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RESUMEN

Esta tesis busca evaluar la posibilidad de implantar una plataforma
digital de recomendaciones individuales sobre el curso de las importaciones
dirigida a los emprendedores de la comunidad de Guayaquil. El objetivo fue
evaluar la factibilidad de la creacion de una plataforma digital para asesorias
personalizadas en procesos de importacion dirigida a emprendedores.

Se aborda el disefio de una plataforma capaz de integrar tecnologias
contemporaneas, especialmente inteligencia artificial, para ofrecer una
interfaz mas amigable, articular los cambios regulatorios mas recientes y
brindar un facil acceso a redes de proveedores confiables. La herramienta,
cuyo detalle se documenta en este documento, pretende ayudar a potenciar
las actividades de importacion de los empresarios maximizando su ventaja
comparativa. La difusion y adopcién de esta solucién se facilitara mediante
estrategias de capacitacion continua y alianzas estratégicas con entidades

clave del sector empresarial.

De los estudios de factibilidad técnica y financiera se desprende que el
proyecto es factible y viable. Las previsiones econdmicas indican la direccién
de la tendencia en cuanto a la demanda del servicio propuesto; por otra parte,
las estrategias propuestas garantizaran la adecuada implementacion de la
plataforma. Asi, los resultados validan la pertinencia del estudio y la necesidad
de seguir promoviendo las soluciones digitales que puedan permitir a los
empresarios locales hacer frente a sus necesidades y retos.

Palabras clave: Plataforma digital, importacién, emprendedores, comercio

internacional, asesoria personalizada, tecnologia, sostenibilidad.
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ABSTRACT

This thesis seeks to evaluate the possibility of implementing a digital
platform for individual recommendations on the course of imports aimed at
entrepreneurs in the community of Guayaquil. The objective was to evaluate
the feasibility of creating a digital platform for personalized advice on import

processes aimed at entrepreneurs.

The design of a platform capable of integrating contemporary
technologies, especially artificial intelligence, is addressed to offer a more
user-friendly interface, articulate the most recent regulatory changes and
provide easy access to networks of reliable suppliers. The tool, whose details
are documented in this document, aims to help enhance the import activities
of entrepreneurs by maximizing their comparative advantage. The
dissemination and adoption of this solution will be facilitated through
continuous training strategies and strategic alliances with key entities in the

business sector.

From the technical and financial feasibility studies it is clear that the
project is feasible and viable. The economic forecasts indicate the direction of
the trend in terms of demand for the proposed service; on the other hand, the
proposed strategies will guarantee the proper implementation of the platform.
The results thus validate the relevance of the study and the need to continue
promoting digital solutions that can enable local entrepreneurs to meet their

needs and challenges.

Keywords: Digital platform, import, entrepreneurs, international trade,

personalized advice, technology, sustainability.
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INTRODUCCION

En este trabajo se analiza la posibilidad de implementar una plataforma
digital que brinde asesoria personalizada en tramites de importacion a
emprendedores ubicados en la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil,
en el contexto actual de creciente globalizacion y un escenario empresarial
dinamico donde las micro y pequefias empresas encuentran importantes
impedimentos para acceder al comercio internacional. Temas como la
logistica del extranjero, el negocio global y el consejo Unico son importantes
para saber los problemas que reducen la capacidad de los duefios de
negocios en mercados mundiales y, por lo tanto, las cosas necesarias para

vencerlos.

La eleccion de este tema responde a la importancia del sector
empresarial en el Ecuador y al buen efecto que puede tener la digitalizacion
para mejorar los trabajos comerciales. Se fija en las dificultades vistas en el
acceso a informacion técnica y estratégica sobre compra y la falta de recursos
tecnoldgicos adecuados a las exigencias de las pequefias firmas. Este analisis
se basa en la gran necesidad de soluciones practicas que reduzcan las
barreras para entrar al comercio mundial asi como al crecimiento local, dando

a la clase empresarial fuerza para competir en mercados del exterior.

Desde un enfoque social, esta indagacion resalta la necesidad de poner
a disposicién de todos las herramientas digitales y el saber especifico, puntos
gue han demostrado ser claves para el crecimiento constante de los negocios.
El fin de usar la plataforma digital en este trabajo es mejorar la velocidad de
trabajo para los usuarios que participan en la tarea y crear un efecto poderoso
en el sistema de emprendimiento de Guayaquil al hacerlo mas fuerte para las
empresas locales. En este marco, el objetivo es medir si funciona bien la
solucion tecnoldgica que puede dar apoyo especial a los duefios de negocios
para quitar los obstaculos y aprovechar las nuevas oportunidades traidas por

el comercio global.
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema

Propuesta para la creacion de una plataforma digital para
asesorias personalizadas en procesos de importacién dirigida a

emprendedores.
1.2. Justificacion

En la actualidad, con la globalizacion, las operaciones comerciales
internacionales, incluida la logistica, el transporte y el intercambio
relacionados, se han vuelto cruciales para los comerciantes; Sin embargo,
muchos se ven limitados por el desconocimiento de los procesos de
importacion adecuados, los términos y condiciones de las aduanas y la
gestion de la logistica internacional. Esa es una realidad que detiene a muchos
empresarios a la hora de aventurarse en los mercados internacionales y los
que lo hacen fracasan mas tarde. Estas empresas llegan a un punto de
estabilidad, pero no de crecimiento, este estancamiento es frecuente cuando
los emprendedores no cuentan con los recursos, conocimientos o estrategias
necesarias para hacer crecer sus operaciones (Costales et al., 2024). Por ello,
al no poder superar las limitaciones del mercado local, sélo existen en la fase
inicial, sin posibilidades de expandirse o diversificarse, es decir la falta de
innovacion y adaptacion a las nuevas oportunidades estanca aun mas el

crecimiento de la empresa.

Segun el informe Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2024) de
Ecuador 2023-2024, el pais tiene una Tasa de Actividad Empresarial (TEA)
del 32,65%, lo que lo sitla entre los primeros paises de América Latina en
cuanto a creacion de nuevas empresas. Esta tasa en particular se refiere al
porcentaje de adultos que se encuentran en proceso de creacién de una
nueva empresa o de gestion de una empresa que lleva en funcionamiento

menos de 3,5 afos; Sin embargo, el propio boom se ve cuestionado en



términos de sostenibilidad y de «éxito» real en el apoyo a estas empresas. La
mayoria de los emprendedores se encuentran estancados en algun nivel y no
pueden llevar su negocio a nuevas alturas sin el apoyo y los conocimientos

adecuados.

La creacidbn de una plataforma de asesorias personalizadas en
procesos de importacion para emprendedores en la ciudad de Guayaquil es
importante, ya que las importaciones favorecen el desarrollo econémico de la
nacion, fortalecen el ecosistema emprendedor y promueven un crecimiento
sostenible, la generacién de empleo y la innovaciéon. Las mayores tasas de
éxito de los emprendedores conducen a mas empleo y competitividad y, por
lo tanto, a un mayor desarrollo econémico para el pais (Chen et al., 2020).
Segun Cai et al. (2024), también encontraron que la provision de educacion y
asesoramiento empresarial a través de plataformas digitales es una
modalidad eficaz y econdmica de acceder a expertos en comercio exterior.
Las barreras geograficas también se eliminan en el proceso. Una plataforma
bien disefiada y organizada puede brindar el respaldo necesario para
minimizar los errores comunes y aumentar la supervivencia de las empresas.
Ademas, argumentan que al brindar una guia que se adapta a las necesidades
particulares de cada emprendedor, reduciran los riesgos del negocio y

mejoraran las posibilidades de éxito en sus operaciones de importacion.

Ademas, la plataforma serd un lugar dénde los pequefios negocios se
propondran en tiempo real junto con instrucciones, guias faciles de segquir,
reglas actualizadas y vinculos a proveedores confiables que estaran
disponibless para los usuarios en el lugar propuesto. Otros materiales que da
el lugar son clases por internet, chatbots de ayuda rapida y lugares de hablar
para compartir experiencias y preguntas. También se haran métricas para
mirar el avance de los usuarios siguiendo indicadores de contento y eficiencia
en los procedimientos que se hace a través del sitio. Esto dejar4d un
crecimiento y desarrollo de pequefios negocios localmente y ayudara hacer
una red de saber compartir que impulso nuevas ideas o una expansion

corporativa.



1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

El estudio titulado “Propuesta para la creacion de una plataforma digital
para asesorias personalizadas en procesos de importacion dirigida a
emprendedores”, se realiza tomando en consideracion los siguientes
elementos: el objeto de estudio es la plataforma digital para asesorias
personalizadas en procesos de importacion; el campo de accién consiste en
el mercado de emprendedores dedicados a actividades de importacion; el
lugar de estudio es la ciudad de Guayaquil; el periodo de recoleccion de datos
es de septiembre 2024 a febrero2025.

1.4. Planteamiento del Problema

En Ecuador y en muchos paises de América Latina, los empresarios
enfrentan obstaculos muy grandes para cumplir con las regulaciones
aduaneras; el desconocimiento de estos procesos ocasiona retrasos,
sanciones y una gran caida en la eficiencia de sus negocios (Leén, 2023).
Asi, se fundamenta en la falta de informacion clara y accesible, asi como en
la ausencia de asesoria personalizada, lo que en muchas ocasiones obliga al
empresario a acudir a intermediarios, cuyos servicios mas que resolver

problemas, incrementan costos de operaciones.

También es habitual que se cometan errores en el calculo de las tarifas,
se incumplan las leyes o se seleccionen fuentes de suministro no deseadas,
lo que debilita la rentabilidad y la competitividad de las empresas. Por tanto,
esto pone de relieve la necesidad de proporcionar ayuda especial para ayudar
a los empresarios a comprender los detalles del proceso de importacion y la
optimizacion de los costes; incluso después de los avances logrados con la
digitalizacion y muchos modos en linea, estas soluciones no satisfacen todas

las necesidades del sector.

La mayoria de las plataformas existentes son en realidad demasiado
genéricas o0 estan orientadas a las grandes empresas, |0 que supone un
montén de particularidades y limitaciones para las empresas mas pequefias,

dependiendo de su naturaleza, a las que realmente es necesario prestar



atencion. De ahi que la informacion estratégica y los insumos especializados

supongan grandes obstaculos para poder importar de manera eficiente.
1.5 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El uso de tecnologias nuevas y emergentes ha tenido un crecimiento
constante en Ecuador y en el mundo. Las barreras comerciales han caido
significativamente, brindando a los emprendedores y PYMES la oportunidad
de acceder a los mercados internacionales. Este ambiente globalizado ha
redefinido la forma en que trabajan los emprendedores, aprovechando
alternativas como productos de alta calidad a precios viables para el bien de
sus negocios, mejorando la competitividad empresarial y explorando nuevas

oportunidades de negocio (Acosta et al., 2021).

Sin embargo, para aprovechar estos beneficios, los emprendedores
deben superar el desafio de conocer y manejar sistematicamente los
procedimientos de importacion, que siguen demostrando ser un impedimento
importante para muchos. El rapido cambio a las plataformas digitales y las
tecnologias de aprendizaje electrénico ha cambiado la forma en que se brinda
informacion y asesoramiento; tomemos como ejemplo a Ecuador, con un 75%
de poblacién conectada a Internet, donde segun la Camara Ecuatoriana de
Innovacion y Tecnologia (CITEC, 2023), se volvio facil emplear herramientas

digitales con fines educativos y comerciales.

De todas formas, en los dltimos tiempos, plataformas como Coursera o
LinkedIn Learning han tenido bastante éxito en fusionar contenido educativo
con asesoramiento en tiempo real; Esto indica que los emprendedores estan
dispuestos a invertir en soluciones digitales si entregan los resultados
tangibles prometidos. Sin embargo, todavia existe una brecha: la
disponibilidad de recursos educativos no se traduce en acceso a plataformas
especializadas que cubren los aspectos técnicos de la importacion para que

los emprendedores puedan realizar importaciones rentables.

La presente investigacion se alinea con el objetivo 4 del Plan de

Creacion de Oportunidades 2021-2025, que se centra en “Garantizar la



gestion de las finanzas publicas de manera sostenible y transparente”, asi
como con el objetivo 9, que busca “Garantizar la seguridad ciudadana, orden

publico y gestidn de riesgos” (Secretaria Nacional de Planificacion, 2021).

La plataforma estara disefiada para ofrecer a los emprendedores una
guia accesible y practica en el proceso de importacién. En consonancia con
el Plan de Creacién de Oportunidades, se brinda un espacio donde los
emprendedores puedan superar limitaciones habituales y economizar en
gastos de asesorias externas muchas veces erréneas, y que puedan adquirir

autonomia y seguridad en sus procesos de crecimiento productivo.

Ademas, el proyecto se encuentra alineado con el Dominio 3 de la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, que se refiere a la Economia
para el Desarrollo Social y Empresarial, asi como con la linea de investigacion
Modelo de Desarrollo Econdémico, Produccion, Comercializacion vy
Distribucién de la misma institucion, con el objetivo de aportar al desarrollo
social y empresarial en Ecuador. Esto contribuye a fortalecer el ecosistema
emprendedor, promoviendo la innovacion y ofreciendo a los emprendedores
las herramientas necesarias para mejorar sus capacidades en comercio

exterior.

1.6. Objetivos de la Investigacion

Objetivo General:

Evaluar la factibilidad de la creacién de una plataforma digital para
asesorias personalizadas en procesos de importacion dirigida a

emprendedores.

Objetivos especificos:
v Realizar un estudio de mercado de plataformas digitales para asesorias
en importacion.
v Describir la idea de negocio de la plataforma digital para asesorias
personalizadas en procesos de importacion.

v Disefar un plan de marketing para un posicionamiento en el mercado.



v' Analizar factores internos y externos que conforman barreras para la
plataforma digital.
v' Evaluar la rentabilidad de la plataforma digital para asesorias

personalizadas en procesos de importacion.

1.7. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogiday

Andlisis de la Informacién

Este estudio sigue un enfoque mixto hacia la comprension integral de
las necesidades del empresario en lo que respeta a la importacién, asi como
el posible desarrollo de una plataforma de asesoramiento digital, que incluya
métodos tanto cuantitativos como cualitativos. El enfoque cuantitativo tiene
como objetivo extraer datos estadisticos destinados a describir de manera
objetiva el nivel de conocimiento de los emprendedores sobre los procesos de
importacion, los problemas a los que se enfrenta y las herramientas
necesarias mediante encuestas estructuradas, ya que contienen la
informacion correcta para ser indicativos de algunos patrones o tendencias

generales (Hernandez y Mendoza, 2023).

A su vez, el enfoque cualitativo se aplica para profundizar en las
experiencias y expectativas individuales de experto en procesos de
importacion 'y en plataformas digitales, a través de entrevistas
semiestructuradas, lo cual permitira explorar detalladamente los obstaculos
especificos que encuentran los emprendedores. Esta combinacion busca
medir los aspectos generales de la problematica, asi como capturar las
particularidades que afectan a los emprendedores de manera mas directa y

personalizada.

El alcance del estudio es descriptivo. El objetivo es determinar y
caracterizar los problemas y necesidades de los emprendedores para
identificar variables y relaciones clave. Este alcance descriptivo es de gran
ayuda para descubrir aspectos que no se han definido por completo en la
literatura sobre el tema en cuestion; a saber, las particularidades de los
emprendedores, sus dificultades y las condiciones de importacion de

productos. Estas estrategias se adoptan para lograr la identificacion de
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problemas de visibilidad del fenbmeno, detectar patrones emergentes y tener

un marco detallado de la situacion actual (Caminotti y Toppi, 2020).

Al ser un estudio transversal, el fendmeno se puede observar en un
momento determinado, lo que brinda una instantanea precisa de la situacion
de los empresarios en ese momento (Rodriguez, 2020). Esto ayuda a
recopilar datos relevantes para las condiciones actuales y los desafios
especificos sin inmiscuirse en el tiempo. Este enfoque se ha adoptado para
que los datos sean representativos de la situacion empresarial actual sin la

interferencia de cambios futuros o fluctuaciones a largo plazo.

Los datos se procesan utilizando métodos analiticos y deductivos, los
métodos analiticos descomponen los datos cuantitativos en elementos
basicos y relaciones, mientras que el método deductivo generaliza los
hallazgos de la muestra a la poblacion mas amplia de empresarios. Se cree
que estos métodos organizan la informaciébn de manera que se puedan
identificar conclusiones generales a partir de la informacion, lo que ayuda a
una interpretacion objetiva y sistematica de los hallazgos (Guevara et al.,
2020).

Esta investigacion también tiene un caracter aplicado, ya que tiene
como objetivo proponer soluciones especificas y viables a los problemas que
enfrentan los importadores, es decir, los empresarios. Al analizar e interpretar
los datos, esperamos generar hallazgos que profundicen la comprension de
los obstaculos prevalecientes y brinden recomendaciones implementables
para ampliar las capacidades de los empresarios en la gestion de sus

procesos de importacion.

La recolecciéon de datos se realiza a través de encuestas y entrevistas,
técnicas de recoleccion de informacion tanto cuantitativas como cualitativas.
Esto se realizara mediante la aplicacion de cuestionarios a una muestra de
empresarios con la intencion de producir datos numéricos sobre su nivel de

conocimiento, problemas y requisitos en los procesos de importacion.
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Las entrevistas, por su parte, permiten conocer las experiencias
individuales. Esto ayudard a comprender las barreras y expectativas
personales de los expertos en procesos de importacion y plataformas digitales
en torno a la creacién de una plataforma de asesoria digital. Se empleara
como instrumento un cuestionario para realizar un enfoque cuantitativo y un
guion de focus group para realizar un enfoque cualitativo, instrumentos que
aseguraran la obtencion de datos relevantes desde diversos angulos
(Castafieda, 2022).

Los datos de informacién cuantitativa se ilustraran a través de tablas y
estadisticas que permitan ver las tendencias y relaciones entre las variables.
Los datos de informacion cualitativa se analizaran a través de la codificacion
y categorizacion para facilitar el manejo de la informaciéon. Este enfoque de
analisis mixto ofrece la flexibilidad para dar sentido a la informacion disponible,
abarcando tanto las dimensiones cuantitativas como las cualitativas en la
investigacion para lograr integridad y consistencia en los resultados (Mar et
al., 2020).

1.8. Fundamento Tedrico del Proyecto

1.8.1. Marco referencial

En Rusia, el estudio titulado “Desarrollo integrado de una plataforma
digital de agronegocios para apoyar la sustitucion de importaciones de
productos alimenticios” de Amirova et al. (2020), que apuntaron a formas de
desarrollo integrado de plataformas digitales con el objetivo de mejorar la
eficiencia econdmica de los productores agricolas y promover la sustitucion
de importaciones de productos alimenticios. La metodologia en el estudio
“Desarrollo integrado de una plataforma digital de agronegocios para apoyar
la sustitucion de importaciones de productos alimenticios” apuntaron a formas
de desarrollo integrado de plataformas digitales con el objetivo de mejorar la
eficiencia economica de los productores agricolas y promover la sustitucion
de importaciones de productos alimenticios. Los resultados mostraron que el
aumento de la productividad, la reduccién del precio de los costos de
produccion y la creacién de oportunidades para la vinculacion directa entre

productores y consumidores estarian entre los principales impulsores del
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aumento de la escala de la agricultura digital en Rusia. En consecuencia, se
prevé que el mercado de tecnologia agricola se quintuplica para 2026 y, por
lo tanto, puede servir como un medio a través del cual Rusia modernice su

sector agricola.

En Vietnam realizaron un trabajo denominado "Impactos de los
negocios digitales en la participacion en la cadena de valor global en los
paises europeos"”, de Thanh, L. (2022), este estudio tuvo como objetivo
principal examinar los efectos no lineales de la digitalizacion durante el
periodo 2012-2019 en las Cadenas de valor globales (CGV) en 25 paises
europeos. Se sabe que la metodologia empleada en el trabajo es cuantitativa,
donde se aplican técnicas econométricas para analizar variables relacionadas
con las ventas en linea, el comercio electronico y la gestion de relaciones con
los clientes. La muestra elegida consta de 25 paises europeos. Los resultados
revelan una diferenciacion no lineal de la influencia de la digitalizacién en las
CGV: primero negativa con efectos muy positivos posteriores después de
superar el umbral de digitalizacion; y que los negocios digitales ayudan a
reducir los impactos negativos de la incertidumbre global en las CGV,
especialmente en paises con bases institucionales desarrolladas. Al final del
dia, hay ciertos niveles de digitalizacién en los que los negocios digitales
comienzan a favorecer la expansion dentro de las CGV, pero el impacto
depende de la calidad institucional y de factores externos como la

incertidumbre global.

En México, un estudio titulado "El uso de las nuevas tecnologias en
los emprendimientos como consecuencia de pandemia dentro de las pymes"”,
de Jiménez (2023), cuyo objetivo fue analizar cobmo las PYMES habian
incorporado las nuevas tecnologias debido a la pandemia. La metodologia
aplicada fue cualitativa, descriptiva y la investigacion se baso en una revision
bibliogréfica. Asi, los resultados han demostrado que a través de estas
tecnologias digitales, las PYMES lograran mejorar su competitividad, reducir
sus costos, disefiar y brindar servicios itinerantes mas personalizados, asi
como llegar a nuevos mercados; el 11.8 % y el 8.1% de las empresas de la

muestra introdujeron innovaciones en la comercializacion de sus productos y
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ampliaron su oferta en consecuencia, respectivamente. En resumen, aquellos
que lograron clasificarse dentro de las PYMES que habian adoptado
tecnologias digitales lograron una mayor resiliencia y una mejor posicion

competitiva en el mercado post pandemia.

En Chile, en una investigacion denominada "Plataformas tecnologicas
de desarrollo productivo: principales resultados de un estudio comparativo a
nivel nacional e internacional”, de Testa y Gonzéalez (2024), tuvo como objetivo
exponer los principales resultados de un estudio comparativo sobre
plataformas tecnolégicas dirigidas a potenciar el desarrollo productivo de
microempresas. La metodologia utilizada en este trabajo es cuantitativa,
exploratoria-descriptiva, con una muestra de 77 plataformas tecnoldgicas
distribuidas a nivel nacional e internacional. La mayoria de las plataformas se
encuentran ubicadas en tres paises: Estados Unidos, Chile y Espafa.
Especialmente las plataformas chilenas sobresalen en términos de incentivos,
capacitacion y articulacion para la creacién de nuevas actividades productivas
y la consolidacion de las existentes, y contribuyendo a la mejora de la
competitividad de las microempresas. En definitiva, las plataformas
tecnoldgicas potencian significativamente el ecosistema empresarial
facilitando la interaccion local e internacional en pos del crecimiento y

desarrollo econdmico local.

En Ecuador, se realizd un estudio en Ecuador bajo el titulo
“‘Emprendimiento en Ecuador”, de Salgado (2023) cuyos objetivos fueron
analizar la actividad emprendedora y los factores que influyen en la creacion,
desarrollo y cierre de nuevos negocios, destacando el rol del emprendedor y
su formacion. La investigacion se realizé con un método descriptivo, mediante
la revision de bibliografia, articulos cientificos, informes de organismos locales
e internacionales y fuentes documentales referentes al tema. Finalmente, se
encontré que la creatividad y el espiritu emprendedor de la poblaciéon no
deberian ser suficientes por si solos para garantizar la permanencia de los
emprendimientos, a menos que estén bien coordinados a través de un
enfoque integrado que armonice los factores externos e internos. Se ha

precisado la necesidad de un entorno favorable como resultado para la
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permanencia de los emprendimientos y que impulse aun mas el desarrollo

econdmico y la creacion de empleo en la sociedad ecuatoriana.

En Machala, realizaron el estudio titulado "Estrategias de exoneracion
tributaria para importaciones de los usuarios en la categoria B de DAN
COURIER del canton Machala", de Paucar et al. (2023), que tuvo como
objetivo general potenciar el volumen de importaciones mediante estrategias
de exoneracion tributaria. En cuanto a la metodologia, el enfoque seguido fue
de caracter cuantitativo con un enfoque descriptivo de corte transversal con
28 usuarios como se muestra. Los resultados muestran que el 54% de los
entrevistados mencionaron que el tope anual fijado en $1 600 para importar
impactd negativamente sus compras internacionales mientras que el 96%
desearia aumentarlo mediante la exencion de impuestos de importacion. Se
propone que la investigacién brinde alternativas como el uso de datos de

hogares o la categoria G para la exencién de impuestos.

1.8.2. Marco Tedrico

Teoria del emprendimiento de Joseph Schumpeter

En la teoria de Joseph Schumpeter, la innovacion es considerada la
locomotora del desarrollo econémico; este tedrico ve a los empresarios como
los agentes que generan el cambio econdmico mediante la introduccién de
innovaciones en el mercado que fomentan el crecimiento econémico y el
desarrollo en términos socioculturales. La importancia de la innovacion en
este dmbito radica en cambiar los factores de produccion y, por fin, la
estructura econémica imperante para aprovechar nuevas alternativas de

crecimiento (Ferreira et al., 2023).

Schumpeter subraya que la innovacién no se produciria por si sola, sino
que estaria impulsada predominantemente por las acciones deliberadas de
los empresarios para explotar nuevas oportunidades y mejores técnicas de
produccion. Esta vision destaca el lugar de la innovacion en la dindmica del

desarrollo econémico como una forma de salir de las limitaciones impuestas
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por las técnicas existentes y un medio para que surjan nuevos meétodos de

produccion y consumo (Querejazu, 2020).

Ademas, al ver el proceso del emprendimiento desde otro angulo, el
tedrico distingue la invencién de la innovacion. La invencion es la formulacién
de nuevas ideas o concepciones, mientras que la innovacién es un acto
empresarial que lleva estas ideas al mercado para crear valor econémico.
Esto indica una distincion sutil: no todas las invenciones se convierten
automaticamente en innovaciones; en cambio, es la operacion eficaz del

empresario lo que cuenta (Manzano et al., 2022).

Afirma ademas que es el emprendedor quien convierte las invenciones
en innovaciones a través de "nuevas combinaciones" de recursos y procesos.
Asi, el emprendedor resulta ser una figura central en la economia al
proporcionar un flujo continuo de productos innovadores, redefiniendo las
estructuras de mercado existentes. Esta innovacion radical y su impacto en
las empresas y los mercados existentes, la destruccién creativa, representan

una de las ideas de mayor alcance introducidas en esta teoria.

La destruccion creativa es una forma de describir el proceso por el cual
las nuevas innovaciones alteran las viejas estructuras economicas y surgen
otras nuevas en su lugar. Esto sirve para mostrar como las economias
cambian con el tiempo y como las nuevas innovaciones introducidas por los
empresarios cambian las industrias y los mercados. La destruccion creativa
impone pruebas nuevas y diferentes al orden establecido y obliga a las
empresas a adaptarse. Las hace prisioneras de la necesidad de estar
constantemente buscando la mejora para estar en mejores condiciones para
competir. De esta manera, los innovadores y los emprendedores son los
supuestos protagonistas de este proceso que modifican el equilibrio

econdmico y generan cambios (Terany Guerrero, 2020).

Teoria del Plan de negocios de Henry Mintzberg

La teoria de las estrategias emergentes de Mintzberg pone de

manifiesto la la necesidad de que surjan estrategias ejemplifica la necesidad

15



de flexibilidad en la planificacion empresarial para adaptarse a las exigencias
del mundo real. Segun Mintzberg y Westley (1992), el cambio en las
organizaciones es un sistema de ciclos concéntricos en movimiento, lo que
demuestra que las empresas que utilizan estrategias emergentes pueden
reajustarse continuamente en reaccién a los cambios del entorno. Este
enfoque se ocupa de la posibilidad de que las organizaciones aprendan y se
adapten incesantemente para aprovechar las oportunidades que surgen
inesperadamente y evitar las amenazas que se acumulan inesperadamente
(Rodriguez A. , 2021).

Por lo tanto, las estrategias pueden valorarse por su potencial para
fomentar la innovacion y la creatividad, lo que es importante en un mercado
dinamico. Al utilizar esa flexibilidad, las empresas podrian hacer frente a la
dinamica de un entorno empresarial y ser relevantes a largo plazo. Por otro
lado, las estrategias directas influyen al ofrecer propdésito y claridad a las
organizaciones. Se trata de estrategias que se planifican e implementan

sistematicamente para lograr determinados objetivos (Giraldo, 2021).

La claridad de propdsito con estrategias deliberadas ayuda a los lideres
a tomar decisiones informadas y canalizar los recursos de manera organizada
hacia los objetivos organizacionales. Estos planos estratégicos, cuando estan
bien formulados, ayudan a la empresa a forjar un rumbo claro sin divagar ya
gue cada accién esté dirigida hacia la misién principal. Por lo tanto, las
estrategias deliberadas ayudaran a la organizacion a tener un enfoque
disciplinado y sistematico, que es muy necesario para alcanzar el éxito en un

entorno cada vez mas competitivo (Calle et al., 2020).

La prevision estratégica integrada con la implementacién operativa es
otro principio central de la teoria de planificacion empresarial de Mintzberg,
qgue enfatiza la coordinacién logica entre la planificacion y la accién. Esta
"estrategia” se define como la adaptacion de los recursos y las capacidades
de la empresa a las circunstancias cambiantes para que una empresa pueda

aprovechar las oportunidades y neutralizar las amenazas (Arroyo, 2023).
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Esta integracion garantizara que las ideas estratégicas se mantengan
y ejecuten de manera eficaz y eficiente. Los lideres deben relacionar la vision
de futuro con las operaciones diarias de la entidad para que cada paso que
se dé contribuya a lograr el objetivo estratégico en su conjunto. Esta alineacién
entre la formulacién de la estrategia y su implementacién es crucial para la
supervivencia y la continuidad del negocio en el cambiante escenario

comercial actual (Cardona et al., 2020).
Plataforma digital

Es el intercambio de servicios, productos o informacion entre usuarios,
facilitado por la interaccion y comunicacion con la ayuda de un servicio basado
en Internet. Son sitios virtuales en la Web que las personas frecuentan para
comprar, leer o publicar informacion y otras formas de entrar en contacto con
otros miembros del sitio, entre muchas otras actividades posibles. Existen
principalmente como recursos en linea que ofrecen un conjunto de
operaciones en un solo lugar, desde las interacciones de los usuarios hasta
las actividades que se realizan a través de tecnologias digitales avanzadas.
(Cueva et al., 2023).

Asesorias personalizadas

Se trata de servicios de asesoramiento y consulta personalizados o
especificos de la empresa que se prestan para satisfacer necesidades y
propositos particulares. A diferencia de las intervenciones genéricas, el
asesoramiento personal toma en cuenta la singularidad del cliente al brindarle
soluciones personalizadas a sus necesidades, problemas y contextos
especificos. Dicho asesoramiento puede referirse al desarrollo empresarial,
aumento de habilidades, asesoramiento financiero o resolucién de un
conflicto, pero tiene un caracter muy aplicado e inmediato (Martinez et al.,
2023).

Emprendimiento

El emprendimiento se refiere al proceso de descubrimiento y creacion.

Un emprendedor busca oportunidades que, posteriormente, puedan
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traducirse en un nuevo negocio o proyecto que satisfaga una necesidad
determinada del mercado o un problema que necesita una solucion. Los
emprendedores asumen riesgos porque son los primeros en trasladar ideas
innovadoras a un proyecto concreto y en movilizar y gestionar adecuadamente
los recursos destinados a obtener beneficios. De hecho, esto se considera la
creacion de un negocio, asi como la capacidad de aclimatacion y adaptacion

en un entorno de desafios y cambios (Vargas y Uttermann, 2020).
1.8.3. Marco Conceptual

Plataforma digital: Una plataforma en linea que permite a los usuarios
interactuar e intercambiar servicios, productos o informacion en un entorno de
Internet se denomina plataforma digital a la que se puede acceder a través de
Internet y que se adapta a las necesidades del usuario a través de tecnologias
digitales (Camus et al., 2022).

Asesorias personalizadas. Servicios de orientacion adaptados a las
necesidades especificas de un individuo o0 empresa, proporciona
herramientas practicas disefiadas para abordar las necesidades Unicas de
una persona u organizacion en particular, ofreciendo desarrollo empresarial
directo y pragmatico, soluciones financieras y de otro tipo para resolver

problemas y lograr objetivos (Imbert y Sierra, 2021).

Emprendimiento: Proceso de identificacion de oportunidades de
negocio por parte de empresarios e instauracion de una nueva empresa o
proyecto asumiendo riesgos con el fin de gestionar eficazmente los recursos
disponibles y satisfacer una necesidad percibida en el mercado (Saavedra et
al., 2021).

Comercio internacional: se refiere al intercambio de bienes y servicios
entre paises, entablando una relacion comercial para satisfacer las distintas
necesidades de productos tanto a nivel local como global (Raffo y Hernandez,
2021).

Logistica internacional: Operacion de aprovisionamiento y obtencion de

mercancias normalmente entre diferentes naciones que incluye estas fases:
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seleccién de proveedores, distribucion de productos, modificacién de las
normas aduaneras para garantizar la eficacia en la importacion y exportacion

(Zamora y Navarro, 2023).

Tasa de Actividad Emprendedora (TEA): Se refiere a la proporcion de
adultos que estan en proceso de iniciar nuevos negocios o trabajan en
empresas que tienen menos de 3,5 afios de antigiiedad, y es un indice
importante para medir la actividad emprendedora en un pais (Costales et al.,
2024).

Destruccion creativa: Teoria desarrollada por Joseph Schumpeter, o se
podria decir el proceso a través del cual la introduccién de innovaciones
depone destrucciones en las condiciones del mercado provocando que las

formas avanzadas tomen su posicion (Querejazu, 2020).

Estrategias emergentes: El enfoque de planificacibon empresarial
propuesto por Henry Mintzberg demuestra que las estrategias tienen que ser
flexibles y emergentes en respuesta a cambios y oportunidades imprevistas

en el entorno (Gonzalez et al., 2020).

Globalizacion: Proceso por el cual las economias o mercados de todo
el mundo se interconectan globalmente, lo que da como resultado bajas
barreras comerciales y facil acceso a los mercados internacionales para los
empresarios, asi aumentando su competitividad y oportunidades de negocios
(Parada et al., 2021).

Exoneracion tributaria: Exencion fiscal: Estrategia fiscal de beneficios
para reducir o eliminar totalmente la obligacion de pagar impuestos a
personas fisicas o juridicas que cumplan determinadas condiciones, con el fin
de incentivar determinadas actividades o el crecimiento de determinados

sectores (Paucar et al., 2023).
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1.8.4. Marco Legal

1.8.4.1. Aspectos societarios de la empresa

La estructura societaria de las empresas en Ecuador esta regulada por
la Ley de Compainiias (2023), segun el articulo 1, las sociedades se forman
mediante un contrato entre dos o0 mas personas que aportan bienes o servicios
para alcanzar un fin comun, adoptando alguna de las formas previstas en la
ley, como Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) o de responsabilidad
limitada, para establecer responsabilidades, derechos y obligaciones entre los

SOcCios.

El articulo 144 detalla tienen por objeto la realizacién de actividades de
caracter comercial, industrial o de servicios, previéndose una organizacion de
capital generalmente dividida en acciones. Esta limitacién accionaria alivia la
responsabilidad de los accionistas hasta el monto de sus aportes y brinda
cierta seguridad juridica tanto a los socios como a terceros. Ademas, el art.
146 dispone que se adquirira personalidad juridica siempre que se haya
producido la correspondiente inscripcion en el Registro Mercantil para ejercer

licitamente operaciones de naturaleza comercial.

1.8.4.2. Generalidades (Tipo de empresa)

Para el desarrollo de la plataforma digital, se sugiere constituir una
SAS, regulada por la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién (2020),
segun el articulo 5, este tipo de sociedad permite constituir una empresa con
uno o varios accionistas, ofreciendo flexibilidad administrativa y operativa.
Ademas, su estructura simplificada favorece la adaptacién a los cambios del
mercado y facilita la toma de decisiones estratégicas, de igual forma permite
establecer estatutos personalizados, incluir clausulas especificas de
funcionamiento y ampliar la base de accionistas sin mayores complicaciones

legales o administrativas.

Mientras tanto, el articulo 95 de la Ley de Compaiiias (2023) describe
que las sociedades de responsabilidad limitada también se consideran la

opcidbn mas adecuada, principalmente para las pequefias empresas, Sus
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socios nunca deben superar el nimero de 50 y deben incluir una clausula de
responsabilidad limitada relativa al volumen de capital aportado. Por tanto,
dependera del numero de participantes, de la suma de las inversiones iniciales
y de la planificacién a largo plazo del negocio cual sera el mejor tipo de

sociedad en la que entrar.

1.8.4.3. Fundacion de la empresa

La fundacién de la empresa sigue los lineamientos establecidos en la
Ley de Compafias (2023) y su reglamentacion complementaria, segun el
articulo 146, las sociedades adquieren personalidad juridica al inscribirse en

el Registro Mercantil, para lo cual es necesario:

- Certificado electronico del accionista
- Reserva de la denominacioén
- Contrato privado o escritura
- Nombramiento
- Peticion de inscripcidn con la informacidén necesaria para el registro
del usuario en el sistema:
o Tipo de solicitante
o Nombre completo
o Numero de identificacion
o Correo electronico
o Teléfono convencional
o Provincia
o Ciudad
o Direccién

- Copias de cédula
Asimismo, se consideran otros elementos:

- NOmina de directiva provisional
- Estatutos. Deben incluir el objeto social, denominacion, domicilio,
capital social, estructura administrativa y derechos y obligaciones

de los socios.
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- Nombramiento y registro de representante legal
- Registro de la entidad en el Registro Unico de Contribuyentes.
Basicamente para generar las actividades comerciales, emitir

facturas y cumplir con las obligaciones tributarias.

Ademas, el articulo 6 del Reglamento General de la Ley Organica de la
Economia Popular y Solidaria (2020) manda que los estatutos también
deberan establecer el plazo de duracién de la empresa, los mecanismos de
solucién de conflictos, asi como disposiciones especificas para la distribucion
de utilidades. Este tramite forma garantiza que la empresa esté operando en

un marco legal y apoye los intereses de todos los participantes.
1.8.4.4. Capital social, Acciones y Participantes

El capital social de la empresa esta regulado por la Ley de Compafias
(2023), que en su articulo 147 estipula que este debe estar dividido en
acciones nominativas, suscritas por los accionistas. Se ha establecido que la
empresa necesita un costo de capital 6ptimo de $1,000. Esto se articulara con
el valor de las acciones de la empresa que asciende a 1,000 acciones a valor
nominal, compartiendo el valor patrimonial a $1 por accién junto con una
distribucion 50-50 con acciones que se emitiran a los accionistas, propietarios

de las empresas que se convertiran en accionistas mayoritarios.

Tabla 1.
Accionistas
. Numero de % de
Acclonistas Aporte accionistas participacion
1 $500,00 500 50%
2 $500,00 500 50%
Total $1.000,00 1.000 100%

1.8.4.5. Permisos

Para sequir la legalidad, la empresa debe cumplir requisitos y obtener

licencias definitivas para operar de acuerdo con la conducta que desarrolla:
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Registro Unico de Contribuyentes (RUC): Para realizar actividades
comerciales y cumplir con las obligaciones tributarias, la inscripcion
ante el SRI es una condicion establecida para practicarse de
conformidad con las disposiciones contenidas en el articulo 2 del
Reglamento para la Aplicacién de la Ley de Régimen Tributario Interno
(2023).

Permisos Municipales: De conformidad con lo establecido en el articulo
240 de la Constitucién de la Republica del Ecuador, es facultad de los
gobiernos autbnomos descentralizados otorgar licencias y permisos de
funcionamiento en materia de uso de suelo para que las actividades
comerciales se ajusten a la normativa local (2023).

Proteccion de Datos Personales: En caso de que la plataforma recopile
informacion de los usuarios, se estara a lo establecido en la Ley
Organica de Proteccion de Datos Personales; cuyo articulo 14 manda
notificar e inscribir el tratamiento de datos en el Registro Nacional de
Proteccion de Datos Personales, asegurando la privacidad y seguridad
de la informacién asi recolectada (2021).

Regulacion del Comercio Internacional: El articulo 22 de las
Disposiciones Generales del Reglamento de la Ley Organica de la
Economia Popular y Solidaria (2020) dispone que para las actividades
referentes a las importaciones se requiere de una autorizacién por
parte del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, debiendo sujetarse
a lo dispuesto por éste (SENAE, 2017)

Registro de Marca y Nombre Comercial: Protege la identidad de la
empresa en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).

. Autorizaciones Sectoriales: Dependiendo de los servicios especificos
ofrecidos, podrian requerirse autorizaciones de la Superintendencia de
Compaiiias o del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca, segun lo dispuesto en la normativa sectorial

correspondiente.
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1.9. Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion

de las cuales se estableceran los objetivos
1.9.1. Preguntas de Investigacion

e ¢ CoOmo evaluar la factibilidad de la creacién de una plataforma digital para

asesorias en procesos de importacion dirigida a emprendedores?
e ¢ Qué informacién proporciona un estudio de mercado?
e (Cual es la idea de negocio de las plataformas digitales?

e ¢ Qué elementos deben considerarse en el disefio de un plan de marketing

para un posicionamiento en el mercado?

e ¢ Cuales son los factores internos y externos que conforman barreras para

la plataforma digital?

e (Cual es la rentabilidad de la plataforma digital para asesorias

personalizadas en procesos de importacion?
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Andlisis de la Oportunidad

2.1.1. Descripcién de la Idea de Negocio: Lean Canvas

La idea del negocio es desarrollar una plataforma digital a través de la
cual se brindard asesoria personalizada sobre procesos de importacion,
especialmente dirigida a empresarios. Este modelo aborda problemas de
desconocimiento en el comercio internacional, rigurosidad de las normas
aduaneras y los costos atribuidos a errores logisticos, que son obstaculos
para un emprendedor que busca extender sus operaciones a los mercados

internacionales.

Segun el GEM (2024), en América Latina, el 35% de los
emprendedores tiene problemas por falta de capacitacibn en comercio
exterior. Limita la competitividad y la sostenibilidad. Se espera que brinde una
atencion integral, con asesoramientos personalizados y flexibles que se

ajusten a las particularidades de cada cliente.

La plataforma es como una biblioteca de recursos, soporte online
constante y acceso a herramientas tecnologicas para la optimizacion del
proceso de importacibn en la planificacion logistica y la eleccion de
proveedores confiables. Segun Ahmedov (2020), las plataformas digitales
para la educacion empresarial reducen en un 40% el niumero de errores
operativos cometidos por los emprendedores y aumentan su rentabilidad en
un 25%. Los resultados demuestran que el modelo es implementable para las

soluciones requeridas.

Asimismo, se distingue por incorporar los mas avanzados algoritmos
de inteligencia artificial y aprendizaje automatico para realizar
recomendaciones personalizadas y optimizar las sesiones de asesoramiento.
Ademas, promueve el establecimiento de un ecosistema de redes, a través

del cual los emprendedores pueden compartir experiencias y forjar alianzas
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estratégicas en conjunto. Segun Abu y Smoudy (2019) las plataformas que
integran IA y una comunidad fuerte lograron mejorar la experiencia del usuario

y aumentar la retencioén de clientes en un 30%.

Adicional, los segmentos de clientes incluyen emprendedores y
pequeiias empresas que buscan internacionalizar sus negocios, profesionales
interesados en el comercio exterior y startups en crecimiento. La plataforma
también estd disefiada para atender a profesionales en transicion que
requieren servicios especificos para el comercio internacional. Salgado sefiala
que mas del 50% de las PYMEs en Ecuador estan interesadas en acceder a
mercados internacionales, pero solo un 15% logra superar las barreras

iniciales.

Segun Salgado (2023), mas del 50% de las pymes en Ecuador estan
interesadas en ingresar a los mercados internacionales. Ademas, los
segmentos de clientes incorporaran emprendedores y pequefias empresas
que deseen internacionalizar su negocio, profesionales interesados en el
comercio exterior, asi como startups en ciernes. Los profesionales en
transicion que necesitan servicios especificos para el comercio internacional

conforman el resto del disefio de la plataforma

El modelo se basa en suscripciones, en las que la mayoria de los
ingresos provienen de suscripciones mensuales y planes premium que cobran
a los consumidores por acceso exclusivo a recursos avanzados, eventos
especiales y soporte personalizado. También se proyectan ingresos
adicionales mediante alianzas con empresas del sector logistico y aduanero,
asi como patrocinios. La estructura de costos incluye el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma tecnolégica, honorarios para los asesores y

gastos administrativos.
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Figura 1.

Lean Canvas
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PRODUCTO

2.2. Misién, Vision y Valores de la Empresa

Misioén:

MERCADO

Desarrollar una plataforma disruptiva e inclusiva que brinde asesoria

personalizada y recursos especiales en materia de procesos de importacion,

acercando a los empresarios a los conocimientos, herramientas y soporte

técnico para optimizar las operaciones comerciales, mejorar la competitividad

y fomentar el desarrollo sostenible de las empresas.

Visioén:

Ser la plataforma lider en asesoria digital personalizada para

emprendedores en Ecuador, reconocida por la excelencia en el servicio y la

innovacion tecnoldgica que contribuya positivamente al fortalecimiento del
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ecosistema emprendedor y a la promocién del comercio internacional

inclusivo.

Valores:

Innovacion: Estamos a favor de la adopcion de tecnologia
innovadora para generar soluciones viables y efectivas que
satisfagan las necesidades de los emprendedores.

Compromiso: Educar a los emprendedores para que puedan
concretar sus aspiraciones empresariales.

Transparencia: A partir de ahi, actuaremos de manera abierta y
honesta en todo momento en la relaciéon con nuestros usuarios y les
ofreceremos cualquier tipo de garantia y seguridad.

Colaboracion: Buscamos que los empresarios establezcan redes de
colaboracion y alianzas estratégicas con expertos en comercio
internacional.

Excelencia: Buscamos brindar el mejor servicio con un apoyo
constante que garantice el éxito de nuestros clientes.
Sostenibilidad: Operamos bajo principios de responsabilidad social
y ambiental que implican la promocion de practicas comerciales

éticas y sostenibles.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Disefiar una plataforma digital que brinde asesorias personalizadas en

procesos de importacion dirigida a emprendedores, para la optimizacion de

sus operaciones comerciales y el fortalecimiento de la competitividad en el

comercio internacional.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Aumentar la participacion de mercado en 1% durante los dos primeros

afos de operatividad.
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e Lograr la recuperacion de la inversidn antes del tercer afio de
operatividad.
¢ Planificar estrategias de marketing que logren un posicionamiento en
el mercado de manera eficiente.
Evaluar la satisfaccion del usuario y la competitividad de los emprendedores
para el analisis continuo de la efectividad de la plataforma.
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CAPITULO 3

3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA
3.1. PEST

Se analiza la influencia que pueden tener los factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnolégicos en la creacion de una plataforma digital
de asesoria personalizada en procesos de importaciéon dirigida a
emprendedores. A continuacion, se presenta un analisis detallado de dichos

elementos.
Politico

El andlisis PEST proporciona informacion detallada sobre la
consideracion de los factores que intervienen en la creacion de una plataforma
digital de asesoria personalizada en procesos de importacion dirigida a
emprendedores en Ecuador. En el &mbito politico, se destacan las politicas
aduaneras y las relaciones internacionales como elementos determinantes
para el comercio exterior, pues el cumplimiento de regulaciones y la
cooperacion internacional pueden facilitar el acceso a mercados globales.
Ademas, los incentivos gubernamentales brindan un apoyo sustancial a los
emprendedores, permitiéendoles acceder a plataformas tecnolégicas que

potencian la competitividad del pais en el ambito comercial internacional.

Politicas aduaneras. Ecuador tiene regulaciones aduaneras,
dispuestas por la SENAE (2017), que deben ser cumplidas para garantizar un
comercio internacional efectivo. Las politicas gubernamentales en torno a las
importaciones pueden cambiar, afectando la facilidad con la que los

emprendedores acceden a estos mercados internacionales.

Estabilidad politica. Es importante para la confianza en la creacion de
nuevos negocios. Cambios en el gobierno o en las politicas comerciales
pueden afectar directamente a la industria de las importaciones (Vargas y
Uttermann, 2020). El gobierno ecuatoriano ofrece incentivos y apoyo a los

emprendedores, facilitando la adopcion de plataformas digitales de asesoria,
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aumentando el interés de los emprendedores en buscar soluciones

tecnoldgicas.

Ademas, el Ministerio de Produccién Comercio Exterior Inversiones y
Pesca (2020), propuso destinar $10.050.000 a emprendimientos y MIPYMES
que desarrollen innovacion productiva. En otro orden de ideas, China y
Estados Unidos, entre otros, son los principales socios comerciales y los
niveles de comercio estan determinados por la naturaleza de la relacion

internacional de cada uno (Freire et al., 2022).
Econdmico

Se considera una oportunidad clave desde el punto de vista econémico
que el Producto Interno Bruto (PIB) haya aumentado junto con la expansion
de las exportaciones e importaciones a los mercados internacionales. Sin
embargo, esto supone un reto para los empresarios, ya que resulta que la
imposicion de costos de importacion obstaculiza el facil acceso a productos y

servicios internacionales competitivos.

Acceso a mercados internacionales. Segun el Banco Central del
Ecuador (BCE, 2024), el pais crecio en 2.4% el Producto Interno Bruto (PIB)
en 2023, cifra inferior al 6.2% del 2022; el crecimiento econémico de Ecuador
puede ofrecer mas oportunidades para los emprendedores que deseen
acceder a mercados internacionales. Mientras que, de acuerdo con Feij6 et
al. (2023) la tasa de emprendimiento del 36.9% coloca al pais como uno de
los lideres de Latinoamérica, generando un entorno propenso para la

expansion de negocios.
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Figura 2.

Numero de empresas activas periodo 2012 - 2022
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Fuente: INEC. (2023). Registro Estadistico de Empresas 2022. Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos.

En el grafico 2, en la dltima década, las empresas activas han
aumentado, dicha tendencia ha perpetuado desde 2012. M&s concretamente,
en 2022 se registraran cifras mucho méas altas, con 1.228.415 empresas
activas o, en otras palabras, 356.553 nuevas empresas mas que el afio
anterior, lo que supone un 40,9% mas que en 2021. Se trata de un contraste
absoluto con la tasa registrada entre 2020 y 2021, cuando apenas alcanzo el
3%. Cambios tan grandes deberian suponer una recuperacién de la creacién
de empresas y una aceleraciéon de la creacidbn de empresas en 2022.
Normalmente, también hay nuevos sectores productivos vibrantes si las
nuevas tendencias en los contextos y dinamicas econémicas nacionales son

las adecuadas para todos los puntos de medicion de un pais.

Necesidad de informacion sobre costos de importacion. El
desconocimiento de los costos asociados a la importacion puede resultar un
impedimento, por lo que una plataforma que divulgue informacion arancelaria
y de proveedores internacionales resulta de gran valor para los
emprendedores, mas adn en un contexto economico que privilegia la

importacion como estrategia para crecer.

Inflacion y estabilidad de precios. La inflacion puede afectar la
rentabilidad de los negocios que dependen de productos importados. Una
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plataforma digital bien disefiada podria ayudar a los emprendedores a
gestionar estos riesgos al proporcionarles una comprension mas clara de las

fluctuaciones de los costos internacionales.

Figura 3.
Inflacién anual en los meses de junio 2015 - 2024

2015 2016 @ 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
=@ |nflacion 4,87 1,59 0,16 -0,71 0,61 0,17 -0,69 4,23 1,69 1,18

Fuente: INEC. (2024). Boletin Técnico No 06-2024-IPC Base: 2014. indice de Precios al Consumidor.
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Inflacion/2024/Junio/Boletin_tecnico _06-2024-IPC.pdf

Aqui se muestra la variacién de la inflacion anual en el mes de junio
para el periodo 2015-2024, destacando una tendencia fluctuante. En 2015 y
2021 se registraron los picos mas altos de inflacion, con valores de 4,87 % y
4,23 %, respectivamente. Entre 2017 y 2020, la inflacion se mantuvo en
niveles bajos, incluso negativos en 2020 con -0,69 %, indicando deflacion.
Para 2024, la inflacién anual de junio se ubicé en 1,18 %, representando una
disminucién respecto al 1,69 % de 2023. Este comportamiento refleja una
moderacion en las presiones inflacionarias recientes, posiblemente asociada
a un entorno econémico mas estable y medidas de control en los precios de

los bienes y servicios.
Social

Esto es por la cultura de negocios y foco en servicio que crece, y crea
un ambiente bueno para hacer plataformas de apoyo que encajan el mercado.

La creacidon de negocios en Ecuador es una muestra de grandes niveles de
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actividad comercial y de un gran deseo por llegar a los mercados
internacionales. Sin embargo, muchos duefios de negocios no tienen ideas
sobre comercio exterior y procesos para importar lo que crea una barrera en
la competencia. Educacion y capacitacion. La educacién y el uso de
aplicaciones digitales de capacitaciéon pueden ser muy determinantes para

mejorar las habilidades de los emprendedores.

El uso de aplicaciones digitales de asesoria y capacitacion puede ser
un aporte para superar las barreras de conocimiento que existen para los
emprendedores ecuatorianos. Servicios personalizados. Los emprendedores
necesitan y buscan soluciones personalizadas de acuerdo con sus
requerimientos especificos. La solucion propuesta atendera esta necesidad
brindando asesoria especializada y recursos particulares para cada tipo de

negocio.
Tecnologico

Finalmente, la alta penetracion de Internet en Ecuador en el ambito
tecnoldgico y el auge de las plataformas de aprendizaje en linea favoreceran
la adopcion de soluciones digitales, mientras que las innovaciones
tecnolégicas como la inteligencia artificial optimizan la eficiencia y
accesibilidad de las plataformas, ofreciendo asi un gran valor afiadido para los
empresarios ecuatorianos. Acceso digital. La expansién de la digitalizacion y
el acceso a Internet en Ecuador, que se dice es del 75% de la poblacién, esta
estipulando un espacio para la expansion de las plataformas de asesoria

digital.

La propia plataforma de aprendizaje en linea como LinkedIn Learning
muestra la disposicion de los empresarios a invertir en soluciones digitales. El
comercio electrénico, la revolucion digital de los mercados. El uso de
asesoramiento y recursos educativos a través de plataformas digitales es
cada vez mayor. La tecnologia pone a los expertos en comercio exterior al
alcance en cualquier momento y en cualquier lugar y elimina esta barrera
geografica para que un empresario ecuatoriano cree una red global de
conocimiento y apoyo.
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Las tecnologias de la informacién y la comunicacion y la innovacion que
surge de ellas. La inteligencia artificial, asi como los chatbots, son tecnologias
de nueva generacién en auge para mejorar la experiencia del usuario del
servicio a través de asesoramiento en tiempo real, eficiencia operativa y

mucho mas.
3.2. Estadisticas de Ventas, Importaciones y Crecimiento en la Industria

La tendencia de digitalizacién de la industria en América Latina, esta
region, representa aproximadamente el 10% de la economia, tiene un valor
de mercado de unos 1.800 millones de ddlares en marzo de 2023. De modo
que ha crecido a un ritmo del 14% entre 2010 y 2023, gracias a la expansion
cada vez mayor de las plataformas de comercio electrénico y los servicios de

Internet (Observatorio de Desarrollo Digital de las Naciones Unidas, 2023).

El comercio electronico en América Latina presenta una amplia
expansion. Las ventas en el comercio minorista en linea estan valoradas en
122.000 millones de dolares a partir de este afio y probablemente alcancen
los 200.000 millones de dolares en 2026. Los lideres de este mercado son
Brasil y México, que sumaron el 32% y el 28% del total, respectivamente
(Statista Research Department, 2024).

En Ecuador, la capacitacion en gestibn ha experimentado un
crecimiento en la disponibilidad de canales digitales. Segun el informe "Estado
Digital Ecuador 2023", el pais tiene 12% de conexiones creadas por usuarios
en Google, con un promedio de 2 dispositivos que pertenecen a un usuario
para acceder a plataformas y servicios digitales. Asimismo, se registra un
incremento a razén de 20% de las transacciones a través de canales digitales
(e-commerce). De igual forma, 33% de usuarios se concentran en Quito y
Guayaquil, de los cuales el 63% son mayores de 24 afios, asi como el 92%
de los accesos en redes sociales se realizan con celulares (Del-Alcazar,
2023).

Aunque no hay datos disponibles sobre el crecimiento de las

plataformas digitales para la consulta de procedimientos de importacion a
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Ecuador especificamente, la direccion indica que las empresas estan
adoptando cada vez mas soluciones en el espacio digital. La mayor oferta de
servicios a traves de la digitalizacion y el auge del comercio electrénico crean
un ambiente propicio para el surgimiento de una plataforma a través de la cual
se pueda realizar una asesoria personalizada para los tramites de

importacion, para emprendedores y pequefias empresas del pais.
3.3. Andlisis del Ciclo de Vida del producto en el mercado

Segun lo sugerido por Kotler y Armstrong (2012), el ciclo de vida del

producto comprende las siguientes fases:

Figura 4.

Fases del Ciclo de Vida del Producto

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLINACION

/ \'olumen de Ventgs

Dinero

Beneficios

P~

Perdidas

Tiempo en Aiios

Fuente: Loaiza, J. (2018). Del ciclo de vida del producto al ciclo de vida del cliente: Una aproximacion
hacia una construccion teérica del ciclo de vida del cliente. Revista Investigacion y Negocios, 11(18).

Por lo tanto, esto incluira la busqueda de proveedores, la viabilidad de
la plataforma tecnolégica, el disefio de la plataforma tecnoldgicay el desarrollo
y la prueba piloto del software. Segun Su et al. (2023), es importante definir
los elementos distintivos del producto, reducir los riesgos y garantizar que se

esté respondiendo a una necesidad real del mercado.
Introduccion

En el caso de esta plataforma se caracterizaria por campafias de

marketing, exposiciones y colaboracion con las partes interesadas en el sector
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de importacién y comercio exterior. Se afirma que esto es fundamental en la
etapa inicial para crear un poco de confianza en el cliente y conseguir que la
primera experiencia del cliente salga excelente, como afirman Kumar y
Ciddikie (2023), regularmente requiere altas inversiones iniciales en
publicidad y promocion porgue la adopcion del producto suele ser lenta, ya

que los usuarios necesitan evaluar su valor.
Nombre de la empresa: Import Pro
Crecimiento

El incremento que se produce puede caracterizarse por una mayor
adaptacion del producto en una gran cantidad de usuarios e ingresos,
después de lo cual la plataforma digital necesita expandir su base de clientes
y concentrarse en optimizar los servicios para servir mejor al mercado. Farida
y Setiawan (2022) sefialan que las plataformas exitosas en esta fase habran
adoptado métricas de rendimiento criticas para medir la satisfaccién del

cliente, seguiran refinando sus funciones y habran escalado sus operaciones.
Madurez

En esta etapa, la tasa de crecimiento comenzara a estabilizarse.
Ademas, el mercado objetivo esta ahora bastante saturado, por lo que la
plataforma debe concentrarse en la retencion, las mejoras incrementales y la
expansion a nuevos segmentos del mercado. Como sefialan ademas Palmié
et al. (2024), las plataformas maduras invierten en innovacion incremental
para seguir siendo competitivas y recomiendan alianzas estratégicas y
optimizaciébn de los costos operativos como forma de garantizar la

rentabilidad.
Declive

La ultima etapa se produce cuando el deseo por el producto disminuye
como resultado de cambios en las preferencias de los usuarios o por la llegada
de sustitutos o la saturacion del mercado. Una forma de moderar esta etapa

es introducir innovaciones radicales, redisefiar la oferta o reposicionar la
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propuesta de valor, o incluso diversificar la gama de ofertas. Otra estrategia
para este fin podria ser lo que menciona Abdullahi y Xinbo, (2023) sobre como
las plataformas que pueden adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias
de los mercados pueden encontrar una forma de alargar su vida util y no

experimentar caidas abruptas de la demanda.

3.4. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

Tabla 2.
Industria

Categoria Datos

Geografico Guayaquil

Horizontal Servicios de asesoria y educacion en comercio

internacional
Vertical Importacion, capacitacion personalizada, y consultoria
en comercio exterior

Tabla 3.

Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

Descripcion Grado
Poder de negociacion de los clientes
Numero de clientes Medio
Importancia del costo del servicio en los totales del Medio
cliente
Marca Medio
Costo de cambio Bajo
Poder de negociacién de los proveedores
Numero de proveedores Alto
Costo de cambio Medio
Importancia del proveedor en la cadena de valor Alto
Amenaza de nuevos competidores
Economia de escala Bajo
Diferenciacién del producto Alto
Identificacion de marca Alto
Requerimiento de capital Bajo
Amenaza de productos sustitutos
Precio relativo Medio
Disponibilidad de sustitutos Medio
Costo de cambio para el cliente Bajo
Rivalidad entre los competidores
Concentracion Medio
Diferenciacion Alto
Barrera de salida Bajo
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Poder de Negociacion de los Clientes (Medio)

Los clientes (pequefios empresarios y empresas) tienen un poder de
negociacion moderado, ya que cuentan con alternativas como cursos gratuitos
o consultores independientes. Pero la personalizacion del asesoramiento con
recursos tecnoldgicos avanzados puede hacer que la sustituibilidad sea baja.
Para los clientes, una propuesta de valor muy clara y servicios exclusivos
haran mucho por mantenerlos contentos y hacer que la elasticidad de su

demanda baje.
Poder de Negociacion de los Proveedores (Alto)

En este caso, se ve el poder de negociacion de los proveedores de
estos talentos en comercio internacional y tecnologia para hacer y mantener
una plataforma asi. Hay muchos asesores y programadores en el mercado,
asi que el poder de negociacién de los proveedores es muy bajo. Sin embargo,

no deberia estar al borde del servicio, la amenaza de nuevos participantes.
Amenaza de Nuevos competidores (Medio)

La tecnologia y el conocimiento técnico son barreras bajas de entrada;
sin embargo, la diferenciacion del servicio y la experiencia en comercio
internacional son limitantes. La clave para reducir esta amenaza es construir
una base de usuarios y posicionarse como lider en personalizacion y

eficiencia.
Amenaza de Productos Sustitutos (Medio)

El poder de los productos sustitutos para este juego es fuerte en esta
era digital, ya que hay muchos sustitutos disponibles, incluidos software de
gestion de importaciones, tutoriales en linea y servicios de consultoria. Sin
embargo, muchos de estos sustitutos no son tan poderosos ni tan faciles de
usar como una plataforma especializada. Algunos factores clave de éxito en
este mercado son la capacidad de introducir e incluir progresivamente puntos
como la inteligencia artificial y la asistencia técnica en tiempo real en cualquier

lugar.
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Rivalidad entre los Competidores Existentes (Medio)

La competencia no es fuerte porque el mercado de sitios web para
ayuda en negocios todavia esta creciendo en Ecuador. Muchas empresas
grandes tienen rivales indirectos. Lo importante es tener diferencia en como
hacen sus servicios, para ganar a la competencia.El analisis de las Cinco
Fuerzas Competitivas de Porter dice que el mercado trae enormes chances y

problemas que hay que afrontar estratégica.

La diferenciacién con el uso de tecnologias personalizadas y nuevas,
sobre todo en el area de inteligencia artificial, puede ayudar a evitar las
trampas de los cambios y los nuevos jugadores, dando al mismo tiempo fuerza
a la base de proveedores y clientes para asegurar la vida util y competencia
de la plataforma. En resumen, si bien el entorno es competitivo, la
combinacion de innovacion tecnologica mas las necesidades especificas de
los emprendedores es competitiva. La estrategia debe tener como foco la
construccion de la propuesta de valor, la garantia de la satisfaccion del cliente
y la exploracién, buscando la mejor manera, de oportunidades de alianzas que

posicionen mejor a la empresa en el mercado.

3.5. Andlisis del mercado

3.5.1. Tipo de Competencia

La competencia en el mercado se caracteriza por un ambiente variado,
gue va desde las empresas que ofrecen servicios completos de
asesoramiento aduanero, logistica y comercio hasta grupos especializados o
herramientas digitales de autoaprendizaje. Este mercado es mixto en cuanto
a competencia ya que une la competencia directa (basada en servicios
similares) con la indirecta (formada por alternativas que, aunque no son para

el publico objetivo, pueden verse como sustitutos validos).
Competidores directos

Se trata de un conjunto de actores conformado por plataformas y

empresas especializadas en servicios de consultoria en materia de asesoria
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en comercio exterior y procesos empresariales de importacion. Entre ellas se
encuentran empresas locales que brindan servicios de consultoria en gestion
aduanera y calculo de aranceles y capacitan al personal en normativas
internacionales. Las empresas que cuentan con expertos en logistica y
comercio exterior se distinguen del resto de la competencia por su atencion
personalizada que va desde la primera asesoria hasta la implementacion de

estrategias comerciales.

Otro tipo de competidores son estas plataformas digitales que se
dedican solo al comercio de otros paises. Estas combinan tecnologia y
asesoria para dar a los usuarioss datos actuales sobre formas de traer cosas
del exterior, reglas y lo que hacen las personas en el mercado. Aungque
algunas funcionan en todo el mundo, los mercados locales como el de
Guayaquil son donde estan ganando importancia porque son usadas por
duefios de empresas que han elegido hacer mejores sus acciones y hacerse

mas fuertes frente a otros.

Tabla 4.
Competencia directa
Empresa Ubicacion Servicios
Global Trade Guayaquil Consultoria en comercio exterior,
Consulting identificacion de oportunidades de

negocio, disefio de estrategias de
exportacion e importacion.
Importaciones.ec En linea Plataforma digital para la creacién de
procesos de importacion, calculo de
impuestos y aranceles, seguimiento de
embarques logisticos y registro de

gastos.

Infinity Quito Consultoria en operaciones aduaneras,
Commerce consultoria de importacion y exportacion,
Ecuador regimenes aduaneros y normativa legal

del proceso y tramitacion aduaneros.
e-ComEx En linea Plataforma tecnoldgica para la gestion de

declaraciones aduaneras combinada con
consultoria basada en analisis de
mercado y analitica de datos.
Impoex Quito Consultoria aduanera especialista en
temas legales relacionados con
transporte internacional, impuestos y
aduanas, agenciamiento aduanero,
etiquetado y reetiguetado de productos.
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Competidores indirectos

Otros competidores son empresas 0 Servicios que no se centran
exclusivamente en la importacion o que se dedican exclusivamente a ella,
pero que ofrecen soluciones complementarias que, en principio, pueden servir
a los intereses de un empresario. Por ejemplo, Coursera o LinkedIn Learning,
las plataformas de aprendizaje en linea ofrecen cursos universales sobre
comercio internacional, gestidon empresarial y estrategias logisticas. Este tipo
de contenidos educativos no sustituyen a un asesoramiento personalizado,
pero pueden considerarse una alternativa Util para quienes deseen adquirir al

menos algunos conocimientos basicos.

Por otro lado, también existen competidores indirectos para las
asociaciones gremiales y camaras de comercio. Estas tienden a ofrecer
capacitacion general y acceso a redes de contactos internacionales, como las
otras, aunque no con el tipo de personalizacion o enfoque tecnoldgico
incorporado en aquellas plataformas disefiadas especificamente para
empresarios importadores. Todas ellas de bajo alcance y limitadas
dimensiones, y su costo las hacen atractivas para los duefios de pequefas

empresas que buscan una orientacidbn muy basica.

Tabla 5.
Competencia indirecta
Empresa Servicios
Edutin Academy Plataforma de educacion en linea que brinda cursos

gratuitos con certificacion al final sobre diversas
materias, una de ellas es Comercio Internacional.

Universitat Oberta de Universidad en linea que brinda cursos
Catalunya (UOC) especializados en logistica, transporte maritimo
internacional y gestion aduanera.

Comité Empresarial Organizacion que agrupa federaciones, camaras y
Ecuatoriano (CEE) asociaciones de los diferentes sectores de la
produccion del Ecuador. Ofrece representacion y
defensa de intereses en comun.
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Federacion de Organizacion sin fines de lucro con la misién de
Camaras Binacionales incrementar la inversion bilateral aprovechando las

del Ecuador oportunidades del tratado comercial.
(FECABE)
Camara de Comercio Asociacion que brinda un paquete de apoyo,
de Quito (CCQ) servicios comunes, eventos y andlisis a sus socios

en materia de comercio internacional.

Super Cargo Academy Plataforma educativa virtual especializada en
logistica, cadena de suministro y comercio exterior
para programas de formacién en linea.

Universidad Anahuac Institucion educativa que ofrece carreras en linea en
logistica y negocios internacionales con la
preparacion para afrontar los retos en el comercio
internacional.

Cémara de Comercio Organizacion que otorga diversas ventajas a sus
de Guayaquil miembros en materia de tramites, descuentos en
eventos y ampliacion de red de contactos
comerciales.

3.5.2. Tamano del mercado: TAM, SAM, SOM

El andlisis del tamafio del mercado se basa en los conceptos TAM,
SAM y SOM, que representan el enfoque estratégico para dimensionar la
oportunidad de negocio con un producto o servicio. ldentificar el alcance
general del mercado, segmentar aquellos consumidores que pueden ser
atendidos por el producto y estimar qué porcion del mercado es necesario
capturar en el periodo son premisas basicas de esta metodologia. Este
analisis se enfoca en los empresarios de la micro y pequefia empresa
especificamente en la ciudad de Guayaquil para la plataforma digital de

asesoria personalizada en procesos de importacion.
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Figura 5.

Tamarfio del mercado objetivo
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Fuente: Autoras

ElI TAM (Total Addressable Market), se refiere a aquellas pequefas y
microempresas que se consideran dentro de los principios de emprendimiento
en Guayaquil. Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo, (INEC,
2024) en esta ciudad hay registradas unas 65.000 micro y pequeias
empresas en los sectores comercial, industrial y de servicios. Esto, por tanto,

incluye todo el mercado potencial de servicios de asesoria en importaciones.

SAM (Serviceable Available Market). Incorpora Unicamente a las
micro y pequefias empresas con actividades de importacién. El Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE, 2023) sefiala que alrededor del
20% de las empresas que operan en el pais estan relacionadas con

operaciones de comercio internacional. Es decir:
SAM (empresas)= 65,000 x 0.2 = 13,000 empresas

SOM (Mercado Obtenible Servible). Es la porcion del mercado que la

plataforma tomaré en el primer afio de operacion. Si se toma como definicién
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de trabajo que la participacion de mercado en el primer afio es del 3% del

SAM, entonces:
SOM= 13,000 x 0.03 = 390 empresas

El analisis del tamafio de mercado muestra que jay un mercado
alcanzable grande en Guayaquil si mira a las pequefias y microempresas que
traen productos del exterior. Esto ayuda a poner claros los objetivos dineros
al principio y crear un marco realista para el crecimiento del proyecto.

3.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigluedad,

Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio

Tabla 6.

Caracteristicas de los competidores

Empresa Liderazgo Antigliedad Ubicacion Prpdyctos Llnea_de
Principales Precio
Consultoria
Equipo de aduanera,
expertos en . asesoria legal, Desde
- ~ Guayaquil,
Impoex logistica y 20 afos transporte $100 por
. Ecuador : : 2
comercio internacional, sesion
exterior agenciamiento
aduanero
Importaciones y
Profesionales asesoria de Desde
con mas de 20 ~ Guayaquil, compras desde  $150 por
LAARCARGO afios de 20 afos Ecuador Chinay USA, paquete de
experiencia flete aéreo y asesoria
maritimo
Agenciamiento
aduanero, flete
. . de carga Desde
Romacsa Ing,. Roclo 19 afios Guayaquil, internacional, $200 por
Macias Mero Ecuador p proceso
asesoria en
- completo
procedimientos
aduaneros
Agenciamiento
Equipo de aduana,
es e?:ial?zado calculo de Desde
Logitransport peciall. ~ Guayagquil, derechos $250 por
en logistica 'y 13 afios . T
S.A comercio Ecuador arancelarios, servicio
. coordinacion de combinado
exterior .
transporte interno
y maritimo
Profesionales AS'StenC',a en Desde
) . aduana, trdmites
Fastcargo en comercio No Guayagquil, loaisticos $100 por
Ecuador exterior y especificado  Ecuador 9! ' tramite
. Servicio express o
logistica courier especifico
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Asesoria

Connecta Equipo de aduanera, Desde
. quip No N gestion de €150 (USD
Agencia de consultores o Espafia .
Aduanas aduaneros especificado tramltgs, $165
consultoria en aprox.)
comercio exterior
Asesoria en
Profesionales comercio exterior,  Desde
Lead . No ~ representacion €200 (USD
. en comercio o Espafia
Internacional ) especificado aduanera, $220
exterior .
formacién a aprox.)
medida
Asesoria
personalizada en
Especialistas en No negocios de Desde
Oceb593 comercio . Ecuador comercio exterior, $120 por
. . especificado A )
internacional elaboracién de sesion
contratos
internacionales
Asesoria en
comercio exterior, Desde
Asesores en .

Amerint mercados N.O. Ecuador transporte aereo $180 por
. . especificado y maritimo, paquete de
internacionales P "

tramites servicios
aduaneros
Tramites de
Empresa importacion y Desde
JCS Comercio familiar con mas ~ Quito, exportacion, $150 por
. - 15 afios y
Exterior de 15 afios de Ecuador procesos de gestion
experiencia comercio exterior  integral
y logisticos

En el primer lugar del comparativo de trayectoria y liderazgo en la
industria entre firmas de consultoria en comercio exterior locales e
internacionales, algunas de las actividades periddicas son catalogadas como
proyectos nuevos, y otras como consolidadas con mas de 20 afios. La mayoria
de ellas se ubican en Guayaquil, lo que demuestra el peso estratégico que
tiene esta ciudad sobre el Ecuador en materia de comercio exterior. Mientras
gue las firmas internacionales extienden sus servicios a nivel global,

ofreciendo ayuda.

Sus productos mas demandados son la consultoria aduanera, logistica
y operaciones de transporte de comercio internacional. Esto puede ir desde
los $100 hasta los $250, dependiendo de la complejidad del servicio, siendo
mayor para las firmas internacionales, revelando asi un mercado competitivo,

segmentado y que atiende a empresarios satisfechos.
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3.5.4. Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado se refiere a una estrategia en la que el
mercado en general se divide en grupos distintos de consumidores que tienen
caracteristicas, necesidades y comportamientos homogéneos. El proceso
ayuda a dirigir a los clientes para que se les brinde un mejor servicio con
estrategias comerciales optimizadas. En este sentido, la segmentacion de
mercado se realizard para la plataforma digital para obtener asesoramiento
sobre los procedimientos de importacién y recomendaciones personalizadas

en relacién con los siguientes factores:
3.5.5. Criterio de Segmentacion

Los criterios de segmentacion son:

Tabla 7.
Criterios de segmentacion
Criterio Segmentos identificados
Geogréfica Emprendedores ubicados en la ciudad de Guayaquil y
alrededores
e Edad: 25 a 45 afios.
Demogréfica e Sexo: Hombres y mujeres.
e Nivel educativo: Titulo universitario o técnico.
Econdmica  ® Ingresos econdmicos de clase media y media-alta

(negocios establecidos o en crecimiento).

Usuarios interesados en procesos de importacion
Conductual e Personas que requieren asesoria puntual o continua sobre
logistica, costos y regulaciones aduaneras.

e Emprendedores que buscan ampliar sus operaciones
comerciales.
Innovadores en la busqueda de herramientas digitales y
tecnoldgicas para el comercio exterior.

Psicogréfica

49



3.5.6. Seleccion de Segmentos
La plataforma esta dirigida principalmente a:

Emprendedores en etapa de crecimiento: Pequefias o medianas
empresas que desean importar productos para vender en el mercado nacional

y necesitan conocimiento especializado para maximizar sus procesos.

Consultores: Personas que actian como intermediarios en las
operaciones de importacion de otras empresas y necesitan herramientas o

recursos actuales para ello.

Pequefias empresas con proyectos de importacion: Firmas que tienen
la vista puesta en el mercado local y en la adquisicion de productos

internacionales y buscan eficiencia operativa, asi como ahorro de costos.

3.5.7. Perfiles de los Segmentos

Tabla 8.
Buyer Persona 1 - Andrés Lopez

Edad: 30 afios
INFORMACION Lugar de nacimiento: Guayaquil
DEMOGRAFICA Lugar de residencia: Sur de Guayaquil. Estado
civil: Casado, padre de un hijo.

Estudios: Administracion de Empresas.
3 Trabajo: Gerente de una pequefia tienda de repuestos
INFORMACION :
PERSONAL 2utomotrices.
Rango salanal: 1.500 dolares mensuales.
Redes sociales: Facebook, LinkedIn Instagram v
WhatsApp.
Andrés proviene de una familia emprendedora
y decidio continuar con el negociode su padre.
Su empresa busca mejorar la competitividad
HISTORIA local importando repuestos directamente
desde proveedores extranjeros, pero enfrenta
desafios con tramites aduaneros y seleccion
de proveedores.
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COMPORTAMIENTO

Le gusta investigar en plataformas digitales
sobre comercio internacional, pero encuentra
la informacién desorganizada. Prefiere
realizar cursos en linea y recibir asesorias
especializadas. Andrés realiza compras de
importacion dos veces al afio, pero busca
optimizar costos y evitar intermediarios.

NECESIDADES Y

Busca asesorias personalizadas para
aprender los procesos legales y logisticos de

OBJETIVOS la importacion y acceder a proveedores
confiables.
Falta de conocimiento en procesos aduaneros
PROBLEMAS y logistica, lo que le genera sobrecostos y
PRINCIPALES :
retrasos.
Brindandole sesiones de asesoria
¢COMO LE personalizadas, recursos practicos y una red de
AYUDAMOS? contactos internacionales confiables, facilitando
Su proceso de importacion.
Tabla 9.

Buyer Persona 2 - Maria Delgado

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad: 27 afios

Lugar de nacimiento: Guayaquil

Lugar de residencia: Centro de Guayaquil.
Estado civil: Soltera.

INFORMACION
PERSONAL

Estudios: Comercio Exterior y Marketing Digital.
Trabajo: Duefia de un negocio de accesorios y
articulos de decoracion.

Rango salarial: 1.000 délares mensuales.

Redes sociales: Instagram, TikTok, Facebook y
YouTube.

HISTORIA

Maria inicié su emprendimiento hace dos afios y
se enfoca en importar productos decorativos para
el hogar. Aungue tiene conocimientos basicos en
comercio exterior, le resulta complicado entender
las normativas de importacion y seleccionar
proveedores confiables.

COMPORTAMIENTO

Aficiones y conducta

de compray consumo
de informacion

Maria investiga tendencias de productos en
plataformas como TikTok e Instagram y realiza
compras virtuales en pequefios lotes. Le gusta
capacitarse mediante tutoriales en linea y
participar en redes de emprendedores.

NECESIDADES Y
OBJETIVOS

Desea contar con asesorias especializadas y
recursos que le permitan optimizar los costos de
importacion y evitar errores comunes.
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Falta de acceso a proveedores confiables y

PROBLEMAS desconocimiento de tramites de regulacion
PRINCIPALES
aduanera.
Ofreciéndole herramientas digitales como guias
¢COMO LE actualizadas, sesiones personalizadas y una red
AYUDAMOS? de contactos estratégicos para facilitar sus

procesos de importacion.

3.6. Matriz FODA

En relacion con los analisis realizados previamente, se realiza el

analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas:

Tabla 10.
FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

- Plataforma digital especializada
procesos de importacion.

en - Falta de reconocimiento de la
plataforma en el mercado inicial.

- Equipo de asesores con experiencia en - Recursos financieros limitados

comercio exterior e importaciones.

- Accesibilidad 24/7 a
herramientas interactivas.

- Integracion de red de contactos y

proveedores confiables.

- Soluciones personalizadas

recursos Y -

para

para campafas de marketing.

Dependencia tecnologica vy
posibles fallas en el sistema.

- Resistencia inicial de los
emprendedores a las plataformas
digitales.

- Carencia de casos de éxito que

emprendedores y PYMES. Ir:rfsgrlgiee?]to el servicio en el
OPORTUNIDADES AMENAZAS

- Crecimiento del comercio exterior y mayor
interés por importaciones.

- Aumento del ndmero de emprendedores en
Guayaquil y Ecuador,

- Demanda de herramientas tecnoldgicas para
optimizar procesos de negocio.

- Apoyo gubernamental y politicas  que
fomentan el emprendimiento.

- Desarrollo de plataformas digitales como
principal canal de negocios.

- Competencia de plataformas v consultorias
tradicionales.

- Cambios en las nomnativas y regulaciones
aduaneras.

- Crisis econdmica gue limita la inversidn de
los emprendedores.

- Posibles bameras tecnoldgicas en sectores
no digitalizados.

- Riesgos de ciberseguridad v proteccion de
datos de usuaros.
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3.7. Investigacién de Mercado

3.7.1. Método

Se us6 enfoque mixto porque combina métodos cuantitativos y
cualitativos para obtener una vision integral del fenomeno (Pereyra, 2020). La
parte cuantitativa se centra en recolectar datos estadisticos mediante
encuestas aplicadas a una muestra representativa de emprendedores
importadores en Guayaquil, con el objetivo de identificar patrones y
tendencias generales. Mientras que la parte cualitativa, se basa en una
entrevista semiestructuradas dirigida a un expertos en importacion comercio
exterior, buscando profundizar en las percepciones, experiencias Yy

recomendaciones sobre el disefio e implementacion de la plataforma.

Ademas, el alcance es exploratorio, que se utiliza para exponer el
conocimiento inicial que se infiltra en un area problemética o tema de estudio
y para observar patrones y relaciones, no para hacer inferencias causales
(Iglesias, 2021). Se aplica en este caso para exhibir las necesidades y
barreras que enfrentan los empresarios en sus procesos de importacion, por
lo tanto, las posibles oportunidades hacia el desarrollo de una plataforma

digital a la medida.

También, es descriptivo, dado que engloba las caracteristicas y
atributos de un fenbmeno o grupo determinado mediante el uso de datos
recopilados para representar su estado (Quezada, 2021). Se utilizdé en este
estudio de mercado para analizar el perfil de los empresarios de Guayaquil,
su comportamiento en las actividades de importacion y las preferencias en
cuanto al uso de plataformas digitales, para ofrecer una vision clara y detallada

de los participantes.

Asimismo, fue analitico, puesto que requiere que los datos se evallen
y desglosen para establecer las relaciones y las causas subyacentes de las
variables en estudio (Reyes, 2022). En este estudio, se aplica en la
interpretaciéon de las respuestas obtenidas a través de encuestas y la
entrevista sobre cdmo el factor de disposicidén a pagar, entre otros indicadores,

afecta la viabilidad de la propuesta de plataforma digital.
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3.7.2. Disefio de la Investigacién

3.7.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
Objetivo General

Identificar las necesidades de los emprendedores importadores en
Guayaquil, para el disefio de una plataforma digital de asesorias

personalizadas que optimice sus procesos de importacion.

Objetivos especificos

e Determinar el nivel de conocimiento y las principales dificultades que
enfrentan los emprendedores en los procesos de importacion.

e Analizar las caracteristicas técnicas y funcionales necesarias en una
plataforma digital para satisfacer las necesidades de los
emprendedores importadores.

e Recopilar recomendaciones de expertos en importacion vy
plataformas digitales para optimizar el disefio y la implementacion de
la plataforma.

3.7.2.2. Tamafo de la Muestra

Para calcular un tamafio de muestra se usa como base el numero total
de emprendedores en Guayaquil que estan registrados en el INEC. Segun
datos del INEC para el ailo 2022, el 15% de las empresas que funcionan son
negocios conectados a actividades comerciales, y eso significa alrededor de
15,000 personas que traen cosas de afuera en Guayaquil. Usando la férmula

para grupos pequefios con un error del 5% y confiabilidad del 95%, se tiene:

n . 2
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Donde:

e N=15,000 (tamafio de la poblacion)
e Z7=1.96 (nivel de confianza del 95%)
e p=0.5 (probabilidad de éxito)

e e=0.05 (margen de error del 5%)

El tamafio de la muestra calculado es de aproximadamente 375

emprendedores.

El tipo de muestreo seleccionado es probabilistico aleatorio simple, ya que
cada emprendedor importador tiene la misma probabilidad de ser incluido en

la muestra, garantizando representatividad y evitando sesgos.

3.7.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos
Cualitativo

La técnica para el andlisis cualitativo es la entrevista, se disefié una
entrevistas, dirigida a un experto en importacion y emprendimiento; se

muestra a continuacion:

El método para el analisis cuantitativo es una encuesta. Se crea un
formulario que tiene 20 preguntas, separadas en 4 partes: parte 1 datos
personas (6 preguntas), parte 2 trabajo encon importaciones (5 preguntas),
parte 3 uso de herramientas digitales (5 preguntas), parte 4 opinidon sobre la
propuesta (4 preguntas). Las escalas son nominales y ordinales. La encuesta
tiene solo preguntas cerradas y escalas para dar calificacion, esto ayuda a
tener datos claros y facilita el andlisis. Esto se adapta a lo que necesitan los

empresarios en Guayaquil.
3.7.2.4. Anadlisis de Datos

Cualitativo
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La charla con Mdnica Patifio, profesional con 17 afios de experiencia
en negocios en el exterior (Anexo 1), ofrece una vision amplia sobre las
importaciones en Ecuador y cédmo afectan al emprendimiento. Segun lo que
ha visto, hay una clara sefial de un gran crecimiento en el rol de los duefios
de pequefias empresas en el trabajo de importacion, especialmente en los
altimos 5 afios, demostrando una mayor equidad en la forma en que se
realizan las importaciones, algo que era exclusivo de las grandes empresas
industriales. Asi, el aumento en el acceso a los mercados mundiales,
principalmente de China, ha permitido a los empresarios superar cuestiones
como las barreras del idioma o el desconocimiento previo; esto demuestra su

capacidad para adaptarse a un entorno global cambiante.

Uno de los aspectos mas relevantes, segun su analisis, es la
planificacién estratégica y la contratacion de asesoria especializada para el
proceso de importacién. Las leyes en el pais son relativamente abiertas, pero
los empresarios se enfrentan a obstaculos como el capital primario, requisitos
especificos en algunos productos como registros sanitarios o restricciones a
las importaciones, etc., debido a una base de informacion poco desarrollada
sobre las regulaciones existentes. En la misma linea, Patifio observa que
evitar los errores mas comunes y tener éxito en este rubro dependera de la
profundidad con la que se realicen los estudios de mercado, de la definicion
de presupuestos y del conocimiento del tipo de producto a importar y de su

mercado.

También muestra como la tecnologia puede ayudar a eliminar los
impedimentos para los nuevos participantes en el negocio de la importacion.
Patifio comenta que la creacién de una plataforma digital que ofrezca servicios
de asesoria puede ser una solucion viable para disminuir los impedimentos
que surgen del desconocimiento de las regulaciones, asi como de la
incertidumbre sobre proveedores y pagos internacionales. Esa herramienta
daria acceso a datos sobre tipos de aranceles, reglas especificas, gastos de
logistica y cosas legales; al mismo tiempo, ayudaria a tener una red segura

de mediadores y proveedores chequeados. Esto, por su parte, haria las
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relaciones comerciales mas fuertes, asegurando transacciones seguras por

medio de pagos que inspiren confianza.

Al final, Patifio piensa que los problemas no son por lo dificil de los
métodos para importar, sino por la falta de plan de los negocios. Todo esto
muestra una necesidad grande de ayuda experta y de maneras tecnoldgicas
gue puedan mejorar los trabajos y aumentar las chances de expansién.  Por
ello, el estudio reafirma que en la era de la creciente globalizacion, la
preparacion adecuada con las herramientas digitales, mencionadas
anteriormente, es un requisito basico para la democratizacion y el

fortalecimiento de la actividad empresarial en el ambito importador.
Cuantitativo

La encuesta aplicada a emprendedores permitié identificar los
siguientes resultados:

Figura 6.

Distribucion por género

mn W%
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200 171
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100

50

57,4% 42,6%

Femenino Masculino

Aqui se muestra, la distribucién por género, se observa que el 57.4%
corresponde a mujeres, 42.6% hombres, lo que denota una mayor
representacion femenina entre los empresarios que participan, sugiriendo una
tendencia en este sector hacia la participacion de la mujer en actividades
relacionadas con la importacion en la ciudad de Guayaquil.
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Figura 7.

Distribucion por edad
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De 18-25anos De 26-34 anos De 35-40 anos De 40-50 anos Mas de 50 anos

En cuanto a la distribucion por edades, el 48,4% de los emprendedores
se encuentra entre 18 y 25 afios y luego el 34,9% entre 26 y 34. El 13,5%
cubre el tramo entre 35 y 40, el 2,5% entre 40 y 50, y por encima de los 50
cubre el 0,7% -un porcentaje muy bajo, lo que subraya la alta concentracién

de participantes jovenes.

Figura 8.

Sector econémico de los negocios
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Servicios Comercio Tecnologia Manufactura

Por el contrario, el 42,0% de los empresarios pertenecen al sector
servicios, luego viene el 25,2% en comercio, la tecnologia tiene el 22,7% y la
manufactura el 9,9%, revelando una mayor participacion en actividades

relacionadas con los servicios.
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Figura 9.

Tiempo como emprendedor
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Menos de 1 ano De 1 a3 anos De 4 a6 anos 7 anos o0 mas

En cuanto al tiempo que lleva como emprendedor, el 72,1% tiene entre
1y 3afos, el 13,7% entre 4 y 6 afios y el 13,0% menos de 1 afio. Solo el 2,2%

tiene 7 anos o mas.

Figura 10.

Frecuencia de procesos de importacion
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Semanal Quincenal Mensual Trimestral Semestral

Respecto a la frecuencia de los procesos de importacién, el 44.6%
importa de forma mensual, el 26.7% importa quincenalmente, el 14.2%
importa semanalmente, el 8.7% importa trimestralmente y el 5.7% importa

semestralmente.
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Figura 11.

Principal motivo de las importaciones
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0 |
Abastecimiento Adquisicionde Ambas Servicio Uso personal
de productos magquinaria o
para la venta herramientas

La razon principal para traer cosas de otros paises es conseguir productos
para vender, que son el 86.0% del total de las importaciones. Después vienen
maquinas o herramientas con 13.2%. Categorias como servicios y uso

personal tienen cada una 0.2% total.

Figura 12.

Principal mercado de origen para las importaciones
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Asia es el principal mercado de origen de las importaciones, con un
45,1%, seguida de América del Norte (22,2%) y América del Sur (21,9%).

Europa representa la cuota mas pequefia de este mercado, con un 10,7%.
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Figura 13.

Nivel de dificultad al importar

Hn m%
250 227
200
150
102
100
50 25 32 5
6,2% 25,4% 56,6% - 8,0% 3,7%
0 - H H H H H
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dificultad dificultad

El 56,6% de los encuestados percibe la importacion de dificultad media,

de los cuales el 25,4% afirma que es de poca dificultad, el 8,0% lo considera

de dificultad media y el 3,7% de dificultad alta; tan solo el 6,2% indica que no

experimenta ninguna dificultad.

Figura 14.

Principales barreras en los procesos de importacion (opcién multiple)
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conocimiento logistica asesorias aduaneras
sobre especializadas
proveedores

internacionales

Entre las principales barreras identificadas por los encuestados en el

proceso de importacion se encuentran, en primer lugar, la falta de
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conocimiento sobre proveedores internacionales (79,8%), en segundo lugar,
la complejidad logistica (72,3%) y, en tercer lugar, la falta de asesoria
especializada (62,3%). Otros retos importantes son las regulaciones

aduaneras (59,9%) y los altos costos (52,4%).

Figura 15.

Uso de plataforma digital para gestionar los procesos de importacion
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No Si

Se observa que el 90,5% de los encuestados no utiliza plataformas
digitales para gestionar sus procesos de importacion, mientras que el 9,5% si
lo hace, lo que refleja la baja adopcién de herramientas tecnoldgicas en el
area y muy probablemente sea un indicador de una verdadera oportunidad de

mejora en el sector.

Figura 16.
Disposicion para utilizar una plataforma digital especificamente disefiada

para asesorias personalizadas en importaciones
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No Si

El grafico muestra que 97,0% de las personas encuestadas pensaria

en usar una plataforma online si esa estuviera hecha para dar consejos
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personalizados en compras del extranjero. Solo 3,0% no pensaria en esta
opcion. Este resultado retrata un gran interés por maneras tecnologicas

generales que cubran las necesidadeses del sector.

Figura 17.
Factores que incentivarian a adoptar una plataforma digital para los

procesos de importacion (opcion multiple)
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Mejoraen | Reduccién de Ahorro de tiempo Acceso a Ninguna
eficienciade los costos en tramites expertos
procesos especializados

Se demuestra que los factores mas relevantes que inducirian la
adopcion de la plataforma digital para los procesos de importacién son las
mejoras en la eficiencia de los procesos con 88,3%, seguido de la reduccion
de costos con 84,0% y el ahorro de tiempo en los tramites con 77,3%. También
se menciona el acceso a expertos especializados, que atrajo al 60,4%. Esto
evidencia de manera contundente la relevancia de las plataformas y procesos

gue optimizan los procesos y reducen costos / tiempos de operacion.
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Figura 18.
Disposicion de valores a pagar mensualmente por acceso a plataforma

digital para importadores
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La gréafica expresa que el 70.8% de los encuestados acepta pagar entre
20 y 25 ddélares mensuales para acceder a una plataforma digital para
importadores. El 17.0% afirm6 que menos de 15 dolares seria suficiente, el
12.2% dijo que mas de 25 ddlares. Esto demuestra que en su mayoria los
empresarios valoran la propuesta de la plataforma para ellos dentro de un

precio medio.
3.7.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

e EI57,4 por ciento de los que respondieron que son mujeres que
trabajan en negocios, lo que muestra un aumento en la
participacion de las mujeres en las acciones de traer cosas a
Guayaquil.

e La mayoria de las empresarias (72,1%) tienen entre uno y tres
afios de experiencia, lo cual demuestra un ascenso reciente al
namero de nuevos negocios.

e EI 42 por ciento de las empresas preguntadas pertenecen al
sector servicios lo cual lo pone como el principal sector

econdémico del grupo.
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Asia, donde viene el 45,1% de los casos, es el mercado principal
de las importaciones, después de Ameérica del Norte y luego
América del Sur.

Para el 56,6% de la gente encuestada, un indice lo pondria como
estandar, principalmente por la dificultad logar y el no conocer al
proveedor como la mayor barrera.

Significa que el 90,5% de los empresarios no utlizan las
plataformas digitales actuales para gestionar los procesos de
importacion, mercado posiblemente desaprovechado.

Hasta el 97% pagaria por utlizar una plataforma digital
especialmente disefiada para la asesoria personalizada en
importaciones.

Para el 88,3%, como factor impulsor de la adopcién, que los lleva
a considerar una opcion especifica dentro de una plataforma
digital, la optimizacién de la eficiencia de los procesos.

El 70,8% de los encuestados esta dispuesto a pagar entre 20 y
25 délares al mes para acceder a una plataforma con
funcionalidades avanzadas.

Las principales barreras a las importaciones son: la falta de
conocimiento sobre proveedores internacionales (79,8%), la
complejidad logistica (72,3%) y la falta de asesoria
especializada (62,3%).
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CAPITULO 4

PLAN DE
MARKETING
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4. PLAN DE MARKETING
4.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivo general

Disefiar estrategias de marketing que logren un posicionamiento y
penetracion en el mercado de emprendedores que realizan importaciones en

la ciudad de Guayaquil.
Objetivos especificos

e Determinar el nivel de penetracién de mercado, por medio
de segmentos especificos de emprendedores.

e Crear estrategias de marketing digital para mejorar la
visibilidad de la plataforma con redes sociales, para el
posicionamiento de la marca.

e Asegurar un aumento del vinte por ciento en el numero
de usuarios registrados en la plataforma por afio de
trabajo.

e Hacer una idea de marca que muestre los valores de
novedad, fiabilidad y facilidad, ayudando a la identidad de
la empresa.

e Llegar a un nivel de felicidad del cliente en el primer afo
mejor al ochenta y cinco por ciento, con base en

encuestas de safisfaccion.
4.1.1. Mercado Meta

Esta conformado por micro y pequefias empresas dedicadas a
actividades comerciales y de servicios relacionadas con importaciones,
especialmente en los sectores de tecnologia y manufactura. Dentro de este
grupo se encuentran los empresarios ubicados dentro del area urbana de
Guayaquil cuyo interés esta en mejorar su proceso de importaciones a través
de las herramientas digitales que permitan disminuir costos y ahorrar tiempo

con mayor eficiencia en sus operaciones.
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Generalmente estos negocios buscan soluciones a la medida para
abordar temas como complejidad en logistica, regulaciones en aduanas e
informacion sobre proveedores internacionales, lo que hace de la plataforma
una propuesta Optima para atender las necesidades especificas y fomentar el

crecimiento en sus propios mercados.
4.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

Las estrategias que se han adoptado en este trabajo son de tipo
diferenciacion y enfoque. La primera surge de la propuesta de valor imputada
a la plataforma, la cual crea una asesoria personalizada y adaptable con foco
particular en los empresarios dedicados a la importacion. Dicha diferenciacion
se complementa con el uso de herramientas tecnolégicas mas avanzadas
como la inteligencia artificial y la actualizacion periddica de la normativa y los
recursos. De acuerdo con Franco et al. (2022), la estrategia de diferenciacion
se da por la necesidad de proyectar un negocio a largo plazo con miras a

crecimiento programado.

En cuanto a la estrategia de enfoque, esta se aplica al mercado
segmentado, directamente direccionado (Izquierdo et al., 2020), en este caso
a las micro y pequefias empresas con actividades de importacion. Para
acceder a la penetracion de mercado, los precios iniciales bajos son clave
para ofrecer accesibilidad, como recomienda Arce et al. (2020), donde la
gerencia debe elegir una estrategia que permita disminuir las barreras iniciales
de entrada. Esto permite captar el interés de los empresarios y consolidar la
plataforma como una alternativa que optimice los procesos relacionados con

importaciones.
Estrategia ATL y BTL
ATL

Se promocionara a través de canales de comunicacion tradicionales
diseflados para emprendedores y empresarios, asi como como ferias
virtuales, redes sociales y promociones. Ferias de emprendedores y eventos

enfocados en logistica, comercio internacional y tecnologia también los
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promocionaran como el mas reciente desarrollo para facilitar los procesos de

importacion dentro del mercado empresarial colocando la plataforma.
BTL

Ejecutar las estrategias digitales a través de LinkedIn, Facebook e
Instagram a las comunidades de emprendedores interesados en
importaciones. Generacion de campafas de email marketing con contenido
educativo y promocional. Afiadir herramientas de simulacion de costos y guias
interactivas al sitio web para compradores de autoservicio. Usar WhatsApp
Business para mensajes rapidos como via de contacto, haciendo que los
posibles clientes puedan hablar con nosotros directamente. Estrategias, como
charlas online y consejos gratis, para ganar mas fé y traer clientes a la

plataforma.
Estrategia de marketing digital

Especificamente en el caso de marketing para la promocion de

plataforma digital, se detallan los siguientes elementos:

Tabla 11.

Canales digitales

Plataforma Tipo
Facebook Red social
Instagram Red social
Pagina web Sitio web
Google My Business Sitio web
LinkedIn Red profesional
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Tabla 12.

Pilares de comunicacion

Pilares Plataforma
Branding Facebook, Instagram
Informativo Pagina web, Google My Business
Networking LinkedIn

Tabla 13.

Areas de comunicacion

Areas Elementos
Produccion Fotos y videos
Calidad Fotos y videos
Atencion Videos
Asesorias Infografias

4.1.1.2. Cobertura

El tipo de cobertura sobre la implementacion del servicio de asesoria
personalizada serd de distribucién intensiva para garantizar que la plataforma
digital esté disponible y accesible para todos los empresarios interesados en
realizar tramites de importacion. Con esto se busca que el producto esté
disponible a través de la mayor cantidad de canales posibles (Serrano et al.,
2022).

La empresa operara, en este caso, un modelo directo a través de su

plataforma digital, que se mantendra en linea desde cualquier lugar de la
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ciudad de Guayaquil y, probablemente, de todo el Ecuador. Con este enfoque,
podra cubrir una amplia zona sin tener intermediarios fisicos, mantener los
costos bajo control y tener una interfaz con los usuarios finales de manera

directa.

4.2. Posicionamiento

Para el posicionamiento de la plataforma digital de asesorias
personalizadas en procesos de importacion, se consideran las siguientes

variables:

Diferenciacién: Plataforma exclusiva para emprendedores con foco en
importaciones, que ofrece consultoria especializada, herramientas
tecnoldgicas, innovacion y acceso especial a una red de expertos alrededor

del mundo en comercio exterior.

Precio: Precios competitivos y flexibilidad en planes de suscripcion que
varian de acuerdo al tamafio de las necesidades de los emprendedores,

fomentando la accesibilidad hacia las micro y pequefias empresas.

Ventaja competitiva: Solucién todo en uno a través de una mezcla de
innovacion tecnoldgica, inteligencia artificial y experiencia en el sector para
asegurar la optimizacion de procesos de importacidon con reduccién de

barreras, costos y tiempos administrativos.

Segmento: Abarca a los emprendedores de Guayaquil, de los sectores
de micro y pequefias empresas de comercio, tecnologia y manufactura, que

quieran mejorar sus procesos de importacion y de competitividad.

Atributos: Personalizacion, facilidad de acceso, atencidn especial,
seguimiento de las normas, herramientas de simulacién de costos, contactos

estratégicos.

Escalabilidad: Las caracteristicas del sitio permiten llegar a otros

sectores y ciudades asegurando un crecimiento constante.
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Innovacion tecnolégica: Dar funciones nuevas como chatsbots con
respuesta instantanea, simuladores de costo en tiempo real y bases de datos

interactivas para mejorar el proceso de decisiones de los usuarios.

Sostenibilidad: Compromiso con practicas éticas y verdes, incluyendo
Proveedores internacionales responsables y soluciones amigables al medio

ambiente en el proceso de importacién.

Usabilidad: Disefio facil de entender con una buena experiencia para el
usuario en un sistema que es claro y accesible para empresarios

experimentados y novatos en este campo.

Declaracion de posicionamiento

Para negocios y pequeias firmas en Guayaquil que traen productos del
exterior y muestran su meta por hacer mejor sus trabajos y bajar obstaculos
comerciales, esta plataforma en linea da ayuda a la medida y dutiles
tecnoldgicos modernos que ayudan a manejar mejor sus métodos de manera

facil, cercana y con acompafiamiento especifico.
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4.3. Estrategias de Marketing Mix
4.3.1. Estrategia de Producto o Servicio

Figura 19.

Estrategia de servicio
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Fuente: Andraus, Lazo, y Limonta. (2020). La necesidad de los estudios semi6ticos en el marketing.
Revista San Gregorio (40). https://doi.org/10.36097/rsan.v1i40.1388

Valor central: La plataforma digital brinda a los empresarios una
solucion eficiente para optimizar sus procesos de importacion con
herramientas personalizadas, como simuladores de costos, guias
actualizadas sobre regulaciones aduaneras y acceso a comunicacion con
expertos especializados. Enfocada en abordar barreras en las importaciones,
entre ellas la complejidad logistica y la falta de conocimiento sobre

proveedores internacionales.

Producto real: La plataforma en si presenta un disefio intuitivo,
herramientas de busqueda y comparacion de proveedores internacionales,
calculadoras de costos arancelarios y modulos educativos sobre comercio
exterior. Ademas, se destaca por ser adaptable al nivel de conocimiento del

usuario y también facil de usar.
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Producto aumentado: El tipo de producto que es mas que solo lo
tangible es un producto con valor agregado. Algunos ejemplos de estos
valores agregados son: el servicio de atencion al cliente en tiempo real;
productos como suscripciones de pago mensual, semestral y anual;
actualizaciones regulares sobre reglas internacionales; un foro para
emprendedores; y opciones de ayuda personalizada. Tener estas ofertas
ayuda mucho a mejorar la experiencia y el nivel de comodidad de los usuarios
creando confianza y lealtad hacia la plataforma. La existencia de este tipo de
ofertas ayuda mucho por mejorar la experiencia y el nivel de comodidad del

usuario, creando asi confianza y lealtad hacia la plataforma.

Import Pro seréa una plataforma virtual creada para vincular a todos los
empresarios que hacen importacion en Guayaquil con personas
especialistas en comercio exterior y el proceso de traer cosas de otros paises.
Esto le dara a los usuarios ayuda a medida y acceso a herramientas digitales
y datos sobre reglas internacionales para mejorar su negocio. El final del
proyecto es unir a los duefios de negocios que tienen problemas como
logistica, normas, y falta de informacion brindandoles ayudas adecuadas que
incluyan ideas nuevas para mejorar su ventaja y crecer tanto en lugar local

como fuera del pais.
4.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Import Pro es una empresa tecnoldgica que brinda servicios de
consultoria y acompafiamiento en procesos de importacion por Internet,
aplicando el concepto de embalaje, marcaje o etiquetado. Este modelo de
negocio se concentra en la provision de soluciones digitales para la
implementaciéon de emprendimientos en Guayaquil. A continuacion, se

detallard y describira como opera la plataforma y qué haré:

74



Figura 20.

Panel de acceso de usuario de la plataforma digital Import Pro
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4.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

La oferta de Import Pro es amplia y profunda porque se enfoca en dar
varias soluciones digitales a los empresarios que trabajan en importaciones.
Todas las primeras etapas intentan dar herramientas particulares que se
centren en sectores como gestion aduanera, reglas internacionales y
enfoques logisticos. Esto quiere decir sugerencias personalizadas y materia
educativa especial que ayude a los usuarios con los problemas del comercio

global.

Con el paso del tiempo, la idea es aumentar los servicios que se
ofrecen en la plataforma a nuevas funciones, como maquinas de calcular
costos, unir inteligencia artificial para hacer mejor los procesos y una red de
conexion entre duefios de negocios. Se ha puesto asi porque hay que
satisfacer las necesidades cambiantes de los usuarios, pero también dar alto

nivel de calidad, acceso facil y servicio en cada herramienta que se usa.
4.3.1.3. Marcas y Submarcas
Logo:

Figura 22.

Logo de la empresa “Import Pro”

4 IMPORT PRO

\, Plataforma de Asesoria (5) Importacién

El logo de la empresa luce los colores azul, verde y blanco con un buen
significado en la psicologia del color y representacion de lo que representa la
marca. Azul, color de profesionalidad, confianza y estabilidad necesaria para
una plataforma que quiere ser un referente en asesoria personalizada de

importacion. Verde, de crecimiento, sostenibilidad y frescura, desarrollo de
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negocio responsable pensado para las necesidades del mercado. Por altimo,
el blanco representa sencillez y transparencia, es un basico en la

comunicacion y experiencia de usuario.

El disefio central del logo es una version estilizada de un globo
terraqueo, que representa la conexion global y la internacionalizacion, dos
palabras muy importantes en relaciéon con lo que hace la empresa, que brinda
Import Pro a sus clientes. Asimismo, las lineas que unen diferentes puntos del
globo terrAqueo muestran la red de servicios y asesoria que ofrece la
plataforma, que abarca desde normativas aduaneras hasta estrategias en

logistica y estrategias de mercado.

En cuanto al nombre, "Import Pro" refleja claramente lo que representa
la empresa: asesoria especializada y personalizada a empresarios
interesados en procesos de importacion. El "Import" destaca la naturaleza del
negocio como muy enfocado a actividades de importacion, mientras que el
"Pro" respeta esos servicios por su profesionalismo, experiencia y calidad.
Todo este conjunto ayuda a cumplir la visién de ser un aliado estratégico, que
realmente ayuda a los empresarios a superar barreras y optimizar sus

procesos de negocio a nivel internacional.

4.3.2. Estrategia de Precios

Segun Pefate et al. (2021), la estrategia de precios ayuda a los
consumidores a comprender el valor del servicio y su existencia a largo plazo.
En el caso de Import Pro, se adoptard una estrategia que ofrezca
suscripciones flexibles y competitivas para satisfacer las necesidades de los
empresarios en lo que respecta a la mejora de sus procesos de importacion.
Asimismo, se podran tener a disposicion programas completos para distintos

niveles y tipos de empresas.

Esto permitird una estrategia de precios inicial que impulse la adopcion
de la plataforma y que luego se alinee a medida que la plataforma se
establezca en el mercado. También se implementara un enfoque escalonado,

gue ofrecera opciones mensuales, semestrales y anuales para los planes, de
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modo que todos puedan elegir la opcidbn que mejor se adapte a sus
expectativas y recursos. Esto garantizaria que Import Pro, siga siendo
atractiva y competitiva en el sector, ademas de facilitar la planificacion

financiera.
4.3.2.1. Precios de la Competencia

La investigacion revela que los proveedores de servicios de consultoria
de importacion en Ecuador, por lo general no publican explicitamente sus
tarifas en sus sitios web, debido a que los costos generalmente implican las
necesidades particulares de cada cliente y la complejidad de los servicios
requeridos, asi como la naturaleza de las mercancias. Por lo tanto, en lugar
de precios, se muestran caracteristicas de los servicios proporcionados por la

competencia:

Tabla 14.

Competencia y sus servicios

Empresa Servicios

Herramienta para la gestion de
importaciones, incluyendo el calculo
Importaciones.ec de impuestos, aranceles, derechos
y la organizacion de la logistica de
envios en linea.
Consultoria y capacitacion en
. operaciones aduaneras,
Infinity Commerce Ecuador ) _ _
importaciones, exportaciones y
normativas legales.
Asesoria en como realizar
operaciones de exportacion e
importacion en Ecuador. Se
Oce593 ) )
garantiza que el empresario cuente
con un operador profesional de

comercio exterior.
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Servicio en Operaciones de
_ _ Importacion y Exportacion,
JCS Comercio Exterior ) o
Comercio y Proceso Logistico con
Seguridad y Confianza.
Servicio de Consultoria 'y
Capacitacion en Gestion Logistica
Ecomex360 _ _
de Comercio Exterior y Cadena de
Suministros.
Especializado en importaciones de
_ China a Ecuador. Con mas de 25
Grupo Serviaduana . o
afnos de experiencia en proyectos
exitosos de importacion.
Se concentra en la busqueda de
relaciones con proveedores para
NovaComex negociar mejores precios y servicio,
promoviendo rentabilidad en base a
costos y tiempos para sus clientes.
Consultoria en importaciones,
_ logistica y servicios aduaneros, y
Eticomex Ecuador _
etiquetado de productos de acuerdo
a normativa.
Consultoria de importaciones de la
_ A ala Z, desde la busqueda y
Roberto Emprendiendo o
negociacion de proveedores hasta

el despacho aduanero.

4.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Por el poder adquisitivo de su mercado objetivo, Import Pro esta
orientado a los sectores econémicos medio y alto, denominados A y B dentro
de la ciudad de Guayaquil. En efecto, esta segmentacion estaria dirigida a
jovenes emprendedores entre 25 a 45 afios, que necesiten de servicios de

asesoria especializada en el proceso de importacién. No se descarta el
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servicio a otros grupos en cuanto a edad o clase social, pero se ofrece bajo la
condicion de satisfacer la necesidad mas favorecida de los clientes que

buscan mejorar sus negocios con los mercados nacionales e internacionales.
4.3.2.3. Politicas de Precio

La plataforma en linea Import Pro, que busca dar ayuda personalizada
en modos de traer cosas del exterior, pone una forma de precios facil y diversa
gue asegura el uso constante a los servicios de la plataforma y el dinero para
seguir funcionando. Hay tres tipos de suscripcibn 0 membresias que se
pueden usar: un mes, seis meses y un afio, todos con precios buenos. El plan
de un mes cuesta $20, el de seis meses $100 y el anual $180, dando opcién
al usuario de decidir cual se ajusta mejor a sus necesidades.

Ademas, se cobra por la ayuda a los duefios de negocios que necesitan
atencion especial y ripida. Esas visitas tienen un precio $35 por hora y el
usuario obtiene atencién especial del especialista en comercio exterior. Esto
ayuda a concentrarse en casos clave que necesitan solucion, afiadiendo a las

suscripciones.

Asimismo, se suma a la plataforma otro servicio de publicidad. Los
usuarios pagaran por anuncio para aumentar su visibilidad en el mercado.
Para los clientes premium, esta contraprestacion tendra un costo diario de
$26, y para los clientes regulares, sera de $150 semanales. Ademas, Import
Pro otorgara acceso a recursos exclusivos como simuladores de costos de
tarifas y bases de datos de proveedores internacionales, en un modelo de
pago por uso a precios que van desde $5 a $15 por recurso.

4.3.3. Estrategia de Plaza

4.3.3.1. Localizacién de Puntos de Venta
Este proyecto se centra en la plataforma digital Import Pro como canal
principal para la prestacion de servicios personalizados de asesoria y consulta

a clientes. Sin obviar lo anterior, como contraparte estratégica, se establece

un punto de atencion fisico en la parroquia Tarqui, en el centro de Guayaquil,
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escogido por ser una localidad que aporta beneficios a su entorno comercial,
marcado por el dinamismo econdémico y un alto flujo de emprendedores,

ademas de su cercania con posibles clientes y alianzas.

El punto fisico permitira también la atencién de consultas, reclamos y
atencion personalizada del servicio ofrecido. En vista de lo anterior, varios
factores de relevancia que se sumarian a la flexibilidad y accesibilidad en el
espacio digital fortalecen la capacidad de interaccion personal con los
usuarios en un espacio explicitamente disefiado para fomentar la relacién con
los clientes. Este punto de atencién de tamafio compacto es una iniciativa
hacia la optimizacién de recursos y asegura una presencia estratégica en una
de las zonas mas accesibles y concurridas de la ciudad, transmite confianza

y empoderamiento a los empresarios que utilizan Import Pro.
4.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

Considerando la naturaleza del negocio a establecer, la sede
administrativa se instalara en la parroquia Tarqui en el corazon de Guayaquil.
Esto es particularmente demandado por el dinamismo empresarial, las formas
de conducir a los clientes directamente y su cercania a las principales zonas
empresariales. Esta instalacion en cuanto a su desarrollo pretende
complementar el funcionamiento de la plataforma digital Import Pro. Prestara
servicios para los que se requiere presencialidad, como los de caracter

personalizado, soporte técnico o asesoramiento sectorial.

Disefio de oficinas, areas funcionales claramente separadas. Eficiencia
en las operaciones y buena experiencia con los clientes. Equipar la recepcion
como primer punto de contacto y colocar un mostrador de atencion con
asientos comodos y gestidon de turnos agilizara el proceso. También se
dispondra de é&reas separadas reservadas para la asesoria individual,
disefiadas con cubiculos insonorizados, y dotadas de tecnologia avanzada
(computadoras, impresoras, herramientas digitales para brindar informacion

en tiempo real).
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Para juntas internas y programas de ensefianza, prepare una sala de
juntas con pantallas y proyectores que puedan servir como herramientas de
video chat. Este lugar sera usado para eventos ligados a la operacién del
negocio. Habra un area administrativa para el equipo de gestion operativa y
técnica, que tendra mesas comodas, sistemas de archivo que se pueden

apilar y acceso a herramientas de comunicacion modernas.

La sala de espera estara creada para que los clientes disfruten de
confort durante el tiempo que esperan. Aqui se hara un texto informativo sobre
lo que ofrece Import Pro, para mostrar los servicios y ayudar a conseguir
nuevos clientes. Habra un lugar especial en la sala de espera para poner
volantes, catalogos y ofertas especiales, con acceso a Wi-Fi. La oficina
contara con una infraestructura que soporte internet de alta velocidad para un
excelente desempenfio de las operaciones, asegurando tanto el espacio fisico
como la conexién con la plataforma digital. Se dard mobiliario de gran calidad
al interior de la office, hecho de escritorios y sillas con buena ergonomia.
Ademas, se implementaran videovigilancia, control de ingreso y alerta para
cuidar los datos personales y del equipo de Import Pro. Sustentabilidad para
Import Pro: La totalidad de la iluminacion sera de LED vy la totalidad de los
materiales utilizados seran sustentables, esto se ajusta a su postura con
respecto a la sustentabilidad ya que no utilizaria energia y materiales en

exceso.

La tienda fisica tendréa un horario de funcionamiento de lunes a viernes,
de 9 a 18, con una cierta tolerancia para atender peticiones personalizadas.
Se pondra en marcha un programa de citas con el fin de evitar las filas de
espera y mejorar la vivencia del usuario al momento de recibir el servicio en
la tienda para conseguir una operacion con éxito. El staff formard a los
empleados para que brinden asistencia técnica y de negocios con el fin de

conseguir satisfaccion y volver a fidelizar a los usuarios.
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Figura 23.

Distribucién del espacio del punto fisico de Import Pro
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4.3.3.1.2. Merchandising

Para poner y ayudar los servicios de Import Pro, se hara una estrategia
que use mejor el mundo digital y haga un contacto claro con los usuarios. Para
hacer esto se van a crear cuentas en redes como Instagram, Facebook,
TikTok y LinkedIn para difundir la plataforma. En esos canales se mostrara
contenido bonito sobre servicios de asesoria, historias de clientes contentos,
tendencias del comercio internacional y reglas de importacion. EI marketing
se da al compartir informacion relevante para el usuario, apelando asi a los

intereses del usuario como empresario que busca mejorar sus importaciones.

Ademas, se fomentara el boca a boca, generando una excelente
experiencia de usuario a través de recomendaciones personalizadas, buen
servicio al cliente y soluciones de alta calidad para la gestion de
importaciones. Esto describira un camino hacia la fidelizacion de los usuarios,

gue se convierten asi en promotores de Import Pro al contar cosas buenas a

83



sus colegas y otros clientes potenciales, ampliando el alcance de la plataforma

de manera organica.

Finalmente, Import Pro también participara en los diversos eventos
empresariales y ferias de emprendimiento en Guayaquil. Esto consolidara la
presencia de la empresa en la localidad y la posicionara en el primer plano de
la mente de los empresarios y personas relacionadas con los negocios en la
industria. Esto también le permitira a la empresa hacer contactos clave dentro
de la industria, aumentando la visibilidad con el puablico objetivo y
consolidando aun més la reputacion como una de las mejores plataformas

para la consultoria de importacion.
4.3.3.2. Sistema de Distribucién Comercial

El canal de distribucion de Import Pro para las operaciones comerciales
contempla el entorno digital en la interaccion entre proveedores profesionales
y emprendedores que desean mejorar su proceso de importacion. Se
posiciona como un espacio virtual donde los usuarios pueden tener acceso a
asesoria personalizada, calcular los costos de sus importaciones, examinar
las regulaciones aduaneras y recibir informacion actualizada periédicamente
sobre las tendencias internacionales del comercio. De esta manera se
gestiona la operacion comercial generando eficiencia y competitividad para

las empresas.

El enfoque de marketing digital que utiliza Import Pro para
complementar la distribucién incluye el marketing en redes sociales populares
como Instagram y LinkedIn, ademés de campafias publicitarias en motores de
basqueda. Estas se realizan para generar interés en la audiencia por conocer
mas sobre los servicios disponibles en la plataforma. También se realiza una
comunicacién personal con sus clientes potenciales participando en eventos
empresariales y ferias de emprendimiento en Guayaquil a través de la
creacion de vinculos estratégicos con proveedores y empresarios interesados.
Esto aumentara la visibilidad de los servicios ofrecidos y mejorara la confianza

y la posicion estable en el mercado objetivo.
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4.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas,

Agentes, Depositos y Almacenes

El servicio de Import Pro opera con un canal de distribucién directo,
dado que la plataforma digital centraliza y coordina las transacciones entre los
emprendedores y los asesores, quienes deben brindar una orientacién
personalizada y las herramientas tecnolégicas necesarias que permitan a los
usuarios gestionar sus procesos de importacion, que incluye el célculo de
costos e identificacion de regulaciones aduaneras en los términos

establecidos con sus clientes.

La misién de Import Pro es conectar a los empresarios con expertos
que les permitan ahorrar tiempo y recursos. La empresa lograra esto
ofreciendo una interfaz intuitiva y eficiente que planifique y gestione las
transacciones de manera clara y sencilla. Los usuarios podran “realizar” sus
consultas y acceder a servicios complementarios, como capacitacion y

asistencia en tiempo real.

Import Pro observa continuamente todas las interacciones para
garantizar que se cumplan los estdndares de calidad de prestacion del servicio
a las empresas contratadas para una excelente experiencia de usuario,
también ofrece soporte técnico mediante el cual se atenderan todos los
problemas relacionados con el uso del sistema, de manera personalizada e
inmediata hasta su resolucion. La primera y Ultima accién es la satisfacciéon
del cliente, estableciendo y manteniendo al mismo tiempo una comunicacién

fluida y efectiva en todo momento.
4.3.4. Estrategias de Promocién
4.3.4.1. Mix Promocional
e La plataforma Import Pro, combina estrategias digitales, atractivos
incentivos y participacion en importantes eventos empresariales para
fomentar servicios personalizados de asesoria en importacion, con el

objetivo de atraer nuevos usuarios y consolidar una fuerte presencia en

el mercado de servicios digitales en Guayaquil.
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e Instagram como eje principal de trabajo: Dar servicios de asesoria a la
medida, ejemplos de clientes contentos y ideas para vender mas.

e Marketing de contenidos: Libros Utiles y casos exitosos que ayudaran
a hacer mas famoso el sitio.

e Utilizacion de hashtags: Usar etiquetas ligadas al comercio exterior y
gestion logistica para extender y hacer populares las publicaciones.

e Alianzas con influencers: Alianzas de marketing con figuras que se
pueden ver en el &mbito comercial para promover la marca.

e Ofertas temporales: Realizar descuentos de precio durante un corto
periodo de tiempo en los suscriptores que quieran hacerse con los
productos de una marca que les guste.

e Programas de referencia: Hacer algo que dara regalos a usuarios que
traigan nuevos colegas a la red, y les dara ciertas recompensas.

e Eventos en linea: Hacer algunos seminarios web y charlas sobre el
tema del comercio internacional para ensefioar a empresarios sobre la
logistica y las regulaciones de aduana.

e Participacion en eventos empresariales: La construccion de marcay el
establecimiento de contactos estratégicos son los objetivos de asistir a
eventos empresariales como ferias locales y reuniones de negocios.

e Servicio al cliente de alta calidad: Asegurar que todo el soporte
brindado sea de alta calidad y se ejecute rapidamente de manera que
se confirme la lealtad de los usuarios y la confianza en los servicios
brindados.

e Medicion de la tasa de conversion: Tener métricas claramente
establecidas para analizar el aumento de visitantes que contratan

servicios, buscando siempre que las ventas crezcan.

4.3.4.2. Cronogramay presupuesto promocional

La estrategia de promocion de Import Pro comprende un amplio
abanico de actividades a lo largo del afio para presentar la plataforma como
el mayor referente de asesoramiento personalizado en importaciones. Dicha

programacion esté disefiada para conseguir la maxima cobertura, constancia,
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efectividad en el mercado y resultados, con la optimizacion de la configuracion

presupuestaria.

Tabla 15.

Gastos de publicidad

Actividad Periodicidad Presupuesto
Anual

Instragram $ 50,00 $ 600,00
Facebook y TikTok $ 50,00 $ 600,00
Colaboracion con Influencers $200 Cuatrimestral $ 600,00
Search Engine Marketing $ 50,00 $ 600,00
Webinars y eventos virtuales $400 semestral $ 800,00
Descuentos promocionales $100 semestral $ 200,00
Eventos y ferias empresariales $400 semestral $ 800,00

Total Mensual: $150.00

Total Anual: $4,200.00
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CAPITULO 5

5. PLAN OPERATIVO

5.1. Produccién

5.1.1. Proceso Productivo

El proceso productivo de Import Pro comienza con el disefio y
desarrollo de una plataforma digital, las caracteristicas de la misma, consiste
en facil acceso a servicios de asesoria en comercio internacional a través de
una interfaz minimalista y practica, debe permitir acceder de manera sencilla
a informacién especifica de la consulta sobre normativas aduaneras, calculo

de aranceles y estrategias logisticas.

El primer paso para el usuario es registrarse en la plataforma, creando
una cuenta que eventualmente le permitird acceder a los servicios disponibles.
Luego, podré ver los diferentes planes de asesoria disponibles y elegir el que
se adapte a sus necesidades de negocio. Luego, el usuario selecciona si
desea pagar mensual, semestral o anualmente, e incluso tiene la posibilidad

de contratar asesorias individualizadas si asi lo requiere su operacion.

Una vez seleccionado el servicio, el usuario procede a realizar la
transaccion a través de un sistema de pago totalmente integrado y seguro.
Una vez finalizada la transaccion, el equipo de Import Pro recibe una
notificacion y asigna la misma a uno de sus asesores especializados para que
atienda la solicitud del cliente. El asesor se comunica con el usuario para
coordinar cuando iniciar la sesibn o cuando iniciar los procesos de

seguimiento.

Al finalizar la consultoria o servicio contratado, se entregara al cliente
un informe detallado de los pasos seguidos, incluyendo recomendaciones
para mejorar las operaciones de importacion. La plataforma permitira
entonces al cliente evaluar el servicio, obteniendo asi una retroalimentacion
constante para mejorar las cosas desde el punto de vista de la experiencia de

usuario.
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5.1.2. Flujogramas de procesos

Figura 24.

Descripcion del flujograma de los procesos de Import Pro
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5.1.3. Ubicacién e Infraestructura

La base de trabajo e infraestructuras de Import Pro, gira en torno a una
plataforma digital en linea que deja acceder facil a los servicios de asesoria
desde cualquier sitio, asegurando la continuidad y atencion personalizada. Un
punto fisico apoya esta estrategia digital, ubicado en la parroquia Tarqui,
dentro del ndcleo de negocios de Guayaquil, para aprovechar los beneficios

de estar cerca con los clientes y facil acceso.

Ademas, la infraestructura fuera de linea debe afadir cosas que
incrementen la confianza de las personas en el servicio y hagan mas amplio

el lugar para preguntas, quejas o atencion personal. Esto asegurara que
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la calidad se mantenga en todo momento, tanto aqui como alli, y también

mostrara una buena imagen de la empresa y la unira mas con sus clientes.
5.1.4. Mano de Obra

Gerente General. Desempenfia el rol de lider sénior en la organizacion
y la cara visible de todas las areas de la plataforma, estableciendo objetivos
comerciales y liderando las operaciones para la coherencia, sostenibilidad y
liderazgo de mercado de Import Pro. Responsable de desarrollar y ejecutar
estrategias de marketing solidas para el posicionamiento de la marca. Esto
incluye la gestion de campafas publicitarias en redes sociales y motores de
blusqueda, el seguimiento de métricas importantes para impulsar mejores
resultados y la creacion de contenido atractivo. Ademas, a cargo de impulsar

los esfuerzos de SEO/SEM y desarrollar relaciones con personas influyentes.

Especialista tecnoldgico. Mantiene la plataforma digital esté al dia y
hace el mantenimiento de esta. Ademas, se centra en mejorar y lograr la
competitividad tecnoldgica para "Import Pro". Comprueba que la interfaz
funcione bien, busca y corrige errores técnicos, incluyendo la seguridad de los
datos. También trabaja en mejoras continuas para mantener el nivel
tecnoldgico. Recoge, estudia y entiende informacién sobre como actian los
usuarios en la plataforma. Sus estudios ayudan a tener datos importantes para

tomar decisiones que lleven a mejorar el plan de negocios

Asesor. Responsable de crear y ejecutar programas de formacion para
nuevos usuarios, ensefidndoles a sacar el maximo provecho de la plataforma
y respondiendo a cualquier duda que surja respecto a los procesos de

importacion y uso de la herramienta.
5.1.5. Capacidad Instalada

Su capacidad en el primer afio de funcionamiento le ayudara a tener
una buena posicidbn en el mercado como plataforma de consulta digital
importada para emprendedores y firmas nuevas en Guayaquil. Se piensa

llegar a cerca de 150 firmas y emprendedores locales que buscan ayuda
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personalizada y, por eso, esto hara el 20% de la oportunidad que vimos en el

estudio.

Busca aumentar el conjunto de activos dentro de la base de usuarios
de "Import Pro” y también hacer alianzas estratégicas con las asociaciones y
camaras de comercio locales. Estas alianzas mejoraran la calidad de la base
de usuarios comerciales para garantizar un servicio eficaz. La alta retencién
clientes y el aumento continuo en el rendimiento de la plataforma sera el
resultado del enfoque detallista y proposicién valor Unica del producto con las
asociaciones y camaras de comercio locales. Estas alianzas mejoraran la

calidad del grupo de usuarios comerciales para asegurar un servicio.
5.1.6. Presupuesto

Para establecer el presupuesto de la empresa, se deben tener en
cuenta las acciones que se van a llevar a cabo, como el equipo necesario para
su funcionamiento. Por lo tanto, se enumeran los distintos costos que

ayudaran a determinar el presupuesto que se va a utilizar.

Tabla 16.
Presupuesto
Descripcion C?St(_) Cantidad Valor
unitario
Capital de Trabajo $10.910,00
TOTAL INVERSION CORRIENTE $10.910,00
Muebles y Enseres
Escritorios $ 150,00 4 $ 600,00
Mesa de conferencia $ 250,00 $ 250,00
Sillas $ 50,00 10 $ 500,00
Sofa $ 200,00 1 $ 200,00
Archivadores $ 50,00 1 $ 50,00
Total Muebles y Enseres $ 1.600,00
Equipos de Oficina
Teléfonos $ 20,00 1 $ 20,00
Pizarra $ 50,00 1 $ 50,00
Acondicionadores de aire $ 500,00 2 $ 1.000,00
Dispensador de agua $ 80,00 1 $ 80,00
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Total Equipos de Oficina

$ 1.150,00

Equipos de Computacion

Computadoras $ 400,00 4 $ 1.600,00
Impresora wifi $ 300,00 2 $ 600,00
Reguladores de voltaje $ 50,00 5 $ 250,00
Total de Equipos de Computacion $2.450,00
TOTAL INVERSION FIJA $ 5.200,00
Consultorias para Marketing $ 500,00 1 $ 500,00

Gastos de constitucion e instalacion
Construccion $ 2.000,00 1 $ 2.000,00
Constitucion de la compafiia $ 400,00 1 $ 1.000,00
Registro de marca y simbolos identitarios $ 226,00 1 $ 226,00
Creacion de pagina web y plataforma digital $ 1.500,00 1 $ 1.500,00
Garantia $ 1.600,00 1 $ 1.600,00
Permisos de funcionamiento $ 300,00 1 $ 300,00
Total Gastos de constitucion e instalaciéon $6.626,00

Publicidad y Comunicacién

Sitio web $ 500,00 1 $ 500,00
Merchandising $ 500,00 1 $ 500,00
Total Publicidad y Comunicacién $ 1.000,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $8.126,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 24.236,00

Sumando lo anterior, el capital inicial estimado para lanzar Import Pro

podria estar alrededor de los $24.236,00 dependiendo del alcance del

desarrollo de la plataforma, servicios integrados, servicio de marketing

integrado e infraestructura fisica.

5.2. Estructura Organizacional

5.2.1. Cargos y Perfiles del Equipo Gerencial

Gerente General

El director general de Import Pro gestiona y dirige eficazmente la

organizacién en el establecimiento de objetivos estratégicos y su consecucion.
Esta a cargo de todos los departamentos y toma las decisiones importantes
relativas a la expansion y el desarrollo del negocio. Su trabajo consiste en

reunir a los diferentes sectores de la direccién, garantizar la armonia entre los
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departamentos y actuar también como la cara visible de la empresa en las
negociaciones y otras asociaciones estratégicas. Esto también implica
garantizar la satisfaccién del cliente y el posicionamiento competitivo de la
empresa. También este puesto se encarga de funciones de marketing y

contabilidad.
Especialista Tecnoldgico

El CTO es responsable tanto de mantener la plataforma técnicamente
estable como de fomentar la innovacion y la mejora constante del servicio, sin
lo cual seria imposible hacer que Import Pro sea percibido como una
plataforma confiable y competitiva que cumpla con los requisitos tecnolégicos

actuales en el mercado.
Asesorly?2

Los asesores virtuales para asesoria personalizada de Import Pro estan
conformados por un equipo de profesionales especializados en sus
respectivas areas de comercio exterior, con experiencia comprobada en
normativas aduaneras, logistica internacional y estrategias para la
importacion. Su principal responsabilidad es orientar a los emprendedores
respecto de la normativa vigente, la nomenclatura de los aranceles, los costos
asociados y la articulacion de proveedores confiables, asi como la gestion de

pagos internacionales.

También se ayuda en la planificacion presupuestaria y estudios de
mercado para optimizar los procesos de importacion. El perfil integra
conocimientos técnicos, habilidades de comunicacion efectiva y capacidad de
adaptacion a las demandas especificas de la clientela, tratdndola de manera

personalizada y proactiva.
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5.2.2. Organigrama

Figura 25.

Organigrama basico de Import Pro
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CAPITULO 6

6. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

6.1. Inversién Inicial

Tabla 17.

Inversion inicial

Inversion Monto ($)

Inversion Fija $5.200,00
Inversion Diferida $8.126,00
Inversién Corriente $10.910,00
Total inversion inicial $24.236,00

6.1.1. Tipo de Inversion

6.1.1.1. Fija

Esta tabla desglosa los elementos mas relevantes para garantizar que

la oficina fisica esté equipada adecuadamente para las necesidades de Import

Pro, la cual tiene una inversion fija de $5.200,00 y los costos se distribuyen de

la siguiente manera:

Tabla 18.
Inversion fija
Descripcion uXﬁlaorEo Cantidad Valor total
Muebles y Enseres
Escritorios $ 150,00 4 $ 600,00
Mesa de conferencia $ 250,00 1 $ 250,00
Sillas $ 50,00 10 $ 500,00
Sofa $ 200,00 1 $ 200,00
Archivadores $ 50,00 1 $ 50,00
Total Muebles y Enseres $ 1.600,00
Equipos de Oficina
Teléfonos $ 20,00 1 $ 20,00
Pizarra $ 50,00 1 $ 50,00
Acondicionadores de aire $ 500,00 2 $ 1.000,00
Dispensador de agua $ 80,00 1 $ 80,00
Total Equipos de Oficina $1.150,00




Equipos de Computacién

Computadoras $ 400,00 4 $ 1.600,00
Impresora wifi $ 300,00 2 $ 600,00
Reguladores de voltaje $ 50,00 5 $ 250,00
Total de Equipos de Computacion $2.450,00

TOTAL INVERSION FIJA $ 5.200,00

6.1.1.2. Diferida

Estos valores representan todos los gastos necesarios para poner en
funcionamiento la plataforma y garantizar su buena posicion en el mercado,
amortizando gradualmente los gastos de inicio de operaciones de manera

coherente con el patron de generacion de ingresos, es de $8.126,00.

Tabla 19.
Inversion diferida
Descripcion V?"OF Cantidad Valor total
unitario
Consultorias para Marketing $ 500,00 1 $ 500,00
Gastos de constitucién e instalacion
Construccién $2.000,00 1 $ 2.000,00
Constitucion de la compafiia $ 400,00 1 $ 1.000,00
Registro de marca y simbolos identitarios $ 226,00 1 $ 226,00
Creacion de pagina web y plataforma digital $ 1.500,00 1 $ 1.500,00
Garantia $ 1.600,00 1 $ 1.600,00
Permisos de funcionamiento $ 300,00 1 $ 300,00
Total Gastos de constitucién e instalaciéon $6.626,00
Publicidad y Comunicacion
Sitio web $ 500,00 1 $ 500,00
Merchandising $ 500,00 1 $ 500,00
Total Publicidad y Comunicacién $ 1.000,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $8.126,00
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6.1.1.3. Corriente

A continuacion, se detallan los valores de la inversion corriente, la cual
es de $10.910,00.

Tabla 20.

Inversion corriente

Descripcion Costo Unitario Meses Total
Gastos Administrativos $ 670,00 2 $ 1.340,00
Costos de Venta $ 4.635,00 2 $9.270,00
Gastos de Publicidad $ 150,00 2 $ 300,00
TOTAL INVERSION CORRIENTE $10.910,00

6.1.2. Financiamiento de la Inversién

6.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

El monto total es ligeramente superior a los $24.236,00 dolares
estimados anteriormente, por razones de flexibilidad, para adaptarse a
posibles circunstancias imprevistas. Las fuentes, en su totalidad, garantizaran
que el proyecto cuente con un respaldo solido y diversificado para sus
necesidades operativas, fijas y de marketing. La proporcion de las fuentes de

financiamiento es autofinanciamiento 30% y préstamos bancario 70%.

Tabla 21.

Fuentes de financiamiento

Descripcién Valor %
Fondos Propios (Interno) $ 7.270,80 30%
Préstamo (Externo) $ 16.965,20 70%
TOTAL $ 24.236,00 100%

Detalle financiamiento interno

Socios Aportacion % Participacion
A $2.544,78 35%

B $2.544,78 35%

C $1.817,70 25%

D $ 363,54 5%

TOTAL $7.270,80 100%
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6.1.2.2. Tabla de Amortizacion

Para este proyecto se busca financiamiento por parte de la banca
publica con un préstamo de $ 16.965,20 ddlares americanos a 36 meses plazo

y con un interés anual del 11.26%.

Tabla 22.

Tabla de amortizacion

DATOS PARA EL FINANCIAMIENTO

Préstamo 16.965,20
Tasa de 11,26% 0,9383% Mensual
Interés

Periodos 36

Periodos 0

de Gracia

Pago $ 557,51
SALDO DE SALDO DE
PERISODO CAPITAL PAGO CAPITAL INTESRESE CAPITAL
INICIAL FINAL

0 $ 16.965,20 $ 16.965,20
1 $ 16.965,20 $ 557,51 $ 398,32 $ 159,19 $ 16.566,88
2 $ 16.566,88 $ 557,51 $ 402,06 $ 155,45 $16.164,82
3 $16.164,82 $ 557,51 $ 405,83 $ 151,68 $ 15.758,99
4 $ 15.758,99 $ 557,51 $ 409,64 $ 147,87 $ 15.349,35
5 $ 15.349,35 $ 557,51 $ 413,48 $ 144,03 $ 14.935,87
6 $ 14.935,87 $ 557,51 $ 417,36 $ 140,15 $ 14.518,51
7 $ 14.518,51 $ 557,51 $ 421,28 $ 136,23 $ 14.097,23
8 $ 14.097,23 $ 557,51 $ 425,23 $ 132,28 $ 13.672,00
9 $ 13.672,00 $ 557,51 $ 429,22 $ 128,29 $13.242,78
10 $13.242,78 $ 557,51 $ 433,25 $ 124,26 $ 12.809,53
11 $12.809,53 $ 557,51 $ 437,31 $ 120,20 $12.372,22
12 $12.372,22 $ 557,51 $ 441,42 $116,09 $11.930,80
13 $11.930,80 $ 557,51 $ 445,56 $111,95 $11.485,24
14 $11.485,24 $ 557,51 $ 449,74 $ 107,77 $11.035,50
15 $11.035,50 $ 557,51 $ 453,96 $ 103,55 $ 10.581,54
16 $10.581,54 $ 557,51 $ 458,22 $ 99,29 $10.123,32
17 $10.123,32 $ 557,51 $ 462,52 $94,99 $ 9.660,80
18 $ 9.660,80 $ 557,51 $ 466,86 $ 90,65 $9.193,94
19 $9.193,94 $ 557,51 $471,24 $ 86,27 $8.722,70
20 $8.722,70 $ 557,51 $ 475,66 $81,85 $8.247,04
21 $8.247,04 $ 557,51 $ 480,13 $77,38 $7.766,91
22 $7.766,91 $ 557,51 $ 484,63 $72,88 $7.282,28
23 $7.282,28 $ 557,51 $ 489,18 $ 68,33 $6.793,10
24 $6.793,10 $ 557,51 $ 493,77 $63,74 $ 6.299,34
25 $6.299,34 $ 557,51 $ 498,40 $59,11 $ 5.800,94
26 $ 5.800,94 $ 557,51 $ 503,08 $ 54,43 $5.297,86
27 $5.297,86 $ 557,51 $ 507,80 $49,71 $4.790,06
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28 $ 4.790,06 $ 557,51 $ 512,56 $ 44,95 $4.277,50
29 $4.277,50 $ 557,51 $ 517,37 $40,14 $3.760,12
30 $3.760,12 $ 557,51 $ 522,23 $ 35,28 $3.237,90
31 $3.237,90 $ 557,51 $ 527,13 $ 30,38 $2.710,77
32 $2.710,77 $ 557,51 $ 532,07 $ 25,44 $2.178,69
33 $2.178,69 $ 557,51 $ 537,07 $ 20,44 $1.641,63
34 $1.641,63 $ 557,51 $542,11 $ 15,40 $1.099,52
35 $1.099,52 $ 557,51 $ 547,19 $ 10,32 $ 552,33
36 $ 552,33 $ 557,51 $ 552,33 $5,18 $ (0,00)
ANO 1
INTERES CAPITAL
$1.655,72 $ 5.034,40
ANO 2
INTERES CAPITAL
$ 1.058,66 $5.631,46
ANO 3
INTERES CAPITAL
$ 390,78 $6.299,34

6.1.3. Cronograma de Inversiones

A continuacion, se detalla el cronograma de inversion planificado para

el primer semestre de operacion:

Tabla 23.

Cronograma de inversiones

Mes

Monto ($)

Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6

$ 17.000,00

$ 7.000,00

$ 236,00

Total

$ 24.236,00
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6.2. Andlisis de Costos

6.2.1. Costos Fijos

A continuacion, se detallan los costos fijos que demandara el proyecto

durante su creacién para su correcto funcionamiento

Tabla 24.

Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL

Servicios basicos $ 70,00 $ 840,00
Mantenimiento web semestral $ 200,00 $ 400,00
Alquiler $ 500,00 $ 6.000,00
Suministros de oficina $ 50,00 $ 600,00
Limpieza $ 50,00 $ 600,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 670,00 $ 8.440,00

Tabla 25.

Sueldos y salarios

Total Total Total Total Total Total
Cargo Sueldo Mensual Anual Anual Anual Anual Anual
(+BS) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Gerente general $700,00 $836,38 $ $ $ $ $

10.036,60 11.058,41 11.390,16 11.731,87 12.083,82

F;&%%?g;:iga $500,00 $597,42 $7.169,00 $7.898,86 $8.135,83 $8.379,90 $ 8.631,30

Asesor 1 $460,00 $549,62 $6.59548 $7.266,95 $7.484,96 $7.709,51 $7.940,80

Asesor 2 $460,00 $549,62 $6.59548 $7.266,95 $7.484,96 $7.709,51 $ 7.940,80

$ $ $ $ $

TOTAL $2.12000 $2533.05 4539656 3349118 34.495.92 35.530,80 36.596,72
Tabla 26.

Gastos de publicidad

GASTOS DE PUBLICIDAD MENSUAL ANUAL (ANO 1)

Instagram $ 50,00 $ 600,00
Facebook y TikTok $ 50,00 $ 600,00
Colaboracion con Influencers $200 Cuatrimestral $ 600,00
Search Engine Marketing $ 50,00 $ 600,00
Webinars y eventos virtuales $400 semestral $ 800,00
Descuentos promocionales $100 semestral $ 200,00
Eventos y ferias empresariales $400 semestral $ 800,00
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD $ 150,00 $ 4.200,00
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6.2.2. Costos Variables

Los costos variables cambian proporcionalmente con el nivel de
actividad o produccion de una empresa. Son aquellos costos que aumentan o
disminuyen con el volumen de servicios prestados o bienes producidos. Por
ejemplo, estos incluyen materias primas, comisiones por ventas y gastos
operativos por el uso de recursos adicionales. A continuacion, se detallan los

costos variables para el primer afio de funcionamiento de la empresa.

Tabla 27.

Costos Variables

Tasa de Crecimiento Anual 1,5%

COSTOS DE Afiol ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTA

Costo servicio $48.060,00 $ $54.057,89 $ $
63,57% 51.904,80 56.223,28  58.472,33

Canal de prestacién $ 7.560,00 $ 8.164,80 $ 8.503,49 $8.844,11 $9.197,90
de servicios 10%

TOTAL COSTOS $5.620,00 $ $ 62.561,38 $ $
DE VENTAS 60.069,60 65.067,39  67.670,23

6.3. Capital de Trabajo

El capital de trabajo se refiere al efectivo y sus equivalentes necesarios
para llevar a cabo las actividades de Import Pro, la cifra comprende,
mensualmente, la némina del personal y todos los beneficios sociales
pagados por cada empleado, como los sueldos décimo y cuarto mes, y las
contribuciones al IESS (especificado en las tablas 25 y 26). Esto permite
determinar la asignacion total en materia de sueldos y beneficios para cada

empleado.
6.3.1. Gastos de Operacion

Los costos operativos se encuentran incorporados en los gastos
administrativos de Import Pro, dado que se considera que estos cubren los
rubros basicos que le permitirdn a la empresa desarrollar sus actividades y
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operaciones de manera efectiva. El desglose de estos gastos se presenta en

el analisis de costos fijos que se presenta en la tabla 24.
6.3.2. Gastos Administrativos

Dentro de los gastos administrativos y operativos de Import Pro se
incluyen rubros como servicios basicos, alquiler de la oficina, materiales de
oficina, limpieza e inversion en calidad, los cuales estan detallados en el
desglose de costos fijos presentado en la tabla 24. Por otro lado, los gastos
administrativos también comprenden sueldos y salarios, los cuales se

especifican en el apartado de capital de trabajo en la tabla 25.
6.3.3. Gastos de Ventas

Los costos de venta de Import Pro aparecen en la tabla 27, dentro de
la parte de costos variables. Se refiere a los costos que asume la firma para
mejorar sus servicios, como los relacionados con la instalacion y prestacion
del servicio final. Aparte de eso, los costos de venta incluyen los costos
vinculados con la publicidad y la difusiéon de la firma, como la gestion de redes
sociales, campafias con influencers, anuncios en plataformas digitales,
organizacion de eventos y participacion en ferias. Estos costos también se

describen en los costos fijos que se muestran en la tabla 26.
6.3.4. Gastos Financieros

Se trata del coste de utilizar dinero externo; en este caso corresponde
al interés del préstamo realizado al banco Guayaquil, el cual maneja una tasa

de interés anual de 11,26% y mensual de 0,94%.

Tabla 28.

Gastos Financieros

Afo 1 ARfo 2 Afo 3

Interés $ 1.655,72 $ 1.058,66 $ 390,78
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6.4. Andlisis de Variables Criticas

6.4.1. Determinacién del Precio: Mark Up y Margenes

La tabla 29 presenta la evolucion de los margenes de utilidad
proyectados y el Mark Up a cinco afios para la empresa Import Pro, un
crecimiento progresivo, desde $ 19.980,00 en el primer afio hasta $ 24.308,72
en el quinto, hace que el Mark Up anual, que significa que el valor generado
por unidad vendida esté en aumento. Aunque los incrementos mucho
menores en el Mark Up por unidad se estabilizan en $9,25 a partir del tercer
afo, indican una estrategia de optimizacién de costos o precios. Un margen
de utilidad de 26.43% mantiene un nivel de relacién entre ingresos y costos, y
esto podria estar a favor de la sostenibilidad del proyecto.

Tabla 29.

Determinacién del precio: Mark Up y Margenes

RUBRO Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mark up $19.980,00 $21.578,40 $22.473,50 $23.373,72 $24.308,72
Mark up en $9,25 $9,61 $9,62 $9,62 $9,62
unidades
Margen de utilidad 26,43% 26,43% 26,43% 26,43% 26,43%

6.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de
Ventas

Esta proyeccion muestra el nivel de ingresos y gastos que mantendra
la empresa en funcion del valor de ventas proyectado. Se consideran los
primeros 5 afios de funcionamiento. Los ingresos por ventas aumentaran un
4% anual. Se observa un incremento constante de las ventas mensuales,
desde el afio de inicio, con 341 unidades vendidas mensualmente hasta el
quinto afio, cuando se venderan 384 servicios de asesoria, membresias y
paquetes de publicidad. Los ingresos anuales también crecen, desde
$116,736.00 en el primer afio hasta $136,564.61 en el quinto afio, que indica
estabilidad de la factura promedio en $81. Los ingresos por consultoria y
membresia seguiran aumentando anualmente. Cabe destacar que la

consultoria habra aumentado de $75,600 en el primer afio a $88,441.31 al
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final del quinto afio, evidencia de una estrategia efectiva para atraer y retener

clientes.

Tabla 30.

Detalle de ingresos

Ingresos por Factura Cantidad Ingreso
: Ingreso Anual

ventas Promedio mensual mensual
Afo 1 $ 81,00 $ 328,00 $9.728,00 $116.736,00
Afo 2 $ 81,00 $ 341,12 $10.117,12 $121.405,44
Afio 3 $ 81,00 $ 354,76 $10.521,80 $126.261,66
Afio 4 $ 81,00 $ 368,96 $10.942,68 $131.312,12
Afio 5 $ 81,00 $ 383,71 $11.380,38 $136.564,61

Tasade

crecimiento 4%
CRECIMIENTO
Aumento en Afo 1 Afo 2 Afo 3 afo 4 Afo 5
ventas

Aumento en $ $ $ $ $
asesorias 75.600,00 81.648,00 85.034,88 88.441,11 91.978,95
Aumento en $ $ $ $ $
membresia 16.800,00 18.144,00 18.896,64 19.653,58 20.439,77

Aumento en $ $ $ $ $

paquetes de 24.336,00 26.282,88 27.373,13 28.469,62 29.608,46
publicidad

6.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Se muestra el punto de equilibrio financiero durante los cinco afos del
proyecto, representando el ingreso minimo requerido para cubrir todos los
costos y no generara ganancias ni pérdidas. En el primer afio, este punto esta
en $64,439.51, equivalente a 5,125 unidades. Mientras tanto, en los afos
siguientes, este punto sigue aumentando y para el quinto afo, estara en
$74,016.005 con 5.661 unidades, asi, se representa un crecimiento en los
costos de hacer el negocio; se deben realizar mas ventas para mantener el

equilibrio financiero.
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Tabla 31.

Punto de equilibrio

RUBRO Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Punto de equilibrio $ $ $ $ $
64.439,51 68.865,08 70.415,64 71.339,43  74.016,00
Punto de equilibrio 5125 5274 5386 5456 5661

en unidades

6.5. Estados Financieros proyectados

6.5.1. Balance General

En la tabla 32, se muestra el progreso financiero del proyecto a lo largo

de cinco afios, con un gran crecimiento del activo corriente durante un corto

periodo de tiempo, que sube de $10,910 al principio a $70,429.48 en el quinto

afio; en este caso, los articulos como herramientas y mesas mantienen el

mismo valor a lo largo del tiempo, incluso con cierto desgaste; ademas, los

activos fijos disminuyen lentamente debido al reembolso, comenzando en

$5,200 y llegando a $1,375.25 en el quinto afio. Por lo que la empresa debe,

el préstamo bancario se hace mas pequefio hasta que se paga todo. Por

altimo, las acciones de propiedad suben, gracias al dinero conservado y a las

cosas que se recuperan, y llegan a $71,804.72 en el quinto afio.

Tabla 32.

Balance general

ACTIVOS Inicial Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Activos Corrientes

Caja/Bancos $10.910,00 $17.330,56 $23.766,89 $30.519,31 $44.057,47 $70.429,48
Total Activos $10.910,00 $17.330,56 $23.766,89 $30.519,31 $44.057,47 $70.429,48
Corrientes

Activos Fijos

Muebles y Enseres $ 1.600,00 $1.600,00 $1.600,00 $1.600,00 $1.600,00 $1.600,00
EquipOS de Oficina $1.150,00 $1.150,00 $1.150,00 $1.150,00 $1.150,00 $1.150,00
Maquinarias y equipo $- $- $- $- $- $-
Equipos de $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00
Computacién

) Depreciacion $- $(1.091,59) $(2.183,17) $(3.274,76) $(3.549,76) $(3.824,76)
Acumulada

Total Activos Fijos $ 5.200,00 $4.108,42 $3.016,83 $1.925,25 $1.650,25 $1.375,25

Activos Diferidos
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Gastos $8.126,00 $8.126,00 $8.126,00 $8.126,00 $8.126,00 $8.126,00

Preoperacionales

() Amortizacion $- $(1.625,20) $(3.250,40) $(4.875,60) $ (6.500,80) $ (8.126,00)

Acumulada

Total Activos $8.126,00 $6.500,80 $4.87560 $3.25040 $1.625,20 $-

Diferidos

Total Activos $24.236,00 $27.939,77 $31.659,32 $35.694,96 $47.332,91 $71.804,72

PASIVOS Y PATRIMONIO

Pasivos

Préstamo Bancario $16.965,20 $11.930,80 $6.299,34 $- $-

Total de Pasivos $16.965,20 $11.930,80 $6.299,34 $-

Patrimonio

Capital Social $7.270,80 $7.270,80 $7.270,80 $7.270,80 $7.270,80 $7.270,80

Utilidad del Ejercicio $- $8.73817 $9.351,01 $10.334,97 $11.637,95 $12.186,56

Utilidades Retenidas $- $- $873817 $18.089,18 $28.424,16 $40.062,11

(+) Recuperacién de $12.285,25

Activos

Total Patrimonio $7.270,80 $16.008,97 $25.359,98 $35.694,96 $47.332,91 $71.804,72

Total Pasivo + $24.236,00 $27.939,77 $31.659,32 $35694,96 $47.332,91 $71.804,72

Patrimonio

6.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 33.

Estado de pérdidas y ganancias

Tasas de Crecimiento
Otros gastos 6,0%
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Unidades vendidas 2160 2246 2336 2430 2527

Ingresos por ventas $75.600,00 $81.648,00 $85.034,88 $88.441,11 $91.978,95

Membresias y $16.800,00 $17.472,00 $18.170,88 $18.897,72 $19.653,62

publicidad

Total Ingresos $24.336,00 $26.282,88 $27.373,13 $28.469,62 $29.608,46

Costo de venta $116.736,00 $125.402,88 $ $ $
130.578,89 135.808,44 141.241,04

Total Costos $55.620,00 $60.069,60 $62.561,38 $65.067,39 $67.670,23

Variables

Contribucién $55.620,00 $60.069,60 $62.561,38 $65.067,39 $67.670,23

Marginal

Sueldos y salarios $61.116,00 $65.333,28 $68.017,52 $70.741,05 $73.570,81

Otros gastos $30.396,56 $33.491,18 $34.49592 $35.530,80 $36.596,72

administrativos

Gastos de publicidad $ 8.440,00 $8.946,40 $9.483,18 $10.052,18 $ 10.655,31

Depreciacion $ 4.200,00 $4.452,00 $4.719,12 $5.002,27 $5.302,40

Amortizacion $1.091,59 $1.091,59 $1.091,59 $ 275,00 $ 275,00

Total Gastos $ 1.625,20 $1.62520 $1.62520 $1.62520 $1.625,20

Operativos

Utilidad Operativa $45.753,35 $49.606,37 $51.41501 $52.48544 $54.454,63
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Gastos Financieros $15.362,66 $15.726,91 $16.602,51 $18.255,62 $19.116,18
Utilidad $ 1.655,72 $ 1.058,66 $ 390,78
Pago de utilidades a $13.706,93 $14.66825 $16.211,72 $18.255,62 $19.116,18
empleados
Utilidad antes de $ 2.056,04 $2.200,24 $2431,76 $2.738,34 $2.867,43
impuestos
Impuesto a la Renta $11.650,89 $12.468,02 $13.779,97 $15.517,27 $16.248,75
Utilidad / Pérdida $2.912,72 $3.117,00 $3.44499 $3.879,32 $4.062,19
Neta

6.5.2.1. Flujo de Caja Proyectado
Tabla 34.
Flujo de caja proyectado
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad / Pérdida Neta $8.738,17 $9.351,01 $10.334,97 $11.637,95 $12.186,56
(-) Pago de Capital $5.034,40 $5.631,46 $6.299,34
(+) Depreciacion $1.091,59 $1.091,59 $1.091,59 $ 275,00 $ 275,00
(+) Amortizacion $1.62520 $1.62520 $1.62520 $1.62520 $1.625,20
(+) Recuperacion de Activos $1.375,25
(+) Recuperacion de Capital $10.910,00
de Trabajo
Flujo Final $6.420,56 $6.436,33 $6.752,42 $13.538,15 $26.372,01

6.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

6.5.2.1.1.1. TMAR

La tabla muestra el calculo de la TMAR para un inversionista, que

incluye la tasa de inflacion actual (0,53%) mas la prima de riesgo (13,92%),

reflejando la compensacion que desean los inversionistas por los riesgos que

conllevan

las condiciones econdmicas y politicas del

pais, ademas,

considerando el impacto del producto de ambos factores (Tl x PR), se obtiene

una TMAR de 14,52%, que representa la tasa de retorno minima que debe

ofrecer la empresa Import Pro para ser considerado rentable y competitivo en

el contexto financiero de este pais.
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Tabla 35.
Calculo del TMAR

CALCULO TMAR INVERSIONISTA

Tasa de Inflacion 0,53%

Premio al Riesgo 13,92%

(TIx PR) 0,07%

TMAR 14,52%
Tabla 36.

Costo Promedio Ponderado de Capital

TMAR Ponderacion
TMAR Inversionista 14,52% 30% 4,36%
TMAR Banco 11,26% 70% 7,88%
TMAR Global 12,24%

6.5.2.1.1.2. VAN

La Tabla 37 refleja el calculo del VAN, en el que los flujos de efectivo
previstos a lo largo de cinco afios se calculan con una TMAR del 14,52%;
ademas, los resultados son flujos netos acumulados, que arroja un VAN de
12,029.58 dolares, lo que es positivo, lo que indica la viabilidad financiera y la

rentabilidad del proyecto.

Tabla 37.
Célculo del VAN

Descripcion  Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujos de $ $6.436,33 $6.752,42 $13.538,15 $26.372,01

efectivo 6.420,56

Inversion $ (24.236,00)

Inicial

Flujos Netos  $(24.236,00) $ $6.436,33 $6.752,42 $13.538,15 $26.372,01
6.420,56

Nota. Los valores entre paréntesis representan valores negativos.
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Tabla 38.

Indicadores
TMAR 14,52%
VAN $ 12.029,58
TIR 29%
Payback 4,3
6.5.2.1.1.3. TIR

En la Tabla 38 los valores importantes muestran una TIR del 29%, que
es mas alta que la TMAR, lo cual apoya que el proyecto es factible.

6.5.2.1.1.4. PAYBACK

Por otro lado, la recuperacién del dinero invertido a los 4,3 afios
muestra que se consigue obtener de nuevo el gasto inicial de $24.236 ddlares
en poco tiempo, lo que asegura la continuidad a medio plazo. Al mismo
tiempo, la Tabla 39 ensefia cuanto tiempo se tarda en recobrar el dinero
gastado, que en este caso fue 24.236 dolares. Los ahorros en efectivo se van
acumulando cada afio y hay una caida constante de la primera cantidad
negativa hasta que se convierte en una suma positiva en el quinto afio,

ademas de un superavit de 12,029.58 dolares.

Tabla 39.

Payback
TIEMPO DE RECUPERACION DESCONTADO
PERIODO FLUJOS VP FLUJOS ACUMULADO
0 $ (24.236,00) $ (24.236,00) $ (24.236,00)
1 $ 6.420,56 $5.606,31 $ 18.629,69
2 $ 6.436,33 $4.907,35 $13.722,34
3 $6.752,42 $4.495,44 $9.226,90
4 $13.538,15 $7.870,04 $ 1.356,86
5 $26.372,01 $13.386,44 $ 12.029,58
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6.6. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Mdltiples

Se muestra el analisis de sensibilidad de las ventas del proyecto,
indicando los resultados de un cambio del 10% en los ingresos. En el peor de
los casos (-10%), el VAN se reduce a $6,260.11 y la tasa TIR baja a 19.80%,
lo que significa que el margen disminuyd pero sigue siendo aceptable.
Mientras que, en el mejor caso (+10%) da un VAN de $7,651.25 con una TIR
que aumenta a 24.20%, lo que muestra una alta rentabilidad con un alto

crecimiento de los ingresos.

Tabla 40.

Andlisis de sensibilidad en las ventas

Pesimista Proyectado Optimista
% de cambio de -10% 0% 10%
venta
VAN $10,810.19 $12,029.58 $18,598.23
TIR 24.96% 29.04% 32.94%

6.6.1. Principales riesgos

Durante el periodo de actividades, el proyecto Import Pro estaria sujeto
a diversos riesgos, ya sean internos o externos, que podrian afectar su

conduccion y continuidad. Estos riesgos se detallan a continuacion:
Riesgos Internos

e Incumplimiento de deberes del personal contratado

e Las estrategias de marketing digital no son efectivas

e Elmanejo o mal uso de las herramientas tecnolégicas y sistemas
de la plataforma resultan en errores

e Retrasos en la operacion y en la atencién al cliente
Riesgos Externos

e Aumento de los precios de los servicios de transporte y logistica

internacional
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Disminucién de la demanda porque los empresarios cambian de
opinion

Aumento de los precios de la mano de obra porque cambian las
reglas en la materia

Cambios que elevan el riesgo pais, como en la economia o la

politica

6.6.2. Mitigacion del riesgo

Para minimizar los riesgos que conlleva el proyecto Import Pro, se

establecen las siguientes estrategias:

Riesgos internos

Establecer acuerdos claros, planes de capacitacion y sistemas
regulares de revision de trabajo para los trabajadores para
garantizar que realizan sus tareas correctamente.

Establecer planes de seguimiento y revision de los numeros de
las campafas publicitarias, y también contratar expertos en
ventas en linea para mejorar las estrategias a partir de los
resultados.

Capacitacion regular a los usuarios sobre las herramientas
tecnoldgicas y disponibilidad de soporte técnico accesible para
la resolucion inmediata de errores.

Disefiar procesos operativos optimizados y documentados con
metas y tiempos definidos, e implementar sistemas de gestion

para monitorear la eficiencia.

Riesgos externos

Establecer alianzas con varios proveedores y prestadores de
servicios logisticos en donde las tarifas cobradas sean
competitivas y los contratos principales incluyan clausulas de

revision de precios.
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e Atraer diferentes grupos de clientes y seguir cambiando las
estrategias de marketing para crear demanda mediante la
diversificacion de los servicios ofrecidos.

e Preparar un presupuesto con una provision para el ajuste de
margenes en relacién con las variaciones salariales y revisar las
regulaciones laborales para realizar ajustes con anticipacion
para asumir el costo.

e Mantenerse atento a la politica y la economia y cambiar la forma
en que la empresa trabaja y obtiene dinero como reaccion,

estando preparado con anticipacion.

6.7. Razones Financieras
6.7.1. Liquidez

Tabla 41.

Razon de liquidez

ACTIVOS Inicial Afno 1 Afio 2 Afio 3 Afno 4 Ano 5
Capital Neto de $ $ $ $ $ $
Trabajo 10.910,00 17.330,56 23.766,89 30.519,31 44.057,47 70.429,48
6.7.2. Gestion

Tabla 42.

Razén de gestion

Gestion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afno 5 Promedio
Rotacion del Activo Fijo 4.39 4.36 4.17 3.28 2.16 3.67
Rotacion del Activo 30.49 44.86 73.19 88.81 110.80 69.63
Total
Rotacion de Capital de 6.99 5.85 4.92 3.54 2.21 4.702
Trabajo

6.7.3. Endeudamiento

En la tabla se muestra el ratio de endeudamiento medio de 0,10 indica
una baja utilizacion de fondos externos, que refleja una escasa dependencia
de terceros. El apalancamiento interno, con una media de 36,34, indica un uso

intensivo de fuentes internas para financiar las operaciones, principalmente a
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partir del tercer afio, momento en el que crece muy rapidamente. Por su parte,
el riesgo externo se mantiene en una media baja de 0,13, lo que confirma un
bajo endeudamiento externo, mientras que la autonomia de 0,90 indica un alto
dominio financiero, que significa que Import Pro puede trabajar con sus

recursos con éxito.

Tabla 43.

Endeudamiento

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Ao 5 Promedio

Endeudamiento 0.30 0.11 0.05 0.02 0.01 0.10
Apalancamiento interno 2.33 8.01 18.86 4157 110.92 36.34
Apalancamiento 0.43 0.12 0.05 0.02 0.01 0.13
externo

Autonomia 0.70 0.89 0.95 0.98 0.99 0.90

6.7.4. Rentabilidad

En la tabla 44, el margen groso se queda igual en 52,14%, mostrando
que la forma de manejo de los gastos directos ligados a los ingresos es
estable. Hay un subida lenta del margen operativo que llega a un promedio de
13,06%, lo cual muestra mejoras en eficiencia. El margen de ganancia antes
de impuestos (EBIT), y el margen de ganancia neta muestra una tendencia
hacia arriba promediando 8,57% en el tiempo; esto podria significar que hay

buen manejo de los gastos financiero y fiscales.

Tabla 44.
Razdn de rentabilidad

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5 Promedi

0

Rentabilidad

Margen de Utilidad Bruta 52,35% 52,10 52,09 52,09% 52,09% 52,14%
% %

Margen de Utilidad Operativa 12,54 12,71 13,44%  13,53% 13,06%
% %

Margen de UAI 9,94% 10,55 11,43% 11,50% 10,86%

%

Margen de Utilidad Neta 746% 7,91% 8,57% 8,63% 8,14%

ROA 33,47 32,64 32,60% 25,75% 31,12%
% %

ROE 58,41 40,75 32,60% 25,75% 39,38%
% %

Rendimiento sobre CT 85,71 94,73 106,67 111,70 99,70%
% % % %
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6.8. Conclusiones del Estudio Financiero

El analisis financiero realizado muestra que el proyecto es rentable y
econdémicamente viable en el horizonte evaluado, donde los margenes de
utiidad operativa y neta muestran tendencias cada vez mayores,
proporcionando bases sélidas para respaldar la positividad del proyecto con
un buen retorno de la inversion en efectivo y los valores de VAN proyectados.

De esta forma, se respalda que el proyecto esta creando cierto valor,
el indicador de apalancamiento demuestra existe la capacidad de generar un
equilibrio entre la base de capital propia y externa. Por ultimo, la estabilidad
de margenes y una buena rentabilidad del capital de trabajo indican una
adecuada gestion operativa y financiera, dando un desempefio favorable en
el largo plazo para la empresa Import Pro.
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Conclusiones

La informacién recolectada permiti6 detallar las principales
necesidades y retos que tienen los emprendedores en el proceso de
importacion, entre los que destacan el desconocimiento de los proveedores
internacionales, la complejidad logistica inherente a las operaciones
comerciales y la falta de asesoria especializada, evidenciando la necesidad
de crear soluciones focalizadas, mecanismos que eliminen estas barreras y
sirvan para actualizar el conocimiento técnico y estratégico de los empresarios

en materia de comercio internacional.

Ademas, hubo un elevado interés por parte de los empresarios en
utilizar herramientas digitales disefiadas para satisfacer sus necesidades. El
hecho de que la mayoria de ellos aceptara pagar por servicios tecnolégicos
gue incorporen personalizacion, actualizacion regulatoria y acceso a una red
confiable demuestra la viabilidad de una plataforma que pueda satisfacer esas
demandas para mejorar la competitividad empresarial.

En forma consistente, la baja adopcion actual de plataformas digitales
por parte de los emprendedores de Guayaquil no implica falta de interés sino
que es resultado de una oferta relativamente escasa de soluciones
tecnoldgicas disefiadas para aplicaciones de pequefias empresas, que indica
un gran vacio de mercado, el cual puede ser cubierto con la implementacién
de una herramienta que incorpore innovacién, accesibilidad y atencion

especializada, lo que favorecera la dindmica del comercio internacional local.

En términos econdmicos, el andlisis de factibilidad reitera que el plan
ofrecido para la plataforma no solo es sostenible, sino que posee la habilidad
de generar ganancias a largo plazo. De hecho, las estimaciones muestran una
curva subida tanto en el nimero de usuarios como en la compra de servicios
extra, que avala la razén de la estrategia de grupo. También, el foco en
pequefias y muy pequefias empresas avanza con las tendencias nuevas en
este area, que crea esta propuesta aun mas importante en el mundo

empresarial.
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Por dltimo, el disefio y las caracteristicas sugeridas para la plataforma
pueden funcionar plenamente con las necesidades encontradas a lo largo del
estudio. La incorporacién de tecnologias avanzadas, como la inteligencia
artificial, con el toque personal de las consultorias, muestra un factor
diferenciador que ayuda a que la plataforma sea bien recibida en el mercado,
sino que también sea efectiva para crear un cambio real en los habitos

comerciales de los usuarios.
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Recomendaciones

Las camaras de comercio y las asociaciones empresariales deben
desarrollar programas de asesoramiento, adaptados a los empresarios, que
aborden las limitaciones que se han definido sobre la informacién sobre
proveedores extranjeros y las complejidades logisticas. Dichos programas
pueden desarrollarse a través de una serie de talleres (fisicos y/o virtuales),
organizados a lo largo de meses, utilizando plataformas en linea de facil uso,
donde los emprendedores pueden adquirir herramientas practicas para
optimizar sus procesos de importacion y mejorar su competitividad en el

comercio internacional.

Los desarrolladores de productos de herramientas tecnoldgicas de
nicho deben incorporar en sus sistemas, moédulos de estudio y aplicacion
sobre los fundamentos de los conceptos de importacion. De igual forma, las
caracteristicas deben incorporarse en el momento del disefio y desplegarse
en un paqguete de inicio para que los usuarios lleguen al mercado, asi se ayuda
a los emprendedores a familiarizarse con la herramienta con bastante rapidez,
lo que les dara méas confianza para utilizarla en la gestion de las

importaciones.

Se recomienda a funcionarios del Ministerio de Produccion, Comercio
Exterior e Inversiones que inicie campafias de difusién para fomentar el uso
masivo de plataformas digitales por parte de todos los emprendedores,
enfatizando los beneficios sustanciales en eficiencia y reduccion de costos. La
publicidad mediatica y en redes sociales puede aplicarse precisamente en los
semestres en los que los emprendedores suelen centrar su atencion en la
planificacién de sus actividades anuales. De esta forma, se podra lograr la
reduccion de la brecha tecnoldgica y el estimulo de la adopcion de soluciones

digitales en el &mbito empresarial.
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ANEXOS
Anexo 1. Entrevista

Informante: Monica Patifio, Agente de aduana del Ecuador CEO de

IECSA - 17afios de experiencia en Comercio exterior e Importaciones

¢ Podria contarnos brevemente sobre su experiencia en el ambito

de importacion y emprendimiento?

Claro que si. Te voy a comentar un poco sobre mis 17 afos en este
mercado. Cuando yo inicié en este mundo del comercio exterior, lo hice como
como auxiliar de agente de aduana. En ese tiempo realice basicamente
trabajos en el puerto en aforos, documentacion, recibir manifiestos y coordinar
la respuesta manifiestos y todo este tema cuando habia el CISEN Entonces
hay en esa época yo me acuerdo de que trabajabamos con importadores
pequefios, medianos y sub y grandes. Pues el volumen de ellos era bueno,
pues ya de los grandes era un volumen bastante significativo, porque
obviamente eran empresas industriales ya de los pequefios importadores,
emprendedores de los que yo te puedo mencionar a lo largo de este de este
tiempo que tengo en esta area de ventas y de agente de aduana. Lo que mas
me llama la atencion es como este panorama ha cambiado en los dltimos 5
afos, ya que cada vez mas pequefios importadores y emprendedores hayan
decidido a dar un salto importante y hayan viajado directamente a China para
negociar con proveedores confiables, encontrar brokers de carga, muchos
han asumido el reto incluso sin hablar inglés ni tener demasiada experiencia

previa.

¢,Cree usted que las importaciones han contribuido al desarrollo

de los emprendimientos o hanotado una disminucion en esta actividad?

No, para nada. Al contrario, un crecimiento para ellos he comenzado a
con gente gue me ha venido a decir que le abra desde el Ruc de importador.
He asesorado a personas que empezaron desde cero, ayudandoles a abrir su
RUC, encontrar brokers y entender todo el proceso de importacion. Muchos

de ellos, aunque comenzaron con 2 o 3 importaciones al afio, han logrado
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expandirse rapidamente. Algunos, en solo dos afios, han pasado a manejar
hasta 150 contenedores al afio, demostrando vision y adaptandose a las
demandas del mercado. A pesar de retos como cortes de luz, problemas
politicos o desastres naturales, estos emprendedores siguen adelante. Puede
gue reduzcan la frecuencia de importaciones en algunos casos, pero hunca
dejen de importar. Mi experiencia muestra que los importadores pequefios

estan creciendo y permanecen activos, incluso frente a las dificultades.

En su experiencia, ¢cudl es el principal obstaculo que enfrentan

los emprendedores al realizar su primera importacion?

Més que obstaculos, todo depende del producto que deseen importar.
Convertirse en importador es un proceso relativamente sencillo: solo
necesitan actualizar su RUC en el SRI y registrar su token en aduanas. Sin
embargo, pueden surgir algunas restricciones segun el tipo de producto. Por
ejemplo, para alimentos o0 cosméticos, es necesario contar con registros
sanitarios, lo cual puede tomar tiempo, pero es un tramite factible con la
documentacion adecuada. Para otros productos, pueden aplicarse salvas. En
resumen, el verdadero desafio estd en que los emprendedores tengan el
capital necesario, la motivacion y cumplan con los requisitos establecidos para

cada tipo de importacion.

¢Considera que los contratiempos surgen principalmente por la
falta de planificacion desde el inicio del proceso de importacion?

iExacto! Es fundamental contar con asesoria previa antes de iniciar
cualquier proceso de importacion. Los emprendedores deben realizar un
estudio de mercado y planificar su presupuesto, considerando el capital para

el viaje, los gastos de vuelo, impuestos y otros costos asociados.

Aunque hoy en dia es mas facil importar, gracias a procesos mas
accesibles, la falta de planificacion sigue siendo un error comun. Antes, se
veia la importacion como algo exclusivo para grandes empresarios, pero

ahora es una realidad alcanzable para muchos. Sin embargo, un buen plan
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previo es clave para evitar contratiempos y garantizar el éxito del

emprendimiento.

,Qué tipo de asesoria considera mas importante para los

emprendedores al realizar su primera importacion?

La asesoria mas importante debe centrarse en entender el reglamento
aduanero, los requisitos necesarios y los impuestos que se deben pagar. Esto
incluye la elaboracion de un presupuesto inicial, seguido de claridad sobre qué
productos quieren importar. Es clave que los emprendedores lleguen con una
idea clara del tipo de producto que desean traer y su mercado objetivo.
Aunque muchos buscan asesoria preguntando qué productos importan o
donde venderlos, es esencial que ellos mismos definan una direccion. El
proceso ideal empieza con un objetivo claro, seguido de asesoramiento
especializado en aranceles, impuestos, regulaciones aduaneras y costos de

logistica, incluyendo fletes.

¢ Cree gque una plataforma digital que ofrezca asesorias podria
ayudar a reducir las barreras que enfrentan los nuevos importadores o
emprendedores, especialmente en términos de regulacién? Por ejemplo,
¢seria util que la plataforma proporcione informacion sobre las leyes y
requisitos necesarios para importar ciertos productos, como Ssi

requieren permisos especiales o no?

Una plataforma digital podria ofrecer consultas sobre regulaciones y
restricciones de productos, como permisos especiales o restricciones de
importacion (por ejemplo, para cosméticos o alimentos). Ademas,
proporcionara informacion detallada sobre el proceso de importacion,
incluyendo clasificacion arancelaria, impuestos y requisitos legales. También
permitiria acceder a una red confiable de proveedores y brokers verificados,
ayudando a resolver la preocupacion por la confianza en pagos
internacionales. Integrar métodos de pago seguros facilitaria transacciones
seguras y eliminaria el temor a realizar pagos a brokers o fabricantes

desconocidos.

131



Formulario de encuesta dirigida a Emprendedores.
1. Género:

[ ] Masculino

[ ] Femenino
2. Edad:

[ ] 18-25 afios
[ ] 26-34 afos
[ ] 35-40 afos
[ ] 40-50 afos
[ ] Otros:

3. Sector Econdmico de su Negocio:

[ ] Comercio

[ ] Servicios

[ ] Manufactura
[ ] Tecnologia
[ ] Otro:

4. Tiempo como Emprendedor:

[ ] Menos de 1 afio
[ ] 1-3 afios
[ ] 4-6 afios

[ ] 7 afios 0 mas

7. ¢Con qué frecuencia realiza procesos de importacién?

[ ] Quincenal
[ ] Mensual

[ ] Trimestral
[ ] Semestral
[ ] Anual
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8. ¢Cudl es el principal motivo de sus importaciones?

[ ] Abastecimiento de productos para la venta
[ ] Adquisiciéon de maquinaria o herramientas
[] Otros:

9. ¢Cuél es su principal mercado de origen para las importaciones?

[ ] América Latina

[ ] América del Norte
[ ] Asia

[ ] Europa

[ ] Otros:

10.¢Qué nivel de dificultad enfrenta siendo importador? Del 1 al 5,

considerando que 1 es ningunadificultad y 5 mucha dificultad

(11
12
[13
[]4
[15

11.;Cuadles son las principales barreras que enfrenta en los procesos

de importacion? (Puede seleccionar mas de una opcion):

[ ] Regulaciones aduaneras

[ ] Falta de conocimiento sobre proveedores internacionales
[ ] Costos elevados

[ ] Complejidad logistica

[ ] Falta de asesorias especializadas

[ ] Otros:
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12. ¢ Utiliza actualmente alguna plataforma digital para gestionar sus

procesos de importacion?

[]Si
[ ] No

13.¢;Estaria  dispuesto a utilizar una plataforma digital
especificamente disefiada para asesorias personalizadas en

importaciones?

[] Si
[ ] No

14..:;Qué factores le incentivarian a adoptar una plataforma digital
para sus procesos de importacién? (Puede seleccionar mas de

una opcién):

[ ] Reducciéon de costos

[ ] Acceso a expertos especializados

[ ] Ahorro de tiempo en tramites

[ ] Mejora en la eficiencia de los procesos
[ ] Otros:

15. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el acceso a

una plataforma con las caracteristicas mencionadas?

[ ] Menos de $15
[] $20 - $25
[ ] Méas de $30
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