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RESUMEN

Las herramientas digitales son usadas como alternativa para el comercio, en donde
las grandes compariias controlan los mercados, la caracteristica de un negocio de
servicio con modelo de dropshipping es poder brindar la oportunidad a las pequefias
y medianas empresas de poder competir en nuevos mercados, facilitando la
interaccion entre el proveedor y el consumidor. La principal ventaja del
dropshipping es su modelo de negocio basado en la venta de productos consignados
mediante el uso de plataformas virtuales, en donde se debera garantizar la entrega
del articulo salvaguardando la informacion de los consumidores todo a cambio de
una comision por cada venta realizada.

El presente trabajo es de tipo “emprendimiento” y consiste en determinar la
factibilidad para la creacién de una empresa dedicada a ofrecer productos de
consumo selectivo a través del servicio E-commerce en la provincia de Santa Elena,
mediante un analisis de la situacion actual de la provincia respecto al comercio
electronico, mediante el desarrollo de un estudio de mercado y proponer la
implementacion de una empresa que ofrezca el servicio de dropshipping en la
provincia de Santa Elena.

Palabras claves: E-commerce, dropshipping, mercado, modelo de negocios,
tecnologia.
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ABSTRACT

Digital tools are used as an alternative for commerce, where large companies
control the markets, the characteristic of a service business with a dropshipping
model is to be able to offer small and medium businesses the opportunity to compete
in new markets, facilitating the interaction between the supplier and the consumer.
The main advantage of dropshipping is its business model based on the sale of
consigned products through the use of virtual platforms, where the delivery of the
article must be guaranteed, safeguarding all consumer information in exchange for
a commission for each sale made.

The present research work consist in determining the feasibility for the creation of
a company dedicated to offering selective consumption products through the E-
commerce service in the province of Santa Elena, through an analysis of the current
situation of the province with Regarding electronic commerce, the implementation
of a company that offers dropshipping service in the province will be determined
through the development of a market study.

Keywords: E-commerce, dropshipping, market, business model, technology.
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INTRODUCCION

El presente trabajo servird como base para determinar la viabilidad de la creacion
de un empresa que ofrezca el servicio E-commerce a los negocios comerciales de
la provincia de Santa Elena que se dedican a la venta de productos de consumo
personal, a través de la realizacion de un estudio de mercado, técnico,
administrativo, legal y financiero, con la finalidad de brindar un servicio innovador
gracias a la implementacion de la tecnologia, en conjunto con el uso de las nuevas
redes de comunicacion, logrando asi poder cambiar el método de comercializacion

tradicionalmente empleado en los diferentes mercados a nivel provincial y nacional.

Millones de negocios tradicionales inician con mayor frecuencia la transicion hacia
un E-commerce de calidad con el que satisfacer las demandas del publico. Con el
paso del tiempo los modelos empresariales deben ir adaptandose a los nuevos
habitos de consumo de los clientes. En el 2013 en Espafia segun el Instituto
Nacional de Estadistica (INE, 2010), un 32% de la poblacién realizd6 compras

online.

En los Gltimos afios se ha disparado el E-commerce en todo el mundo: segln datos
del INE durante el segundo trimestre de 2017 la facturacién del comercio
electronico aumento6 un 23,4% en Espafia respecto al mismo periodo en 2016, que
traducido en cifras son mas de 7.300 millones de euros, segin la(Comisién

Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC)., 2016)



Segun (EI Departamento de Comercio de Estados Unidos, 2011) en EEUU el E-
commerce representé el 13% de las ventas totales minoristas del pais en 2017, con
un 16% de crecimiento con respecto 2016, se gasto un total de 453.460 millones de
dolares por parte de los norteamericanos en compras a minoristas en 2017, y se

registré un aumento del 16% en comparacion con el afio anterior.

Los minoristas obtuvieron mas de 5.076 billones de délares en ventas online en el
2017, con un aumento del 4,4% en comparacion con el 2016. En donde este hecho
represento el 49,4% del crecimiento de ventas minoristas del 2017, frente al 41,6%
del 2016. En el ultimo trimestre de 2017, el comercio electronico representé el

14.,8% del total de ventas minoristas de EEUU.

Segun el estudio elaborado por (America Economia Intelligence, 2012) el comercio
electrénico ha venido creciendo a nivel de América Latina. En donde las ventas
online superaron los 4.300 millones de dolares, gracias a los menores costos de la
conexién y a la mayor competencia en el sector de telecomunicaciones, en América
Latina se ha visto un crecimiento de afiliados en todos los segmentos, lo cual hace
crecer la cantidad de usuarios conectados que se convertirdn en compradores

activos.

El alto crecimiento de las tarjetas de crédito en la region se debe a que el 80% de
las personas que compran por Internet tienen banda ancha en donde se han

convertido en los mejores usuarios del comercio electrénico.



El estudio de (Ministerio de Comercio e Industrias, 2006)mostr6 que el 83% de los
usuarios de Ameérica Latina prefiere la tarjeta de crédito para hacer sus pagos por
Internet, seguido de la transferencia bancaria (9%) y pago en efectivo (6%), sin
contar el potencial que ofrecen las tarjetas débito, que lentamente comienzan a

utilizarse para hacer pagos por Internet.

A nivel regional, Brasil es el lider del mercado con més de 28,000 millones de
dolares en ventas por comercio electronico en 2018, seguido por México, con
18,000 millones, mientras que Argentina generd 11,000 millones y Colombia 6,000

en ingresos por ventas de productos en linea durante el afio

El comercio electronico, conocido también como E-commerce, es una manera de
comprar y vender productos o servicios, a través de redes informaticas y del
internet, principalmente. Gracias a la masificacion del uso del internet, en donde en
el Ecuador abarca a mas de la mitad de la poblacion. Este tipo de comercio crecid

vertiginosamente en el mundo, moviendo millones de dolares.

En el Ecuador se han implementado las ventas a traves de plataformas en linea,
entre los mas usados estdn MercadoLibre, OLX, Yaesta.com, asi como el uso de
aplicaciones mdviles en donde los usuarios deben tener acceso a internet para
realizar sus compras de articulos y servicios por internet. En cuanto al perfil general
de los compradores en linea se encuentran las personas con estatus medios y altos

con edades comprendidas entre los 18 y 45 afios por lo general.



Para que en el Ecuador se pueda desarrollar el comercio electrénico con éxito es
necesario lograr una mayor penetracion de internet a nivel nacional y que los planes
de datos moviles se encuentren a un costo accesible para sus usuarios, ademas se
debe redisefiar los portales web para que estos cumplan con los estandares de

accesibilidad web y seguridad para todos los usuarios.

Las empresas de comercio electronico deben buscar brindar a los usuarios las
condiciones de seguridad optimas para salvaguardar los datos de sus clientes, para
asi poder evitar que la desconfianza de la gente afecte las compras en internet

impidiendo el crecimiento del comercio electronico en el Ecuador.

La expansion del E-commerce se debe al uso de las Tecnologias de la Informacion
y Comunicacion (TIC), en donde permite enlazar al vendedor con el consumidor;
ademas permite dinamiza y diversifica la economia. Por ello, el fomento del
comercio electrénico contribuye al desarrollo de nuevas plataformas de venta para
pequefias y medianas empresas para que estas pueden realizar su comercializacion

tanto a nivel nacional como internacional.

Dentro del Planteamiento Del Problema en el Ecuador el éxito de las grandes
empresas se debe a su capacidad de adaptarse a las tendencias del mercado, uno de
los cambios mas notorios es la incorporacion de la tecnologia a los medios de
comercializacion a nivel global, gracias a los dispositivos electronicos que nos

permiten acceder desde cualquier parte del mundo.



Gracias a la incorporacion de las TIC en los modelos de negocios las empresas se
han modernizado con el Unico fin de poder satisfacer las necesidades de sus
consumidores permitiéndoles competir en nuevos mercados, superando a la

competencia y obteniendo mayor rentabilidad a bajos costos

El crecimiento del comercio electronico en América Latina presenta varios desafios
que los inversionistas deben superar, partiendo desde los procesos logisticos,
pasando por los desafios de seguridad durante las transacciones, hasta las
regulaciones de pago por compradores sofisticados o consumidores sin cuentas

bancarias.

El comercio electrénico es una herramienta que ha permitido cruzar las fronteras de
la distancia, permitiendo realizar transacciones de forma répida y eficaz. Este tipo
de comercio en el Ecuador se encuentra en desarrollo segun CECE, pero uno de los
grandes problemas que conlleva la implementacién de un modelo de negocio
electronico es la confianza que se debe generar con el consumidor al momento de

realizar las compras.

En la actualidad las grandes empresas son las que controlan los mercados debido al
alcance y recursos que manejan. EI Ecuador es un pais en via de desarrollo en
cuanto a los modelos de comercio electronico en las empresas, uno de los
principales factores para el buen funcionamiento de un modelo E-commerce es la
confianza y seguridad que se genera hacia los clientes al salvaguardar la

informacion de confidencialidad.



Los pequefios negocios estdn cesando sus actividades por la falta de la
incorporacion de las TIC en sus modelos de negocios debido a que los
consumidores del siglo XXI suelen optar por alternativas en donde les sea mas facil

y &gil la adquisicion de un producto o servicio desde la comodidad de sus hogares.

La formulacién del problema en el presente trabajo plantea la siguiente pregunta:

¢Que tan factible es la creacion de una empresa que oferte productos personales de

consumo selectivo a través de un servicio E-commerce?

Sistematizacion

» ¢Que tan factible es la creacion de un negocio que ofrezca el servicio E-
commerce?

» ¢Cudles son las estrategias de comercializacidbn mas apropiadas para un
negocio E-commerce?

» ¢Que tipo de impacto causaran las ventas de productos a través de una

plataforma virtual?

Considerando la tematica, el objetivo general del trabajo de investigacion es:
Determinar la factibilidad de la creacion de una empresa que ofrezca el servicio E-
commerce a través de la implementacion de un estudio de factibilidad para la

comercializacion de productos de consumo selectivo.



a) Para el cumplimiento del objetivo se establecieron las siguientes tareas
cientificas: a) Determinar el nivel de aceptacion que tendrd un negocio E-
commerce mediante la aplicacion de instrumentos de investigacion.

b) Definir las estrategias de comercializacion para un negocio E-commerce a
través de la consulta de varios autores.

c) Determinar el impacto que genera vender productos mediante una

plataforma virtual.

El presente trabajo se sustentara en la siguiente Idea a defender “En la provincia
de Santa Elena es factible la implementacion de un sistema E-commerce”. Lo cual

sera fundamentado, conceptualizado y analizado a lo largo de la investigacion.

La justificacion tedrica del presente trabajo se sustenta en diversos criterios que
orientan la realizacion del estudio relacionado con la factibilidad de la creacion de
una empresa con el servicio de E-commerce, sabiendo que tiene su origen en el

avance de la Internet en el mundo como un canal primario de comunicacion.

El comercio electronico se ha vuelto una alternativa para la forma cotidiana de
realizar todo tipo de negocios, y con ello se da la necesidad de encontrar una forma
en donde los usuarios tengan la confianza en que la contratacion por este medio es

segura.

El E-commerce ha sufrido una expansion imparable desde los inicios de la era de

la informacion, convirtiéndose asi en una de las actividades mas relevantes de la



economia nacional e internacional, llegando a ser cada vez méas una alternativa
como un nexo entre el cliente y proveedor, consistiendo basicamente en poder
acceder a una tienda virtual donde se puede visualizar catalogos virtuales, realizar
distintas consultas de precios y posteriormente pasar a comprar un producto, todo

ello sin necesidad de salir de casa, ya que también se ofrece envio a domicilio.

El Mapeo del trabajo sera el siguiente, El capitulo | se refiere a la literatura de la
investigacion, contiene trabajos relevantes relacionados con la tematica estudiada
tales como: el desarrollo de teorias y conceptos que se encuentran en el marco
tedrico segun el capitulo, dimensiones e indicadores del tema y el marco legal de la

investigacion que amparan el estudio realizado.

En el capitulo 11 se presenta la metodologia de investigacion a utilizada y los
materiales usados para el respectivo estudio; es decir se detalla el tipo de
investigacion a desarrollarse, los métodos usados en el trabajo y las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos que se van a aplicar en el desarrollo del

trabajo.

El Capitulo Il es donde se presenta el analisis de los resultados, los datos
recopilados en cuadros y graficos con su respectivo andlisis, ademas de las
respectivas limitaciones que se presentaron durante la realizaciéon de la
investigacion, los alcances de los resultados obtenidos a través de la investigacion

y la propuesta, conclusiones y recomendaciones del estudio.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. Revision de literatura

Segun (Valencia & Castro Jara, 2014) en su trabajo de titulacion “Estudio para la
implementacion de ventas en linea nacional e internacional de la tarjeta Roja
USFQ” cuyo objetivo es investigar los tipos de servicios que desean recibir los
estudiantes que poseen una tarjeta Diners, asi como la frecuencia de uso en sus

compras en linea nacionales e internacionales.

Dentro de la presente investigacion se logré obtener datos primarios y secundarios.
Dentro de los datos primarios se encuentran la informacion recolectada por medio
de encuestas a los participantes; los datos secundarios se refieren a aquellos
comprobados por fuentes externas que sirven de referencia dentro de la tesis. Se
selecciona una muestra a la cual se le solicitard informacion sobre la
implementacién del servicio de compras en linea, en qué tipo de tiendas realizarian
sus compras y cudles son los articulos de compra de preferencia utilizando dicha

tarjeta.

Los resultados obtenidos demuestran que los encuestados destacan con un 51,53%
que desearian recibir por parte de la tarjeta USFQ Diners, en los que se incluya las
compras en el exterior y avances en efectivo. Las tiendas en las que realizarian sus

compras serian principalmente en tiendas de venta exclusiva de marca y Amazon.



En tiendas nacionales se nota una preferencia hacia comprar en tiendas como
Mercado Libre y tiendas de venta exclusiva de marca. Esto muestra que los
participantes se ven interesados por realizar compras online dejando como
anteceden a empresas ecuatorianas que deben implementar el servicio de compra
en linea aumentando asi su oferta e ingresos cubriendo las expectativas de los

consumidores.

Segun (Santana & Calderon Morillo, 2011)en su trabajo de titulacion “Plan de
negocios para la Creacion de una Plataforma de Negocios para compra de regalos

online en Quito”

Cuyo objetivo es realizar alianzas estratégicas de por lo menos dos afios con
proveedores de marcas reconocidas y posicionadas en el mercado, para generar
trafico de usuarios y crear confianza en el consumidor final y fomentar la compra

final.

Se realiz6 una investigacion de mercado basada en recoger tanto informacion
primaria como secundaria, el instrumento fue una encuesta cuantitativa para
conocer los habitos y lugares de compra, con la finalidad de identificar las
preferencias y necesidades de los consumidores al momento de comprar regalos, en
la ciudad de Quito. La informacion sobre tendencias de uso de plataformas
tecnoldgicas de las empresas y consumidores se lo obtuvo de fuentes secundarias,
considerando que son muy veridicas, ya que se obtiene informacion de caracter

publico como de instituciones especializadas en el tema
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El estudio muestra como resultado que existe oportunidad de negocio, hay un nicho
que requiere atencidn y no encuentra una alternativa local y el 80% de las personas
encuestadas cubren el perfil del consumidor al que se quiere llegar, para suplir sus

necesidades, a traves de la plataforma de negocios.

Segun (Matute Maya, 2018) en su trabajo de titulacién “El E-commerce y su
impacto en el comportamiento del consumidor del distrito metropolitano de Quito
durante el ano 2018, cuyo objetivo es analizar como influye el E-commerce en la
intencién de compra online realizada por el consumidor del Distrito Metropolitana

de Quito.

Se emplearon distintas metodologias en donde la presente investigacion se basara
en dos fuentes de informacidn; la primera correspondera a las encuestas realizadas
a los consumidores del Distrito Metropolitano de Quito y la secundaria

correspondiente a las fuentes bibliograficas consideras como base documental.

Asi como por su naturaleza en donde la observacion del comportamiento del
consumidor y el avance tecnoldgico en las nuevas formas de negociacion permiten
realizar una investigacion empirica, y se usO la investigacion de marco
investigativo: los datos seran obtenidos de la aplicacion de encuestas a los

consumidores del Distrito Metropolitano de Quito segin su zona geografica.

Los resultados obtenidos demuestran que los principales motivos por los cuales los
consumidores del distrito metropolitano de Quito realizan sus compras por internet

es en primer lugar las ofertas y descuentos que los portales web ofrecen a sus
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clientes, seguido del precio el cual se encuentra relacionado con las ofertas y
descuentos, sin embargo, gran parte de las personas encuestadas afirman que este

beneficio solo lo obtienen en péaginas que pertenecen al exterior.

Segun (Ramirez Jaramillo, Carlos Daniel, Moreira Zambrano, 2014) desarrollo e
implementacion de una tienda virtual utilizando e-commerce, caso préctico tienda
virtual para material eléctrico y telefonico de media y baja tension para la empresa
ORGATEC, cuyo objetivo es desarrollar e implementar una tienda virtual,
considerando el caso practico tienda virtual para material eléctrico y telefonico de

mediana y baja tension para la empresa “ORGATEC”.

El proyecto inicialmente se planteard como una investigacion documental, ya que
exige una recopilacion masiva de conceptos de E-commerce asi como las
herramientas a utilizarse. Estara basada en propuestas concretas, soluciones reales

y conocimientos fundamentados.

La investigacion se tornara descriptiva, con la ayuda de la informacion recolectada
y comprendida. Los resultados de este tipo de investigacion se ubican en un nivel
intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se refiere.
Posteriormente se realizard una investigacion analitica, descubriendo todos los

elementos que componen la naturaleza del tema, causas y efectos.

Los resultados obtenidos demuestran una existencia en el mercado gestores de

comercio electronico que deberian ser considerados para su implementacion en
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pequefias y medianas empresas. E-commerce, brinda muchas facilidades de disefio
al ser una herramienta de uso libre, de licencia GPL, y poseer varias plantillas
aplicables, lo cual da la libertad de adecuar la interfaz de la tienda como el cliente

lo decida.

Se implementé el gestor E-commerce en la empresa “Orgatec” y se comprobd su
funcionalidad, incluso ajustandole las opcionales de administracién a las politicas

de la empresa.

Segun (Sanchez Suérez, 2017) en su trabajo de titulacion “Analisis del E-
Commerce en la gestion de los negocios internacionales caso Pichincha-Ecuador”
cuyo objetivo es analizar el impacto del E-commerce en la gestion de los negocios

internacionales.

Durante la investigacion se decide tener un enfoque cartesiano ya que el hecho de
acoger algo como una verdad absoluta no entra en las caracteristicas del proyecto,
si bien el proyecto tiene como finalidad analizar la incidencia del E-commerce en
la gestiobn de los negocios internacionales no podemos llegar a simples
deliberaciones como afirmar que efectivamente es bueno o malo su impacto, por
ellos al utilizar un enfoque del tipo cartesiano podemos dividir el problema en tantas

partes sea posible con el fin de resolver de mejor manera el problema que se plante.

Como resultado es preciso destacar que una vez que los negocios entran en el uso

del e-Commerce deben entender todo lo que involucra usar esta herramienta, con el
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fin de que se puedan aprovechar todos los beneficios que el uso de esta herramienta

pueda aportar para sus negocios.

Es Importante destacar que para un negocio internacional a través del e-Commerce
0 sin él es preciso que Ecuador tenga relaciones comerciales sustentables y
duraderas con varias naciones, ya que esto permitira que las transacciones compra-

venta se realicen con mayor facilidad y generen beneficio.

1.2. Desarrollo de las teorias y conceptos

Variable independiente: Creacion de empresas

(C. P. Sierra, 2017)define a la organizacion como un ente dedicado a realizar
actividades industriales, comerciales o de prestacion de servicios. Algunas tienen

fines de lucro, es decir, buscan generar valor econémico.

Segun (José Moyano, 2011) las empresas son consideradas como un sistema abierto
en donde interacttan en efecto de una serie de entradas (inputs) tales como recursos
materiales, financieros e informacion en donde los someten a un proceso de

transformacion y acabo final.

Las empresas son instituciones que suelen buscar un fin de lucro a través de la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores mediante la oferta de un

producto o prestacion de un servicio.
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Estudio de factibilidad

Segun (Inc, 2014) la investigacion de factibilidad en un proyecto que consiste en
descubrir cuéles son los objetivos de la organizacién, luego determinar si el
proyecto es Util para que la empresa logre sus objetivos. La bisqueda de estos
objetivos debe contemplar los recursos disponibles o aquellos que la empresa puede
proporcionar, nunca deben definirse con recursos que la empresa no es capaz de

dar.

(Rodrigo Varela V., 2014)define a la factibilidad como las posibilidades necesarias
para lograr un determinado proyecto, el estudio de factibilidad es el analisis que
realiza una empresa para determinar si el negocio que se propone sera bueno o malo,

y cuales seran las estrategias que se deben desarrollar para que sea exitoso.

De este modo podemos decir que la factibilidad es el resultado presentado en una
propuesta a través de los estudios técnicos, administrativos, legales y financieros

sobre la inversion de un proyecto.

Factibilidad Operativa

Segun (UPEL, 2003) lo describe como una especificacion por escrito de los lapsos,

etapas, actividades y recursos disponibles para la investigacion.

15



Segun (Balestrini A, 2007) lo sefiala como el planteamiento de las metas, tiempos

de ejecucidn, etapas y actividades propias del proceso de investigacion.

La factibilidad operativa forma parte de una investigacion, en donde permite
determinar los distintos procesos, asi como de los tiempos necesarios para el

desarrollo de la misma.

Factibilidad técnica

(Martinez, Javier Mauricio, 2016) se refiere a los recursos necesarios como
herramientas, conocimientos, habilidades, experiencia, etc., que son necesarios para

efectuar las actividades o procesos del proyecto.

(Nufez Jiménez, 2000)define a la factibilidad técnica como elementos tangibles,
durante el proyecto se pueden considerar si los recursos técnicos actuales son

suficientes o deben complementarse.

Se refiere a los materiales fisicos necesarios, asi como del recurso intelectual que

deben poseer los miembros encargados de la ejecucion del proyecto.

Factibilidad Econdmica

Segun (Martinez, Javier Mauricio, 2016)son los recursos econdémicos y financieros

necesarios para desarrollar o llevar a cabo las actividades o procesos y/o para
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obtener los recursos basicos que deben considerarse como: el costo del tiempo, el

costo de la realizacion y el costo de adquirir nuevos recursos.

(NURez Jiménez, 2000)la define como uno de los elementos mas importante ya que
a través de él se solventan las demas carencias de otros recursos, es lo mas dificil

de conseguir y requiere de actividades adicionales cuando no se posee.

Se refiere a la inversion disponible para la ejecucion de un proyecto, define el
alcance en términos economicos a traves de la toma de un presupuesto
proporcionado por las partes interesadas se puede definir con exactitud en novel de

financiamiento.

Estudio de mercado

Segun (Martinez, 2006) el estudio de mercado abarca la investigacion de algunas
variables sociales y econdmicas que condicionan un proyecto aunque sea ajena a
esté, entre ellas se pueden mencionar factores tales como el grado de necesidad o la

cuantia de la demanda de los bienes o servicios que se requieren producir.

Segun (Chain, 2011)la economia es la ciencia que estudia el mercado o el objeto de
elegir la mejor forma de asignar recurso limitados a la produccién de bienes y
servicios que satisfagan la necesidad y los deseos limitados de los individuos de la

empresa.
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El estudio de mercado permite determinar la viabilidad que tendrén los estudios
realizados sobre la demanda de un bien o servicio presentado por una empresa en

el mercado.

Mercado

Segun (Keller, 2016) tradicionalmente un mercado era un lugar fisico donde

compradores y vendedores se reunian para comprar y vender bienes.

Segun (Hernandez Garnica, Clotilde Maubert Viveros, 2009) un mercado es la

suma de todos los compradores reales y potenciales de un mercado.

El mercado puede ser considerado como un espacio fisico o virtual en donde se
retnen los ofertantes y demandantes para realizar la compra-venta, el objeto puede

ser tangible o intangible, dependiendo de la necesidad del consumidor.

Producto

(Keller, 2016)define al producto como un bien que se oferta a los consumidores,
prefieren productos que ofrezcan la mayor calidad, rendimiento o caracteristicas

innovadoras.

Segun (Armstrong Gary, 2015) se define al producto como todo lo que se puede
apreciar a un mercado para atencién, adquisicion, uso 0 consumo que pueda

satisfacer un deseo o una necesidad.
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Un producto es aquel objeto o servicio que se oferta de acuerdo a la demanda que

se presenta en un mercado con la Unica finalidad de satisfacer una necesidad.

Plan de negocios

Segun (Olivér, 2004) el plan de negocios es un documento formal y debidamente
estructurado que sirve como mapa 0 guia de gestion durante un periodo o para una
mision determinada, su finalidad puede ser méas explicita y obedecer a distintos

momentos y motivos.

(C. P. Sierra, 2017)define al plan de negocios como el estudio de la informacion
donde se describe un negocio, se analiza la situacion del mercado y se establecen
las acciones que se realizaran en el futuro, junto a las correspondientes estrategias
gue seran implementadas, tanto para la promocion como para la fabricacion del
producto; contiene entre sus puntos principales la evaluacion sistemética e integral

del proyecto y un analisis de su factibilidad.

El plan de negocios es considerado como un documento base que permite describir
toda la informacién necesaria con respecto a la ejecucion de un proyecto, los
inversionistas suelen considerar cada aspecto presentado en el plan de negocio antes

de tomar la decisidn de inversion en el proyecto.
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Estrategia

Segun (E. R. C. Sierra, 2012)forma en la que la empresa o institucion, en interaccion
con su entorno, despliega sus principales recursos y esfuerzos para alcanzar sus

objetivos.

(Alfredo Ferndndez Lorenzo, 2012)nos indica que las estrategias son los métodos
generales escogidos para lograr objetivos especificos. Describen la manera de

conseguir los objetivos en la escala de tiempo necesaria.

Las estrategias son las diversas alternativas que se consideran para alcanzar un
objetivo ya sea a nivel personal y empresarial, tomando en consideracion los

diversos factores que afectan de manera directa o indirecta en esa decision.

Innovacioén

Segun (C. P. Sierra, 2017)las innovaciones son ideas orientadas a resolver un
problema de manera creativa, viable y asertiva. Es sumamente fundamental debido
a que permite detectar las necesidades del entorno para aplicar formas oportunas de

solucion.

(Austriaco Joseph Schumpeter, 2014)describe a las innovaciones como la
introduccidn de un bien (producto) nuevo para los consumidores o de mayor calidad
que los anteriores, la introduccion de nuevos métodos de produccion para un sector

de la industria, la apertura de nuevos mercados, el uso de nuevas fuentes de
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aprovisionamiento, o la introduccién de nuevas formas de competir que lleven a

una redefinicién de la industria.

Las innovaciones son ideas nuevas 0 modernas que tiene el fin de satisfacer una
necesidad nueva o no satisfecha, también puede ser considerada como una forma

de agilizar un proceso en el desarrollo de un producto.

Servicio

Segun (Christopher Lovelock, 2011) un servicio es un acto o desempefio que ofrece
una parte a otra. Aunque el proceso puede estar vinculado a un producto fisico, el
desempefio es en esencia intangible y, por lo general, no da como resultado la

propiedad de ninguno de los factores de produccion.

Segun (Christopher Lovelock, 2008) los servicios son actividades economicas que
crean valor y proporcionan beneficios a los clientes en tiempos y lugares especificos

como resultado de producir un cambio deseado en el receptor del servicio.

Los servicios no son mas que un producto intangible que tiene igual o superior valor
a un bien, las empresas de la actualidad suelen ofrecer sus servicios para agilitar la

comercializacion dentro de los mercados.

Variable dependiente: Servicio E-commerce

(Laudon, 2016)nos indica que el E-commerce consiste en realizar electronicamente

transacciones comerciales; es cualquier actividad en la que las empresas y
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consumidores interactlian y hacen negocios entre si 0 con las administraciones por

medios electrénicos.

Segun(Dave Chaffey, 2009) es un método de compraventa de bienes, productos o

servicios valiéndose de internet como medio, es decir, comerciar de manera online.

El comercio electrénico es la nueva alternativa que se presenta para la
comercializacion de bienes y servicios a nivel nacional e internacional a un bajo

costo de inversion de tiempo y financiera.

Tienda virtual

Segun (Laza, 2016) también permite consultar las caracteristicas de los productos
0 servicios ofrecidos por la tienda online, pero ademas permite realizar pedidos y

pagar estos pedidos de forma electronica desde la pagina web de la tienda online.

Segun (Luis Marfias and Maria Teresa, 2014) este tipo de tiendas permite disponer
de un carrito de compras donde se van afiadiendo productos o servicios que se desea
adquirir, una vez finalizada el pedido se procede a escoger la forma de pago deseada

entre as diferentes formas de pago soportada por la tienda virtual.

Las tiendas virtuales tienen el objetivo de facilitar la cartera de producto que poseen
las empresas a sus clientes a través de los medios electronicos, las tiendas virtuales
tienen la alternativa para que sus clientes puedan adquirir los articulos de su interés

desde la comodidad de su hogar.
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Sitios web

Segun (Laza, 2016) estan revolucionando tecnol6gicamente el mundo comercial,
en donde nos permiten crear plataformas que nos ofrecen la posibilidad de tener
servicios de internet sin la necesidad de instalar programas, ademas, nos brinda la
oportunidad de gestionar los datos obtenidos lo cual nos facilita informacion sobre

los clientes habituales y potenciales.

Los sitios web forman parte del avance de la tecnologia en donde puede usarse para
diversos fines, las empresas comerciales suelen usarlos para manejar la informacion
proporcionada por sus clientes para poder conocer sus preferencias a la hora de

adquirir bienes o servicios.

Tiendas catalogo

Segun (Laza, 2016)contiene una coleccion de productos o servicios que el usuario
puede consultar y navegar. El usuario puede examinar las caracteristicas de los
diferentes productos o servicios. Obtener informacion detallada sobre los mismos,
etc. Pero no puede realizar pedidos de esos productos o servicios ni pagar esos

pedidos desde la tiende de comercio electrénico.

Segun (Luis Mafas and Maria Teresa, 2014) los catalogos en linea son sistemas
computarizados de acceso publico que permiten la busqueda, la consulta y la

visualizacion de los registros bibliograficos y no bibliograficos de una biblioteca.
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Estan disefiados para interactuar con los usuarios y son parte esencial de los

sistemas de automatizacién en las bibliotecas.

Las tiendas catalogo sirve para visualizar las diversas ofertas que ponen a
disposicién los negocios a sus clientes, la diferencia entre las tiendas virtuales es
que son tiendas catalogo solo permite visualizar y no permite palpar la calidad, en
caso de querer adquirir un articulo el cliente deberé acercarse al establecimiento

fisico del negocio.

E-marketing

Segun (Gonzalez, 2016) un conjunto de estrategias, técnicas y operaciones que,
coordinadas a través de internet, buscan aumentar las ventas de un producto o
servicio. EI e-marketing combina cada uno de los principios del marketing
convencional con las oportunidades y posibilidades que brinda internet y la

interactividad de los servicios que ofrece.

(Richardson, 2014)el marketing electrénico puede ayudar alcanzar una afluencia de
objetivos especificos, a saber: atraer nuevos clientes, fortalecer los lazos con los

clientes, reforzar las marcas y mejorar la fidelidad (pag. 10).

El marketing digital es la nueva alternativa para publicitar articulos y servicios
gracias al uso de la tecnologia debido a que requiere una inversion baja en costo y

se pretende obtener ganancias superiores.
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Promocion

Segun (C. P. Sierra, 2017)define a la promocion como un medio de publicidad de
mercadotecnia directa en donde sus objetivos son las relaciones publicas, ventas

personales y promociones.

Segun (Pearson, 2012)significa comunicarse con los individuos, grupos u
organizaciones, con la finalidad de facilitar directa e indirectamente intercambios
al informar y persuadir a una 0 mas audiencias para que acepten los productos de

una organizacion.

Las promociones son las diversas ofertas que se ponen a disposicion de los clientes
a un precio reducido de lo normal o articulos que se entregan como obsequio debido

a la adquisicion previa de un articulo.

Publicidad

Segun(C. P. Sierra, 2017) define a la publicidad como una forma de comunicacion,
generalmente unidireccional, en la que el vendedor se entiende con el cliente o

comprador a través de medios masivos.

(Thomas Russell, 2005) combina la tradicidén de brindar una cobertura basica de los
campos del marketing y de la promocidn, junto con una descripcion a fondo del

entorno rapidamente cambiante dentro del cual opera el marketing moderno.
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La publicidad permite dar a conocer las diversas alternativas de articulos que las

empresas ponen a disposicion para sus clientes en determinadas fechas del afio.

Canal de Distribucion

(Hooley, 2008) define al canal de distribucién como una estructura de negocios de
organizaciones interdependientes que va desde el punto de origen del producto
hasta el consumidor, con el propdsito de llevar los productos a su destino final de

consumo.

Segun (Garnica, 2009)es una red organizada de agencias e instituciones que, en
combinacion, realizan todas las funciones requeridas para enlazar a productores con

los clientes finales para completar las tareas de marketing.

Los canales de distribucion son aquellas redes empleadas para la entregar de
informacion, asi como de los diversos articulos fisicos que los negocios comerciales

ponen a disposicion de sus clientes.

Seguridad cibernética

(M, 2017) la seguridad en internet son todas aquellas precauciones que se toman
para proteger todos los elementos que hacen parte de la red como infraestructura e

informacion, la méas afectada por delincuentes cibernéticos.

26



(Canlla.,, 2016) la seguridad informatica se encarga de crear métodos,
procedimientos y normas que logren identificar y eliminar vulnerabilidades en la

informacion y equipos fisicos, como los computadores.

La seguridad cibernética es un sistema que permite resguardar la informacion
proporcionada por los usuarios ayudando a que sus transacciones virtuales sean mas

seguras durante todo el proceso.

Sistema de pago

Segun(M, 2017)el sistema de pagos nace de la necesidad de transferir dinero para
la realizacion de pagos. La transferencia de fondos puede realizarse de manera
directa entre personas, empresas (publicas o privadas) y gobierno, o con la

intervencion de entidades financieras.

(H. M. Deitel, 2004) los sistemas de pagos electrénicos, realizan la transferencia
del dinero entre compradores y vendedores en una accion de compra-venta
electronica a través de una entidad financiera autorizada por ambos. Es, por ello,

una pieza fundamental en el proceso de compra-venta dentro del E-commerce.

Los sistemas de pago son los medios que se emplean para cancelar la adquisicion
de un bien o servicio, estos pueden depender de las leyes de cada pais, uno de los
factores que deben considerar las empresas de los sistemas de pago son la confianza

que generan en sus usuarios.
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Garantia de servicio

(Jose Moyano, 2011) lo define como un mecanismo para asegurar el cumplimiento
de una obligacion y asi proteger los derechos de alguna de las partes de una relacion

comercial o juridica.

Segun(Pervaiz K. Ahmed, 2012) garantia se refiere a la accion que una persona,
una empresa o comercio despliegan con el objeto de afianzar aquello que se haya
estipulado oportunamente en un compromiso contractual, es decir se pretendera
dotar de una mayor seguridad al cumplimiento de una obligacion o al pago de una

deuda.

Las garantias son polizas de seguridad que ofrecen los negocios comerciales a sus
clientes por la adquisicion de un articulo o servicio, en el caso de los negocios
digitales, la garantia radica en hacer llegar el producto o servicio a la locacion del
comprador.

1.3. Fundamentacién Legal

1.3.1. Constitucién de la Republica del Ecuador

En el Art. 53, de la ((Constitucion de la Republica del Ecuador)., 2008)“las

empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos deberan
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incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las personas usuarias y

consumidoras, y poner en practica sistemas de atencion y reparacion”

En el Art. 54, de la ((Constitucion de la Republica del Ecuador)., 2008) las personas
0 entidades que presten servicios publicos o que produzcan o comercialicen bienes
de consumo, serén responsables civil y penalmente por la deficiente prestacion del
servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén
de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore.

1.3.2. La Ley de Compaifiias

La (Ley de Compafiias, 2018)ha sido considerado para la seleccion de la razon

social de la empresa de servicio E-commerce con base en los siguientes articulos:

En el art. 2.- Hay cinco especies de compafiias de comercio, a saber:

e Compariia en nombre colectivo;

e Compariia en comandita simple y dividida por acciones;
e Compaiiias de responsabilidad limitada;

e Comparfiia andénima; y,

e Compariia de economia mixta. (pag. 1)

De las 5 especies de compafiias se seleccion6 la compafiia anénima, que se

complementa con los siguientes articulos:
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La(Ley de Compaiiias, 2018)en su art. 143, seccion VI: de la Compafiia Andnima

sobre el concepto, caracteristicas, nombre y domicilio, determiné lo siguiente:

La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles
andnimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias mercantiles

anonimas. (pag. 26).

segun el Art. 146 de la (Ley de Compaiiias, 2018) la compafiia se constituird
mediante escritura publica que se inscribira en el Registro Mercantil del canton en
el que tenga su domicilio principal la compafiia. La compafiia existird y adquirira
personalidad juridica desde el momento de dicha inscripcion. La compafiia solo
podré operar a partir de la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes en el

SRI. Todo pacto social que se mantenga reservado, sera nulo

1.3.3. Ley De Comercio Electronico, Firmas Electronicas Y Mensajes De

Datos
Capitulo 111: De Las Entidades De Certificacion De Informacion

Art. 29.- Entidades de certificacion de informacion. Son las empresas unipersonales
0 personas juridicas que emiten certificados de firma electronica y pueden prestar

otros servicios relacionados con la firma electrdnica, autorizadas por el Consejo
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Nacional de Telecomunicaciones, segln lo dispuesto en esta ley y el reglamento

que debera expedir el presidente de la Republica.

1.4. Plan Nacional del Buen Vivir 2017-2021

Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econdmico social y
solidario, y afianzar la dolarizacion

(Ecuador, 2017)La estabilidad de la economia depende en buena parte de la
capacidad de prevenir y responder a las situaciones de volatilidad y desaceleracion,
proveniente principalmente desde shocks externos, muy comunes en el entorno
internacional provocado por los ciclos especulativos de crisis y bonanza del sistema
de acumulacion capitalista. Sin embargo, uno de los factores para consolidar una
economia en crecimiento y sostenible depende de la generacion de condiciones
estructurales propias y locales que permitan niveles Optimos de produccion y

empleo, en el marco de la sostenibilidad fiscal, externa, monetaria y biofisica.

El modelo economico ecuatoriano establecido en la Constitucion reconoce la
generacion de oportunidades para los ciudadanos a través de la reduccién de brechas
sociales y econdmicas, y la posibilidad de crecer en armonia con el medio ambiente,
((Constitucién de la Republica del Ecuador)., 2008)art. 11, numeral. 2. Para la
consecucion exitosa de los objetivos del modelo econdmico propuesto, es necesaria
la vinculacion entre los sectores publico, privado y comunitario, la generacion de

oportunidades de crecimiento econdmico en un marco de sostenibilidad, eliminar
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la precariedad del trabajo y contar con bases solidas para enfrentar situaciones
econdmicas adversas.

Politica 4.1 Garantizar el funcionamiento adecuado del sistema monetario y
financiero, a través del manejo 6éptimo de la liquidez, contribuyendo a la

sostenibilidad macroeconémica y el desarrollo.

Fundamentacién Social

La investigacion tiene como finalidad proponer una iniciativa para que la provincia
de Santa Elena tenga mas participacion en la economico del pais a través de la
implementacion del comercio electronico como alternativa para que las empresas
locales puedan acceder a nuevos mercados nacionales e internacionales, obteniendo
como resultado el desarrollo de nuevas fuentes de empleo para los habitantes

peninsulares.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA Y MATERIALES

2.1. TIPOS DE INVESTIGACION

El desarrollo de la investigacion es de tipo descriptiva con idea a defender con
respecto a la viabilidad de la creacion de una empresa dedicada a ofrecer productos

personales a traves del servicio E-commerce en la provincia de Santa Elena.

Se establece que se pretende realizar una investigacion de tipo descriptiva, con la
que se planea buscar informacion especifica sobre los aspectos relevantes del tema
del comercio electronico para la propuesta de aplicacion directa y préactica del

mismo.

Se pretende realizar fichas de observacion debido al enfoque cualitativo debido a
que permite analizar el comportamiento de los consumidores finales con respecto a
sus preferencias y demandas que requieren sus necesidades al momento de

seleccionar una plataforma para realizar sus compras por internet.

El enfoque cualitativo consiste en sistematizar en datos estadisticos la informacion
obtenida de la investigacion exploratoria gracias al uso de las encuestas realizadas

a los locales comerciales de la provincia de Santa Elena.
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Se empled la investigacion bibliogréafica debido a los diferentes andlisis de los
autores a través de libros, articulos cientificos, tesis y demas relacionados con la

variable de investigacion: estudio de factibilidad y creacién de una empresa.

2.2. METODOS DE INVESTIGACION

2.2.1. Método Deductivo

Constituye el método que va de lo general a lo particular, implica que la deduccion
se fundamenta en teorias que son conducidas a través de una perspectiva logica
deducible, que permite llegar a un hecho, un elemento particular especifico que es
parte de un conjunto de componentes, personas o comunidades para las cuales se
desarrolla el trabajo de investigacion, son considerados involucrados directa o
indirectos en el estudio, en el caso de la aplicacion del comercio electrénico se
deduce que es implementada como estrategia para vender productos a las masas,

pero la realidad puede ser diferente.

2.2.2. Método Inductivo

Este método ayudaré a identificar aspectos relevantes para la investigacion debido
a la obtencidn de cualidades o aspectos del universo estudiado, es decir, este método
ayuda a corroborar la idea a defender que se esta sustentando en el estudio y a
entender los elementos técnicos sobre la alternativa de vender y comprar articulos
por internet y su aceptacion y ejecucién que tienen en las mentes de los

consumidores.
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Considerando que la metodologia va de lo particular a lo general ya que va a
permitir la identificacion de cada una de las dimensiones y sus respectivos
indicadores en referencia al tema investigado, en el caso del uso de la tecnologia
para la distribucién y comercializacion de productos, ayudada a entender el factor

que influye a los consumidores a la interaccion con el medio electrénico.

De igual forma proporcionara la identificacion de las necesidades y requerimientos
sobre el uso de plataformas para agilizar el proceso de compras por internet,
aportando a fortalecer la actividad comercial que se desarrolla en la provincia de

Santa Elena.

2.3. DISENO DEL MUESTREO

2.3.1. Poblacion

La poblacion y muestra, parten del componente inicial que esta vinculado con la
tematica investigada, esta sirve para determinar los requerimientos necesarios para
la comercializacion de productos a través de medios electrénicos en la Provincia de
Santa Elena, en la que se encuentran inmersos las experiencias y sugerencias de
expertos que ya han realizado este tipo de actividad en el pais, tales como
microempresarios que se manejan en plataformas de E-commerce a nivel nacional,
permitiéndonos poder satisfacer las necesidades de una poblacion, revelandonos
cuéles son sus preferencias y exigencias al momento de realizar compras por medios

electrénicos.
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Tabla 1: Poblacion total a considerar

Mercado Libre 3 Ficha de Observacion
Alibaba 2 Ficha de Observacion
Amazon 2 Ficha de Observacion
AliExpress 2 Ficha de Observacion
Wish 1 Ficha de Observacion
Negocios Santa Elena 1.450 Encuesta
Negocios Salinas 1.580 Encuesta
Negocios La Libertad 1066 Encuesta

Fuentes: INEC, 2017 y GAD Cantonales

2.4. Ficha de Observacion
La poblacion con la que se va a trabajar en el presente estudio estad conformada por
microempresarios que se encuentran ejerciendo el comercio electronico a través del
uso de una plataforma electronica con un alcance a nivel internacional, se procedio
a seleccionarlos por afinidad del equipo investigador tomando como referencia:

» Nombre y prestigio entre los consumidores

» Tipo de productos que comercializan

» Alcance de su mercado

> Nivel de satisfaccion hacia los clientes
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Tabla 2: Poblacion de ficha de observaciéon

Mercado Libre 3
Alibaba 2
Amazon 2

AliExpress 2
Wish 1
TOTAL 10

2.5. Encuestas

2.5.1. Poblacion

Se tom6 en consideracién a una poblacion conformada por las empresas
comerciales que tienen nula o poca presencia en los canales digitales de
comercializacion, los datos proporcionados de cada una de las empresas fueron
provisto por los GADs municipales de los tres cantones de la provincia de Santa
Elena. Para la consideracion del mercado objetivo de la investigacidn se considerd
la seleccion por afinidad del investigador, en donde se enfoco a las empresas que

comercian con articulos de caracter personal y selectivo.
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Tabla 3: Poblacion de la encuesta

1.450

1.580

1066

4096

Fuente: GADs Municipales de la provincia de Santa Elena
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

2.5.2. Muestra

Para la realizacion de las encuestas dirigidas a los locales comerciales se procedié
a realizar el respectivo calculo no probabilistico para determinar el valor mas
apropiado para el muestreo, en donde se determind que es recomendable realizar

299 encuestas a los sujetos presentados en la tabla 3 de poblacion.

Poblacién de encuesta

5

=? (Tamafio de la Poblacion)
N =4.096 (Poblacidn)
Z=1,96 (Nivel de Confianza)

P=0,70 (Probabilidad de Exito)



Q=0,30 (Probabilidad de Fracaso)
e?=0,05 (Precisidn)

_ N.z2.P(1-P)
~722.P(1—P) + (N — 1)e?

n

~ 4.096 (3.8416) = ((0,70)(1 — 0.70))
"= 13,8416) * ((0.70(1 — 0.70) + (4096 — 1)(0,0025)

15728.64 = (0, 21)

"= 38416 « (0.70 * 0.30) + (4095)(0.0025)
_ 3304.39066
"= T 1044

n = 299.19 = 299

2.6. Disefo de instrumentos de investigacion

2.6.1. Ficha de observacioén

La ficha tiene la finalidad de poder identificar los diferentes criterios relacionados
con el uso y preferencia que poseen los consumidores finales a la hora de decidir
qué plataforma emplearan para realizar sus compras por internet, dando a conocer
cuéles son las mejores caracteristicas que debe poseer una tienda virtual para
generar confianza en sus clientes, permitiendo asi tomando criterios importantes en

la creacién del negocio E-commerce.
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2.6.2. Encuesta a clientes

En el presente estudio se aplicara la técnica de encuesta estructurada mediante el
formulario correspondiente que sera aplicada a la poblacion de la encuesta, quienes
son los propietarios y administradores de los locales comerciales de los tres
diferentes cantones de la provincia de Santa Elena en donde se pretende obtener
informaciones con respecto a: la presencia que tienen estos locales comerciales en
el entorno de los negocios digitales, asi como del conocimiento para la debida

aplicacion de las TIC para el crecimiento en su mercado.

2.6.3. Instrumentos de Investigacion

Guia de encuestas: En el cuestionario se obtuvo informacion a partir de datos de
la poblacion objetivo mediante el uso de procedimientos estandarizados, con la
finalidad de que cada sujeto encuestado responda las preguntas en igualdad de
condiciones para evitar el sesgo de informacién y asi poder conocer la realidad
sobre el nivel de impacto que tiene el comercio electronico en la provincia de Santa

Elena.

Guia de la ficha de observacion: La ficha permite identificar los criterios
relacionados con el consumidor final y sus preferencias al momento de realizar sus
compras a través de una plataforma de ventas por internet, permitiendo determinar
los criterios importantes para la creaciébn de una empresa con un modelo de

negocios E-commerce.
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CAPITULO Il

3. RESULTADOS Y DISCUSION

3.2. Necesidades de la investigacion

3.2.1. Tabulacion y anélisis de los resultados

Se analizaron los datos recolectados por parte de las fichas de observacion
realizadas a empresas que se dedican a la actividad del dropshipping a nivel mundial
pero que tengan destino de entrega en el Ecuador, se las considero como principales
fuentes de informacion para determinar las caracteristicas que toman en
consideracion los consumidores finales al momento de realizar alguna transaccion

de compra por plataformas virtuales.

Las encuestas tuvieron la finalidad de determinar el nivel de presencia en el
mercado digital del pequefio y mediando establecimiento comercial de la provincia
de Santa Elena, asi como del grado de conocimiento sobre el tema de comercio

electronico.

3.2.1.1.Andlisis de la observacion a plataformas de dropshipping

Se evidencio el estado actual y el nivel de competitividad de 10 plataformas
digitales que se dedican a brindar el servicio de dropshipping a nivel internacional

con destino de entrega en el Ecuador, se pudieron observar diversos aspectos que
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los consumidores finales toman en consideracién al momento de realizar sus
compras por internet entre las principales tenemos: forma de acceder a la
plataforma, complejidad de manejo de la plataforma, tiempo necesario para realizar
una compra, medios de pagos para cada pais, seguridad durante la transaccion,
manejo de precios de los articulos y tiempo y forma de entrega de los articulos

adquiridos, a continuacion se detallan algunas observaciones realizadas.

Forma de acceso a la plataforma: una caracteristica que comparten todas las
plataformas observadas es que se las puede encontrar a través de los distintos

motores de busqueda tales como: google, Bing, hayo, StartPage.

Complejidad de manejo de la plataforma: las plataformas fueron disefiadas para
ser agiles y simples de usar por cada uno de los consumidores, la mayoria de las
plataformas incluso tienen implementado el sistema de cambio de idiomas para

facilitar ain mas la busqueda de los clientes.

Tiempo de duracion de la transaccion: el tiempo de transaccion no llega a superar
los 20 minutos de acuerdo al tipo de producto que se esta buscando, seguido del

proceso de pago de los bienes, el cual se realiza en cuestiones de minutos.

Medios de pagos: cada pais posee politicas de compra por internet en donde las
diversas plataformas deberan adaptarse a dichas politicas, se puede concluir que la

restriccion de la mayoria de los medios de pago dependera de cada pais.
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Seguridad durante las transacciones: las plataformas de venta digital deben
poseer un sistema de seguridad para los pagos de cada una de sus transacciones,
hoy en dia existen diversas empresas que se dedican a la actividad de cobro de
transacciones electronicas, ya dependerd de cada una de las empresas la

contratacion o creacién de un sistema seguro para sus clientes.

Manejo de precios y tiempo de entrega: los precios suelen estar controlados por
los proveedores debido a que las plataformas solo cumplen el rol de ser
intermediado entre el proveedor y consumidor, en cuanto al tiempo de entrega, este
dependera del lugar de origen del producto, asi como del lugar de destino, el tiempo

puede variar entre 8 horas y 6 meses.
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3.2.1.2.Analisis de los resultados de las encuestas

1) Ubicacion del establecimiento

Tabla 4 Ubicacion del Establecimiento.

Porcentajes Porcentaje
Frecuencia | Porcentajes validos acumulado
Salinas 98 32.8 32.8 32.8
La Libertad 104 34.8 34.8 67.6
Santa Elena 97 32.4 32.4 100.0
299
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
Grafico 1Ubicacion de Establecimiento
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: con respecto a los resultados, la ubicacion que consideran las personas
con mayor referencia, se establece en el Cantdn La Libertad. La Libertad es un lugar
de negocios en donde las personas acuden a realizar sus compras y venta de bienes
y servicios. Seguido en el cantén Salinas y por ultimo el canton Santa Elena, que

aportan en el desarrollo productivo del negocio.
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2)

¢ Qué método utiliza para comercializar sus productos?

Tabla 5 Método para comercializar producto

Porcentajes | Porcentaje
Frecuencia | Porcentajes | validos acumulado
Venta en tienda 180 60.2 60.2 60.2
Venta a domicilio 70 23.4 23.4 83.6
Ventas por internet 49 16.4 16.4 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 2 Metodo para comercializar producto
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Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: Con respecto a las encuestas, las personas consideran que las compras de
un producto normalmente las adquieren por ventas en tienda, seguido también por
ventas en domicilio que cominmente es la manera agil de entregar un paquete, y

por ultimo por ventas por internet, lo que se desconoce es que las personas que

realizan ventas por internet son pocas.
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3.) ¢Realiza algun tipo de publicidad para su producto?

Tabla 6 Tipo de Publicidad para el Producto

Porcentajes Porcentaje
Frecuencia |Porcentajes validos acumulado
Si 85 28.4 28.4 28.4
No 214 71.6 71.6 100.0
TOTAL 299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 3 Tipo de Publicidad para el Producto
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Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: La mayoria de los encuestados, indicaron que no realizan tipo de
publicidad para dar a conocer un producto como por ejemplo servicios de ventas
por internet a través de su empresa, ademas considera con un minimo porcentaje,
que existen empresas que si realizan tipos de publicidad para posicionar su empresa

en la mente de los consumidores.
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4. ¢ Qué tipo de publicidad realiza?
Tabla 7 Publicidad

Frecuen |Porcentaj | Porcentajes Porcentaje
cia es validos acumulado
Publicidad de boca en boca 65 21.7 21.7 21.7
\olantes 105 35.1 35.1 56.9
Anuncios en el periddico 70 23.4 23.4 80.3
Internet 30 10.0 10.0 90.3
Otro: 29 9.7 9.7 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 4 Publicidad
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: considerando los anuncios de publicidad las personas encuestadas
determinan que un producto puede ser reconocido a través de volantes, seguido
también que es considerable mencionar que la publicidad boca en boca y anuncios
de periddico son medios de comunicacién considerado métodos de comunicacion

para conocer los productos, y por altimo el internet con un porcentaje minimo.

47



5.) ¢ Cada cuénto tiempo usted invierte en publicidad para su negocio?

Tabla 8 Tiempo de Publicidad para el Negocio

Porcentajes Porcentaje
Frecuencia Porcentajes validos acumulado
Mensual 120 40.1 40.1 40.1
Trimestral 150 50.2 50.2 90.3
Semestral 29 9.7 9.7 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Gréfico 5 Tiempo de Publicidad para el Negocio
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: Considerando el tiempo de publicidad que perciben los clientes, el mayor
porcentaje la definen cada tres meses los empresarios lo cual es el tiempo que
normalmente realizan publicidad, para dar a conocer los productos, asi mismo, cada
mes y seis meses es el tiempo en que los negocios tienen definido demostrar sus

productos a través de publicidad en los mercados.
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6.) ¢Aproximadamente cuanto destina para la publicidad de sus

productos?
Tabla 9 Inversion en Publicidad
Porcentajes Porcentaje
Frecuencia | Porcentajes validos acumulado
$10- $50 125 41.8 41.8 41.8
$51- $100 105 35.1 35.1 76.9
$101- $150 28 9.4 9.4 86.3
$151 - $200 30 10.0 10.0 96.3
+ de $201 11 3.7 3.7 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 6 Inversion en Publicidad
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: como se puede observar en el grafico, los negocios aproximadamente
invierten entre 10 a 50 $ en publicidad, seguido también con empresas que invierten
entre 51 a 100 $ de publicidad, por ultimo existen empresas que creen que invertir

en publicidad y marketing logran posicionar el producto al cliente.
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7.) ¢ Tiene conocimiento sobre lo que es el Comercio Electrénico (Ventas

por internet)?

Tabla 10 Comercio Electrénico

Porcentajes Porcentaje
Frecuencia Porcentajes validos acumulado
Sl 190 63.5 63.5 63.5
NO 109 36.5 36.5 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 7 Comercio Electrénico

Porcentaje

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Anélisis:

Segun los analisis, se considera que el conocimiento del comercio electrénico es
mayor debido al uso potencial de la tecnologia e innovacion avanzada, es por eso
que las personas consideran que, si tiene conocimiento de estos tipos de ventas
electronicas, asi mismo es considerable que pocos de los negocios desconocen este

tipo de ventas virtuales.
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8.) ¢Ha realizado ventas por internet? si contesta No, pasar a la pregunta
10.

Tabla 11 Ventas por Internet

Sl 80 26.8 26.8 26.8
NO 219 73.2 73.2 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 8 Ventas por Internet

si no

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: Segun los andlisis, el resultado demuestra que los encuestados consideran
que el 73.2%, No, realizan compras o ventas por medios de internet debido a que
no estan orientados al uso de este método de compra virtual, y el 26.8% asumen

que si realizan compras en comercio electrénico.
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9) ¢Por qué medios lo ha hecho?

Tabla 12 Medios de comunicacién

Porcentajes | Porcentaje
Frecuencia | Porcentajes validos acumulado
Plataforma propia 10 12.5 12.5 125
Amazon 6 7.5 7.5 20.0
Mercado libre 60 75.0 75.0 95.0
OoLX 4 5.0 5.0 100.0
80

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 9 Medio de Comunicacion
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Plataforma propia Amazon Mercado libre OLX

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: EIl 75% de las personas encuestadas usan el mercado libre para obtener
productos a través de compras virtuales, seguido estan las plataformas propias,
luego esta Amazon una marca reconocida en compras de productos virtuales, y por

ultimo OLX.
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10.) ¢Ha considerado implementar el servicio de ventas de sus productos o
servicios por internet?

Tabla 13 Servicios de Ventas

Porcentajes Porcentaje
Frecuencia Porcentajes validos acumulado
Sl 220 73.6 73.6 73.6
NO 79 26.4 26.4 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Grafico 10 Servicios de Ventas

Porcentaje

si no

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: con respecto al andlisis, el 24,6% de las personas encuestadas Sl estan de
acuerdo en implementar el servicio de ventas de productos o servicios por internet,

y el 26,4% de las personas NO estan de acuerdo a este medio de ventas virtuales.
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11.
internet?

Tabla 14Métodos de Cobro via en internet

¢ Qué método de cobro conoce usted que se utiliza en las ventas por

Porcentajes | Porcentaje
Frecuencia |Porcentajes |validos acumulado
Tarjetas de Crédito 160 53.5 53.5 53.5
Transferencia Bancaria 70 23.4 23.4 76.9
Dinero Electrénico 40 13.4 13.4 90.3
PayPal 29 9.7 9.7 100.0
299
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
Grafico 11 Métodos de Cobro via internet
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Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: los resultados de este grafico, demuestran que la mayoria de las personas

encuestadas con mayor porcentaje utilizan las tarjetas de crédito es el método que

normalmente las personas utilizan para pagar o cobrar un producto o servicio,

seguido también las transferencias bancarias, y por ultimo estan dinero electrénico

y PayPal, métodos que pocos son las personas que utilizan este medio de pago

electrénico.
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12.

¢ Si se le presentara la oportunidad de que alguien promocione y

venda sus productos, por medio de internet? ¢consideraria la oferta?

Tabla 15 Promocién de producto en internet

Porcentajes | Porcentaje

Frecuencia | Porcentajes | validos |acumulado
Definitivamente Lo Realizaria 105 35.1 35.1 35.1
Probablemente Lo Realizaria 110 36.8 36.8 71.9
Podria No Realizarlo 45 15.1 15.1 87.0
Probablemente No La
Realizaria 20 6.7 6.7 93.6
Definitivamente No La
Realizaria 19 6.4 6.4 100.0

299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Gréfico 12 Promocidn de producto en internet
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: Como se demuestra en el grafico, las personas consideran que

poblanamente realizarian la oportunidad de aceptar que un nuevo negocio vendan

su servicio y producto a los clientes, asi mismo los encuestados consideran que

definitivamente si lo realizaria en que un nuevo negocio promocione sus productos

y servicios, a sismo seguido por podria no realizarlos, y por ultimo otros

encuestados no estan de acuerdo.
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13.  ¢Cuéanto estaria dispuesto en pagar mensualmente por el servicio de
ventas por internet que se le ofreceria?

Tabla 16 Disposicion de pagar por servicio de ventas por Internet

Frecuenci | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
a S s validos acumulad
0
$1- $50 150 50.2 50.2 50.2
$51- $100 130 43.5 43.5 93.6
$101- $150 19 6.4 6.4 100.0
299

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Gréfico 13 Disposicion de pagar por servicio de ventas por Internet
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Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Analisis: Segln las estadisticas, demuestran que el mayor porcentaje de las

personas encuestadas estarian dispuesta en pagar mensualmente entre 1 a 50 $ por

el servicio de ventas en internet, una poblacién que podria beneficiar sus

necesidades en la implementacion de comercio electrdnico, a sismo otros negocios

estarian dispuestos en pagar entre 1 a 100 $ por el servicio y por ultimo entre 101 a

150 $ compras por via internet.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA:

4.1. Naturaleza del Proyecto

4.1.1. Descripcion de la idea de negocio

La actividad a la que se dedica la empresa Mr. Experto es brindar el servicio de
dropshipping que consiste en la venta por internet mediante el uso de una
plataforma virtual para promocionar y publicitar los distintos articulos que ponen a

disposicion las empresas comerciales de la provincia de Santa Elena.

Las empresas con un modelo de negocio de moderno no suelen requerir una gran

inversidn financiera debido al manejo de los activos de otras empresas.

El objetivo inmediato es la creacion de una empresa con el servicio de ventas por
internet para poder brindar el servicio de dropshipping a las diferentes empresas de
la provincia de Santa Elena que se dedican a vender productos de consumo personal
tales como: prendas y accesorios de vestir, accesorios de belleza y cuidado personal,

artey artesanias, entre otros.

La implementacion de un negocio con el servicio de ventas por internet permitira

cambiar el modelo de comercio tradicional empleado en la provincia de Santa
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Elena, potenciando la comercializacion y fomentando a la creacion de nuevos

negocios en la provincia.

4.1.2. Justificacion de la empresa o producto

La creacion de la empresa Mr. Experto surge de la necesidad de dar a conocer los
productos de los diferentes negocios de la provincia de Santa Elena, los cuales no
tienen presencia en el mercado digital, con la implementacién del dropshipping se
pretende poder dar a conocer la variedad de productos que posee la provincia de
Santa Elena en los diferentes mercados tanto a nivel nacional e incluso

internacional.

La empresa Mr. Experto se acopla a las necesidades actuales del consumidor
moderno, el cual cada dia tiene méas acceso e interaccion con la web, es decir que
se encuentra realizando actividades por internet, la idea esta respaldada por la alta
y creciente penetracion del internet en el pais, las empresas de la actualidad deben

adoptar en sus operaciones las herramientas que nos brindan las TICs.

El proyecto cuenta con un alto contenido de innovacion para el mercado de la
provincia de Santa Elena. Representando una gran oportunidad para incentivar el
comercio electronico a nivel del Ecuador. La idea base es permitirles competir a los
negocios locales con las grandes empresas de una manera mar rapida y segura

gracias al acceso a los medios tecnoldgicos.
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4.1.1. Nombre de la empresa

Para efecto de considerar el nombre de la empresa: “Mr. Experto”, se tomara en
consideracion lo que establece(SENADI, 2020) para el registro de una marca y logo

empresarial se deben seguir los siguientes pasos:

Busqueda fonética: Las busquedas fonéticas nos sirven para verificar si existe en
el Ecuador marcas idénticas o similares a la que pretendemos registrar, 0 que ya se

encuentren registradas con anterioridad.

Registro de marca: El trdmite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de
derecho de Marcas $ 208,00 USD. La proteccion de la marca tiene una duracién de
10 afios, y siendo renovables indefinidamente, la renovacion se la puede realizar

entre los seis meses antes y seis meses de la fecha de vencimiento.

Proceso de registro de marca: segun(SENADI, 2020)

1. Ingresar en la pagina del IEPI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2. Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3. Ingrese opcién CASILLERO VIRTUAL

4. llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona
natural ponga sus datos con su nimero de cédula de ciudadania y si es

persona juridica coloque los datos con el RUC de la empresa)

59



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario
y contrasefia; asi como un enlace de Ml CASILLERO para proceder a
cambiar la contrasefa; obteniendo su casillero Virtual.

Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina
principal; y, usted podré ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

Ingrese con su usuario y contrasefia

Ingrese a la opcion PAGOS

Opcion TRAMITES NO EN LINEA

Opcion GENERAR COMPROBANTE

Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan
que Ingrese el cddigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa
de Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.)

Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

Imprima el comprobante

Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00

Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimié del IEPI, como el
que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)

Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito@senadi.gob.ec, asi
como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.

Se le enviaré el informe de busqueda a su correo.
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Tréamites para registro de la marca:

1. Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté registrado
0 en tramite de registro el nombre de su marca.

2. Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

3. Opcion REGISTRO

4. Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

5. Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca

6. Después de haber ingresado los datos

7. Boton GUARDAR

8. Boton VISTA PREVIA

9. Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de
$208,00

10. Cancele en el Banco del Pacifico

11. Icono INICIO DE PROCESO.

Para la determinacion del nombre, se tomaron en consideracion diversos aspectos
tales como el tipo de servicios a brindar y lo que se quiere proyectar, tomando estos
puntos en consideracion se procedié a elaborar una tabla con los principales
nombres tomados en consideracion para la decision final en donde se describe el

motivo por el cual deberia ser escogido cada uno de ellos.
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Tabla 17: Nombres opcionales para la empresa

Atributos Your Store Mr. Experto OnliStore
Marca -1 1 ] 1
Significativo 2 2 2
Importancia 1 1 1
Descriptivo 1 2 1
Total 5 6 5

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Para la eleccion del nombre de la empresa se tuvo un consenso con algunas
alternativas que pretendian describir la intencionalidad del negocio, lo cual se
establecieron algunos parametros de valoracién que permitieron escoger el nombre

de la empresa en base a los resultados obtenidos.

De acuerdo con los resultados obtenidos y con una calificacion de 6, se opt6 por el

nombre de: “Mr. Experto”

El nombre de la empresa se debe al tipo de actividad que pretende ofrecer, siendo

este el servicio de ventas de articulos a través del uso de una plataforma virtual.

Una vez escogido el nombre de la empresa se procedié a la eleccion del logo, por
el cual los clientes potenciales podran identificar a su proveedor del servicio de

dropshipping.
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4.1.2. Logo de la empresa

lustracion 1: Logotipo de la empresa

El logo esta conformado por la combinacion de las palabras Mr. En representacion
de del duefio de la empresa y la palabra experto todo combinado con el planeta que

representa el alcance al cual aspira llegar la empresa.

4.1.3. Slogan

“Mr. Experto: Una nueva forma de comprar”

4.1.4. Descripcién de la empresa
La empresa “Mr. Experto” es una idea de negocio que nacio a partir de la necesidad
de querer mejorar la oportunidad de comercio que tienen las pequefias empresas de

la provincia de Santa Elena en comparacion con las grandes empresas ya

posicionadas en los diferentes mercados.
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“Mr. Experto” es una microempresa que desarrollar sus actividades en la web, las
cuales consistes en conectar al consumidor final con su proveedor de preferencia a
través del uso de la tecnologia agilizando los procesos y transacciones necesarias
para la venta de un articulo o servicio, garantizando la entrega y satisfaccion de la

transaccion en todo momento.

El uso de un modelo de ventas digitales permitira a los usuarios de la plataforma
poder acceder desde cualquier parte del mundo gracias al uso de un dispositivo

electronico.

4.1.5. Analisis FODA

Se procedio a realizar el analisis FODA de la empresa “Mr. Experto” para analizar
los factores externos e internos de la empresa para determinar las mejores

estrategias que serviran para corregir o mejorar las actividades de “Mr. Experto”
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Tabla 18: Anélisis FODA

FORTALEZA

OPORTUNIDAD

BUsqueda de potenciales clientes.

Mercado para variedad de edad.

Informacion  confiable para el
consumidor Promocion a través de internet
Venta de productos consignados. .
Apertura al comercio en otras
Generar confianza y seguridad de cada ..
provincias.
venta
Uso de Ila tecnologia para las
transacciones
DEBILIDADES AMENAZAS

Poco reconocimiento de la marca en el
mercado.

No tener posicionamiento en el
mercado.

Resistencia por parte del proveedor.

Manejo del tiempo de transaccién

Facil competencia “plataformas”
Politicas de comercio electronico
Resistencia por parte del consumidor.

Tecnologia en constante cambio

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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Tabla 19: Matriz estratégica para Mr. Experto

Factores Externos

Factores Internos
Fortalezas (F)

F1: Busqueda de potenciales clientes.
F2: Informacion confiable para el
consumidor

F3: Venta de productos consignados.
F4: Generar confianza y seguridad de
cada venta

Debilidades (D)

D1: Poco reconocimiento de la marcaen el
mercado.

D2: No tener posicionamiento en el
mercado.

D3: Resistencia por parte del proveedor.
D4: Manejo del tiempo de transaccion.

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Oportunidades (O)
O1: Mercado para variedad de edad.

O2: Promocion a través de internet

O3: Apertura del comercio en otras
04:Uso de la tecnologia para las
transacciones

Estrategias (FO)

F1/03: Blsqueda de potenciales clientes en
las distintas provincias del pais.

F4/O4: Generar confianza en cada
transaccion gracias al uso de la tecnologia de
seguridad cibernética.

Estrategias (DO)

D1/02: Desarrollo de estrategias para
posicionar la marca de la empresa gracias al
uso del internet.

D3/0O1: Generar confianza con los

proveedores para demostrarles sus nuevas
oportunidades en nuevos mercados.
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Amenazas (A)

Al: Facil competencia “plataformas”

A2: Politicas de comercio electrénico

A3: Resistencia por parte consumidor.
A4:Tecnologia en constante cambio
Estrategias (FA)

F2/A4: Ofrecer informacion actualizada y
confiable a los clientes gracias al uso del
avance tecnologico.

F3/A2: venta de productos consignados
mediante el cumplimiento de las politicas de
comercio electrénico del Ecuador.

Estrategias (DA)

D2/A3: Desarrollar estrategias para el
posicionamiento de la empresa en la mente
del consumidor.

D4/AL: Disefar estrategias para el tiempo de
transaccién de cada venta para obtener una
diferenciacion con la competencia.



Tabla 20: Matriz de evaluacién de factores internos

FORTALEZAS
Busqueda de potenciales clientes. 0.15 3 0.45
Venta de productos consignados. 0.15 3 0.45
Informacion confiable para el consumidor 0.16 4 0.64
Generar confianza y seguridad de cada venta 0.17 4 0.68
SUBTOTAL 0.66 2.22

DEBILIDADES
Poco reconocimiento de la marca en el mercado. 0.10 2 0.2
No tener posicionamiento en el mercado. 0.08 1 0.08
Resistencia por parte del proveedor. 0.09 2 0.18
Manejo del tiempo de transaccion 0.07 1 0.07
SUBTOTAL 0.34 0.53
TOTALES 2.75

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

El resultado que proyecto la matriz de evaluacion de los factores internos fue de
2,75 concluyendo que la empresa Mr. Experto esta en condiciones de afrontar el
ambiente interno con las dos fortalezas méas importantes: la informacién confiable

para el consumidor y la confianza y seguridad en cada venta, ademas de enfrentarse
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a las debilidades mas importantes como: poco reconocimiento de la marca en el

mercado Y la resistencia por parte de los consumidores.

Tabla 21: Matriz de evaluacién de factores externos

I

OPORTUNIDADES

Mercado para variedad de edad. 017 3 0.51
Promocion a través de internet 016 4 0.64
Uso de la tecnologia para las transacciones 016 3 0.48
Apertura al comercio en otras provincias. 017 4 0.68
SUBTOTAL 0.66 2.31
AMENAZA

Facil competencia “plataformas” 010 2 0.2

Politicas de comercio electronico 008 1 0.08
Resistencia por parte consumidor. 0.09 2 0.18
Tecnologia en constante cambio 0.07 1 0.07
SUBTOTAL 0.34 0.53
TOTALES 2.84

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

El resultado que proyecto la matriz de evaluacion de los factores externos fue de

2,84 por lo que se concluye que la empresa Mr. Experto estara en condiciones de
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asumir el entorno externo mediante la aplicacién de las oportunidades mas
relevantes que fueron: promocion a través de internet y apertura del comercio en
otras provincias, con el fin de enfrentarse a las amenazas méas importantes como: la

facil competencia y la resistencia por parte de los consumidores.

4.1.6. Filosofia Empresarial

4.1.6.1.Misibén

La mision de la empresa Mr. Experto esta encaminada en lo que desea proyectar a
sus clientes y consumidores finales, logrando un posicionamiento inmediato,
gracias al valor de diferenciacion y fidelizacion del cliente. Para ello, se presenta la

mision de la organizacion:

“Somos una empresa dedicada a la prestacion del servicio de dropshipping
de alta calidad y excelencia para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes y consumidores, con el compromiso de brindar seguridad y
confianza en cada una de nuestras transacciones y contribuyendo con el

comercio de la provincia”.

4.1.6.2.Vision

Una alternativa para la vision de la empresa, es la que se describe a continuacion:
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“Ser la empresa lider en el mercado de dropshipping como Mr. Experto,
enfocada en las ventas de productos provenientes de las distintas provincias
del pais, cumpliendo con altos estandares de calidad en satisfaccion al cliente,

convirtiéndonos en lideres del mercado de comercio digital a nivel nacional”.

4.1.6.3.Valores corporativos

Integridad: Ser transparentes y honrados. Cultivar las relaciones basadas en la

honestidad y confianza.

Pasion: Afrontar el trabajo dia tras dia con el corazén y la mente.

Innovacion: Sé el primero en vender digitales, organizacion, servicio de

dropshipping, modelos de negocio y procedimientos mas exitosos.

Sostenibilidad: Responsabilizados con el medio ambiente y la comunidad.

Trabajo en Equipo: Fomentamos el respeto, la cohesion, la solidaridad, el

esfuerzo y la continua superacion.

Calidad: Demostrar calidad en el servicio brindado en cada una de las

transacciones y en las entregas de los distintos productos a nuestros clientes.
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Liderazgo Creativo: Nos inspiramos con sentido de la responsabilidad,
entusiasmo y disciplina, para guiar todas nuestras acciones en beneficio de nuestros

clientes.

4.1.7. Objetivos corporativos

4.1.7.1.0bjetivo general

Brindar el servicio de dropshipping a las distintas empresas comerciales de la
provincia de Santa Elena, con el uso de la tecnologia se pretende alcanzar el

posicionamiento en el mercado de ventas digitales a nivel del Ecuador.

4.1.7.2. Objetivos especificos

o Obtener el financiamiento respectivo con entidades bancarias para la
constitucion de la empresa Mr. Experto

o Conseguir los diferentes clientes quienes seran los principales proveedores
de los productos que seran presentados en la plataforma de la empresa.

o Lograr un posicionamiento en el mercado de ventas por internet a nivel
nacional mediante la estrategia del dropshipping manejada en la provincia de Santa

Elena.

4.1.8. Ventajas competitivas

o Liderazgo en costo: permite el cobro de precios bajos gracias a los costos

reducidos de inversién segin el modelo de negocios aplicado, permitiendo
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establecer un valor acorde a las necesidades de nuestros clientes para asi poder
conseguir una mayor satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes finales.

o Estrategia en diferenciacion: Mr. Experto dispondrd de un personal
calificado en la atencion del cliente, manejo de redes sociales y plataformas
virtuales, ademas de contar con un sistema de control de calidad que supervisara
cada una de las transacciones que se realicen entre nuestros clientes y consumidores
finales con el Gnico proposito de generar confianza y agilizar el proceso de venta
garantizando el servicio otorgado.

o Estrategia de enfoque: esta estrategia esta relacionada con el sector
comercial de la provincia de Santa Elena, en donde la demanda estara enfocada en
aquellas empresas que no poseen un medio digital para promocionar y vender sus
productos en el mercado, se ha considerado a los negocios que ofrecen productos

de consumo personal a sus clientes.

ESTUDIO DE MERCADO

4.2. Mercado

4.2.1. Segmentacion del mercado

Para las encuestas se consider6 como demanda potencia el nimero total de
establecimientos que se dedican a la comercializacion de producto de consumo
selectivo tales como: vestimenta, accesorios de vestimenta y belleza y arte y cultura

entre otros, por ello el namero total tomando en consideracion fue de 4.096
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establecimientos en donde un gran numero conoce lo que es el comercio eléctrico,

pero no saben cdmo aplicarlo o no poseen el capital suficiente para realizarlo.

La provincia de Santa Elena registra alrededor de 16.424 empresas distribuidas
entre sus tres cantones, en donde se procedi6 a escoger el mercado objetivo al cual
se pretende hacer llegar el servicio que se ofrece, a continuacion, se detalla la

distribucion de los establecimientos.

Tabla 22: Segmentacion de los mercados de Santa Elena

Restaurantes

26,18 S. de belleza
% Vestimenta

SALINAS

Vts Articulos varios

LA Vts de accesorios

LIBERTA 3%'06
D %

Almacenes comerciales

Tipo de | Vts de Tecnologia
negocio | transportes

S. Contable

Licorerias

SANTA | 34,76
ELENA %

Despensas de alimentos

Establecimiento medico

S. vehicular

Lavanderia y secadora

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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4.2.2. Determinaciéon del mercado

El andlisis de la demanda consiste en la determinacion del tamafio del mercado, en
donde el principal objetivo es la satisfaccion de las demandas de los clientes
tomando en consideracién, precios reales en cuanto a los diferentes tipos de
servicios que se pretende brindar, motivo por el cual los clientes demanda el
servicio de dropshipping y los métodos para incentivar el consumo del producto

ofertado.

La demanda para el servicio se obtuvo de la investigacion proporcionada por los
municipios cantonales de la provincia, en donde se llegd a determinar a los
potenciales clientes interesados en el servicio, con el uso de la encuesta se puedo
determinar el mercado real para la creacion de una empresa dedicada a ofrecer este

servicio

4.2.2.1.Mercado total

El mercado total proveniente de la provincia de Santa Elena se clasifica entre
empresas que comercializan producto de consumo personal para los consumidores
finales tales como: vestimenta, accesorios de ropa, articulos de belleza, entre otros

segun se muestra en la tabla 22: segmentacion del mercado.

422.2. Demanda real

La encuesta fue aplicada a una muestra aleatoria simple de 299 establecimientos

comerciales enfocados en vender productos de consumo selectivo divididos entre
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los tres cantones de la provincia de Santa Elena segun el registro proporcionado por
los municipios cantonales de la provincia en donde segln datos de la tabla 13 nos

indica que el 74% esta dispuesto a emplear el uso del servicio de dropshipping.
4.2.3. Consumo aparente

De acuerdo al mercado objetivo la frecuencia para el servicio de dropshipping, se

expresa segun el presupuesto a continuacion:

Tabla 23: Frecuencia de la demanda total por afo

BRONCE

232 267 302 337 371
PLATA

102 137 172 207 241
ORO

362 724 1086 1448 1811
TOTAL

696 1128 1560 1992 2423

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

4.2.4. Andlisis de la oferta

En la determinacién de la oferta se realiz6 la ficha de observacién a 10 plataformas
digitales que se dedican a la actividad del dropshipping a nivel internacional con

destino en el Ecuador, a nivel del pais existen pocas empresas comerciales
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minoristas que se dedican a vender sus productos a través de este medio digital, por
lo cual competencia se concluye que competencia directa existe poca en la provincia

de Santa Elena.

4.2.4.1.Participacion de la competencia en el mercado

El servicio de dropshipping no suele tener una abundante presencia en la provincia
de Santa Elena, debido a las empresas que puedes tener acceso a este servicio, la
mayoria de las empresas que aplican el dropshipping suelen ubicarse en las
principales ciudades del pais, aun asi debe considerarse como competencia a

aquellas empresas que sus productos tienen como destino el Ecuador.
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Tabla 24: Competencia en negocio de dropshipping

Mercado Libre Internacional | Venta de productos de

todos los paises

mercado
libre

Alibaba Internacional | Precios de costo 24/7

&2

Aldibaba.com

Amazon Internacional | Uno de los lideres del | 24/7

am a zon mercado
N

AliExpress Internacional | Venta al por mayor 2417
Alix=xpress
Wish Internacional | Precios de costo 2417

W

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

4.2.5. Andlisis de precio

La determinacion de los precios de cada uno de los paquetes esta determinada segin
las necesidades y nivel de financiamiento que poseen los comercios de la provincia

de Santa Elena, cabe recalcar que la empresa solo puede controlar el precio de sus
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paquetes debido a que los precios de los articulos ofertados en la plataforma de la

empresa seran determinados por cada uno de los clientes “locales comerciales”

Tabla 25: Fijacién de los precios por paquete

Bronce Plata

Mensual $40 $60 $80
Trimestral $ 115 $ 180 $220
Semestral $230 $ 350 $430

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

4.2.6. Estudio de mercado

4.2.6.1.0bjetivo del estudio de mercado

Analizar la necesidad de los establecimientos comerciales de poder vender sus
articulos en un mercado competitivo para el sustento de sus negocios, mediante
métodos estadisticos, con el propdsito de identificar las futuras expectativas que

tendran al acceder a nuevos mercados con la ayuda de la tecnologia.

4.2.6.2.Establecimiento de las estrategias globales corporativas
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» Tecnologia

Con el uso de la tecnologia en cuanto a formas de hacer negocios digitales se
pretende acceder a nuevos mercados a nivel nacional e incluso internacional a
futuro, en donde se podra poner a disposicion de todos los consumidores finales la

gran variedad de articulo que tiene la provincia de Santa Elena para ofrecer.

> Servicio al cliente

Lo que diferencia a los negocios de dropshipping es la capacidad de brindar soporte
y seguridad a cada uno de sus clientes y consumidores, por ello Mr. Experto
pretende ofrecer un servicio de calidad y seguridad a cada uno de sus clientes con

el propdsito de llegar a ser la principal plataforma E-commerce a nivel del pais.

4.2.7. Distribucién y puntos de venta

Debido a que Mr. Experto esta enfocada en ofrecer el servicio de dropshipping para
las distintas empresas comerciales, debe garantizar y salvaguardar la distribucion

de los articulos vendidos en su plataforma a cada uno de sus consumidores.

Los horarios de atencion de la tienda virtual estaran disponibles las 24/7 para sus
consumidores finales, en cuanto al horario de atencidn para sus clientes proveedores
de los articulos, el horario sera de la jornada establecida por el cddigo de trabajo,

comprendiendo esta desde las 08h00 hasta las 17h00 de los dias habiles.
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La empresa empleara el uso de la tecnologia para llevar a cabo un marketing 4.0 y
asi poder abarcar nuevos mercados, fomentando el comercio con las demas

provincias.

lustracion 2: Canal de distribucion de Mr. Experto

Cliente “locales comerciales”

4

Mr. Experto “plataforma”

L 4

Consumidor Final

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

4.2.8. Mezcla de mercadotecnia

La mezcla de mercadotecnia es una herramienta que permite planificar desde una
comunicacion interna hasta poder llegar al consumidor final, en donde el enfoque
estratégico escogido ha sido el método de diferenciacion para poder realizar una

comercializacion efectiva durante todo el proceso de venta.

4.2.8.1.Disefio y desarrollo del servicio

El fin de poder crear una estrategia de diferenciacion es poder posicionar a la

empresa como una plataforma confiable y segura para todos nuestros clientes,

80



gracias a las estrategias de servicio al cliente, combinadas con estrategias de

marketing para poder expandir y tener presencia en nuevos mercados.

Estrategia de diferencia: se basa en poder brindar un servicio de igual o mayor
calidad que la competencia, con el Unico propdsito de poder captar nuevos
mercados. La empresa pretende diferenciar su servicio gracias a la implementacion
de un sistema de seguimiento durante todas sus transacciones para garantizar su

servicio.

Estrategia de producto/ servicio: Esta estrategia consiste en poder garantizar el
posicionamiento de la empresa como referente en el mercado de ventas por internet,
para lograr la estrategia es necesario el respaldo de un servicio de calidad y rapidez

con la disposicion de la tecnologia las 24 horas.

Estrategia de precios: los precios se establecen de acuerdo al enfoque de valor y
a la competencia, en donde el valor de venta al publico debera estar acorde al
presupuesto de los clientes. En un modelo de negocio de dropshipping el precio de
venta del articulo es determinado por el mismo proveedor, lo que se puede controlar

con los diversos costos de transaccion y envié segun el destino.

Estrategia de publicidad: esta estrategia se define de acuerdo a los canales de
distribucién que se pretenden utilizar, en el caso de Mr. Experto se pretende emplear

canales virtuales en donde se creara la plataforma de la empresa, asi como de la
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creacion y uso de las redes sociales como medios de interaccién y comunicacion

con sus clientes.

Estrategia de plaza: en la estrategia de plaza se pretende mantener una relacién
contante con cada uno de sus clientes, con el fin de poder trabajar en conjunto para

garantizar un servicio de calidad entre los clientes y consumidores.

ESTUDIO TECNICO

4.3.0bjetivo del area técnica

Garantizar el cumplimiento de la planificacion de los procesos para el servicio de
dropshipping ofrecido a las empresas comerciales mediante la optimizacion de los

procesos operativos de la empresa.

4.3.1. Determinacion del tamafio de la empresa.

El tamafio de la empresa puede variar debido al tipo de negocios que se pretende
realizar, debido al funcionamiento y manejo de una plataforma virtual, la empresa
deberad poseer un alojamiento en la web para el desarrollo de su actividad con
normalidad, en cuanto al espacio fisico, debido a que la empresa trabaja con
productos consignados no es necesaria la disponibilidad de un almacén para los
productos, sin embargo la empresa deberd poseer un espacio fisico para el

funcionamiento de sus oficinas.
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4.3.2. Localizacion de la empresa

La localizacion de las oficinas de la empresa Mr. Experto se ha determinado de
acuerdo al namero de sus posibles clientes, en donde se pretende situarse en un sitio

estratégico de facil acceso para los tres cantones de la provincia.

Macro localizacion: la macro localizacion de la empresa seré la provincia de Santa

Elena, especificamente en el canton de La Libertad.

llustracion 3: Macro localizacion

Fuente: googlemap 2019
Micro localizacidn: para la micro localizacion se han considerado los distintos

locales comerciales disponibles en el centro del cantén La Libertad, siendo este un
punto estratégico debido al facil acceso que poseen, también se consideraron
aspectos tales como el acceso a internet y alcantarillado, asi como a los servicios de

primera necesidad.
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llustracion 4: Micro localizacion
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Fuente: googlemap 2019
4.3.3. Descripcion del proceso del servicio

4.3.3.1.Servicio de venta de paquetes a clientes

Busqueda del cliente: se procede a visitar a los potenciales clientes quienes estaran
interesados en adquirir alguno de los paquetes “bronce, plata, oro”, este proceso
tiene como objetivo conseguir al proveedor de los productos que se pondran a
disposicion en la plataforma de la empresa, ademas se pretende generar confianza

para poder respaldar y agilizar el servicio que se ofrece a los consumidores.

Convenio o venta de paquetes: se procede a presentarle los diferentes beneficios
que traen consigo cada uno de los paquetes, asi como de su valor y tiempo de

duracion que obtendra en la plataforma virtual.
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Publicacion de los articulos consignados: se procede a realizar la publicacién de
los articulos en la plataforma, en donde se detallan precio, cantidad, descripcion del

articulo, método de pago y forma de envio.

Previo al proceso a la venta: después de que el articulo haya sido seleccionado
como objeto de compra, Mr. Experto procederd a ponerse en contacto con el

proveedor del articulo para concretar la transaccién con el consumidor final.

Pos proceso de venta: Mr. Experto procedera a ponerse en contacto con el
vendedor para realizar el respectivo deposito del valor del bien vendiendo, previa

deduccidn de los costos acordados en el contrato.

4.3.3.2. Servicio de venta dentro de la plataforma

Busqueda del articulo de interés: los consumidores procederan a navegar por la
plataforma de la empresa en bdsqueda del articulo de su interés, la empresa debera
disefiar el modelo de su plataforma de una manera simple para el féacil

desplazamiento por la misma por parte de los internautas.

Proceso de compra: luego de haber seleccionado los articulos de su interés, la
plataforma procedera a re direccionarlo a la pagina para efectuar el pago de acuerdo

a su método de preferencia.
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Registro de datos de entrega: el consumidor procedera a detallar los datos de la
ubicacion en donde desea recibir su producto, se establecerd un sistema de
informacién concreta con el propoésito de localizar con mayor precision y rapidez

el lugar de destino.

Tiempo de entrega: la empresa pretende disefiar estrategias que permitiran
optimizar el tiempo de entrega de cada uno de sus articulos vendidos,

salvaguardando la integridad del paquete.
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lustracion 5: Flujo grama del servicio de venta de paquetes
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lustracion 6: Flujo grama de proceso de compra
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4.3.4. Equipo a utilizar y caracteristicas

Tabla 26: Especificaciones de los equipos de oficina

Presentacmn

é

Cantidad

89

Nombre

Equipo informatico

Impresora

Ipad

Silla de recepcion

archivador

Escritorio ejecutivo

Silla ejecutiva

Detalle técnico

Procesador Intel® Core™
Capacidad de
almacenamiento 1000 GB
Sistema operativo
Windows 10

Precio: $ 700.00

Resolucién Maxima de
Impresion: Hasta 5760 x
1440 dpi de resolucion
Tecnologia de inyeccion
de tinta

Precio $ 360

[ Resolucion de 2388
X 1668 a 264 pixeles por
pulgada (ppi)

[ Pantalla con amplia
gama de colores (P3)
Precio $200

Altura: 840 mm

Ancho: 430 mm
Profundidad: 490 mm
Acabados: Palipropileno
resistente a los rayos UV

Costados, tapa superior y
base:18 mm

.Frentes: Aglomerado de
19 mm, enchapados en
laminado de acero.
Capacidad: 75 Kg, 22

Espesor de 25 mm
Fabricado en lamina de
acero, calibre 14
(espesor) Altura: 71 cm
Precio: $ 450,00

Espesor de 25 mm
Fabricado en lamina de
acero, calibre 14
(espesor) Altura: 71 cm
Precio: $ 45,0



4.1.1. Disefio y distribucion de plantay oficina

llustracion 7: Disefio de planta

OFICINAS 1 OFICINAS 2

OFICINAS 3

odiNnd3
73a vadv

SERVICIO SANATARIO OFICINAS 4

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

90



ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.4.0bjetivo del &rea de organizacion

Establecer una adecuada distribucion de las responsabilidades de cada uno de los
socios del proyecto, gracias a la implementacion de un sistema de roles y funciones,
asi como de la implementacién de politicas de acuerdo al cargo a ocupar

permitiendo garantizar la eficacia y efectividad de la organizacion.

Disefiar un organigrama divisional para cada una de las funciones a desempefiar
dentro de la organizacion con la finalidad de garantizar la eficacia por parte de cada

uno de los colaboradores.

4.4.1. Estructura organizacional

llustracion 8: Organigrama Empresarial

Accionistas

Atencion al

Soporte

RRHH .
tecnico

cliente

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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4.4.2. Manuales de funciones

Tabla 27: Manual de funciones ""Departamento de logistica"

MANUAL DE FUNCIONES

Departamento de logistica

Nombre del cargo: Jefe departamental

Supervisa a: Departamento financiero, departamento de ventas,
departamento de informatica y recursos humanos

REQUISITOS
- Titulo de tercer nivel en Ing. en Administracién de
Formacion:
Empresas.
L Experiencia minimo 1 afio en empresas relacionadas,
Experiencia: P P

con el cargo de administrador.

OBJETIVO

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades que desempefian cada uno
de los departamentos para asi tomar decisiones.

FUNCIONES:

e Orientacion para cada departamento.

e Control de inventario

e Control de los procesos operativos

e Controlar que se cumplan las politicas de la empresa.
e Supervisar los contratos

e Contribuir con los departamentos

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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Tabla 28: Manual de Funciones “Departamento financiero”

MANUAL DE FUNCIONES

Departamento financiero

Nombre del cargo: Jefe departamental
Dependencia: Departamento ventas y departamento de
logistica
REQUISITOS
Formacion: Tlltul_o de terce_r nivel como CPA (Contador
Pablico Autorizado)
Experiencia: Experiencia minimo 1 afio en empresas

relacionadas, con el cargo de contador.

OBJETIVO

Llevar los estados financieros de la empresa, supervisar las actividades financieras
y todo lo relacionado con el cargo

FUNCIONES:

Elaborar balances

Realizar los roles de cada uno de los colaboradores

Revisar constantemente inventarios

Controlar las cuentas por pagar

Analizar los registros contables

Organizar los documentos de las transacciones que se realicen

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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Tabla 29: Manual de Funciones “Departamento de ventas”

MANUAL DE FUNCIONES

Departamento de ventas

Nombre del cargo: Jefe departamental

Dependencia: Departamento de finanzas, departamento de
informatica, departamento de logistica.

REQUISITOS

Formacion: Estudios de tercer nivel en Ing. en Marketing o
Mercadeo.

Experiencia: Experiencia minimo 2 afios en trabajos similares

OBJETIVO

Elaborar estrategias o planes de ventas para incrementar la rentabilidad de la
empresa

FUNCIONES:

o Definir los objetivos de venta que deben alcanzar

o Distribuir el trabajo por region o tipo, asignandolo a los agentes
comerciales o al personal de ventas.

e Intervenir en las decisiones de la empresa relacionadas con la
comercializacion de productos y servicios.

o Diseflar y presentar estrategias de ventas e informes para que los analice

la direccion de la empresa.

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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Tabla 30: Manual de Funciones “Departamento de sistemas”

MANUAL DE FUNCIONES

Departamento de sistemas

Nombre del cargo: Jefe departamental

Dependencia: Departamento de logistica

REQUISITOS

Formacion: Estudlos de tercer-nlvgll en Ing. En
sistemas o telecomunicacion

Experiencia: Expenenma minimo 2 afios en trabajos
similares

OBJETIVO

Asegurar la optimizacion y el aprovechamiento de las capacidades
internas en las actividades de desarrollo y mantenimiento de los
proyectos de sistemas de informacién

FUNCIONES:

e Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades requeridas
para el desarrollo, la adquisicion y el mantenimiento de los sistemas
informéticos

e Actuar como contraparte interna de los proveedores de servicio de
mantenimiento de software

e Monitorear la ejecucion delos planes y metodologia de trabajo y

proponer iniciativas de soluciones en sistemas de informacion

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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4.4.3. Politicas institucionales

Respetar el horario establecido para realizar las labores diarias.
Realizar el examen de control de calidad a todos los nuevos productos

Llevar un registro de las actividades de cada uno de los proveedores

Y V VvV V

Si se ausenta del trabajo por una enfermedad o calamidad domestica debera

ser justificada.

» El tiempo de recoleccion de los productos vendidos serd maximo de 8 horas

laborables.
» Mantener actualizada la base de datos de proveedores constantemente

> Respetar el uso de los medios de transportes de la empresa exclusivamente

para uso de oficina.

4.4.4. Evaluacion del desempefio

Para la empresa Mr. Experto es importante monitorear el desempefio de cada uno
de los colaboradores para que aportan al crecimiento de la misma, asi mismo es
indispensable para la toma de decisiones. Es por esta razdn que se ha decidido
evaluar el desemperio del personal por medio de la Evaluacion 360° porque permite
emprender acciones mas completas. Adaptacion: (Galan, Ramirez, & Jaime, 2010);

(Perez O. , 2015)

96



Autoevaluacion Subordinados.

Este proceso consiste en que el administrador de la empresa evalué a los
colaboradores, para calificar el desempefio de cada uno de ellos, asi mismo para la

autoevaluacién de los subordinados, se plantea los siguientes indicadores:

» Puntualidad, respeta los horarios de trabajo.

» Responsabilidad, realiza las tareas encomendadas.

> Respeto, es cordial con sus compafieros y clientes.

» Comunicacion, se transmiten los mensajes correctamente.
» Atencion al cliente

ESTUDIO FINANCIERO

4.5.0bjetivo del area de finanzas

Desarrollar el presupuesto que permitird determinar la viabilidad financiera para la
implementacion de una empresa dedicada a ofrecer el servicio de dropshipping a

los distintos negocios comerciales de la provincia de Santa Elena.

45.1. Inversion inicial

El estudio de factibilidad para la implementacion del negocio Mr. Experto,
dispondré de una inversion inicial de $ 58.599,45 que se encuentra distribuida entre
el capital de trabajo necesario para el funcionamiento de los primeros afios de la

compaiiia.

97



La empresa tendra una aportacion de capital por parte de los socios de $ 50.918,67
y un 40% serd financiado mediante la apertura de un préstamo bancara a la

cooperativa de ahorro y crédito JEP de $ 33.945,78 a 48 meses con una tasa del

11,20% anual.

A continuacién, se detalla el balance inicial para la empresa Mr. Experto

Tabla 31: Balance inicial de Mr. Experto

ACTIVOS

Activo Corriente

Disponible

$58.599,45

inventarios de materiales

S -

Total Activo Corriente

$58.599,45

Activos Fijos

VEHICULO

$ 12.000,00

EQUIPO DE COMPUTO

S 2.860,00

EDIFICIO

S 8.400,00

MUEBLES Y ENSERES

$ 3.005,00

Total Activos fijos

$26.265,00

Total de activos

$ 84.864,45

PASIVOS

Obligaciones financieras a largo plazo

Financiamiento

$ 33.945,78

total pasivo

$33.945,78

PATRIMONIO

Capital

$ 50.918,67

Total Patrimonio

$ 50.918,67

Total Pasivo + Patrimonio

$ 84.864,45

Fuente: Presupuesto de la empresa Mr. Experto
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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4.5.2. Financiamiento de la inversién inicial

El capital de trabajo requerido por la empresa para el funcionamiento anual de sus
operaciones esta dividido entre: los gastos administrativos y gastos de venta; los
rubros seran financiados por las aportaciones de los socios y préstamos bancarios,

segun se detalla a continuacion:

Tabla 32: Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO TOTAL %
GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.445,40 33,18%
GASTOS DE VENTAS 39.154,05 66,82%
COSTOS TOTALES - 0,00%
CAPITAL DE TRABAJO 58.599,45 100,00%

Fuente: Presupuesto de la empresa Mr. Experto
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

4.5.3. Presupuesto de ingresos y costos
Los ingresos de la empresa provienen de la venta de los diferentes paquetes de
servicios que ofrece la compariia a sus clientes, los paquetes estan conformado por:
paquete bronce que tendré un costo de $ 40, paquete plata con un costo de $ 60 y el
paquete oro que tendré un costo de $ 80, cabe recalcar que cada paquete cuenta con

caracteristicas propias de costo del servicio de envié de los articulos vendidos.
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Tabla 33 Presupuesto Estado Resultado

DETALLE 1° Ao 2° Afo 3° Afo 4° Ao 5to Afo
Ing. Operacionales $ 44,382 $ 76,833 $ 109,284 $ 141,735 $ 174,186
(-) | Costo de Venta $ - $ - $ - $ = $ .
(=) | Utilidad bruta $ 44,382 $ 76,833 $ 109,284 $ 141,735 $ 174,186
(-) | Gastos Administrativos $ 14,424 $ 14,424 $ 14,424 $ 14,424 $ 14,424
(-) | Gastos De Ventas $ 39,154 $ 39,154 $ 39,154 $ 39,154 $ 39,154
(-) | Gastos De Depreciacion $ 5,021 $ 5,021 $ 5,021 $ 5,021 $ 5,021
gasto financieros $ 809 $ 577 $ 339 $ 95 $ .
(=) | Utilidad Operacional $ (14,217 $ 18,234 $ 50,685 $ 83,136 $ 115587
Participacion de trabajadores (15%) $ (2,133 $ 2,735 $ 7,603 $ 12,470 $ 17,338
Utilidad antes de PT $ (12,085) 15,499 $ 43,082 $ 70,665 98,249
impuesto a la renta 22% $ (2,659) 3,410 $ 9,478 $ 15,546 21,615
utilidad $ (9,426) $ 12,089 $ 33,604 $ 55,119 $ 76,634

Fuente: Presupuesto de la empresa Mr. Experto

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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Tabla 34 Balance General

ACTIVOS Parcial Datos Iniciales 1° Afio 2° Afio 3° Afio 4° Afio 5to Afio
Activos Corrientes

Disponible $ 58,599.45 | 28572.57171 30996.66053 65871.7159 121520.2246 205974.1482
inventarios de materiales $ - $ - 0 0 0 0 0

Total Activo Corriente $ 58,599.45 36969.9117 42539.00053 80321.5759 150310.8746 261597.2482
Activos fijos

Vehiculo $ 12,000.00 $ 12,000.00 | $ 12,000.00 | $ 12,000.00 | $ 12,000.00 $ 12,000.00
Dep. Vehiculo $ -3,600.00 $ - $ 3,600.00 | $ 7,200.00 | $ 10,800.00 $  14,400.00
EQUIPO DE COMPUTO $ 2,860.00 $ 286000 | $ 2,860.00 | $ 2,860.00 | $ 2,860.00 $  2,860.00
Dep. eg.computo $ -1,060.80 $ - $ 1,060.80 | $ 2,12160 | $ 3,182.40 $  4,243.20
EDIFICIO $ 8,400.00 $ 840000 | $ 8,400.00 | $ 8,400.00 | $ 8,400.00 $  8,400.00
MUEBLES Y ENSERES $ 3,005.00 $ 300500 | $ 3,005.00 | $ 3,005.00 | $ 3,005.00 $  3,005.00
Dep. muebles y enseres $ -360.60 $ -72120| $ -1,08180 | $ -1,44240 | $ -1,803.00 $ -2,163.60
Total de activos fijos $ 26,265.00

Total de activos $ 84,864.45 62513.71 72383.00 114465.78 188755.27 304341.85
Pasivo $ 2581234 | $ 1744796 |$ 884610 | $ - $ -
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Obligaciones financieras a largo plazo

financiamiento $ 33,945.78

participacion de trabajadores -2132.59 602.46 8205.15 20675.49 38013.48
impuesto a la renta -2658.63 751.06 10229.09 25775.45 47390.13
total pasivo $ 33945.78|$ 21,021.11| $ 18,801.48 |$ 27,280.34| $ 46,450.94 | $ 85,403.61
Patrimonio

Capital $ 50,918.67 $ 5091867 | $ 5091867 | $ 5091867 | $ 5091867 | $ 50,918.67
Utilidad del ejercicio $ 942607 | $ 266285 | $ 3626677 | $ 9138567 | $ 168,019.57
Total Patrimonio $ 50,918.67 $ 4149260 | $ 5358152 | $ 87,18544 | $ 142,304.34 | $ 218,938.24
Total Pasivo + Patrimonio $ 84,864.45|$ 62,513.71| $ 72,383.00 |$ 114,465.77| $  188,755.28 | $ 304,341.85

Fuente: Presupuesto de la empresa Mr. Experto

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis
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Tabla 35 Flujo de Efectivo

PRESUPUESTO DE ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

DETALLE Afio0 |1° Ao 2° Ao 3° Afio 4° Afio 5to Afo
Saldo Inicial $ 58599 |$ 28573 |$ 30997 | $ 52697 |$ 97,216
Préstamo 33945.8
(+) | Efectivo Rec. En ventas $ 44382 | $ 76,833 | $ 109,284 | $ 141,735 | $ 174,186
(=) | Total de efectivo $102,982 | $ 105406 |$ 140,281 | $ 194,432 | $ 271,402
Inversion 84864
(-) | Efectivo Pagado en CIF $ - 1S - $ - |'$ - |'$ -
(-) |Efectivo pago en GTO adm. $ 14424 |$ 14424 |$ 14424 |$ 14424 | $ 14,424
(-) | Efectivo Pago en GTO de venta $39154 | $ 39,154 |$ 39154 |$ 39154 | $ 39154
(-) |otros gastos $11850 [$ 11850 |$ 11850 ($ 11850 |$ 11,850
(-) | Efectivo pago en Cuota Financiera $ 8981 | $ 8981 |$ 8981 |$ 7484 |$ -
(=) | Total egreso efectivo $ 744090 | $ 74409 |$ 74409 |$ 72912 | $ 65428
(=) | TOTAL efectivo neto -50919| $ 28573 |$ 30997 |$ 65872 | $ 121520 | $ 205974
Aportacion Capital 50919
Flujo Acumulado 0| $ 28573 | $ 59,569 | $ 125441 | $ 246,961 | $ 452,935

Saldo Minimo

Fuente: Presupuesto de la empresa Mr. Experto
Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis




Evaluacion Financiera de Proyecto

A través de los resultados obtenidos, se logré determinar los valores del VAN, TIR
y el periodo de recuperacion de inversiones. Por lo tanto, fue necesario establecer
la tasa de descuento en donde para el desarrollo del presupuesto del trabajo se

considero trabajar con un TMAR de 18%.

Los resultados obtenidos del VAN vy la TIR indican que la implementacion de la
empresa Mr. Experto es rentable y sostenible durante el periodo de 5 afios, en donde
la TIR es de 60% al tratarse de un negocio de caracter electrénico con un VAN de

$ 363.882,90.

El periodo de recuperacion de la inversion para el financiamiento sera de $84.864
de los flujos para cada afio permite que el retorno del valor sea de un periodo de 1

afio, 8 meses y 8 dias.

4.6.Analisis de riesgo

4.6.1. Riesgo inherente del proyecto

El riesgo inherente es propio de cada trabajo, el cual no puede ser eliminado del
sistema, debido a que se encuentra presente en todo trabajo o proceso, en el caso de
un negocio digital el riesgo es el nivel de aceptacion que tendra el negocio por parte
de los proveedores y consumidores finales, asi como la mala préactica de los sistemas

de cobro electronicos.
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4.6.2. Riesgos de mercado

El riesgo de mercado seré la tasa de crecimiento que se propone obtener dentro del
mercado objetivo, las diversas estrategias que se implementaran para conseguir una
mayor aceptacion de los consumidores, este tipo de negocio permitira la interaccién
con las demas provincias fomentando el comercio y mejorando la matriz productiva

del pais.
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CONCLUSIONES

El presente estudio ha demostrado que las empresas de la provincia de
Santa Elena tienen poca presencia en el mercado digital a nivel nacional e
internacional.

El comercio electrdonico es una nueva alternativa para la comercializacion
de productos sin restricciones de tiempo y espacio en donde los
consumidores controlan la forma en la que desean adquirir sus articulos.
La implementacion de un comercio electronico en la provincia de Santa
Elena permitira fomentar el comercio con las provincias del pais incluso a
nivel internacional.

Los consumidores finales suelen considerar diversos aspectos como: la
seguridad y confianza que generan las plataformas para sus clientes.

El estudio ha demostrado que si es factible la creacion de un negocio que

se dedique al servicio de dropshipping en la provincia de Santa Elena.
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RECOMENDACIONES

Realizar un estudio periddicamente sobre las necesidades del mercado,
debido a que éste siempre se encuentra en cambio constante.

Establecer estrategias para incentivar a aquellos proveedores que se
resisten a participar de los planes de comercializacién de la empresa.
Establecer estrategias que garanticen y respalden la seguridad de la
informacion de los clientes durante los procesos de compras,

Realizar una revision periodica a las nuevas tecnologias, con el objetivo de
implementarlas para el manejo optimo de la plataforma digital.

Tomar en consideracion otros tipos de mercados los cuales estén
dispuestos a participar en los planes futuros de la compaiiia.

Establecer estrategias de seguimiento y control de venta, con el objetivo
de mejorar el servicio brindado.

Disefar estrategias de diferenciacion para poder competir en el mercado
electrénico a nivel nacional e internacional.

El mercado seleccionado para el estudio se encuentra dispuesto a participar

con la propuesta presentada en el proyecto.
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ANEXOS



Tabla 36: Operacionalizacion de la variable independiente

Variables Definicion Indicadores

dimensiones

Instromeen tos de

dedicada a

ofrecer

produactos

perzonalez de

COnEED Creacion de
zelectivo a amprasas
fraves del

zervicio e

COMmMerce,

provincia de

santa Elena.

afo Z0L1E.

Fuente: Investigacion de Campo

Oportmidad de
negocie  escribe
metodos gue se
wvan =2 emplear
para zlcanzar los

objetrvos de un
nusva
organizacion o
Smpresa,
anzlizamdo  una
seris de
estrategias

encaminada =1
mercado achial.

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

iConsidera usted gue los procsseos

Cperativa oparativos son necasarios para 2l desarrollo
de un prowactoT
Ezmdio de
- - ; Crae ustad gquea an la provincia ds santa
actibilidad A q P
factibilidad F, . Elsna =25 factibla la instalaciénm ds un
tEcnicos . L -
nagocio da servicio E-commerca’
me Cudnta inwversiénm s2 reguisre para =1
Economica funcionamisnto da un comarcio
electronico T
hercado Qs tipo de targat s& debe considarar pam
un nagocio elactréonico”
Estudio de idera =l e frecid
mercadoe Lioons gue servicio o o
Producte productos podrd cumplir con las
expectativas da los consumidorasT
Estrat=gias Qs estrategias considem apropiado para
2l desarrolle d= un negocio wirtnal?
plan de Tnnovacion iCres usted que 2l E-commaearce cambiara
ne - 2l comarcio tradicional da la provincia da
B santa Elana?
Servicio
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s tipo da sarvicio permitira
diferenciarse de otras empresas similaras7

recoleccion de
imformeacion

Entrevista,
encuoesta v
ficha de
ohservaciom




Idea a defender

variables

Tabla 37; Operacionalizacion de la variable dependiente

Instrumentoszderecole
ccion deinformacion

En la provincia
de Santa Elena
ez factible la
implementacic
n de un sistema
E-commerce.

Fuente:Investigacion de Campo

Samin {Gon=dlaz,
20167 La wenta de
bisnass w sarvicios a
trawas da Intermet esta
experimentande =n la
actualidad un
importante angs, wa
gua 2l clisnts va an asta
tipo ds servicio grandss
wantajas sobra al
comercio tradicional.
Las empresas han visto
tarnbisn snormas
benseficios comeo la
fidalizacion,

distribucidn =

informacidn del clisnts.

Elaborado por: Lucas Pilligua Pedro Luis

Sitios web

Tienda

wirtinzl Catzlogo web

LConsidera usted gque las
plataformas virmzles son
lz zlt=matrva a2 la compra
wenta de productos?
iConsiderado usted
impottante €l uso de
catdlogos virmsles ala
horade comprar por
intemet?

Promocion
E-marketimg
Publicidad

Distribucion

JOuétan frecusnts recibe
ustad ofertas de productos
de empresas virtizlesT
fconocs usted medios de
comunicacion digital?

L Como preferiria recibar
ust=d sus productos
adquirtdes por mtemet?

seguridad

cibemetica

Sistema de pago

Garamtia de
servicio
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JConoce algim tpo de
sistems de pago confizble
parza la compra d= sus
productos por mtermet?

i Cres gue exists
seguridad a la hora de=

comprar por mismet?

Entrevista, encuesta
v ficha de
obhservacion




Anexo 1: Modelo de ficha de observacion

UNIVERSIDAD ESTATAL
PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
PROYECTO INTEGRADOR

FICHA DE OBSERVACION DIRIGIDAS A PLATAFORMAS DE
COMERCIO ELECTRONICO

OBJETIVO: Conocer las ventajas virtuales que poseen diversas empresas que han
implementado el comercio electronico en sus modelos de negocios.

Nombre de la
Plataforma

Tipos de Productos que
oferta

¢Disefio de la plataforma de la empresa?
Simple

Complejo

¢Forma de acceso a la plataforma?
Acceso Directo

Acceso por Buscadores

Acceso a través de redes
sociales

¢Forma de busqueda en la plataforma?

Facil




Mediano

Complicado

¢Nivel de confianza que genera la plataforma?

Bajo | | Medio | | Alto

¢Requisitos necesarios para comprar en la plataforma?

Requisitos Basicos

Requisitos Medios

Requisitos Altos

¢Medios de pago implementados en la plataforma?

Tarjetas de Crédito

Tarjetas de Debito

PayPal

Otros

¢ Tiempo de entrega promedio de los productos fisicos a los compradores?

12-24 Horas

24-48 Horas

48-72 Horas

72 en Adelante
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Anexo 2: Modelo de Encuesta para negocios comerciales

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO DE INVESTIGACION DIRIGIDO A LAS EMPRESAS
DE LA PROVINCIA DE SANTA ELENA

OBJETIVO: Determinar el grado de conocimiento que poseen los negocios
comerciales de la provincia de Santa Elena sobre la implementacion del comercio
electronico como alternativa para la venta de sus productos.

INSTRUCTIVO: Para contestar este instrumento sirvase responder con
honestidad cada una de las preguntas, marque con una X el nimero gque corresponda
a la alternativa tomando en cuenta los siguientes parametros:

1.) Ubicacion del establecimiento

Salinas |:|
La Libertad |:|

Santa Elena |:|

2.) ¢Qué método utiliza para comercializar sus productos?

Venta en tienda |:|
Venta a domicilio |:|

Ventas por internet |:|

3.) ¢Realiza algun tipo de publicidad para su producto?
si [ ]
No [ ]
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4.) ¢Qué tipo de publicidad realiza?
Publicidad de boca en boca |:|

Volantes |:|

Anuncios en el periodico |:|

Internet |:|

5.) ¢Cada cuénto tiempo usted invierte en publicidad para su negocio?

Semanal
Mensual
Trimestral

i

6.) ¢Aproximadamente cuanto destina para la publicidad de sus productos?

$10- $50 [ ]
$51- $100 [ ]
$101- $150 [ ]
$151 - $200 [ ]
+ De $201 |:| ¢Cuanto?

7.) ¢Tiene conocimiento sobre lo que es el Comercio Electronico (Ventas por
internet)?

si [ ] No [ ]
8.) ¢Ha realizado ventas por internet?

si [ ] No [ ]
9.) ¢Por qué medios lo ha hecho?

Plataforma propia

Amazon

Mercado libre

OoLX

UL
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Otro:

10.) ¢Ha considerado implementar el servicio de ventas de sus
productos o servicios por internet?

Si |:| No

i

11.) ¢Qué método de cobro conoce usted que se utiliza en las ventas por
internet?
Tarjetas de Crédito
Transferencia Bancaria

Dinero Electrénico

UG

PayPal
Otros:

12.) Si se le presentara la oportunidad de que alguien promocione y
venda sus productos, por medio de internet ;consideraria la oferta?

Definitivamente lo realizaria [ |
Probablemente lo realizaria |:|
Podrfa no realizarlo [ ]
Probablemente no la realizaria |:|
Definitivamente no la realizaria |:|

13.) ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el servicio de
ventas por internet que se le ofreceria?

$1- $50 [ ]
$51- $100 [ ]
$101- $150 [ ]
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Anexo 3; Validacion de instrumentos
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Anexo 4: evidencia de las encuestas
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