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RESUMEN

El presente proyecto tuvo como objetivo evaluar cemportamiento de los
consumidores al momento de realizar sus compramfasnet, determinar la relacion
existente entre la edad de los consumidores, el dg producto que compran o
desearian comprar, la percepcién de riesgo, ladiir y realizacién de compras por
Internet. Para la cual, se emple6é una metodolagiatitativa por medio de encuestas
online que contenia situaciones hipotéticas a itpdael comercio electronico y
escalas de control de factores de personalidagaBe0 el analisis donde se evidencid
gue los encuestados prefieren comprar en sitioseaeatorianos a pesar de no haber
comprado por internet. Con los resultados encoosrggbrmite determinar que el
proyecto tiene un alto grado de aceptacion y cqgreetia posibilidad de ingresar al
mercado del e-commerce en la venta de diferenteiptos por medio de subastas.
Ademas, el proyecto tuvo un resultado financiereptable con una Tasa Interna de
Retorno (TIR) bastante exigente, y mostr6 favorabMalor Actual Neto (VAN) de

recuperacion de 5 afos, lo que demuestra que leeseps rentable a largo plazo.

Palabras clave:Compras en linea, Ecuador, subastas, productes;gda de pagos.
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ABSTRACT

The objective of this project was to evaluate tledvior of consumers when shopping
online, the project sought to determine the refetinop between the age of consumers,
the type of product they buy or would like to bthe perception of risk, the intention
and realization of purchases by Internet. For whachjuantitative methodology was
used by means of online surveys that contained thgfioal situations regarding
electronic commerce and scales of control of pat#gnfactors. Respondents were
people of a large age range. An analysis was caeduchere it was found that
respondents prefer to buy on Ecuadorian websitegitdenot having bought online.
With the results found allows to determine that fhieject has a high degree of
acceptance and that has the possibility of entehage-commerce market in the sale
of the different products mentioned below by wayuoétions. In addition, the project
had an acceptable financial result with a very dwiiray internal rate of return (TIR),
favoring the 5-year net present value (VAN), whimows that the company is

profitable in the long term.

Keywords: Online shopping, Ecuador, auction, products, panrgateway.
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INTRODUCCION

El avance de la tecnologia ha permitido que el thaottadicional de comercio haya
evolucionado, y en la actualidad se realizan mii#othe transacciones a través de Internet;
y se tiene como resultado que en el Ecuador sed€@®540 millones en comercio en
linea en el afio 2015” (El Universo, 2015).

Una de las tiendas virtuales conocidas mundialmeneBay <Electronic Bay Area>,
creada el 4 de Septiembre de 1995, fue pionengeamundial, nacio con la finalidad de
que la comunidad de San Francisco intercambiargebie servicios (Araya Vildésola,
C. R. & Dawes Carrasco, R. A., 2003) (p.6). Comored el propio creador del exitoso
sitio, Pierre Omidyar:

La clave para darme cuenta de que el negocio $lea an éxito fue la cantidad de
cheques que me llegaban a mi puerta, nunca peesbaja formar una compainiia
y que esta fuera exitosa en tan pocos dias. Mevéndtabajando con una
tecnologia distinta. Yo pensé que los usuarios carign y venderian

simplemente, pero lo que mas les gustaba era coarsei y conocer otras
personas. (Araya Vildosola, C. R. & Dawes CarraBcd\., 2003).

En su inicio, esta tienda virtual llegd a reempladariejo esquema de ventas de garaje,
dio la oportunidad de vender a miles de potencidiestes en territorio norteamericano.
Trascurrido algunos afios, eBay ha crecido geografnte, al punto de que sus
operaciones no son exclusivamente en Estados Ursohusque permite a sus usuarios

tener una cantidad elevado nidmero de transacoiomeslientes de alrededor del mundo.

Su modelo negocio electrénico crecid por diferentesivos, como el hecho de que sus
transacciones son manejadas por PayPal, una ptatafie cobros y pagos segura con
una estrecha seguridad, que guarda toda la infadmhancaria de sus clientes para que
facilmente realicen transacciones en linea pagesbyos (Masoud Nosrati, Ronak
Karimi, Kamran Makekian, & Mehdi Hariri, 2013).
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Otra ventaja es su esquema de calificacion a lodedores y a la comunidad vinculada
con las transacciones de compra, que le permitesacbmpradores calificar su
experiencia con el vendedor, ademas de poder relatadetalle su producto o servicio,
lo que facilita a todos los usuarios de eBay conadeeantemano la trayectoria del
vendedor y la experiencia de los usuarios que @alizado transacciones con éste y la
satisfaccion con el producto.

Ademas de esta exitosa empresae-d®mmmerceexisten otras, de las que se destacan
Alibaba, Wal-Mart, Wish y Amazon, que se manejardaera muy similar a eBay, con
la pequeia diferencia en que esta empresa webemémdos los datos de sus clientes,

incluyendo la informacién de las tarjetas de coedit

Por otro lado estéd el hecho de que esta empresaiimagrsiones en tecnologia para
competir con las grandes empresas como Apple, @gobletflix (iProfesional, 2014);
estas inversiones son atractivas para sus clieygeque no solo tienen la opcion de
comprar o vender, sino que ademas de eso tienes s@rvicios como Amazon Music,
Amazon Video entre otras cosas que viene incluidel Amazon Prime, también guardar
imagenes y videos personales en una nube segdoayhogran paquete de servicios que

ofrece esta empresa.

Dado los ejemplos anteriores, esta investigaciga#ea con el objetivo de comprobar
la factibilidad de implementar una tienda virtuah un canal de comercio directo via
internet en el Ecuador, promoviendo los productaservicios que se ofrecen en el
mercado local, facilitando a los fabricantes ysat®s locales un medio de venta via web
que incluya métodos de pagos seguros como: Pay@@ileckout, Paymentsoft,
Transferencia Bancaria, Depésito Bancario, Pagtr&@ntrega y PayClub (manejado
por Interdin Diners). Este aporte constituye unariymidad de negocio al plantear un
elevado numero de potenciales consumidores quegmoddquirir los productos o

servicios.
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2. Antecedentes

Hace unos afos atras hubo una empresa Ecuatouarsa tjamaba “Espapayas”, segun
relata (El comercio, 2011) surgié en el afio 2014eydedicaba a la venta de productos
tecnologicos como: parlantes, camaras, tabletdslaces, entre otros; estos productos se
vendian mediante subastas, pero la misma cerr0Xh for motivo de multiples estafas de los
vendedores que se registraban, lo cual hizo qperskera credibilidad y por ende el fracaso
de este negocio. Esto demuestra que existen usuecigatorianos que estan dispuestos a
adquirir productos o servicios a través de layaglje se necesita implementar un método que
brinde seguridad a los clientes y proveedores epldtaforma e-commerce que se quiere
implementar, que contemple la posibilidad de evdarinconvenientes que se presentaron en

esa ocasion.

Otro factor que se estudid, es el hecho de quéeexginas en Ecuador, tales como:
ecuadorianhands.com, compralo.ec, mascotamoda&uing otros portales web que tienen
pocos métodos de pagos, algunos que no son cosdeaidmmo: BizPay; u otros métodos que
no abarcan todo el abanico de oportunidades pdmarcal cliente. Por otro lado, esta el
inconveniente econdmico que conlleva al clientep@@| pago de salida de divisas, debido a
que dichas pasarelas de pagos son extranjeraly) goe cada transaccion realizada con esas
pasarelas de pagos extranjeras paga el 5% masale louesta el producto o servicio que
desean adquirir. Por otra parte, también hay gi@&aeque el vendedor debe subir el precio de
sus productos ya que cada pasarela de pago eréragbra también una comision por
transaccion o por volumen de transacciones, adel@astros costos que debe asumir el
vendedor para recuperar su dinero que esta entelngro. Cada uno de estos costos
adicionales no lo asume el vendedor de su dingro,ggie se lo traspasa a cada producto que
desea comercializar en la web y lo terminan pagérsloonsumidores.

Otro punto a tomar consideracion es el hecho dexjste un medio de pago electronico
qgue ha tenido un crecimiento que llama la aten@érel dinero electronico movil. A pesar de
que tiene 284.529 usuarios y se han procesado $3,8'27.49 de ddblares en transacciones,
Ricardo Flores (Ricardo Flores, 2017) argumentargnguna pagina del Ecuador cuenta al
momento con este método para cobrar a sus uswgriesweb, ya que solo se esta utilizando

para cobrar fisicamente en los comercios del Ecuado
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2.1. Justificaciéon

La investigacion que se pretende implementar esdusa, debido a la implementacion
de un sitio web que ofrece gran variedad de producservicios para que los artesanos puedan
vender sus productos por medio del sitio a traeésuthastas o venta directa, con el objetivo de
mejorar aspectos de planteamiento, lo mismo quégtder muchos beneficios tanto para la

empresa y para los clientes.

Su importancia reside en varios aspectos, comeatichde que los usuarios dispondran
de todo el tiempo para poder comprar sus produettesmas de que el sitio web ayudara a

potenciar las ventas, lo cual generara mayoregsogra la empresa.

Otro factor relevante es el hecho de que a pesguel& empresa que se pretende crear
en este proyecto es virtual, requiere oficinasbéstadas para atencion al cliente entre otras
areas, y por consecuente la parte virtual se basasesentas online y comunicacién con los

posibles clientes de forma online.

Ademas, los proveedores, ya sean micro, pequefadiamas empresas (MYPES), o
artesanos, con la ayuda del portal web se bengficiga que se les brindaréa la oportunidad de
aprovechar un canal de venta que aporte un inctendensus ventas, y que simultaneamente
ayude a la empresa que se conformaria, que esdegala del sistema de ventas. Por otro lado,
se beneficia parte de la sociedad ecuatorianajdelda oportunidad laboral directa o indirecta,

y de facilidad de adquisicion de una gran variedgagroductos a un buen precio.

El problema que se ayudaré a resolver es la seglyida interaccion de los usuarios
en la desconfianza de comprar en linea; ya qubjetiwo es evitar problemas como fraudes,
en si el objetivo practico de esta investigacioramicipar y evitar este tipo de problemas.
También estad el hecho de ofrecer posibilidadesliahte para que pueda escoger entre
diferentes pasarelas de pago para proceder al g@aggus productos, con el objetivo de
disminuir el cobro de impuestos y de salida desdwj lo cual ayudaria a evitar un mayor

desembolso de dinero para los clientes.
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Para estudiar una poblacion en general se regigana analisis muy minucioso, ya que
de alguna manera debemos determinar el tiempa@radb de adquisicion del mercado al que

vamos a enfocarnos para lo cual se van a reakragies estadisticos, mas adelante.

Desde el enfoque tedrico, el presente proyecto oummapa empiricamente las teorias
con respecto a expectativas del consumidor, comelectrénico y aspectos demograficos.

Por udltimo, a partir de la investigacibn se obténdresultados con respecto al
comportamiento en la forma de comprar en los mescad off y online, determinando perfiles,

frecuencias y volimenes de compra, asi como ldsrpreias de los productos.

2.2. Planteamiento del problema

El presente proyecto tiene como finalidad deternshas viable la implementacion de
una empresa que comercialice via web los prodycsesvicios de productores ecuatorianos;
el planteamiento del problema es la baja incidetieiaompra en las paginas web ecuatorianas
y por ende la desconfianza al momento de compraculal, por medio de encuestas se pudo
determinar. Por consecuente se plantea posiblexigoés: elaborar un buen plan de
marketing, ofrecerle a los usuarios una pagina segjura con servicios innovadores, varios

métodos de pago Yy la respectiva entrega de losiptasl adquiridos en su domicilio.

3. Objetivos de la investigacion
3.1 Objetivo General
Determinar la viabilidad de implementar una emgpriégo eBay para la venta de
productos en las diferentes categorias por medim&éio web que disponga de pagos en linea
y subastas, cabe mencionar que dicha empresardftesgroductos a nivel nacional, con sede
en la ciudad de Guayaquil.
3.2 Objetivos Especificos
» Determinar el nivel de aceptacion para comprampedio de una pagina web.
» Establecer los procesos de venta y logistica.
e Analizar la demanda de los productos a ofrecet Ecwador.
* Investigar el volumen de compra de los consumidores
» Establecer la viabilidad y ejecucion del modelmdgocio de la empresa.
» Disefar un sitio web para la comercializacion de pooductos mediante subastas y

compras directas.
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4. Fundamentacion tedrica del proyecto
4.1.Marco Referencial

El comercio electrénico o e-commerce permite umgegad oportunidades, tales como:
expandir el mercado potencial, maximizar las po&es ventas, conocer tendencias, ahorrar
costos, conocer los gustos de compras de los efientantener una comunicacion con los
clientes, cobrar rapidamente y brindar una grareslad de formas de cobro.

Este proyecto pretende ponerse en marcha debidgital que han tenido empresas
extranjeras como eBay o Amazon, que ofrecen graedaxl de productos o servicios via web,
ademas de que manejan la logistica de los produgétssion de cobros y reclamos de los
clientes. Lo antes mencionado funciona graciasaiktemas informéaticos como Enterprise
Resourse Planning (ERP) que maneja todo el funci@mo de la web, tales como: recursos

humanos, relacion con el cliente, fabricacidon, oadde suministros y recursos financieros.

4.2.Marco Tebrico

Francisco Mata & Ariella Quesada (Francisco Matar&lla Quesada, 2014) explican
que el término web 2.0 fue acufiado en 1999 pondaifducci, que hace alusion al desarrollo
tecnoldgico y disefio de paginas web; ya que adtiféa de la web tradicional conocida como
la web 1.0, este avance no solo se refiere a lmsepos sociales, sino también a los procesos
comerciales, que estan vinculados a la comerc@dingpag. 2). Esta evolucion permitio que
las paginas web pasaran de ser informativas aatiteas con sus usuarios, dandoles pie
realizar otras actividades como el comercio enda wcomercio electronico.

El comercio electrénico o e-commerce no es el heehealizar transacciones en linea,
ya que con la web 2.0 se puede integrar funcioaddéid como son las opiniones y foros de
usuarios, los gestores de sitios web de la prirgergeracion pueden percibirlo como una
amenaza. A pesar de que los moderadores del s#iopweden desaparecer rastros de los
comentarios y opiniones negativas de los usuaggiss confian mas en quien es transparente
(Nodarse & A, 2013).

En el Ecuador, el sondeo realizado por el Minte2@bb, revela que el 60% de personas
encuestadas no realiza compras en internet, debldadesconfianza para proporcionar sus
datos y un 33% por la falta de conocimiento de Aguesar de eso se registro mas del 90% de
las medianas y grandes empresas acceden actuakmietgenet; de ese total, menos del 20%
de los usuarios tiene como propdsito realizar m@mntos a través de esa plataforma

electronica y sus redes sociales (El Telégrafo601

25



Si se habla de cifras, segun el (INEC, 2016) d&Ia87 empresas que se investigaron
desde el 2012 hasta noviembre del 2015, solo &b &@ndié a través del internet versus el
14,6% que hizo alguna compra. Todas estas cifiemman el hecho de que en el Ecuador
necesita un potenciador del comercio electronico.

Con lo anteriormente mencionado se puede llegacariclusién de que el proyecto de
crear una empresa que se dedique al comercioG@iaxirpara comercializar los productos y
servicios de terceros es una idea que puede patezidiujo de transacciones web.

Para empezar, toda empresa debe establecer uergrcelodelo de negocios, ya que
le permitira saber “donde esta localizada y que ofrecer y de donde van a provenir las fuentes
de ingresos” (Escudero, 2016). Lo antes mencioradsl pilar primordial de la empresa que
permitira crear la estrategia de negocios, pemntlque principal es en la web, por lo que

habria que utilizar los modelos de negocios E-Coroene

4.3.Marco Conceptual
E-commerce: comercio electronico o e-commerce hace referetuda lo que se
relaciona con las transacciones en internet.
Pasarela de pagoEs el servicio de un proveedor de comercio elaato) con el que

se autorizan pagos en linea de ventas.

4.4.Marco Legal
Dentro del marco legal, para llevar a cabo la ¢ursdn y legalizacion de la empresa,
se deben considerar las leyes y estatutos ecuaisrgue regulan a las empresas, para poder
constituirla y comercializar sus productos y seosc
Cabe mencionar que mas adelante en el capitulot®rri® Juridico de la Empresa, se

detallara con mayor profundidad ciertas leyes.
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5. Estudio de la Factibilidad

El andlisis de factibilidad permitira estudiar erofpndidad todos los detalles del
analisis técnico, para asi determinar con exacétwstudio de localizacion, dominio del sitio

web, factores y valoracion en inversiones en ofisass.

5.1 Andlisis Técnico

5.1.1.1. Creacion de la tienda virtual

Para implementar una tienda virtual, se puede hameherramientas que ya vienen
programadas y solo necesitan de plugins y configdmgpara que estas funcionen, pero dichas
herramientas tienen limitaciones e inclusive puedargir vulnerabilidades al integrar
diferentes componentes. Aparte esta el hecho dedsws que implican por los plugins
necesarios para cualquier manejador de contenits €mo pudieran ser las subastas, que
es uno de los requerimientos de este proyectoloRuencionado anteriormente y dado a los
conocimientos adquiridos en el transcurso de lésdes de la carrera de Ingenieria en
Comercio Electronico (INCOME) de la Universidad @ata de Santiago de Guayaquil, se
concluyo que se realizara la programacion de taléievirtual en codigo HTML5, CSS, PHP5,
JavaScript y MySQL.

5.1.1.2. Alojamiento de la tienda virtual

El alojamiento del sitio web es muy importante,qgee si la tienda virtual no esta
disponible, significa que no habra ventas, e inetuse puede pensar que ese cliente
descontento no va a regresar. La diferencia ehtresting web, VPS o servidor dedicado es
abismal, ya que cada uno ofrece mas rapidez aquimely debido a que una tienda virtual recibe
miles de visitas simultaneas, el hosting web nmgaga tal magnitud de solicitudes, es por
eso que para fines de este proyecto se debe depaptan VPS, una solucion escalable que
puede incrementarse en capacidad y recursos emleasry necesario.

Las tecnologias que ofrezcan los proveedores (enaknto es el factor decisivo. Los
puntos a considerar son: que el sistema operaggao@&NU/Linux, el procesador y cuanto
nucleos tiene, almacenamiento SDD, tréafico ilimitalé datos de entrada y salida, proteccion
DDOS, servidor controlado por el proveedor, semidaonitoreado por el proveedor,
instalacion inmediata, administracion por cPanelMyHespaldo de todos los datos del

servidor y que permita la instalacion de llaves SSL
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Se realiz6 una busqueda de los proveedores qusfagai las necesidades antes
mencionadas, y se llegé a la conclusion de queabordtom ofrece todos los servicios
necesarios para que la tienda virtual sea rapadgra y con respaldo de datos. El precio anual

que ofrece el proveedor antes mencionado es de36,89 0 $ 1.202,44.

5.1.1.3. Implementar la tienda virtual
Debido a que la tienda virtual se programdé y nousiBzOo herramientas pre-
programadas, para la implementar y poner la tiesrddinea, se debe subir los archivos
programados en la carpeta que ejecuta el Apacinéigacar los accesos y subir la base de
datos, ademas de las plantillas de correo que iteeeé®HPMailer para envios automaticos de

las comunicaciones.

5.1.1.4. Seguridades para la tienda virtual
Para brindar y tener seguridad una tienda virtaaésita cifrar su transmision de datos
con llaves SSL o TLS. Dichas llaves no solo ofreeknifrado de datos en la transmision,
también brindan una barra verde con candado ervisualmente indica que la transmisién es
segura, ademas de HTTPS, que es el protocolo dedad, En este ambito se aborda también
lo que es el seguro por perdida de datos, querseeodlentro de lo que es la llave SSL o TLS,

tema que se abordara mas adelante.

5.2 Estudio de localizacion
El estudio esta basado en la ubicacién de la empetgprecio que va a tener y sus

ventajas al estar ubicados en el lugar selecciqraaiomas

5.2.1.1. Factores de localizacion virtual
Para efectos de que el publico en general nos @l@quinternet se debe comprar un
dominio. Para comprar un dominio se debe procetiebasqueda del nombre del dominio en
un registrador autorizado, como por ejempla/w.nic.ec.
Se eligié un dominio por las siglas del nombre alempresa el cual seria ECX. Se
encontro que las extensiones “.com” y “.net” esé@istradas, por lo que solo deja la alternativa

de adquirir extensiones “.ec”, “.com.ec” o0 “.net.ddl sitio web se encontrara disponible en la

URL: www.ecx.com.ec.
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5.2.1.2.
Se escogié como sede que la empresa esté ubicddacemlad de Guayaquil, y se

Factores de localizaciéon Fisica

realizo la busqueda de un lugar espacioso, conmidadyrivada, parqueos privados y servicios
adicionales; se determino que la empresa se valslesser en una amplia oficina en el Edificio
San Pedro — Kennedy Norte (Tercer Piso), espeai@ote en el solar 27 de la manzana 71 de
la Ciudadela Kennedy Norte, parroquia Tarqui.

5.2.1.3. Valorizacion de las inversiones en obras fisicas
Con respecto a este punto no habra inversionesdes disicas, en un principio se
alquilara una oficina de 28.59 metros cuadradosla®isiguientes caracteristicas: un bafio, 1

split de aire acondicionado, ascensor y guardiami@e otros beneficios.

ME POLIT

Sanaing Shepping
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Figura 1. Geolocalizacion de la oficina

Fuente: Google Maps

5.2.1.4. Valorizacién de las inversiones en obras fisicas

Tabla 1: Inversiones en equipamiento

Cantidad Equipos necesarios Precio Unitario Total
1 Oficina $300 $300
5 Computadoras $599 $2,995
1 Impresora $68 $68
5 Escritorios $95 $475
5 Sillas giratorias $32 $160
4 Sillas de espera $22,99 $91,96
1 Hosting/Dominio $75 $75
TOTAL $1,173

Elaborado por: Los Autores
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6. Analisis del mercado

6.1 Analisis del macro entorno (PESTEL)

El macro entorno estd compuesto por todos aqueibamsores demograficos,
econdmicos, tecnoldgicos, politicos, legales, $esjaculturales y medioambientales que
afectan al entorno de la empresa. Representa & tadduerzas externasy que no son

controlables por la empresa (Francisco Torre, 2014)

6.1.1. Politico - Legal

La empresa ECX S.A. desarrolla su actividad conternmediario entre el cliente final
y sus proveedores. Dicha actividad esta grabadastransacciones con el 14% de impuestos,
segun el SRI hasta junio del 2017, después deela fleberia bajar al 12%, si es que el Estado
Ecuatoriano no dispone lo contrario (El Univerdal &. Si el IVA llegase a bajar, incentivaria
al mercado a consumir mas de lo que lo comunmeritade.

Por otro lado, Ecuador pasa por varios cambiosystodde la reforma de leyes y alza
de tasas arancelarias, todo esto debido a lasacldites impuestas por el Gobierno. Por otra
parte, el Plan Nacional del Buen Vivir en su ob@tiimero 10, expone que la transformacion
en las estructuras productivas que promuevan lditigtdn de importaciones y la
diversificacion productiva, permitiran revertir lggocesos concentradores y excluyentes
(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrd(@l 3). Todo esto con el objetivo de proteger
los intereses de la industria nacional.

Por consecuente el gobierno esta impulsando efrddsade la PYMES mediante
créditos financiero en instituciones bancarias.U8elga Corporacion Financiera Nacional
(CFN) mediante el programa progresar, el objets/ganerar mas ecuatorianos emprendedores,
mas crédito, mas desarrollo y proporcionar la @v# necesaria a empresarios y al sistema
financiero, para democratizar el crédito e incemtiel cambio de la matriz productiva
(Corporacion Financiera Nacional, 2014). Para eygtto es una gran oportunidad, ya que
mediante el “Programa Progresar” se puede consegtiinanciamiento monetario y asi poder

crecer en el mercado nacional.
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6.1.2. Econémico

En este &mbito hay cosas que se deben tener eta @aeno la inflacion, contraccion
econdmica e importacion del Ecuador, variables mapbes para medir la economia del
mercado.

Con respecto a la contraccion econdmica el Fondoetdoio Internacional proyectd un
decrecimiento de 2,3% para la economia ecuatoganal 2016 (EI Comercio, 2016). Esta
recesion econdémica va atada a otro factor impartgoe es la inflacion, que en el Ecuador
registro 1,12% en el 2016 frente al 3,38% del 20 Canasta Basica se ubico en 700,96
dolares, mientras el ingreso familiar mensual cdhperceptores es de 683,20 ddlares sin
incluir fondos de reserva, es decir, con una cabertdel 97,47% (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2017).

La mayoria de las importaciones pagan arancelexiedgs como medida de frenar las
importaciones y proteger a la industria local ezt@ana. EI cronograma de reduccion de estos
aranceles es gradual y se aplicara entre abnilig fle este afio. Los productos que tienen ahora
el 15% de sobretasa pagaran 10% en abril, 5% en ynay junio se suprimird por completo.
En tanto que aquellos con 35% de salvaguardiadmasaP3,3% en abril, 11,7% en mayo y en
junio, finalmente, quedaran libres de sobretasia jaaio del 2017 esta previsto el desmontaje
de las salvaguardias por balanza de pagos (El @aom@017). Esto en un factor a tomar en
consideracion, debido a que las salvaguardas mmotg industrias locales, por lo que los
productos ecuatorianos son atractivos en lo quefsen a precios, pero en el momento en
que esta proteccion se desmonte y se pueda impootductos sin pagar impuestos especiales,
cambia el panorama de comercializar solo lo ecizator

El riesgo pais es un concepto que el Indicador aeo8 de Mercados Emergentes
(EMBI) lo define como un indice de bonos de mersadmergentes, el cual refleja el
movimiento en los precios de sus titulos negociatanoneda extranjera. Se la expresa como
un indice o como un margen de rentabilidad sobuelkgimplicita en bonos del tesoro de los
Estados Unidos. De los datos obtenidos por el B&aedral del Ecuador, se obtuvo que desde
enero 18 del 2017 hasta febrero 15 del 2017 hubobaja de un punto en el riesgo pais,

dejandolo en 613 puntos.
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Otro punto importante es el dinero electronicauall es manejado por el Banco Central
del Ecuador. Este método de pago es atractivo delbitionto que realiza en transacciones que
en el 2016 realizé 13'295.617,49 de dolares (B&@wuiral del Ecuador, 2017). Por lo que
llegar a un acuerdo en que se pueda implementhneio electrénico como método de pago
via internet es algo atractivo que no cuenta niagampresa en el Ecuador, segun lo

investigado.

Para el afio 2012 el PIB descendi6 al 5,2%, es da@;7% del afio previo, hecho que
no fue sorpresivo debido a que expertos en anéilisiacieros ya habian prevenido sobre lo
dificil que seria volver a registrar una cifra édta como la obtenida en el afio 2011. Al finalizar
el afio 2013 el Banco Central del Ecuador publio® €juProducto Interno Bruto para tal afio
habia sobrepasado el 4%. (El Universo, 2013)

Otro de los factores, la inflacion es uno de lacdadores macroeconémicos de mayor
importancia porque permite medir las variacionedodeprecios del mercado en funcion al
indice del precio del consumidor. De esta formagshace un analisis de su evolucion en los
ultimos dos afios, se puede apreciar una disminugghificativa donde la inflacion se ha
reducido a casi la mitad entre enero 2012 y en@id pasando de 6.12% a 2.92% en dicho

periodo y alcanzando un promedio inflacionario @2%.

En dltimo plano, vale destacar que las tasas @eémitse han mantenido en niveles
constantes entre 2012 y 2014, lo que refleja utaddigad financiera importante ya que genera
mayor confianza entre los depositantes respeatesiino de sus fondos. Asi la tasa de interés

activa es de 8.17%, mientras que la pasiva es5@8.

A diferencia del afio 2015-2017, la tasa de intacfiva es de 8.25%, mientras que la

pasiva es de 5.07%. Lo que indica un leve crecitmien ambas tasas de interés.
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6.1.3. Socio-culturales

Como tendencia de compras se puede tomar un estaeditercado e-commerce, por
parte de la empresa Linio Ecuador, la cual detayrgire el 74% de los compradores en linea
prefiere articulos tecnoldgicos. Otras categorisslmgieran los gustos de los ecuatorianos son
salud y belleza; y ocupan un lugar secundario atefacion de los clientes moda, estilo de vida
y hogar (Telégrafo, 2016). Esta tendencia se tigme tomar a considerar, debido a la

preferencia que se tienen en el mercado ecuatoriano

6.1.4. Tecnoldgico

Este punto abarca varias cosas importantes, pezafeque siempre es el mismo, las
TIC'S, y estas comprenden del hardware y software esté disponible y asequible en el
mercado en que se quiere emprender la empresagldSeaador.

Conectividad fija o fisica, comprende de la veladide conexién que tiene el Ecuador,
y debido a la inversién que se hizo por la fibréiaap el pais tiene una capacidad que llega a
20 terabytes por segundo, segun Hernan Ordoifezbi@amuenta con conexiones antiguas
como el Cable Panamericano y el Cable SAM 1, parguma se compara a la conectividad
qgue brinda la fibra éptica. Esta conectividad esv@ida por los prestadores de servicio de
internet fijo y movil.

La conectividad movil que tiene el Ecuador es stesna 4G (4 Generacion), también
conocido como LTE, permite que la red alcance ve#ates superiores a los 100 megabits por
segundo para acceder de forma mas fluida a todongéénido on-line, incluido aquel que se
encuentre ubicado en ‘servicios en la nube’ o zeslvideo llamadas HD sin cortes.
Actualmente esta conectividad la ofrecen todaspesadoras moéviles y su participacion esta
dividida en: Conecel S.A. (Claro) tiene una paptcion de mercado del 61,69%; Otecel S.A.
(Movistar), 30,35%; y la Corporacion Nacional déeEemunicaciones (CNT EP), 7,96% (EL
Universo, 2016). A pesar de que todas las operaddrazcan una buena conexién movil, esta
es mas aprovechada por los Smartphone que del S#eléeélulares activos, solo el 52,9%

tienen un dispositivo movil inteligente.
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6.1.5. Ambiental

Debido a que la empresa no tiene o trabaja direstiemcon recursos naturales o
materias primas, se va a tomar dos puntos a coasid®mo: los terremotos y conciencia
ambiental.

Con respecto a los terremotos, el Ecuador ha sufied/arios de esos, en donde Manabi
a resultado uno de los mas afectados, ya que 2018l sufrié uno de 6.1 y en el 2016 sufrid
otro de mayor magnitud que se registro de 7.8 (fvéfso, 2016). Este ultimo terremoto dejo
marcas en su camino a nivel nacional, ya que hub@5ledificaciones destruidas, 829
edificaciones afectadas y 570 fallecidos (Torr@4,62. Esto es un punto que se debe tener en
cuenta, ya que para la empresa a constituir se skatsr un seguro a todos sus activos, y
protegerlos de desastres naturales que puederir@ruaualquier momento.

Por otra parte, a lo que se refiere al clima ecigato se tiene cambios, hay sequia
porque no hay lluvias, y a consecuencia la faltaglea, al menos la que requieren para los
sembrios y el ganado, sus medios de subsisteratia.gF agua porque hay sequia, es decir, su
disponibilidad no es suficiente para abastecenégesidades de las personas, los animales y
las tierras. Pero también hay heladas negras qieengn’ las hojas de las plantas por falta de
humedad y por eso los cultivos se pierden. Entopedigra su seguridad alimentaria, la
diversidad de su dieta, lo que a su vez incideasrtdsas de pobreza y en uno de los mayores

problemas de la poblacion (El Universo, 2016).

6.2 Andlisis del micro entorno con las cinco Fuerzas deorter

En este ambito, es preferible tener una pequefaadgpuanalisis de la estrategia como

las cinco fuerzas de Porter, que segun Bittan Meseriben a continuacion (2012): (p.4)

6.2.1. Amenaza de Nuevos entrantes o participantes

En el Ecuador cualquier grupo de personas quengatempedimentos legales, pueden
conformar una empresa que se dedique a comercigipaluctos y servicios en linea.
Actualmente ya existen empresas comercializanddugtos en la web, pero estas solo se
dedican a una sola linea de venta, como por ejersplo prendas de vestir como ZARA o De
Prati que ademas vende otro tipo de productos, moologia como Novicompu, solo

productos naturales como Nature Garden, etc.
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6.2.2. Amenaza de productos o servicios sustitutos

En este ambito, su enfoque es hacia las empresaactividades similares a nuestra
idea de comercializacion, y que puedan penetratemmnologias, y técnicas mas avanzadas que
le permitan disminuir los costos de trabajo, pogl® sus precios serian menores y serian
atractivos para el mercado ecuatoriano. Debido antes mencionado es fundamental crear

objetivos y estrategias que ralenticen o blogudes posibles competidores.

6.2.3. Poder de negociacion de los proveedores

Un proceso importante para el funcionamiento dariaresa es el servicio de logistica
de mensajeria, y en el Ecuador existe variedadreigulores del servicio de Courier, tales
como: Servientrega, TRAMACO, DHL, LAAR, Correos daluador, TAME, LAN; y se debe
pensar en un futuro a corto plazo la negociacidogistica internacional, para asi expandir los
horizontes comerciales. Debido a que existe vadiei@goroveedores, la posibilidad de tener el
poder de negociacion es grande, ya que un proveatergue si no llega a los precios minimos
requeridos que necesita la empresa ECX S.A paraepeentable el envio, se buscara a otro
que si pueda.

Otro proceso esencial es el hecho de la inves@igamntinua de productos o servicios,
sean estos necesarios, atractivos o simplemerderteias del mercado internacional que se
acogen en el Ecuador. El objetivo inicial y priradidel proyecto es crear una red de alianzas
con las personas que se dedican a la importaci@ivande productos al Ecuador, ademas de
los que realizan bienes para el consumo, ya séas@spresas grandes, o artesanos; y realizar
alianzas, fijar precios, estipular en contratosa @ai poder comercializar productos y servicios

en la web de la empresa ECX S.A. y poder obtenszfloéos por cada venta.

6.2.4. Poder de negociacion de los clientes o compradores

En este ambito, los compradores tienen el accgsgmas web, donde se muestra
precios estaticos de los productos y serviciopddier de negociacion se podria ampliar debido
a que pueden opinar en el foro que esta integnada pagina web de este proyecto, pero este
problema se intenta opacar debido que el objesvabaseguir el mejor precio de los productos

y servicios que se ofrecen el Ecuador, es poraebadqueda continua de proveedores.
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6.2.5. Rivalidad entre competidores

Como posibles competidores se tiene a Mercado ((Mtg y OLX, debido a que ellos
comercializan todo tipo de productos y serviciosictusive ML tienen la seccion de subastas,
pero en su esquema no contemplan manejar las ¢amses que tienen sus paginas web, como
el cobro, y la logistica de recepcion y entregaribito de controlar las transacciones implica
costos por el seguimiento del pago y contacto ¢eargicio de logistica de mensajeria el cual
estara a cargo de que los productos lleguen astimoeEste ultimo punto es muy importante,

porque el precio del servicio de logistica depatel@oder de negociacion con los proveedores.

Como competidor directo se encontrd que existétana “yaesta.com”, y por varios
aspectos entré en esta categoria; debido a quepégina existe la opcion de poder vender en
la pagina sin costo, brinda la opcion de entregal &cuador y tiene una pasarela de pago. Este
proyecto pretende opacar al competidor directoutoplan de marketing, y asi poder captar el
mercado ecuatoriano y poder fidelizarlo, y paraeg@suceda es crear un plan de marketing.
Existen varias maneras de que la empresa ECX &duaal competidor directo, como viendo
sus desventajas, tales como: no tiene aplicaciopaeslas plataformas de Android o iOS, no
tiene subastas, no se comunican rapido con loeedwves que quieren comercializar en su
pagina web, no tiene un foro, no tiene una platafode pagos internacional como PayPal,

entro otras pequefias debilidades que se puedestaxpl

6.2.6. Conclusiones

A pesar que la empresa gque se pretende constit@ste proyecto tiene competidores
directos e indirectos, estos tienen debilidades rquénan contemplado para que no entren
nuevos competidores. A pesar de que existen ptataBde pago nacionales seguras, existen
personas que solo confian en las plataformas de pagrnacionales como PayPal o
2Checkout, y no les importa el hecho de que comtasnacionales paguen un precio superior
al que pueden pagar con las nacionales.

36



6.2.7. Caracteristicas de los Competidores

Tabla 2: Caracteristicas de los competidores

Competidor | Liderazgo | Antigiedad | Ubicacion | Canal de Servicios Rango
Distribucion | Principales de
Precios
PICHINC | Ninguno Ofrecer $0 -
HA / productosy | $5.000
QUITO/ servicios de
Mercado AV. terceros
Libre Alto 1999 | AmazON
AS N39-
61 Y JOSE
ARIZAGA
Desconoci| Ninguno Ofrecer $0 -
da productosy | $5.000
servicios de
OLX Medio 2014 terceros
Desconoci | Envios en Ofrecer $0 -
da todo el productos de | $2.000
Ecuador con | terceros,
TRAMACO | cobrosy
gestion de
YaEsta Medio 2016 entrega del
producto

Elaborado por: Los autores
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6.2.8. Estrategia de los Competidores y Contra Estrategide la Empresa

La presente propuesta cuenta con varios compesidodeectos y uno directo, que
estan bien estructurados desde su forma de pronavdims productos hasta su logistica en la
entrega de los productos. En el caso de la empi@Sata.com que dispone de una excelente
pasarela de pagos.

En la presente empresa se aplicard una estrategipagar a los competidores con sus
debilidades, cosas que no tomaron a considera@oro.cimplementar pasarela de pagos
internacionales, aplicaciones para moviles y unomggrvicio a los proveedores y clientes.
Ademas, se hara una investigacion e inversion antestle nuevas tecnologias que optimicen
los procesos, para estar actualizados a los cartdaineldgicos y asi poder brindar un mejor

servicio al mercado ecuatoriano.

6.3. Analisis de la Demanda

6.3.1. Segmentacion de Mercado
La segmentacion de mercado es un proceso que oesislividir el mercado total de

un bien o servicio en varios grupos mas pequefitemamente homogéneos.

6.3.1.1. Criterio de Segmentacién
Los criterios a usar para la segmentacion del rderea la presente propuesta de

negocios son:

» Geografico: todos los clientes potenciales para ECX S.A, salagdas
personas que viven en el Ecuador con acceso aetter

* Demografico: los usuarios pueden ser de sexo indistinto y ndihaie de
edad.

e Socioecondémico:esta destinado para personas que estén en un nivel
socioecondmico entre los segmentos A, B y C+, &opiskran los futuros
cliente de ECX S.A.

» Sensibilidad al precio:individuos con un nivel monetario medio-alto que

puedan pagar un precio promedio por un producto.
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6.4. Andlisis de la Oportunidad

Lo interesante de una tienda virtual es que su®€e®n reducidos versus una tienda
fisica debido a que se eliminan los gastos ocadamae tener un almacén disponible al
publico, ademas de que esta tienda esta dispgabdecualquier persona en todo el mundo las
24 horas del dia. Por otra parte esta un puntoritaupte a analizar, como la tendencia del uso
de las TIC'S, la cual le va a permitir al public@ueatoriano conectarse con nuestra tienda, para
eso utilizamos las estadisticas del INEC, y seg@xiraido se obtuvo varias cosas importantes,
tales como: desde el 2012 al 2016 las computadi@a&scritorio tuvo un crecimiento de 0.3
puntos, las portétiles un crecimiento de 13.7 myritotelefonia celular un incremento de 8.4
puntos, el acceso a internet a nivel nacional tuvarecimiento de 13.5 puntos (Inec, 2016);
estos datos son muy importantes, ya que esassgtaslipermiten discernir el crecimiento que
tienen las TIC'S y el potencial acceso que tierndcuatorianos para el acceso a la tienda
virtual de este proyecto.

En segundo lugar, esta el analisis de la competdocal, que segun lo investigado se
obtuvo que los portales como OLX y Mercado Libreaomtrolan a sus vendedores ni las
transacciones que se realizan en el sitio. Tandst&m otros sitios como De Prati o Novicompu,
gue solo se dedican a comercializar una sola Hegaroductos. A pesar de los competidores
antes mencionados, solo se obtuvo un competidectdirque es Yaesta.com, la cual tiene una
pagina web funcional y controla sus transacciopesy a pesar de sus fortalezas obvias, tiene
debilidades grandes que permiten que este progeciteve a cabo, dichas debilidades se
trataran mas adelante el documento, pero se puedeignar que no tiene pasarela de pago
PayPal y no tiene aplicacion para moviles.

En tercer lugar y ultimo punto, esta el hecho deeuEcuador, para ser mas especifico
en las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca egiste transito vehicular en las temporadas
navidefas, por lo que dificulta que los usuarieguen a sus destinos para hacer sus compras,
y por otro lado esta que por experiencia propiaequias ciudades de Guayaquil y Quito a pesar
de que no sea temporada de compras el traficdasmen las mafianas desde las 6 am hasta
las 8 am y desde las 5:30 pm hasta las 8 pm, debigiee esas son las horas en que los
ecuatorianos se movilizan a sus trabajos y salesudetrabajos a sus hogares o centros
comerciales.

Pero, la gran parte de los ecuatorianos termingaitasgas y ajetreadas horas de trabajo,

y no da lugar a pensar que se dirijan a compragrgosde que sea necesario.
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En conclusion, se puede decir que este proyectmele de implementar, debido a sus
escasos competidores y a pesar de que se tienempetidor directo, este tiene debilidades
que se pueden explotar para ser mas atractivosrabdo. Ademas, esta el hecho de el transito
vehicular no da pie a que los ecuatorianos quidi@girse a una tienda fisica a comprar, por

lo que un medio que siempre esta abierto y de d&ciso es algo atractivo en el Ecuador.

6.5. Descripcion de la Idea de Negocio

Debido a factores como el trnsito en el Ecuadargrecimiento de las TIC'S, da pie
a la creacion de una tienda virtual. Esta tienda eensada en que controle todas las
operaciones que se realicen en su pagina, y estpreade varias cosas como: control de las
compras, cobros de las compras, contacto con eickede logistica para su recepcion y
entrega de los productos, control de los provesdoverificacion de los datos de los
proveedores, entre otras cosas que hacen atratiwoyecto.

La empresa buscara continuamente los proveedoegsugadan ofrecer el mejor precio
por productos que son necesitados por el mercadd@@no, ademas verificara los datos de
los proveedores, realizara contratos para fijacipsey separar lo que es la comisién de la
empresa con respecto al precio del producto qaersercializard. También estan los clientes
o proveedores individuales que deseen vender sdagios que Son escasos 0 raros y atractivos
al publico, y esto da pie a la creacidon e implem&nh de las subastas. Por otro lado, realizara
un seguimiento en los cobros por los productogutconlleva al contacto con el Courier para
gue haga la recepcion y entrega de los productogl Easo del proveedor, se le realizara el
pago en 48 horas luego que el producto alla sid@éo y por ende la empresa verifique, para
que el Courier proceda a entregar el productoiahte con su correspondiente feedback o
retroalimentacion por el servicio brindado. Cabenc@nar que el negocio se manejara por
ventas directas, en base al inventario con el gueigalizé y por comision en cada venta del
5%, en el caso de vender algun producto de losepdivres por medio del sitio web.

También esta el hecho de que se venderan serpragsagados como cupones que dan
acceso a estos, esta idea viene de cuponazo.camllpensamos que no ha sido explotada a
su maxima expresion debido a que los vendedoressomas que ofrecen el servicio final no

estipulan con claridad las restricciones que tiahelmos servicios pre-pagados.
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Otro aspecto importante a contemplar es la impléamc@n de varias pasarelas de pagos
seguras que debe tener la tienda virtual, parégaquebabilidad de compra sea mas alta, debido
a que si no se ofrece una pasarela de pago eallalaliente no confie, este no va a comprar.
Es por esto que se contemplan varias opciones kenmeptar como: PayPal, 2Checkout,
PaymentSoft, PayClub de Diners Club, transfereparecaria, Depdsito bancario, Pago contra
entrega. Esta amplia gama de opciones es lo migiracse les pueden ofrecer a los clientes

debido a la desconfianza que puede tener el mercado

6.6. Descripcion de la Idea de Producto o Servicio
La idea es ofrecer un servicio de intermediariargd plazo, que ofrece la oportunidad
a las empresas que no comercializan por intertetnesdio que maximiza la oportunidad de

venta por factores como la comodidad y facil acceso

Por el servicio de intermediacion se ganara unasitompor cada venta de un producto
0 servicio que se ofrezca. Los productos y sersipior ventas directas tendran una ganancia
fija, segun se haya hecho el contrato con los mawes; pero si entra en la categoria de
subastas, esta comision varia segun el precio gukesea vender, el tipo de producto y la

negociacion final que se haya tenido con el duafiardiculo.

Para que el negocio sea claro, entre la empregaaggdcto y los proveedores, ya sean
estas empresas o clientes individuales, siemphars@ contratos que indiquen las ganancias,
meétodo de pago por la venta, restricciones, eritaes @osas legales que protejan a ambas
empresas, primordialmente al cliente final.

Esta empresa tendra como sede sus oficinas en @uky@n operaciones a nivel

nacional.
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7. Investigaciéon de campo

Se realizé una investigacion de mercado, en doa@asuesto a determinado publico,
con el objetivo de encontrar respuestas a pregsotae el indice de compras en linea directa
y por medio de subastas a través de un sitio welmercio electrénico.

7.1.Método
El proyecto se enfocé en el método empirico cuativd y se empled la técnica de

encuesta para la recoleccion de informacion.

7.2.Disefio de la investigacion
Se llevo a cabo una investigacion no experimeqtad,se basara en la recopilacion de
informacion, se realizara una investigacion, pavaocer cuales son las preferencias y
frecuencias de compra de las personas en sitios aeablos datos obtenidos se procedié a
interpretar y analizar para conseguir resultadestes.
El tipo de muestreo que se selecciond fue el pibibiado a través del método aleatorio
simple para poder realizar el disefio de investigagiasi todas las posibles muestras tengan la

posibilidad de ser seleccionadas.

7.3.El enfoque de la investigacion
El enfoque de investigacion que se empled en skpte proyecto es simple; se utilizd
la metodologia cuantitativa que permite recopitfmimacion en base a frecuencias de compra,
ingresos mensuales y preferencias de usuariosgptaaninar si el producto que se va a ofrecer

va a tener aceptacion en el mercado online.

7.4. Alcance de la investigacion
En su etapa descriptiva se present6 la situacitiralaque enfrenta el Ecuador con
respecto a estadisticas para determinar su nivedlgeacion tecnoldgica, es decir cuanto sabe
la poblacion acerca del uso del teléfono celulammutadoras, internet.
Ademas de medir la frecuencia de compras en lasgsmaweb ecuatorianas y el gasto
promedio que gastan o estarian dispuestos a gestéa compra de los productos en un sitio

web.
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7.5. Objetivos de la Investigacion: General y Especific
7.5.1. Objetivo General
Determinar la factibilidad para la creacion y @reso de la empresa en el mercado e-
commerce de subastas, para la comercializaciéosdes$pectivos productos en el Ecuador.
7.5.2. Objetivos Especificos
v Identificar el grado de conocimiento sobre el canweelectrénico en la
ciudad de Guayaquil.
v' Analizar la cantidad de personas que estarian ess@sia comprar en una
pagina web ecuatoriana con subastas.
v' Comparar los métodos de pago que prefieren logiosua
v Implantar el sitio web para que pueda ser utilizadalizando la respectiva
campafna de marketing.
v/ Evaluar el nivel de conocimiento y aceptacion defegado meta acerca de
la categoria de productos a ofrecer.

7.6. Tamarfio de la Muestra
La presente investigacion se realizar4 a nivebde el Ecuador en el que se registro
14.483.499 habitantes al 5 de diciembre del 2040,4)6% mas que lo reportado en el Censo
del 2001, segun los datos preliminares (INEC, 2010)
Para la determinaciéon del tamafio de muestra, seegid® a utilizar la féormula de
poblacion infinita no determinada, en la que senabtjue la muestra es de 385 encuestas con
un tamafno de universo de 14.483.499, heterogendelasD%, nivel de confianza del 95% y

un margen de error del 5%, los datos fueron obtemieldiante la siguiente formula:

Se asume:

e =0,05 e e

7=1,96 PO ik
e&

p=0,50

g =0,50
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7.7.Procesamiento y Analisis de los datos
Para el procesamiento y analisis de los datosleuboogle Drive (Formulario), para
la recopilacion de informacién de los encuestadddicyosoft Excel, para el andlisis de los

datos.

7.8.Resultados obtenidos de las encuestas
7.8.1. Registro de Edad
La distribucion etaria muestra agrupado en rangdsecuencia de las edades de los
encuestados. Se puede observar en la Tabla 8 yglaaF8 que el rango con mayor
representacion es el de 18 a 29 afios, con unaefreieude 217, representa el 56,36% de la
muestra, seguido del rango de 30 a 59 afios coii3B386%), mayor a 60 afos 20 (5,19%) y
menor de 17 afios con 13 (3,38%).

Tabla 3: Rango de Edades

Indique en que grupo de edad estéa usted:

Menor de 17 afios 13

18 a 29 afios 217

30 a 59 afios 135

Mayor de 60 afios 20

Total 385
Edad

5,199 338%

= 18 a 29 afios

= 30 a 59 afios

35,06% = Mayor de 60 afios

56,36%
Menor de 17 afios

Figura 2: Diagrama de sectores de edad

Elaborado por: Los Autores
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7.8.2. Tipo de Sexo
Se observa que la mayor parte de las personagsstadas son del género femenino

con un 52,73% (203), y una participacion del 47,Z182) del género masculino.
Tabla 4: Tipo de Sexo

Por favor, indique su sexo:

Masculino 182

Femenino 203

Total 385
Sexo

47,27% = Femenino

52,73% 4 Masculino

Figura 3: Diagrama de sectores del tipo de sexo

Elaborado por: Los Autores

7.8.3. Ingreso promedio mensual

Se observa que el rango con mayor representasi@h @e Mayor al salario basico
(Entre $375 y $1.125), con una frecuencia de 15778%), seguido del rango de Menor al
salario basico (< $375) con 86 (22,34%), Sueldicbd$375) con 82 (21,30%) y Mayor a 3
salarios basicos (> $1.125) con 60 (15,58%).

Tabla 5: Ingresos Mensuales
¢,Cudl es su ingreso promedio mensual?

Menor al salario basico [<$375] 86
Sueldo basico [$375] 82
Mayor al salario basico [ Entre $375 y $1.125] 571
Mayor a 3 salarios basicos [ > $1.125 ] 60
Total 385
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15,58%
22,34% . .
= Menor al salario basico

[<$375]
= Sueldo basico [$375]

= Mayor al salario basico [
Entre $375 y $1.125]

21,30% Mayor a 3 salarios

40,78% bésicos [>$1.125]

Figura 4: Diagrama de sectores del ingreso mensual promedio

Elaborado por: Los Autores

7.8.4. Uso de Internet

Para determinar la frecuencia de uso de Inteorgtgrte de los encuestados, se realizo
una pregunta aplicando la escala de Likert, dondeptesentaba “Nunca” y 5 “Siempre”, se
obtuvo como resultado mas frecuente el 5, siengore una frecuencia de 269 que representa
el 69,87% de la muestra y el 4 con 78 (20,26%)ddacomo resultado que de los 385

encuestados, la mayor parte usa con mucha freeuehiciternet.

Tabla 6: Uso de Internet

Escala de Likert ¢ Cuanto considera usted que utiliza

Internet?
1 Nunca 1
2 Casi nunca 9
3 A veces 28
4 Casi siempre 78
5 Siempre 269
Total 385
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0,26% 2,34%

7,27%

20,26%

69,87%
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Figura 5: Diagrama de sectores sobre el uso de internet

Elaborado por: Los Autores

7.8.5. Frecuencia de actividades en Internet

En cuanto a las actividades a las que los encuesthediican la mayor parte del tiempo,
o realizan con mayor frecuencia se destaca laidativde Redes Sociales, con una frecuencia
de 262 que representa el 68,05%, seguido de la rdoamidn con 159 (41,30%), la
Investigacion cientifica con 111 (28,83%), Comgasinternet con 88 (22,86%), Informarme
de las noticias con 73 (18,96%) y por ultimo lataethe producto y servicios con 37 (9,61%).
Se puede observar que en esta pregunta los erdnestaian la posibilidad de elegir mas de

una actividad, en concreto, las mas frecuentes.

Tabla 7: Frecuencia de actividades

¢ Qué actividad es la mas frecuent

cuando utiliza Internet? Porcentaje
Compras por Internet 88 22,86%
Redes Sociales 262 68,05%
Investigacion Cientifica 111 28,83%
Ventas de Productos o Servicios 37 9,61%
Comunicarme con otras personas 159 41,30%
Informarme de las noticias 73 18,96%
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Informarme de las noticias [ 73
Comunicarme con otras personas [N 159
Ventas de Productos o Servicios [l 37
Investigacion Cientifica [INNINEEGEGEGEE 111
Redes Sociales NN 262
Compras por Internet [N 38

0 50 100 150 200 250 300

Figura 6: Diagrama de columna sobre la frecuencia de aetiMéd en internet

Elaborado por: Los Autores

7.8.6. Dispositivos de conexion a internet

Para un mejor conocimiento del uso que realizami@enet, se considerd que el tipo
de dispositivo es un factor importante a teneriemta al desarrollar el sitio web del negocio.
En la Tabla 13 se puede ver que la mayor part@dexwones a internet se realizan desde los
celulares (Smartphone) con una frecuencia de 8presenta el 87,53%. Este resultado resulta
muy normal, ya que este dispositivo se ha conwedidun elemento imprescindible en la vida
cotidiana de la mayoria de las personas, facilddadonexion a internet en cualquier parte, y
en cualquier momento, y, por tanto, se ha conwedrdel principal medio de acceso a internet.
Sin embargo, desde la computadora portatil (Lagepbtuvo una frecuencia de 202 (52,47%),
la computadora de escritorio con 101 (26,23%) y ldmo las tabletas (tablet) con 45

(11,69%). En esta pregunta los encuestados temfasibilidad de elegir mas de una actividad.

Tabla 8: Dispositivos de conexion a internet

¢De cuales dispositivos suele conectarse a Interpet Porcentaje
Celulares (Smartphone) 337 87,53%
Tableta (Tablet) 45 11,69%
Computadora de Escritorio 101 26,23%
Computadora Portatil (Laptop) 202 52,47%
Televisor Inteligente (Smart Tv) 25 6,49%
Consola de Videojuegos (PS3, PS4, PS Vita, etc.) 15 3,90%
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Consola de Videojuegos ( PS3,... 1 15
Televisor Inteligente (Smart Tv) M 25
Computadora Portétil (Laptop) NS 202
Computadora de Escritorio [ 101
Tableta (Tablet) M 45
Celulares (SmartPhone) IS 337

0 100 200 300 400

Figura 7: Diagrama de columna de los dispositivos de comexithternet

Elaborado por: Los Autores

7.8.7. Sitios web que conocen

Referente a los sitios web de compras en intermgiugde comprobar que de los
encuestados conocen mas a Amazon con una frecud®@a7 que representa el 71,95%,
seguido de Olx con 185 (48,05%), eBay con 143 @3%)ly MercadoLibre con 140 (36,36%).
En la Tabla 9 y figura 8, se puede ver el detalewhles son los sitios web que mas conocen

los encuestados.

Tabla 9: Sitios Web conocidos

¢Indique cuéles de los siguientes Porcentaje
sitios web conoce?

eBay 143 37,14%
Amazon 277 71,95%
Alibaba 31 8,05%
Aliexpress 28 7,27%
Wish 26 6,75%
Olx 185 48,05%
Cartimex 28 7,27%
Zara 45 11,69%
La Bahia.ec 14 3,64%
Comandato 37 9,61%
Mercado Libre 140 36,36%
Novicompu 37 9,61%
Ninguno 14 3,64%
Otro 5 1,30%
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Otro m 5
Ninguno mm 14
Novicompu s 37
Mercado Libre mss—— 140
Comandato messss 37
La Bahfa.ec mm 14
Zara memmmm— 45
Cartimex mmmmm 28
Wish mmsm 26
Aliexpress mmmmm 28
Alibaba == 31
Amazon T ) 77
eBay memesssssssss———— 143

0 50 100 150 200 250 300
Figura 8: Diagrama de columna de sitios web conocidos

Elaborado por: Los Autores

7.8.8. Compras por Internet
Se observa que la mayor parte de las personasstadas Si han realizado compras por
Internet con un 58,70% (226), frente a los que &l ¢comprado con un 41,30% (159).

Tabla 10: Compras por internet

¢Ha realizado compras por Internet?

Si 226
No 159
Total 385

’_41,30%
= NO

u Sj
58,70%

Figura 9: Diagrama de sectores de las personas que hanadonpor internet
Elaborado por: Los Autores
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En este punto la encuesta se segmenta segun leesésple esta pregunta. El objetivo
es determinar cuéles son los posibles motivos mat@aber comprad por internet, y conocer

mejor los habitos de aquellas personas que sidraprado por Internet.

7.8.9. Motivos para no comprar por Internet

De acuerdo a los resultados, el mayor motivo pquellas personas no han comprado
en Internet, es por la Desconfianza con un fredaate 86, representa el 22,34%, seguido de
los que no tienen tarjeta de crédito con 72 (18)7@ésconocimiento de cédmo realizar los
pagos en linea con 47 (18,21%), quienes indica &berscomo adquirir los productos o

servicios en Internet con 30 (7,79%), vy, los quéiermen cuenta bancaria con 20 (5,19%).

Tabla 11: Motivos para no comprar por Internet

¢,Cual considera que ha sido el Porcentaje

motivo para no comprar por

Internet?

No tengo tarjeta de crédito 72 18,70%

No tengo cuenta bancaria 20 5,19%

No sé como adquirir los productos

0 servicios en Internet 30 7,79%

Desconfianza 86 22,34%

Desconocimiento de como

realizar los pagos en linea a7 12,21%

Otro 2 0,52%
Otro | 2

Desconocimiento de como... NN 47
Desconfianza I 36
No se como adquirir los... I 30
No tengo cuenta bancaria [ 20
No tengo tarjeta de crédito NS 72
0 20 40 60 80 100

Figura 10: Diagrama de columna de los motivos para no congomainternet

Elaborado por: Los Autores
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7.8.10. En un futuro realizaran compras por Internet
Las 159 personas que no han realizado aun comprdstprnet fueron preguntadas
acerca de si estarian dispuestas a hacer estietipansaccion en un futuro, de las cuales si lo

harian 125, que representa el 78,62%, y, No carfreguencia de 34 (21,28%).

Tabla 12: Realizaran en un futuro compras por intenet

Debido a que no ha realizado compras en linea algEn un futuro cree usted que
podria realizar compras a través de Internet?

Si 125
No 34
Total 159
21,38%
No

Si
78,62%

Figura 11: Diagrama de sectores sobre la aceptacion de compra

Elaborado por: Los Autores

7.8.11 Aceptacién para comprar en paginas web ecuatorianas
Ademas se cuestiond si las compras las realizarfaesen en sitios ecuatorianos, de y
la mayor parte de las personas encuestadas Sidisparestas a comprar en paginas web

ecuatorianas con una frecuencia de 123 que repaesieri7,36% y No con 36 (22,64%).

Tabla 13: Aceptacién para comprar en paginas webceatorianas

Si se le garantiza una pasarela de pagos que aposteguridad ¢ Usted
compraria en paginas web Ecuatorianas?

Si 123
No 36
Total 159

52



= No

u Si

Figura 12: Diagrama de sectores sobre la aceptacion de pagitaecuatorianas

Elaborado por: Los Autores

Por otra parte, en el caso de si haber compradinf@net se plantea los siguientes

analisis, a fin de conocer mejor los habitos de@mpradores por internet.

7.8.12. Sitios web donde se han realizado compras

Concerniente al diagrama de columnas se puede obampique los encuestados
prefieren comprar en Amazon con una frecuencia6@e fepresenta el 42,08%, continuo de
Mercado Libre con 72 (18,70%), Olx con 60 (15,58%6Bay con 46 (11,95%).

Tabla 14: Sitios de compras

¢ En qué sitios ha realizado sus compras? Porcentaje
eBay 46 11,95%
Amazon 162 42,08%
Alibaba 2 0,52%
Aliexpress 12 3,12%
Wish 8 2,08%
Olx 60 15,58%
Cartimex 4 1,04%
Mercado Libre 72 18,70%
Zara 14 3,64%
La Bahia.ec 11 2,86%
Comandato 11 2,86%
Novicompu 7 1,82%
Otro 8 2,08%
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Otro mm 8
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Comandato mmm 11
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Mercado Libre 72
Cartimex m 4
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Wish mm 8
Aliexpress mmmm 12
Alibaba 1 2
Amazon W ] 62

eBay meesssssssss——— 46

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Figura 13: Diagrama de columna de sitios web donde se hdinada compras

Elaborado por: Los Autores

7.8.13. Seguridad al realizar una compra por internet

La seguridad al momento de realizar transacciorteavas de internet es uno de los
puntos de mayor relevancia, para comprobar quesguros se siente los encuestados se utilizé
la escala de Likert donde el 1 (Muy inseguro) by seguro), dando como resultado mas alto

el 5 con una frecuencia de 120, que representa H0% de la muestra y el 4 con 63 (27,88%).

Tabla 15: Seguridad al realizar una compra por intenet

¢, Qué tan seguro/a se siente al

Escala de Likert realizar una compra por internet?
1 Muy Inseguro 3
2 Inseguro 5
3 Indiferente 35
4 Seguro 63
5 Muy Seguro 120
Total 226
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1,33%_ 2,21%
15,49%

53,10%

27,88%
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Figura 14: Diagrama de sectores sobre la seguridad de unpraguor internet

Elaborado por: Los Autores

7.8.14 Beneficios que se obtiene por comprar por en inteet

Los encuestados al momento de comprar prefierdreméficio de los Precios mas
reducidos que en tiendas fisicas con una frecuetheid53, que representa el 39,74%,
continuado de la Facilidad de poder comparar pitodide diferentes marcas con 97 (25,19%),
Mayor stock y variedad de productos y Abierto ldshdras del dia, 365 dias del afio con 87
(22,60%).

Tabla 16: Beneficios de comprar por internet

¢, Qué beneficios usted considera que se obtiene por Porcentaje
comprar en Internet?

Precios mas reducidos que en

tiendas fisicas 153 39,74%
Mayor stock y variedad de

productos 87 22,60%
Facilidad de poder comparar

productos de diferentes marcas 97 25,19%
Abierto las 24 horas del dia,

365 dias del afio 87 22,60%
Otro 3 0,78%
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Otro | 3

Abierto las 24 horas del dia, 365 dias del _ 47
afio
Facilidad de poder comparar productos
- I o7
de diferentes marcas
Mayor stock y variedad de productos _ 87
Precios mas reducidos que en tiendas
iy I 153
fisicas

0 50 100 150 200

Figura 15: Diagrama de columna de los beneficios de compmainpernet

Elaborado por: Los Autores

7.8.15Qué se toma en cuenta al momento de comprar en lme

Entre las preferencias de los encuestados al momdentomprar, la mayoria toma en
cuenta el Precio con una frecuencia de 162, repieed®,08%, seguido de la Calidad con 104
(27,01%), Rapidez con 88 (22,86%), Marca con 580@%) y Servicio con 36 (9,35%).

Tabla 17: Qué se toma en cuenta al momento de conapen linea

¢Al momento de comprar en linea que toma en cuenta? Porcentaje
Rapidez 88 22,86%
Precio 162 42,08%
Disponibilidad 79 20,52%
Servicio 36 9,35%
Calidad 104 27,01%
Marca 58 15,06%
Otro 1 0,26%
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Otro 1
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Calidad (N 104
Servicio NN 36
Disponibilidad I 79
Precio I 162
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Figura 16: Diagrama de columna sobre aspectos al momentordgraoen linea

Elaborado por: Los Autores

7.8.16 Frecuencia de compras por Internet

Acorde al Diagrama de sectores se puede obsergda pecuencia mas alta de compras
por internet es Cada 3 meses con 81 (35,84%),dedei Cada 6 meses con 57 (25,22%), Una
vez al afio con 42 (18,58%), Mensual con 36 (15,9&)ncenal con 9 (3,98%) y Semanal
con 1 (0,44%).

Tabla 18: Frecuencia de compras por Internet

¢,Con qué frecuencia realiza compras por Internet?

Cada 3 meses 81
Cada 6 meses 57
Mensual 36
Quincenal 9
Semanal 1
Una vez al afio 42
Total 226
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18,58%
= Cada 3 meses

0,44% 35,84%

3,98%

= Cada 6 meses
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Quincenal

15,93% = Semanal

= Una vez al afio

25,22%

Figura 17: Diagrama de sectores sobre la frecuencia de comprasternet

Elaborado por: Los Autores

7.8.17 Forma de entrega al comprar en linea

Se puede determinar que los encuestados prefiaeeal gnomento de comprar en linea
se les entregue en su domicilio con una frecuathei200, representa el 88,50%, seguido del
Punto de recogida (Servicio de paqueteria) cor8B5%) y la Tienda fisica del vendedor con
6 (2,65%).

Tabla 19: Forma de entrega al comprar por Internet

¢ Qué forma de entrega le gustaria escoger al momenle comprar un producto en

linea?
En su domicilio 200
Punto de recogida (Servicio de paqueteria) 20
Tienda fisica del vendedor 6
Total 226

2,65%

8,85%

= En su domicilio

= Punto de recogida
(Servicio de
paqueteria)

= Tienda fisica del
vendedor

88,50%

Figura 18: Diagrama de sectores sobre la forma de entregagbrar en linea
Elaborado por: Los Autores

58



7.8.18 Medios de pago para comprar por internet

Una de las dificultades al realizar compras parimegt ocurre al momento de realizar el
pago, es en este punto donde el usuario desechenfa@an, por desconocimiento en ocasiones
y en otras por desconfianza. Los encuestados aeatizealizaran sus pagos con PayPal con
una frecuencia de 154, representa el 40%, seg@bDaposito bancario con 148 (38,44%),
Transferencia bancaria con 129 (33,51%), Pago @emiirega con 95 (24,68%).

Tabla 20: Medios de pago

¢, Qué medios de pago utiliza/utilizaria para comprapor Internet? Porcentaje
PayPal 154 40,00%
2Checkout 11 2,86%
Paymentsoft 2 0,52%
Transferencia Bancaria 129 33,51%
Depésito Bancario 148 38,44%
Pago contra entrega 95 24,68%
PayClub (Manejado por
Interdin Diners) 20 5,19%
Otro 7 1,82%

Otro W 7

PayClub (Manejado por Interdin... Il 20
Pago contra entrega IS 95
Deposito Bancario I——— 148
Transferencia Bancaria IS 129
Paymentsoft 2
2Checkout M 11

PayPal I 154

0 50 100 150 200

Figura 19: Diagrama de columna sobre medios de pago pararaomp

Elaborado por: Los Autores
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7.8.19. Dinero que gasta o gastaria en comprar via web

Teniendo en cuenta las personas que han comprguioeabez en Internet y aquellas
gue no lo han hecho aun, pero estarian dispuestsaizarlo en sitios web ecuatorianos, un
total de 349 personas se les realizo una seriecggiptas para determinar las preferencias que
deberian incluirse en ese sitio. En relacion e que estan dispuestos a gastar se obtuvo
gue los encuestados han determinado lo que gagfastarian en un rango situado entre 80 y
130 dolares, con una frecuencia de 102, represe@&23% de la muestra, seguido del rango
de 130-300 dolares con 78 (22,35%), 50-80 dblavasd (18,62%), Mas de 300 dolares con
43 (12,32%), 25-50 délares con 42 (12,03%) y dé ddlares con 13 (3,72%).

Tabla 21: Dinero que gasta o gastaria en comprar &iweb

Cantidad en ¢, Cuanto dinero gasta o gastaria en la compra de
Dolares productos o servicios en la web?

Mas de

300 43

130 - 300 78

80 -130 102

50 - 80 65

25-50 42

Nada 6

Total 349

1 399, 1,72% 3,72%
, 0

m 0-25ddlares

22,35% = 130 - 300 ddlares

25 - 50 ddlares
50 - 80 dolares

29,23% m 80 - 130 ddlares

0,
12,03% = Mas de 300 ddlares

m Nada

18,62%

Figura 20: Diagrama de sectores sobre la frecuencia de cenpprranternet

Elaborado por: Los Autores
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7.8.20En las subastas se puede obtener precios especiales
Se ha obtenido que la mayor parte de las persomagegtadas Si saben que en las

subastas se puede obtener precios especiales adreanencia de 274, representa el 78,51%

de la muestra y los que No sabian con 75 (21,49%).

Tabla 22: En las subastas se pueden obtener precespeciales

¢ Sabia usted que en las subastas se puede obtenmecips especiales por un

producto?
Si 274
No 75
Total 349

21,49%

= No

u Si

78,51%

Figura 21: Diagrama de sectores sobre si en las subastqsdwys especiales
Elaborado por: Los Autores

7.8.21 Compraria en una tienda de subastas en linea
Se constata que la mayor parte de las personasstadas Si comprarian en una tienda

de subastas en linea con una frecuencia de 32@sesypa el 78,51% de la muestra y los que

No comprarian con 22 (21,49%).

Tabla 23: Compraria en una tienda de subasta en léa
¢,Compraria en una tienda de subastas en linea quedfrezca precios

mas bajos?
Si 327
No 22
Total 349
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Figura 22: Diagrama de sectores sobre si compraria en ssh@sténternet

Elaborado por: Los Autores

7.8.22Tipo de productos que le gustaria encontrar en unsaubasta

De acuerdo a lo que se observa en los datos obteaitla Tabla 29 y Figura 29, se
puede resaltar que a los encuestados les gustadatear en una tienda de subastas productos
tales como Ropa y accesorios con una frecuencbdgerepresenta el 66,75%, seguido de
Electronica, Computadora, Consolas y Accesorios £88 (47,53%), Salud, Belleza y
alimentos con 106 (27,53%), Joyas y Relojes co(2@0%), Autos, Motos y accesorios con 72
(18,70%), Hogar y Muebles con 64 (16,62%) y pamgdtDeportes y Fitness con 45 (11,69%).

Tabla 24: Tipos de productos en una subasta

¢, Qué tipo de productos le gustaria encontrar en usitio web normal o

con subastas? Porcentaje
Ropa y Accesorios 257 66,75%
Electrénica, Computadora,
Consolas y Accesorios 183 47,53%
Salud, Belleza y alimentos 106 27,53%
Joyas y Relojes 77 20,00%

Peliculas, Musica, Videos,
Videojuegos, Librosy

Peliculas 73 18,96%
Autos, Motos y accesorios 72 18,70%
Hogar y Muebles 64 16,62%
Deportes y Fitness 45 11,69%
Arte y Antigiiedades 24 6,23%
Bebés, juguetes 23 5,97%

62



Instrumentos Musicales 18 4,68%
Coleccionables 3,12%
Animales y Mascotas 8 2,08%
Otro 1,04%
Otro 1—4
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Ropa y Accesorios IS 257
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Electrénica, Computadora, Consolas y... s 133
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figura 23: Diagrama de columna sobre los productos

Elaborado por: Los Autores
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8. Plan de Marketing

8.1. Objetivos: General y Especificos
8.1.1. Objetivo General

Desarrollar un plan de marketing orientado a obitema participacion de mercado

continua.

8.1.2. Objetivos Especificos.

. Promocionar los beneficios que brinda la empresa garse a conocer en el
mercado.

. Implementar campafas de marketing en espacioslégjitcon el objetivo de
elevar el posicionamiento de la empresa en el praie.

. Realizar penetracion en el mercado, participandergas y diferentes eventos del

comercio electronico.

8.2. Mercado Meta

8.2.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

El tipo de estrategias que se emplearan por pareCK S.A. para ingresar al mercado,
seran las siguientes:

8.2.2. Estrategia de diferenciacion

En la actualidad las compafias que comercializadyatos en la web son muy pocas,
y es menor la participacion de algunas empresagupano cuentan con pasarelas de pago
seguras y una buena logistica de entrega.

El objetivo es atacar esos puntos débiles y esgmgque ECX S.A. se diferenciara. Para
distinguirse sobre la competencia cabe recalcarlgusampresa comercializara productos,
contara con compras directas y subastas, una [msar@agos segura y servicio de entrega,
ademdas de una aplicacion para moviles.

8.2.3. Promocion

Se llevara a cabo mediante el lanzamiento de unpaifda publicitaria las redes sociales
sobre los productos y servicios que ofrece la esaptes beneficios que obtiene el consumidor
al comprar en el sitio web de ECX S.A.

8.2.4. Cobertura

La empresa tendra sus actividades a nivel nacigns¢ dispondra de una sede en

Guayaquil para controlar todas las actividadesitiel.

64



8.3.Posicionamiento

8.3.1. Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento se basara eredtées factores, entre los que estan:

8.3.2. Velocidad de carga del sitio web
El tiempo de respuesta y visualizacion del sitidwe un factor importante, ya que si
el sitio web esta lento, las ventas caen, por &ltay que hacer un seguimiento constante del

rendimiento del sitio (Semana, 2016).

8.3.3. Facil usabilidad

Una pagina web puede ofrecer bastantes servicars, padie los utilizara si son
complicados de entender, por lo que cada opcidriepaiccion que ofrezca el sitio web debe
ser con la mayor sencillez posible, para que esteestendible por cualquier persona.

8.3.4. SEO (Search Engine Optimization)

Los buscadores contantemente realizan busqueda®dde los sitios web para
indexarlos a su base de datos, pero a veces estcade debido a que la pagina web no esta
bien estructurada. Se puede realizar una indexacgmal en los buscadores, pero la pagina
web debe cumplir una estructura que los buscadongsn en consideracion, como: titulo de la
pagina, palabras claves, mapa del sitio, etc. @adma creada o por crear debe seguir dicha
estructura para estar posicionado en los buscadores

8.3.5. Google Adwords

Esta herramienta permite realizar publicidad pagaxhapalabras claves. Se le indica
gue palabras claves queremos utilizar, nos dadtslisticas de cuanto se utilizan dichas
palabras en los buscadores, se selecciona laggaladtr las cuales se quiere que encuentren
al sitio web, tales como: subastas, ventas, ragdaado. Si una de las palabras anteriores es
buscada, saldra la URL de ECX S.A. como resultadgabgle.
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8.3.6. Woorank

Es una herramienta de marketing online que percoit@cer y resolver los problemas
de un sitio web. Se puede realizar pruebas grataititée durante 14 dias, donde mediante un
namero de 0 a 100 dan la valoracion del sitio retepe mas de 70 parametros relacionados con
el SEO, usabilidad, redes Sociales, etc. Estesamdirealizan comparando al sitio web con su
competencia para asi poder devolverle un valor namé&on respecto a su competencia.
Ademas, esta herramienta le enviara una seridal@ias semanales con aspectos importantes,
es decir se podra observar si el sitio web va sdbisu posicionamiento, cantidad de visitas,
paginas mas visitadas, etc.

8.3.7. MailJet

Es una herramienta que permite enviar correos magkte mediante una base de datos
establecida por el usuario. Estos servidores penmiue lleguen los correos y no ser
catalogados como SPAM.

8.3.8. Responsive design

La pagina web se adapta al tamafio de la pantdlthsp®sitivo, algo esencial para que
todo el publico no se le dificulte navegar poritbs

8.3.9. Apps

Se cred una app que se conecta a la tienda vialgal atractivo para las personas que

utilizan dispositivos con Android.

8.4. Estrategias de Marketing a través de Redes Sociales
8.4.1. Analisis de la Promocion de los Competidores
La empresa “YaEsta.com” tiene buena actividad emddes sociales como Facebook,
Twitter e Instagram teniendo en estos dos ultinmasaantidad de mas de 2k (2.000) y mas de
1k de seguidores. En si, su debilidad es no subiigaciones de forma continua, ya que si se
suma la cantidad de imagenes posteadas en lassaiates y se las divide para el nimero de
afos que tiene la empresa, en promedio publicaa dasl a tres dias, pero sus publicaciones

son parte de sus productos y fotos personales.
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8.4.2. Disefio e Implementacion de Fans Pages, en Redesi&es

La empresa dispondra de un fan page en Faceboslubdicaciones seran diferentes
a las de Instagram, pero ambas redes se manteewla@zadas a la cuenta de Twitter. Con
Facebook se realizaran constantes actualizacioolese goromociones. En Instagram se
manejara contenido acerca de beneficios de corepravnestra web.

En ambas redes de realizaran concursos y daraejosrad comprar en linea, lo que
fomentara al navegar en el sitio web de la emEES& S.A. y una posible compra. Finalmente
se utilizara herramientas de control de las redesies para evaluar el impacto del contenido
posteado.

8.4.3. Presupuesto de Marketing

El presupuesto anual de marketing para la empr€sa £A.”, serd de un total de

$1.934 dolares, los gastos incluyen lo siguiente:

Tabla 25: Presupuesto Publicitario

Presupuesto publicitario / Gasto de Ventas
Actividades Costo Pautas /| Inversion Meses a | Gasto anual
Meses Mensual invertir

Volantes $0.014 1500 $21.000 a4 $84.000

Publicidad en Facebook $30 1 $30.0Q 5 $150.00

Productos gratis en primera $1 500 $500.04 1 $500.00

compra

Google AdWords $0.01 10,000 $100.00 12 $1200.p0
Gasto total en publicidad $1,934.00

Elaborado por: Los Autores
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9. Analisis legal de la Empresa

Dentro del marco legal, para llevar a cabo la ¢utsdn y legalizacion de la empresa,
se debe de conocer las leyes y estatutos ecuatsgale regularan a la empresa, para que pueda
comercializar sus productos rigiéndose a todass esteamas de ley. Dicho marco esta
estructurado por leyes como: Superintendencia depadias.

9.1. Aspecto Societario de la Empresa

La empresa de esta propuesta recibira como razial &b nombre de ECX S.Ay su
actividad operativa sera la comercializacion delpctos y servicios por internet. Su propadsito
serd ofrecer una tienda virtual funcional por inéy que permite por este medio la
comercializacion y pagos electronicos y fisicos.

Esta empresa entra en la categoria de mi PYMESe @atalcar que la matriz de la
empresa tendra como domicilio la ciudad de Guayaqui

La compafiia sera creada como sociedad anonimaxdagé bajo las normas y
parametros indicados en la Ley de Compaiias anticl8.

Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad capital, dividido en acciones

negociables, esta formado por la aportacion de dosionistas que responden

Gnicamente por el monto de sus acciones. Las smgscndnimas estan sujetas a todas

las reglas de las sociedades o compafiias mersaatidmimas, emitida por la Ley de

Compaiiias. (Velastegui, 2011) (P, 20).

9.2. Capital Social, Acciones y Participantes

El capital social con el que contara la empresa 8er800 dolares, los cuales estaran

divididos en acciones de 1 ddélar cada una y disttds en un 50% y 50% para los socios

Eduardo Patricio Falconi Mogollon y Mario Aldahisfiin Sanchez.

9.3. Tamafio de la empresa
Las PYMES se clasifican segun los rangos de persmugado y el valor bruto de
ventas anuales, siendo este udltimo el que prevakaime el criterio de personal

ocupado.(Camara de industrias de Guayaquil, 2008).
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Tabla 26: Tamafios que tienen las empresas segln seatas

Estrato | Estrato Il Estrato Il Estrato IV
Variables
(Microempresa) (Pequefia) (Mediana A) | (Mediana B) Grande
Personal
1-9 10 -49 50 -99 100 — 199 > 200
ocupado
\Valor Bruto dé¢ 100.001 1'000.001 2'000.001
las Ventas
<100.000 A A A >5’000.001
Anuales (US$
* 1'000.000 2’000.000 5’000.000

Fuente: (CAN, Decision 702, Articulo 3 & Directorio de Emgsas y Establecimientos, 2014)

Elaborado por: Los autores

9.4.Requisitos para la constitucion de la empresa

Segun el (Ministerio de Empleo y Seguridad So@all6) los requisitos para la
constitucion de una empresa de tipo Sociedad Are(81A) son los siguientes:

1.- Debe decidir qué tipo de compafia se va a itoinst
2.- Escoger el nombre de su empresa.
3.- Reservar el nombre de su compainiia en la Stgpedencia de Compafias.

4.- Abrir la cuenta de integracion de capital emsitucion bancaria de su eleccién, en

este caso para Sociedad Andnima (S. A) es 800ed0lar

5.- Contrato 0 acto constitutivo y estatutos dedmparfia que se trate, y elevar a

escritura publica la constitucion de la comparfgégp{sede realizar en cualquier notaria).
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6.- Presentar en la Superintendencia de Compaldapapeleta de la cuenta de
integracion del capital y 3 copias de la escripurblica con oficio del abogado.

7.- Retirar resolucion aprobatoria u oficio con reociones a realizar en la

Superintendencia de Compafiias luego de espefamgld establecido (48 horas).

8.- Publicar en un periodico de amplia circulacidms datos indicados por la

Superintendencia de Compainiias y adquirir 3 ejerepldel mismo.

9.- Marginar las resoluciones para el Registro etiten la misma notaria donde se

elevo a escritura publica la constitucion de la esg.

10.- Designar representante Legal y el administra@ola empresa, e inscribir en el

Registro Mercantil el nombramiento de ellos.

11.- Presentar en la Superintendencia de Complaia®cumentos: Escritura inscrita
en el registro civil, un ejemplar del periddico derse publico la creacion de la empresa,
copia de los nombramientos del representante Yeg@ininistrador, copia de la Cédula
de Identidad de los mismos, formulario de RUC (BiegiUnico de Contribuyentes)

cumplimentado y firmado por el representante.

12.- Esperar a que la Superintendencia, una vézass los documentos le entregue el
formulario del RUC, el cumplimiento de obligaciongsexistencia legal, datos

generales, nomina de accionistas y oficio al banco.

13.- Entregar en el Servicio de Rentas Internasl)(StRda la documentacion
anteriormente recibida de la Superintendencia depgadias, para la obtencion del
RUC.

14.- Asi mismo, el empleador debe registrarse émsétuto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) aportando copia de RUC, copia de ¥dapeleta de representante legal,
copia de nombramiento del mismo, copia de contrdeosrabajo legalizados en el
Ministerio de Relaciones Laborales y copia de Wtipago de agua, luz o teléfono y

afiliar a sus trabajadores.

15.- Se debe obtener el permiso de funcionamientbid® por el Municipio del

domicilio, asi como el permiso del Cuerpo de Borober
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9.5. Proceso de constitucion
Para constituir una empresa, se tiene que realizarserie de pasos que pueden ser
fisicos en la Superintendencia de compafias, wakmente en la pagina web de la misma, tales

como.

1. Ingresar a http://www.supercias.gob.ec/portal/.
Haga clic en: “Portal de Constitucion de Compafias”
3. Si no tiene usuario, debe ingresar a la opcion dgfftrate como usuario” y
llenar el formulario y seguir los pasos que regbecorreo electrénico.
4. Haga clic en la opcion 2 “Reserva una denominacion”
4.1. Ingrese el usuario y contrasefa.
4.2. De clic en “constitucidon” y luego en “Societario”.
4.3. Llena el formulario de “Domicilio legal” y “Actividd Econdémica”, luego le da
clic en siguiente.
4.4. Selecciona una actividad principal y hasta 5 complgarias, y le da clic en
siguiente.
4.5. Selecciona las actividades econdmicas que vaiaaet compafiia.
4.6. Y por ultimo se llena el formulario de “estructuta la denominacion” y se da
clic en verificar.
5. En el “Portal de Constituciébn de Compafias” setereia opcion 3 “Constituir
una compainia”
5.1. Ingrese el usuario y contrasefa.
5.2. Seleccione el nombre de compafiia a constituirdalelic en continuar
5.3. La primera seccion hay que llenar el formulario stéicitud de socios y
accionistas de la compainiia, agregando socios grastas que van a pertenecer
a la compafia que se pretende crear. Para cadmpeayse se agrega, se debe
tener ala mano toda la informacion personaldala cedula o RUC, direccion,
ndmero de teléfono, correos, etc.
5.4. La segunda secciéon “Datos Compafia”, hay que llandgormulario con los
datos de la compafia, como: Nombre comercial, didacompleta, nombre del
edifico y piso si es que se encuentra en uno; asleieldiempo de duracion de

la representacion legal, entre otros datos.
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5.5. La tercera seccién “Cuadro de suscripciones y mhgeapital”’, se llena un
formulario que pide los siguientes datos: capitatsto total, capital autorizado
y valor nominal. A cada accionista se le asignalbies segun corresponde.

5.6. La cuarta seccion “Representante Legal”, hay qurali los datos personales del
representante legal que va a tener la compaiiia.

5.7. En la quinta seccién “Documentos adjuntos”, sealiga todos los documentos
gue se necesita adjuntar. Una vez adjuntado Idsvasc PDF que pide el
sistema, se da clic en el botdn verde que se etrauen la parte inferior
izquierda.

5.8. Se visualiza la “solicitud de constitucion de cofiipa”, con el costo total del
tramite, si esta de acuerdo con el precio pressonénuar.

5.9. Selecciona segun la provincia y el cantdn la nataria que va a ir para la
creacion de la compafia y presiona el boton coatinu

5.10.Acepta las condiciones y le da clic en iniciar titém

5.11.Se visualizara un mensaje de éxito.

9.6. Tipos de Contrato de Trabajo
En el Cddigo de Trabajo en sus articulo 14 y 1peesvamente se explican los dos
tipo de contratos vigentes en el pais, donde dieestjcontrato indefinido tendra una duracion
minima de un afio con periodo de prueba de 90etasd,cual ambas partes estan en su derecho
de dar por terminado dicho contrato; si al acabatazo de noventa dias ninguna de las dos
partes ha finiquitado el contrato, este extienderaaticamente por los nueve medes restantes

para completa el afio de servicio (Ministerio dab#jo, 2013) (p.3-4).

9.7.Obligaciones del Empleador
ECX S.A se regira a lo estipulado en la legisladafvoral del Ecuador dentro del
Caddigo del trabajo en su articulo 42, el cual digpde 35 numerales exponiendo los mas
importantes, los cuales son las obligaciones deleador, entre las que se puede destacar las

siguientes (Ministerio del trabajo, 2013):
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e Llevar una base de datos con la informacién m&vaete de cada trabajador como
nombres, fecha de ingreso, remuneraciones, emug aatos.

» Tratar a los trabajadores con la debida consid@amaaio infiriéndoles maltratos de pa
labra o de obra.

 Entregar a cada trabajador el material necesar® @ae se desempefien como es
debido en cada una de sus areas de trabajo.

* Proporcionar a cada trabajador una copia del regigminterno de la empresa,

previamente aprobado por los organismos competegpt8s10)

9.8.Décimo Tercera y Décimo Cuarta Remuneracion
El Codigo de Trabajo vigente estimula dentro deestigtutos que todo trabajador tiene
derecho al décimo tercer y décimo cuarto sueladmnéinuacion, se detallaran los Art. 111 y
113 de esta ley:
Art. 111.- Derecho a la décima tercera remunerazidono navidefio.- Los trabajadores
tienen derecho a que sus empleadores les pagsta gh@4 de diciembre de cada afio,
una remuneracion equivalente a la doceava partasdemuneraciones que hubieren

percibido durante el afio calendario (Ministerio tdabajo, 2013) (p.21).

Art. 113.- Derecho a la decimocuarta remuneraciohos trabajadores percibiran,
ademas, sin perjuicio de todas las remuneraciolasscae actualmente tienen derecho,
una bonificacion mensual equivalente a la docearte e la remuneracién basica
minima unificada para los trabajadores en genArpédido escrito de la trabajadora o
el trabajador, este valor podra recibirse de fanmanulada, hasta el 15 de marzo en las
regiones de la Costa e Insular, y hasta el 15 dstagn las regiones de la Sierra y
Amazonica. Para el pago de esta bonificacion seredsi el régimen escolar adoptado

en cada una de las circunscripciones territoriidmisterio del trabajo, 2013) (p.21)
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9.9. Fondo de Reserva y Vacaciones

Dentro de los beneficios al trabajador que ECX &Avera en la obligacion de pagar,
se encuentra el fondo de reserva y las vacacitosedps que se recibiran al cumplir el afio de
laborar dentro de la compariia como se indica eAfo¥1 y 196 del Codigo de Trabajo:

Art. 71.- Liquidacion para pago de vacaciones. -ligaidacion para el pago de

vacaciones se haré en forma general y Unica, camgota veinticuatroava parte de lo

percibido por el trabajador durante un afio compdietdérabajo, tomando en cuenta lo

pagado al trabajador por hora ordinarias, supleani@sty extraordinarias de labor y

toda otra retribucion que haya tenido el cardotenarmal en la empresa en el mismo

periodo, como lo dispone el Art. 95 de este codilytinisterio del trabajo, 2013) (p.15-
16)

Art. 196.- Derecho al fondo de reserva. - Tododjadbor que preste servicios por mas
de un afio tiene derecho a que el empleador le ab@nsuma equivalente a un mes de
sueldo o salario por cada afio completo postergnirmlero de sus servicios. Estas sumas
constituiran su fondo de reserva o trabajo capddb. El trabajador no perdera este

derecho por ningiin motivo. (Ministerio del trab&0,13) (p.37)

9.10.Principales Clausulas de los Contratos de Prestacid@e Servicios
En este tipo de contratos se plantean algunasutéaysie las cuales se deben cumplir
y entre las mas importantes estan: (EcuadorLegat@®nR016)

* Antecedentes, detalla generalidades y datos gmléess involucradas.
* Lugar y Fecha donde se celebra el contrato
* Precio, remuneracion acordada por ambas partesnafde pago.

» Solucién de conflictos, se detallan las causales gar por terminado el contrato y los
procedimientos a llevarse a cabo.

» Centros de mediacion de conflictos, detallandosengs fungiran de intermediarios.

» Aceptacion y ratificacion. - aceptacion del cordrdécha y firma de las partes.
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9.11. Registro de Marca
ECX S.A registrara la marca y logos. El procesaatgstro debera comenzar por la
busqueda fonética en el Instituto Ecuatoriano a@piedad Intelectual (IEPI) hasta el registro
de la marca como tal.
9.12.BuUsqueda Fonética
Las busquedas fonéticas nos sirven para verificaxiste en el Ecuador marcas
idénticas o similares a la que pretendemos regisirgue ya se encuentren registradas con
anterioridad. Informe de busqueda general de SIgistintivo tiene un costo de $16,00
(Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelect@8l]14). Esta blusqueda es importante para
saber que no se esta infringiendo ningun dereclautbe en el Ecuador.
9.13. Marca
“Una marca distingue un servicio o producto en etagado. Puede estar representada
por una palabra, nimeros, un simbolo, un logotipajisefio, un sonido, un olor, la textura, o
una combinacion de estos”. El trdmite de solicisude registro inscripcion o concesiéon de
derecho de Marcas $ 208,00 USD. La proteccion dealza tiene una duracion de 10 afios, y
siendo renovables indefinidamente (Instituto Ectiiabo de la Propiedad Intelectual, 2014).
Dentro de esta categoria se definid el logotipo tipree ECX S.A. y se puede apreciar en
anexos.
9.14.Nombre comercial
Es el rotulo o ensefia comercial que identificaaoall comercial y las actividades que
desarrolla. El tramite de solicitudes de registscripcion o concesion de derecho de Nombre
Comercial $ 208,00 USD. La proteccién del nombmaewial tiene una duracion de 10 afios,
y siendo renovables indefinidamente (Instituto Eouano de la Propiedad Intelectual, 2014).
Como nombre comercial es “ECuadorian eXchange”.
9.15.Lema comercial
Es la frase publicitaria que acompafia a una meitceamite de solicitudes de registro
inscripcion o concesion de derecho de Lema Come$2@8,00 USD. La proteccion del lema
comercial tiene una duracion de 10 afios, y siemthovables indefinidamente (Instituto
Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2014 piSesa registrar el lema “Comprar nunca fue

tan facil”.
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9.16.Seqguros

9.16.1.1. Incendio
La empresa dispondra de un seguro de incendiosniasio existiran servidores y
demas aparatos eléctricos expuestos a fallos, qdeap presentar problemas y ocasionar

dafos.

9.16.1.2. Robo fisico
Para proteger cualquier activo de la empresa, i@aéia contara con segura contra

posibles robos fisicos.

9.16.1.3. Robo virtual

Como la actividad de la empresa se centra en gttesa debe contratar un seguro que
cubra robos virtuales. A pesar de que algunas exaprde seguridad en internet que ofrecen
solo la certificacion de autenticidad y la llaveeqarotege los datos en internet, existen pocas
gue ofrecen garantias o compensaciones econémicg¥emida o robo de datos, y puedo
mencionar como experiencia propia la contrataceesetjuridad de Symantec Corporation.

Se investigo que actualmente existe un servicicofpgee dicha empresa, que se ajusta
a lo que necesita una tienda virtual que pretentlejar y dar seguridad, como: validacién
extendida que comprende de que la barra de direeise ponga de color verde con un
candado, un indicador visual desencadenado por r8gmael cual se distingue de un sitio
verificado de uno falso que pretende hacer phisliiobo de identidad), evaluacion de
vulnerabilidades y escaneo de software malicios$sitle web, sello de seguridad de Norton
™ garantia de $ 1'750,000 por perdida de datoslteed de alguna falla o brecha de
inseguridad y certificados SSL de Symantec conrsepte algoritmo DSA y RSA; todo ese
paquete de seguridad por un precio anual de $98&l an$1.790 por dos afios. (Symantec
Corporation, 2017).

Lamentablemente son muy pocas las compafias geeeofiseguros por perdida de
datos y Symantec Corporation es una muy buenanattea. ElI seguro virtual es algo muy
importante si queremos almacenar informacion deukgrios y asi poder brindarles un
servicio mas rapido. Si llegase a dar el caso ddigeéde datos, se debe contar un seguro el
cual permita cubrir pérdidas de la empresa y asimmigoder indemnizar de alguna manera a

los clientes afectados.
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9.17.Presupuestos

9.17.1.1Presupuesto del seguro de la empresa

Tabla 27: Presupuesto para seguros que necesitadmpresa

GASTO A REALIZAR

PRECIO
Seguro de robo virtual y llave SSL $995
Seguro de contra robo e incendio (valor aproximadi@cido por
$1,300
Ecuatoriano Suiza
TOTAL $2,295
Elaborado por: Los autores
9.17.1.2. Presupuesto Constitucion de la empresa
Tabla 28: Presupuesto constitucion de empresa
Rubros Costo
Constitucién de companiia $800
Busqueda Fonética $16
Registro de la marca en el IEPI $208
Registro del nombre comercial en el IEPI $208
Registro del lema comercial en el IEPI $208
TOTAL $1,440

Elaborado por: Los autores

77



10.Analisis Organizacional

10.1.Andlisis FODA
El analisis FODA del Modelo de negocio Tipo eBatadmsado en realizar un analisis
interno y externo a nivel nacional, para de estaaraplantear estrategias para penetrar dicho
mercado; las cuales ayuden a potencializar lasléads, con ello eliminar las debilidades, e ir
reduciendo las amenazas para provechar de aqoeletinidades que se encuentren y asi

obtener buenos resultados.
Tabla 29: Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades

» Estructura organizativa

consolidada. * No existe otro sitio web de

+ Disponibilidad de los productog subastas.

a cualquier hora. » Rapida expansion y facil acceso a

* Amplio stock de productos y internet.

variedad de categorias. » Crecimiento de dispositivos

« Servicio de subastas las 24 hotas inteligentes.
de dia.
* Poder de negociacion con los

proveedores.

Debilidades Amenazas

+ Desconfianza al momento de

realizar una compra en linea.

Pocos recursos econdmicos p3
expandirse.

Bajo nivel de ventas.

Bajo nivel de posicionamiento
en el mercado.

Falta de reconocimiento en el

mercado

La situacién politica no es estable.

Inestable recesion econdémica e
el pais.
Robo de informacion sensible pg¢

atague de hackers.

Elaborado por: Los autores
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10.2.

Misién, Vision y Valores de la Empresa
Misién

Dar una excelente asistencia a nuestros cliemda eenta de nuestros productos a

domicilio, a través de un personal humano altamemtgrometido en la seguridad y respaldo

por los servicios ofrecidos en la venta de los msnton efectos de obtener una maxima

satisfaccion en nuestros clientes y proveedores.

Vision

Ser una empresa lider en el mercado de ventaeaiirel afio 2022, con el propoésito

de llegar a ser conocida a nivel de todo el Ecyaddemas de mantenerse en constante

desarrollo y este a la par de las ultimas tendsrie@nolégicas, para ofrecer el mejor servicio

al cliente y variedad de productos, con el objetieosatisfacer las necesidades de nuestros

clientes y proveedores.

10.3.

LYV LV NV <V <V

Valores

Calidad: Mejora continta de los procesos, cumpliendo los att@s estandares.
Responsabilidad:Contribucion activa y voluntaria al mejoramientezial, econdémico
y ambiental por parte de la empresa.

Compromiso: Con los trabajadores, proveedores y con los elgegitofrecer una tienda
virtual que satisfaga sus requerimientos.

Proactividad: Actitud de tomar la iniciativa para el desarrad® cualquier actividad

con eficacia y eficiencia, generando mejoras pamripresa.

Objetivos y Metas

Los objetivos y metas planteadas para este progecttas siguientes:
Objetivo: Incrementar las visitas de mi sitio web.

Meta: Mejorar la relacion entre la empresa y los cliente
Objetivo: Aumentar las ventas en un 20% anual.

Meta: Disminuir el tiempo de entrega de los productos.
Objetivo: Ampliar la empresa a nivel nacional.

Meta: Acortar el precio promedio de los productos en ggne
Objetivo: Ofrecer mas medios de pago para los productos.
Meta: Reducir las fallas de seguridad del sitio web.
Objetivo: Incorporar mas empleados a la empresa.

Meta: Mejorar la infraestructura de la empresa, de fdiigiea y tecnoldgica.
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10.4. Estructura Organizacional

10.4.1.1. Organigrama

Gerente
General
[ [ | |
Jefe de Jefe de Ventas Jefe de Jefe Financiero | Jefe de Recursos
Marketing y Logistica Proveedores Humanos
L Community
Manager
Figura 24: Organigrama
Elaborado por: Los autores
10.5. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

-

Las siguientes funciones y responsabilidades sdlaet continuacion:
Gerente General
Perfil

Edad: 30 a 35 afios.

Sexo:Indistinto

Estudios ProfesionalesAdministracion de empresas, Ingenieria Comerbakstria
en administracion, Posgrado en marketing, Espeai@bn en disefio organizacional o
carreras afines.

Experiencia y conocimientosDe 5 a 8 afios de experiencia en el cargo o eniposs
similares. Ademas que tenga conocimientos de adftmatTambién que tenga
conocimientos sobre: Comercio electronico y lapaetvas plataformas de la web;
asimismo de Computacién, administracion, finanzastabilidad, comercializacion y

ventas.
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Funcién

Es el representante legal de la empresa que teefiention de estar encargado de
coordinar y administrar aspectos de la empresa como

Realizar evaluaciones periddicas acerca del cungiim de las funciones de los
diferentes departamentos.

Administrar los elementos de ingresos y costosndecompaiiia.

Liderar y coordinar las funciones de la planifiéecestratégica.

Jefe de Marketing

Perfil

Edad: 22 a 28 afios

Sexo:Indistinto

Estudios ProfesionalesMarketing, Comercializacion, Master en Marketingentas

o carreras afines.

Experiencia y conocimientosDe 4 a 6 afios de experiencia en una posicion simila
Ademas que tenga conocimientos de ofimatica. Tamtué tenga conocimientos sobre

Comercio Electronico; asimismo para realizar praomes, entre otros.

Funcién
Realizar estrategias de publicidad y realizar prmones, con el objetivo de dar a
conocer a la misma por medio de redes socialéss gieb, correos masivos y asi poder

comercializar los productos de manera mas efectiva.

Community Manager

Perfil

Edad: 24 a 35 afios

Sexo:Indistinto

Estudios Profesionales:Comunicaciéon audiovisual o master en Social Megia
Community Manager

Experiencia y conocimientosDe 2 a 5 afios de experiencia en una posicion simila

Ademas que tenga conocimiento sobre Comercio électr y las respectivas
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plataformas de la web; asimismo del manejo de da®s sociales, promocién de
productos y realizar ofertas, entre otros.

Funcion

Construir, gestionar y administrar la comunidadrente la nuestra empresa a través
de las redes sociales, creando y manteniendo aekcicon los clientes, seguidores o
cualquier usuario interesado en los productosoPeluales tiene otras funciones como:
Capacidad de realizar promociones

Manejo de las nuevas tecnologias

Conocimiento de la web 2.0

Capacidad de comunicar de forma online

Jefe de Ventas y Logistica

Perfil

Edad: 25 a 35 afios.

Sexo:Indistinto

Estudios ProfesionalesAdministracion de empresas, Ingenieria Comerbakstria
en administracion, Especializacidon en logisticeamweras afines.

Experiencia y conocimientosDe 3 a 5 afios de experiencia en el cargo o eniposs
similares. Ademas que tenga conocimientos de dftmatTambién que tenga
conocimientos sobre: Comercio electronico y lapaetvas plataformas de la web;
asimismo de Computacion, administracion, finaneastabilidad, comercializacion y

ventas.

Funcion
Es el encargado de efectuar las ventas por metgitideweb y por ende de coordinar

los puntos de recogida y de recogida del producto.
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Jefe de Proveedores

Perfil

Edad: 25 a 30 afios.

Sexo:Indistinto

Estudios ProfesionalesAdministracion de empresas, Ingenieria Comerbakestria
en administracion o carreras afines.

Experiencia y conocimientosDe 3 a 5 afios de experiencia en el cargo o enipnss
similares. Ademas que tenga conocimientos de dftmatTambién que tenga
conocimientos sobre: Comercio electrénico y lapaetvas plataformas de la web;
asimismo de Computacion, administracion, finanzastabilidad, comercializacion y

ventas.

Funcién
Es el encargado de realizar las relaciones coprogeedores y de verificar que la

empresa este abastecida de suficientes produatasge proveedor.

Jefe Financiero

Perfil

Edad: 30 a 35 afios

Sexo:Indistinto

Estudios Profesionales:Ingenieria en Administracion de Empresas o Ingénie
Comercial. También puede tener estudios en caregakconomia, Contabilidad,
Ingenieria, Finanzas o que tenga Maestria en Agdtrawmion, Gestion, Finanzas o
carreras afines.

Experiencia y conocimiento:De 5 a 8 afios de experiencia en una posicion simila
Ademas que tenga conocimientos de ofimatica. Tambiée tenga conocimientos
sobre: Contabilidad y sobre las respectivas pasads pago; asimismo de gestion de

inversiones y riesgos y de sistemas de informaan@mciero.
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Funcién

Realizar la parte administrable de los recurso)\@wnicos de la empresa, que se
realizan mediante las pasarelas de pago como: RaBshki Pagos Ecuador,

Payphone S.A, Paymentsoft.

Cabe mencionar que este departamento se encargaraalizar otras funciones

especificas como:

+ Recopilar informacion constantemente y en la focoraecta, incluyendo el sistema de
informacion contable, para la toma de decisiones.

+ Presupuestos y planificacion.

Jefe de Recursos Humanos

Perfil

+ Edad: 30 a 45 afios

+ Sexo:Indistinto

+ Estudios ProfesionalesAdministracion de empresas, psicologia industiigenieria
industrial o administracion de recursos humanosestn@ en gestiéon del talento
humano o carreras afines.

+ Experiencia y conocimientos:De 5 a 8 afios de experiencia en una posicionaimil
Ademas que tenga conocimientos de ofimatica. Tamipiee tenga conocimientos en
aspectos legales, fiscales, instruccion superiécnitas y Métodos de Administracion

de Personal, en trato y manejo de personal, Téecdi&omunicacion, entre otros.

Funcion
Analizar al personal humano para su respectivara@tion e integracion de talento
humano en la misma.
En si, tiene funciones como:
+ Contratar al personal necesario.
+ Formar al nuevo personal, en algunos casos apéitearto humano.

+ Capacitar al personal existente.
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11 Financiero

Con el fin de determinar la viabilidad financieral groyecto, se realizaron los
respectivos andlisis financieros como: Sueldos apleados, Inversidon inicial, Capital de
trabajo, Depreciacion, Amortizacién y Flujo de Caja

11.1. Sueldos por departamentos

En la siguiente tabla, se plantea el respectivegmal que va a laborar en la empresa
con sus respectivos pagos mensuales y por ano. r@abeonar que en el primer afio no se
efectia el pago de los fondos de reserva, sinota dal segundo y por ende también se
incrementa en un 5% el sueldo a los empleados,ndepelo de la economia del pais e

incentivos.

Tabla 30: Sueldos por departamento

Primer afio

#de Cango Sueldo e Décimo | Décimo Fﬂﬂdmd& Aportfmnual
empleados Mensual tercero | cuarto | Reserva Anual | Patronal al IESS
1 |Gerente General §550,00 §6.600,00| $550,00|§ 375,00 Apatidd §735,90
1 |lefede Marketing 5435,00 6522000 | 5435005 375,00 r— 4582,03
1 |Community Manager 542500 5510000 | S425,00|5 375,00 laborar se 4568,65
1 |lefedeventasy logistica §400,00 54.800,00 | S40000) & 375,00 . 4535,20
1 |lefedeproveedores 550,00 §6.000,00| $500,00|$ 375,00 $669,00
1 |lefe Financiero 5485,00 §5.82000 | $485,00|$ 375,00 paga;em 964893
1 |lefedeRecursosHumanos| 545500 55460,00 | 54550005 375,00 B 5608,79
Total de Sueldos por departamento | 53.250,00 |  539.000,00 | $3.250,00 | § 2.625,00 | & - $4.348,50
Totaldegastosalaio  |$40.223,50 |

#de e Sueldo Sueldo Al Décimo | Décimo | Fondosde | Aporte Anual
empleados Mensual tercero | cuarto | Reserva Anual | Patronal al IESS
1 |GerenteGeneral $700,00 5840000 | S700,00|$ 37,0008 699725 936,60
1 |lefeda Marketing $550,00 56.600,00| 5550005 37500(5 549788 735,90
1 |Community Manager $500,00 56000,00 | 550000 |5 3750008 49980 | § 669,00
1 |lefedeventasy logistica §450,00 5540000 | S$450,00(% 375005 0 M982 |5 602,10
1 |lefede proveedares 4600,00 57.200,00 | 4600005 3750015 599765 802,80
1 |lefeFinanciero $550,00 5660000 | §530,00 |8 37500(5 549,78 |6 735,90
1 |JefedeRecursosHumanos| — $500,00 56.000,00 | 8500005 3750015 499,805 69,00
Total de Sueldos por departamento | $3.850,00| 54620000 | 53.850,00 [ § 2625005 3.84846(5 515130
Total degastosalafio | $6167476 |

Elaborado por: Los autores
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11.2. Inversion Inicial

En la siguiente tabla, se plantea los respectivbsos con sus valores con el objetivo

de determinar el valor de la inversion inicial ($498,50).

Tabla 31: Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Cant |ACTIVOS FLJOS Precio Unitario TOTAL
Mobiliario y Suministros 5 300,00
1|Oficina S 300,00 $ 300,00
Mobiliario 5 726,96
5|Escritorio 595,00 5 475,00
5|sillas Giratorias 532,00 5 160,00
4|Sillas de espera 522,99 591,96
Suministros de oficina $170,83
2|Resmas de papel para imprimir 53,00 56,00
1|Pizarra 545,00 545,00
2|Marcadores 54,50 59,00
4|Baoligrafos 50,50 32,00
1|Dispensador de agua 529,99 529,99
1|Botellon de agua 510,50 510,50
1|Reloj control de personal 568,34 568,34
Equipos de computo 5 3.063,00
5|Computadoras % 599,00 3 2.995,00
1|{Impresora 568,00 568,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de organizacién $ 1.940,00
1|Compra de bases de datos 4 500,00 5 500,00
1|Gastos legales de constitucion $ 1.440,00 $ 1.440,00
Patentes y licencias 4 250,90
1|Permisos de funcionamiento $ 195,90 5 195,50
1|Patentes municipales 555,00 555,00
Gastos de puesta en marcha $3.020,00
1|publicidad < 200,00 < 200,00
1|Seguros 52.295,00 52.295,00
1|Pagina web 4 300,00 5 300,00
1|Hosting/dominio 575,00 575,00
1|Imprevistos $ 150,00 5 150,00
Operativos 565,00
1|Internet 565,00 565,00
Total de Infraestructura y sitio web $0.536,60
Inventario Inicial de Mercaderia $ 5.185,02
4|Computadoras 5 599,00 5 2.396,00
3|Consolas de videojuegos PlayStation 4 $435,00 % 1.305,00
5|Blusas 540,00 $ 200,00
5|Pantalones 560,00 5 300,00
5|Zapatos 5 85,00 5 425,00
i|Relojes 4 124,99 $374,97
3|Cajas de maquillaje 510,00 5 30,00
5|Videojuegos 58,00 540,00
5|Peliculas 522,99 5114,95
Total inventario incial de Mercaderia $5.185,92
TOTAL INVERSION INICIAL $14.722,61
CAPITAL DE TRABAIO $ 6.775,89
TOTAL INVERSION INICIAL + CAPITAL DE TRABAJO $ 21.498,50

Elaborado por: Los autores
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11.3. Capital de Trabajo

En la siguiente tabla, se proyecta un capitalaesajo para dos meses, en el caso que la
empresa no logre vender y pueda sostenerse caalamde $ 6.755,89.

Tabla 32: Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAIO A 60 DiAS MENSUAL DIARIO ANUAL
Sueldos 5 3.250,00

Servicios basicos 5 185,00

TOTAL 5 3.435,00 | % 112,93 | § 41.220,00
CAPITAL DE TRABAJO A 60 DIAS 5 6.775,80

Elaborado por: Los autores

11.4. Depreciacion

En la respectiva tabla, se calcula la depreciag@los rubros de Equipos de computo
con un 33% en el valor de salvamento y en Mobdiadn un 15%. Dando como resultado un
valor final en el valor de salvamento de $ 1.08%,5@preciacion de $ 814,92.

Tabla 33: Depreciacion

DEPRECIACION

CANT | EQUIPOS DE COMPUTO-A 3 AliOS VALOR DE SALVAMENTO | VALOR SLN
5 Computadoras $2.995,00 988,35 5668,88
1 Impresora 568,00 §22.44 $15,19
Total valor salvamenteo $1.010,79 TotalvalorSIN |§ 684,07
MOBILIARIO - A 5 ANOS VALOR DE SALVAMENTO | VALOR SLN
5 Escritorios 5475,00 547,50 585,50
5 Sillas Giratorias 5160,00 516,00 $28.80
4 Sillas de espera 591,96 $9,20 516,55
Total valor salvamento §72,70 Total valor SIN $130,85
TOTAL FINAL DE VALOR DE SALVAMENTO $1.083,49
| TOTAL DE DEPRECIACION | §814,92

Elaborado por: Los autores
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11.5. Amortizacion

En la siguiente tabla, se plantea la amortizaciérud préstamo que se efectudé en
BanEcuador por un monto de 21.498,50 con una @gaelés anual del 15% a 2 afios plazo,

del cual se tiene que efectuar el primer pago 1€42,39.

Tabla 34: Amortizacion

AMORTIZACION
VA 521.498,50 Tasa mensual
Tasa 15,00% 1,25%
Nper 24
Pago 51.042,39
Amortizacion 5895,77
Periodos Pago Interés|Amortizacion Saldo
1] 521.498,50
1 51.164,50 5268,73 5895,77 520.602,73
2 51.153,30 5257,53 5895,77 519.706,96
3 51.142,11 5246,34 5895,77 518.811,19
4 51.130,91 5235,14 5895,77 517.915,42
3 51.119,71 5223,94 5895,77 517.019,65
5] 51.108,52 5212,75 5895,77 516.123,88
7 51.097,32 5201,55 5895,77 515.228,10
) 51.086,12 5190,35 5895,77 514.332,33
9 51.074,93 5179,15 5895,77 513.436,56
10 51.063,73 516796 5895,77 512.540,79
11 51.052,53 5156,76 5895,77 511.645,02
12 51.041,33 5145,56 5895,77 510.749,25
13 51.030,14 5134,37 5895,77 59.853,48
14 51.018,94 5123,17 5895,77 58.957,71
15 51.007,74 5111,97 5895,77 58.061,94
16 $996,55 $100,77 $895,77|  $7.166,17
17 5985,35 589,58 5895,77 56.270,40
18 5974,15 578,38 5895,77 55.374,63
15 5962,95 567,18 5895,77 54.478,85
20 5951,76 555,99 5895,77 53.583,08
21 5940,56 544,79 5895,77 52.687,31
22 5929,36 533,59 5895,77 51.791,54
23 5918,17 522,39 5895,77 5895,77
24 5906,97 511,20 5895,77 50,00

$3.359,14  521.498,50
Elaborado por: Los autores
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11.6. Flujo de caja

En la siguiente tabla, se muestra un flujo de pepgectado a 5 afnos, Para determinar
la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) en ebywcto se considero la inflacion y el
riesgo pais a mas de 361 dias que segun el BantoalCse encuentra en 0,09% y 5,79%
respectivamente, dando asi una TMAR del 5,88%. @ manera proporcionando como
resultado un Valor Actual Neto (VAN) de $ 24.065,0fro esta que dicho valor es originado

luego de haber recuperado la inversion.

Tabla 35: Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

Ao 0 ANO 1 Aflo 2 ANO 3 afo 4 ANO 5
INGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS $21.278,75 $21.278,75 $21.278,75 §21.278,75 $21.278,75
Ventas $20.075,00 $.20.075,00 $20.075,00 $20.075,00 $20.075,00
Pagos por publicidad 5 200,00 200,00 5 200,00 200,00 $200,00
Comisiones 51.003,75 51.003,75 51.003,75 51.003,75 51.003,75
EGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS $9.524,76 $7.012,38 $7.039,00 $7.039,00 §7.039,00
Costos operativos $225,00 $225,00 225,00 $225,00 $ 225,00
Hosting/dominio 575,00 575,00 575,00 575,00 $75,00]
Imprevistos $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00
Costos de Venta $3.394,00 $13.394,00 $3.394,00 $3.394,00 $3.394,00
Pago a courier (TRAMACO) 5 1.460,00 5 1.460,00 5 1.460,00 5 1.460,00 5 1.460,00/
Costos de publicidad $1.934,00 $1.934,00 $1.934,00 $1.934,00 §1.934,00
Gastos administrativos $3.420,00 $3.420,00 $3.420,00 $3.420,00 $3.420,00
Servicios Basicos 52.640,00 52.640,00 52.640,00 52.640,00 § 2.640,00)
Internet $780,00 $780,00 $ 780,00 $780,00 $780,00
Pago de Intereses $2.485,76 $873,38
UTILIDAD ANTES DE REPARTO A TRABAJADORES $0.268,22 $12.493,00 $14.230,75 $14.2309,75 $14.239,75
EGRES0S NO DESEMBOLSABLES 5814,92 5814,52 5814,92 5814,92 5814,92
Depreciacion $814,92 $814,92 $814,92 $814,92 $814,92
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO A LA RENTA $8.453,30 $11.678,07 $13.424,83 $13.424,83 $13.424,83
Total de impuestos $2.113,32 $2.019,52 $3.356,21 $3.356,21 $3.356,21
Impuesto a trabajadores 15% $1.267,99 $1.751,71 $2.013,72 $2.013,72 $2.013,72
Impuesto a la renta 22% $845,33 $1.167,81 $1.342,48 §1.342,48 $1.342,48
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $7.154,90 $0.573,48 $10.883,54 §10.883,54 $10.883,54
Ajustes por depreciacion $814,92 $814,92 $814,92 $814,92 $814,92
Valor de salvamento $1.083,49
INVERSION INICIAL -514.722,61
CAPITAL DETRABAIO -$6.775,89
FLUJO DE CAJA 621,408, 50 4 7.960,82 $10.328,40 $11.608,47 §11.698,47 $12.781,05
TIR 38%
VAN $24.065,05
TMAR 5,88%

Elaborado por: Los autores
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12.Conclusiéon Financiera

El proyecto es rentable, se puede observar qu&etanto en el flujo de caja es superior

a la TMAR y que el VAN es superior a cero, pruebaetio es los resultados obtenidos en la

evaluacion de la TIR con un 38% superando a la TMAR,88%.

Conclusiones y Recomendaciones

Del presente proyecto se plantean las siguientasdugiones y recomendaciones:

Se concluye que la implementacién del sitio wellt@mran acogida a nivel nacional,

especialmente por el valor agregado de subastas.

Segun el estudio de mercado dirigido a la poblaeidtes mencionada, el 58,7% a
realizado compras por internet y el 41,3% no, de gdiltimo se obtuvo que si le

garantiza la seguridad el 77,4% compraria en pagiwveb Ecuatorianas. El estudio
demuestra que el mercado ecuatoriano esta dispuestoprar por internet, siempre y
cuando el sitio web refleje y tenga seguridad dralasmision de datos.

Como método de pago que deberia tener una pagi#etnret, se evidencia en el

estudio de mercado que PayPal tiene una aceptdeiéd0%, se sigue el depdsito
bancario con el 38,44%, transferencia bancaria3®51% y el pago contra entrega
guedo en 24,68%. El resto de métodos de pago tas saenciona debido a su bajo
porcentaje de aceptacion, aunque no quedan deszmpara su implementacién en una
tienda virtual.

En los tipos de productos que el mercado le irkerads adquirir, estan la ropa y
accesorios con 66.75%, también esta la electr@unad7.53%, y salud y belleza con
un 27.53%. Esto ayuda a la busqueda de producteslagempresa debe buscar

continuamente para comercializarlos.
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Recomendaciones

* En base a la informacion de mercado que se reoolset recomienda mayor
implementacion en la seguridad al momento de raalis pagos.

* Ademas de agregar mayor seguridad en los pagdsbseia plantear una interfaz para
gue los proveedores puedan ver el stock de verte geoductos y asi estén prevenidos
para posibles abastecimientos.

e Asociarse con empresas que fabriquen los prodagci®se ofrece, para obtener mayor
beneficio econdmico y por ende mayor apertura deade.

» También se recomienda implementar un sistema diicaeion a los productos, en

cuestion de calidad.
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Anexo 1:Modelo de Encuestas

Encuesta para el estudio de Mercado
"Tienda Virtual tipo eBay”

Este estudio de mercado tiene la finalidad de determinar la viabilidad de implementar una tienda
virtual con subastas en el Ecuador. especialmente en la Ciudad de Guayaquil.

*Obligatoric

Indique en que grupo de edad esta usted: *
(O Menor de 17 afios

O 18 a 29 afios

(O 30 a 59 afios

O Mayor de 60 arios

Por favor, indique su sexo: *
O Masculino

O Femenino

¢Cual es su ingreso promedio mensual? *
(O Menor al salario basico [<$375]

(O Sueldo basico [$375]

(O Mayor al salario basico [ Entre $375y $1.125]

(O Mayor a 3 salarios basicos[> $1.125]

En una escala donde cero significa nunca y cinco siempre
cCuanto considera usted que utiliza Internet? *

0 1 2 3 B S

Nunca O O O O O O Siempre

¢ Qué actividad es la mas frecuente cuando utiliza Internet? Elija
soOlo la opcidn mas habitual *

Compras por internet

Redes sociales

Investigacion cientifica

Ventas de productos o servicios

Comunicarme con otras personas

000000

Informarme de las noticias
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¢De cudles dispositivos suele conectarse a Internet? *

Celulares (SmartPhone)
Tableta (Tablet)
Computadora de escritorio

Computadora portatil (Laptop)

o 0000

Televisor Inteligente (Smart TV)

[C] Consola de Video Juegos (PS3, PS4, PsVista, etc)

Indique cuales de los siguientes sitios web conoce (Maximo tres

[3D: *
(] Ebay

D Amazon

(] Alibaba

I:] Aliexpress
(] wish

Olx

Cartimex
Zara

La Bahia.ec
Comandato
Mercado Libre

Novicompu

00000000

Ninguno

N

Otro:

¢Ha realizado compras por Internet? *
QO si
O NO
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En el caso de que no ha realizado compras por intenet

¢Cudl considera que ha sido el motivo para no comprar por
Internet? *

[J No tengo tarjeta de crédito

J No tengo cuenta bancaria

[J No se como adquirir los productos o servicios en internet
D Desconfianza

[[J Desconocimiento de como realizar los pagos en linea

D Otro:

Debido a que no ha realizado compras en linea aun. ;En un
futuro cree usted que podria realizar compras a través de
Internet? *

O si
ONo

Si se le garantiza una pasarela de pagos que aporte sequridad
de sus datos y respaldo en sus compras de productos o
servicios ¢Usted compraria en paginas web Ecuatorianas? *

O si
ONo
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(En qué sitios ha realizado sus compras? *
|:| eBay

D Amazon

O

Alibaba
Aliexpress
Wish

Olx

Cartimex
Mercado Libre
Zara

La Bahia.ec

Comandato

000000000

Novicompu

0

Otro:

¢Qué tan seguro/a se siente al realizar una compra por internet?
C

0 1 2 3 B

i O O O O O Muy seguro/a

inseguro/a

¢Qué beneficios usted considera que se obtiene por comprar en
Internet? *

[J Precio mas reducido que en tiendas fisicas
O Mayor stock y variedad de productos
[] Facilidad de poder comparar productos de diferentes marcas

D Abierto las 24 horas del dia, 365 dias del afio

[] oOtro:
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(Al momento de comprar en linea que toma en cuenta? *
[[] Répidez

D Precio

Disponibilidad

Servicio

Calidad

Marca

D Otro:

O o0 0 0O

¢Con qué frecuencia realiza compras por Internet? *
O Semanal

O Quincenal

O Mensual

O Cada 3 meses

O Cada 6 meses

O Una vez al afo

¢Que forma de entrega le gustaria escoger al momento de
comprar un producto en linea? *

O En su domicilio
O Tienda fisica del vendedor

(O Punto de recogida (Servicio de paqueteria)

O Otro:
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¢ Qué medios de pago utiliza/utilizaria para comprar por
Internet? *

(] PayPal

2checkout
Paymentsoft
Transferencia bancaria
Depésito bancario
Pago contra entrega

PayClub (Manejado por Interdin Diners)

Otro:

0O 000000

¢Cuanto dinero gasta o gastaria en la compra de productos o
servicios en la web? *

O Nada

O 0-25 dolares
25-50 ddlares
50 - 80 dolares
80 - 130 dolares

130 - 300 délares

OO OO0OO

Mas de 300 ddlares

¢ Sabia usted que en las subastas se puede obtener precios
especiales por un producto? *

O si
ONo
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¢.Compraria en una tienda de subastas que le ofrezca precios
mas bajos? *

O si
O No

¢Qué tipo de productos le gustaria encontrar en una subasta o
por compra directa? *

[J Autos, Motos y accesorios

(O Animales y Mascotas

Electrénica, Computadora, Consolas y Accesorios
Peliculas, Musica, Videos, Videojuegos, Libros y Peliculas
Ropa y Accesorios

Salud, Belleza y alimentos

Joyas y Relojes

Deportes y Fitness

Bebés, juguetes

Hogar y Muebles

Arte y Antigliedades

Instrumentos Musicales

oo o0oo0oo0o0o0ooao

Coleccionables

Figura 25: Modelo de Encuesta

Elaborado por: Los Autores
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Anexo 2:Andlisis del Macro entorno (PESTEL)

RIESGO PAIS

ENERO-17-2017
ENERO-18-2017
ENERO-19-2017
ENERO-20-2017
ENERO-21-2017
ENERO-22-2017
ENERO-23-2017
ENERO-24-2017
ENERO-25-2017
ENERO-26-2017
ENERO-27-2017
ENERO-28-2017
ENERO-29-2017
ENERO-30-2017
ENERO-31-2017
FEBRERO-01-2017
FEBRERO-02-2017
FEBRERO-03-2017
FEBRERO-04-2017
FEBRERO-05-2017
FEBRERO-06-2017
FEBRERO-07-2017
FEBRERO-08-2017
FEBRERO-09-2017
FEBRERO-10-2017
FEBRERO-11-2017
FEBRERO-12-2017
FEBRERO-13-2017
FEBRERO-14-2017
FEBRERO-15-2017

520 540 560 580 600 620 640 660

Figura 26: Riesgo Pais del afio 2017
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Los Autores
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JUNIO-30-2011
DICIEMBRE-31-2011
JUNIO-30-2012
DICIEMBRE-31-2012
JUNIO-30-2013
DICIEMBRE-31-2013
JUNIO-30-2014
DICIEMBRE-31-2014
JUNIO-30-2015
DICIEMBRE-30-2015
JUNIO-30-2016
DICIEMBRE-31-2016

0,00%

ABRIL-30-2015
JUNIO-30-2015
AGOSTO-31-2015
OCTUBRE-31-2015
DICIEMBRE-31-2015
FEBRERO-29-2016
ABRIL-30-2016
JUNIO-30-2016
AGOSTO-31-2016
OCTUBRE-31-2016
DICIEMBRE-31-2016
FEBRERO-28-2017

0,00%

TASA DE DESEMPLEO URBANO

1,00% 2,00% 3,00% 4,00% 5,00%

Figura 27: Tasa de desempleo 2017
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Los Autores

TASA DE INTERES ACTIVA

2,00% 4,00% 6,00%

Figura 28: Tasa de interés activa (2015-2017)
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Los Autores
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MARZ0-31-2015
MAYO-31-2015
JULIO-31-2015
SEPTIEMBRE-30-2015
NOVIEMBRE-30-2015
ENERO-31-2016
MARZO-31-2016
MAYO-31-2016
JULIO-31-2016
SEPTIEMBRE-30-2016
NOVIEMBRE-30-2016
ENERO-31-2017

INFLACION

0,00% 1,00% 2,00% 3,00% 4,00%

Crecimiento del PIB (% anual)

Figura 29: Tasa de inflacion (2015-2017)
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Los Autores

5,00%

6,00%

2010

2011 2012 2013 2014

Figura 30: Crecimiento del PIB (%Anual)
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Los Autores
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Anexo 3: Sitio web de la tienda virtual (ECX S.A.)

Bienvenido aECK  Liamenos a: (+562) 987612629 i Iicar Sesion 4 Seecin De Vendedor

0 ten(s): 8000

CATEGORIAS g INCIO  CONTACTENOS ~ NOSOTROS  FORO MEJOR VENDIDO

Carito de Compras
“ Todas v Buscar Q ° i

Figura 31: Pagina de inicio de la tienda virtual

Elaborado por: Los Autores
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Bemendoa ECX  Liameros a:(+593) 0987612620 & Sasion o Secoin D Verdecor

5 e Q Carrio de Compras
Lo vEd 0 liem(s): $0.00
CATEGORIAS INICIo CONTACTENOS ~ NOSOTROS  FORO MEJOR VENDIDO

fleip 2 Joyas y Reljes » Rolex DATEJUST 4L

Rolex DATEJUST 41
$190.00 sas0

Dsponiilez, QETEERIY

I Rolex Datefust es el arguetipo madsmo del recj clésico, tanfo por su estétca camo por SUs

luncionzlidades, oue van méds ala de los cambios enla toda. Enlo referente a2 aststice, el Datejust ha

conservada con el gast de los efies s cécigos mmutables que ain hoy en dia hacen de 8] &n su verson
eicianal, uno de kos reijes més reconoeidas y reconocibes. Ef acero aianza la fuerza y e fabiidad
Juneas. comfunan armonieszments lo mejor de sus propiecaes, Verdadera fma de Roles, 2l Rolesor
sio parte 22 los modelos Rolex desde prmciics de los afos frama y fue patertado coma nombre en
1933 Es uno e los proninenles plaves e & coeceifn Oyster

cvoax = 1 4 | % ARADIRALCARRITO

CUENTALE A UN ANIGO POR CORRED

SUSCRIBETE PARA RECIBIR BOLETINES INFORMATIVOS. 0 e 0 0 0 “

“ INFORMACION ENTERESE SERVICIOS

Con ines simples ches, desde (3 wea  Nape el S > Sies Wap > Cuene
domicie
) Fraguas Fracuemss 2 Nosares } Carms de comgrs
B Sopne@ectiam » Conléotencs

My Ordare
o (+503 0oB7LZEZY

Guayas, Ecvadar

Derechws de Autor © 2017 ECX . Todos los derechios resanvadss.

|51

o]

Figura 32: Pagina de un producto de la tienda virtual

Elaborado por: Los Autores
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