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Resumen

El objetivo del presente trabajo fue proponer la creacion de una guia
virtual en temas de marketing, para favorecer a las microempresas de
acumulacion ampliada, fomentando el desarrollo de las mismas y asi colaborar
con el crecimiento econdmico del pais. El proyecto se trata de un portal web en
el cual los microempresarios se convierten en usuarios del portal, teniendo asi,
acceso a asesorias de marketing personalizadas y enfocadas directamente a cada

empresa.

El proyecto fue divido en seis capitulos, en los cuales se detalla la
metodologia, objetivos, desarrollo, propuesta y conclusiones para el problema
planteado. Se realiz6 un anélisis del entorno referente a los portales web y a las
microempresas, con el fin de proponer la creacion de la guia virtual, que se

adapte a las condiciones del mercado.

Se efectud un estudio de mercado, con el fin de conocer la aceptacion,
posibles contenidos y el precio que estarian dispuesto a pagar los
microempresarios, entre otras cosas, para la creacion de la guia empresarial.
Una vez realizado esto se procedié a elaborar la propuesta en si, detallando

objetivos y estrategias para la implementacion de esta guia.

A esta propuesta se le incluyounandlisis financiero, con el objetivo de
exponer la factibilidad del proyecto, en el caso de que este servicio se lo

comercialice en un futuro.

Finalmente, en el capitulo seis se llegd a conclusiones a partir de los
objetivos planteados en el capitulo uno, realizando asi las recomendaciones

respectivas.



Summary

The objective of this research was to come up with a website as a guide in
marketing, to help micro businesses, promoting their development and at the
same time collaborate with the country's economic growth. The project consists
In a website where entrepreneurs become users of the website, having access to

personalized marketing consulting, targeted directly to each company.

The project was divided into six chapters, which detail the methodology,
objectives, market research, andconclusions for the problem presented. It was
performed an analysis concerning the environment of websites in the country, in
order to come up with the creation of thiswebsite, adapted to the market

conditions.

It was conducted a market survey to find out the acceptance, possible
contents and the price that entrepreneurs would be willing to pay, among other
things, in order to create this virtual guide. Once this survey was elaborated,

goals and strategies were set, for the creation of this guide.

In this project, a financial analysis was included, with the aim of exposing

the feasibility of the service, in case that this idea would be commercialized.

Finally, in the sixth chapter, conclusions were made from the objectives

outlined in chapter oneand thencertain recommendations were pointed out.
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CAPITULO |
INTRODUCCION

1.1 Tema de investigacion

“PROPUESTA PARA LA CREACION DE UN PORTAL WEB COMO GUIA
EMPRESARIAL EN TEMAS DE MARKETING ENFOCADA A MICROEMPRESAS
DE ACUMULACION AMPLIADA: CASO QUITO.”

1.2 Planteamiento, Formulacion y Sistematizacion del Problema

1.2.1 Planteamiento del Problema

Breve informacion sobre el objeto de investigacion:

Las microempresas tienen un aporte significativo en el pais, ya que segun datos del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), estas representan el 94.9%" del total
de empresas en el pais y son una fuente generadora de empleos importante, dando
ocupacion al 44%? de la poblacién econdmicamente activa, lo que expone un proceso

de creacidn y desarrollo creciente a pesar de la crisis.

La estructura que presentan las microempresas es informal cambia con facilidad
debido a que no cuentan con un sistema de desarrollo eficaz, utilizan tecnologia basica,
y por ser empresas gue recién inician o estan creciendo no tienen mucha credibilidad lo
que dificulta el acceso a crédito. Sus integrantes carecen de formacion en cuanto a
conocimientos y técnicas para una productividad mas eficiente. La produccion
generalmente, va encaminada solamente al mercado interno e ignoran las barreras

comerciales, y las reglas de la competitividad.

De igual manera, las microempresas tienen una falta de visualizacion y retencion de
clientes los cuales poseen problemas o necesidades no resueltas lo que vendria a

perjudicar su actividad econdmica.

! porcentaje obtenido de bases de datos del Gltimo Censo Nacional Econémico CENEC - 2010 - INEC.

2 ARAQUE, Wilson. “Las Pyme y su situacion actual”, Observatorio Pyme, Universidad Andina Simo6n Bolivar, Enero 2012
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Es por esta razdn que se crea una necesidad de poseer un sistema que le
permita a las microempresas prever las futuras necesidades que pueda tener el
consumidor, un sistema que brinde soluciones a los posibles problemas que pueden
presentar, lo que puede derivar en una disminucion de la demanda de su producto o

servicio o en el peor escenario una contraccion de los mismos.’

Andlisis del problema de investigacion:

Situacion actual: sintomas y causas

Muchas microempresas de acumulacion ampliada ya estan establecidas y las que
estan en proceso de formacion, tienen ciertas falencias o dudas al realizar su actividad
comercial. Puede ser que muchas de estas, no tengan claro, qué estrategias de
marketing usar para lanzar un producto, desarrollo y posicionamiento de un producto
0 servicio o lo que implicaria desarrollar el producto perfecto para el mercado

perfecto.

Prondstico:

Este portal web sirve de apoyo y soporte a las microempresas de acumulacion
ampliada, para que estén al tanto de todos los procedimientos a realizarse, para las
diferentes gestiones en lo que se refiere a temas de Marketing e incluso podria

reemplazar a un servicio de asesoria externa.

Control del prondstico:

Con la creacion de un portal web como una herramienta para la toma de decisiones,
las microempresas y los gerentes de estas, tendran mas y mejor informacion sobre
aspectos de marketing, con el fin de que su actividad econémica avance de una mejor
manera y se les facilite muchas tareas, actividades o procesos al contar con esta

herramienta como soporte para el direccionamiento de la empresa.

*http://www.slideshare.net/guestc1276f/microempresas-232483 Fecha de consulta: 20/03/2012
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1.2.2 Formulacién del Problema

¢un portal web especializado en marketing, es una herramienta para apoyar a las
microempresas de modo que estén preparadas, para tener éxito en un mercado

competitivo?

1.2.3 Sistematizacién del Problema

¢Cual es la situacion actual de las microempresas?

e (Qué caracteristicas tienen las microempresas de acumulacion ampliada?
e ¢Qué apoyo Estatal reciben las microempresas actualmente?

e ¢Qué tipo de apoyos de grupos o de gremios tienen las microempresas?

e (COmo manejan en general las microempresas los temas de marketing?

1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General

Proponer la creacion y contenido de un portal web como guia empresarial en temas de
marketing, con el fin de que, emprendedores y propietarios de microempresas lo usen

como soporte y herramienta en la toma de decisiones para su compafiia.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Determinar situacion actual de las microempresas en cuanto a manejo y
desempefio en marketing.

2. Determinar las caracteristicas de las microempresas.

3. Determinar el tipo de apoyo que recibe la microempresa por parte del Estado
Ecuatoriano y sector privado.

4. Determinar como las microempresas manejan los temas de Marketing.

5. Establecer ventajas y contenidos tentativos del portal web especializado en
marketing.

6. Determinar las estrategias a utilizar en el portal web para las microempresas.
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1.4 Justificacion de la Investigacion

14.1

1.4.2

1.4.3

Justificaciéon Tedrica

En la investigacion que se realizard serd importante utilizar distintas teorias
empresariales y de marketing con el fin de que estas ayuden a desarrollar los
contenidos de la guia empresarial dentro de un portal web y asi, gerentes de
microempresas de acumulacion ampliada puedan usarlo como soporte y herramienta
para la toma de sus decisiones en temas de marketing para que ayuden a su empresa a

lograr sus objetivos planteados.

Justificacion Metodoldgica

Es importante utilizar diferentes tipos de metodologias que sean validas para
obtener datos certeros y asi, una informacion veraz con el fin de que la investigacion
que se realizard esté fundamentada en métodos especificos para poder lograr los

objetivos planteados de la presente investigacion.

Justificacion Practica

El Portal web que se creard atendera y pretendera dar un soporte a estas
necesidades, aportando de manera eficaz mejores servicios a las microempresas del
pais, que segun el Censo Nacional de Poblacién y Vivienda 2010 son un total de
474.844.°

El acceso a créditos sigue siendo la principal necesidad de la microempresa en
el pais, mientras las condiciones del mercado y el mercadeo son el problema mas
perjudicial para mas de un mill6n de microempresarios. Estos representan cerca del
25% de la mano de obra urbana y aportan al Producto Interno Bruto (PIB) entre el
10% y el 15%.°

* Dato obtenido de bases de datos del INEC de acuerdo al Censo Nacional Econémico CENEC 2010 y tomando como referencia la
Resolucion 1260 emitida por la Secretaria de la Comunidad Andina; microempresa (1-9 trabajadores).

® Articulo “Microempresa subsiste con problemas de acceso al crédito” del Diario Hoy, del 13/09/06. http://www.hoy.com.ec/noticias-

ecuador/microempresa-subsiste-con-problemas-de-acceso-al-credito-247095.html Fecha de consulta: 11/04/2012
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Se observa que el acceso al credito y la diversificacion de la oferta de
productos son aun necesidades no atendidas por la escasa oferta y el limitado
conocimiento de mercadeo de los microempresarios. Se detecta otro tipo de
obstaculos para este sector de la economia: las condiciones laborales y los

requerimientos para formalizar una microempresa.

En otro aspecto la dificultad se presenta por la cantidad de pasos y recursos
que se requieren para formalizar las actividades, las condiciones del mercado influyen
en la actividad micro empresarial el aspecto financiero, por estas razones se elaborara
una propuesta para la creacion un portal web donde se toque todos los aspectos antes
mencionados especialmente en temas de mercadeo, atendiendo asi las principales

dificultades de los microempresarios.

1.5 Marco de Referencia

1.5.1 Marco teorico

En la investigacion que se realizard, se utilizaran diferentes teorias para que sirvan
de apoyo en el momento de la investigacion, y asi, poder obtener conclusiones y

resultados basados en las siguientes teorias:

1.5.1.1 Analisis FODA

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre
las caracteristicas particulares de un negocio y el entorno en el cual éste compite. El
analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de
la corporacion y en diferentes unidades de analisis tales como producto, mercado,
producto-mercado, linea de productos, corporacion, empresa, division, unidad
estratégica de negocios, etc.). El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los
factores claves para el éxito de un negocio. Debe resaltar las fortalezas y las
debilidades diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la

competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.
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El analisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa. La parte
interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades del negocio, aspectos sobre
los cuales se tiene algun grado de control. La parte externa mira las oportunidades que
ofreceel mercado y las amenazas que debe enfrentar el negocio en el mercado

seleccionado.®

1.5.1.2 El modelo de las 5 fuerzas de Porter

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento
de éste (ver ANEXO 1). La idea es que la corporacion debe evaluar sus objetivos

y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:

1.5.1.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores
El mercado o el segmento no es atractivo cuando las barreras de
entrada son faciles o cuando no entran nuevos participantes que puedan
Ilegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una
porcion del mercado.

1.5.1.2.2 Larivalidad entre los competidores
Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o
en uno de sus segmentos donde los competidores estén muy bien
posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues
constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

1.5.1.2.3 Poder de negociacion de los proveedores
Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando
los proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan
fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio

del pedido. La situacién serd aun mas complicada si los insumos que

®http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm 2012-04-08
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suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos

y de alto costo.

1.5.1.2.4 Poder de negociacion de los compradores
Un mercado 0 segmento no serd atractivo cuando los clientes
estin muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos
sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el
cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual 0 a muy

bajo costo.

1.5.1.2.5 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan
mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién y de la industria.

1.5.1.3 Piramide de Maslow

Maslow formula en su teoria una jerarquia de necesidades humanas y
defiende que conforme se satisfacen las necesidades mas bésicas (parte inferior de
la pirdmide), los seres humanos desarrollan necesidades y deseos més elevados

(parte superior de la pirdmide). Referirse al ANEXO 2

La idea basica de esta jerarquia es que las necesidades mas altas ocupan
nuestra atenciéon sélo cuando se han satisfecho las necesidades inferiores de la
piramide. Las fuerzas de crecimiento dan lugar a un movimiento ascendente en la
jerarquia, mientras que las fuerzas regresivas empujan las necesidades prepotentes

hacia abajo en la jerarquia.’

"STANTON, William J., “FUNDAMENTOS DE MARKETING”, Decimocuarta edicion, Pag. 43
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1.5.1.4 Matriz PEEA (Posicién Estratégica y evaluacion)

Los ejes de la Matriz PEEA: 1) Fortalezas Financieras (FF) 2) Ventajas
Competitivas (VC) 3) Estabilidad Ambiental (EA) 4) Fortaleza de la industria (FI)

Dimensiones PEEA: Las dos dimensiones internas son: 1) Fortalezas
Financieras 2) Ventaja Competitiva. Las dos dimensiones externas son: 1)
Fortalezas de la industria. 2) Estabilidad ambiental. Esta matriz se puede
considerar como las determinantes de la posicion estratégica global de una

organizacion.®

1.5.1.5 Modelo de Brechas

Este modelo ubica los conceptos, las estrategias y las decisiones claves en el
marketing de servicios, teniendo asi: brecha del cliente, brecha del proveedor
(brecha del conocimiento, brecha del disefio y estandares de servicio, la brecha del

desempefio del servicio, brecha de comunicacidn) cierre de brechas.

1.5.2 Marco conceptual

Microempresas de subsistencia 0 supervivencia:Se trata de unidades

economicas que se han creado resultado de la ausencia de otras alternativas de empleo
o trabajo. Comprenden actividades de tipo comercial o, en todo caso, actividades
industriales muy sencillas. Estas microempresas son las mayoritarias en los paises en
vias de desarrollo, en las que se engloban actividades de muy diverso tipo. A este

grupo pertenece mas del 50% de las microempresas en América Latina.’

Microempresas de acumulacion simple o consolidada: Se trata de pequefias

unidades econémicas con un cierto potencial de crecimiento, pero sin dejar nunca de

ser una microempresa. A este grupo pertenecen el 30 6 40% de los micro negocios y a

8nttp://www.slideshare.net/williams5026/matriz-foda-peea-mpec fecha: 2012-04-12

® MALDONADO, Karina Paola, “Evaluacion de la aplicacion de la metodologia de banca comunal en Ecuador, Proyecto WOCCU?”, Tesis
para el programa de Maestria en Direccion de Empresas, Universidad Andina Simén Bolivar, 2007.
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los que pueden pertenecer desde un trabajador (autoempleo) hasta mas de cinco

trabajadores.*

Microempresas de acumulacién ampliada:Se trata de un grupo de micro
negocios que estan a un paso de convertirse en pequefias empresas en un sector
econodmico de actividad. Este grupo es bastante minoritario y el nimero de pequefios
negocios catalogados dentro de este conjunto no suele sobrepasar del 5% del total de

las microempresas.™*

Marketing:La organizacion mas importante en esta area, la American
Marketing Association, nos indica que el marketing es un proceso de planeacién y
ejecucion de la concepcion, el establecimiento de precios, la promocion, y la
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos individuales y organizacionales.'?

Marketing Estratégico:Seguir la evolucién del mercado de referencia e

identificar los diferentes productos-mercados y segmentos actuales o potenciales,

sobre la base de un analisis de la diversidad de las necesidades a encontrar. **

Marketing Directo:Interseccién entre Marketing y relacionespuiblicas, busca

mantener relaciones con empresas, generar negocios, identificar clientes rentables,

para crear relacion con ellos.

Marketing 2.0:Supone una nueva perspectiva de marketing, mediante la cual

las acciones de marketing se dirigen a cada usuario particular ofreciéndole
informacién personalizada y de su interés, y que utiliza las nuevas tecnologias e

internet para llegar de forma individualizada a un enorme niimero de clientes.**

Marketing Operativo: Se refiere a las actividades de organizacion de

estrategias de venta y de comunicacién para dar a conocer a los posibles compradores

las particulares caracteristicas de los productos ofrecidos. Se trata de una gestién

10 fdem.

1 fdem.

2FERRELL,0.C — HARTLINE, Michael “Estrategia de marketing”, Tercera edicion, Pag. 4
BLAMBIN GALLUCCI SICURELLO, “Direccion de marketing”Segunda edicién, pag 150

“ MAQUEIRA, Juan Manuel, BRUQUE, Sebastian, “MARKETING 2.0, EL nuevo Marketing en la Web de las Redes Sociales”.pag 13
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1.5.3

voluntarista de conquista de mercados a corto y medio plazo, mas parecida a la clésica

gestion comercial sobre la base de las cuatro.™

Marketing Mix: Es un concepto que se utiliza para nombrar al conjunto de

herramientas y variables que tiene el responsable de marketing de una organizacion
para cumplir con los objetivos de laentidad.Esto quiere decir que el marketing mix
estd compuesto por la totalidad de las estrategias de marketing que apuntan a trabajar
con los cuatro elementos conocidos como las Cuatro P: Producto, Precio, Plaza y

Promocion (Publicidad).

Marco espacial y/o temporal

El marco espacial en el cual se desenvolvera la investigacion en primer lugar y
fisicamente serd la ciudad de Quito, por tema de encuestas, entrevistas y toda la
investigacién de mercado. Sin embargo, ya que la propuesta es la creacion de un
Portal web, este se podra extender virtualmente a todo el pais.

La presente investigacion se la realizara tomando en cuenta datos histéricos de
hasta 5 afios atras del sector de las microempresas de acumulacion ampliada de Quito,
y de igual manera se utilizara la investigacion con el fin de realizar una propuesta de

mejora y/o crecimiento de este sector para proximos afos.

1.6 Hipotesis

“;Las microempresas de acumulacion ampliada, al ser compafiias con un potencial de
crecimiento, necesitan de una herramienta de soporte como un portal web de guia en

temas de marketing con el fin de que puedan tomar mejores decisiones?”

1.7 Metodologia

1.7.1

Meétodos de Investigacion

5 STANTON, William: “Fundamentos de Marketing”.
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1.7.1.1 Meétodos Tedricos

Anélisis-sintesis.- EI analisis es un proceso por el cual un todo

se descompone en sus partes. Después de esto, la sintesis permite la
unién entre las partes analizada y descubre las relaciones entre ellas.
Estos dos procesos siempre forman una unidad y no se los puede tomar

por separado.

Induccidn-deduccién.-La induccion es una forma de

razonamiento mediante el cual se pasa de lo particular a lo general. Por
otro lado, con la deduccién se logra pasar de lo general a lo particular
con el fin de realizar demostraciones. Estos dos procesos se utilizaran
en la investigacion para obtener un mejor conocimiento de la realidad y
por lo tanto tener mejores datos al momento de concluir la

investigacion.

1.7.1.2 Métodos Empiricos

Encuestas.- se las realizara personalmente y por correo, las
preguntas seran cerradas, de respuesta espontanea, se realizard de esta
manera por qué asi los datos que se recopilen seran mejor tabulados y

analizados.

Entrevistas.- Se realizard entrevistas a microempresarios, para
recoger informacién acerca de su situacion actual y proyecciones a

futuro.

1.7.2 Tipo de Estudio

Exploratorio-Descriptivo: Al momento de recolectar los datos del segmento

meta, se lo analizara para encontrar las caracteristicas que debe tener el portal web,

probar funcionalidad y necesidades del mismo.
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1.7.3 Fuentes de Informacion
Para la obtencion de informacion pertinente para el estudio, se valdra de fuentes:
e Primarias: Encuestas y entrevistas

e Secundarias: resultados estadisticos de la Camara de Microempresas de Quito,

apoyo de bibliografias y estudios de intereés.
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CAPITULO II

ANALISIS DEL SECTOR MICRO EMPRESARIAL

2.1 Andlisis del entorno de los portales web - Ecuador

En el Ecuador, como en el mundo, la industria virtual ha avanzado tan rapido y a
pasos agigantados, que actualmente todas las personas asi también como las empresas,

quieren tener su sitio y su lugar dentro de este monstruo, el internet.

Actualmente, en el Ecuador se podria decir que menos del 10% de microempresas
usan esta red social para realizar publicidad por este medio. Las empresas que mas utilizan

Facebook como estrategia de publicidad son las pequefias y medianas empresas.

Para realizar un andlisis de los portales web en el Ecuador, en primer lugar es
necesario saber la diferencia entre los términos "pagina web" y "portal web". Segun un
disefiador integral de paginas y portales web, la diferencia radica en la tecnologia. Una pagina
web se basa en el denominado término "web 1.0" y un portal web tiene las caracteristicas de
la "web 2.0", la cual es mas avanzada y utiliza mas y mejores herramientas tecnologicas que
la "web 1.0". Las paginas web son péginas solamente informativas o por ejemplo de
informaciones especificas de un producto, servicio o tema. El problema de las paginas web,
segun este experto, es que dependen demasiado de la parte técnica para realizar
actualizaciones en la pagina y no pueden ser muy interactivas debido a las herramientas
tecnoldgicas que se usan para construirlas. Por otro lado, los portales web, que utilizan
herramientas tecnoldgicas de la web 2.0, son paginas mas dinamicas e interactivas entre los
usuarios y los administradores. De igual manera, los portales web son mucho maés faciles de
administrar que una pagina web, en el sentido, de que el duefio de un portal web no siempre
va a tener que acudir al creador de la pagina o al técnico que la construyd (web master) para
realizar actualizacion de cambios en textos, si no que él mismo lo puede administrar s6lo o
junto con su equipo de gente en las diferentes areas o divisiones que tenga el portal web; en el
cual cada persona de una determinada empresa y especializada en un area en particular,
puede encargarse de una parte del portal web para realizar actualizaciones o cambios de

textos o imagenes. Es decir que gracias a las nuevas herramientas tecnologicas y a la
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globalizacién web, los portales se han hecho mas amigables para las personas que los

administran y para los mismos clientes y/o usuarios de estos.

El internet es actualmente uno de los medios de publicidad mas econémicos; ya que
comparando con medios de publicidad como la televisidn o radio, el poseer una pagina web o
hacer publicidad en portales visitados, da a una empresa una buena imagen y un potencial
posicionamiento en el mercado. Es uno de los medios de llegada masivo y mundial a clientes
0 usuarios de un determinado producto o servicio y hasta se podria mencionar que la web ha
sido un repunte importante para las empresas. Sin embargo, antes de que una empresa se
lance a la autopista del internet, debe considerar todas las responsabilidades y costos que esto
demande y tener un buen asesoramiento en estos temas, ya que si una empresa decide entrar a
esta denominada "autopista”, debe ingresar y avanzar a la misma velocidad que corren las
otras empresas y con la tecnologia dentro de este campo para no quedarse atras, caso
contrario, si una empresa no avanza a la misma velocidad, puede ser contraproducente y por

ende tendra que abandonar esta gran autopista.

Ahora bien, en el Ecuador, muchas empresas tienes sus paginas o portales web, pero
lamentablemente pocas son aquellas que tienen en cuenta todas las responsabilidades de estar
presentes en internet y no son todas las que saben aprovechar estar en este medio. Muchas
empresas, sobre todo las pequefias 0 microempresas tienen sus paginas web solamente por
"estar presentes en el internet” y son muy pocas las que les dan un buen uso a esto. Por otro
lado, la mayoria de las empresas; sean grandes, medianas o pequefias, usan distintos portales
web del Ecuador y del mundo de soporte en sus negocios o para obtener informacién o datos
importantes que les puedan servir para un mejor desempefio de sus actividades comerciales,

industriales, de produccion o de servicios.

A continuaciéon se presentan unas tablas con informacion de los sitios web mas

visitados en el Ecuador:
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CUADRO N° 2.1 — Top sitios web del mundo mas visitados en Ecuador

o J

1 Facebook Personas naturales(de colegios y universidades) y
empresas

2 Google Ecuador Personas naturales (toda las personas en general)
y empresas

3 Youtube Personas naturales (de colegios, escuelas y
universidades)

4 Windows Live Personas naturales (de colegios, escuelas y
universidades)

5 Google Personas naturales (toda las personas en general)
y empresas

6 Yahoo Personas naturales (todas las personas en general)
y empresas

7 Blogspot Personas naturales (de escuelas, colegios y
universidades)

8 Wikipedia Estudiantes (de colegio y universidades)

9 MSN Personas naturales (de colegios y universidades) y
empresas

10 Babylon Personas naturales
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11 Twitter Empresas y personas naturales (de todo tipo)
12 Mercado Libre Personas naturales (compras por internet)

13 Ask Personas naturales

14 Google Espafriol Personas naturales en general y empresas

15 Diario El Universo Personas naturales y empresas

16  Taringa Personas naturales

17  Banco Pichincha Empresas y personas (clientes de banco)

18  WordPress.com Personas naturales (de colegios, universidades)
19 Amazon Personas naturales (compras por internet)

20  Microsoft Corporation Personas naturales en general

Elaborado por: Autores

Fuente: AlexaThe Web Information Company - www.alexa.com/topsites

CUADRO N° 2.2 — Top sitios web ecuatorianos mas visitados en el Ecuador

Diario El Universo

Personas naturales y empresas

Banco Pichincha

Personas naturales y empresas (clientes del

banco)
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Top sitios web ecuatorianos mas visitados en el Ecuador

3 Diario EI Comercio Personas naturales y empresas
4 Mundoanuncio.ec Personas naturales en general
5 IESS Empresas y empleadores

6  Servicio de Rentas Internas  Empresas

7 Multitrabajos.com Empresas y personas naturales
8  |Patio Tuerca Personas naturales en general
9  Teleamazonas Personas naturales y empresas

10 |Facultad de Ing. Mecénica -  [Estudiantes de la ESPOL
ESPOL

Elaborado por: Autores

Fuente: AlexaThe Web Information Company - www.alexa.com/topsites

Al observar y analizar estas tablas, se puede decir que aquellos portales web mas
visitados en el Ecuador son aquellos que tienen interaccion entre los usuarios o aquellos cuya

informacion es actualizada a diario, cada hora o cada minuto.

La tendencia actual es a que los portales web permitan la interaccion entre los
usuarios, el intercambio de informacidén actualizada de comun interés. Se puede observar que
los sitios internacionales mas visitados en el Ecuador son aquellos en los que se tiene
interaccion entre usuarios(Facebook), consultas de informacion (Google) o sitios de
intercambio de informacién y actualizada (YouTube y Twitter). Por otro lado, podemos
observar que los sitios ecuatorianos mas visitados en este pais son aquellos portales de
noticias (actualizaciones cada hora), bancos (consultas de informacion) y sitios como

multitrabajos.com o Patio Tuerca, en donde se permite una interaccion entre usuarios y a la
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vez un intercambio de informacion a conveniencia de los usuarios, asi como también los

sitios de comun interés como los del Gobierno.

Segun “Pentaedro”, una empresa local dedicada al disefio integral, de multimedia, animacion
y sistemas web, los portales web tienen visitas segln el tipo de negocio al que se dedican.
Con datos obtenidos de clientes de esta empresa, se ha logrado realizar el siguiente cuadro

para su analisis:

CUADRO NP° 2.3 — Visitas a portales web ecuatorianos

EMPRESA No. VISITAS TIPO DE NEGOCIO QUIEN LO UTILIZA
(mensuales)
Ecuador TV 100.000 aprox. Canal de television Personas naturales
Empresa PC's  [1.000 aprox. Venta de computadores  [Personas/clientes
Canela Radio 197.000 aprox. Medio de comunicacion |Personas naturales
(radio)
Hotel XYZ 500 aprox. Hotel Personas naturales (posibles
clientes)
Agencia de viajes 230 aprox. Agencia de viajes Personas/clientes
XYZ
ATU 3.000 aprox. Produccion y venta de Clientes
muebles

Elaborado por: Autores

Fuente de los datos: Pentaedro - Disefio Integral

NOTA: Los nombres de algunas empresas han sido cambiados u omitidos por pedido de

estas para proteccion de informacidn.

En esta tabla se puede observar que el nimero de visitas varia ampliamente

dependiendo el tipo de negocio y dependiendo al tamafio del segmento al que llega. Es por

esto que canales de television o medios de comunicacion, como la radio, llegan a méas gente y

por ende tienen mas visitas.
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Es cierto que el trafico o numero de visitas en una pagina web depende mucho del
tamafo del mercado al que se enfoque, pero también depende mucho del tipo de portal que se
realice. Es decir que si se llega a un segmento de mercado mas pequefio que los grandes
medios de comunicacion, la clave es que el sitio o portal web sea amigable con el usuario, no
se caiga (que funcione bien todos sus links), y muy importante que tenga interaccién con el
usuario o entre usuarios y que la informacion sea actualizada en el menor tiempo posible, con
el fin de que los usuarios o clientes de dicho portal se sientan bien con la informacion, con la
interaccion que ofrece el portal y lo visiten el mayor numero de veces posible,con el fin de
obtener mas trafico en este, con lo que la empresa duefia del portal se podria beneficiar

manejando diferentes anuncios o publicidades dentro de su portal.

En una entrevista a un gerente de una microempresa de la capital, se pudo constatar
que esta no usa un portal o pagina web propia para sus actividades empresariales, pero si usa
portales y paginas web nacionales para este fin. Esta empresa, dedicada a la importacion y
comercializacion nacional de utiles escolares y suministros de oficina, usa portales web de
Bancos nacionales y de establecimientos gubernamentales, como se pudo observar en el
cuadro N° 2.2.Esta empresa usa los portales de los bancos para realizar transferencias y sobre
todo consultar saldos. Para pagar y consultar deudas de comunicaciones usan el portal de la
CNT y mensualmente ingresan a los portales del SRI 'y del IEES para el pago de impuestos y

consultas de planillas para pago de seguros de empleados respectivamente.

De igual manera ocurre con la mayoria de microempresas dedicadas a cualquier tipo
de actividad econdmica; utilizan la mayoria de portales web del gobierno con el fin de
obtener informacion (til para sus empresas o consultar datos relevantes a su actividad y
obligaciones como pago de seguros sociales a trabajadores, consultas de informacion sobre

planillas, pagos de impuestos, etc.
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2.2 Situacion actual de las microempresas

2.2.1 Situacién Actual

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPyME) dentro del género
empresarial ecuatoriano tienen un aporte significativo; segin el ultimo Censo
Nacional Econdmico del 2010, alrededor del 99% de establecimientos se encuentran
dentro de la categoria de MIPYME'®. Esta tendencia se convierte en un dato
significativo sobre la importancia que tienen las micro, pequefias y medianas
empresas a la hora de contribuir al proceso de consolidacion del sistema productivo y

econdmico nacional.

Grafico N° 2.1 — Empresas Nacionales por Tamafio

Empresas Nacionales por Tamaio

® MICROEMPRESA

/

/ * PEQUENA EMPRESA
® MEDIANA EMPRESA

P 4

&

0.18% / \
0.63% 3.74%

Elaborado por: Autores

¥ GRANDE EMPRESA

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — INEC — Censo Nacional
Econdmico — CENEC 2010

18 Se tom6 como referencia el tamafio de empresas por niimero de empleados expuesto en la Resolucion 1260 emitida por la Secretarfa de la
Comunidad Andina; microempresa (1 a 9 trabajadores), pequefia empresa (10-49 trabajadores), mediana empresa (50-199 trabajadores) y
gran empresa (200 o mas trabajadores).
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Otro aspecto que también debemos resaltar, a la hora de analizar la estructura
empresarial del Ecuador, es el gran aporte del sector de las MIPyME a la generacion
de empleo nacional; pues de cada 4 puestos de trabajo que existen en el pais 3 son

generados por aquellas empresas categorizadas como micro, pequefias o medianas.

Gréafico N° 2.2 — Aporte a la Generacidon de empleo por empresas

Aporte a la Generacion de Empleo

® MICROEMPRESA

* PEQUENA EMPRESA
= MEDIANA EMPRESA
» GRANDE EMPRESA

Elaborado por: Autores

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — INEC — Censo Nacional
Economico — CENEC 2010/ “Las PyME y su Situacion Actual” — Araque, Wilson. —

Observatorio PyME de la Universidad Simén Bolivar

En esta distribucion del empleo nacional se debe resaltar la potencialidad
generadora de empleo que recae sobre el sector de la microempresa, alrededor del
44% de puestos de trabajo son generados por el sector microempresarial; de ahi la
importancia de seguir apoyando a esta categoria de empresas.

Cuando analizamos la orientacion productiva del contexto empresarial
ecuatoriano, se puede ver que a nivel de la microempresa, que es el grupo de empresas
gue mas prevalece de acuerdo al nimero de establecimientos, el sector comercial es
el que muestra un mayor predominio, aproximadamente 6 de cada 10 microempresas

estan dedicadas a actividades relacionadas a la compra y venta de bienes.
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Grafico N° 2.3 — Tipos de microempresas a nivel nacional

Microempresas a Nivel Nacional

»® Manufactura
¥ Comercio

™ Servicios

. 9.5% . ® Otros

(Agricultura, Minas, etc.)

—
\_0.2%

Elaborado por: Autores

Fuente: INEC — CENEC 2010/ “Las PyME y su Situacion Actual” — Araque, Wilson.
— Observatorio PyME de la Universidad Simoén Bolivar

Luego se ubican las unidades microempresariales dedicadas a la oferta de
servicios, cerca del 35% de microempresas estan vinculadas a la oferta de actividades
econdmicas consideradas como servicios, quedando en tercer lugar el aporte del sector
microempresarial a actividades manufactureras que apenas el 9.5 % estan relacionadas
con actividades que involucran procesos de transformacidon productiva, cuya

caracteristica principal es el mayor aporte a la generacion de valor agregado.

De acuerdo al gréfico, se puede decir que aquellas microempresas a nivel
nacional que predominan en nimero, son aquellas que se dedican al comercio y a los
servicios, a las cuales habrd que llegar y enfocarse para ofrecer el servicio de guia

empresarial, por medio del portal web que se pretende crear.
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2.2.2 Caracteristicas y Manejo de Marketing

Como se explicd en el anterior capitulo, las microempresas se dividen en 3
tipos: microempresas de subsistencia, microempresas de acumulacion simple o
consolidada y microempresas de acumulacion ampliada. Para la presente
investigacion, se tomara en cuenta las ultimas mencionadas; que son aquellas que
estan a punto de convertirse en pequefias empresas, que su capital es considerable y
reinvertido anualmente, pero que ocupan un porcentaje bajo del total de
microempresas. De aqui en adelante al mencionar el término “microempresa”, se

querrd aludir a las microempresas de acumulacién ampliada.

Las microempresas se caracterizan principalmente por tener un nimero bajo de
trabajadores y un capital pequefio (de acuerdo y en funcién del tipo de negocio y
actividad econdmica). Por lo general, la estructura de este tipo de empresas es sencilla
y con organigramas muy pequefios. De hecho, hay veces en que el duefio/propietario
es aquel que hace todas o la mayoria de funciones de la empresa; desde vender sus
productos o tener entrevistas con clientes o proveedores, hasta ser la persona que se
dedica a la limpieza de sus oficinas. En este caso es muy posible que la empresa sea

un emprendimiento y que tenga planes importantes de crecimiento para el futuro.

Por otro lado, existen microempresas con una estructura méas fija que la del
ejemplo anterior; es decir, que tienen mas personal y se pueden distinguir uno o dos
departamentos de la empresa como el departamento de marketing, recursos humanos,

contabilidad, etc.

Por ende, todas las microempresas son muy importantes para el desarrollo
social y econdmico del pais, como se menciond anteriormente, y es por esto que la

investigacion se enfocara en estas, para su mejora y su rapido crecimiento.

Actualmente se puede decir que una de cada veinte microempresas poseen y
usan un portal o una pagina web propia para sus actividades. Esto quiere decir que
menos del 1% de las microempresas se preocupa por esta herramienta tecnologica. Sin
embargo, la tendencia actual es a mejorar los sistemas de informacion digital y virtual
gracias al avance de la tecnologia de computadores, asi como a la creacion de nuevas

herramientas virtuales o de internet.
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Se puede decir que no son muchas microempresas que se dedican desde un
primer instante a su imagen (como tener una pagina web) o a temas de marketing, y
que prefieren poner mas énfasis en diferentes temas como la contratacion del tipo de
personal, inversion en capital, etc. Por ejemplo, es muy importante para mejorar la
imagen de cualquier empresa, el tener un correo electronico empresarial propio como

contacto@miempresa.com, lo cual es mucho mejor visto que tener un correo de

contacto tanto para clientes como para proveedores como contacto@hotmail.com o

contacto@yahoo.com, etc.

Es muy importante que las empresas, desde que se forman, mantengan una
buena imagen con sus clientes y proveedores, teniendo un poco mas en cuenta la parte
de la publicidad de sus negocios, analisis profundos de precios, distribucion y
promocion de sus productos, investigaciones de mercado y otros factores que el
departamento de marketing es el encargado de realizar, con el fin de conseguir mas y

mejores clientes, posicionamiento en el mercado y expansion del mismo.

Como se ha indicado, lamentablemente las microempresas, por su tamafio a
veces no toman muy en serio ni le ponen mucha atencion al area de marketing, por
invertir tanto tiempo como dinero en otros departamentos que pueden parecer “mas
importantes”, pero con un beneficio a corto o mediano plazo. Es transcendental que
los duefios o gerentes de este tipo de empresas sean conscientes de que una inversion

en el departamento de marketing puede dar muy buenos beneficios pero a largo plazo.

2.3 Andlisis del entorno
2.3.1 Analisis MACRO

2.3.1.1 Analisis socio-cultural

El marketing virtual, actualmente camina de la mano con las interacciones
sociales del individuo. En el Ecuador las redes sociales, portales de entretenimiento,
portales empresariales y servicios en linea han ido creciendo debido a la acogida que
han tenido, al funcionamiento de los mismos y al ahorro en el sentido de tiempo vy
distancia que representa para el usuario. La red social méas utilizada en el Ecuador es

Facebook, red a través de la cual se realiza un marketing viral con mucha efectividad
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y casi el 99 % de captacion. En cuanto a portales web todas las empresas

representativas consolidadas en el pais poseen su portal de servicios en linea.

La poblacién ecuatoriana tiene una cultura muy particular en cuanto a
diferentes factores de la vida diaria. Especificamente en el factor tecnoldgico, se
puede decir que al ecuatoriano y en especial los habitantes de las ciudades grandes y
de un nivel socio econémico medio y medio-alto en adelante, les gusta estar siempre a
la vanguardia en temas de comunicacion e internet para su uso personal,
especialmente a la gente joven. Por otro lado, en el &mbito profesional y en las
empresas, generalmente los gerentes o duefios de empresas con larga trayectoria se
interesan en estos temas un poco menos que los jovenes emprendedores ya que se
puede decir que existe en gran miedo al cambio en las empresas ya establecidas. De
igual manera, los gerentes tratan de tener siempre gastos minimos en sus empresas y

gvitar invertir en nuevas herramientas.

Es por esto, que el portal web como guia en temas de marketing, se lo enfocara
a aquellos emprendedores de negocios asi como también a micro empresas ya
establecidas. A estas Ultimas serd un reto vender este producto e implementarlo en su
organizacion, por el “miedo al cambio” o al “gasto” que esto implique. De esta
manera, se debe demostrar a los clientes potenciales que este producto no sera un
gasto para su empresa, Sino una inversion que a la larga le puede generar mas

ingresos.

2.3.1.2 Analisis Tecnoldgico

La tecnologia en Ecuador es limitada, lo cual nos ha traido graves
consecuencias con respecto al desarrollo, ya que la falta de esta no nos ha permitido

avanzar de una manera Optima en el mercado competitivo a nivel mundial.

Actualmente el pais cuenta con cierta tecnologia en el campo del internet, no
es tecnologia de punta como la tienen paises industrializados como Estados Unidos o
paises europeos, pero se pueden realizar distintas tareas y utilizar diferentes
herramientas para el manejo de internet y portales web en el pais. Como se menciond

anteriormente, el pais tiende a estar dos afios rezagado de las herramientas
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tecnoldgicas (en la industria del internet) utilizadas internacionalmente. Por ejemplo,
cuando en Estados Unidos ya estaban utilizando internet mediante banda ancha e
inalambrico, el Ecuador seguia usando conexion Dial-up para la navegacion en
internet. No fue hasta después de un par de afios del descubrimiento de la banda ancha
para navegacion en web, que esta fue traida e instalada en el Ecuador. Actualmente el
Ecuador tiene una velocidad de internet mucho menor a paises extranjeros, incluso de
la misma region latinoamericana, lamentablemente por la falta de tecnologia e

inversion en esta.

Sin embargo, gracias a la globalizaciéon y a la incursion de la web 2.0 en el
mundo del internet, las herramientas tecnoldgicas para trabajar en la web ahora estan
disponibles para todos y en todas partes del mundo. Siempre teniendo en cuenta las
limitaciones tecnoldgicas del medio de cada pais; como velocidades de navegacién y
anchos de banda para las conexiones a internet.

Por lo tanto, la creacién de la guia empresarial virtual, tendra herramientas
tecnoldgicas acorde a la situacion del pais en este aspecto, por lo que se usard

tecnologia nacional disponible para la creacion de esta.

2.3.1.3 Analisis Economico

En el Ecuador, la economia siempre ha sido un problema, ya que desde la
dolarizacion, han existido dificultades y econdmicamente el pais no se ha
estabilizado. A pesar de esto, factores como el desempleo e inflacién han bajado, asi
como también, el salario basico ha venido aumentando en los ultimos afios. A
continuacion se presenta un cuadro con los principales indicadores economicos del
2008, 2010 y 2012:
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CUADRO N° 2.4 — Indicadores econdémicos del Ecuador

INDICADOR 2008 2010 2012
PIB(Tasa de crecimiento real) 7,24% 3,58% 5,35%
PIB per capita $3.927 $4.082 | $4.905
Inflacion (promedio del periodo) 8,39% 3,33% 5,14%
Tasa de desempleo 7,3% 6,1% 4,9%

Salario minimo $200 $240 $292
Canasta basica familiar $509,35 & $539,67 @ $5884

Elaborado por: Autores

Fuente: Banco Central del Ecuador, Ministerio de Finanzas del Ecuador, Revista
Lideres.

En este cuadro, se puede apreciar que la tasa de crecimiento del PIB baj6 para
el 2010 pero luego subié para el 2012. Esto, junto con el PIB per capita del pais, nos
muestra que la produccion del pais ha avanzado ya que en este afio, el pais posee un
per capita de aproximadamente 5.000 usd que hace 4 afios estaba cerca de los 4.000;

es decir, ha aumentado en casi mil ddlares este indicador.
La inflacion se puede definir como:

ce. . . , . , . .
incremento general del nivel de precios que cominmente es medido con el indice de precios al consumo y que
disminuye el poder adquisitivo de la moneda sin afectar a todos los sectores ni personas por igual porque las rentas y los precios

. L 9517
no crecen en igual proporcion para todos™ .

Este indicador ha venido bajando desde el afio 2008 hasta el presente afio, lo

cual es un buen indicador para el pais. El salario minimo, asi como la canasta basica

" MARTINEZ DELGADO, Patricio, “Diccionario Econémico Basico” Segunda Edicion, Quito-Ecuador, 2003.
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familiar, ha aumentado de 200 USD en el 2008 a 292 USD en el presente. De igual

manera la canasta basica aumento en casi 80 USD.

Todos estos indicadores influyen positiva y negativamente en el proyecto, ya
que si se pretende crear con este servicio (portal web como guia empresarial), una
empresa, en la parte de precios y la subida de estos, no afectaria tanto como pudo
afectar hace cuatro afios, lo cual seria bueno para el posible negocio al tener mejores
precios que los proveedores, mas competencia entre ellos y mejor calidad, para que la
empresa pueda escoger tranquilamente su proveedor. Lo negativo se puede ver en el
pago de salarios a trabajadores ya que a diferencia del 2008, ahora en el presente afio
habra que pagar salarios casi 100 USD mas de lo que se pagaba a un trabajador en el
2008.

2.3.1.4 Anadlisis Politico

La politica del Ecuador en estos ultimos afios ha sido muy cuestionada por
muchas personas, debido a nuevos regimenes, leyes y reglas dentro de la estructura
gubernamental con la incursion del gobierno actual en el pais. El gobierno actual esta
tratando de dirigir el pais de una manera forzada y en contra de la empresa privada,
dando mas atencion a la parte publica; lo cual es bueno en cierto sentido, ya que en
afios anteriores, ministerios y entidades publicas se manejaban de una mala manera,
perjudicando de cierta forma al pueblo ecuatoriano. De igual manera, el gobierno
actual ha fomentado la industria y la produccién nacional, creando por medio de sus
ministerios, actividades y programas de apoyo al emprendedor ecuatoriano; lo cual
consiste en préstamos o créditos para el emprendimiento de nuevos negocios, lo cual

fomentaria el crecimiento econémico del pais.

Por otro lado, el gobierno actual ha sido muy criticado por las restricciones a
las importaciones que ha venido realizando en los ultimos afios con el fin de mejorar
la balanza comercial, que cada vez se hace mas dificil o imposible importar ciertos
articulos; sea por restricciones como mas aranceles o0 mas impuestos o como la
reciente prohibicion definitiva de importar ciertos articulos como por ejemplo los

teléfonos celulares.
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La participacion del gobierno actual dentro del contexto virtual y tecnolégico
no ha sido tan relevante, ya que no se ha invertido tanto en nuevas tecnologias para
este campo, lo cual le haria un bien gigante al pais para tener sistemas de informacion
mejores tanto para entidades publicas como para las privadas y asi hacer un mejor uso

de las herramientas tecnoldgicas actuales que tiene el internet globalmente.

Sin embargo, el gobierno actual ha fomentado la creacion y el uso de portales
web gubernamentales para mayor y mejor informacion de las personas y empresas en
cuanto a obtencion de informacion general o para transacciones y pagos virtuales
como por ejemplo; el pago de impuestos al SRI por medio de su portal web. El pago
del seguro social por medio del portal del IESS, e informacion al alcance de todos por
medio del INEC, Banco Central, etc. Por ejemplo, también se ha realizado una mejora
en la obtencion del récord policial, trdmite que tomaba mucho tiempo ahora
simplemente se ingresa al portal del Ministerio del Interior con la cédula de identidad

y el expediente policial se imprime desde el internet.

El gobierno ha fomentado la virtualizacion de algunos de sus ministerios, asi

como también de tramites que realizan las personas y empresas en el pais.

2.3.1.5 Analisis Legal

En el aspecto legal, si se quisiera constituir una empresa, se deberian realizar
todos los tramites pertinentes sobre constitucion incluyendo su definicion legal,
obtencion de permisos, de RUC, de patente municipal, emitir y entregar comprobantes
de venta autorizados por el SRI, presentar declaraciones de impuestos, etc. Se
encuentran obligadas a llevar contabilidad todas las personas que realizan actividades
econdmicas y tienen ingresos mayores a $ 100.000, o que inicien con un capital
propio mayor a $60.000, o costos y gastos mayores a $80.000. Mientras que personas
que no estan obligados a llevar contabilidad, debe llevar un registro de sus ingresos y

egresos.

Desde el afio 2010, se puede decir que el nuevo gobierno ha realizado varios
cambios afectando directamente a las empresas y personas naturales. Se han realizado

cambios en los ambitos tributario, arancelario, salarial y contable. Lo cual genera un
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poco de incertidumbre para las empresas que estan empezando, acerca de su futuro ya
que cerca de 2.000 empresas deberan ajustar su contabilidad a las Normas

Internacionales de Informacion Financiera (NIIF).

Sin embargo, en el caso de este proyecto de grado, se va a realizar una
propuesta para la creacion de un servicio y no se va a plantear la creacion o formacion
de una empresa en particular. Dado esto, el ambito legal en este sentido, cambia de
perspectiva y se enfoca mas en regulaciones de portales web, propiedad intelectual,
etc. Todos estos aspectos son muy importantes tenerlos en cuenta y estar al tanto, de
igual forma de las normas y leyes que las entidades correspondientes para el Internet

en Ecuador, formulen.

“En el Ecuador el Consejo Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL) es el ente regulador de las

telecomunicaciones. El servicio de Internet es considerado dentro del régimen de servicios, como un servicio de valor agregado
(SVA). Por lo tanto el encargado de definir las politicas y normas respecto a la provision del servicio de acceso a internet es este
consejo. La Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (SENATEL) es el érgano ejecutivo, encargado de aplicar las politicas
emanadas del CONATEL. La estructura regulatoria en el Ecuador es bastante dispersa, por ello existe un organismo
independiente para el control. La Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPTEL) es la responsable de que las normas
técnicas se cumplan. En general el desempefio de la SUPTEL ha sido consecuente con las normas existentes. Como los
instrumentos son inadecuados el control es deficiente. Si bien han existido perjuicios flagrantes a los derechos de los usuarios

sobre todo en el campo de la telefonia fija y celular la SUPTEL ha sido incapaz de aplicar sanciones acordes a los dafios

. - - . - . 18
causados debido a la debilidad de las normas y la injerencia politica a este nivel de control.”

2.3.1.6 Analisis Demografico

El Portal web que se creara atenderd y pretendera dar un soporte a necesidades
en temas de marketing de las microempresas, aportando de manera eficaz mejores
servicios a estas, las cuales segun el Censo Nacional de Poblacién y Vivienda 2010
son un total de 474 844.%

Los microempresarios representan cerca del 25% de la mano de obra urbana y
aportan al Producto Interno Bruto (PIB) entre el 10% y el 15%.%°Del total de

18 Entrevista a Hugo Carrién — “Internet en el Ecuador”, http://www.hugocarrion.com/index_archivos/Docs/E_topcomm_internet

®Dato obtenido de bases de datos del INEC de acuerdo al Censo Nacional Econémico CENEC 2010 y tomando como referencia la
Resolucién 1260 emitida por la Secretaria de la Comunidad Andina; microempresa (1-9 trabajadores).

D Articulo “Microempresa subsiste con problemas de acceso al crédito” del Diario Hoy, del 13/09/06. http://www.hoy.com.ec/noticias-
ecuador/microempresa-subsiste-con-problemas-de-acceso-al-credito-247095.html Fecha de consulta: 11/04/2012
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microempresas, y observando el grafico N° 2.3, mas del 90% de estas son
microempresas dedicadas al comercio o a los servicios.El crecimiento
microempresarial en los Gltimos afios ha sido muy importante para el desarrollo y la
economia del pais, representando como se indicé anteriormente, entre el diez y quince

por ciento del PIB del pais.

Anualmente se puede decir que el crecimiento de la microempresa es muy
variable por la cantidad incierta de microempresas que cierran por falta de una vision
o simplemente por la carencia de capital o inversién. Sin embargo, en un articulo
publicado por el Diario Hoy, nos indica que en el Ecuador, el 52% de las
microempresas comenz6 a funcionar desde 1999. Muchos se volcaron hacia la
actividad luego de perder sus empleos debido a la crisis de este afio. Sin embargo,
muchas microempresas funcionan un par de afios y luego cierran, asegura el informe
del Banco Interamericano de Desarrollo (BID). El BID de igual manera, asegura que
la mayoria de los microempresarios ecuatorianos (55%) es adulto entre 31 y 50 afios;
los jovenes entre 18 y 30 arfios, alcanzan solo el 20%; vy, los mayores de 51 afios

representan el 25%.

Para la mayoria de los microempresarios esta es su actividad principal y por lo
el ingreso de su empresa es sumamente importante. La microempresa constituye la

totalidad del ingreso familiar para el 41,7% de los empresarios.

Con un 75% en el caso de los hombres, su microempresa les proporciona mas
de la mitad, y la mayoria de las veces hasta la totalidad del ingreso familiar.
En cambio, para las mujeres, la microempresa pareceria ser un ingreso secundario
para el hogar, el 42% de las mujeres reporta que la microempresa contribuye con méas
de la mitad del ingreso familiar, puntualiza el BID. Segun el informe especial sobre
micro finanzas del BID preparado para el Ecuador, la mayoria de las microempresas
locales se dedica al comercio (55%), ya que el sector presenta menores barreras de

entrada.

Los servicios y la produccién requieren mayores destrezas y mas capital de
trabajo. Al analizar la distribucion sectorial, las mujeres presentan una mayor

concentracion en el comercio, un 65% versus el 46,4% en los hombres. A escala
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regional, la Sierra presenta un porcentaje mas alto de microempresas productoras y la

Amazonia en servicios.?

2.3.2 Analisis del MICRO-ENTORNO

2.3.2.1 Descripcion del Servicio

El Portal web que se pretende crear, tiene como objetivo, proporcionar una
guia en temas de mercadeo para las microempresas de acumulacion ampliada , con el
proposito de que estas conozcan el mercado, aprovechen los recursos y asi manejen de
una mejor manera sus actividades de marketing; cabe recalcar que es de suma
importancia que las microempresas o los gerentes propietarios de las mismas,
conozcan sobre las ventajas y beneficios que representa aplicar el marketing desde un

principio en sus empresas y no enfocarse solo en aspectos financieros.

Es decir, las microempresas no solo deben invertir en capital sino también en

marketing, debido a que esto les representaria una mayor rentabilidad a largo plazo.
El portal web funcionara de la siguiente manera:

Una vez creado el portal, el usuario se encontrard con diferentes opciones y

herramientas de las cuales podré hacer uso:

2 Articulo “Microempresa, alza explosiva” — Diario Hoy. Fecha: 30/06/2012
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Gréfico N° 2.4 — Disefio tentativo de la pagina de Inicio delPortal Web.

ENCABEZADO OB
»)

Inicio Empresa ¢ Senvicioss Moticias ¢ Marketing ¢ Contactenos

Busqueda [ ]@' .
GUIA EMPRESARIAL
Principales Moticias PARA CLIENTES

Macionales

Internacionales

Leer mas...

Pie de Pagina

Elaborado por: Autores

Esta imagen representa la pagina de inicio del portal, en donde el cliente podra
encontrar los diferentes macro links (Inicio, Empresa, Servicios, Noticias, etc.), los
cuales llevaran al usuario a diferentes sub-paginas dentro del portal con diferentes

opciones para cada uno.

Como se puede observar, existira la opcion en la parte superior derecha, de
elegir el idioma del portal; inglés y espafiol, una parte para busqueda interna dentro
del portal, un espacio para noticias importantes y de relevancia, y la opcion de
registrarse si no son clientes o ingresar a la guia empresarial si los usuarios son
clientes registrados, los cuales tendran méas opciones como la asesoria virtual, bases

de datos, y la misma guia empresarial.

A continuaciodn se presenta los macro links de la pagina de inicio y sus micro links o

contenidos de cada uno:
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Gréafico N° 2.5 — Esquema tentativo de los contenidos del Portal Web.

PORTADA

Marketing‘ Contactenos

Quiénes Somos Guia ¢Qué es?
Estratégica
Misién Locales éPara qué
sirve?
Vision
Conceptos
Regionales
CRM (Base de datos Fundamentos
clientespotencial Nacionales
es)
Portafolio de Tendencias e
clientes Indicadores

Asesoria virtual

Marketing Online

Paginas web

Imagen corporativa

Elaborado por: Autores

El servicio consistird en proporcionar en primer lugar, una guia virtual en
diferentes temas de marketing y en segundo lugar un asesoramiento virtual,
personalizado, en el cual después de conocer al cliente a fondo, se realizaria un
andlisis con el objeto de asesorar de manera acertada y asi disminuir posibles
debilidades, contraer amenazas y al mismo tiempo aprovechar sus oportunidades y
desarrollar sus fortalezas.
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De igual manera se proporcionara asesoria sobre marketing online, paginas
web e imagen corporativa, y como estos factores pueden beneficiar a su

microempresa.

El portal asi mismo ofreceré bases de datos de potenciales clientes, asi como
también tendencias e indicadores del mercado.Una herramienta clave del portal sera
un blog del usuario para que los clientes puedan interactuar entre si, con el fin de
intercambiar opinién, informacion y realizar contactos profesionales para futuros

negocios si se diera el caso.

Todas estas herramientas brindaran beneficios a los clientes, es decir a las
microempresas que decidan suscribirse al portal. La guia empresarial les ayudara a
recibir tips o consejos en temas de marketing, asi como también conocer la
importancia de este y conocer por ejemplo; como captar y retener clientes,
posicionamiento en el mercado etc., y las ventajas que esto traeria a sus empresas. De
igual manera, la opcion de bases de datos, ayudara a las microempresas para realizar
e-marketing; la asesoria virtual serd personalizada y les ayudaré a despejar dudas en
temas de marketing que tengan o como realizar actividades de marketing especificas

para su empresa.

2.3.2.2 Clientes

Este portal web estaria enfocado a las microempresas de acumulacion
ampliada ubicadas en la ciudad de Quito, que estén naciendo o que ya lleven tiempo
en el mercado, y que la asesoria en marketing represente para los mismos una

necesidad y un soporte para el desarrollo de su microempresa.

Las microempresas de acumulacion ampliada no tienen una posicion predominante en
el sector, son informales, la relacion entre capital y trabajo es estrecha, existe un uso
intensivo de la mano de obra, mediana contribucion al PIB y los lazos son estrechos

entre el gerente, el técnico y el personal.??

“http://www.slideshare.net/guestc1276f/microempresas-232483, fecha de consulta: Julio 2012
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Promueven las cultura emprendedora, se transforman con gran facilidad por no
poseer una estructura fija, generalmente la produccion va encaminada al mercado

interno.

2.3.2.3 Proveedores

Para crear el portal web, se necesita de dos herramientas virtuales

indispensables: un dominio y un hosting.

El dominio es el nombre en internet que tendra el portal web, por ejemplo:
portalweb.com. El identificador mas general de este se llama dominio de alto nivel o
TDL por sus siglas en inglés (Top-leveldomain), por ejemplo: .com, .edu, .gob, .ec,

etc.

El Hosting es el espacio que un determinado portal o pagina web ocupe en un
servidor de Internet y sirve para alojar y almacenar los sistemas y herramientas del
portal en linea. Existen diferentes tipos de hosting dependiendo de su costo y sus
capacidades: un hosting abierto es el mas barato, pero de menos seguridad; existen
también los hostingsemi-dedicados, los cuales son mas controlables para administrar y
un poco mas caros que los abiertos; y por ultimo, los hosting dedicados que son los
mas caros y con los cuales se puede administrar de una mejor manera el portal o la
pagina web. Generalmente estos Gltimos son utilizados por sitios de mucho trafico y

por empresas muy grandes.

Estas dos herramientas detalladas con anterioridad, losproveerda una empresa

dedicada y especializada en estos temas: Pentaedro.

“Pentaedro es una empresa de Disefio Integral constituida por profesionales creativos que trabajan en Equipo para

desarrollar soluciones de disefio comunicativo. Ideas, andlisis y el uso apropiado de medios y nuevas tecnologias, marcan la

diferencia estética y funcional en nuestros Productos y Servicios. Con més de 8 afios de experiencia en el mercado. Pentaedro ha

. . . . . . 23
logrado prestigio por la calidad de sus Productos y Servicios y la atencion personalizada que presta a sus clientes.”

Zhttp://www.pentaedro.com/webcontrol/animacion.php?c=341
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2.3.2.4 Distribucién

Se utilizara un canal corto directo ya que la interaccion es directa entre el
otorgador del servicio y el cliente, en este caso el servicio del portal web a los
usuarios finales. Se aplicara un e-marketing por lo tanto el sitio Web se convierte en
el lugar donde nuestros clientes pueden realizar sus consultas y suscribirse. La venta

de los servicios sera bajo suscripcion.

La venta de los paquetes de asesoria dependera de la complejidad y tamafio
del proyecto a asesorar. La empresa es completamente responsable de realizar la
asesoria y actualizar el portal en los dias y condiciones acordadas. El periodo de

analisis de la empresa para realizar la asesoria seran de minimo 10 dias laborables.

2.3.2.5 Competencia

Actualmente poseemos un competidor potencial ubicado en la ciudad de
Quito llamado BLACKBOX Ecuador Agencia de Marketing, la cual se dedica como
principal funcién a la venta de servicios online como paginas web, posicionamiento
en redes sociales, marketing mix, posicionamiento en buscadores, campafias de
marketing movil, imagen corporativa, publicidad interactiva y multimedia.
Adicionalmente y como producto servicio nuevo ofrecen un tipo de asesoria y apoyo

en la gestion de mercadeo para las empresas.

Su capacidad de reaccion: Inmediata via mailing, tienen un formulario en la
pagina web en el caso de querer contactarse con la empresa. La posicidén que ocupa en
el mercado es minima con tendencia de crecimiento.La principal ventaja que les ha
permitido ganar cuota de mercado son las referencias ya que tienen clientes como
TAME, Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca. No existe un
fuerte vinculo con sus clientes, debido a que su interaccion es por la web, no hay una

relacion directa.
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2.3.2.6 Productos sustitutos

Se ha encontrado dos formas de productos sustitutos:

a) Pequefas empresas dedicadas a elaborar y disefiar paginas web y desarrollar

marketing online como por ejemplo:

e Notuslink:

Es una empresa de marketing digital, que se especializa en campaiias digitales,
manejo de redes sociales y disefio Web. Su objetivo es potenciar los negocios Web y
la presencia online en el Ecuador. Sus clientes mas reconocidos son:
MetropolitanTouring, Mall el Jardin, Liga, Promostock, Mezcalita, Banca del

migrante Ecuador, Corona, KFC, Noe Sushi bar, Gamavision.

e Branding Consultores de Marketing:

Empresa ubicada en la ciudad de Quito especializada en trade marketing, BTL,
asesoria comunicacional, eventos y relaciones publicas. Sus clientes mas reconocidos
son: RIM, Blackberry, Mattel, Novartis, Claro, Amadeus, Bikanics, Quifatex,

Motorola.

e A+A Marketing Consulting Edge:

Es una empresa que provee soluciones estratégicas en E-Commerce para
pequefias, medianas y grandes empresas, posicionamiento en buscadores (SEQ) y
manejo de redes sociales (Social Media Marketing). Sus clientes méas reconocidos son:

Colineal, Pinto, Loreal Ecuador, MarathonSports.

e Pentaedro:

Es una empresa de Disefio Integral constituida para desarrollar soluciones de
disefio comunicativo. Su trabajo consiste en la elaboracion de disefios, multimedia,

animaciones y sitios web.

Sus clientes mas reconocidos son: Nestlé, Plaza de las Américas, Unibanco, Clirsen,

Frutos del Sol, Ciespal, Banco Central, Edufuturo, Fonsal Quito.
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b) Asesorias comerciales particulares, dictadas por parte de expertos en mercadeo, que

no se los conoce en el mercado y que trabajan por referencia de manera directa con

sus clientes y no de forma virtual. Su forma de trabajo no va de la mano con la

tecnologia, por lo tanto su productividad es relativamente menor.

2.4 Foda Ponderado

CUADRO N° 2.5 — FODA ponderado

FACTOR VALOR [DESEMPENO| TOTAL
%) Servicio que se adapta a la nueva tendencia tecnol6gica 0,2 10 2
< —
m Servicio innovador 0,2 9 138
- Portal amigable al usuario 0,2 9 18
|<E Servicio competitivo 0,15 8 12
% Servicio versatil 0,15 8 12
. Capacidad de atender la demanda 0,1 7 0,7
TOTAL 1 8,7
ﬂ Servicio Intangible 0,2 7 14
<D( Mediana experiencia en el manejo del servicio. 0,3 8 24
% Servicio que requiere de inversion del cliente 03
o (MAA no tienen mucho capital) ' 9 2,7
LIQJ Poco trabajo en la identificacion integral del cliente potencial 0,2 16
TOTAL 1 8,1
0 Uso de la tecnologia en el servicio 02 9 18
"'DJ No existe mucha competencia directa 0,15 9 1,35
<Df Apoyo del gobierno a la microempresa 0,15 9 1,35
= Necesidad de la microempresa en recibir asesoria en marketing. 02 10 2
E Desarrollo de empleados 0,1 8 0,8
% Limitadas ventas por parte de la microempresa. 0,05 8 04
% Cultura Quitefia de emprendimiento 0,1 8 0,8
Poca personalizacion de la competencia en el servicio 0,05 8 04
TOTAL 1 8,9
Creacion de nuevas empresas dedicadas a lo mismo. 0,2 8 1,6
2 Falta de costumbre por parte de la microempresa 03 9 27
N al uso de estos recursos.
% Desconfianza por parte del usuario 0,2 8 1,6
<§( Poco conocimiento sobre el uso de tecnologia de los usuarios. 0,3 8 24
TOTAL 1 8,3

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores
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2.4.1 Conclusiones

e Existe mas oportunidades con 8,9 mientras que las amenazas suman 8,3, es decir una
diferencia de 0,5, las fortalezas constituyen un 8,7 y las debilidades un 8.1 con la
diferencia de 0.5

e La mayor oportunidad es la necesidad de las microempresas de recibir asesoria en
marketing, este suma 2,0 del total de 8,9 de oportunidades, es decir 22,5 %.

e La amenaza que prevalece es la falta de costumbre por parte de la microempresa al
uso de estos recursos. Esta amenaza suma 2,7 puntos del total de 8.3 de las amenazas, es
decir un 33%.

e La desconfianza que puede generar el servicio por ser nuevo no representa una gran
amenaza tan solo representa un 28,91 % ya que los clientes al observar los
procedimientos y resultados perderan el recelo y la desconfianza.

e Entre las debilidades gque mas pesan esta la inversion que debe realizar el cliente en
esta guia virtual, ocupando un 33%, factor que se puede minimizar con las estrategias de
valor afiadido y personalizacion que se van a implementar.

e La mayor fortaleza que se tiene y la mas importante es que el servicio es innovador y
se adapta a la tendencia tecnoldgica con un 22,98 %, esto va de la mano con el desarrollo
tecnoldgico y los nuevos manejos digitales a los que el publico estara expuesto en el
futuro.

e Otra de las valiosas oportunidades es el apoyo del gobierno a la microempresa, ya que

asi en el aspecto financiero la idea se convierte en mas atractiva para el usuario.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION Y SEGMENTACION DEL MERCADO

3.1 Planteamiento del Problema

En el Ecuador los microempresarios no estan acostumbrados a desarrollar actividades
de marketing, y menos aun, de forma virtual. Se enfocan tan solo en las ventas y en los
ingresos que las mismas puedan proporcionar, sin tomar en cuenta que la aplicacion del
marketing, en su negocio, puede representar mayor crecimiento, no solo en ingresos, sino

también en estructura, marca, imagen y posicionamiento.

3.2 Objetivo General

Determinar la aceptacion del servicio del portal web como guia virtual en temas de

marketing para los microempresarios de la ciudad de Quito.

3.3 Objetivos Especificos

e Conocer la cultura de manejo de Internet por parte de los microempresarios.

e Determinar el nivel de conocimiento de marketing por parte de los microempresarios.

e Determinar cuantos empresarios estarian dispuestos a invertir en una herramienta de
apoyo en marketing.

e Conocer el porcentaje de empresarios que creen que el area de marketing es uno de
los departamentos mas importantes dentro de sus empresas.

e Conocer el porcentaje de microempresas que creen necesitar capacitacion en el area
de marketing.

e Determinar las formas de pago por parte de nuestros clientes potenciales.
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3.4 Alcance

La presente investigacion se enfocard en los sectores de acuerdo al siguiente cuadro:

CUADRO N° 3.1 — Sectores para el alcance de encuestas

CANTON SECTOR UBICACION CARACTERISTICAS
X , Entre la Av. De los Shyris y la Av. 6 de Diciembre. En las calles
Bl Batin / Benalcazar Republica del Salvador, Suecia, y en la Av. De los Shyris.
Bellavista/Gonzilez Suarez Entre _la Av. Gonzilez Suarfzz y la Av. 6_ de Diciembre. En las calles
Francisco de Orellana, Corufia y Eduar Whimper. Las caracterfsticas principales
de las microempresas
De norte a sur; entre la Av. Amazonas y la Av. De los Shyris. Y de este a| encuestadas es que su
Ifaquito oeste; entre la Av. Rio Coca y la Av. Naciones Unidas, en las calles Isla|personal no pase de las 9 0 10
QUITO Floreana, Isla Seymour, Isla San Cristébal y la Av. Gaspar de Villarroel. personas, y que sus

actividades econémicas sean

La Pradera / La RepUblica

Entre la Av. Diego de Almagro y la Av. Eloy Alfaro. En las calles La|
Pradera, San Salvador y la calle Mariana de Jess.

la comercializacion, los
Servicios y en pocas ocasiones
de manufactura.

Chaupicruz (La prensa / El Labrador)

Entre la Av. De la Prensa, El Inca y la Av. 10 de Agosto.

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Dicha investigacion se realiz6 del 5 de Julio al 15 de Julio del 2012 en el horario de

10 am a 4 pm, en las locaciones de las mismas empresas y se encuesto a los gerentes o a los

propietarios de estas.

3.4.1 Tamanfo de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra partimos de la cantidad de

microempresas; 474.844 lo cual es superior a 100 000, por lo que se la considera

infinita al tomar en cuenta la extension y desconocimiento exacto. En consecuencia,

aplicamos el siguiente calculo:
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En donde:

n = Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confianza

p= Variabilidad positiva (Proporcién estimada de éxitos)
g= Variabilidad negativa (Proporcion estimada de fracasos)

e= Error muestral

Pre muestreo:

Estaria usted dispuesto a invertir en un portal web que le sirva de apoyo/ayuda

para la toma de sus decisiones de su negocio en temas de marketing?
Sl NO

z= nivel de confiablidad 95%=1.96

p= afirmaciones 40=80%

g= negaciones 10=20%

e= nivel de error 0.05

Se toma en cuenta un nivel de confianza del 95% (z= 1.96). Por lo tanto, se ha

obtenido el siguiente tamafio de la muestra como se detalla a continuacion:

(0,80)(0,20)
= 19622 227
n 0,052
0615
"= 0,0025

n = 246 microempresas
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NOTA: En consecuencia, se ha obtenido un tamafio de muestra de 246
microempresas, por cuestiones académicas se tomara en cuenta el 50% de la muestra
como referente generalizador para realizar las encuestas. Es decir se realizaran las
encuestas a 123 microempresas. En el caso de que el proyecto se vaya a consolidar en

un futuro, se debe realizar las encuestas a 246 microempresas.

CUADRO N° 3.2 — Numero de encuestas realizadas por sector

. Numero de  |Caracteristicas
Canton Sector
encuestas

El Batan / Benalcazar 33encuestas  |Comercializadoras y de servicios

Bellavista / Gonzalez 29encuestas  |Comercializadoras y de servicios

Suarez

Quito Ifiaquito 24encuestas  [Servicios, manufactura

La Pradera / La RepuUblica |20 encuestas  [Comercializadoras y de servicios

Chaupicruz (La Prensa, EI[17 encuestas |[Comercializadoras y de servicios
Labrador)

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

3.5 Herramienta: Fuente Primaria

La herramienta utilizada en esta investigacion de mercado fue una fuente primaria. Se
realizd una encuesta con una serie de preguntas cerradas, tanto dicotdbmicas como de opcion
multiple, y una pregunta abierta al final. Para ver el formato de la encuesta, referirse al
ANEXO 3.
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3.6 Resultados de la investigacion: tabulacion e interpretacion de los datos.

Al tabular las encuestas realizadas a las diferentes microempresas de acumulacion

ampliada de los sectores antes mencionados, se ha obtenido la siguiente informacion:

Pregunta 1: ¢ Tiene usted algun tipo de herramienta virtual que le ayude a realizar sus

actividades de marketing?
Resultados: Sl =44
NO =79
TOTAL =123

GRAFICO 3.1 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 1

¢éTiene usted algun tipo de herramienta
virtual que le ayude a realizar sus
actividades de marketing?

36%

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: El 64% de los encuestados indican que no poseen una herramienta virtual
que le ayude a realizar las actividades de marketing de su empresa, lo que representa una
oportunidad para ingresar con este segmento que no posee la herramienta, pero conoce de la

existencia de las mismas.
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Pregunta 2: ¢ Conoce usted de alguna empresa que realice esta actividad?

Resultados: Si=53
NO=70

TOTAL =123

GRAFICO 3.2 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 2

é¢Conoce usted de alguna empresa
qgue realice esta actividad?

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100 % de los encuestados, el 56% indica que no conoce ninguna
empresa que realice estas actividades. Sin embargo, la diferencia es del 12%, con los que
si conocen, lo que significa que hasta el momento la competencia no ha logrado

consolidarse como marca ni como servicio.
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Pregunta 3: Escoja en orden de importancia los siguientes departamentos o areas de

una empresa comercializadora. Siendo 1 el mas importante y 6 el menos importante.

CUADRO N° 3.3 - Resultados pregunta 3 de la encuesta

DEPARTAMENTO/AREA Numero 1 | numero 2 | numero 3 | numero 4 numero 5 | numero 6
Finanzas/contabilidad 32 41 25 13 0 0
Marketing (ventas publicidad) 50 28 13 13 9 9
Recursos Humanos 13 9 44 22 32 13
Suply Chain (logistica, compras, impor-expor) 16 22 19 46 6 6
Legal 6 14 13 16 50 35
Riesgos y Seguridad Industrial 6 9 9 13 25 60
TOTAL 123 123 123 123 123 123

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

GRAFICO 3.3 - Presentacion de resultados de la encuesta-Prequnta 3

Escoja en orden de importancia los siguientes
departamentos o dreas de una empresa comercializadora.
Siendo 1 el mas importante y 6 el menos importante.

® Finanzas/contabilidad

* Marketing (ventas /
publicidad)

™ Recursos Humanos
Opcidon Opcidon Opcion Opcién Opcion Opcidn
1 2 E] 4 ) 6

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: El total de encuestados considera como mas importante y lo coloca en
primer lugar el departamento de Marketing y Ventas. Posteriormente, el departamento de
Finanzas, seguido por el departamento de Recursos Humanos, en cuarto lugar tenemos al

departamento de SupplyChain (Cadena de abastecimiento), en quinto lugar el
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departamento Legal, finalmente en sexto lugar y ultimo el departamento de Riesgos y

Seguridad Industrial.

GRAFICO 3.4 — Area de una empresa mas importante segiin encuestados

Departamento o area de una microempresa mds importante segun
encuestados

5% 5%
* Finanzas/contabilidad

13% ® Marketing (ventas / publicidad)

P ™ Recursos Humanos

* Suply Chain (logistica, compras, impor-expor)

™ Legal

™ Riesgos y Seguridad Industrial

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de los encuestados el 41% considera que Marketing y Ventas es el
departamento mas importante, el 26% considera que el departamento de Finanzas es el mas
importante, asi, el 13% considera que el departamento de SupplyChain (cadena de
abastecimiento) es el mas importante, el 10% considera a Recursos humanos como el mas
importante y finalmente el 5% de los encuestados considera que Riesgos y Seguridad
Industrial es el departamento mas importante junto con el departamento Legal, de igual

manera, con un 5%.
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Pregunta 4: ¢ En qué area o departamento de una empresa comercializadora cree Ud.

gue se necesita mas capacitacion, asesoramiento o apoyo?

CUADRO N° 3.4 - Resultados pregunta 4 de la encuesta

Departamento /Area Resultados
FINANZAS 6
MARKETING (Ventas/ Publicidad) 79
RRHH 19
SUPLY CHAIN 13
LEGAL 6
RIESGOS y SEGURIDAD INDUSTRIAL 0
TOTAL 123

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuesta realizada por autores

GRAFICO 3.5 - Presentacion de resultados de la encuesta-Prequnta 4

¢En qué area o departamento de una empresa
comercializadora cree Ud. que se necesita mas
capacitacion, asesoramiento o apoyo?

RIESGOS | 0%
LEGAL [ 5%
SUPLY CHAIN e 11%
RRHH [ -9
MARKETING [ /10

FINANZAS [ 5%

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion:Del total de encuestados, el 64% considera que el departamento que mas
apoyo Y capacitacion debe recibir es el de Marketing y Ventas, posteriormente con un 16%
el departamento de Recursos humanos, un 10% el departamento de SupplyChain (Cadena
de abastecimiento) y finalmente con el 5%, el departamento Legal y el departamento de
Riesgos y Seguridad Industrial; lo que representa una facilidad para captar nuevos clientes,

al asesorar en marketing a las microempresas.
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Pregunta 5: Si se crea una guia empresarial virtual para apoyo en temas de

marketing, ¢qué contenidos esperaria o necesitaria Ud. que esta tenga?

GRAFICO 3.6 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 5

Si se crea una guia empresarial virtual para apoyo
en temas de marketing, équé contenidos esperaria
o necesitaria Ud. que esta tenga?

™ Como posicionarse en el
mercado

T

® COmo aumentar la
rentabilidad

® Como captar y retener
clientes

™ Cémo manejar la etapa de
desarrollo

® Cémo tener un buen
servicio al cliente

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de los encuestados, el 31% espera que dentro del contenido de
una guia empresarial virtual se encuentre “como captar y retener clientes”, con el 22%
“como posicionarse en el mercado”, con el 17% “como aumentar la rentabilidad”, y
finalmente con el 15% “como manejar la etapa de desarrollo de un negocio” y “como tener
un buen servicio al cliente” con el mismo porcentaje. Esto permite desarrollar de manera
acertada los contenidos del portal web, y representa un ahorro de tiempo y recursos en el

momento de la ejecucion.
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Pregunta 6: ¢ Estaria de acuerdo en que se cree una guia virtual para guiar a las

microempresas en temas de marketing para un mejor desempefo?

Resultados: Si=114
NO=9

TOTAL =123

GRAFICO 3.7 - Presentacion de resultados de la encuesta-Prequnta 6

¢ Estaria de acuerdo en que se cree una guia
virtual para guiar a las microempresas en temas
de marketing para un mejor desempeno?

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de los encuestados, el 92% estaria de acuerdo en que se cree
una guia virtual empresarial que sirva de apoyo en temas de marketing, y un 8% dijo que
no estaria de acuerdo con la creacidn de esta guia virtual empresarial. Esto implica una

aceptacion de la idea, lo hace referencia a una necesidad latente del consumidor.
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Pregunta 7: ¢ Cual es su nivel de satisfaccion al revisar utilidad neta de su negocio?

Marque una opcion.

CUADRO NP° 3.5 - Resultados pregunta 7 de la encuesta

Nivel de satisfaccion Resultados

Muy insatisfecho 0

Insatisfecho 0

Ni satisfecho ni insatisfecho 25

Satisfecho 82

Muy satisfecho 16
TOTAL 123

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

GRAFICO 3.8 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 7

¢Cual es su nivel de satisfaccion al revisar
utilidad neta de su negocio? Marque una
opcion ¥ muy

insatisfecho
13% 0% 0% ™ insatisfecho

‘ ® ni satisfecho ni

insatisfecho
satisfecho

M muy satisfecho

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de encuestados, el 67% se encuentra satisfecho con la utilidad
de su negocio, un 20% se encuentra ni satisfecho ni insatisfecho, un 13% se encuentra
muy satisfecho, y ningin encuestado indico alguna insatisfaccion con la utilidad de su
negocio. Lo que significa que se debe enfocar y aprovechar a los clientes que estan
“satisfechos” ya que existe una oportunidad de trabajar con ellos y que su percepcion

cambie a “muy satisfechos” con la utilidad de su negocio.
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Pregunta 8: Si Ud. posee un negocio, ¢ Invertiria en una herramienta que le sirva de

apoyo/ayuda para la toma de sus decisiones en temas de marketing?
Resultados:  Si =79
NO= 44

TOTAL =123

GRAFICO 3.9 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 8

Si Ud. posee un negocio, éInvertiria en una
herramienta que le sirva de apoyo/ayuda para la
toma de sus decisiones en temas de marketing?

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de encuestados, el 64% si invertirian en una herramienta que le
sirva de apoyo en temas de marketing, mientras que el 36% asegura que no invertiria en
una herramienta de este tipo. Esto favorece a la creacion del portal, ya que se tiene acogida

tan solo presentando la idea.
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Pregunta 9: ¢ Cuales son sus expectativas respecto a una asesoria en marketing?

Marque una opcion.

GRAFICO 3.10 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 9

Cuales son sus expectativas respecto a una
asesoria en marketing? Marque una opcion.

¥ Ganancias inmediatas
para la empresa

® Aumentar ventas y
reorientar el negocio

M Prestigio para la marca en
el mercado

¥ Captacion de nuevos
clientes

B Implementacién de
estrategias

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de encuestados, las expectativas respecto a una asesoria en
marketing recaen en la “implementacion de estrategias de mercadeo” en un 37%,
posteriormente se tiene en un 29% la “captacion de nuevos clientes”, un 17% “prestigio para
la marca en el mercado”, 12% ‘“aumentar ventas y reorientar el negocio” y en un 5%
“ganancias inmediatas para la empresa”. L0os empresarios conocen el mercado pero no saben
cémo manejarse en el mismo, ni como aprovechar los recursos para esta actividad. Por lo

que uno de los temas prioritarios sin duda es la implementacion de las estrategias de mercado.
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Pregunta 10: ¢Cuédles son sus conocimientos de marketing actuales?

Resultados: ALTOS = 32
MEDIOS= 69
BAJOS = 22
TOTAL =123

GRAFICO 3.11 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 10

¢ Cuales son sus conocimientos de
marketing actuales?

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de los encuestados, el 56% considera que tiene conocimiento
nivel medio de marketing, el 26% considera que su conocimiento sobre marketing es alto, y
el 18% que su conocimiento sobre marketing es bajo. Lo que permite identificar que el
mercado no esta al tanto de las acciones de marketing que se emprenden actualmente y las
negociaciones por parte de los marketeros se hacen relativamente faciles de concretar. Es una

ventaja para el que posee el conocimiento.
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Pregunta 11: ;Conoce usted sobre el marketing 2.0?
Resultados: Si=44
NO=79

TOTAL =123

GRAFICO 3.12 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 11

éConoce usted sobre el marketing 2.0?

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de encuestados, el 64% no conoce sobre el marketing 2.0,
mientras que el 36% asegura conocer sobre el marketing 2.0. Esto representa una
oportunidad para aplicar nuevas metodologias que van de la mano con la tecnologia y que en

un futuro tendrd una demanda 3 a 1 de lo que es actualmente.
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Pregunta 12: Para que su negocio tenga relevancia en el mercado, ¢cuanto estaria

dispuesto a pagar mensualmente por este servicio?

Resultados:

CUADRO N° 3.6 - Resultados pregunta 12 de la encuesta

Rango NUmero
50-80 USD 35
81-100 USD 44

100 USD 35
No pagaria 9
TOTAL 123

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuesta realizada por autores

GRAFICO 3.13 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 12

Para que su negocio tenga relevancia en el
mercado, écuanto estaria dispuesto a
pagar mensualmente por este servicio?

8%

28% ™ 50-80 USD
(]
® 81-100 USD
36% ™ 100 USD o mas

® No Pagaria

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de encuestados el 36% estarian dispuestos a pagar entre 81 y 100
USD, el 28% estarian dispuestos a pagar 100 USD o mas, de igual manera el 28% estarian
dispuestos a pagar de 50 a 80 USD, y tan solo un 8% no estaria dispuesto a pagar por este
servicio. Esto es bueno ya que el cliente potencial reconoce que este servicio debe ser pagado

y que debe invertir en esta herramienta, son consumidores que prefieren lo exclusivo a lo

masivo.
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Pregunta 13: ¢ Cuél seria su forma de pago mas conveniente al contratar este servicio?

CUADRO N° 3.7 - Resultados pregunta 13 de la encuesta

Forma de pago Resultados
Tarjeta de crédito 47
efectivo 9
Transferencia bancaria 41
Deposito bancario 16

No contestaron 9
TOTAL 123

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuesta realizada por autores

GRAFICO 3.14 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 13

¢Cual seria su forma de pago mas
conveniente al contratar este servicio?

¥ Tarjeta de crédito (por
internet)

® Efectivo

™ Transferencia bancaria

™ Deposito bancario

™ No contestaron

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion: Del 100% de encuestados, el 38% indica que su forma de pago mas
conveniente seria mediante tarjeta de crédito, el 33% indica que seria mas conveniente
hacerlo mediante transferencia bancaria, el 13% lo haria mediante un depdsito bancario y un
8% indica que su forma de pago mas conveniente seria en efectivo y en igual porcentaje, no

se recibid respuesta a la pregunta.
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Pregunta 14: Si Ud. es un emprendedor, administra o dirige una empresa, ¢cual es su

formacién académica?

CUADRO N° 3.8 - Resultados pregunta 14 de la encuesta

Formacion académica |Resultados
Bachillerato 13
Superior- tercer nivel 101
Superior- cuarto nivel 9
TOTAL 123

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

GRAFICO 3.15 - Presentacion de resultados de la encuesta-Pregunta 14

Si Ud. es un emprendedor, administra o
dirige una empresa, écual es su formacion
académica?

.

10%
™ Bachillerato

* Superior- tercer nivel

™ Superior- cuarto nivel

Elaborado por: Autores

Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion:Del 100% de los encuestados, el 82% afirma tener una educacion superior de
tercer nivel, el 10% asegura haber culminado el bachillerato y el 8% afirma tener educacion
superior de cuarto nivel. Esto es positivo ya que como propietarios del portal se sigue

liderando el conocimiento lo que beneficia las negociaciones.
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Pregunta 15: ¢En su empresa, para qué actividades utiliza més el internet? (Pregunta

abierta)

CUADRO N° 3.9 - Resultados pregunta 15 de la encuesta

USO DE INTERNET Resultados
Google Analytics 15
Comunicacién 13
Transacciones bancarias 28
Recibir sugerencias 3
Proveedores
Importaciones
Cotizaciones
Nuevos productos
Material publicitario en la China
Mercado internacional
Logistica y comercializacion
Marketing
investigacion
competidores
Consulta SRI IESS CNT
Conseguir clientes
Promocionar empresa
Correo elctronico
Redes sociales promocion
Actualizacion
Comercio elctronico
Informacion aduanera
Manejo de documentos
Promociones de productos

[EEN
IS

WIWIOO|WWIO|W[W|[O(O|W[W[WwWwlwWwwINIWw|Ww

Elaborado por: Autores
Fuente: Encuesta realizada por autores

Interpretacion:

La mayoria de los encuestados afirma que utiliza el internet para realizar
transferencias bancarias, y encontrar proveedores, otros lo utilizan para buscar informacion y
comunicarse y en un porcentaje menor lo utilizan para buscar informacion aduanera, manejar

documentos, conseguir clientes e investigar sobre nuevos productos.

Esto es bueno ya que el portal aparte de la asesoria ofrece mantener al cliente

informado sobre su entorno, posibles clientes, proveedores, micro y macro entorno.
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3.7 Informe y Analisis

El manejo del internet por parte de los microempresarios encuestados es bastante
similar en la mayoria de los casos, ya que la mayor parte de encuestados, lo utilizan para
realizar actividades bancarias como; consultas de saldos y transacciones bancarias. De igual
manera, la mayoria de empresas utilizan el internet principalmente para las comunicaciones,
es decir para recibir y enviar correos electronicos referentes a actividades de sus empresas.
Por el mismo lado, el internet es usado como un medio de investigacion y consulta por parte
de microempresarios sobre aspectos que conciernen a su negocio. Es decir que a pesar de que
el uso y manejo de internet de la mayoria de empresas es especificamente para transacciones
bancarias y comunicacion, también lo usan como consulta, lo cual es un punto importante

para las aspiraciones del servicio que se pretende crear y ofrecer a este tipo de empresas.

Dentro de los microempresarios encuestados, se pudo determinar que el conocimiento
de marketing es de un nivel medio en mas del 50% de los casos, pero sin embargo, su
conocimiento sobre el marketing 2.0 es escaso, apenas el 30% aproximadamente de
encuestados conoces sobre esto. No obstante, esto no significa que no utilicen el marketing
2.0, ya que existe muchos microempresarios que tal vez no estén familiarizados con el
concepto de este término, pero que de una u otra manera estén realizando marketing 2.0

indirectamente y sin conocerlo.

De igual manera, se determind que un 64% de encuestados estarian dispuestos a
invertir en una herramienta virtual de apoyo en temas de marketing, lo cual suele ser relativo
y que muy rara vez al implementar un servicio o sacar un producto al mercado, este
porcentaje se cumple. Lo importante es que mas del 60% de microempresas estarian
dispuestas a contratar el servicio y que si el servicio se llega a concretar y al momento de
introducirlo al mercado, es aceptado y contratado por la mitad de estas microempresas seria
muy bueno para la empresa que ofrezca este servicio ya que se esperaria contar con el 30%
del mercado, lo cual es excelente, incluso abarcar al 15% del mercado seria un muy buen
objetivo para alcanzar en los primeros afios de la empresa que ofrezca dicho servicio. Vale
recalcar que la encuesta se realizd en la ciudad de Quito y que el nimero de microempresas
que se tomd en cuenta (de 474 844) como universo, son el total de microempresas nacionales

registradas en el INEC.
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De acuerdo a las encuestas realizadas, el 41% de microempresarios creen que el area o
departamento de marketing es el mas importante dentro de sus empresas. Sin embargo, en la
practica no le dan mucha importancia, por lo cual una asesoria o guia virtual seria una

propuesta muy interesante para estas empresas.

De igual manera, del total de los microempresarios encuestados, el 64% indico que se
necesitaria una capacitacion en el area de marketing dentro de una empresa, por lo que de la
misma forma, es un porcentaje muy importante, ya que al analizar, se puede decir que los
microempresarios estan conscientes de la importancia del departamento de marketing y
también aceptan que se requiere una capacitacion en esta area. Esto es muy atractivo para la
presente propuesta, ya que se sabe con certeza que los microempresarios estarian dispuestos a
contratar un servicio de asesoria 0 guia virtual, con el fin de capacitarse en temas de

marketing y asi poder tener mejores resultados en sus negocios.

En cuanto al precio del servicio, el 36% de los microempresarios encuestados
indicaron que estarian dispuestos a pagar entre 81 y 100 ddlares mensuales por la asesoria y
guia virtual, y el 28% de estos, indicd que pagarian entre 50 y 80 ddlares mensuales. Estas
cantidades y resultados de la investigacion no son muy objetivos, ya que los
microempresarios al momento de llenar la encuesta, pueden sefialar eso, pero al momento de
contratar el servicio y pagar, puede que sean pocos aquellos que en verdad paguen lo que
indicaron en las encuestas. A pesar de esto, se tiene una muy buena concepcion sobre el
precio del servicio y al momento de fijar un precio final para este, se podra analizar de mejor
manera para establecer un precio justo y competitivo y que vaya acorde a las estrategias de la

empresa que va a ofrecer el servicio.

3.8 Segmentacion

El mercado al que va enfocado en un principio este servicio, son las microempresas de
acumulacién ampliada del norte de la ciudad de Quito. Se estima este seria el mercado en un
principio, ya que con el tiempo, el mercado puede extenderse a otras partes de la ciudad, de la
provincia y a otros lugares del pais, e internacionalmente, por cuanto el servicio es virtual y

se lo puede vender y ofrecer por internet y asi se podria expandir con mas rapidez el negocio.
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A fin de realizar la segmentacion, se toma en cuenta ciertas variables organizacionales

tales como:

3.8.1 Por Tamario

Las microempresas, como se ha descrito anteriormente, son aquellas empresas
de entre 1 a 9 0 10 personas y se las ha dividido en tres tipos; las microempresas de
subsistencia, de acumulacion simple, y de acumulacion ampliada. Las primeras son
microempresas muy pequefias y que generalmente comprenden actividades del sector
alimenticio o comercial muy simples e informales. Las segundas son aquellas
empresas con un bajo potencial de crecimiento, generalmente empresas familiares
donde no se pagan sueldos fijos y con un capital pequefio. Y las Gltimas, aquellas
microempresas con un capital considerable y con un potencial de crecimiento y de

convertirse en poco tiempo en pequefias empresas.

El servicio se enfocara e ira dirigido a las microempresas de acumulacion
ampliada, de las cuales su personal no excede de las 9 personas y que tengan desde

50.000 a 500.000 dolares de ventas anuales (aproximadamente).

3.8.2 Por Localizacion

Se han identificado tres zonas especificas de Quito para la presente
segmentacion, las cuales son presentadas en el siguiente cuadro con su respectiva

ponderacion, siendo 1 la zona de menor atractivo y 5 la de mayor atractivo:

Las microempresas de acumulacion ampliada a las cuales se enfocara el
servicio, en un principio, seran aquellas que se encuentran en la provincia de

Pichincha y en algunos barrios del norte de Quito.
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3.8.3 Por Tipo

Dentro del marco de todas las microempresas, estas se dedican a varios tipos
de negocio como las del sector alimenticio, manufactura, comercializadoras, de
servicios, etc. De acuerdo a esto, se presenta a continuacion un cuadro especificando
los sectores o tipos de negocios a los que mas se dedican los tres diferentes tipos de

microempresas:

CUADRO N° 3.12 — Tipos de negocio de las diferentes microempresas

De Subsistencia] De Acumulacion Simple | De Acumulacion Ampliada

Alimenticio Alimenticio Comercializacion
Manufactura Textil Servicios

Sector/Tipo de Negocio

Elaborado por: Autores

Las microempresas de acumulacion ampliada a las cuales se enfocara el
servicio, en un principio, seran aquellas que se encuentran en la provincia de
Pichincha y en algunos barrios del norte de Quito, en su mayoria dedicadas a la

comercializacion y a los servicios.

3.84 Por Uso

La guia empresarial virtual que se pretende crear, estd destinada a
microempresas nuevas en el mercado, que demanden soluciones de marketing
probadas y de facil implementacion, que requieran una solucién a medida de sus
necesidades para tomar decisiones y estar informados de lo que ocurre en el mercado
en temas de marketing, que les sirva como medio para relacionarse profesionalmente
con sus clientes y proveedores y también con el fin de adquirir nuevos contactos

profesionales para alianzas estratégicas o para apoyo en las actividades de su negocio.
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3.8.5 Deseos del cliente potencial

Los beneficios buscados del servicio de la “guia virtual” se basan en:

Funcionalidad: Teniendo siempre presente las caracteristicas principales de la guia

virtual, acercandonos a un modelo web 2.0 se tiene:

Foros de opinién.

Funcionalidad de comentarios en los articulos y noticias del sitio.

Sistema de creacion y gestion de cuentas y perfiles personalizados de usuarios.
Sistema de comunicacion entre usuarios registrados del sitio.

Sistema que permita la creacion y promocion de contenidos por parte de los
usuarios.

Sistema que permita la creacién y promocion de contenidos por parte de los

usuarios

La Utilidad de la guia virtual puede ser de tres formas:

De lugar: La guia virtual empresarial esta facilmente disponible para los posibles

consumidores, es decir es de facil acceso.

De tiempo: La guia virtual empresarial estd disponible para los consumidores

cuando deseen.

De posesion: La guia virtual empresarial se la puede adquirir, es decir contratar el

servicio.
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CAPITULO IV

PROPUESTA ESTRATEGICA PARA LA CREACION DE UNA GUIA
VIRTUAL EN TEMAS DE MARKETING ENFOCADA A
MICROEMPRESAS DE ACUMULACION AMPLIADA

4.1 Introduccion

El marketing en el Ecuador es una de las aéreas del comercio menos desarrolladas del
pais, hoy en dia aln se usan como grandes préacticas, estrategias de mercadeo, poco efectivas.
Tomando en cuenta que el mercado objetivo son las microempresas de acumulacion ampliada
y que por ende son pequefios negocios que no tienen un capital de inversion muy alto como
para contratar empresas auditoras en marketing, que puedan plantear el estilo de mercadeo de

las mismas, es complicado que logren crear un buen proceso de marketing.

En la ciudad de Quito, todas las microempresas creadas tienen la capacidad de tener
acceso a internet (el acceso a internet se ha incrementado en un 53%, INEC), y es muy
comun que los duefios investiguen sobre temas de marketing que puedan aplicar a sus
negocios (de acuerdo a datos estadisticos sacados de una investigacion realizada por el INEC,
el 12,8% de la poblacion de Pichincha ingresa al internet por motivo de trabajo, y el 35,8% de
personas que utilizan el internet en el lugar de trabajo es de empresas privadas), lo que brinda
una grandiosa oportunidad para poder entregar el servicio.

La guia virtual que se pretende crear, se la ofrecera por medio de un portal web, que
de igual manera se implantara gracias al apoyo de las empresas proveedoras para este
servicio. Esta guia virtual tiene la finalidad de apoyar la toma de decisiones en temas de
marketing a aquellos microempresarios que contraten el servicio, el cual de igual manera,
servird para las microempresas de acumulacién ampliada, sector en etapa de desarrollo

creciente en el pais, como un servicio de asesoria virtual en temas de marketing.

La idea es crear un portal web atractivo, para que cualquier persona pueda entrar y

navegar limitadamente y conocer acerca del servicio que se ofrece, para que una vez
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realizada la suscripcion a este servicio, el cliente cuente con todas las herramientas que se
ofreceran como; informacion general acerca de marketing, utilidades del marketing, bases de
datos y la asesoria virtual, a fin de recomendar o sugerir al cliente ciertas acciones a realizar o

decisiones a tomar en cuanto a los temas de marketing referentes a su empresa.

El medio en el cual se incursionard es un sector rotundamente nuevo, ya que en el
pais la venta y publicacion de actualizaciones y consultas virtuales para el uso mediatico de

microempresas, es indispensable para cada una de ellas, lo cual potencia en forma el servicio.

4.2 Objetivo General

Realizar una propuesta estratégica viable y adaptable a las condiciones del mercado para la
creacion y oferta de una guia virtual en temas de marketing enfocada a microempresas de

acumulacion ampliada.

4.3 Objetivos Especificos
4.3.1 Objetivos de Servicio (Producto)

e Mantener constantemente actualizado al cliente e informado sobre su entorno.

e Crear interaccion entre clientes: establecer interaccion entre ellos, generando
nuevos contactos profesionales entre si.

e Garantizar efectividad de la asesoria de marketing, transcurrido el tiempo
prudente para evaluar la asesoria.

e Proponer el plan de accién de marketing correcto y adaptado a cada cliente.
4.3.2 Objetivos de Precio

e Fijar el precio del servicio de tal manera que sea competitivo en el mercado.

o Adaptar el precio de acuerdo al segmento meta de la empresa.

82



4.3.3 Objetivos de Comunicacion

e Mostrar innovacion y originalidad en el proceso de comunicacion del servicio,

contrarrestando a la competencia.

4.3.4 Objetivos de Plaza

e Poner el servicio al alcance de cada usuario desde el inicio.

e Brindar un servicio post venta adaptado a cada cliente.

4.3.5 Objetivos de Crecimiento

e Lograr un 5% de participacion en el mercado.
e Expandir la cobertura a las ciudades principales a largo plazo.

e Desarrollar el mercado de medianas y grandes empresas a largo plazo.

4.3.6 Objetivos de Posicionamiento

e Ingresar en la mente del usuario como la mejor herramienta y apoyo de

marketing fécil y accesible.

4.4 Estrategias

4.4.1 Estrategias de Servicio (Producto)

Para mantener todo el tiempo actualizado al cliente e informado sobre su
entorno, se tendra un espacio de slides informativos en el portal web, que contengan
las noticias mas relevantes del ambiente comercial y empresarial ecuatoriano. Estas
noticias seran actualizadas cada 24 horas por el personal encargado. A los suscriptores
se enviaran newsletters los cuales presentaran frecuentemente un disefio muy atractivo
con una periodicidad variable, buscando establecer una relaciobn comunicativa

constante y duradera con los usuarios. Estos contendran informacion acerca de
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lanzamientos de la competencia, nuevas practicas, nuevos procesos, nuevas
tendencias, todo relacionado de forma personalizada satisfaciendo las necesidades y

deseos presentes y previsibles de los clientes.

Para crear interaccion entre clientes se utilizard la tactica del blogging, esta
tactica afiade valor para los usuarios, porque se introduce una faceta humana y
proxima que afecta a diversas comunidades de usuarios, esto permitird conseguir
varios objetivos como: oficializar noticias y rumores, realizar anuncios, escuchar
opiniones acerca de determinados temas, trasmitir una imagen mas humana o
agradable de la empresa, optimizar el posicionamiento en buscadores, realizacion de
pruebas de productos o conceptos disponiendo de un feedback directo de los clientes,
gestionar conocimiento, intercambiar informacién, etc. Se tendrd distintos blogs
disponibles; cada uno de ellos especialmente dirigido a un grupo o industria
determinada de empresas, donde se introducira informaciéon de interés para esta

comunidad.

Para garantizar la efectividad de la asesoria de marketing, se realizard un
seguimiento al cliente diario, con el fin de evitar dejar espacios o brechas muy
distantes, que no permitan la fluidez de la asesoria 0 que den lugar a malas
interpretaciones. EI seguimiento sera constante estableciendo buenas relaciones con el

cliente.

Para proponer el plan de accién de marketing correcto y adaptado a cada
cliente, se propondra dos formas de marketing: ElI marketing tradicional y el
marketing digital. Se proveera sinergias entre el mundo online (digital, basado en
internet) y el offline (todo lo tangible que esta fuera de internet; es decir el marketing

tradicional que se lo conoce cominmente).
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4.4.2 Estrategias de Precio

Para Fijar el precio del servicio de tal manera que sea competitivo en el

mercado se tiene el siguiente cuadro:

CUADRO N° 4.1 — Analisis de precios de la competencia y productos sustitutos.

ASESORIA

EMPRESA SERVICIO MENSUAL
E CONSULTORA Consultoria de marketing 350
A+A Marketing Consulting Edge Consultoria de marketing 250
Notuslink Consultoria de marketing 100
GVE Consultores de Marketing Consultoria de marketing 80
Keybus Consultoria de marketing 70
Datos y Estrategias Consultoria de marketing 70

Elaborado por: Autores

Fuente: Primaria - Llamadas a las empresas

Esta estrategia de precios tiene varios propositos, por ejemplo: proveer
margenes de utilidad sanos (para recuperar los costos de investigacion y desarrollo),
connotar alta calidad, ubicarse por debajo de los tres primeros principales
competidores (por etapa de inicio), restringir la demanda a niveles que no rebasen las
capacidades de atencion a los clientes de la guia virtual, proporcionar flexibilidad a la
empresa (porque es mucho mas facil bajar un precio inicial que resulta factible para el

consumidor, que subirlo si ha resultado demasiado bajo para cubrir los costos).

El segmento meta son las microempresas de acumulacién ampliada, que
inician 0 que ya se encuentran en el mercado, por lo que su capital no es elevado. El
precio sera accesible de acuerdo y en concordancia con las encuestas realizadas y

presentadas en el capitulo anterior, basandose en el valor del servicio.
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4.4.3 Estrategias de Comunicacion

Para mostrar innovacion y originalidad en el proceso de comunicacion del
servicio, contrarrestando a la competencia, se utilizara la tactica de personalizacion de
la guia virtual, se permitird que el usuario pueda elegir entre determinados aspectos
para que la pagina home de la guia virtual este disefiada a su gusto, la estrategia esta
basada en el valor afiadido a través de los Mashups, permitiendo que se incorporen
contenidos (textos, fotos, articulos), elaborados por el usuario disponibles para el resto
de clientes.

Tactica del ocio, entretenimiento, juego o0 pasatiempos, con esto se persigue crear una
relacién amigable entre la guia virtual y el usuario; se llevara a cabo concursos en los
que los usuarios deban aportar algun tipo de contenido, como publicar el
cumplimiento de un reto empresarial por parte de los participantes, de tal forma que
los retos sean votados por los usuarios, consiguiendo los ganadores puntos para recibir

asesoria gratuita por 24 horas.

Con el fin de presentar al cliente un portal web innovador y atractivo, se ha
realizado una pagina de inicio tentativa del portal web la cual es presentada a

continuacion con el siguiente gréfico:

GRAFICO N° 4.1 — Disefio de la pagina de inicio del portal web

ﬁ A YASUNI
GVE / e

CONSULTORES DE MARKETING

[ Home ] Empresa Serviclos Marketing Blog Contédctenos Buscar m

Noticias Guia empresarial
para clientes

3. XD000000KXXXXX - Usuario

Contrasefia

/
FAVORITA

Elaborado por: Autores — Por medio de la empresa DComunicaciones.
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Este disefio consta del nombre y logo de la empresa, un espacio para
publicidad, seis diferentes links para navegar por el portal, un espacio para slides de
noticias y slides del portafolio de clientes, un espacio para que los clientes ingresen a
la guia estratégica y para que clientes nuevos se registren, un espacio para que los
clientes tengan contacto con la empresa mediante redes sociales como Fcebook,
Twitter, Skype, y finalmente un espacio para el pie de pagina del portal donde incluye
informacion sobre el disefio del portal, copyright, privacidad, términos y condiciones,

etc.

Una vez que el cliente se haya registrado y obtenido su usuario y contrasefia, el

cliente vera su pagina de inicio de la siguiente manera:

GRAFICO N° 4.2 — Disefio de la pagina de inicio de la guia estratégica

ove R

CONSULTORES DE MARKETING CONDADO
Home Empresa Servicios Marketing Blog Contéctenos Gufa estratégica

Buenas Tardes Usuarlio: Favorita

1.CRM (Base de datos de clientes)

Aqui usted encontrard una base de datos de nuestros clientes para que tenga
la oportunidad de realizar contactos profesionales para su empresa.

al Marketing Online se refiere; posicionamiento de su pdgina en buscadores
, manejo de marca y publicidad en Redes Sociales, etc.

Inas y portale: 2.TENDENCIAS E INDICADORES

En esta seccién usted podrd asesorarse de la mejor manera en disefios, logotipos, Aqui usted encontrard los mds recientes indicadores y tendencias en
estructura y lanzamiento de su pdgina o portal web. cuanto al marketing local e internacional.

C. espm en Imagen corporativa y posicionamiento

En esta seccién usted tendrd la oportunidad de asesorarse en Imagen corporativa,
posicionamiento en el mercado y contar con estrategias para que su negocio prospere. 3.ASESORIA VIRTUAL
En esta seccibn usted podrd asesorarse sobre marketing online, pdginas,

[\l Asesorfa Personalizada portales web, imagen corporativa y asesorlas personalizadas.

En esta seccién usted tendrd la oportunidad de contactarse con un miembro de nuestro
equipo especialista en marketing para que le asesore de la mejor manera en cualquier
duda o peticién que usted tenga.

f«®®

All Rights Reserved. TERMS & CONDITIONS | PRIVACY | ABOUT FREE VECTOR | OONTACT US | ADVERTISE | AFFILIATE | PARTNERSHIP | DMOA POLIOY | SITE MAP

Elaborado por: Autores — Por medio de la empresa DComunicaciones
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Cuando el cliente ingrese a la guia estratégica tendra 3 distintos links donde

podra elegir:

e CRM (Base de datos de clientes); en donde se tendra una base de datos de los
clientes para que puedan conseguir contactos profesionales para sus negocios.
e Tendencias e indicadores; en donde el cliente encontrara los méas recientes
indicadores y tendencias de marketing tanto nacionales como internacionales.
e Asesoria Virtual; en donde el cliente podra escoger:

a) Asesoria en Marketing Online.- Al cliente se le dara asesoria en todo a
lo que marketing online se refiere, como: posicionamiento de su pégina
en buscadores, manejo de marca online, posicionamiento en redes
sociales, entre otras.

b) Asesoria en paginas y portales web.- En donde se le asesorara al cliente
sobre disefios, logos, colores y tendencias acerca de la creacion de su
pagina o portal web.

c) Asesoria en Imagen corporativa y posicionamiento.- En donde el
cliente recibird asesoria en su imagen corporativa y estrategias para
posicionarse en el mercado y captar mas clientes.

d) Asesoria personalizada.- Aqui el cliente recibira toda clase de asesoria
en cuanto a marketing. Si el cliente tiene una duda, peticién o pregunta
especial, se lo pondra en contacto con una persona especializada en
marketing para evaluar la empresa del cliente y poder asesorarlo de la
mejor manera tanto online como offline por medio de esta asesoria

personalizada.

Con el fin de promocionar la guia virtual, se realizara visitas personales como
se menciond anteriormente, en las cuales se entregara al cliente un CD que contendra
una presentacion animada sobre los servicios que se ofrecera en el portal web y la
guia virtual, asi como también distintos aspectos como la mision, vision y personas
con las que se puedan contactar para mas informacion. El disefio del CD sera de la

siguiente manera:
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GRAFICO N° 4.3 — Disefio del CD promocional

¢Buscas la mejor asesoria en marketing?...

Pregunta por nosotros c

Portada Contraportada

Elaborado por: Autores — Por medio de la empresa DComunicaciones

El CD que se entregara a los posibles clientes sera con un fondo negro, como
se observa en el grafico y con el logo de la empresa. Este contendra una presentacion

con la informacion detallada en el ANEXO 4.
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4.4.4 Estrategias de Plaza

Para poner el servicio al alcance de cada usuario desde el inicio utilizaremos
Marketing Viral incentivado, se ofreceréd beneficios por reenviar el mensaje a posibles

clientes o por dar la direccion de correo de una microempresa.

Base de datos gestionada por el usuario, al invitar a otros miembros
(microempresas) a participar, los usuarios estan creando una cadena de contactos viral

y auto replicada que crece de forma natural y alienta a otros a suscribirse.

Email marketing, consistira en el envio masivo de correos electronicos

personalizados donde se dara a conocer el servicio a potenciales clientes.

Permission Marketing: persigue conseguir un determinado nivel de permiso
por parte del cliente en contraposicion con el Interruption Marketing. Esto se aplicara
a medida que el cliente se adentre en la guia virtual, se va recopilando informacién del
cliente, relacionandola con la de otros clientes, de esta forma y en un breve espacio de
tiempo este percibira un valor en la informacion que recibe, lo tomara como

recomendacion, lo que generara confianza en el servicio que ofrece la guia virtual.

El software a manejar sera sencillo, ya que el segmento objetivo que son las
microempresas, no poseen personal altamente capacitado, es decir se manejan

conocimientos basicos de tecnologia y terminologia.

Para brindar un servicio post venta adaptado a cada cliente, se capacitara de
forma gratuita a los usuarios de la guia virtual. En caso de tener algun inconveniente
con el uso de la misma, se brindard solucion inmediata via telefénica o via virtual,

cerciorandose que el defecto se haya eliminado.

4.4.5 Estrategias de Crecimiento

Para lograr un 5% de participacion en el mercado, se creara una base de datos,
empezando por los encuestados que respondieron positivo a la adquisicion de una guia
virtual, y posteriormente un aumento de cartera de clientes con visitas personales,

usando la estrategia de venta directa.
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Es muy importante que el negocio ya funcione como "sistema™ paracrecer a
nuevos mercados. Esta manera de crecimiento consiste en vender en nuevos mercados
los productos que actualmente se tiene. La ventaja de esta manera de crecer es que se
conocen las bondades del servicio, se tiene la experiencia en la venta del mismo, y se
cuenta con una base de clientes satisfechos que pueden recomendar. Si el mercado
inicial es Quito, se buscara extender el negocio a las ciudades principales, provincias,
y posteriormente a regiones, y con esto, poder cubrir el mercado nacional. Una vez
conseguido eso, se pretenderd expandir el negocio internacionalmente.

Se contard con politicas definidas, asi como con servicio al cliente ya probado
que asegure la calidad y éxito, esto servira desde el momento de contratar al personal
gue ayudara a atender los nuevos mercados; sera muy Util para ampliar el segmento e
ingresar en otras ciudades que repliquen a la oficina de inicio. Teniendo ya el negocio

funcionando como sistema, se puede inclusive crear franquicias del servicio.

Para desarrollar el mercado de pequefias, medianas y grandes empresas, se
ampliard el contenido de la guia virtual, incluyendo informacion pertinente a este
segmento. Luego de estar cierto tiempo en el mercado y habiendo demostrado el
trabajo realizado con las microempresas, la tactica de inicio sera por recomendacién o
referencia “Word of mouth” de una manera informal y personal y a través del

“electronic Word of mouth”.

4.4.6 Estrategias de Posicionamiento

Personalizacion llevada al limite: Marketing ONE TO ONE.

Para posicionar al servicio como el mejor en asesoria de marketing virtual a
mediano plazo se utilizara la tactica del feedback, misma que proporciona el valor
afiadido de la comunicacién entre la guia virtual y las microempresas tanto actuales
como potenciales, permitiendo la recepcion directa de informacion procedente de
estas, lo que se busca es conseguir un acercamiento con el cliente y tener en
consideracién sus opiniones y recomendaciones, esto se torna atractivo tanto para el

usuario que aprecia que su opinion sea tomada en cuenta como para la guia virtual,
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obteniendo asi una valiosa retroalimentacion procedente de las microempresas,

informacidn que se la procesa y aplica inmediatamente.

Estrategia basada en la relacion comercial, al usuario frecuente se le permitira
colocar informacion relacionada a la compra y venta de bienes y articulos, en el

espacio designado a publicidad en la pagina de inicio de la guiavirtual.
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OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDAD RESPONSABLE PRESUPUESTO
Presentar slides .
. - . . |Buscar noticias actuales y relevantes | Departamento de
informativos sobre noticias ) ) -
actuales del entorno en el para los clientes y publicarlas en el Investigacion y -
Mantener constantemennte portal web. Desarrollo
actualizado al cliente e portal web.
informado sobre su entorno. Deparamento d
. . - epartamento de
Enviar Newsletters a los  |Realizar y disefiar newsletters y P L
. . ) . . Investigacion y -
clientes. enviar a clientes mediante e-mail.
Desarrollo
Crear interaccion entre
clientes: establecer - Disefiar, crear y supervisar el blo Departamento de
Q . L Creacion del Blog para X ) ysup L 9y P A
O [interaccion entre ellos, clientes la interaccion entre los distintos Investigacion y -
E generando nuevos contactos ' clientes. Desarrollo
% |profesionales entre si.
Garantizar 98% de Departamento de
efectividad de la asesoria de . - .. |Realizar llamadas y enviar mails al cliente, ventas.
. . Realizar un seguimiento diario - N p
marketing, transcurrido el al cliente para verificar cumpliemiento de la asesoria -
tiempo prudente para : y satisfaccion del cliente.
evaluar la asesoria.
Proponer el plan de ) Departamento de
accion de marketing Utilizacion de Marketing online El_ahorar est'raleglas, 'en'foya-dés en -cada Investigacion
daptado a cada y offline de acuerdo a las cliente, realizar una visita inicial fisica al Desarrollo
correcto y adap . N mismo para conocer el manejo de la
cliente. necesidades de cada cliente. empresa, .Departamento de
ventas.
" . . Obtener precios de Llamar a la competencia
Fijar el precio del servicio . . .
empresas competidoras y |directamente o averiguar por otros Departamento
de tal manera que sea X . . . L -
" fijar el precio para que sea |medios los precios de la Financiero
O |competitivo en el mercado. . X
S competitivo con estas.  [competencia.
w
&
Adaptar el precio de Fijar el precio basandose |Realizar encuestas y estudios
N . . Departamento
acuerdo al segmento meta | en encuestas y estudios al |financieron con el fin de fijar un Financiero $200 anual
de la empresa. segmento meta. precio adaptable al segmento meta.
Disefiar una pagina de inicio de la
guia estratégica con el fin de que el
cliente tenga la oportunidad de
z|Mostrar innovacion y o . |cambiar disefios y agregar
of .. . Personalizacion del disefio . L
o |originalidad en el proceso - L contenidos en su pagina o perfil y Departamento de
g o de la pagina de inicio de la ) - .
2 de comunicacion del . L publicarlos en el blog para la Investigacion y $60 trimestral
E o guia estratégica para cada |. - .
2|servicio, contrarrestando a cliente interaccion entre usuarios. Desarrollo
3|la competencia. ' Promocionar el servicio, por medio
de CDs interactivos.Se llevara a
cabo concursos gratis para
interaccion entre usuarios.
Poner el servicio al alcance - o Obtener bases de datos de Departamento de
. Utilizar marketing viral . X L
de cada usuario desde el incentivado microempresa para realizar una Investigacion y $ 200
inicio. campafia intensiva de mailing. Desarrollo
<
<N( La persona encargada estara
Z | Brindar un servicio post Capacitar de forma gratuita |pendiente de cualquier duda o
. . ) Departamento de
venta adaptado a cada a los usuarios de la guia  problema que tenga el cliente con el sistemas -
cliente. virtual. sistema, para que el cliente le sepa '
dar el mejor uso a la guia cirtual.
Unir las bases de datos compradas u
» . i P Departamento de
Creacion de una base de |obtenidas posteriormente y armar L
Investigacion
Ingresar con un 5% de datos general de una sola base de datos general que Desarrollo $500 anuales
o participacion en el mercado.| microempresas en Quito. |facilite el mailing masivo. Asignar Departamento de
= Realizar venta directa.  (zonas a los vendedores, para las ) Ventas
ﬁ visitas a los clientes. '
p=
O
&
. . Investigacion y aplicacion de Departamento de
© Ampliar el contenido de la g y _p P L
- contenidos relacionados con estas Investigacion
Desarrollar el mercado a guia virtual (enfocado a B
largo plazo PYMES y grandes empresas. Buscar Potenciales Desarrollo -
' clientes en este segmento de .Departamento de
empresas)
empresas. Ventas.
° Obtener feedback de los
Z |Ingresar en la mente del clientes e implantar posibles . 5
g g . . P . P Desarrollar un espacio en la guia Departamento de
Z |usuario como la mejor cambios y f . S L
Z ] . virtual, para la retroalimentacion de Investigacion y -
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CAPITULO V

ANALISIS FINANCIERO

5.1 Introduccidn

El presente proyecto se ha realizado con el objetivo de proponer la creacion de una
guia virtual en temas de marketing para microempresas de acumulacion ampliada. Como se
menciond en el capitulo anterior, se propuso para esto, algunas estrategias en diferentes
aspectos para la creacion de la misma. El objeto del presente estudio no es crear un negocio o
una empresa sobre esto; sin embargo, dado a que es un servicio comercializable, se analizara
financieramente el proyecto como si se estuviera creando un negocio 0 una empresa para

comercializar esta guia virtual.

Se realizara el estudio financiero tomando en cuenta que las personas que crean el
negocio lo hacen con inversion propia (principalmente de ahorros propios) y sin pedir ningun

tipo de préstamo a ninguna institucion financiera o similar.

En primer lugar se analizara los posibles rubros de inversion para la creacion de un
potencial negocio. En segundo lugar se estimara costos y gastos y por ultimo una estimacion
de ingresos. Después de esto se realizara un flujo de caja, calculo y andlisis de sensibilidad
del VAN y la TIR.

5.2Inversion Estimada

CUADRO N°5.1 — Inversién en maquinaria y equipo estimada del proyecto como empresa

MAQUINARIA'Y EQUIPOS
Concepto Cantidad | V. Unitario V. Total
Computador 7 $ 800.00 $ 5,600.00
Computador Disefiador 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Teléfonos 4 $ 40.00 $ 160.00
Impresora/copiadora 2 $ 150.00 $ 300.00
TOTAL $ 8,060.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Cotizaciones varias
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CUADRO N°5.2 — Inversion en muebles y enseres estimados del proyecto como empresa

MUEBLES Y ENSERES
Concepto Cantidad | V. Unitario V. Total
Escritorios 9 $ 150.00 $ 1,350.00
Sillas 15 $ 40.00 $ 600.00
Archivadores 1 $ 90.00 $ 90.00
TOTAL $ 2,040.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Cotizaciones varias

CUADRO N° 5.3 — Inversién Mobiliaria del proyecto como empresa

MOBILIARIO
Concepto Cantidad | V. Unitario V. Total
Compra de Oficina 1 $ 30,000.00 | $30,000.00
TOTAL $30,000.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Cotizaciones varias

CUADRO N°5.4 — Otras inversiones del proyecto como empresa

OTROS
Concepto Cantidad | V. Unitario | V. Total
Software 1 $ 300.00 | $ 300.00
Patentes 1 $ 200.00 | $ 200.00
Infraestructura de red 1 $ 180.00 | $ 180.00
TOTAL $680.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Cotizaciones varias

INVERSION TOTAL =|$ 40,780.00
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CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO

Para el calculo del capital de trabajo se ha utilizado el método del periodo de

desfase. Este consiste en determinar la cantidad de costos que deben financiarse desde que se

realiza el primer pago de estos hasta que se tiene el primer ingreso por la venta, el cual
financiaré el periodo de desfase siguiente>. El periodo de desfase que se utilizé son 30 dias.

Esto con el fin de tener un financiamiento de un mes desde que se venden los productos, para

cubrir los costos y gastos del siguiente.

CUADRO N° 5.5 — Capital de Trabajo

3.3 Calculo Capital de trabajo

Toal Costos de 66,260.00 Capital de
Operacién Trabajo
Numero de dias de 30.00 5.446.03
desfase

Dias al afio 365.00 Afo 1

Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA.

*NassirSapagChain, “Preparacién y Evaluacién de Proyectos”, 4ta Edicion, Mc. Graw Hill.
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5.3 Gastos Estimados

CUADRO NP° 5.6 — Gastos en salarios estimados del proyecto como empresa

SALARIOS
Concepto Cantidad V. Unitario | V. Total Mensual | V. Total Anual

Gerente Marketing 1 $ 800.00 $ 800.00 $ 9,600.00
Gerente Comercial 1 $ 800.00 $ 800.00 $ 9,600.00
Disefador grafico y
ltimedia 1 $ 600.00 $ 600.00 $ 7,200.00
Analista 2 500.00 $ 1,000.00 $ 12,000.00
Vendedor 2 300.00 $ 600.00 $ 7,200.00
Ing. Sistemas 1 400.00 $ 400.00 $ 4,800.00

TOTAL $ 4,200.00 $ 50,400.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Estimaciones

CUADROQO N° 5.7 — Gastos administrativos fijos estimados del proyecto como empresa

GASTOS ADMINISTRATIVOS
CONCEPTO VALOR V. Total Anual

Saldos y Salarios $ 4,200.00 $ 50,400.00
Internet $ 90.00 $ 1,080.00
Telefono $ 50.00 $ 600.00
Agua $ 20.00 $ 240.00
Luz $ 35.00 $ 420.00
Suministros de oficina $ 200.00 $ 2,400.00
Legalizacion y Contitucion de
empresa (Se toma en cuenta $ - $ 500.00
solo para el primer afo)

TOTAL $ 4,595.00 $ 55,140.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Estimaciones y Cotizaciones varias
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CUADRO N° 5.8 — Gastos de ventas estimados del proyecto como empresa

GASTOS DE VENTAS

VALOR

CONCEPTO MENSUAL V. Total Anual
Publicidad y Marketing $217.50 $2,610.00
Movilizacion $50.00 $600.00
Premios por metas $1,000.00

TOTAL $725.00 $4,210.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Estimados

CUADRO N° 5.9 — Costos de ventas estimados del proyecto como empresa

COSTOS DE VENTAS
CONCEPTO V. Total Anual
Dominio $120.00
Hosting $200.00
TOTAL $320.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Cotizaciones varias y otros estimados

CUADRO NP°5.10 — Gastos variables estimados del proyecto como empresa

GASTOS VARIABLES (ANO 1)
VALOR
CONCEPTO MENSUAL V. Total Anual
Comisiones $435.00 $5,220.00
Imprevistos $72.50 $870.00
TOTAL $507.50 $6,090.00

Elaborado por: Autores

Fuente: Calculo con proyecciones

Para obtener el valor de las comisiones anuales, se calculd el 6% de los ingresos
anuales. Para el valor de imprevistos, se calculo el 1% del total de ingresos anuales y para

gastos de publicidad y marketing, el 3% del total de ingresos anuales.



COSTOS Y GASTOS TOTALES PRIMER ANO = $ 66,260.00

5.41Ingresos Estimados

5.4.1 Precios

e Suscripcion mensual = 80 (mensual por cliente)

e Asesoria personalizada = 50 (aprox. mensual de todos los clientes)

5.4.2 Demanda estimada y su proyeccion

De acuerdo a los resultados de las encuestas presentadas en el capitulo 3, el 64% de

las empresas encuestadas estrian dispuestas a tomar la suscripcion al servicio.

El mercado nacional total de microempresas es de 474.844, de acuerdo al ultimo
Censo Nacional Econémico (ver ANEXO 5), como se ha venido mencionando a lo largo
del presente trabajo de investigacion. Ahora bien, el segmento meta son las
microempresas de acumulacion ampliada de la ciudad de Quito, que de acuerdo al INEC,
y de igual manera en el ultimo Censo Nacional Econémico, existen un total de 93.406

microempresas (Ver ANEXO 6) en dicho canton.

De igual manera, en el primer capitulo se explicé y se dio definiciones de los
diferentes tipos de microempresas, en donde una investigacion de Karina Paola
Maldonado realizada para una tesis de maestria de la Universidad Simén Bolivar, nos
indica que las microempresas de acumulacion ampliada no sobrepasan el 5% del total de

microempresas.

Por lo tanto, de acuerdo a todos estos datos, se puede decir que el total de
microempresas de acumulacién ampliada en la ciudad de Quito es de: 4.670
establecimientos. Este dato se obtiene calculando el 5% (microempresas de acumulacion

ampliada) del total de microempresas de la ciudad de Quito.

De acuerdo a estudios realizados, se estima un crecimiento anual del 5% en este

sector, por lo tanto, la demanda efectiva para los proximos afios seria la siguiente:
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CUADRO N°5.11 — Demanda efectiva

DEMANDA
EFECTIVA

Elaborado por: Autores

Fuente: INEC, Formato obtenido del libro “Formulacion y Evaluacion de un Plan de
Negocios” por Ramiro Canelos Salazar, MBA.

5.4.3 Estimado de Ventas:

Se pretende ingresar el primer afio con un 3% de la demanda efectiva, es decir un total
de 140 microempresas. Y de acuerdo a los resultados de las encuestas presentadas, se
proyecta que el 64% de estas se conviertan en nuestros clientes en el primer afio. Es decir,
nuestros clientes potenciales en el primer afio serian 90, con la proyeccidn de crecimiento

del 5% anual, teniendo el siguiente cuadro de clientes potenciales y estimados de ventas:

CUADRO N°5.12 — Empresas estimadas para la venta

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5

ESTIMADO
DE VENTAS

Elaborado por: Autores

90 95 100 105 110

Fuente: INEC, encuestas realizadas por autores. Formato obtenido del libro

“Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios” por Ramiro Canelos Salazar,
MBA.

5.4.4 Flujo de Ingresos (Proyeccion de ventas e ingresos)

Tomando en cuenta el precio de la suscripcion que es de $80 mensuales y que se
realizara contratos anuales con los clientes, se puede calcular que el ingreso por cliente es
de $960 al afio y un total de $50 de asesoria mensual entre todos los clientes, siendo asi

un ingreso aproximado de $600 anuales por todos los clientes por razén de asesoria
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personalizada (valor que se estima crecera un 10% anual). Con estos datos, las

estimaciones de ingresos para los proximos 5 afios manteniendo nuestro precio serian:

CUADRO N°5.13 — Proyeccion de ventas e ingresos

DEMANDA

EFECTIVA 4670 4904 5149 5406 5676
ESTIMADO DE

VENTAS 90 95 100 105 110

POR ASESORIA POR POR ASESORIA POR POR ASESORIA POR POR ASESORIA POR POR ASESORIA

SUSCRIPCION PERSONALIZADA SUSCRIPCION PERSONALIZADA SUSCRIPCION PERSONALIZADA SUSCRIPCION PERSONALIZADA SUSCRIPCION PERSONALIZADA

ESTIMADO DE $ 86,400.00 | $ 600.00 [ $ 91,200.00 | $ 660.00 [ $ 96,000.00 [ $ 726.00 | $100,800.00 | $ 798.60 | $ 105,600.00 | $ 878.46

INGRESOS TOTAL
$87,000.00| S 91,860.00| S 96,726.00| $101,598.60 | $106,478.46

Elaborado por: Autores

Fuente: INEC, encuestas realizadas por autores. Formato obtenido del libro
“Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios” por Ramiro Canelos Salazar,

MBA.

NOTA: El ESTIMADO DE INGRESOS TOTAL se obtiene multiplicando el estimado de ventas
del afio por el precio de la suscripcién anual (960 usd.) y mas el precio de la asesoria personalizada
anual.

Se realizo el andlisis del proyecto sin ningun financiamiento para las inversiones del
mismo. Se estima que los propietarios y fundadores del negocio utilicen ahorros personales

para dicha inversion.

5.5Calculo del Punto de equilibrio
Para el calculo del punto de equilibro, se tomaron los costos fijos, variables e ingresos

proyectados para el primer afio en los cuadros anteriores y los siguientes datos:

e Costos fijos anuales (CF) = $60.170,00
e Costo variable anual (CV) = $6.090,00
e Costo Total (CT) = $66.260,00
e Precio anual del servicio (P) = $ 960,00

e Cantidad de suscripciones (X) = $90,00
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Costo Variable Unitario (CVU) =CV / X

CVU = 6.090,00/90 CVU =67,67
Ingresos = Costo Total

P x Punto de Equilibrio (Xe) = CF + CVU x Xe

P x Xe—-CVU x Xe =CF

Xe (P - CVU) = CF

Xe =CF/(P-CVU)

Xe =60.170,00 / (960,00 — 67,67)

Xe =60.170,00 / 892,33

Xe=67,4

Punto de Equilibrio = 68 Suscripciones anuales.

NOTA: Todas las formulas se obtuvieron del libro “Formulacion y Evaluacion de un Plan de

Negocios” del Eco. Ramiro Canelos Salazar, MBA.

5.6 Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

CONCEPTO/ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) Ingreso por ventas netas 91,541.40 101,700.49 112,677.74 124,531.99 137,326.15
(-) Costos de Ventas 336.70 354.28 372.77 392.23 412.71
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 91,204.70 101,346.21 112,304.96 124,139.75 136,913.44
(-) Gastos Operacionales 58,544.41 61,176.40 64,512.92 68,038.60 71,764.89
(-) Gasto de Ventas 10,837.66 11,941.45 13,131.64 14,414.36 15,796.15
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 21,822.63 28,228.36 34,660.41 41,686.80 49,352.40

(-) Gastos financieros (intereses)
(+) Otros Ingresos
(-) Otros Gastos

(-) 15 % participacion de trabajadores 3,273.39 4,234.25 5,199.06 6,253.02 7,402.86
(=) UTILIDAD ANTES IMPUES. REN 21,822.63 28,228.36 34,660.41 41,686.80 49,352.40
(-)Impuesto a la renta  25% 5,455.66 7,057.09 8,665.10 10,421.70 12,338.10
(=) UTILIDAD NETA 16,366.97 21,171.27 25,995.31 31,265.10 37,014.30
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5.7Flujo de cajay calculo del VAN y TIR

La siguiente tabla presenta los ingresos calculados anteriormente, con la diferencia de que

en la tabla se toma en cuenta una inflacion anual del 5,22% (Ver ANEXO 7), dato obtenido

del Banco Central del Ecuador para el mes de Septiembre del 2012, y la tasa de descuento del

capital propio es del 12%, tomando en cuenta en este los diferentes aspectos de las tasas de

interés del mercado, riesgo pais (722,00 puntos para Septiembre del 2012 de acuerdo al BCE,
ver ANEXO 8 y rentabilidad de Bonos del Tesoro, etc.

CUADRO N°5.14 — Flujo de caja neto, VAN vy TIR.

descuento capital propio

Elaborado por: Autores

PERIODO o 1 2 3 4 5
Ingresos 91,541.40 101,700.49 112,677.74 124,531.99 137,326.15
Ingresos x venta de activos
- Costos 69,718.77 73,472.13 78,017.33 82,845.19 87,973.75
- Gasto Intereses
- Depreciacion 5,282.04 5,557.77 5,847.88 6,153.14 6,474.34
- Amortizacion 136.00 136.00 136.00 136.00 136.00
Utilidad Gravable 16,404.58 22,534.60 28,676.53 35,397.65 42,742.07
- 15% utilidad a trabajadores 2,460.69 3,380.19 4,301.48 5,309.65 6,411.31
- Impuesto a la renta (25%) 3,485.97 4,788.60 6,093.76 7,522.00 9,082.69
- Impuesto Venta de activos
Utilidad Neta 10,457.92 14,365.80 18,281.29 22,566.00 27,248.07
+Depreciacion 5,282.04 5,557.77 5,847.88 6,153.14 6,474.34
+ Amortizacion 136.00 136.00 136.00 136.00 136.00
Utilidad después de Impuestos 15,875.97 20,059.57 24,265.17 28,855.15 33,858.40
- Inversiones 40,780.00
- Inversion Capital de Trabajo 5,446.03
+ Préstamo
Total Inversion Neta Propia 46,226.03
- Amorizacién Deuda
+ Valor de Desecho 91,124.41
Flujo de Caja Neto 46,226.03 15,875.97 20,059.57 24,265.17 28,855.15 124,982.81
VAN $90,468.35
TIR 52.65%
E(Rtn) - Tasa de 12.00%

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA.
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Es importante denotar que en el ultimo periodo se obtiene un flujo de caja neto
demasiado alto a comparacion de afio anterior. Esto es porque como horizonte del proyecto se
tomd en cuenta 5 afios, y en el Gltimo afio (afio 5) se suma el valor de desecho (positivo) que

quedd del proyecto al final de su horizonte con el flujo neto de dicho periodo.

El Valor de Desecho del proyecto se lo calculdé con el Método Econdmico, el cual

mide el potencial econdmico en valor residual del proyecto. Este es el “método por el cual se

supone que el proyecto valdra lo que es capaz de generar desde que se evalla en adelante. Es decir, lo que un

comprador cualquiera esta dispuesto a pagar por el negocio en el momento de su valoracion”?,

__ (B=C)k—Deprec (k)
i

VD

En donde,
VD = Valor de Desecho
(B-C)k = Beneficio neto o beneficio menos costos de afio k
Deprec k = Depreciacion del activo en el afio k
i = Tasa exigida como costo del capital®

CUADRO N°5.15 — Valor de Desecho del proyecto

VIl. Valor de
desecho del
Proyecto Valor

Valor actual

Beneficios 400,075.06
Valor actual Costos 278,919.91
Neto B-C 121,155.15
- Valor actual

Depreciaciones 30,030.74

Valor de desecho
del Proyecto 91,124.41

Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA.

% Ramiro Canelos Salazar, “Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios”

% fdem

104



Se obtuvo un Valor Actual Neto de $90,468.35. EI VAN es un indicador financiero de
inversion que muestra los valores futuros de flujo de caja pero en el presente. Si se obtiene un
Valor Actual Neto positivo, quiere decir que el negocio es rentable, lo que significa que se le
entrega al inversor un remanente monetario en términos de valor presente. Si se obtiene un
VAN negativo, el negocio no cubriria con la tasa de descuento fijada ni el inversor recibiria

lo que espera.

Al mismo tiempo, se obtuvo una TIR del 52.65%. De igual manera, la Tasa Interna de

Retorno es un indicador de rentabilidad y es la tasa que mide la rentabilidad del negocio y a

la cual el VAN se hace cero (0). Si se obtiene una TIR mayor a la tasa de descuento, el

rendimiento que se obtiene es favorable, por lo tanto indica que el negocio es rentable.

5.8 Andlisis de Sensibilidad

5.8.1 Analisis de Sensibilidad del VAN

CUADRO N°5.16 — Tasa de Descuento vs. VAN

TASADE DESCUENTO

200%

400%

8.00%

12.00%

16.00%

2000%

2400%

2800%

32.00%

36.00%

15134337

13654943

111,20486

90,468.35

1335513

59,119.82

47,187.54

3711516

28,556.02

21,3100

Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocios”

Ramiro Canelos Salazar, MBA.
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GRAFICO 5.1 — Sensibilidad VAN

Sensibilidad del VAN
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Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA

El valor actual neto es de $90,468.35con una tasa de descuento del 12%. Esto quiere
decir que el inversor obtendria $90,468.35adicionales de los que esperaria obtener al
momento de invertir en el negocio, y de acuerdo a la tabla y al gréafico, se puede tener una
tasa de descuento de 36% Yy aun asi se obtendria una VAN positiva, lo cual es muy bueno

debido a que los gastos de inversién no son muy altos.
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5.8.2 Analisis de Sensibilidad de la TIR
CUADRO N° 5.17 — Sensibilidad TIR

CAPM (tasa de sin
TIR 52.65% descuento del Capital 12.00% . .
. financiamiento
Propio

SENSIBILIDAD COSTOS DE COSTOS DE

INGRESOS COSTOS INGRESOS INVERSION OPERACION
10.0% 60.0% 72.09% 32.42% -28.11%
5.0% 55.0% 62.40% 33.64% -21.98%
0.0% 50.0% 52.65% 34.91% -15.75%
-5.0% 45.0% 42.79% 36.26% -9.42%
-10.0% 40.0% 32.80% 37.67% -2.97%
-15.0% 35.0% 22.58% 39.17% 3.59%
-20.0% 30.0% 12.05% 40.74% 10.26%
-25.0% 25.0% 1.06% 42.42% 17.05%
-30.0% 20.0% -10.62% 44.20% 23.96%
-35.0% 15.0% -23.34% 46.10% 30.98%

Variacion Porcentual de
la Sensibiidad 5.00%

Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA.

GRAFICO 5.2 — Sensibilidad TIR por cambio en ingresos

Sensibilidad de la TIR
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Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA.
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De acuerdo a la sensibilidad de la tasa interna de retorno, el proyecto soportaria una
baja de hasta 20% en los ingresos, con el fin de que el inversor obtenga una rentabilidad del
12%. Esto es muy bueno ya que se puede soportar un 20% menos de ingresos a los

proyectados para que el inversor obtenga la rentabilidad esperada.

GRAFICO 5.3 — Sensibilidad TIR por cambio en costos
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Elaborado por: Autores

Fuente: Archivo SENSIB, “Formulacién y Evaluacion de un Plan de Negocios”
Ramiro Canelos Salazar, MBA.

De acuerdo a la tabla y grafico de costos de sensibilidad de la tasa interna de retorno,
el proyecto soportaria un aumento de un poco mas de25% en los costos de operacion para

obtener un 12% de rentabilidad para el inversor.

Vale recalcar que de acuerdo a los estudios y estimaciones realizadas en el presente

proyecto, se obtuvo un periodo de recuperacion de 3 afios como balance del proyecto.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

El uso del Internet en el Ecuador ha ido incrementando gracias a que se ha dotado de

tecnologia de comunicacion a toda la poblacion, permitiendo nuevos grados de interactividad.

La mayoria de usuarios accede principalmente desde el hogar o centros de accesos

publico, y mas de la mitad de los usuarios lo hace a diario.

Segun un estudiodel INEC, para el 40% de los encuestados, las razones mas
importantes para utilizar el Internet son la educacién y el aprendizaje. Mientras, que el 27,2%
lo hace para obtener informacion y el 22,4%, para comunicarse; lo que representa una gran

oportunidad para el portal web, ya que la base de todas sus operaciones es el internet.

Actualmente las microempresas estan creciendo y formandose a un ritmo acelerado en
el Ecuador, aportan significativamente con la bolsa de empleo, por lo que sin duda el enfoque
es esencial en este sector, el cual requiere una correcta formacion para un posterior

desarrollo.

La sociedad esta permanentemente modificandose; el cliente es diferente, estd mas
informado y tiene mas posibilidades de acceder a las fuentes de informacién. Lo que significa

una oportunidad enorme para esta propuesta.

Es viable la creacion de este portal web, no solo como un proyecto de estudiantes
universitarios si no como una propuesta que apoya el crecimiento comercial del pais desde la

raiz, que son nuevos emprendedores que quieren construir su propia empresa.

De acuerdo al estudio financiero realizado y las estimaciones realizadas, se obtuvo
dos indicadores de inversion, que nos ayudan a comprender como seria la situacion si se crea
una empresa con este servicio. Los dos indicadores resultaron favorables para el inversionista

y con valores de utilidad neta rentables, lo cual se debe a que la inversién inicial no es tan
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significativa, de igual manera al realizar el estudio de factibilidad y de costos, se pudo

determinar un periodo de recuperacion del proyecto de tres afios.

Por todo ello, el reto del portal web estara en apoyar y fomentar el desarrollo de las
microempresas de acumulacion ampliada por medio de un buen manejo de mercadeo,
adaptdndose a los cambios y en comprender el hecho de que ya no sera suficiente
concentrarse en el cliente exclusivamente, sino que surgiran, con mucha fuerza, nuevos

actores, nuevos grupos de interés, en el panorama empresarial

La asesoria de marketing en una microempresa que recién comienza a dar sus
primeros pasos en el mundo comercial, resulta ser una herramienta fundamental para su
correcto desemperio, llevando a cabo un estudio muy profundo acerca de las tendencias
actuales del mercado, para poder determinar cudles seran las estrategias mas convenientes

para que la empresa emplee como arma de competencia.

Los servicios de asesoria de marketing, no solo son requeridos por microempresas 0
empresas medianas que no disponen de recursos suficientes para tener un departamento de
marketing propio, o en las que éste es insuficiente, sino que también las grandes empresas
representan un potencial desarrollo de mercado, pueden necesitar de ayuda para temas
especificos sobre los que no tienen conocimientos 0 experiencia, 0 para tener una vision

diferente de expertos ajenos a la empresa con la que puedan contrastar sus opiniones

Parte importante de la asesoria de marketing es la planificacion de diferentes
estrategias comerciales, y estas mismas son las que se encargaran de hacer atractivo el
producto para que la gente lo consuma y asi ir captando cada vez mas clientes, por ello se
concluye que la asesoria de marketing es esencial para el cumplimiento del objetivo principal

de toda empresa comercial.

La investigacion de mercado, permite concluir que existe una amplio segmento del
mercado al cual se puede ingresar, son emprendedores poco capacitados en una gerencia
comercial o de Marketing, duefios de microempresas de acumulacién ampliada y
microempresas como tal, que creen firmemente y en su mayoria, que Marketing y Ventas son
el area mas importan de una empresa, y que estarian dispuestos a invertir en una asesoria
integral de mercadeo con el fin de retener y captar nuevos clientes, mejorar la rentabilidad del

negocio, es decir un buen manejo de mercadeo.
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Lo que el proyecto propone es un portal web como guia empresarial en temas de
marketing, es decir involucrar de manera directa al marketing online el cual ofrece a las
microempresas, medianas y grandes, multiples herramientas para conectar con el cliente,
brinda la oportunidad de entablar una comunicacion real con clientes y potenciales clientes.

El didlogo entre marca y cliente es auténtico y crea lazos fuertes entre ambas partes.

El portal web proporcionara apoyo y soporte en la toma de decisiones de las
microempresas de acumulacion ampliada utilizando como estrategia principal una fusion

entre marketing online y offline.

Es importante sefialar, que no se trata de un Marketing “nuevo”, ni cambiar
significativamente sus politicas, sino que debe adaptarse aprovechando los cambios que se

estan produciendo ya, tanto en ambitos tecnoldgicos como sociales.

Primer portal web como guia virtual empresarial en temas de marketing, que
fomentara el desarrollo de las microempresas de acumulacion ampliada inicialmente en

Quito,factible, demostrado que esviable, econdmicamente posible y atractivo.
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6.2 Recomendaciones

El Internet tiene un gran potencial viral, pero para hacer llegar un mensaje a millones
de usuarios, éste tiene que ser de calidad; es posible llegar a cualquier cliente,

independientemente de su pais de origen.

Hay que tener en cuenta la idiosincrasia cultural del cliente potencial al cual se
pretende conquistar. Por lo tanto, hay que adaptar los textos, las imagenes, e incluso las

funciones de navegacion de la pagina a la cultura del cliente.

Otro factor a destacar es la credibilidad en los servicios que ofrecen las asesorias, para
conseguirla, es fundamental el grado de preparacion y formacion del personal, asi como su

motivacion, factor que repercutira directamente en el servicio que se ofrece al cliente.

Es importante que Los Canales de Marketing sean directos es decir nada tercia rizado,

asi se optimizaria los tiempos de respuesta del portal web.

La asesoria se debe brindar en el momento oportuno es decir al momento de crear una
empresa, existiendo asi una planificacion, este portal web estd dirigido a microempresas de
acumulacién ampliada que ya existen el mercado, mas no a las que estan por construirse. Es
fundamental que una empresa reciba asesoramiento antes de ingresar en el mercado ya que

las posibilidades de crecimiento son mayores, a una que ingresa empiricamente.
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ANEXO 1

Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

COMPETIDORES
POTENCIALES

AMENAIA DE
NUEVOS PARTICIPANTES

PROVEDORES COMPETIDORES COMPRADORES
DEL SECTOR
PODER DE PODER DE
NEGOCIACION IV ALIDADZENTHE NEGOCIACION

DE PROVEEDORES DE COMPRADORES

EMPRESAS EXISTENTES

SUSTITUTOS

AMENAIAS DE
PRODUCTOS O SERVICIOS
SUSTITUTOS

FUENTE: Marketing y Negocios en Internet
http://marketingandbusinessoninternet.blogspot.com/2010/08/posicionamiento-5-fuerzas-de-

porter.html

FECHA DE CONSULTA: 19/06/2012
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ANEXO 2

Piramide de Maslow

PIRAMIDE DE MASLOW

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
aceptacion de hechos,
resolucién de problemas

autoreconocimiento,

TR, e R L = confianza, respeto, éxito
Reconocimiento

s P amistad, afecto, intimidad sexual
Afiliacion

. seguridad fisica, de empleo, de recursos,
Seguridad moral, familiar, de salud, de propiedad privada

FUENTE: http://1ngrld.wordpress.com/2008/02/26/piramide-de-moaslow/

FECHA DE CONSULTA: 19/06/2012
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ANEXO 3

Formato de encuesta realizada a diferentes microempresas

Encuesta para medir la necesidad de la creacion de una guia virtual empresarial para Microempresas en

temas de MARKETING

Favor responder con claridad y objetividad.

1.- ¢Tiene usted algun tipo de herramienta virtual que le ayude a realzar sus actividades de marketing?

si D no D

2.- ¢Conoce usted de alguna empresa que realice esta actividad?

si D no D

éCuadl?

3.- Escoja en orden de importancia los siguientes departamentos o dreas de una empresa comercializadora.

Siendo 1 el mas importante y 6 el menos importante.

a. Finanzas / Contabilidad

b. Marketing (ventas, publicidad)

c. Recursos Humanos

d. SupplyChain o Cadena de abastecimiento (logistica, compras, importaciones, exportaciones)
e. Legal

f.  Riesgosy Seguridad Industrial

4.- ¢En qué area o departamento de una empresa comercializadora cree Ud. que se necesita mas

capacitacion, asesoramiento o apoyo?

a. Finanzas/ Contabilidad

b. Marketing (ventas, publicidad)

c. Recursos Humanos

d. SupplyChain o Cadena de abastecimiento (logistica, compras, importaciones, exportaciones)
e. Legal

f. Riesgosy Seguridad Industrial
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5.- Si se crea una guia empresarial virtual para apoyo en temas de marketing, équé contenidos esperaria o

necesitaria Ud. que esta tenga?

Cémo posicionarse en el mercado

Como aumentar la rentabilidad en el punto de venta

Como captar y retener clientes

Como manejar la etapa de desarrollo de un negocio

Cémo tener un buen servicio al cliente

oud ot

Otros

6.- ¢Estaria de acuerdo en que se cree una guia virtual para guiar a las microempresas en temas de

marketing para un mejor desempeiio?
0 o~ [

7.- éCudl es su nivel de satisfaccion al revisar la utilidad neta de su negocio? Marque una opcion.

Muy insatisfecho I:llnsatisfecho |:| Ni satisfecho ni insatisfecho |:|

Satisfecho I:l Muy satisfecho |:|

8.- Si Ud. posee un negocio, éInvertiria en una herramienta que le sirva de apoyo/ayuda para la toma de sus

decisiones en temas de marketing?
0 = 0

9.- ¢Cudles son sus expectativas respecto a una asesoria en marketing? Marque una opcion.
a.- Ganancias Inmediatas para la empresa I:l
b.- Aumentar ventas y reorientar el negocio |:|

c.- Prestigio para la marca en el mercado I:l
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d.- Captacion de nuevos clientes |:|

e.- Implementar estrategias para concretar eficazmente la interaccion, distribucion, posicionamiento y

crecimiento comercial de su empresa |:|

10.- ¢Cuales son sus conocimientos de marketing actuales?

Alto [ ] Medio [ ] Bajo [ ]

11.- ¢{Conoce usted sobre el marketing 2.0?
si D no D

12.- Para que su negocio tenga relevancia en el mercado, é¢cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente

por este servicio?

e 50USD -80USD []
e 81USD-100USD [ ]
e 100 USD o mas []

13.- ¢Cudl seria su forma de pago mas conveniente al contratar este servicio?

e Tarjeta de crédito (por internet)
e Efectivo
e Trasferencia bancaria

e  Depdsito bancario

HINREIN

14.- Si Ud. es un emprendedor, administra o dirige una empresa, écudl es su formacion académica?

a. Bachillerato
b. Superior — Tercer Nivel (Universidad)

c. Superior — Cuarto Nivel

ESPECIALIDAD:

LI

15.- ¢En su empresa, para qué actividades utiliza mas el internet?
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ANEXO 4

Contenido del CD de presentacion de empresa

QUIENES SOMOS:

GVE Consultores de Marketing es una empresa que nace en Quito-Ecuador, con la idea de
brindar un apoyo para la toma de decisiones de microempresas de acumulacién ampliada,
especificamente en temas de marketing, con el objetivo de ayudar a crecer a estas empresas en el

mercado local regional e internacional.

Conscientes de la situacion tecnoldgica y de las tendencias actuales, GVE consultores de
marketing, busca ser un soporte para las microempresas en temas de marketing tanto online como
offline y con esto ayudar a posicionar marca, productos e imagen corporativas de las distintas
microempresas del ecuador con un capital considerable y con tendencia a crecer en los préoximos
afios, con el fin de que la empresa reciba asesoria en temas de marketing y se convierta en una

pequeia o mediana empresa dentro de la actividad econdmica que esta se desenvuelva.

MISION:

Brindar asesoria virtual en temas de marketing tanto online como offline a microempresas de
acumulacion ampliada, enfocada al buen servicio al cliente y al crear redes organizacionales vy

oportunidades de negocio entre nuestros distintos clientes.

VISION:

Ser la mejor y mas especializada empresa de asesoria virtual en temas de marketing del

Ecuador para el afio 2022.

SERVICIOS:

Ofrecemos diferentes servicios de acuerdo a las necesidades del cliente. El principal servicio
es nuestra Guia Virtual Empresarial o Guia Estratégica, enfocada a asesorar a microempresas de
acumulacion ampliada y a ser un soporte para la toma de decisiones importantes de

microempresarios en el Ecuador.
Nuestros servicios incluyen:
—  Conceptos y Fundamentos de Marketing para el microempresario.

— Noticias actualizadas relevantes al sector comercial y empresarial ecuatoriano.
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— Interaccidn entre clientes mediante nuestro Blog.
—  Guia Estratégica:

— CRM —Bases de datos de clientes

— Tendencias e Indicadores actuales de marketing
— Asesoria Virtual:

— Asesoria en Marketing Online

— Asesoria en paginas y portales web

— Asesoria en Imagen Corporativa

— Asesoria personalizada en temas de Marketing.

CONTACTENOS:

Para mas informacién sobre nuestros servicios y cdmo usar nuestra Guia Estratégica

contdctese con nosotros:

Verenis Gallardo V. Francisco Benitez G.
+593984505692 +593998359561
vgallardo@gve.com.ec fbenitez@gve.com.ec

"T g

o5 Like tuit
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ANEXO 5

Total de microempresas en el Ecuador

€ - C O redataminecgobeec/cqid

Base de datos de los resultados del

Censo Nacional Economico

ESTRATOS DE PERSONAL OCUPADO

CEPALICELADE Redatam+SP 412412012
Variables de Establecimientos

Econdmicos

Promedios (En miles de dolares) e
Medianas (En miles de ddlares| C,ENSO ECONIOM)CO
Suma (En miles de dolares) Area Geagrifica
Toda la Base de Datos
) Cruce de Variables Titulo
ESTRATOS DE PERSONAL OCUPADO
b -Lista de Variables Frecuencia

* RankingDe Establecnientos de ESTRATOS DE PERSONAL OCUPADO

" Econdmicos
b INFORMACION

0-4 18,684 N %.18
50-99 2,106 0.4 99,60
100-199 1,074 (13 9.8
00499 643 0.3 99,95
500 y mas %4 0.05 100,00
Total 500,247 100,00 100,00
NSA: 10,913

Procesado con Redatam+SP

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC
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ANEXO 6

Total de microempresas en la ciudad de Quito

Base de datos de los resultados del

Censo Nacional Economico

0-4 4 806 %4 o
100-199 1 152 100,00
Total 1] 100.00 100,00
Variables de Establecimientas Econdmicos H5A: !
Promedios (En miles de dolares)
Medianas (En miles de dolares) AREA # 1604 ARAIUND
Suma (En miles de dolares)
Cruce de Variables 1-9 4 8.7 .7
-4 7 127 100,00
T
Lista de Variables Total 55 10000 10000
Ranking De Establecimientos Economicos
AREA £ 1701 qQummo
— BTATOSIEPRSOMLOCPA) s % Aambhs
Sistema 3 03% 0.3
0-4 4843 485 9.7
50-% 807 081 0.7
100-199 ki) 032 99,69
20-4%9 21 0.2 99.90
500 y mas 95 010 100,00 3
Total 99,952 100.00 100,00
NSA: 1,985
AREA #1702 CAYAMBE

BLogubis

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC
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ANEXO 7

Inflacion Anual del Ecuador

MNaoviembre 04 de 2012

Custom Search |

Buscar

Caontictenos

T
Ayudas | Arceso Directo v

demandades por los consumideres de estratos
medios y bajos, establecida 2 través de una
encuests de hogares.

FUENTE: Banco Central del Ecuador

El Banco Central Estadistica Mercados Financieros Senicios Bancarios Publicaciones de Banca Central
Mumismatica Bibliotecas Comunicacion y Medios Certificacion Electrénica Comercio Exterior

IWFLACION - Ultimoz dos_afos P Seleccione otro indicador Iz‘

Fl 5.38%

s FECHA VALOR

3.91% eptiembre-30-2012 | 5.00 o)

M Agoste-31-201Z 4.88 %

FedT Julis-31-2012 5.09 %

Méximg = 6.12% Junio-30-2012 5.00 %

Minimo = 3.17% Mayo-31-2012 4.85 %

Abril-30-2012 5.42 %

Marzo-31-2012 5.12 %

Febrero-25-2012 5.53 %

Datos Comparables Enero-31-2012 5.29 o

Seleccion dato a (=] Diciernbra-31-2011 5.41 %

EelulreiEy Moviembre-30-2011 5.53 %

1990 [+ | Enero [=] Octubre-31-2011 5.50 %

Fecha Inicial 1 =] Septiembre-30-2011 5.39 %

Agoste-31-2011 4.84 %

199.}|Z| Enero E| Julio-21-2011 4.44 %

Fecha Inicial Junio-20-2011 4.28 %

1 EI Mayo-31-2011 4.23 %

Abril-30-2011 3.88 %

,

Marzo-31-2011 3.57 %

Febrero-28-2011 2.39 %

Enero-31-2011 3.17 %

La inflacidn es medida estadisticamente a través del Diciembre-31-2010 3.33 %

Indice de Precics sl Consumider del Arez Urbana Moviembre-20-2010 3.39 %

(IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios Octubre-21-2010 .46 U
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El Banco Central

ANEXO 8

Riesgo Pais del Ecuador

Estadistica Mercados Financieros

Senicios Bancarios

Publicaciones de Banca Central

Mumismatica

Bibliotecas Comunicacion y Medios

RIESGO_PAIS - Ultimo mes 76700

TEE.TE

T35

L/

Mazimo = 767.00
Minimo = 722.00

TI2.00

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)
El riesge pais es un concepto econdmico que ha sido
zbordado académica v empiricamente mediante la

aplicacién de metodelegias de la mas variada indele:

desde |z utilizacién de indices de mercade come el
indice EMBI de paises emergentes de Chase-
JPmorgan hastzs sistemas que incorpora variables
econdmicas, politicas y financieras. El Embi se define
como un indice de bonos de mercados emergentes,
el cuzl refleja 2l movimients en los precics de sus
titulos negociades en moneda extranjera. Se la
expresa como un indice & como un margen de
rentabilidad sobre aquellz implicita en bonos del
tesoro de los Estados Unidos.

FUENTE: Banco Central del Ecuador

Certificacion Electrdnica

Comercio Exterior

Seleccione otro indicador El
FECHA VALOR
Octubre-18-2012 7&67.00
Octubre-17-2012 739.00
Octubre-16-2012 763.00
Octubre-15-2012 765.00
Octubre-14-2012 7635.00
Octubre-13-2012 765.00
Octubre-12-2012 765.00
Octubre-11-2012 736.00
Octubre-10-2012 756.00
Octubre-09-2012 748.00
Octubre-08-2012 748.00
Octubre-07-2012 748.00
Octubre-06-2012 748.00
Octubre-05-2012 748.00
Octubre-04-2012 751.00
Octubre-03-2012 743.00
Octubre-02-2012 743.00
Octubre-01-2012 743.00
Septiembre-Z0-2012 743.00
Septiembre-25-2012 743.00
Septiembre-28-2012 7432.00
Septiembre-27-2012 741.00
Septiembre-Z6-2012 741.00
Septiembre-25-2012 740.00
Septiembre-24-2012 J3Z2.00
Septiembre-23-2012 723.00
Septiembre-22-2012 J723.00
Septiembre-21-2012 723.00
Septiembre-20-2012 J2Z2.00
Septiembre-19-2012
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