢acnologica acrecentando el
uso de las tarjetas crédito (Insights, 2017). Fastque converguen conjuntamente
para la creacion de un ambiente de innovacion.

En los antecedentes de la presente se determiné queoduccion del
internet en el Ecuador se halla en un 80%, a uksasto y refiriéndose al andlisis
social con enfoque a la propuesta, es necesarioiomam acerca del uso de
dispositivos méviles. Muchas de las actividadesarorales en linea se realizar
mediante este medio.

Con respecto a los habitos de consumo de herraasidigitales, de acuerdo
al INEC (2017), sefala que: "9 de cada 10 hogares pais poseen al menos un

teléfono celular'(p. 4).
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Hogares que tienen teléfono fijo y celular:

Nacional
9 de cada 10 hogares en el pais poseen al menos un teléfono celular, ¢ puntos mas que lo
registrado en el 2012.

¢ B97%  B95%  P0.1%  907%
86.4% : s
81.7% .

124%  396%  agom  BI%  B/AR  349%

2012 2013 2014 2015 2016 2007 2012 2013 2014 2015 2016 017 |
Telefonia fijo Telefonia celular

Figura 20.Hogares que tienen teléfono fijo y celular. Tomaeao‘Tecnologias de la Informacion y
Comunicacién”, por Instituto Nacional de Estadisiy Censos, 2017.

Un estudio revelado por Interactive Advertising &u (2017), muestran en
gué porcentaje de influencia se encuentran las remtgales del pais, liderando en
primer lugar Facebook, WhatsApp, Instagram y Twitleemas fuentes publicitarias

son consideradas secundarias.

o
97% 49% 65% 27% 90% 26% 5% 26%

Uso de redes sociales en Ecuador

Figura 21.Uso de redes sociales en Ecuador. Tomado de “Candigital Ecuador 2017”, por

Interactive Advertising Bureau, 2017

Estos datos serviran para focalizar el marketiregagdamente en los medios

mas visitados por los ecuatorianos.
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Entorno Tecnoldégico.

En cuanto al entorno tecnolégico de la presentpyasta, es esencial resaltar
las plataformas informaticas viables que ayudadanceeacion y disefio web del
retail, a continuacion Wordpress:

Tabla 8
Funcionalidades de Wordpress

Plugins o] aplicaciones Pasarela de pagos: Paypal y Paymentez.

extensiones para ecommerce

Seguridad Proteccion contra spam y andlisis de
seguridad.

Disefio empresarial Plantillas de disefio con Woocommerce

Herramientas Jetpack, estadisticas en la web, compartir en

redes sociales y funciones basicas de

posicionamiento de SEO.

Pagos de incripcién a Wordpress Tarjeta de crédito, débito o cuenta de PayPal

Correo Corporativo/Empresarial

Multifuncional Moviles y ordenadores: iOS, Android, Mac,

Windows, Linux.

Contenido multimedia Imagenes, galeria de fotos, audios, videos,
documentos.
Editor intuitivo HTML, Markdown.

Nota Adaptado de “Todas las herramientas que necqsétis crear una fabulosa pagina web”, por
WordPress, 2018.

Wordpress, brinda variedad de beneficios paraselfidi de una plataforma
ecommerce, la cual permite en primer lugar reatizrsacciones por cobro de
ventas por PayPal o Paymentez. En cuanto a laidadula plataforma es 100%
segura, asi lo asevera la empresa. Cuenta coiillplade Woocommerce, para el
disefio de la pagina y blog web.

Dentro de sus principales herramientas se encuedggack, interesante
gestor de contenidos que permite incluir testimgnportafolios, afiadir botones de
me gusta, compartir posts, destacar enlaces anidoserelacionados y refuerza la
seguridad” (Alonso, 2017).

Igualmente, los editores HTML y Markdown contritauiral desarrollo del

disefio y formato de la pagina.

52



Wix, adicionalmente es otra alternativa tentatiseada plataforma virtual
disponible en el Ecuador, a diferencia de WordpMAs asegura ser gratuita y goza
de los siguientes beneficios, de acuerdo a WixqR01

a) Editor de Wix: HTML

b) Editor de imagenes

c) Adaptable a diferentes dispositivos

d) Hosting o servidor de almacenamiento gratuito

e) Venta en plataformas de ecommerce sin cobro poistames

f) Botones de redes sociales mas usadas en Ecuador

g) Incorporacion de App para moviles

h) Asistente SEO

i) Correo Corporativo: G suite

]) Video y Audios descargables

Joomla, es una herramienta gratuita conocida & muedial de gestor de
contenidos para implementar disefios sitios welealaresa corporativa virtual,
cuenta con una comunidad global de desarrolladdrededor del mundo trabajando
para mejorar el sistema, por lo que opera bajaddigo abierto (Conectart, 2018).

La ultima version de Joomla 3.9 al afio 2019 incapmovimientos de los
usuarios, cookies, privacidad de informacion, rplés idiomas de seleccion,
creacion de secciones, articulos, categoriastaesi@tos importantes como precios,
descripcion, imagenes, videos interactivos, etagjegntre otros (Joomla, 2019).
Joomla ademas cuenta con una cartera amplia deseies Utiles entre los cuales
se encuentran: “Social Web, directorio y documeataanarketing, autores y
contenidos, comunicacion, clientes y comunidadescauos verticales, en
vivo”(Joomla, 2019) por citar algunos de ellos.

A nivel nacional, el indice de Evolucion Digitalrpalatinoamérica y el
Caribe (citado por El Telégrafo, 2018b) afirma eeador se sitda en un destacado
progreso en los ultimos afios hacia la conversigitadli con un crecimiento de un
3,7%. Lo que evidentemente, genera altas expeatativ este sector.

Desde una perspectiva profesional, y de acuerd@atériormente expuesto
Ecuador evidentemente ha tenido un crecimientdiposy es un area que no se ha
explotado lo suficiente, la idea es focalizar ledgformas desarrolladas en el

cliente, y buscar un valor adicional que se poeeien la mente del consumidor.
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El reciente estudio Interactive Advertising Buréa017), enfatiza que solo el
17,1% de los negocios en Ecuador utiliza métodgisatks para emprender, innovar
y posicionar productos dentro del comercio eledtadel pais.

Martinez (2019), gerente de una empresa de sedweldetronica en la
ciudad de Guayaquil, acota que, si se busca eseai@mnnternacional a largo plazo,
se deberd desarrollar una app del website.

El apartado tecnoldgico de la presente muestraeiés y potencial
desarrollo en el comercio digital en un periodekqgue los consumidores
tradicionales de tiendas fisicas se encuentrantaudpse a las nuevas tendencias
tecnoldgicas del mundo.

Entorno Ambiental.

En el Ecuador, al momento existe el Codigo OrgadeldAmbiente con el
fin de vivir libre de contaminaciones ambientalas guedan causar dafio a la
comunidad o el pais.

El Articulo 9 de dicho codigo insiste en que lagpesas deben trabajar bajo
una responsabilidad integral, en donde se preg¢medio ambiente durante la
actividad de produccion de la empresa y el ciclgida del producto por
consiguiente. (Ministerio del Ambiente, 2017).

En representacion de la propuesta de retail orgm@nportante resaltar los
beneficios ecoldgicos que conllevan colocar untafdema en la red.

Primero, desde el punto de vista ecoldgico, etrahde energia es el
principal beneficio de colocar una plataforma \attlen el caso de las tiendas fisicas
tradicionales, los consumidores deben movilizaeszahel lugar para realizar la
compra deseada, lo que se resume al consumo deistiloid por cada vez que un
consumidor deba adquirir un producto o servicio.

Segundo, el posicionar un retail online en la walnmemiza
considerablemente el uso de energia eléctrica ¥sida misma se ubicara
fisicamente en alguna ciudad del pais.

Tercero, el gobierno ecuatoriano (como citadol@em&rno politico), busca
la transformacion cultural por el uso de las teggials de informacion, por lo que
situar una organizacion virtual en la red, apolrtdeaarrollo sustentable del pais.

Luego, otro punto a favor relevante para la profauésl retail online, es que

al ser partes de un proceso de emision de factleesonicas, regulado por el
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Servicio de Rentas Internas, disminuye el consuengegbel, en cambio se convierte
en una firma “ecofriendly”.
Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Poder de los compradores.

El poder negociaciéon de los compradores varia segsegmento de mercado
en el pais, sin embargo, y a pesar de lo anteritemaencionado, la plataforma
virtual se acojera a precios fijos pactados pregrae con sus sSocios estrategicos;
los proveedores.

Para entender el poder de los compradores, séadetdntinuacion quiénes
son los consumidores potenciales del portal.

Los clientes de la plataforma son, en términosa@Bpes: personas de 18 a
65 afios de edad, género masculino y femenino, idanaboral activa o fuente de
ingresos estables para poder cubrir gastos déssafisn personal. Su nivel
educativo por lo general supera la culminaciéngdedios en secundaria.

Aplica para personas con la clasificacion de: solteasado, separado, viudo
y divorciado de todo tipo de profesiones en lagjuadividuo como minimo perciba
un ingreso fijo mensual al establecido como salailmino basico unificado en el
pais.

En el Ecuador, estas personas se destacan ponactividad en la red,
gustos y preferencias por actividades de ociotyatision en sus tiempos libres y se
encuentran inmersos en las tecnologias de infoémaccomunicacion.

Esto es: millennials, baby boommers, sefiiors, genan X, y generacion y.

Por lo que, en consecuencia, el poder de los catopa sera equitativo, ya
que ellos pueden decidir donde comprar, mientras €juetail online busca brindar
las mejores opciones de productos y precios pamregidos por los consumidores.

La idea es que se promocionen productos de catimiaeé! fin de que los
precios pasen a ser un aspecto secundario en ta aerconsumidor final. Es por
este motivo entonces, que la firma tendra quezaalin proceso de seleccion de
proveedores adecuados e invertir fuertemente eamidag, imagen corporativa,
entre otros componentes importantes.

Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores de la compafia por constituiresoprendedores con un
tamafno de negocio pequefio en etapa incial-crediojealgunos de ellos en su

madurez, por lo que los precios a la venta derogyctos son competitivos en el
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mercado nacional (puesto su bajo poder para mamiplimercado y sus precios), lo
gue genera una ventaja competitiva para el retail.

La plataforma ofertara de esta forma productogyi@es a un mercado
accequible de clase media-alta.

Amenaza de nuevos competidores.

La entrada de competidores entrantes es altapgiargo tiene sus
limitaciones.

A pesar de que es un mercado al que nuevos enipgegaeden entrar,
tambien se delimita por sus altos costos en pasciona marca en Ecuador que
conllevan a los siguiente: mantener una pagina a&mir costos operativos,
brindar funcionalidades efectivas de privacidadgta® de logistica, distribucion,
inversion por utilizar una pasarela de pagos segostos de marketing digital, y la
agresiva publicidad en la que se debe invertie siesea ubicar a la empresa con las
organizaciones ya posicionadas en el mercado raci®or lo tanto, se determina
que para que un grupo, asociacion o individuo ahtogrese a este nicho disruptivo
para el Ecuador, se debe tener una capacidad dal capdia-alta. Esto con respecto
a las economias de escala con respecto a la oferta.

La demanda, o consumidores ecuatorianos, poradiey tomo se ha
mencionado en capitulos anteriores se caractesizagmyar a marcas reconocidas y
confiables en el mercado. Esto es lo que se puadeneiar, segun el ultimo estudio
de acuerdo a la Camara Ecuatoriana de Comercitr@én del pais, en donde se
observa que los habitantes realizan compras eetenncinado lugar con mayor
frecuencia si un tercero se los recomendd, poxparancia de compra que la
empresa cultivo en ellos.

La especializacion de la empresa como tal es famenncentivar el
marketing de las pequefias empresas ya posicionkdaslas de lo fisico a lo
digital, por lo que al tener proveedores, ya haysomidores que se sienten
identificados con determinadas marcas, y que pestmnes de comodidad y otras
variables que se encuentran en el cuadro de “dperdizacion de las variables”,
parte de una cuota de mercado se sentiran atraidoguirir estos productos sin
necesidad de acercarse a una tienda fisica. Pamtlm, se necesita instaurar,
desarrollar, y estrechar lazos con los clientea gdaresta forma aumentar las ventas.

El principal proveedor de servicios con respedi@asarela de pagos:

Paymentez y como segunda opcion PayPal. Demassgastoubro de inversiones

56



para inciar el negocio seran fijos (privacidad,atanamiento, seguridad, entre
otros) que pueden ser mensuales o anuales, extaptaiables por costos de
marketing y publicidad. Por lo tanto, la compaf@a&asnsidera estable
financieramente, con respecto a los costos por ieaudé proveedor.

La ventaja de los actores ya establecidos es sagenniento en el mercado,
y la confiaza del publico ecuatoriano. Para quentaresa logre este reconocimiento
a corto plazo, se debe invertir en publicidad ydsaonedios convencionales como
influencers.

Por ultimo, las politicas gubernamentales apoy&mtgso de proyectos
debido a que son iniciativas poco explotadas &tehdor y no existe saturacion de
oferta ni demanda, como se puede evidenciar end#@apitulos anteriores.

Amenaza de los sustitutos.

La entrada de productos o servicios alternativegetor al momento en el
Ecuador, es alta. Al momento en el pais, los siigsitson las tiendas fisicas de
moda, productos de belleza, entre otros. Lugales gue el cliente debe acercarse
personalmente a realizar sus compras.

Por otro lado, es necesario mencionar que el pascuentra en una etapa de
aprendizaje en donde se esta transformando la&wéulos fisico a lo digital, por lo
que, sino se tiene una cadena de distribucionigtiog robustecida y consolidada
que satisfaga el cliente, optaran por realizar camjpradicionales en el lugar de la
preferencia del consumidor.

La industria del comercio electronico no se enaaesdciada en su totalidad,
y debido a que existen caracteristicas por forea)emmo por ejemplo: leyes
enfocadas al comercio electrénico, de protecci@oasumidor y el uso de las
tarjetas de crédito, cadenas de logisticas fortheg la educacion acerca del
proceso para emprender una plataforma de ecomniracello, se debe reforzar
aspectos relevantes para la realizacion de esteléimegocios, tanto a nivel
gubernamental como educacional.

Rivalidad entre los competidores.

Los principales competidores en el mercado ecwatorson: Kido, Tiendeo,
Compra Ecuador, Glovo, Supertienda Ecuador, Mert#date, OLX, Tipti, y Mio
(su comercializacion se especializa en la ciudaQui®), debido a su popularidad

en el mercado nacional.
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Los competidores indirectos son aquellas emprasasienen su propio retail
online que abordan productos especializados esalaaategoria; entre estos se
encuentran: Disensa, Pycca, Comandato, Créditasdauoos, Sony Ecuador,
Digitek, Deprati, Labahia, Neverland, Cuponaso{d,cAlmacenes Tia.

En cambio, también existen competidores internabésngue acaparan una
cuota de mercado llamativa, como lo son: Amazoba¥-Wish y Alibaba, de
acuerdo a una investigacion realizada en la weltagautoras. La rivalidad entre los
competidores se debe a que el servicio ofrecids mssmo, por este motivo la
empresa necesita una impetuosa publicidad panedd@rse, y posteriormente ser
recomendados por los clientes.

El modelo de negocio

Para la presente investigacion se ha considerasisargo involucrar y presentar el
modelo de negocios mediante la utilizaciérBdsiness Model Canvga que
permite explicar el funcionamiento del negocio matk la simplificacion de
palabras claves. Motivo por el cual es de gramdatill para la presente tesis.

Business Model Canvas sirve para enfrentar a lgpetencia, ya que analiza
desde todas las perspectivas sus fortalezas,dad®l, recursos, logistica, relaciones
lo que podria generar ventajas competitivas eritglacon demas negocios similares
compitiendo por obtener la primera posicion.

Umar, Sasongko, Aguzman, & Sugiharto (2018), afirgae la firma debe
conocer algunos aspectos esenciales como: su mesbgtivo, derivados de la
delimitacién demogréfica y geografica para de psiaera realizar camparfas
interactivas que creen conexiones con el clienteejgmplo de campafia, puede ser
la publicidad a través de redes sociales.

La compafiia sin lugar a dudas, debe conocer el aglegado que necesitan
los clientes el siglo XXI, con una logistica detdigicion y comunicacion efectiva
gue finalmente sea percibido como un excelentecser cliente (Umar et al.,
2018).

Con respecto a las asociaciones claves, los awdbresn que para enfrentar
a la competencia es de vital importancia obtenadas como proveedores de
materiales y apoyo de asociaciones gubernameimfadesstimulen el desarrollo del
negocio, para finalmente obtener las gananciasadgpeen la tienda (Umar et al.,
2018).
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M. Lépez & Dolores (2017), recomiendan que unaseencuentre
desarrollado el modelo de Canvas para el negoaitgddo, se debe revisar dicho
esquema con externos como una forma organizadevade & cabo un proyecto.

En la presente invstigacion, se consulté el modelnegocios Canvas con
expertos acerca del tema quienes a su vez genaypiniones que aportaronn a
mejorar el disefio del funcionamiento de la platawrirtual. Se tomad en

consideracion a tres docentes universitarios yauahpresarios.
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Tabla 9

Lienzo de modelo de negc

Socios Clave Actividades Claves Popuesta de valor Relacion con los clientes Segmento de clientes

Microempresarios Blsqueda de proveedores Plataforma digital que ofrece: Programas de fidelizacion de clientesHombres y mujeres residentes en Ecuador
Disefio de la plataforma Atencion pre y post venta con calidadie 18 a 65 afios que utilicen internet para
Anélisis de la marca Para los clientes: de valor agregado utilizando las realizar compras en linea nacionales o
Promocién de productos Catalogo multiproductos bondades del desarrollo web medianitgernacionales.

Informacién completa de los productos en ventahat robot.
incluyendo inclusive videos respecto a su uso o
fabricacion dependiendo del caso.
Multiples opciones de pago seguro.

Talento humano: administrativo ~ 100% de disponib‘ilidad de la plataforma 24x7  pagina web y redes sociales.
financiero y de proyecto propio de ACCESO @ promociones y cupones.
empresa.

Empresas de facturacion electroni€#ra los socios:
y encriptamiento de dato para ~ Medio de distribucion no tradicional

sistemas de pago. Altos estandares de seguridad para el
procesamiento de pagos
Puntualidad en pagos
Linea directa de atencién a socios
Asesorias de marca permanente

Recursos Claves Canales

Estructura de costos Fuentes de ingreso
Renta de oficina. 10% de comisidn por venta, se calcula despuésdielés gastos transaccionales variables
Sueldos y salarios.

Pago de servicios béasicos.

Compra anual de dominio, hosting y correo instiénai.

Compra de herramientas de seguridad electronidifica@lo SSL

Pagos por facturacion electronica.

Derecho de uso de tarjetas de crédito en compratiedées en plataforma.

Pago por comision Paypal.

Publicidad.

Impuestos

Nota Tabla adaptada para el Estudio de Factibilidad fa implementacion de un retail online que irdegmprendedores ecuatorianos en Ecuador, pordadey M.
Tuarez, 2019.
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Capitulo V: La Propuesta

La planeacion estratégica del negocio es fundam@uaeso se considera
idéneo insertar un capitulo que se enfoque endpscios relevantes del giro del
negocio. A continuacion, politicas de entrega, cammisos, politicas y restricciones
para proveedores de la plataforma y un esquema estisictura generalizada.
Principal actividad del retail

El core businesdel retail es el servicio especializado en gestalte
marketing y publicidad para generar ventas de mtodude consumo masivo, hechos
en Ecuador, tal como recomienda Ribadeneira (2¢1®)ivel nacional, después de
realizar un analisis de mercadeo individualizado mdaras al consumidor en las
diferentes lineas de productos por categorias.

Ubicacién de la empresa

Debido a la naturaleza de la empresa es necesadspacio fisico destinado
a las oficinas y central informatica mismo que sdrigado en la ciudad de
Guayaquil, Ciudadela Alborada 4ta etapa Mz De \8lldebido a que se encuentra
en una avenida comercial de la ciudad y de facésw. El alojamiento web se
encontrara en el dominio www.materdm.com.

Plan estratégico empresarial

Mision.

Inspirar a empresarios ecuatorianos a apostarrporesicado en donde
ofertar sus productos con la mayor seguridad diigisible. Conectar a través de
nuestros proveedores Yy clientes, una comunidakefecde comercio electrénico.

Vision.

Convertirse en el lider principal intermediariow@®ta a nivel sudamericano
en un término de cinco afios. Ser reconocidos papate al crecimiento de los
productos vendedores, forma parte del éxito a Iplgrmo de la firma.

Objetivos.

1. Proponer e instalar medidas cautelares de seglefdaentes en la
plataforma virtual para el desarrollo del comemrdictronico.

2. Disefiar y aplicar estrategias de marketing eficgz@s incrementar
las ventas de socios estratégicos: proveedores.

3. Crear un modelo de negocios nacional eficientebgueficie tanto a

la empresa cComo a sus proveedores.
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Valores empresariales.

a) Responsabilidad: En todas sus etapas en las didsreadenas de
procesos como: logistica, distribucion, asi comerdtega y
presentacion de productos.

b) Honestidad e Integridad: La firma actuara con hiiad e integridad,
y se enfocar& en hacer lo correcto de modo abieatisparente y
directo con sus clientes y proveedores.

c) Compromiso: El compromiso con la calidad de susasaofertadas,
es un valor corporativo por el que se caracterigargolo sus
productos, sino ademas en la gestion operativangomal para con
distinguida su clientela.

d) Trabajo en equipo: La organizacion cree firmemeuneel éxito de la
compafiia se deriva de la suma de los mejores estuate cada uno
de sus colaboradores dirigidos y encaminados aldute la empresa.

e) Servicio al cliente: Una de las principales mew$adcomparnia es
siempre entregar al cliente la mejor experienciaaiepra y atencion
en el servicio.

Nombre comercial.

Mater, que significa madre en latin. El nombredakeccionado dado que es
un pais pluricultural y “madre” tiene distintosmiiicados para sus distintas étnias.

En la religién catélica madre significa virgen,@ranto a la indigena se
interpreta como la pachamama, y en los ateos serbfarencia a la ciencia. DM,
quiere expresar: disefio y manufactura.

Logo.

Para Mater, la imagen corporativa es fundamenégmRira estar en la
mente de sus clientes y ser recordado a travéedglo. Ademas de que, en suma,
se posicionara entre otras marcas del sector yirstigal objetivo es que su disefio
se diferencie de la competencia.

Se observa el logotipo de la compaiia:

MATER

Figura 22. Logotipo de la empresa. Elaborado por las aut&ra&ndrade y M. Tuarez, 2019.
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Slogan.
“Compra facil con la maxima seguridad en linea”
Productos a ofrecer.
En principio, esta iniciativa en economia colabveatdonde sus principales
actores seran: clientes-proveedores, usuarioefinala plataforma de
ecommerce como un actor elemental en mercado dadizs Se tendran en
cuenta los siguientes productos a ofertar:
a) Celulares y accesorios
b) Belleza
c) Productos de bebés
d) Ropa, calzado y joyerias
e) Artes, manualidades y costuras
f) Libros
g) Deporte
h) Accesorios de hogar y cocina
i) Herramientas de construccion
J) Productos para mascotas
k) Jueguetes y juegos de mesa
[) Computadoras y accesorios
m) Electrodomésticos
Logistica de operacion de la empresa.
Esta seccidn, comprendera los pasos que se sigueogerar la plataforma
de forma eficiente y rentable, como se observéaniragacion:
El manejo de inventario “es complejo y costosoimaéi el empresario Garcia
(2019).

4 Entrega de productos (48 horas posteriores)

Acuerdos comerciales
“ganar-ganar”
5 Desembolsos por

ventas menos
Proveedores

. comisiones c/30 dias
de lineas de

productos

1 Recibe solicitud de compra

2 Recibimiento de pago: Paymentez/Paypal

3 Confirmaciones de pago y confiabilidad en el uso del
servicio

Figura 23.Logistica de Operacion de la Empresa, por E. AlelyeM. Tuarez, 2019.
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Cadena de suministro 6ptima de la firma.

La organizacion contara con varios proveedoregnecsos o tercializadoras.
En primera instancia, se encuentran las lineasatkiptos asociadas a la plataforma;
entre los beneficios recibidos se encuentran:

a. Posicionamiento de la marca.

b. Aumentos variables de las ventas por cada lingaathicto, de
acuerdo a su demanda en el mercado.

c. Mejoramiento significativo de su imagen corportativ

Mientras que, la plataforma gozara de un porced@jganancia por cada
venta realizada.

Por otro lado, se encuentran Paymentez y Paymgn@acion que se
asegurara de ofrecer servicios de pasarelas ds,pagaambio de esto Mater
cancelara costos por uso, detallados en el apditedwiero.

Asi mismo, se contara con un proveedor de matsertideempaque y de

servicios de fotografias profesionales. Como sembsen la figura 24:

e=h

Proveedores de lineas
de productos Consumidores finales

Proveedores de
Proveedores de Servicios
pasarela de pagos profesionales con
terceros

Figura 24.Cadena de Suministro de Matpor E. Andrade y M. Tuarez, 2019.

Compras varias
En caso de que un usuario haga compras de vadesquores de manera
simultanea, Santillan (2019) recomienda implemeuar estrategia de distribucién

asociativa dénde, por ciudad un proveedor serdnssiple de controlar y disponer
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un vehiculo para la recoleccion local de los préokug posterior envio al usuario, el
costo asociado sera calculado en los gastos de gugiasume el cliente final.

En caso de que sean multiples ciudades, el pr@#sdormente descrito
procede con la particularidad que en los envioppmreedores intercantonales, es
decir de una ciudad a otra y una vez recolectadisttos productos de la misma
ciudad, deben enviarse a las oficinadvdger, y los costos asociados al envio del
proveedor hasta la oficina de la empresa seranidssipor la misma, esta logistica
encarece la operacion sin embargo es insignificdtente al costo de manejo de
inventario de terceros, el envio al usuario es aupor cliente final. Informacién
validada con el experto y empresario Martinez (2019

Adicional a esto, cabe aclarar que el costo dedewe cancele un cliente no
formara parte de los ingresos de Mater, este rsdm@trasladado a los proveedores.

Politicas de entrega de productos.

a) Todo producto deberéa ser entregado cuidadosameameycelente
estado, caso contrario, los costos por reposio®asumira la linea de
productos.

b) No se debera entregar ningan producto sin preariabacion de la
organizaciérMater.

c) El proveedor no tiene derecho a cobrar ningun \alloliente adicional, el
retail es el Unico encargado de dicha actividad pas fines
correspondientes.

d) Se deberéa entregar los productos en el tiempo &dtirvorrespondiente.

Politicas de devoluciones.

a. No se aceptan devoluciones de productos debide awando estos llegan al
domicilio del comprador, este debera inspeccionarsg encuentre en
perfecto estado y que cumpla las especificacicgmpsaridas, caso contrario,
devolver el producto al momento.

b. El proveedor sera responsable por los dafios dedaksictos que se
comercialicen dentro de la plataforidater Ecuador.

c. La plataforma no se responsabiliza por dichos dpfmgenientes de la
fabrica u origen.

d. La persona encargada de entregar los productasl|éesbligacion de
respaldarse con un documento de satisfaccionegitelpor la entrega de las

diferentes lineas de productos.
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e. Sila culpa por dafios proviene del abastecedgrdelcto, el mismo debera
reponer dicho producto y cancelar una penalizad@é$ 1.50 por
irresponsabilidad de los acuerdos con Mater.

Introduccion de un nuevo proveedor.

Cada asociado de las diferentes lineas de produetnbira los siguientes
servicios por suscripciones anuales a la platafvatal virtual, sin cuota inicial que
incluye:

1. Diagnostico de la marca.

2. Asesoramiento del estado tributario del negocio.

3. Asesoramiento de marketing y mercadeo para megbrar
reconocimiento de los productos a la venta.

Por otro lado, de acuerdo a Coello (2019), asesedeberian considerar
entradas de efectivo por pautaje u patrocinioee# gercibir ingresos por espacios
publicitarios de otras marcas que solo deseen priamar sus productos.

Adicional, Ribadeneira (2019), acota que se debsiderar impartir charlas
acerca de la filosofia en general del propdsittadempresa a sus proveedores, de
esta manera, se los compromete a alinearse afaggigs de la empresa. El
empresario indica que este tipo de negocios “@guwlo, hay que apostar y tenerle
paciencia”.

Tarjetas digitales.

Dentro de la cadena de suministro que planificeeMacon el objetivo de
posicionar la plataforma en la mente del consumidarrganizacion gestionara la
entrega de tarjetas digitales, a través de coaleatronicos de agradecimiento por
compras de clientes. Mismo que no generara costegaicio.

Administracion de inventarios.

Como principal deber de la empresa, Mater se eacadg notificar a sus
clientes la cantidad de productos disponibles pangenta inmediata.

Es por este motivo que, cada consumidor final potisrvar desde su
catalogo de productos preferidos la cantidad digp@en stock. Santillan (2019),
argumenta que esta técnica brinda tranquilidatieaite

Caso contrario, si dicho cliente requiere una magotidad de productos
debera contactarse por cualquier via de comunicat@da empresa, ya sea
telefonica, a través del sitio web o al correo ocaivo de la empresa con el fin de

solicitar su requerimiento, posibilidad de proddocy tiempos de entrega estimados.
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Correo corporativo.

Se contara con un correo corporativo que le bnmdgor seriedad a la marca
por se contara con un el correo corporativo queeviecluido en el plan dominio y
histing que ofrece: almacenamiento ilimitado endbe, calendarios compartirdos,
videoconferencias y llamadas de voz y un correoresapial seguro.

Dominio y hosting.

Para este segmento, de acuerdo al criterio y expzai de las accionistas del
retail, se ha decido contratar ambos servicios@oDaddy, ya que se adapta a el
sistema de gestor de contenido WordPress. Su mkgies es de $ 2.49 que incluye:
100 GB de almacenamiento, dominio, un correo piafes durante el afio y
asistencia 24/7. (GoDaddy, 2019).

Certificacion SSL.

Este tipo de certificacién protege de todo tipavides en la red, piratas
informaticos y ladrones. (GoDaddy, 2019). Sinosplémenta el candado de
seguridad verde, el buscador de Google identifizadreccion de la web como no
segura. El costo de proteger la web es de $55@8lem

Proceso de compra de los usuarios.

La compra en Mater DM es facil e intuitiva, va demano con la expectativa
del cliente en sus experiencias previas en otedafpfmas.

Se requiere iniciar sesion a fin del almacenaridetdatos basicos para las
futuras compras del usuario, y para que el banedgualidar datos asi como
medida de seguridad frente a transacciones franidsleel inicio de sesion permite
predecir el comportamiento de la compra de losuwmidores para potencionar las
estrategias y promociones. Ver su proceso punadgdizn Apéndice C.

La experiencia de compra del consumidor en www.rdateeom sera
similar a plataformas que acostumbra a utilizanaotente sin embargo existira un
chat en linea en la parte inferior del portal adiénrealizar consultas sobre el uso,
medios de pago y demas temas relacionados conadgm de compra.

Estrategias de Marketing y Fidelizacion.

Para la empresa es de vital importancia el recamniogento de la marca
Mater, por este motivo implementara estrategianalketing adecuadas en la

basqueda de captar la atencion del cliente, condetsdlara a continuacion:
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Videos interactivos.

La empresa creara videos interactivos en dondeégexgul con un lenguaje
sencillo al publico: la funcionalidad de la pagilwes, beneficios, las marcas con las
gue Mater se asocia, entre otras caracteristicasa#ar.

De forma constante la compania realizara estadot@on en redes sociales,
como facebook e instagram ademas en su portal aebammerce. Con el objetivo
de no solo impulsar el consumo, sino invitar a eraprendedores a que se unan a la
red conectada de Mater.

Redes sociales.

La compafiia realizara videos dirigidos al clieptw, medio de sus redes
sociales en tiempo real, con el fin de despejaasiuctalizar presentaciones, u
transmtir mensajes de relevancia acerca del negbéamica que permitira brindar
mayor confiabilidad en el usuario.

Marketing de Influencers.

“Las personas mas influyentes en la vida de lasopass, las que tienen mas
influencia sobre lo que compran, son las personasgnocen” (Keller & Fay,
2016, p. 6). Asi definen los autores el conceptmdeketing de influencers.

El retail online Mater canjeara con producto demoseedores previo
acuerdo a fin de tener significancia cero en Iatasodado que estas personas tienen
una alta capacidad de persuasion y poder de canviento para lograr promover el
uso de la pagina a los consumidores.

La compafia entregara productos gratis ofertadde glataforma Mater, a
aquellos influencers seleccionados para realizeana@pafia publicitaria, por lo tanto
el costo de dichos productos los asumira el pravege productos, posterior a
negociaciones y acuerdos.

Cupones de descuento.

Mater facilitara cupones de descuento en comprasatkictos especificos a
clientes fieles, lo que los incentivara a aumeatanlumen de sus compras y el
interés por conocer acerca de la nueva marca untrda en el mercado “Mater”.

De acuerdo a Kotler y Armstrong, 2017b: “Los cumoagudan a promover
la prueba temprana de una marca nueva o a estilaslaentas de una marca en su
etapa de madurez” (p. 496). Debido a que la marcaieva en el mercado, es util

implementar esta técnica, los costos de descuerda asumidos como estrategia de
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venta de los proveedores por lo que se asumir&secudnto en el total del PVP
mientras mater comisiona sobre este nuevo preosb Mo porcentaje.

Estratégia SEM.

Google Adwords.

Para la efectividad de la marca se necesita realizaeguimiento constante
mientras se encuentra en la etapa de introdugeadrp cual, se ha decido utilizar
Google Adwords esta herramienta permite manteséslgila pagina dentro de las
primeras busquedas que realice el cliente enagnet, la empresa aparecera de
acuerdo a las palabras claves que el usuario gigjtee previamente hayan sido
establecidas por Mater, como por ejenmel@il onling tienda virtual, “plataforma
de ecommerce”, “compras virtuales”, entre otrosh@verria, 2019)

Una de las ventajas de operar con este serviaiadketing, es que el
usuario Mater decide cuando empieza la campafnarydoutermina, el pago se
puede realizar con de tarjetas de crédito, y perratlizar un seguimiento para saber
en tiempo real si dicha camparfa esta funcionantoaon estadisticas presentadas
por el servicio suscrito.(Google Ads, 2019). Betiefgue servira para aumentar el
numero de visitantes de la plataforma.

El costo por el servicio es variable dependiendmdmero de veces que un
usuario ingrese por servicios de contratacion deg@oAds.

Estratégias tradicionales: Vallas publicitarias.

La empresa considerara el costo por ubicar vallafigitarias solo el primer
mes de actividad, esto se debe a que la propdestdail debe llegar a toda la
poblacion y gran parte de ella todavia utilizann@odos tradicionales para conocer
una marca, o en combinacioén, digital y tradiciqiEaheverria, 2019).

Transacciones de cobro a clientes de la compafiia

Paymentez.

La empresa ha decido iniciar sus actividades caalescrealizando alianzas
estratégicas con Paymentez y Paypal de manera&imaal de esta forma se vuelve
mas eficiente.

Paymentez (2019), sefiala que el uso de esta plaafmermite a los usuarios
observar el pago de su tarjeta de crédito, déhit@pago en plataformas para

teléfonos inteligentes como Android o 10S.
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Costo por servicio

1,50 % + IVA transacciones realizadas con tarjéeasrédito.

0,50 % + IVA transacciones realizadas con tarjgeadébito.

Pagos por ventas

En cuanto al pago de las compras realizadas datkfgrma mediante el
boton de pago, Paymentez asegura que de 48 ad2thara el banco en acreditar el
valor generado por las ventas.

Paypal.

Para cumplir con estandaresrdéltiples opciones de page ha considerado
Paypal como otro proveedor de servicios de pasdestmgos. De acuerdo a la
encuesta realizada, un porcentaje significativa;oreoce, utiliza y confia en este
servicio insertado a nivel mundial, en diferentatses.

La empresa “Mater”, asi mismo debera contar concueata propia
empresarial, que se dedique a transaccionar Unitaraes operaciones por ventas,
Paypal por otro lado, acreditara instantaneamermi@ero recolectado a la cuenta
corporativa Paypal de Mater (Paypal, 2019a).

Debido al reconocimiento internacional que la méRaypal” tiene en el
mercado, sera de facil aceptacion.

Al respecto, la tabla 10, contrasta lo que el pedee oferta a las empresas:

Tabla 10

Ventajas de Paypal para Empresas y Clientes

Empresas Clientes

Certificacion PCI: Proteccion deConfiabilidad de uso
Informacién

Opciodn de “afadir al carrito” Uso intuitivo paraceimprador

Tarjetas de crédito: Visa,Variedad de medios de pago
Mastercard, Discover, Americen

Express, Dinners Club.

Comision por transaccién (costo):

5.4% + 0.30 centavos

Nota: Adaptado de “Comisiones de Paypal”, goaypal, 2019b; “Métodos y formas de pago para

clientes en Ecuador”, por Neothek, 2019.
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Seguridad para las tarjetas de crédito.

En Ecuador, por ejemplo, si una tarjeta de crégitatiliza con fines
fraudulentos, el tarjetahabitante estara protegudra el pago de bienes que fueron
comprados de forma ilegal (ecommerce platforms9p01

En el caso particular de Ecuador, si una tadetarédito es robada o
perdida por el usuario, el mismo debe reportaregraee las primeras 48 horas
luego del acontecimiento a la entidad bancariaespondiente para que los cargos
que genera la tarjeta una vez reportado puedaersmrnsabilizados a la entidad
bancaria por los gastos generados. El clienteipahauefio de la tarjeta de crédito,
estara protegido ante cualquier delito asi lo aihUniverso (2017).
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Capitulo V: Analisis Financiero

El presente capitulo busca describir los activiosversion requerida para el
desarrollo de la propuesta de negocio que es aésulte la investigacion de las
autoras, asi como su rentabilidad financiera megli@nanalisis de la TIRfasa
Interna de Retorndel proyecto con los supuestos descritos.

Para las consideraciones financieras se tomaresidasacion una inflacion
proyectada referida de la investigacion de Sab&2@t®), con una proyeccion de
fluctuacién de precios en donde se obtienen dehedio de la variacion de los
altimos 5 afios en el pais.

Cabe recalcar que el modelo de comercio en linemmesponde con
modelos de negocios tradicionaldende los costos fijos son altos mientras los
costos variables son bajdsa propuesta de negocio requiere que los costos de
generacion de venta y despacho de la misma cretecaismo ritmo que las ventas
siempre que ademas se considere la inflacion.

El esquema a analizar por consiguiente, se vaiaaebhajo un escenario
pesimista, por la siguientes razones: consumo pimmnmeinimo obtenido de
encuestas, cuota de mercado referida de la mirfieniz @el negocio y el mayor
costo transaccional.

Inversion Inicial

El precio de los activos requeridos para el coor&mcionamiento del retail
online a implementar han sido obtenidos medianieamones a terceros, precios
referidos ademas corroborables con la oferta ea léle los mismos.

La empresa contara con activos y gastos fijos bpjgessto que el principal
lugar de trabajo es la web y los costos se genaraivez generada la venta o
transaccion.

La inversion descrita a continuacion considerat&@s, y gastos pre
operacionales con precios vigentes en el mercadonanio, hosting y certificados
de seguridad SSL, son necesarios para iniciar lgmoygecto y se deben adquirir por
competencia en precios y caracteristicas adquiadasDaddy ademas de la
utilizacion plantillas gratuitas de Wordpress ytla virtual con woocomerce donde
existe un robot de servicio al cliente, mismasmuee consideraran porgue vienen
incluidas en la compra del dominio. La tabla 11 stizela inversion inicial
requerida:
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Tabla 11

Inversién Inicial para el Proyecto

Descripcion Cantidad Pr_eC|_o Subtotal Total
Unitaro

Equipos de oficina $ 1.500,00

Laptop superior 2% 750,00 1.500,00

Teléfono 2% 45,00 $ 90,00

Aire Acondicionado 1% 500,00$ 500,00

Impresora multifuncion 1% 200,004 200,00

Muebles de oficina $ 300,00

Escritorio y silla regular 2% 100,00% 200,00

Archivadores 2% 50,00 100,00

Activos de la empresa $ 1.800,0

Espacio virtual de trabajo $ 824,16

Dominio & Hosting 12$ 249 % 29,88

Correo corporativo 12% 10,20% 122,40

Certificados SSL 12% 55,99$ 671,88

Espacio fisico de trabajo $ 600,00

Lamparas 3% 40,00$ 120,00

Instalacion eléctrica 1$ 200,06 200,00

Accesorios de bafio I 50,066 50,00

Permiso funcionamiento municipal $ 277,98 277,92

Permiso funcionamiento bomberos a4 30,0D 30,00

Constituciéon de la compafiia $ 365,98 365,94

RUC 1% -8 )

Garantia de renta oficina $ 200,08 200,00

Anticipo de renta mensual 3 200,08 400,00

Gastos pre operacionales $ 1.424,16
Total de la inversion inicial $ 3.224,16

Nota Inversion inicial elaborado por E. Andrade y Miafez, 2019.

Financiamiento

En desarrollo de la propuesta tiene inmersa ingensionetaria, misma que
se va a financiar de con el capital propio de lasras de la idea de negocio a fin de
poder evitar el endeudamiento, esto es posibleldmjo nivel de inversion
requerida para desarrollar el negocio. La tablac@@sidera dichos rubros de

inversion:
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Tabla 12

Plan de inversion del proyecto

Fuente financiamiento Valor %
Capital propio $ 6.100,38100%
Inversion Total $ 6.100,38 100%

Nota Inversion de capital de trabajo y de activossfighaborado por E. Andrade y M. Tuarez, 2019.
Adicionalmente, la tabla 13 indica el capital apdd por cada una de las

propietarias del negocio:

Tabla 13

Capital del accionista

Accionistas propietarios Valor %
Andrade Elizabeth Carolina $ 3.050,190%
Tuarez Maria José $ 3.050,190%
Contribucién total $ 6.100,38 100%

Nota Capital de accionistas elaborado por E. Andralie Juarez, 2019.

Las necesidades de la propuesta

Para el correcto funcionamiento del negocio projougsbe considerarse
gastos adicionales a la inversion inicial entresefle encuentran: los suministros de
oficina que anualmente son muy bajos porque ekasfigico en este modelo de
negocio no tiene muchas exigencias.

La tabla 14, expone los materiales de oficina paranplementacion:
Tabla 14

Suministros de oficina

Suministro de oficina  Cantidad Precio Unitario Total Afo 1

Resmas de papel 16 3,58 35,00
Carpetas archivadores 4 3,08 12,00
Mouse 43 4,00 $ 16,00
Kit Utles de oficina 4% 500% 20,00
Grapadora 2% 2,87% 5,74
Paguete de grapas $ 3,08 15,00
Perforadora 2% 4,003 8,00
Total $ 111,74

Nota Detalle suministros de oficina elaborado por Bdiade y M. Tuarez, 2019.
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En la tabla 15, se detalla los gastos anualesialdnamiento y mantenimiento de
Mater en la web, con una correcta administracion:
Tabla 15

Gastos Administrativos

Gastos Administrativos Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 AB 5

Sueldos y Salarios $ 2.042,26 24.506,40% 25.400,50 $ 26.327,22 $ 27.287,75 $ 28.283,33
Gastos Servicios $ 213,006 2.556,008 2.602,26% 2.649,36$ 2.697,32$% 2.746,14
Suministros y materiales $ 9,3% 111,74$ 11376 $ 11582% 11792 $ 120,05
Total $ 226451 $ 27.174,14% 28.116,53 $ 29.092,41 $ 30.102,99 $ 31.149,52

Nota Detalle de gastos administrativos elaborado pdrigrade y M. Tuarez, 2019.

Para el analisis del gasto operativo respectaartgpra de dominio y hosting
se incluye el asesoramiento por parte del provegdmntenimiento del sitio web,
por lo que estos costos no son existentes y ganto no considerados dentro de

otro apartado de la presente investigacion. Lata6) sefiala los gastos operativos:

Tabla 16

Gastos Operativos

Gasto Operativo Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Dominio & Hosting $ 2,49 $ 29,88 $ 30,42 $ 30,97 $ 31,53 % 32,10
Correo corporativo$ 10,20% 122,40% 12462% 12687 $ 129,17 $ 131,51
Certificados SSL  $ 55,99% 671,88% 684,04% 696,42% 709,03% 721,86
Total $ 68,68 $ 824,16 $ 839,08% 85426% 869,73$% 88547

Nota Detalle de gastos administrativos elaborado périelrade y M. Tuarez, 2019.

Uno de los principales beneficios de este tipordggxrtos es que al ser
proyectos digitales y de medios electrénicos, elimde publicidad a fin de generar
ventas se encuentra en la propia web con costos, by obstante se ha incluido el
alquiler de una valla publicitaria que incluye sefio y la permanencia del mismo
en el primer mes, valla que estara ubicada en etascavenidas mas transitadas de
Guayaquil, Av. Francisco de Orellana, esto no so®permitira llegar a nuestro
mercado meta en el rango de edad propuesto sinmgsi@ermite hacer tangible la

oportunidad a aquellos microempresarios tradicemglgenerar en ellos confianza.

El pago para la publicidad propia del buscadoGdegle es necesario solo el

primer afio, dado que, debido al trafico proyectaata el retail, el sitio web debe
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posicionarse los demas afios entre los primerofades de la busqueda en forma
organica. La tabla 17 plantea los gastos a incurrir

Tabla 17

Gastos de ventas

Gasto de Ventas Mensual Afo 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Redes sociales $ 100,06 1.200,00% 1.221,72$ 1.243,83 $ 1.266,35 $ 1.289,27
Influencers $ 20,00 % 240,00$% 24434%$ 248,77 $ 253,27 % 257,85
Google Ads $ 10,00 $ 120,00

Vayas publicitarias $ 1.000,00% 1.000,00

Total $ 1.130,00 $ 2.440,00% 1.221,72% 1.492,60 $ 1.519,62 $ 1.547,12

Nota Detalle de gastos asociados a las ventas elabpm@dcE. Andrade y M. Tuarez, 2019.

Respecto a los gastos transaccionales, posteuioa aonferencia comercial
con el personal de Paymentez, se proyecta un gagtef$4,75 por la facturacion
exigida por medio de Datafast y $4,75 por bancoet@ue se quiera asociar la
pasarela de pagos del sitio web, se han selec@daadhancos disponibles para el
proyecto: Banco del Pacifico, Banco Guayaquil yd®@aBolivariano a fin de agotar
la totalidad de tarjetas de crédito y débito wditias en Ecuador. Se tienen distintas
tarifas por banco y por tipo de tarjeta, dada kgéda del escenario pesimista se ha
considerado la cuota transaccional variable maspalta la proyeccion de ventas

(Paymentez, 2019b). Las tablas 18 y 19 manifidstanterior expuesto:

Tabla 18

Gasto transaccional fijo

Gasto Fijo Transaccional Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 And Afio 5
Datafast con Paymentez $ 21,28 255,36 $ 259,98 $ 264,69 $ 269,48 $ 274,36
Total $ 21,28 $ 25536 % 259,98 $ 264,69 $ 269,48 $ 274,36

Nota Detalle de gastos fijos asociados a las ventgento a las transacciones elaborado por E.
Andrade y M. Tuarez, 2019.

Tabla 19

Gasto transaccional variable

Gasto Variable Transaccional Por transaccio
Uso de tarjetas de crédito 4,50%

Nota Detalle de gastos variables asociados a lagseaspecto a las transacciones elaborado por E.
Andrade y M. Tuarez, 2019.

98



Dada la particularidad en la logistica de este apdies costos de envios son
pagados por el cliente final, y transferidos simision desde Mater al proveedor de

forma quincenal. La siguiente tabla 20 reflejadesyecciones de costo por envio:

Tabla 20

Proyeccion de costo de envio

Afo Costo promedio envio
Afo 1 $ 3,00
Afio 2 $ 3,05
Afio 3 $ 3,11
Afo 4 $ 3,17
Afo 5 $ 3,22

Nota Proyeccion de variacidn de costo promedio deceowhsiderando inflaacién, elaborado por E.
Andrade y M. Tuarez, 2019.

Sueldos y salarios

Del personal considerado para el presente progectmcuentran
consideradas las autoras para el trabajo en calelggrentes, a fin de poder si es
necesario posterior a los cinco afios la contratad@personal.

Para la proyeccion de salarios, se ha consideeadariacion promedio del
salario basico unificado en Ecuador a fin de préagposibles fluctuaciones en la
estimacion de pago de sueldos y salarios. Esteniaicon se la puede verificar en el

Apéndice D. Se propone la nbmina de la compaiila tbla 21.:

Tabla 21

Nomina de la compafia

SUELDOS Y SALARIOS

Cargo Cantidad Sueldo Beneficios Subtotal Neto a

Pagar
Gerente General 1 3 800,0% 221,10%$ 1.021,10% 1.021,10
Gerente de operaciones 13 800,09 75,60 $ 1.021,10$ 1.021,10
Total Mensual 2 $ 1.600,00 $ 151,20 $ 2.042,20% 2.042,20

Nota Detalle de ndmina y sueldos, elaborado por E.rédey M. Tuarez, 2019.
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Capital de trabajo

Se considerara para la determinacion del capitdfal®ajo los costos asociados los
dos primeros meses del inicio de las operacionés elmpresa y seran considerados
como costos operativos. Es importante consideraidgda la baja inversion de las
propietarias del negocio cualquier fluctuacion setdierta por el patrimonio de cada
una de las accionistas en partes iguales, combs&g\@ en la tabla 22:

Tabla 22

Capital de Trabajo de la Compaiiia

Gastos Administrativos Mes 1 Mes 2 Total

Garantia del arriendo $ 200,00 $ 200,00
Arriendamiento de la oficina $ 200,005 200,00% 400,00
Sueldos y Salarios $ 2.042,26 2.042,20% 4.084,40
Suministros y Materiales $ 9,31% 9,31% 18,62
Total $ 245151 $ 2.251,51% 4.703,02
Gastos Pre Operativos

Lamparas $ 120,00 $ 120,00
Instalacion eléctrica $ 200,00 $ 200,00
Accesorios de barfio $ 50,00 $ 50,00
Permiso funcionamiento municipal $ 277,92 $ 277,92
Permiso funcionamiento cuerpo bc $ 30,00 $ 30,00
Constitucién de la compariia $ 365,94 $ 365,94
Total $ 1.043,86 $ 1.043,86
Gastos Operativos

Dominio & Hosting $ 2,49 $ 2,49% 4,98
Correo corporativo $ 10,20% 10,20% 20,40
Certificados SSL $ 55,99% 55,99% 111,98
Total $ 68,68 $ 68,68% 137,36
Gastos de Venta

Publicidad y Promocion $ 1.130,0G% 130,00% 1.260,00
Total $ 1.130,00 $ 130,00% 1.260,00
Capital de Trabajo $ 3.650,19 $ 2.450,19% 6.100,38

Nota Detalle de capital de trabajo considerando dosesy@or el promedio estdndar requerido en

modelos similares, elaborado por E. Andrade y Marém, 2019.

Célculo de la demanda

Para el célculo de la demanda, se utiliza la pmgagoblacional del INEC en el
rango de edades establecidos en el mercado met®2@h9, posterior se contrastara

frente al porcentaje de utilizacion del interneestas edades como resultado de la
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investigacion de Tecnologias de la Informacion ynGnicacion donde se determina
el consumo de internet por edades , finalmentestdecantidad de personas se
aplicara porcentualmente el nivel de referenciaatepra en linea receptada

mediante las encuentras aplicada a la muestra, seroonsidera en la tabla 23:

Tabla 23
Proyeccion por edades Provincias 2010-2020 y naadion

Edad Poblacion Edad Poblacion Edad Poblacion

18a36  5.250.803 37a54  3.484.999 55a65  1.373.469
18 317.381 37 234.052 55 149.406
19 313.171 38 229.823 56 144.776
20 308.695 39 225.348 57 140.041
21 304.047 40 220.627 58 135.189
22 299.287 41 215.728 59 130.238
23 294.505 42 210.703 60 125.186
24 289.672 43 205.622 61 120.040
25 284.765 44 200.541 62 114.855
26 279.859 45 195.501 63 109.686
27 275.022 46 190.507 64 104.555
28 270.321 a7 185.594 65 99.497
29 265.806 48 180.798
30 261.530 49 176.141
31 257.477 50 171.626
32 253.565 51 167.213
33 249.721 52 162.822
34 245.876 53 158.406
35 242.008 54 153.947
36 238.095

TOTAL 10.109.271

Nota: Adaptado de “Proyeccion por edades Provincias 2000 y nacional”, por Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2019.Elaborado por Eafledy M. Tuarez, 2019.
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En la tabla 24 se destaca la proyeccion de la déaan
Tabla 24

Proyeccion de la demanda

Poblacién en Ecuador en edad del segmento 10.109.271
Poblacién en Ecuador en edad del segmento qaa itiernet 6.211.514
% de compras en internet revelado en encuestas 295,30
Personas que conforman la demanda 5.919.573
Consumo promedio escenario pesimista por persona $ ,2@14
Demanda anual en escenario pesimista $ 1.267.978.586,5
Consumo promedio escenario moderado por persona $ 09163,
Demanda anual en escenario moderado $ 2.741.297.804,05
Consumo promedio escenario optimista por persona $ 3417
Demanda anual en escenario optimista $ 4.246.326965,7
Participacion de mercado 0,043%
Total considerando cuota del mercado $ 545.230,76

¢ Proyectamos la demanda o la comision? 10%
Ingresos esperados por ventas anuales $ 54.523,08
Ingresos esperados por ventas mensuales $ 4.543,59
Pedidos promedio por persona al afio 9
Cantidad de pedidos al afio 2019 2020 22909
Cantidad de pedidos al afio 2021 2022 24762
Cantidad de pedidos al afio 2022 2023 26615
Cantidad de pedidos al afio 2023 2024 28468
Cantidad de pedidos al afio 2024 2025 30321
Promedio de monto por pedido $ 23,80

Nota Metodologia para el calculo de la demanda, edmpor E. Andrade y M. Tuarez, 2019.

Célculo de las ventas

Para el célculo de las ventas se considera el gtionmbtenido de la regresion lineal
gue se basa en datos histdricos de compras engdéménternet recopilados en
(Korntheuer, 2016). La tabla 25 resefia la proyecdilas ventas:

Tabla 25

Proyeccion de ventas

Descripcion  Mensual Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Productos $ 45.435,90$545.230,76 $586.033,24 $626.835,73 $667.638,21 $708.440,69
Ventas $45.435,90 $545.230,76 $586.033,24 $626.835,73 $667.638,21 $708.440,69

Nota Proyeccion de la demanda a cinco afios en bastoaid de transaccion, elaborado por E.
Andrade y M. Tuarez, 2019.

Calculo de la oferta

Para el célculo de la oferta se ha consideradarticypacion del 0,02% del

total de microempresarios registrados en el pafsua consumo promedio por
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pedido de $23,80 considerando la cuota transadgiondarjeta de crédito (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2017a). Tal ga@emplifica en la tabla 26:

Tabla 26

Proyeccién de oferta

Universo 802696
Participacion 0,02%

Total emprendedores afio 1 161
Total pedidos afio 1 22909
Pedidos por proveedor por afio 143
Pedidos por proveedor por mes 12

Consumo promedio por pedido$ 23,80

Nota Proyeccion de la oferta considerando participaegperada, elaborado por E. Andrade y M.
Tuarez, 2019.

El crecimiento proyectado de emprendedores es piopal al crecimiento
de las ventas estimadas para el andlisis de laestsq
La tabla 27 mostrara las proyecciones acerca parteipacion de la
oferta
Tabla 27

Proyeccion de participacion en la oferta

Ao Emprendedores Pedidos Pedido/afio

Afo 1 161 22909 143
Afio 2 174 24762 143
Afio 3 187 26615 143
Afio 4 199 28468 143
Afo 5 212 30321 143

Nota Proyeccion de la oferta proyectada a 5 afios deremdo el crecimiento paralelo de las ventas

esperadas, elaborado por E. Andrade y M. Tuaf#.2

Resultados
A continuacion los resultados financieros del ejercicio de la inversion

propuesta en cinco afios de actividad comercial, se reflejan en la tabla 28 y 29:
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Tabla 28

Flujo de caja proyectado

PERIODOS

Ventas

Envio

INGRESOS ANUALES

PAGO A PROVEEDORES

GASTOS DE ENVIO

GASTOS DE TRANSACCION

Datafast con Paymentez
Uso de tarjetas de crédito

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y demas beneficios
Gastos de Servicios
Suministros y materiales
GASTOS DE VENTAS
Redes sociales

Influencers

Google Ads

Vayas publicitarias

Total Costos Fijos

Total Costos Fijos y variables
OTROS GASTOS
Depreciacion Activos Fios
Flujo Antes de Participacion
(-) Participacion Utlidades
Flujo después de Impuestos
(+) Depreciaciones:

Capital de trabajo

Activos Fijos

Flujo de Caja Neto

Pay Back del proyecto

@ BB

$

MENSUAL
45.435,90 $
5.727,19 $
51.163,08 $

40.892,31 $
5.727,19 $

2.065,90
21,28
2.044,62

2.264,51 $
2.042,28
213,006

9,31
1.130,00 $
100,00
20,00
10,00

1.000,00

3.394,51 $

52.079,90$

62,81
(979,628
(146,943
(832,68
62,81$
$

$
(769,87)%
$

ANO 0

-8

-0 %

-8

- %

-0 %

$

$

$

- 0%

- 0%

-0 %

- 0%

-0 %

$

$

$

$

- $

- 0%

$

- %

- $

- 0%
1.424,16
1.800,00

3.224,16%

3.224,16 S

ANO 1

545.230,76 $
68.726,24 $
613.957,01$

490.707,69%
68.726,24$

24.790,74%
255,36%
24.535,38%

27.174,14%
24.506,40%
2.556,00 %
111,74 $
2.560,00 %
1.200,00%
240,00%
120,00$
1.000,00 $
29.734,14 $

613.958,81%

753,67$
(755,47)$
$
(755,47)$
753,67 $

(181)%
3.22235 $

ANO 2

586.033,24 $
75.629,98 $

661.663,22 $

527.429,92 $
75.629,98 $

26.631,48 $
259,98 $
26.371,50 $

28.116,53 $
25.400,50 $
2.602,26 $
113,76 $
1.466,06 $
1.221,72 %
24434 $

- 3

- 8
29.582,59 $

659.273,97 $

753,67 $
1.635,59 $
24534 $
1.390,25 $
753,67 $

2.143,92%
5.366,27 S

ANO 3

626.835,73 $
82.761,11 $

709.596,84 $

564.152,15 $
82.761,11 $

28.472,30 $
264,69 $
28.207,61 %

29.092,41 $
26.327,22 $
2.649,36 $
115,82 $
1.492,60 $
1.243,83 %
248,77 $

- 8

- 8
30.585,01 $

705.970,57 $

753,67 $
2.872,60 $
430,89 $
244171 $
753,67 $

3.195,38 $
8.561,65 $

ANO 4 ANO 5
667.638,21 $ 708.440,69

90.125,61$% 97.729,60
757.763,82 $ 806.170,29
600.874,39 $ 637.596,62

90.125,61$% 97.729,60

30.313,20$ 32.154,19

269,48 $ 274,36

30.043,72% 31.879,83

30.102,99 $ 31.149,52

27.287,75$% 28.283,33

2.697,32 % 2.746,14
117,92 $ 120,05
1.519,62 $ 1.547,12
1.266,35 $ 1.289,27
253,27 $ 257,85

- % R

- $ -

31.622,60 % 32.696,64
752.935,80 $ 800.177,05
28,50 $ 28,50
4.799,52 $ 5.964,74
719,93 $ 894,71
4.079,59 $ 5.070,03
28,50 $ 28,50
4.108,09 $ 5.098,53

12.669,74 S 17.768,27

Nota Flujo de caja proyectado a cinco afos, elabopmid. Andrade y M. Tuarez, 2019.
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Tabla 29
Estado de pérdidas y ganancias

MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS NETAS $ 545.230,76 $ 586.033,24% 626.835,73 % 667.638,21 $ 708.440,69
ENVIO $ 68.726,24 $ 75.629,98% 82.761,11 % 90.125,61 $ 97.729,60
INGRESOS BRUTOS $ 613.957,01$ 661.663,22% 709.596,84 $ 757.763,82 $ 806.170,29
GASTOS DE TRANSACCION $ 24.790,74 $ 26.631,48% 28.472,30$ 30.313,20 % 32.154,19
Datafast con Paymentez $ 255,36 $ 259,98% 264,69 $ 269,48 $ 274,36
Uso de tarjetas de crédito $ 24.535,38 $ 26.371,50% 28.207,61 % 30.043,72% 31.879,83
PAGO A PROVEEDOR $ 490.707,69 $ 527.429,92% 564.152,15% 600.874,39 $ 637.596,62
GASTOS DE ENVIO $ 68.726,24 $ 75.629,98% 82.761,11 $ 90.125,61 % 97.729,60
GASTOS OPERATIVOS $ 824,16 $ 839,08% 854,26 $ 869,73 $ 885,47
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 27.174,14 $ 28.116,53% 29.092,41 $ 30.102,99 % 31.149,52
Sueldos y Salarios y demas beneficios 24.506%0 25.400,50% 26.32722 % 27.287,75% 28.283,33
Gastos de Servicios $ 2.556,08 2.602,26% 2.649,36 $ 2.697,32% 2.746,14
Suministros y materiales $ 111,74 113,76% 11582 % 117,92 $ 120,05
GASTOS DE VENTAS $ 2.560,00 $ 1.466,06$% 1.492,60 $ 1.519,62 % 1.547,12
Redes sociales $ 1.200,00 $ 1.221,72% 1.243,83% 1.266,35% 1.289,27
Influencers $ 240,00 $ 244,34% 248,77 $ 253,27 % 257,85
Google Ads $ 120,00 $ - $ -8 - % -
Vayas publicitarias $ 1.000,00 $ -
OTROS GASTOS $ 753,67 $ 753,67% 753,67 $ 28,50 $ 28,50
Depreciacion $ 753,67 $ 753,67% 753,67 $ 28,50 $ 28,50
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (1.579,63) $ 796,51 % 2.018,34 $ 3.929,79 $ 5.079,27
Participacion de Utiidades (15%) $ 11948 $ 302,75 $ 589,47 $ 761,89
$ (1.579,63) $ 677,04% 1.71559% 3.340,32% 4.317,38
Impuesto a la Renta (22%) $ 148,95 $ 37743$ 73487 $ 949,82
UTILIDAD NETA $ (1.579,63) $ 528,09 % 1.338,16 % 2.605,45 $ 3.367,56

Nota Estado de pérdidas y ganancias proyectado a aifies, elaborado por E. Andrade y M.
Tuarez, 2019.

TIR.

Para la presente propuesta de negocio, la TIR lhem@aa de Retorno para el
presente proyecto es de 52%. Este resultado del@siarse con la TMAR vy las
expectativas de ganancia del inversionista, el \&Nnayor a cero por lo que

financieramente el modelo propuesto con sus raspscupuestos figura como

factible.

Tabla 30

Ratios Financieros

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de Caja Neto $ (1,813  2.143,92%  3.19538%  4.108,09 % 5.098,53
Inversion Fija $ (1.800,00)

Inversién Corriente $ (1.424,16)

Resuttado $  (3.224,16% (1,81)$  2.143,92%  3.19538%  4.108,09 % 5.098,53
Pay Back $  (3.224,16% (3.225,97)% (1.082,05)$ 2.11333$  6.221,42%  11.319,95

Nota Mediciones financieras proyectadas a cinco aiteyorado por E. Andrade y M. Tuarez, 2019.
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Para el célculo de la TMAR, dado que el modelotekio es pesimista se
tomaron tres consideraciones de TMAR calculadas g@s modelos de negocio
digital no tradicionales en Ecuador en 2019 y $a t@gente de préstamo en
Produbanco donde las socias realizan actualmestehsuros, de esto se calculo el

promedio y se duplicé para ajustarlo al modeloc@ssidera el analis en la tabla 31:

Tabla 31

Andlisis TIRy VAN

TMAR 14,85%
TIR 52%
VAN $ 5.420,52

Nota Analisis de TIR y VAN, elaborado por E. Andrag#. Tuarez, 2019.
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Conclusiones

Se puede concluir que el desarrollo de la invesitigade mercado del
presente proyecto, es beneficioso como oporturdeéaemprendimiento en el
Ecuador. Esto se debe basicamente a que la teadeekfuturo de los
consumidores se dirigue hacia exigencias en las/auiones y con esto, el
surgimiento de negocios no tradicionales.

Los fundamentos tedricos estipulados en el proyamtgplementaron parte
de la estructura de la propuesta, en definitivgarfon la creacion de una logistica de
operacion eficiente. En los cuales se destacaunsirid 4.0, logistica 4.0, marketing
4.0, cadena de suministro enfocada al cliente.

Las metodologias dentro de la investigacion fue®enfoque mixto, es
decir; cualitativa y cuantitativa. Lo que permitiéfinir las caracteristicas de un
consumidor ecuatoriano bajo la premisa del augeterhet, mismo que considera
gue existen varios factores para que un indivigqueeste para realizar compras en
linea, entre estos los mas relevantes: seguridaasetatos, confibilidad, variedad de
ofertas, seriedad y tiempos de entrega.

Respecto a las metodologias financieras, se camdug lalrasa Interna de
Retorno(TIR) asciende al 52 %, y por lo tanto este valgera laTasa Minima
Atractiva de RetorngTMAR), este valor desciende a 14,85%. Su valaraaeto
es mayor a cero con $5420,52, y en consecuencagsera que es rentable.

El plan de negocios muestra que mientras el prarestencargue del envio
con responsabilidad y acorde a los tiempos dega#stimados, la cadena de
suministro es mucho mas eficiente. Por otra pkasegalianzas con pasarelas de pago
como Paypal y Paymentez generan confianza ereeltelrespecto a la seguridad de
sus datos.

Las plantillas de woocommerce y otras herramiectaso WordPress y
GoDaddy, son idoneas para el prototipo de preséntéinal de la plataforma virtual

de comercio electronico.
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Recomendaciones

Se recomienda continuar con el crecimiento e inyasn de este tipo de
proyectos, que aporten a un impacto positivo gascbonomia del pais y su
conocimiento tecnoldgico.

Por otro lado, las autoras creen pertinente meacigue las entidades
universitarias y gubernamentales promuevan progant@ntivos, que no solo
generan valor agregado y sino que permiten incarpotelecto y aportaciones
nuevas al area tecnoldgica del pais.

Del mismo modo, tomar a consideracién que panaskercion de una empresa
corporativa en internet, es de vital importancipdalicidad empleada por medios

digitales y un enfoque a la satisfaccion al cliente
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Apéndices
Apéndice A
Instrumentos para la investigacion, entrevistas ydcus group.
Los instrumentos utilizados durante el procesostigativo son detallados en

secciones claves, con el fin de ser utilizados geéeaentes etapas:

— Grabadora de audio
— Teléfono inteligente
8 — Entrevista —
g,
.?-} — Modele de negocio impreso
-
a
E — Cémara Fotografica
51
]
a
="
g
i Caleuladora
=5
2 Investizacion
Computadora
Apéndice B

Organigrama de la organizacion

Gerente de

Operaciones
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Apéndice C

Proceso de compra de la plataforma

1.ENTRA A
WWW.MATERDM.COM

El primer paso es entrar al portal, www.materdm.com e
Inicia sesion esto nos ayudara a poder predecir tus
preferencias y poderte sugerir productos que podrian

Simples pasos para
comprar tus productos

2, ENCUENTRA TUS
PRODUCTOS

Entra a nuestra tienda, encontraras de todo;
maquillaje, ropa, chocolates.. recuerda que

puedes filtrar por categoria de productos.

3. FINALIZA TU COMPRA

Ingresa los datos para los datos del envio,
tu direccion de envio y facturacion,
selecciona tu medios de pago preferido y
recuerda que tus datos viajan seguros en
nuestro portal, con doble encriptacion.

gustarte, asi tambien podremos almacenar informacion
para enviarte tus productos.

3. LLEVALOS AL CARRITO

Una vez tengas todo lo que necesitas, ve
agregando uno a uno al carrito de compras
donde puedes ir revisando el monto de tu
compra.

4. RECIBE TUS PRODUCTOS

Ahora solo resta esperar recibiras tus
productos de entre 48 y 72 horas
laborables, para mas detalles porfavor
revisa nuestra politica de entrega de
productos.
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Apéndice D
Fluctuaciones para la Estimacién de Pago de Sueyddalarios

P -
Salario Incremento Inflacion

Ao Biasico  porcentual anual %o
2000 536,60 a1.00
2001 583,63 51.33% 2244
2002 510490 22 48% 936
2003 512921 2317% 6.07
2004 513562 4.96% 1.%3
2005 515000 10.60% 3,13
2006 516000 6.67% 287
2007 317000 6.25% 3.32
2008 320000 17.65% 8.83
2000 521800 0.00% 431
2010 524000 10.09%% 333
2011 526400 10.00% 541
2012 520200 10.61% 416
2013 531800 8.90% 270
2014 534000 6.92% 3.67
2015 335400 4.12% 3,38
2016 336600 3,390 1.12
2017 337500 246% 020
2018 538600 2.93% 027
2019 538400 207% 019

Promedio de incrementos en el
e 3 s 3.65%
salario basico
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