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RESUMEN EJECUTIVO

Las constantes dificultades que enfrentan las empresas para encontrar las diversas materias
primas que necesitan, para que no se vea interrumpido su proceso productivo o el
funcionamiento normal de la organizacion. Precisamente, el encontrar estos insumos
conllevan también la busqueda de proveedores lo cual; a su vez, implica o demanda una gran

pérdida de tiempo, que en el mundo empresarial resulta muy costoso.

La plataforma B2B Prov pretende dar solucion a esa limitante, mediante un solo clic. Es
decir, la busqueda de proveedores demandaria un tiempo mucho menor al que normalmente
toma encontrar uno de la manera tradicional, como por ejemplo llamada telefénica y

busqueda en internet, entre otros.

Esta plataforma estd dirigida; inicialmente, a la ciudad de Santiago de Guayaquil;
especificamente al sector manufacturero, subsectores productos de limpieza y textil. Las
empresas de estos subsectores consideran que la suscripcién a esta plataforma seria
beneficiosa para estas, debido a que mediante esta pueden incrementar sus ingresos, asi como
también dar a conocer los diversos productos que ofertan. Es decir, se la plataforma también

se convertiria en un medio de publicidad.

El funcionamiento de la plataforma B2B Prov permitird a las empresas suscriptoras de esta
solicitar los distintos insumos que requieran, asi como también realizar la transaccion entre las
partes mediante un boton de pago. Cabe destacar que también las empresas ofertantes
recibirdn una evaluacién por parte de las empresas compradoras, para de esta manera
fomentar una competencia sana entre las diversas empresas proveedoras suscritas, con el

objetivo de enfocarse en una mejora continua.

Por esta razon, la plataforma B2B Prov tiene aceptacion por parte de la mayoria de las
empresas de los subsectores previamente mencionados, permitiendo; a su vez, que la idea de

negocio sea atractiva para implementarse en el mediano o largo plazos.
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CAPITULO |
PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO

1.1 MISION

Posicionar B2B PROV en el mercado ecuatoriano como socios estratégicos de las empresas
privadas, facilitando su proceso de compras por medio de nuestro portal web de una manera

rapida, eficiente y segura, sobretodo cumpliendo las expectativas de nuestros clientes.

1.2 VISION

Ser la empresa lider a nivel nacional e internacionalmente en portales de compras para las
empresas privadas, y ser reconocidos por mejorar la eficiencia en la administracion de los
departamentos de compras de las diferentes empresas, contribuyendo con el crecimiento y

bienestar de todos sus grupos de interés.

1.3 VALORES ORGANIZACIONALES

Excelencia

e Este valor es parte fundamental de la cultura organizacional, ya que, al ser un
intermediario entre compradores y vendedores, todo lo que se realice se lo debe hacer
buscando la excelencia y mejorando continuamente, para de esta forma lograr la

sostenibilidad y éxito del negocio.
Respeto

e El respeto es un valor fundamental de la interaccion diaria de los miembros de esta
organizacion tanto con los clientes internos como externos y con los demas grupos de
interés. Esto se vera reflejado en la calidad del servicio que se brinde y la forma

profesional del manejo de la comunicacion.



Honestidad

La honestidad y transparencia en la forma de hacer las cosas y las relaciones con los
clientes, generara confianza en sus grupos de intereses, contribuyendo a mejorar los
distintos sectores productivos y a la sociedad. Esta empresa sera reconocida por su
forma ética de actuar que se veran reflejadas en todas las decisiones y estrategias que

se realicen.

Trabajo en equipo

Uno de los elementos méas importantes de esta organizacion sera un equipo humano,
donde se fomentara el buen ambiente de trabajo y un liderazgo solido, lo cual
permitira una sinergia de grupo y un compromiso para que en equipo se pueda afrontar
los retos con tenacidad e innovacion, para asi dar respuesta a las exigentes y

cambiantes condiciones de mercado.



CAPITULO II
ANALISIS DEL MERCADO

2.1 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Para realizar el analisis de la industria se realiz6 una investigacion de cual es el sector que
requiere el mayor nimero de proveedores y; a su vez, realiza el mayor ndmero de
transacciones, que es la industria manufactura a la cual se enfoca la idea de negocio que se
pretende desarrollar. Adicionalmente, es importante revisar el comportamiento y la
composicion de la industria de tecnologia en el Ecuador, ya que esta idea se basa en un portal

web.
2.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

Previo al desarrollo de la presente investigacion, es importante definir la industria
manufacturera, esta consiste en la transformacion fisica o quimica de materiales, sustancias o
componentes en productos nuevos. Del mismo modo, esta se caracteriza por las plantas,
factorias o fabricas las cuales emplean maquinaria y equipo de manipulacion de materiales
que entran en funcionamiento con el uso de electricidad. Finalmente, el producto de un
proceso manufacturero puede ser un bien acabado; es decir, esta listo para usarse o
consumirse, 0 semi acabado, en lo concerniente a que constituye un insumo para otra industria

manufacturera segun lo determina (Naciones Unidas (NU), 2009).

El Estado ecuatoriano basa su crecimiento y desarrollo sostenido en el mediano y largo
plazos, en diversas actividades econdmicas, dentro de las cuales unas realizan un mayor

movimiento de recursos econémicos 0 monetarios en comparacion con otras.

Precisamente, aquellos sectores que generan grandes cantidades monetarias para las arcas
estatales del pais, son los mas importantes para contribuir al desarrollo socioeconémico del

Ecuador segun el (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015). Entre estos se encuentran:

e Comercio.
e Manufactura.
e Agricultura.

e Petréleo y minas.



Es importante mencionar, antes de entrar al analisis de la industria manufacturera que es la de
mayor interés para el presente proyecto de investigacion, que, durante toda la vida republicana
del pais, la actividad econdmica de mayor transcendencia o; mejor dicho, la que mayores
réditos ha generado para el territorio nacional, ha sido la actividad comercial. Esta actividad,
no solo ha sido la més importante para el pais por los montos de dinero que aporta a la
economia, sino también porque ha sido una gran fuente generadora de empleo para muchos
ecuatorianos, contribuyendo de este modo a mejorar, de manera parcial, la calidad de vida de
la sociedad (Camara de Industrias de Guayaquil (CIG), 2009).

De igual manera, otro de los sectores que ha sido un pilar fundamental en el desarrollo del
pais, es el sector manufacturero. A continuacidn, se presenta el comportamiento de este,
durante el periodo 2008 — 2014 (Lideres, 2015):

Cuadro No. 1
Industria Manufacturera
2008 — 2014
(Millones de ddlares)
Afos Montos
2008 6.634
2009 6.533
2010 6.867
2011 7.265
2012 7.510
2013 7.896
2014 8.172

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 1
Industria Manufacturera
2008 — 2014
(Millones de ddlares)
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Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.

10



Como se puede apreciar en el grafico precedente, la industria manufacturera refleja un
comportamiento creciente en casi todos los afios del periodo 2008 — 2014, ratificando de esta
manera que este sector es fundamental para el desarrollo tanto social y econémico que

necesita el Estado ecuatoriano.

Ademas, es importante recalcar que este sector al contribuir en gran medida al desarrollo
sostenido del pais, también genera muchas fuentes de empleo para los ecuatorianos, al igual
que lo hace el sector comercial. De igual manera, se debe mencionar que los valores
mostrados en el cuadro previo, provienen del procesamiento y elaboracion de algunos
productos representativos, entre los cuales se encuentran los siguientes (Banco Central del
Ecuador (BCE), 2015):

e Procesamiento de carnes.

e Procesamiento y conservacion de pescado.

e Elaboracion de bebidas.

e Fabricacion de productos textiles y prendas de vestir.
e Fabricacion de sustancias y productos de limpieza.

e Fabricacién de papel.

e Entre otros.

Es por ello que en el periodo 2008, el Estado ecuatoriano percibié una contribucién
proveniente del sector manufacturero de US$ 6.634 millones; los mismos que se obtuvieron
gracias a la fabricacion y venta de fabricacion de sustancias quimicas, elaboracion de bebidas
y fabricacion de prendas de vestir. Es oportuno indicar que, para este periodo, dentro del
sector bebidas, las que mayor importancia o incidencia tuvieron en la economia nacional
fueron los jugos y las conservas de frutas, debido a las ventas realizadas a paises como
Estados Unidos (EE. UU.), Francia, Argentina y Chile, entre otros (Camara de Industrias de
Guayaquil (CIG), 2008).

En lo concerniente con el periodo 2009, el sector manufacturero generé un monto de US$
6.533 millones para las arcas estatales del Ecuador; es decir, esta cifra comparada con la
percibida en el periodo previo, claramente refleja un decremento de US$ 101 millones. Dicho
decremento radica en la crisis financiera mundial suscitada en aquel periodo en los Estados
Unidos (EE. UU.); motivo por el cual, la compra de bienes al Ecuador por parte de este pais,
gue es uno de los mas importantes por los montos que demanda, descendié (Camara de
Comercio de Guayaquil (CCG), 2009).
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Con respecto al afio 2010, el Estado ecuatoriano cont6é con una contribucion proveniente del
sector manufacturero de US$ 6.867 millones, los mismos que permiten evidenciar que hubo
un nuevo incremento en comparacion con el afio predecesor. En esta oportunidad, la
diferencia fue por un monto de US$ 334 millones, los cuales se sustentan en el aumento en la

fabricacion de productos textiles y fabricacion de sustancias quimicas.

En el periodo 2011, este sector generd para las arcas estatales del Ecuador una cantidad de
US$ 7.265 millones, cifra que también es superior a la del afio anterior por un monto de US$
398 millones, lo cuales radican en el comercio realizado entre mas de 500 productores
pequefios y medianos, asi como también por la participacion de mas de 30 grandes cadenas
comerciales (Ministerio de Comercio Exterior, 2011). Para el afio 2012, el Ecuador cont6 con
una contribucion de US$ 7.510 millones, provenientes de este sector. En esta ocasion, una
vez méas hubo un aumento respecto al afio antecesor, el cual fue por una diferencia de US$

245 millones.

De igual manera, para el siguiente afio, 2013, este sector gener6 US$ 7.896 millones para el
pais, ratificando su comportamiento creciente, dado a que se registré una diferencia positiva
de US$ 386 millones respecto a lo generado en 2012. Finalmente, en el afio 2014, el monto
de contribucion al pais fue de US$ 8.172 millones, el mismo que es el méas elevado del
periodo 2008 - 2014.

Es oportuno mencionar que el sector manufacturero comprende diversas actividades
econdmicas; razon por la cual, a continuacion, se detallan las mas representativas conforme a

su nivel agregado bruto (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015):

e La produccion de alimentos.

Cuadro No. 2
Produccion de alimentos
2008 — 2014
(Millones de délares)

Anos Montos

2008 222
2009 230
2010 263
2011 276
2012 293
2013 292
2014 301

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Gréfico No. 2
Produccion de alimentos
2008 — 2014
(Millones de dolares)
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Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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La produccion de alimentos refleja un comportamiento creciente, durante el periodo 2008 -
2014, lo cual ratifica su contribucion al desarrollo y crecimiento econémico del pais,
iniciando en el afio 2008 con una cantidad de US$ 222 millones y culminando con US$ 301

millones en el 2014.

e Elaboracién de bebidas.

Cuadro No. 3
Elaboracién de bebidas
2008 — 2014
(Millones de ddlares)

Anos Montos

2008 439
2009 445
2010 461
2011 471
2012 470
2013 499
2014 530

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Gréfico No. 3
Elaboracion de bebidas
2008 — 2014
(Millones de dolares)
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Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Como se aprecia en el grafico precedente, este sector econémico también realiza grandes
contribuciones al desarrollo del Estado ecuatoriano, comenzando en el afio 2008 con una
cantidad de US$ 439 millones y culminando en el periodo 2014 con otra de US$ 530

millones.

e Fabricacién prendas de vestir.

Cuadro No. 4
Fabricacién de prendas de vestir
2008 — 2014
(Millones de dodlares)

Anos Montos
2008 525
2009 560
2010 577
2011 615
2012 568
2013 587
2014 605

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Gréfico No. 4
Fabricacion de prendas de vestir
2008 — 2014
(Millones de ddlares)

640
620
600
580

560
540
520
500 III
480

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.

Este sector si bien no refleja un comportamiento creciente, durante el periodo 2008 — 2014, es
evidente que los montos que generan para la economia nacional son muy representativos. En
el afio 2008, comenz6 con una cantidad de US$ 525 millones y culmind en el afio 2014, con
otra de US$ 605 millones.

e Procesamiento y conservacion de carnes.

Cuadro No. 5
Procesamiento y conservacion de carnes
2008 — 2014
(Millones de ddlares)

Aios Montos
2008 321
2009 342
2010 356
2011 364
2012 378
2013 386
2014 405

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Grafico No. 5
Procesamiento y conservacién de carnes
2008 — 2014
(Millones de ddlares)
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Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Este sector, al igual que la mayoria de los anteriores, refleja un comportamiento creciente,
durante el periodo 2008 — 2014, es decir, cada afio realiz6 una mayor aportacion al Producto
Interno Bruto (PIB). En el afio 2008, registrd una cantidad de US$ 321 millones y en el

periodo 2014, culminéd con otra de US$ 405 millones.

Cuadro No. 6
Productos de limpieza
2008 — 2014
(Millones de ddlares)

Aios Montos

2008 657
2009 650
2010 683
2011 739
2012 785
2013 819
2014 902

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.
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Grafico No. 6
Productos de limpieza
2008 — 2014
(Millones de ddlares)
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Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).
Elaborado por: Autores.

En el grafico precedente se puede apreciar el comportamiento de este sector econémico, el
mismo que muestra ser creciente en la mayoria de afios del periodo 2008 — 2014; comenzando
en el afio 2008 con un valor agregado bruto de US$ 657 millones y culminando en el 2014
con un monto de US$ 902 millones. Estos montos permiten evidenciar un incremento de US$
245 millones durante el periodo de estudio, lo cual es un indicador positivo de que este sector
tiene un gran potencial de crecimiento y que; ademas, se convierte en el mas representativo
dentro de la industria manufacturera; motivo por el cual, este es uno de los dos sectores a los

cuales se dirigira inicialmente la idea de negocio del presente proyecto de investigacion.

Como se evidencia en las lineas previas, estas actividades que conforman el sector o la
industria manufacturera generan representativas contribuciones al Producto Interno Bruto
(PIB) del Ecuador y son basicamente elaboracién de materias primas en productos o bienes
terminados destinados al consumo; y es ahi precisamente donde radica la importancia de la

industria.

La sociedad ecuatoriana se caracteriza por ser muy consumista y; por consiguiente, no
destinar nada para el ahorro; lo cual puede acarrear consigo una grave crisis, debido a que la
economia corre el riesgo de sufrir iliquidez y; a su vez, generar una grave crisis en el pais, ya
que no se dispondria de efectivo suficiente para cubrir obligaciones a corto y mediano plazos
(Ehlers, 2014).
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Es importante mencionar que la importancia de este sector comienza en la década del 50. Es
por ello que en el afio 1957 se implementa la Ley de Fomento Industrial, para que asi a través
de esta industria se haga frente a la crisis del modelo agroexportador implementado, el cual

fue un fracaso (Horna & Guachamin, 2009).

Para la década del 60, se puso en marcha la aplicacion del modelo de Sustitucién de

Importaciones que se origind a causa de dos factores esenciales (Horna & Guachamin, 2009):

e La crisis sucesiva del modelo agroexportador.

Esta radico en la poca sustentabilidad que presentaba debido a que se orientaba en el beneficio
de la industrializacion; es decir, en la ganancia que percibian las empresas sin considerar el

desarrollo social y econdmico que requeria el Ecuador.

e Lacrisis de la democracia representativa.

Esta, por su parte, se fundamentaba en la cohesion de la sociedad; es decir, que todos los
ciudadanos trabajen de manera conjunta para lograr el desarrollo que se esperaba; pensando
en el beneficio colectivo por encima del individual, el cual se lo reflejaba en el pago de

impuestos.

Lamentablemente, esto no funciond porque la sociedad no estaba de acuerdo en colaborar con
el Estado a través del pago de impuestos y; por consiguiente, los ingresos que percibia el pais

no eran suficientes para impulsar un desarrollo socioeconémico sostenible.

En aquel entonces, al no contribuir con el Estado, mediante contribuciones obligatorias, se
generaba lo que se conoce como evasion y elusion fiscal. La evasion consiste en el impago
voluntario de impuestos, atentado contra la normativa tributaria y; por otra parte, la elusion

radica en no pagar impuestos, pero acogiéndose a algun vacio legal.

Posteriormente, este sector se afianzé mediante la exportacion del petroleo, debido a que los
excedentes provenientes de la venta de los barriles, se destinaban al fomento y aceleracion de

la urbanizacion y el desarrollo de la infraestructura requerida por la industria.

Ya para las décadas del 90 y 00, la industria adquiere una mayor relevancia o importancia
para el aparato productivo del pais, debido a la etapa de transicion de cambio de moneda que
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enfrentaba el Ecuador, lo cual avizoraba mejores y mayores oportunidades de crecimiento

para este sector, asi como también para el Estado ecuatoriano en general.

2.3 CONTRIBUCION DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA AL

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) DEL ECUADOR.

Cuadro No. 7
Industria Manufacturera en el PIB
2008 — 2014
(Millones de ddlares)
Afios PIB Manufactura %
2008 54.250 6.634 12,23%
2009 54 557 6.533 11,97%
2010 56.481 6.867 12,16%
2011 60.925 7.265 11,92%
2012 64.105 7.510 11,72%
2013 67.081 7.896 11,77%
2014 70.435 8.172 11,60%

Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2014).
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 7
Industria Manufacturera en el PIB
2008 — 2014
(Millones de délares)
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Fuente: (Banco Central del Ecuador (BCE), 2014).
Elaborado por: Autores.
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El gréfico superior permite observar la contribucion de la industria o sector manufacturero en
el Producto Interno Bruto (PIB) del pais, durante el periodo 2008 — 2014. Si bien
previamente se analizd y mencion0 el comportamiento creciente de esta industria, en lo
concerniente en su contribucién al PIB este ha sido muy volatil; es decir, en ocasiones ha

contribuido en mayor medida que en otras.

Ademas, se puede citar que esta industria ha recibido, en la medida de lo posible, ayuda por
parte del Gobierno Nacional; como por ejemplo, el fomento o impulso a consumir
primeramente lo hecho dentro del pais por encima de productos importados. De igual
manera, esta ayuda se ha evidenciado en la implementacion o ejecucion de ciertas
disposiciones fiscales, como por ejemplo el cobro del Impuesto a la Salida de Divisas (ISD),
el mismo que tiene por objetivo proteger la economia nacional y; a su vez, impulsar el

desarrollo productivo del pais.

Por ello, en el afio 2008, la industria manufacturera registré una contribucién o participacién
en el Producto Interno Bruto (PIB) del pais de 12,23%; se debe recordar que en esta ocasion
dicha participacion radic6 en el aumento de la fabricacion de sustancias quimicas y
procesamiento de carne de pescado y otros productos acuaticos (Banco Central del Ecuador
(BCE), 2008).

Posteriormente, en el afio 2009, el Producto Interno Bruto (PIB) del pais, conté con una
participacion de 11,97% proveniente de este sector; lo cual significa que existié un descenso
en la contribucion al PIB con respecto al afio anterior, la diferencia fue de 0,25%. Esta
disminucion se sustenta, como se explico previamente, debido a la crisis financiera mundial
suscitada en Estados Unidos (EE. UU.) en este periodo y; ademas, porque el incremento en el

PIB fue superior.

Ademas, es oportuno recalcar que en este mismo periodo, se registrd la tasa de crecimiento
mas baja en una década, puesto que el crecimiento anual promedio solia ser del 5,6% (Camara
de Insdustrias de Guayaquil (CIG), 2009).

En lo concerniente con el periodo 2010, la economia en general se encontraba superando los
efectos de la crisis mundial y; en consecuencia, esta empez0 a reactivarse. Por tal motivo, la
industria manufacturera contribuyé al Producto Interno Bruto (PIB) con un 12,16%; es decir,
que si se compara con la participacion registrada en el afio previo, hubo un incremento

porcentual de 0,18%.
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Con respecto al siguiente afio, 2011, el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador cont6 con
una contribucion de 11,92%; valor que permite evidenciar un descenso en la participacion con
respecto al periodo anterior, en esta oportunidad la diferencia registrada fue de 0,23%. Esta
disminucion se debe a que el PIB registr6 un mayor incremento en comparacién con lo

registrado por el sector manufacturero.

En el afio 2012, por su parte, la contribucion de la industria manufacturera fue de 11,72% al
Producto Interno Bruto (PIB), cifra que refleja una vez més una disminucion en la
participacion en este indicador macroeconémico; no obstante, en esta ocasion la diferencia fue
de 0,21%. Al igual que el periodo previo, esta disminucidn se sustenta en el gran incremento
en el PIB.

Con respecto al siguiente afio, 2013, el Producto Interno Bruto (PIB) del Estado ecuatoriano,
percibié una contribucion de 11,77% proveniente del sector manufacturero; es decir,
comparada con la del periodo previo, hubo un incremento de 0,11%. Este aumento se
sustenta, en el incremento en la elaboracion de bebidas, camardn y lacteos, entre otros
(Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), 2013).

Finalmente, en el afio 2014, el sector manufacturero particip6 en el Producto Interno Bruto

(PIB) del pais con el 11,60%; valor que es inferior a la contribucion del afio previo por 0,17%.
2.4 SEGMENTOS

El presente proyecto de tesis, como se menciond en parrafos previos, se orienta o esta dirigido
al sector manufacturero; no obstante, debido a que este es muy grande y; por consiguiente, el
analisis del mismo demandaria demasiado tiempo, la idea de negocio se espera implementar
en la ciudad de Santiago de Guayaquil; especificamente, en los subsectores que se detallan a
continuacion, conforme a la segmentacion de la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (C11U) (Superintendencia de Compafiias (SC), 2012):

e Productos de limpieza (C2023.61).
Guayaquil: 34 empresas.
e Fabricacién prendas de vestir (C1410)

Guayaquil: 26 empresas.

El motivo por el cual se eligieron los subsectores previamente detallados, radica en el valor
agregado bruto que generan para el pais. Precisamente, estos son los de mayor contribucion

al Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador dentro de la industria manufacturera. A
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continuacion, se muestran los montos de contribucién total al PIB en millones de doélares,
durante el periodo 2008 — 2014 (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015):

e Productos de limpieza (C2023.61): US$ 7.260.
e Fabricacion prendas de vestir (C1410): US$ 6.018.

Como se puede apreciar, estos subsectores realizan una contribucién total al Producto Interno
Bruto (PIB) del pais de US$ 13.278 millones; los cuales representan un gran mercado en el
cual se puede ofertar la idea de negocio que en el presente proyecto de investigacion se
expone. Es importante mencionar que este gran total representa la sumatoria de los dos
sectores, durante el periodo 2008 — 2014 (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).

2.4.1 PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Los productos de limpieza son compuestos quimicos que se caracterizan; principalmente, por
su pH! al cual se lo denomina también como potencial hidrdgeno. Generalmente, se utilizan
disueltos en el agua y dan su poder mojante al agua, debido a los agentes tensoactivos que

contienen.

Dentro de este subsector, en la provincia del Guayas existen 164 empresas; no obstante, en la
ciudad de Santiago de Guayaquil hay 34 (Superintendencia de Compaiiias (SC), 2012).

Para efectos de estudio, en el presente proyecto de tesis se exponen algunas de estas:

e Hilcanexo S.A.

e Dimabru.

e AseoTotal.

e SuperLimpiecito.

e Entre otros.

2.4.2 FABRICACION DE PRENDAS DE VESTIR

Este sector comprende todas las actividades de confeccion, listas para usar o hechas a la

medida, en todo tipo de materiales, entre los cuales se citan los siguientes:

! pH: indicador que expresa el nivel de acidez o alcalinidad de una solucion segln la Real Academia de la
lengua Espafiola (RAE).
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Cuero.
Tela.
Tejidos de punto y ganchillo.

Entre otros.

Es importante mencionar que no se determina ninguna diferenciacion entre las prendas de

vestir para adultos y nifios, asi como tampoco ente modernas y tradicionales (Clasificacion
Internacional Industrial Uniforme (CIIU), 2015).

2.5 ANALISIS PESTLA DEL SECTOR DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Entorno politico

Alto grado de incertidumbre. Constantes reformas propuestas por el Poder Ejecutivo
y aprobadas, posteriormente, por el Poder Legislativo (El Universo, 2015)
Inestabilidad. Debido a los diversos y constantes proyectos de enmiendas enviados al
pleno del Poder Legislativo, lo cual no contribuye al desarrollo de las empresas, entre
estas las que se dedican a la elaboracion de productos de limpieza (Diario Expreso,
2015)

Excesiva carga impositiva. Genera desincentivo para captar Inversion Extranjera
Directa (IED), lo cual no contribuye al crecimiento de empresas y tampoco del pais
(El Universo, 2015).

Entorno econémico

Crisis. La disminucion en el precio del barril del petréleo a nivel internacional, lo cual
ha provocado una contraccion de la economia. Esto se evidencia en la disminucion
del PIB en 2%, durante el periodo 2014 — 2015 (Banco Central del Ecuador (BCE),
2015).

Encarecimiento de bienes y servicios. Elevada carga impositiva, lo cual termina
afectando al consumidor final, quien es el que cancela por el producto (EI Universo,
2014).

lliquidez. La economia ecuatoriana no cuenta con mucho circulante, por lo que las

empresas han visto retrasado su crecimiento (Diario Hoy, 2015).
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Entorno social

Elevado indice de desempleo. EI desempleo ha aumentado 0,97 puntos porcentuales,
durante diciembre 2014 a diciembre 2015 (Diario EI Comercio, 2016).

Menor demanda de bienes y servicios. Los consumidores ya no demandan en la
misma cantidad los bienes que desean, a causa de la crisis que afronta el Ecuador,

reflejando un decremento de 2% en la compra de productos (EI Universo, 2015).

Tecnoldgico

Legal

Apoyo constante por parte del Gobierno Nacional para desarrollo de tecnologia. La
tecnologia es uno de los principales objetivos para impulsar el desarrollo de la
industria (Diario Hoy, 2015).

Aumento en el nimero de transacciones online. En el afio 2014, el comercio
electrénico se incrementd en 5% con respecto al periodo predecesor (Camara de
Comercio de Guayaquil (CCG), 2015).

Implementacion tecnoldgica en empresas, para optimizar procesos. Aumento de
recursos tecnoldgicos disponibles, para contribuir al desarrollo y crecimiento de las

empresas (Vistazo, 2016).

Incentivos.  Exoneracion del pago del Impuesto a la Renta (IR) para nuevas
inversiones realizadas en el pais (Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), 2014).

Impulso al desarrollo productivo. EI Gobierno Nacional, se han encargado de
promover y apoyar la produccién nacional, con el objetivo de contribuir al desarrollo
del Estado ecuatoriano (El Universo, 2012).

Ambiental

Produccion eficiente; es decir, producir generando el menor impacto posible al
ecosistema (Asamblea Nacional Constituyente, 2008).

Velar por el cuidado y proteccion de la madre naturaleza o Pacha Mamma (Asamblea
Nacional Constituyente, 2008).

Implementacion de maquinaria con tecnologia que contribuya a la preservacion del
medio ambiente (Vistazo, 2016).
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Aprovechamiento de los diversos recursos naturales, siempre y cuando, se haga un uso

responsable ecoldgicamente (Asamblea Nacional Constituyente, 2008).

2.6 ANALISIS PESTLA DEL SECTOR DE FABRICACION DE

PRENDAS DE VESTIR

Entorno politico

Inestabilidad, puesto que el Estado ecuatoriano puede intervenir de manera casi
ilimitada en las actividades econémicas en general, asi como también las actividades
empresariales en particular (Hurtado, 2013).

Alto nivel de incertidumbre, dado a que el Gobierno Nacional envia nuevos proyectos
de ley de caracter urgente para que sean aprobados por el Poder Legislativo, lo cual
genera un impacto negativo en la gran mayoria de empresas (EI Unierso, 2014).

Falta de acuerdos comerciales con paises estratégicos como Estados Unidos (EE.
UU.). Falta de tratado de TLC con EE.UU. limita las exportaciones, mientras que
grandes competidores como Pert y Colombia si cuentan con estos acuerdos; motivo

por el cual, el producto ecuatoriano se encuentra en desventaja.

Entorno econdmico

Elevada carga impositiva. EI Gobierno Nacional ha implementado diversas reformas
tributarias, lo cual provoca el encarecimiento del producto final que es demandado por
el consumidor, generando que las empresas disminuyan sus ventas (ElI Universo,
2014).

Incentivos tributarios. Las nuevas inversiones que se realicen en el territorio nacional,
independientemente del sector econdmico, entre los cuales se encuentra el textil, estan
exonerados del pago del Impuesto a la Renta (IR) durante los 5 primeros afios (Codigo
Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI), 2010).

Crisis. La economia ecuatoriana ha sido afectada por la disminucién del precio del
barril de petréleo a nivel internacional; razon por la cual, el Producto Interno Bruto
(PIB) del pais ha decrecido pasando de US$100 mil millones en 2014 a US$ 99 mil
millones, lo cual equivale a un -2% de crecimiento (Banco Central del Ecuador
(BCE), 2015).
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Entorno social

Desempleo. Debido a la crisis que el Estado ecuatoriano estd afrontando, muchos
ecuatorianos se han quedado sin trabajo. Precisamente, el desempleo en el pais
aumento 4,77% en diciembre del afio 2015, reflejando un incremento de 0,97% con
respecto a diciembre 2014 (Diario EI Comercio, 2016).

Contrabando. Genera competencia desleal y es un gran problema que durante muchos
afios ha existido en el pais. En el sector textil ecuatoriano, el contrabando se situa
entre US$ 150 y US$ 200 millones (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador
(AITE), 2016).

Entorno tecnoldgico

Tendencia a incremento de produccion. Las empresas textiles como estan orientadas a
la conservacién y preservacion de la integridad de la madre naturaleza, estan
invirtiendo en equipos de Ultima tecnologia, para asi también reducir costos y

aumentar margen de ganancia (Vistazo, 2016).

Entorno legal

Incentivos a la importacion. EI COMEX mediante su resolucién #97, aprobo el
diferimiento arancelario para la importacién de arancel de algodén sin cardar ni
peinar, lo que incentivd la industria textil (Ministerio de Comercio Exterior
(COMEX), 2014).

Fortalecimiento del sector textil mediante implementacién de manual de buenas
practicas para el sector textil por parte de la Superintendencia de Control y Poder de
Mercado (SCPM), respaldando su capacidad productiva y evitar la competencia
desleal (Ministerio de Comercio Exterior (COMEX), 2014).

Entorno ambiental

Tendencia a la produccion ambiental. Las empresas del sector textil estan orientadas
en el reciclaje y; a su vez, en la produccion mas limpia. De este modo, velan por el
cuidado y proteccion del medio ambiente y cumplen con la normativa estipulada en
Carta Magna del Ecuador (Vistazo, 2016).
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2.7 ANALISIS PORTER DE LA IDEA DE NEGOCIO

Poder de negociacion de proveedores

e Alto, porque estos son quienes cuentan con las principales materias primas, asi como
también los que poseen las herramientas necesarias que permitan el adecuado y
correcto funcionamiento de la plataforma. Ademas, son socios claves para que la

plataforma se mantenga activa durante todo el dia.
Poder de negociacion de clientes

e Alto, debido a que las empresas privadas son las que tomaran la decision final de
aceptar o no la plataforma dentro de su sistema, para optimizar su proceso. Asi como
también los proveedores son quienes decidiran al final si estan dispuestos a publicar su
informacion dentro de la plataforma, para que las empresas privadas puedan decidir a
quién seleccionar; asi como también brindar un mayor nivel de confianza dentro de la

plataforma.
Nuevos competidores

e Medio, dado a que pueden implementar la misma idea de negocio con caracteristicas

similares.
Productos sustitutos

¢ No existe un negocio similar para el sector privado. El Unico competidor indirecto

seria el Portal de Compras Publicas del Gobierno Nacional.
Rivalidad entre competidores
e Baja, porque como se expuso previamente, no existe un negocio similar a este.
Gobierno

e El apoyo brindado por el Gobierno Nacional al desarrollo del sector tecnologico, ha
sido positivo durante estos Ultimos 4 afios; por esta razon, el implementar esta idea de
negocio seria factible, siempre y cuando, se ofrezcan soluciones eficientes y

productivas para el segmento de clientes respectivos.
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Sociedad

e EIl uso de la tecnologia se incrementa rapidamente; motivo por el cual, se puede decir
que la gran mayoria de los ecuatorianos la implementan ya sea para uso personal o

para ser mas eficientes en el ambito profesional o empresarial.

2.8 INDUSTRIA TECNOLOGICA EN ECUADOR

La globalizacion ha conllevado a que las generaciones, anteriores, actuales y también las
futuras, se acoplen en un mundo donde la optimizacion tanto de recursos monetarios como
también del tiempo, es fundamental para el desarrollo de diversas actividades, ya sean estas

empresariales o personales.

Precisamente, esto se consigue con el desarrollo de la tecnologia, la cual ha facilitado el
traspaso o envio de informacién, por ejemplo, a través del uso del correo electronico; la
comunicacion con otras personas que se encuentran en diferentes partes del mundo, asi como
también a través de Skype y; finalmente, la transmision de noticias en el momento en que

suceden, mediante el uso de redes sociales, que este caso es Twitter.

Partiendo de ello, no se puede ignorar un factor fundamental que permite el desarrollo de las
actividades descritas en el parrafo previo, esto es el internet. Esta poderosa herramienta
informatica, transform6 al mundo, debido a que es ella la que permite que se rompan los
muros o fronteras entre las personas que residen en diferentes paises, asi como también para

las empresas.

Desde la busqueda de informacion hasta el desarrollo de transacciones bancarias, se pueden
realizar facilmente con la ayuda de internet, a diferencia de aquella época en donde esta
herramienta no existia y; por consiguiente, las personas debian buscar en libros y también ir

con mayor frecuencia a una institucion financiera a realizar algun tramite.

Es importante recalcar que el Ecuador se encuentra en un proceso acelerado de
transformacion; motivo por el cual, el Gobierno Nacional fomenta el desarrollo tecnologico
para asi impulsar la transmision de informacién y; por consiguiente, lograr que toda la
industria nacional se sume a este nuevo tipo de desarrollo (Vicepresidencia de la Republica,
2015).

28



Los distintos sectores productivos del Ecuador, como por ejemplo el comercial, agricultura y
comunicaciones, entre otros, se encuentran ligados al desarrollo tecnoldgico, esto debido a

que ha sido la tecnologia la que ha facilitado la optimizacion de procesos en estos.

Es por ello, que el Gobierno ha intensificado su ayuda en el desarrollo de la tecnologia;
motivo por el cual, el Ecuador se ubicé en el puesto 108 de 138 paises, en lo concerniente a la
capacidad de desarrollar y aprovechar las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion
(TIC’s) segun (Global Information Technology Report (GITR), 2011).

Lo expuesto en el parrafo anterior permite evidenciar que el Estado ecuatoriano se esta
encaminando a mejorar cada dia su desarrollo tecnoldgico, lo cual permite a los diversos
sectores productivos optimizar sus procesos y; por consiguiente, abaratar sus respectivos
costos.

2.9 TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA TECNOLOGICA EN ECUADOR

En el pais, las empresas; principalmente, las de mayor volumen de venta y presencia en el
mercado, determinan o establecen como uno de sus estrategias de crecimiento, desarrollo y
éxito, el respaldo e integracion de los proveedores estratégicos (EkosNegocios, 2010). Entre

estas empresas se encuentran las siguientes:

e La Fabril.

e Difare.

Precisamente, los proveedores se han convertido en un aliado fundamental para el crecimiento
de las empresas; razén por la cual, estas grandes corporaciones han tenido la necesidad de
desarrollar su propia plataforma de proveedores. Este es el caso de Corporaciéon Favorita, la
cual ha desarrollado un sistema de informacidon que permita a sus proveedores revisar su
situacion en la empresa sin necesidad de contactarse con algin funcionario de la misma

(Corporacién Favorita, 2015).

Posteriormente, este sistema gestiona la informacion entregada por otros sistemas y; a su vez,
la presenta en forma clara y sencilla al usuario; ademas de permitirle el ingreso de
informacién importante para la corporacién de una manera rapida y simple. Corporacion

Favorita considera a sus proveedores como otra parte fundamental de la organizacion, quienes
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aportan en el valor afiadido de los procesos del negocio con bienes y experiencias que son un
pilar fundamental para satisfacer las necesidades de los clientes.

Finalmente, esta empresa afirma que la relacion con sus proveedores ahora dispone de
mecanismos de mejora continua en los procesos que entran a formar parte de un B2B, el cual
tiene como objetivo automatizar, controlar y presentar de mejor manera la informacion tanto
de colaboradores internos como también de externos de la compariia (Corporacion Favorita,
2015). Lo descrito en los parrafos previos refleja que en el pais existe una tendencia en
afianzar la relacién entre empresas y proveedores, debido a que ambos son claves para el
desarrollo y crecimiento organizacional, esto demuestra que el desarrollo del comercio B2B

poco a poco comienza a crecer.

Si bien lo explicado en los péarrafos anteriores, demuestra que son las grandes empresas las
gue han aplicado este tipo de relaciones comerciales, aquello sirve como antecedente para
replicar lo mismo con otras empresas, pero de menor tamafio, ya sea por volumen de ventas,

activos y numero de colaboradores internos.

2.10 ANALISIS DE RESULTADOS

Luego de realizar el levantamiento de informacién, se procede con el analisis de datos
orientados al cumplimiento de los objetivos especificos previamente planteados. Es
importante mencionar que se realizaron 60 encuestas a empresas privadas que se dedican a la
elaboracion de productos de limpieza y a la fabricacion de prendas de vestir, asi como
también, en muchas ocasiones, a ser proveedoras de otras. A continuacion, se detallan los

puntos mas importantes que se pueden concluir con el levantamiento de informacién

efectuado:
Cuadro No. 8
Problemas al solicitar cotizaciones a proveedores
(Porcentaje)
Si 52 86,67%
No 8 13,33%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.
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Grafico No. 8
Problemas al solicitar cotizaciones a proveedores

(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Cuando de solicitar cotizaciones a proveedores respecta, el 86,67% manifiesta que
tiene problemas, ya sea porque los proveedores no contestan a los requerimientos que
se les solicita, o porque cuando lo hacen se demoran méas de dos dias laborales en
hacerlo.

Cuadro No. 9
Cuenta con un proceso de seleccién de proveedores
(Porcentaje)
No cuentan con uno 60 100,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.
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Grafico No. 9
Cuenta con un proceso de seleccidn de proveedores
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

En lo concerniente con el proceso de seleccion de proveedores por parte de las
empresas privadas, se puede decir que el 100% de esta carece de alguno, dado a que
consideran que es mas rapido y menos tedioso o laborioso buscarlos en la internet;
ademas de que el definir parametros para seleccionar proveedores depende de diversos

factores, lo cual hace que estos no sean fijos, sino mas bien variables.
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Cuadro No. 10
Nivel de satisfaccién con proceso de compras actual

(Porcentaje)
Si 8 13,33%
No 52 86,67%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 10
Nivel de satisfaccion con proceso de compras actual
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

De igual manera, se puede concluir que el 86,67% de las empresas encuestadas no se
encuentran satisfechas con el proceso de compras que actualmente realizan o
desarrollan, dado a que si bien lo hacen por internet o una llamada telefénica, este no
siempre es eficiente, ya que los proveedores responden tarde y; en muchas ocasiones,

envian un pedido distinto al que se solicito.

33



Cuadro No. 11

Percepcion de la efectividad de la plataforma

(Porcentaje)
Si 47 94,00%
No 3 6,00%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Autores.

Grafico No. 11

Percepcion de la efectividad de la plataforma
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.
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Por otra parte, al momento de presentar la idea de negocio, plataforma para solicitar

cotizaciones, el 94% de las empresas encuestadas afirmaron que les resultaria efectiva

para realizar sus requerimientos, puesto que ven en ella el medio para optimizar

tiempo, en lo que respecta a la contestacién por parte de los proveedores y; por

consiguiente, también dinero.
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Cuadro No. 12
Factores a considerar al ser miembros de la plataforma

(Porcentaje)
Precio 21
Calidad 23
Facilidad 3
Prestigio 6
Puntualidad 19
Otro 0

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 12
Factores a considerar al ser miembros de la plataforma
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Ademas, las empresas manifiestan que al momento de ser miembros de esta
plataforma no solo estdn interesadas en la optimizacion de tiempo y dinero,
previamente mencionada, sino también les interesa que la misma sea de un precio
asequibles para las mismas, proyecte excelente calidad, sea de facil acceso y que se
puntual con las cotizaciones que reciban por parte de los proveedores.
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Cuadro No. 13
Obtencidn de beneficios extras por ser miembros de la plataforma

(Nominal)
Publicidad 13
Evaluacién de proveedores 15
Analisis del mercado 11

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 13
Obtencidn de beneficios extras por ser miembros de la plataforma
(Nominal)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Las empresas consideran que al participar en la plataforma, también esperan que la
misma se convierta en una herramienta adicional que las ayude en su crecimiento;
razén por la cual, consideran que por medio de la plataforma también se puede hacer
publicidad de sus productos, recibir evaluaciones mensuales de los proveedores con
los que trabajan, para fomentar la mejor continua en ellos; es decir, fomentar la sana
competencia para que asi tengan mas posibilidades de seleccionados cuando se
soliciten cotizaciones. Por Gltimo, estiman que también seria beneficioso para ellas,
que se les pueda entregar un informe mensual acerca del mercado en que se

encuentran, para asi compararse con la competencia.
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Cuadro No. 14
Percepcion de la idea de negocio

(Porcentaje)
Muy buena 44 88,00%
Buena 6 12,00%
Regular 0 0,00%
Mala 0 0,00%
Muy Mala 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 14
Percepcion de la idea de negocio

(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

El 88% de las empresas considera a la idea de negocio como innovadora, ya que
muchas afirman que este podria ser el camino para dejar de lado la busqueda de
proveedores y; a su vez, incrementar su red de contactos, puesto que contarian con
diversas alternativas para tomar su decision de compra. Por ultimo, consideran que
con el incremento de su red de contactos, obtendran un efecto positivo en su nivel de

ventas.
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Cuadro No. 15
Veces por semana que solicitan cotizaciones

(Porcentaje)
1 0 2 veces por semana 13 21,67%
3 04 veces por semana 30 50,00%
5 0 mas veces por semana 17 28,33%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 15
Veces por semana que solicitan cotizaciones
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Las empresas también sustentan que la plataforma seria de mucha ayuda, puesto que
en la semana el 21,67% de las empresas realizan cotizaciones méaximo 2 veces por
semana; seguido del 28,33% el cual comprende a aquellas empresas que realizan mas
de 5 veces cotizaciones por semana y; finalmente, el 50% restante realiza entre 3 y 4

veces por semana. Lo cual se representaria en ahorro de tiempo.
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Cuadro No. 16
Cantidad de transacciones diarias

(Porcentaje)
la4 21 35,00%
5a8 37 61,67%
8al2 2 3,33%
Mds de 12 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 16
Cantidad de transacciones diarias

(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Del total de empresas encuestadas, el 35% afirma que realiza de 1 a 4 transacciones
diarias, mientras el 61,67% menciona que realiza entre 5 a 8 transacciones en
promedio diario y; finalmente, solo un 3,33% realiza de 8 a 12 transacciones. Este
dato es importante, debido a que permite pronosticar la demanda con respecto a la idea

de negocio planteada.
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Cuadro No. 17
Filtracidn de las 5 mejores cotizaciones

(Porcentaje)
Si 48 96,00%
No 2 4,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 17
Filtracidn de las 5 mejores cotizaciones
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Con el afan de promover la sana competencia entre proveedores, el 96% de las
empresas consideran que se deberia filtrar las 5 mejores cotizaciones para tomar la
decision de compra; de este modo se evidencia que el evaluar proveedores permitira
optimizar aun mas el proceso de compra, ya que solo aquellas que se ajusten a los
requerimientos y tengan un excelente perfil comercial, tendran mas posibilidades de
ser seleccionados.
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Cuadro No. 18
Disposicion a cancelar un valor por ser miembro de la plataforma

(Porcentaje)
Si 50 100,00%
No 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 18
Disposicion a cancelar un valor por ser miembro de la plataforma
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Las empresas interesadas en ser miembros de esta plataforma, el cual representa el
100% de ellas, afirma que estaria dispuesto a cancelar un valor mensual con el
objetivo de que las mismas les permita optimizar su proceso de compras; es decir,
recibir cotizaciones en menor tiempo en comparacion al tiempo que tardan en
recibirlas con el proceso que emplean y; por consiguiente, obtener mayor participacion

de mercado.
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Cuadro No. 19
Forma de pago preferida

(Porcentaje)
Transaccion 40 80,00%
Tarifa Plana 10 20,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 19
Forma de pago preferida

(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

El 80% de las empresas encuestadas, prefieren realizar un pago por cada transaccién
que realicen en la plataforma; dado a que creen que es mas justo realizarlo de esa
manera; es decir, argumentan que “transaccion realizada, transaccion cancelada”. No
obstante, el 20% restante considera que la cancelacion de una tarifa plana seria mas

conveniente.
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Cuadro No. 20
Valor a cancelar por transaccion

Porcentaje)
USS$0,50 a USS 1 36 90%
USS 1a USS 1,50 4 10%
USS$1,50 a USS 2 0 0%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 20
Valor a cancelar por transaccion
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

El 90% de las empresas prefieren cancelar un valor que oscila entre los US$ 0,50

US$ 1 por cada transaccion que realicen; mientras el 10% restante estaria dispuesto a
cancelar entre US$ 1 y US$ 1,50.
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Cuadro No. 21
Valor a cancelar por tarifa plana

(Porcentaje)
USS30 a USS 50 8 80,00%
USS50 a USS 80 2 20,00%
USS80 o mas 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 21
Valor a cancelar por tarifa plana
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

El 80% de las empresas estarian dispuestas a cancelar un valor que oscile entre los
US$ 30 y US$ 50; mientras que el 24% restante considera que para contar con un
producto que tenga la menor cantidad de errores posibles y; en consecuencia, les
permita incrementar sus ventas conforme a lo que ellos aspiran, estarian dispuestos a

cancelar una mensualidad que oscile entre los US$ 50 y US$ 80.
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Proveedores

Cuadro No. 22
NuUmero de clientes aproximado

(Porcentaje)
5a10 33 66,00%
10a20 17 34,00%
20 o mas 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 22
Numero de clientes aproximado
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Como se aprecia en el grafico precedente, del total de encuestas realizadas a las
empresas proveedoras, el 66% de esta afirma que cuenta con 5 a 10 clientes; mientras
el 34% restante asegura que su cartera de clientes oscila entre 10 a 20. Este es uno de
los principales motivos por los cuales aseguran que necesitan de un nuevo medio para
incrementar el nimero de clientes, puesto que la manera que emplean no genera

aumento alguno.
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Cuadro No. 23
Canales de distribucién o venta

(Nominal)
Fabricante 23
Mayorista 36
Minorista 31
Retail 19
Internet 25

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 23
Canales de distribucion o venta

(Nominal)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Las empresas en su gran mayoria tienen como principal canal de venta a los
mayoristas, seguidos de los minoristas y como tercera mejor opcion la internet, la cual
les ha permitido llegar a lugares mas lejanos con respecto a su ubicacidn, pero que
lamentablemente no les ha permitido incrementar su cartera de clientes y; por
consiguiente, su nivel de ingresos.
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Cuadro No. 24
Principales problemas de prospeccién de clientes

(Porcentaje)
Reconocimiento 33 66,00%
Publicidad 17 34,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 24
Principales problemas de prospeccién de clientes
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Una de las principales limitantes que deben afrontar estas empresas son el
reconocimiento, el cual fue citado por el 66% de las empresas y también la carencia de
publicidad, la misma que fue mencionada por el 34% de los proveedores. Cabe
mencionar que estas limitantes han sido dificiles de erradicar dado al alto costo que
implica el efectuar una publicidad agresiva que; a su vez, les permita difundir de

manera efectiva su marca en el mercado.

47



Cuadro No. 25
Medios empleados para dar a conocer lo que realiza la empresa

(Porcentaje)
ATL 0 0,00%
BTL 35 70,00%
OTL 15 30,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 25
Medios empleados para dar a conocer lo que realiza la empresa
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Debido a que el realizar publicidad tradicional para estas empresas, representa un alto
costo, el 70% de las mismas recurre a publicidad “Below The Line (BTL)” entre las
cuales se encuentra el email marketing y banners en la direccion de domicilio de la
empresa. Por otra parte, el 30% restante afirma que les resulta mucho mas
conveniente, por cuestién de términos econémicos, realizar publicidad “On The Line
(OTL)”, la misma que comprende el uso de diversas redes sociales, como por ejemplo

Facebook, Twitter e Instagram, entre otros.
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Cuadro No. 26
Resulta eficiente la manera actual de captar clientes

(Porcentaje)
Si 7 14,00%
No 43 86,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 26
Resulta eficiente la manera actual de captar clientes
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Tal como se aprecia en el grafico superior, solo el 14% de las empresas afirman que
les resulta eficiente la manera actual de captar clientes; lo cual significa que el 86%
restante no esti satisfecho con la forma en que actualmente lo hacen y; en
consecuencia, aspiran encontrar una nueva manera o medio para asi aumentar su nivel

de ventas, a través de la captacion de nuevos clientes.
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Cuadro No. 27
Emplea comercio electronico

(Porcentaje)
Si 43 86,00%
No 7 14,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 27
Emplea comercio electronico
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Las empresas en su gran mayoria confirmaron que si emplean el comercio electronico,
lo cual equivale al 86%; es importante mencionar que estas empresas consideran al
comercio electrénico al uso o empleo del correo electronico principalmente; es decir, a
los pedidos que reciben por esta via. Por ultimo, el 14% restante de las empresas
afirmaron que no emplean comercio electronico, dado a que prefieren a realizar
transacciones de la manera tradicional; es decir, mediante llamada telefonica o visita a

empresas.
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Cuadro No. 28
Quisiera contar con una plataforma para recibir cotizaciones

(Porcentaje)
Si 43 86,00%
No 7 14,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 28
Quisiera contar con una plataforma para recibir cotizaciones
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Debido a que estas empresas cuentan con una manera de captacion de clientes poco
efectiva y muchas limitantes para darse a conocer mediante publicidad, el 86% de
estas aseguran que estarian interesadas en formar parte o ser miembro de esta
plataforma, dado a que ven a esta como una nueva herramienta 0 medio para no solo
recibir cotizaciones, sino también para publicitar sus bienes y; en consecuencia,

incrementar su cartera de clientes.
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Cuadro No. 29
Beneficios a obtener por ser miembro de esta plataforma online

(Nominal)
Obtener nuevos clientes 43
Mayor exposicion de marca 35
Catédlogo de productos 0
Otros 0

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 29
Beneficios a obtener por ser miembro de esta plataforma online
(Nominal)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

La mayoria de empresas estima que entre los principales beneficios que espera obtener
por ser miembro de esta plataforma, lo cual les permita crecer, es incrementar su
cartera de clientes y; a su vez, realizar una mayor difusion en el mercado de los
productos que oferta, para que de este modo mejoren las posibilidades de aumentar sus

ingresos.
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Cuadro No. 30
Percepcion del nivel de innovacion de la idea de negocio

(Porcentaje)
Muy buena 38 88,37%
Buena 5 11,63%
Regular 0 0,00%
Mala 0 0,00%
Muy mala 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 30
Percepcidon del nivel de innovacion de la idea de negocio

(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

El 88,37% de las empresas consideran a esta idea de negocio como muy buena,
mientras el 11,63% restante como buena. Esto, permite evidenciar que las empresas
tienen una percepcion positiva acerca de esta idea de negocio, lo cual podria reflejarse

en el nimero de empresas que se acojan a la plataforma.
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Cuadro No. 31
Publicacion de informacién de la empresa en la plataforma

(Porcentaje)
Si 40 93,02%
No 3 6,98%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 31
Publicacion de informacion de la empresa en la plataforma
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Debido al interés que existe por parte de las empresas acerca de la plataforma; ademas
de gue ven a esta como una herramienta para publicitar sus mercancias, lo cual se vea
reflejado en un aumento en el nivel de ventas, el 93,02% esta de acuerdo en publicar
informacion acerca de su empresa, para de este modo brindar mayor seguridad o
confianza a los diferentes usuarios de la plataforma. Por otra parte, solo el 6,98%
restante no estaria dispuesta a brindar informacion para publicar en la plataforma,
dado a que argumentan que no tienen confianza alguna de que la pagina sea segura y
exitosa, aparte de que temen que puedan utilizar su informacién para fines no
confiables.
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Cuadro No. 32
Forma de pago para ser miembro de la plataforma

Porcentaje)
Por transaccion 34 79,07%
Tarifa plana 9 20,93%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 32
Forma de pago para ser miembro de la plataforma

(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Del total de empresas interesadas en formar parte o ser miembro de esta plataforma, el
79,07% de ellas considera justo cancelar un valor por cada transaccion realizada; es
decir, tienen como lema “transaccion realizada, transaccion pagada o cancelada”. Por
otra parte, el 20,93% de las empresas estima conveniente acogerse a la modalidad de
pago denominada tarifa plana para asi ser miembro de la plataforma.
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Cuadro No. 33
Valor a cancelar por transaccion realizada

Porcentaje)
USS 0,50 a USS 1 26 76,47%
USS 1a USS 1,50 8 23,53%
USS 1,50 a USS 2 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Gréfico No. 33
Valor a cancelar por transaccion realizada
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

El rango de precios a cancelar por cada transaccion realizada que mas acogida tuvo,
por parte de las empresas que decidieron acogerse a la modalidad de pago por
transaccion realizada, fue el de US$ 0,50 — US$ 1, representando el 76,47% del total
encuestado. Finalmente, el 23,53% restante prefirié acogerse al rango de precio que
oscila entre US$ 1 — US$ 1,50.
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Cuadro No. 34
Valor a cancelar por concepto de tarifa plana

(Porcentaje)
USS 30 a USS 50 7 77,78%
USS 50 a USS 80 2 22,22%
USS 80 0 mas 0 0,00%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Grafico No. 34
Valor a cancelar por concepto de tarifa plana
(Porcentaje)
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Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autores.

Del total de las empresas que se acogen a la modalidad de pago por concepto de tarifa
plana, el 77,78% prefieren cancelar un precio que oscila entre US$ 30 — US$ 50;
mientras que el 22,22% restante prefirié acogerse al rango de precio de US$ 50 — US$
80. Es importante mencionar que muchas empresas aducen que la situacién
econOdmica del pais es muy critica y; en consecuencia, no pueden realizar demasiados

gastos; razon por la cual, el Gltimo rango de precios no tuvo acogida alguna.
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CAPITULO III

FORTALEZAS — OPORTUNIDADES — DEBILIDADES —
AMENAZAS (FODA)

3.1 FODA DE B2B PROV

Fortalezas

e Capacidad para optimizar el proceso de compras de las empresas privadas (F1).

e Portal web disponible para clientes las 24 horas y los 7 dias de la semana, para realizar
cotizaciones en tiempo real (F2).

¢ Personal altamente calificado para manejar y supervisar la plataforma (F3).

e Proteccion de marcas y patentes de desarrollo tecnoldgico (F4).

Oportunidades

e No existe una idea similar en el mercado para el sector privado (O1).

e Aprovechar la aceptacion del 86% de encuesta a clientes potenciales del servicio (02).

e Aprovechar la disponibilidad de recursos tecnolégicos existentes en el territorio
nacional (O3).

e Determinar el alcance o cobertura del proyecto a nivel provincial y; posteriormente, a
nivel nacional (O4).

e Infundir una cultura de uso tecnoldgico en los distintos clientes potenciales del
servicio (O5).

e Afianzar relaciones con entes gubernamentales pertinentes, como Camara de Industria,
Camara de Comercio, Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE) (O6).

e EIl 86% de las empresas encuestadas no se encuentran satisfechas con su actual

proceso de compras (O7).



Debilidades

¢ Redes de contacto limitadas a nivel de entidades estatales (D1).

e Disponibilidad de recursos monetarios para abarcar una cobertura a nivel nacional
(D2).

e Limitada cobertura geo referencial, solo a nivel de la ciudad de Santiago de
Guayaquil (D3).

Bajo nivel de experiencia en el desarrollo de actividades manufactureras (D4).

Amenazas

e Posible entrada al mercado de un competidor (Al).

e Baja predisposicion al empleo de la tecnologia por parte de las empresas privadas
(A2).

e Cultura de informalidad en el manejo de su pequefia empresa (A3).

e Desconocimiento y cierto grado de resistencia en afiliarse a la plataforma, puesto que
carecen de habilidades para usar tecnologia (A4).

e 14% de empresas que no estarian motivadas ser miembros de la plataforma (A5).

e Posible ataque de hackers (A6).

3.2 ESTRATEGIAS FO, FA, DO, DA

Fortalezas — Oportunidades (FO)

e Optimizacién del nivel de compras para empresas privadas (F1, O7).

e Aprovechamiento de los recursos tecnologicos existentes en el pais, para contar con
una plataforma web completamente funcional las 24 horas del dia y los 7 dias de la
semana (F2, O3).

e Optimizar el proceso de compras del 86% de clientes potenciales del servicio (F1,
02).

e Infundir una cultura tecnologica en los potenciales clientes, mediante el personal

altamente calificado con el que se cuenta (F3, O5).

59



Fortalezas — Amenazas (FA)

Personal altamente calificado podria educar a los posibles clientes, para que ellos
mejoren su predisposicion en aplicar la tecnologia en las respectivas empresas (F3,
A2).

Infundir una cultura de formalizacion en el manejo de la empresa, por medio del
personal altamente calificado (F3, A3).

Registrar la marca de la plataforma y las distintas patentes tecnoldgicas, para reducir
el riesgo de entrada de nuevos competidores (F4, Al).

Impartir capacitaciones a los posibles clientes, con el objetivo de disminuir el grado de

resistencia que tienen para afiliarse a la plataforma (F3, A4).

Debilidades — Oportunidades (DO)

Aprovechar los recursos tecnoldgicos disponibles para incrementar la cobertura del
proyecto a nivel provincial y; posteriormente, a nivel nacional (D3, O3).

Incrementar conocimientos sobre la industria manufacturera, mediante la captacion del
86% de los posibles clientes (D4, 02).

Afianzar la relacion con el 86% de los posibles clientes, para asi mediante ellos

incrementar la red de contactos (D1, O2).

Debilidades — Amenazas (DA)

Captar una gran masa de clientes, para reducir la posibilidad de entrada de nuevos
competidores (D1, Al).

Ampliar la cobertura en el territorio nacional, para incrementar las barreras de entrada
a nuevos competidores (D3, Al).

Adquirir nuevos conocimientos que permitan captar al 14% de empresas que no

estarian motivadas a ser miembros de la plataforma (D4, A5).

Las estrategias previamente desarrolladas, gracias al analisis del FODA, permite que se tenga

una mejor claridad sobre las acciones que se pueden tomar, para que la idea de negocio sea lo

mas eficiente posible.
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De esta manera, las posibilidades de crecimiento de la plataforma y; por consiguiente, de la
empresa que la desarrolle e implemente, son superiores, aumentando al mismo tiempo las

barreras de entrada a nuevos competidores.
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CAPITULO IV PLAN DE MARKETING
En una situacion economica complicada que vive el Ecuador, con proyecciones poco

alentadoras para el afio 2016 (Diario EI Comercio, 2016), el sector empresarial juega un rol
fundamental como agente econdmico y para esto las diferentes compafiias buscan la forma de
ser mas eficientes en el manejo de sus recursos como a su vez incrementar sus fuentes de
ingresos. Con este escenario nace la posibilidad de ofrecer una idea innovadora que permita a
las empresas optimizar sus recursos, en uno de los procesos claves para el desarrollo de las
empresas, como es el abastecimiento de materias primas, compra de insumos y el manejo de
los proveedores, a través de una plataforma web que funcione como un aliado estratégico y

simplifique tanto los recursos como el tiempo invertido en este proceso.

B2B-Prov tiene una propuesta diferenciadora del manejo actual del proceso de compras de las
compafiias, siendo fundamental para el éxito que las empresas que coticen a través del portal
reciban una respuesta agil y variada de sus requerimientos que les permita tomar la mejor
decision al momento de realizar una compra de insumos o de cualquier tipo de producto que

necesiten.
4.1 Objetivo del Marketing

En base al entorno en el que se desarrollara esta idea de negocio se determinan los siguientes

objetivos:

e Ofrecer el servicio que B2B-Prov otorga a la industria manufacturera dentro de la
ciudad de Guayaquil, siendo los sectores principales a dirigirse el textil y quimico con

el fin de obtener un Market Share del 50% dentro del primer afio.

e Posicionar a B2B-Prov como un aliado estratégico de las empresas manufactureras,
siendo una solucién que permita la optimizacion de recursos y la generacion de

nuevos negocios, dentro de un plazo de 3 afios.

e Lograr la fidelizacion de 35 empresas del sector manufacturero suscritos en la
plataforma de B2B-Prov, que permita la retencién de dichas empresas durante los

siguientes afos.
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4.2 Mercado Objetivo

El mercado objetivo seleccionado para este plan de marketing seran las empresas del sector
manufacturero, textil y quimicos, ubicadas en la ciudad de Guayaquil, de cuales se buscara
captar la mayor cantidad de empresas para que utilicen la plataforma B2B-Prov, para que asi
optimicen su proceso de compras y; a su vez, puedan conseguir nuevos clientes, ampliando

asi sus canales de venta.
4.3 Segmentacion seleccionada

La segmentacion de este plan de negocios se realizara en base a los subsectores que se
detallan a continuacion, conforme a la segmentacion de Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (C11U) (Superintendencia de Compafiias (SC), 2012):

e Productos de limpieza (C2023.61).
Guayaquil: 34 empresas.
e Fabricacion prendas de vestir (C1410)

Guayaquil: 26 empresas.

El motivo por el cual se eligieron los subsectores previamente detallados, radica en el valor
agregado bruto que generan para el pais. Precisamente, estos son los de mayor contribucioén al
Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador dentro de la industria manufacturera. A
continuacion se muestran los montos de contribucion total al PIB en millones de ddlares,
durante el periodo 2008 — 2014 (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015):

e Productos de limpieza (C2023.61): US$ 7.260.
e Fabricacion prendas de vestir (C1410): US$ 6.018.

Como se puede apreciar, estos subsectores realizan una contribucion total al Producto Interno
Bruto (PIB) del pais de US$ 13.278 millones; los cuales representan un gran mercado en el
cual se puede ofertar la idea de negocio que en el presente proyecto de investigacion se
expone. Es importante mencionar que este gran total representa la sumatoria de los dos
sectores, durante el periodo 2008 — 2014 (Banco Central del Ecuador (BCE), 2015).

La estrategia que se implementara de cobertura de mercado serd la especializacion de
producto y/o servicio. En este caso se ofrecera el servicio de la plataforma de B2B Prov a las
empresas del sector manufacturero como son las de productos de limpieza y las de fabricacion

de prendas de vestir, como también a las empresas que les venden a estos sectores.
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4.4 Posicionamiento

El tipo de posicionamiento que se desarrollard en este plan de marketing sera un
posicionamiento concentrado, el cual se especializara en el servicio de B2B Prov y en el
mercado anteriormente definido. Se resaltaran los beneficios que ofrece el uso de esta
plataforma, para que las empresas que compren por medio del portal simplifiquen su proceso
de compras en un clic, ahorrando tiempo y dinero, mientras que para las empresas
proveedoras podran generar mas ventas aumentando su portafolio de clientes y llegando a

empresas que anteriormente no tenian acceso.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada estos beneficios son los mas importantes
para el mercado objetivo y lo que haria que las empresas utilicen la plataforma web para sus
procesos de compras, con lo que B2B Prov se podra convertir en un socio estratégico para las

empresas ecuatorianas (Kotler & Keller, 2015).

Vista panoramica de posicionamiento de marca de B2B Prov

Fuente y elaboracion: (Malhotra, 2008).
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Mantra de marca

Se define como la esencia de lo que representa la marca o el espiritu del posicionamiento
(Kotler & Keller, 2015). Para B2B Prov la caracteristica central se define como la herramienta

que permitira la optimizacién de los procesos de compra.
Los puntos de paridad

Son atributos o beneficios que los consumidores consideran esenciales para que una oferta sea
vista como legitima y creible dentro de una categoria determinada de servicio (Kotler &
Keller, 2015). Por lo tanto, de acuerdo a los datos recopilados en la investigacion de mercados
realizada, estos atributos son la simplificacion del proceso de compras, la oportunidad de
incrementar la cartera de clientes y las oportunidades de negocio.

Punto de diferencia

Son atributos o beneficios que los consumidores asocian directamente con una marca, que
evallian positivamente y que creen imposible encontrar en la misma magnitud en una marca
competidora (Kotler & Keller, 2015) B2B Prov ofrece como puntos de diferencia la base de

datos tanto de proveedores como compradores que tiene una actualizacion constante.

Otro factor adicional es que las cotizaciones se reciben en un solo formato que ya se
encuentra estandarizado, lo que facilitara el analisis y toma de decisiones; adicional a esto, los
compradores al momento de realizar solicitudes pueden escoger los criterios de compra que
consideran mas importantes al momento de tomar su decision (ejemplos: precios, tiempos de
entrega ,disponibilidad, etc.), con lo que las empresas que envien sus cotizaciones se puedan
ajustar a las necesidades de los demandantes. El portal sera de facil manejo y est4 enfocado en
un sector especifico como el manufacturero, que actualmente no cuenta con herramientas

similares.
Justificadores

Son los atributos o beneficios que brindan apoyo factico o demostrable para los puntos de
paridad o diferencia (Kotler & Keller, 2015). Los justificadores de B2B Prov comienzan con
un proceso de validacion de las empresas inscritas donde se realiza una verificacion de que la
informacidn proporcionada sea la correcta y las empresas sean reales. La pagina ofrece una
seguridad informatica con lo que se garantiza la confidencialidad de la informacion enviada
por las empresas. Las ofertas que recibiran las empresas las tendran de acuerdo al tiempo que

establezcan al momento de realizar sus solicitudes de pedidos. La fuerza de ventas se
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encargara de ir ampliando la base de datos de empresas proveedoras y compradoras, lo que

permitira a B2B Prov ofrecer un servicio mas completo.
Valores / Personalidad / Caracter

Son asociaciones intangibles que ayudan a establecer el tono de las palabras y las acciones de
la marca (Kotler & Keller, 2015). Estos valores son el respeto, honestidad, excelencia, trabajo

en equipo y amabilidad e interés por los requerimientos de los usuarios.
Propiedades de ejecucion e identidad visual

Componentes mas tangibles de la marca que afectan la forma en que ésta es percibida (Kotler
& Keller, 2015). En el caso de B2B Prov tendré un logotipo moderno que se asocie con una
herramienta tecnol6gica, los colores a utilizar seran el azul oscuro que representa
conocimiento, integridad, seriedad y poder; mientras que blanco enfoca la atencion del
usuario en la calidad del contenido y por ultimo, el gris que representa intelecto, elegancia,
seguridad, fiabilidad y sabiduria.

Modelo Molecular de B2B Prov

Atencién Inmediata Contacto post-venta con cliente

Servicio de Pagina Web
solicitud de

cotizaciones \

Portal Web
B2B Prov

T Redes sociales,

/ email marketing

Requerimiento
consultas de usuarios

4

Mantenimiento de
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\
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4.5 Estrategia y programa de Marketing

Estrategia de precios

Actualmente, en el mercado ecuatoriano no existe un servicio similar al que ofrece B2B Prov
por lo que la estrategia de precio sera determinada en base a una estrategia de penetracion,
donde se escogera uno de los precios mas bajos de acuerdo a la investigacion de mercados
realizada, que permita el desarrollo de la demanda primaria y la captacion de clientes, y asi las
empresas puedan conocer como funcionara la plataforma y de la utilidad que pueda

proporcionales el uso de la misma.
Precio previsto para ingreso de servicio

El precio por el servicio en base a la investigacion de mercado se realizar4 mediante una
membresia anual de $100 por el registro de la plataforma y se cobrard un valor por cada
requerimiento que se realice en la pagina. Para las empresas que soliciten cotizaciones la
tarifa por cada requerimiento serd de $2 mientras que para la empresa que participe y cotice

en base a las solicitudes de los clientes, la tarifa seréd de $1.35.
Margen de utilidad unitario minimo para cubrir inversion y rendimiento minimo.

El margen minimo que se debe tener por cada transaccion debe ser del 10% para con este
valor tener un periodo de recuperacion de la inversion inicial de un afio, esto considerando

unos ingresos mensuales de $15.000.
Potencial de expansion en el mercado previsto

El mercado al cuél se dirigird B2B Prov en su etapa inicial es de 60 empresas por lo que busca
en un plazo no mayor a 1 afio contar con el 50% de las empresas del mercado, pero no tan
solo las empresas del sector manufacturero son los Unicos clientes, ya que estas empresas
necesitan diferentes tipos de proveedores, por lo que se debe buscar que las empresas que
soliciten cotizaciones conviertan a la plataforma B2B Prov como parte de su proceso de
compras para que las empresas proveedoras se vean en la obligacion de utilizar la plataforma
para continuar teniendo posibilidad de venta. Esto permitira una potencial expansion a los

mercados a los cuales se enfoca la propuesta de negocio.
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Punto de equilibrio

B2B prov es una empresa donde basicamente ofrece servicios por lo cual para poder

determinar el punto de equilibrio se tomaron en consideracion todos los costos que tendra el

negocio, una vez que se encuentre en funcionamiento.

Precio por transacciones S 2,50
Costos Fijos S 8.170,00
Punto de equilibrio ($) S 8.170,00
Punto de equilibrio (solicitudes y/o cotizaciones) 3268

Planes de descuento por paquetes

B2B Prov planea ofrecer paquetes de descuentos por nimeros de requerimientos o nimero de

cotizaciones que se realicen en la pagina. Lo que se busca con esto es que los clientes tengan

un incentivo a comprar los paquetes y de esta forma se asegure la utilizacién de la plataforma

por unos meses lo que permitird usarse como una estrategia de ventas.

Las promociones que se ofreceran seran las siguientes:

Paquete de 100 solicitudes y/o cotizaciones

Precio Normal $ 250
Precio Promocidn $ 235
Descuento 6%

Paquete de 200 solicitudes y/o cotizaciones

Precio Normal S 500
Precio Promocién S 450
Descuento 10%
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Paquete de 300 solicitudes y/o cotizaciones

Precio Normal S 750
Precio Promocién S 660
Descuento 12%

Politica de crédito

El cobro de las ventas; es decir de cada transaccion que se realice tendra un plazo de crédito
de 7 dias. B2B Prov se encargara de realizar cada 15 dias una factura de liquidacion por todas
las transacciones realizadas y las empresas tendran un plazo de pago de 7 dias una vez

recibida la factura.

4.6 Estrategia de Venta

La estrategia de ventas que se implementard se enfocara principalmente en los clientes mas
grandes de los sectores de productos de limpieza y de fabricacion de prendas de vestir, ya que
al conseguir que una de estas empresas implemente la plataforma B2B Prov como parte de su
proceso de compras, las empresas proveedoras tendran la obligacion de cotizar por medio de
la pagina, con lo que se lograrda aumentar la base de proveedores inscritos y permitira tener
una respuesta agil a las solicitudes. Al tener dentro de los clientes de la pagina a las empresas
mas importantes permitira expandirse al resto de empresas del sector con mayor facilidad, ya
que generara confianza y servira como carta de presentacion para B2B Prov. De acuerdo a la
Investigacion de Mercado realizada, las empresas mas grandes del sector fueron las de mayor

aceptacion y predisposicion al uso de esta plataforma.

Los primeros clientes a los que se destinara el mayor esfuerzo de venta son las empresas que
han tenido mayores voliumenes de facturacion durante los ultimos de acuerdo a los Estados
Financieros presentados a la Superintendencia de Comparfiia. Estas empresas son las

siguientes:

Productos de limpieza (Cl1U : C2023.21)

e Diversey Wyandotte del Ecuador S.A.
e Chemlok del Ecuador S.A.
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Fabricacion de prendas de vestir

Arisony S.A.

Negowinsa S.A.

Caracteristicas servicio (calidad, precio, entrega rapida y cumplida, garantias, servicios,

etcétera) que se enfatizaran en la venta.

El enfoque con el que se realizara la gestion de ventas de la fuerza comercial seré en base a

los beneficios que genera ser parte de la plataforma que se los detalla a continuacion:

Beneficios para empresas compradoras:

Simplificacion del proceso de compras a tan sélo un clic: Las empresas del sector
manufacturero podran optimizar su proceso de compras por medio de la plataforma,
ya que podran realizar su solicitud de cotizaciones de los productos que necesiten y
recibir por medio de la misma plataforma las cotizaciones en un formato estandar que

permitira facilitar la toma de decisiones.

Priorizacion de los criterios de compra: Al momento de realizar las solicitudes, las
empresas podran escoger los criterios de acuerdo al orden de importancia en base a
los cuéles tomaran su decision de compra, lo que facilitara el andlisis de las

cotizaciones.

Flujos de aprobacién: La plataforma permitira establecer flujos de aprobacién
internos de la organizacion dependiendo las politicas de cada empresa, de acuerdo a
criterios previamente establecidos. Esto asegurard que las diferentes personas de la
empresa puedan revisar todo el proceso de compra y asegurar de que se tome la mejor

decision.
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e Estado de pagos de facturas: Por medio de la plataforma se podré indicar la fecha y la
forma de pago con la que se cancelara a las empresas proveedoras con las que haya

realizado negocio.

e Control de recepcion: Con esta opcion la empresa que compre podrd confirmar y
registrar la recepcion parcial o total de los productos/servicios para notificar cualquier

novedad.

Beneficios para empresas proveedoras:

e Aumentar su oportunidad de negocios: Al ser parte de la plataforma podran acceder a
una base de datos de empresas a las cuéles anteriormente no tenian forma de llegar y
poder cotizar, lo que les permitira aumentar un canal de venta con una baja inversion.

e Evaluacion de proveedores: La evaluacion que se realiza le permitira a las empresas
pequerfias que no tienen un prestigio reconocido en el mercado, poder ganarlo.

e Estado de pagos de facturas: Las empresas podran, sin tener que realizar Ilamadas,
conocer en qué estado se encuentran sus facturas pendientes y cuando seran
canceladas, por medio del portal web.

Como un beneficio adicional, tanto para compradores como para proveedores, sera el de tener
acceso a informacién de inteligencia de negocios, con lo que podran tener herramientas para

decisiones gerenciales.

La gestién de venta como se determino en este plan de negocios, estara enfocada en la ciudad
de Guayaquil, una vez que la plataforma se encuentre posicionada y se logre captar la mayoria

del mercado, se podra expandir a lo largo del pais y en otro tipo de industrias.
Estrategia Promocional

La mezcla promocional de la plataforma empezara con las ventas personales ya que es una
herramienta que permitira que se llegue de forma directa y personalizada a las empresas del
sector manufacturero, donde se podra dar a conocer en qué consiste el servicio de B2B Prov y
cuéles son los beneficios de uso. Como siguiente paso se realizara la promocion de venta que
consistird en incentivos a corto plazo como la prueba gratuita para que utilicen la pagina,
paquetes de solicitud de cotizaciones para las empresas que necesiten comprar y los paquetes

para realizar ofertas de las empresas que quieran vender con descuentos especiales.
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La siguiente fase constara de la publicidad que manejara el portal como la implementacion de
las redes sociales, la participacion en revistas de interés para las empresas del sector, email
marketing y SEO. Por ultimo, se trabajara en las R.R.P.P para fortalecer las relaciones a corto

y largo plazo con los diferentes grupos de interés.

La fase inicial de la estrategia promocional se realizard mediante las siguientes 3 estrategias

para poder comunicar sobre el nuevo portal de compras al sector manufacturero:

e Marketing Online:

e Ultilizar la herramienta SEO (Search Engine Optimization), la cual hace mas
atil la pagina web tanto para los usuarios como para los motores de busqueda.
Los usuarios buscan lo que tu les ofreces y la mejor manera de llegar a ellos es
mediante un motor de busqueda.

e Email Marketing, de esta manera se realiza marketing directo enviando mails
sobre varios temas como: apertura del nuevo portal, beneficios, promociones,
etc. de forma masiva pero personalizada a todos los contactos que se obtengan
del sector al cual se esta dirigiendo.

e Google AdWords: ya que permite que los clientes vean la empresa mientras
buscan lo que ofrece en google, esta herramienta es gratis, Unicamente se paga
cuando hacen clic en el anuncio o visitan la web.

e Redes Sociales:

e Presencia en redes sociales de la empresa para llegar a los clientes del mercado
objetivo, ya que de esta manera existira una interaccion directa, logrando
obtener informacion sobre el mercado, necesidades y solicitudes que requieran
los mismos. Adicional, se incluirdn novedades, beneficios y valor agregado
que tiene el portal de compras, con informacion relevante del sector.

e Contenido Web:

e El contenido es un factor clave para la venta y posicionamiento del servicio de
B2B Prov, es por ello que las imagenes, textos, y cuerpo global de la web debe
ser alusivo e interesante; ya que este no solo atrae y capta a los clientes
potenciales sino que también es la herramienta principal para alcanzar un buen

posicionamiento en los buscadores.
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Comunicacion publicitaria:

o Presencia en las revistas tanto impresas como digitales que sean dirigidas al sector,

como Revista Industrias, Revisa Lideres, Ekos Negocios, Revista Gestion

o Realizar una promocién inicial para los clientes y empresas en donde las 2 primeras

transacciones son de forma gratuita para que puedan comprobar qué tan efectivo les

resulta el portal de B2B Prov.

o Venta de espacios estratégicos dentro del portal por un tiempo determinado dirigido a

las empresas y clientes. El precio de estos espacios dependerd de acuerdo al sitio

donde se coloque, tales como: home, pestafia, entre otros.

o Cada 2 meses, de 3 a 5 empresas deben participar con una promocion para quienes

compren a través del portal, ya sea por precio o servicio especial

La estrategia promocional en el ciclo de vida del servicio

B2B Prov enfocara su estrategia promocional de acuerdo al ciclo de vida donde se encuentre

su servicio, desarrollando para este plan de negocios lo que se realizard en las primeras dos

etapas que son introduccién y crecimiento.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

INTRODUCCOION

P

CRECIMENTO

MADUREZ

/‘\

DECLUINACION

Ventas

Tiempo

Fuente y elaboracion: (Kotler & Amstrong, 2011).
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En la etapa de introduccion una vez que se realice el lanzamiento y puesta en marcha de la
plataforma, la estrategia promocional se enfocara en el desarrollo de actividades que permitan
alcanzar el ndmero minimo requerido de empresas para que el portal pueda tener la
interaccion entre compradores y proveedores que se necesita. Esto realizard informando
acerca de la existencia del portal, como funciona y todos los beneficios que les brinda ser
parte de B2B Prov.

En la etapa de crecimiento ya se espera que la plataforma se encuentre posicionada en el
mercado y pueda empezar a incursionar en otros sectores de la economia ecuatoriana, la
estrategia promocional se enfocard en demandas selectivas y con mayores esfuerzos en

publicidad.

Programa de medios
Plan de Medios

1. Objetivos:
e Alta cobertura para el lanzamiento del nuevo portal de compras de B2B Prov

e Comunicacion continua durante el tiempo en que se realice la campafia
promocional, con el fin de estimular compras y ventas repetitivas.
2. Target:
e Sector Manufacturero (Industria Textil y Productos Quimicos)
3. Estrategia:

e Se busca comunicar a traves de los distintos canales el nuevo portal de compras

para el sector manufacturero junto a las formas de uso y beneficios del mismo
4. Canales:

e Offline: Se utilizard como medio offline las revistas que estén directamente
relacionadas con el sector al que se desea llegar, ofreciendo informacion detallada,
oportuna y de interés para los mismos.

e Online: Se realizara la creacion de una pagina web ya que es el medio principal de
comunicacion y venta directa con los usuarios
Se creard la cuenta de la marca en las redes sociales para poder comunicar
informacidn del servicio que se otorga
Se utilizar4 como otro medio, el uso de e-mail marketing dirigido a los contactos

del sector
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Se utilizara la herramienta SEO y ad-words para que pueda aparecer la marca entre

las primeras opciones en la busqueda

5. Presupuesto: $10400

DETALLE VALOR
REVISTA INDUSTRIAS $ 2.000,00
REVISTA EKOS $ 2.000,00
REVISTA GESTION $ 2.000,00
REVISTA LIDERES $ 2.000,00
PAGINA WEB $ 1.200,00
REDES SOCIALES $ 500,00
EMAIL MKT $ 400,00
HERRAMIENTAS SEO" $ 300,00
TOTAL $ 10.400,00
6. Timing:
CRONOGRAMA
DETALLE ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO

REVISTA INDUSTRIAS

REVISTA EKOS

REVISTA GESTION

REVISTA LIDERES

PAGINA WEB

REDES SOCIALES

EMAIL MKT

HERRAMIENTAS SEO
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4.7 Estrategia de Distribucion

El canal de distribucion que se utilizara es considerado como Nivel 0 (Kotler & Keller, 2015)
o también Ilamado canal de marketing directo, en el cual el proveedor del servicio que es B2B
Prov vendera directamente, sin intermediarios, a los clientes finales que en este caso seran las

empresas del sector manufacturero.

4.8 Politicas de Servicios

e Términos de las garantias.
B2B Prov ofrece como garantia de su servicio que su plataforma se encontrard activa y
disponible durante los 365 dias del afio. En caso de presentar algun tipo de inconveniente sera

solucionado en menos de 12 horas.

e Tipos de servicios a clientes.

La empresa contara con 3 tipos de servicio al cliente que se detallan a continuacion:

Atencidn presencial:

B2B Prov ofrece una capacitacion inicial del uso de la plataforma para las empresas que
ingresen como miembros, donde se explicara el uso y manejo de la pagina. Esta capacitacion

estara a cargo de un profesional de la empresa.

Atencion telefonica:

B2B Prov tendra un nimero de asistencia de servicio al cliente (1800 — B2BPROV) donde se
podran comunicar para solventar cualquier tipo de duda y con soporte técnico necesario que

permita el correcto uso de la plataforma.

Atencion virtual:

B2B Prov contara con un correo de soporte técnico e informacion y adicionalmente un chat en

linea en su pagina web donde se podra realizar cualquier tipo de consultas.
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4.9 Tacticas de Ventas

B2B Prov contard con una fuerza de ventas directa que estara compuesta inicialmente con 4
vendedores propios a tiempo completo, los cuales estaran destinados de la siguiente manera: 2

para sector textil y 2 para sector de productos quimicos.

Determinaciodn del Tamafio de la Fuerza de Ventas

Empresas Compradoras

Detalle Productos de Prendas de
Limpieza Vestir Total

34 26 60
Categorias de Productos 18 18 36
Empresas Proveedoras por
Categoria 12 12 24
Empresas Proveedoras Total 216 216 432
Total Empresas 250 242 492
# de Visitas Diarias 6 6 12
Dias Laborables 20 20 40
# de Visitas Mensuales 120 120 240
# de Vendedores Requeridos 2 2 4

Se necesita visitar 250 empresas del sector de productos de limpieza y 242 de prendas de
vestir, que de acuerdo al célculo realizado en el cuadro se deben realizar 6 visitas diarias, por
lo que se necesitan 2 vendedores por cada sector para lograr tener la cobertura proyectada. La
fuerza de ventas sera distribuida de manera geogréafica de acuerdo a las ubicaciones donde

estd cada una de las empresas del sector.
Remuneracion de la Fuerza de Ventas

El plan de remuneracion estard compuesto por un salario basico fijo de $366 y por un

componente variable que sera determinado en base a criterios como:

78



e Captacion de nuevos clientes.
e NuUmero de transacciones realizadas por los clientes.
e Tipo y duracion del paquete de cotizaciones o solicitudes vendido.

e Bonificacion por cumplimiento de metas.

Reclutamiento y Seleccidén de Representantes de Ventas

El reclutamiento de la fuerza de ventas se lo realizara por medio de las bolsas de trabajo de las
Universidades de Guayaquil (Universidad Santa Maria, Espol, etc), por paginas
especializadas de reclutamiento (Multitrabajos, CompuTrabajo, etc.) y por Head Hunters;

agencias de reclutamiento

El perfil de los representantes de ventas debera cumplir las siguientes caracteristicas:

e Orientacion al servicio.
e Agresividad comercial.

e Orientacion analitica y planeacion.

En cuanto al proceso de seleccion, se lo realizara en dos etapas (Robbins & Judge, 2013):

1. Seleccidn inicial
Se emplea para filtrar a los candidatos preliminares y determinar si los mismos
cumplen con los requisitos basicos para el puesto. Aquellos que no cumplan con los

requisitos basicos seran rechazados.

Dentro de esta etapa inicial se emplearén los formatos de solicitud de la empresa y la

verificacion de antecedentes personales.

2. Seleccion sustantiva
Definir quiénes son los candidatos mas calificados de entre aquellos que aprobaron la
primera etapa y que; a su vez, cumplen con los requisitos basicos. Quienes cumplen
con los requisitos basicos, pero que estan menos calificados que los otros seran

rechazados.
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Dentro de esta etapa, se realizaran pruebas, entrevistas y Assesment Center donde se
podra evaluar otro tipo de competencias y habilidades para poder tomar la mejor

decisién de seleccion.

Capacitacion y Supervision de Fuerza de Ventas

Todo personal que ingrese a la empresa tendra que cumplir como requisito un proceso de
capacitacion que constara de 5 etapas (Robbins & Judge, Comportamiento Organizacional,
2013):

Primera Etapa: conociendo la empresa y servicio ofrecido, donde los representantes de ventas
tendran que conocer a fondo la organizacion, su cultura, su estructura y en qué consiste y

cémo funciona el servicio ofrecido.

Segunda Etapa: en esta se pretende ampliar y mejorar las habilidades técnicas de los
empleados, las mismas que son de mucha utilidad por dos razones fundamentales: la nueva

tecnologia y los novedosos disefios estructurales de la organizacion.

Tercera etapa: orientada para gerentes y otros empleados, para agudizar su logica,
razonamiento y capacidad para resolver problemas, la misma que es parte fundamental en

cualquier organizacion.

Cuarta etapa: el desarrollo de habilidades interpersonales, es fundamental para que los

empleados puedan interactuar con los diferentes niveles jerarquicos de la organizacion.

Fijacion de objetivos de Ventas

Los objetivos de ventas seran determinados mediante porcentajes de penetracion del mercado

objetivo, los primeros 3 meses el objetivo de ventas sera:

Conseguir al menos 3 empresas compradoras mensuales y 15 empresas proveedoras de

acuerdo a las categorias de compras requeridas.
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CAPITULO V ANALISIS TECNICO

5.1 Definicién del producto

La idea radica en crear un portal web donde se tenga una base de datos de todo tipo de
proveedores para todas las empresas de diferentes sectores. En este portal las empresas
podran obtener toda la informacion requerida dividiéndose en dos, tanto en clientes como en
proveedores; los clientes podran obtener toda la data por categoria de cada uno de sus
proveedores para cotizar y; por otro lado, cada uno de los proveedores podrén ingresar sus
productos o servicios que desee sin precios especificos con el fin de crear sigilo de
informacidn entre proveedores y; a su vez, cotizar directamente a su cliente. EIl sistema esta
creado para que la compafiia que necesite adquirir un producto o servicio pueda "publicar” su

licitacion en el portal.

5.2 Proceso de la plataforma B2B

A continuacion, se detalla el funcionamiento del portal B2B prov.

1) Inscripcion (Clientes/Proveedores)
En esta etapa se registraran tanto clientes, que son las empresas del sector
manufacturero (PYMES y Microempresas), como los proveedores. Detallando toda la

informacion basica de la empresa.

2) Proceso de validacion
Estard a cargo de la empresa B2B PROV validar la informacién del registro y
confirmar que la empresa existe (Superintendencia de Compafiias, Entidades

Bancarias, SRI) con el fin de que puedan ser parte de nuestra red.
3) Proveedores y empresas privadas registran la informacion comercial, una vez que se

encuentren aprobados la empresa podra detallar toda su informacion corporativa

(historia, mision, vision, valores corporativos, portafolio de productos, etc.).
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4)

5)

6)

7)

8)

Las empresas del sector manufacturero postulan su requerimiento mediante una
licitacion, en la cual colocaran todas las caracteristicas del producto o servicio
requerido a través de ciertas categorias, para que de este modo la informacion puede
ser filtrada y enviada a los proveedores que cumplan con gran parte de los requisitos

de la compafiia en un formato estandar.

Esta notificacion les llegard a los proveedores via correo electronico con todos los
requerimientos de la empresa, fecha maxima de presentacion de la cotizacion y

cualquier otra informacion relevante.

Los proveedores; por su parte, envian sus cotizaciones a través de nuestra pagina en
un formato estandar, en la cual podran adjuntar el catalogo del producto con la ficha

técnica.

El usuario luego de recibir las diferentes cotizaciones, toma su decision de compra y;
por consiguiente, realiza la confirmacion a través de nuestra pagina mediante un boton
de pago. Posteriormente, llenara una pequefia encuesta donde sefialara los principales
motivos y atributos en los cuales basé su decision. Finalmente, le llegard una
notificacién a cada uno de los participantes de la licitacién con los resultados de la
encuesta, para que asi conozcan si ganaron o no el proceso y cuéles fueron los

motivos.

La transaccion se realizara directamente a través de la empresa y el proveedor, luego
de entregado el producto o servicio ambos deben realizar una calificacion doble via
donde podrén poner sus comentarios acerca de la transaccion efectuada. Se registrard
en el historial de cada una de las empresas.

5.3 Bases cientificas y tecnologicas

B2B Prov es una plataforma de ecommerce en la cual la informacién transmitida es relativa a
las transacciones de comercio entre negocio y negocio, permitiendo asi la compra de todo tipo
de servicio mediante un gran conjunto de redes. Para que esta funcione, necesita de

servidores seguros reconocidos como protocolo HTTPS. Estos servidores permiten la compra
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de todo tipo de servicios, utilizando diferentes servicios de pago electrénico que varian desde
tarjetas de crédito hasta servicios de dinero que son conocidos como monedero electrénico

(Master Magazine, 2014). Ademas se contara con una persona certificada en Ethical Hacking.

De igual manera, se requiere la utilizacion de la nube. La nube es un espacio digital en el cual
se puede almacenar informacion, la misma sirve como base para soportar el desarrollo de
diversas transacciones y medida que el nimero de transacciones o de informacion sea mas
grande, la nube puede ampliarse. Esta herramienta es de mucha utilidad, puesto que funciona
las 24 horas y los 7 dias de la semana; es decir, el mismo tiempo que la plataforma B2B Prove

estara activa.

El ancho de banda es otro factor indispensable para que la plataforma sea util, es por ello que
todos los usuarios deben, tanto empresas privadas y proveedores, requieren contar con un
minimo de ancho de banda de 2MB. Esto, para que la velocidad o la interaccion con la cual
se realicen las distintas transacciones sean lo mas rapida posible, asi como también para

soportar los diferentes documentos que puedan generarse.
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5.4 Definicién del prototipo

m INICIO  SOMOS  SOLUCIONES  HAGASE PROVEEDOR  ALIANZAS CONTACTOS
ROV

Se parte'delaprimera redideprovecdores
privados del Ecuador

UNETE

B2B PROV es la primera plataforma web interactiva de cotizaciones
la cual permitira la optimizacion de tiempo
y dinero para las pequenas y medianas empresas del
sector manufacturero en su proceso productivo.

NUESTRAS SOLUCIONES

-]
R 500

Materiales y Proveedores Evaluacion de Proveedores Licitaciones
Visibilidad y eficiencia de Compre con seguridad a proveedores Obtenga importantes ahorros en la grandes
Provéedores Confiables compras de su empresa

Q 06

Inteligencia de Negocios Rapidesy Eficacla Proveedores
Obtenga toda la informacién de su Los procesos de contratacin Como proveedor pusde aumentar
gestion de compras Seordn mas rapidos y seguros s oportunidades de negocio
NUESTROS CLIENTES
5= QO D A
NENTEFLAVE MLETTERLOGO Abstract COMPANY
Tag

PARA TUS EMPRESAS PARA TUS CLIENTES ENVIANOS TUS CONSULTAS

Comercio online B28 Sisterna de Compras
Tienda electrénica Marketplace

Conve

Marketi

ENVIAR
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BIENVENIDO COMPRADOR TEXTILE S.A

MPRAS Y VENTAS

ICAS DE C

ESTADISTI

| FEBRERO MARZO ABALL |

ENERC

ESTADISTICAS DE MIS ACTIVIDADES EN B28 PRO

| FEBRERQ MARZO ABRIL

COTIZACIONES NUEVAS

Empresa Abstract SA
Lorem ipsum dolor sit amet. consectetur adipiscing elit
biandit diam eros it amet nunc. Donec nan maximus

haletra justa nec eincidunt
. o venenats dolor

Empresa Abstract SA
e [psum dolor sit amet, consectetur adipiscing eli
blandit diam eros st amet nunc. Donec nan maximus

pharetra, justa nec tincidunt
ion venenats dolar

>

Empresa Abstract SA
Lorem ipsum dolor sit amet. consectetur adipiscing li
biandit diam eros it amet nunc. Donec nan maximus

pharetra justo nec tincidunc
1o Venenats dolor

>

Abstract SA
r"dalnrsum consectenyr adipiscing el

Er’pr

In pharetra,justo nec tincidunt.

h\anm diam eros sit amet nunc. Donec nan maximus efat, non venenatis dolor
Er‘pr»a Abstract SA
colrst aletra JUsta nec ncidunt
el b\anm diam eros st amet nunc. Dcn(-c venenatis dolor.

[T p—

REGISTROS DE PROVEEDORES QUE ME PODRIAN INTERESAR

Empresa Ab:tra-*rSH
Lorem ipsum dolor sit amet consectetur adipkcil
Dizndi diam efs st amet nunc. Donec non maxi

Emp resa

dolor 12, Justo nec tincidunt
bl \dan‘emsm. s e1at. non venenatis doler.

ract SA
jolor sit amet, consectetur adipiscing it In pharetra,justo nec tincidunt
h\ r‘d\ nan' erossit amet nunc. Donec non maxirmus erat, non venenatis doler

Zm fesa Abstract SA
olar it amet consectetur adipiscing it In pharetra, justo nec tincidunt
h\ r‘d\ nan' erossit amet nunc. Donec non maximus erat, non venenatis doler

:M"res.a Abstract SA
dolor consectetur adipiscing
h\ r‘d\ nan' a5k smetrunc. Donec non maxmus &

pharetra,justo nec tincidunt
. N venenatis dolor
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CAPITULO VI ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.1 Grupo empresarial

El grupo empresarial de B2B Prov, lo conforman:

Grupo de accionistas fundadores.

Los accionistas fundadores participarian desde la formacion del negocio, de su
constitucion y conocimiento. Es importante sefialar que entre los principales

accionistas en esta categoria se encuentran los promotores de la idea y del proyecto:

o Sebastian Alejandro Baquerizo Botero.

o Gino Renato Paredes Marcial.

Grupo de inversionistas agregados.

Este grupo es el que se avisora se ird incorporando para dotar de recursos a la
organizacion, con el objetivo de obtener un rendimiento, posterior a la propagacion de

buenas referencias de rendimiento y seriedad de B2B Prov.

6.2 Experiencia y habilidades del grupo empresarial

Sebastian Alejandro Baquerizo Botero.
Basta experiencia en la comercializacion de productos. Proactivo, responsable, alta

capacidad para resolucion de conflictos y trabajo bajo presion.
Gino Renato Paredes Marcial.

Proactivo, alta capacidad para trabajo en equipo, responsable y eficiente en situaciones

que demandan mucha presion.
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6.3 Nivel de participacion en la Gestion

El grupo de accionistas fundadores, como es normal en la mayoria de emprendimientos,
pueden tener un nivel importante de participacion en la gestion de B2B Prov, desempefiando
roles de gerencia, principalmente en el caso de Sebastian Baquerizo, se recomienda asignar la
gerencia general del negocio, aprovechando su experiencia como jefe y lider de un gran
equipo de asesores comerciales. Por otra parte, Gino Paredes, podria desempefiarse en el area
de marketing, debido a su experiencia en el impulso de marcas y nuevos productos.

En el caso de inversionistas agregados, se pretende que mantengan ese rol, sin mayor nivel de
vinculacion en la gestion, debido a que a ellos se debera generarles rendimientos éptimos en

funcién de su inversion.

Condiciones salariales

Los socios fundadores, Sebastidn Baquerizo y Gino Paredes, percibiran una remuneracion
mensual de US$ 1.000.00, los demaés trabajadores percibiran un sueldo que se ajuste a sus
competencias y habilidades, las cuales se determinaran mediante la toma de test psicoldgicos

y de actitud.

Ademas, es importante mencionar que B2B Prov cumplira con todas las disposiciones legales
que dictamina la Constitucion de la Republica; es decir, el o los empleados que menor

remuneracion perciban sera con el sueldo basico establecido.

6.4 Nivel de participacion en la Junta Directiva
e Accionistas fundadores
Al tener la categoria de accionistas comunes tienen derecho a voz y voto en la junta
directiva; no obstante, en los casos en que tengan roles de gestion, deberan responder
por el desempefio organizacional, asi como también por el rendimiento financiero del

negocio.
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e Accionistas agregados
Estos accionistas pueden ser de tipo comun o preferente, de ellos se debe mencionar
que los comunes tendran derecho a voz y voto, mientras que los preferentes solo
tendrén voz, y no derecho a voto. No obstante, se deberd garantizar el cumplimiento

de las tasas de rentabilidad ofrecida.

6.5 Politica de distribucion de utilidades

Debido a la inversion requerida, se propende a la reinversion de ganancias, cuando menos los
dos primeros afios; mientras que a partir del tercer periodo se puede distribuir el 20% de las

ganancias.

Personal ejecutivo

Esto generara un efecto positivo como ventaja competitiva, pues este elemento humano estara
comprometido y disfrutara lo que hace, lo cual; a su vez, servird como estrategia para la
retencion del talento. En esta misma linea de estrategias, se retendrd mediante la generacién
de salario emocional, promoviendo un entorno laboral agradable, brindando flexibilidad en el
manejo del tiempo de los ejecutivos, sin descuidar el logro de los objetivos departamentales.

Ademas, se incorporard un tiempo de integracion social en la empresa, 30 minutos por
semana, en donde haya interaccion entre los colaboradores a este nivel, el cual no tendra un
protocolo ni estructura, con lo cual se busca contar con un espacio donde prevalezca el humor

y la generacion de ideas para potenciar su desempefio.

Tipo de contrato a utilizar

B2B Prov empleara el contrato de plazo indefinido, acogiéndose de esta manera a lo
establecido en el Mandato 8, debido a que asi se garantiza que la duracién minima entre la
empresa y los empleados sera de un afio, contando con la opcién de poder renovarse cuantas
veces sea necesario (Asamblea Nacional, 2015). En el caso de que el patrono decida culminar

el acuerdo con su empleado, inmediatamente entre en ejecucion el despido intempestivo.
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Politica salarial

Mediante la politica salarial, el Gobierno Nacional, afio tras afios incrementa el valor que
perciben muchos trabajadores, por concepto del salario basico unificado (SBU); es decir, este
el minimo monto que una empresa puede cancelar a sus trabajadores, de lo contrario estaria

incumpliendo la ley y; por consiguiente, la empresa podria ser sancionada.

Para el afio 2016, tiempo en el cual se espera que la plataforma B2B Prov pueda entrar en
funcionamiento, el sueldo minimo a cancelar a los trabajadores seria de US$ 366.00; no
obstante, dependiendo de las competencias y destrezas de los trabajadores, este seria superior
(Asamblea Nacional, 2016).

Prestaciones

B2B Prov al afiliar a sus trabajadores, como la ley lo establece, al Seguro Social, estos
cuentan con diversas prestaciones. Entre las cuales se encuentran (Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS), 2016):

e Prestaciones asistenciales.
A través de estas prestaciones el afiliado y su familia cuentan con atencion médica,

quirargica, farmacoldgica, hospitalaria y de rehabilitacion.

e Prestaciones econdmicas.
Por medio de estas prestaciones, el afiliado podrd contar con subsidios,

indemnizaciones o rentas mensuales pagadas en forma de pension o capital.
Bonificaciones

La empresa estima brindar una bonificacién a su equipo de ventas, conformado por 4
personas, el valor a otorgar a cada uno oscila entre el 1% o 2% conforme a su cumplimiento

de objetivos.
Aportes a la seguridad social
De acuerdo a la Resolucion CD 464, Disposicion General Segunda, todos los afiliados al

IESS deben aportar el 0.10% adicional sobre la materia gravada para financiar las
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prestaciones previstas por la Ley Orgénica de Discapacidades (Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS), 2016). Cada empleado aportara con el 9.45%, mientras que el

patrono o empleador lo hara con el 11.15%; dando asi un total de 20.60% de aportacion.
Politicas de administracion de personal

Se cumplira con las disposiciones legales que correspondan, principalmente, en cuanto a la
afiliacion a la seguridad social de cada uno de los respectivos colaboradores; ademas, se
proveera de paquete salarial que incorpore los beneficios sociales que dictamina la ley dentro

del territorio nacional.

La contratacion de cada colaborador se hara bajo la modalidad de contratos indefinidos, en
relacion de dependencia, pues se estima que para la ejecucion del proyecto, la normativa
laboral no permita la contratacion a plazo fijo. Lo beneficioso del plazo indefinido es que

brindaréa tranquilidad al colaborador desde la dptica de la estabilidad laboral.
6.6 Organizacion

Debido a que es una empresa de servicios, la estructura es relativamente plana. A

continuacion se muestra el organigrama.

Junta General de
Accionistas

Gerencia General

Gerencia
administrativa y Contador mantenimiento
financiera de software

Dpto de

Gerencia
comercial y MKT

2 asesores
comerciales
quimicos

2 asesores
comerciales textil

Fuente: Primaria.

Elaborado por: Autores.
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Lineas de autoridad

Como se aprecia el organigrama precedente, B2B Prov cuenta con 3 lineas de autoridad,
donde los asesores comerciales reportan al Gerente Comercial, el mismo que se encuentra en
un segundo nivel al igual que el Gerente administrativo y financiero, asi como también el
contador, quienes en conjunto reportan al Gerente General de la compafiia, quien se encuentra

en el tercer y ultimo nivel de la organizacion.

Mecanismos de direccién y control

La direccion recae principalmente en los cargos de jefatura, puesto que son los jefes los
encargados de conseguir que sus respectivos subordinados cumplan con las metas
previamente establecidas, a través de la toma de decisiones, la motivacion, la comunicacién

efectiva y adecuado trabajo en equipo (Arteaga Baca, 2012).
Entre las principales funciones destacan:

e Guiar los esfuerzos de los supervisados en la consecucion de objetivos.
e Resolucion de problemas o conflictos.
e Motivacion continua a trabajadores.

e Entre otros.

Para que los jefes tengan seguridad de que la gestion efectuada por sus respectivos
subordinados ha sido correcta, es indispensable llevar un control de las actividades que a ellos
les fueron encomendadas. Algunos mecanismos de control que se pueden aplicar en B2B

Prov, son los que se detallan a continuacion (Arteaga Baca, 2012):

e Comparar los resultados con las metas establecidas.
e Evaluar los resultados con los estandares de desempefio del personal.
e Sugerir las acciones respectivas, cuando estas sean necesarias.

e Entre otros.
Estilo de direccion

Los estilos de direccion son vitales para impulsar la consecucion de objetivo dentro de una
organizacion o empresa. Es importante mencionar que existen diversos tipos de estilos

directivos, por lo cual estos se detallan a continuacion:
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e Estilo autocrético
El jefe es quien impone las directrices, sin consultar absolutamente nada con sus
subordinados. EIl grado de autoridad es muy elevado y; por consiguiente, se genera

un ambiente de trabajo muy tenso.

e Estilo paternalista
El jefe establece una actitud protectora con sus subordinados; no obstante, es él quien

toma las decisiones y ejerce la maxima autoridad.

e Estilo laissez faire
El jefe no interviene en las decisiones, no establece las directrices que los
subordinados deben seguir, tampoco motiva y deja en libertad a los empleados para
que tomen las decisiones que consideren convenientes. Este tipo de liderazgo,
presenta muchos inconvenientes al no contar con las normas previamente

establecidas.

e Estilo democrético
El jefe mantiene un equilibrio entre la autoridad que ejerce y la libertad de los
empleados, quienes participan en la toma de decisiones; esto genera un clima de

trabajo agradable, pero no siempre resulta eficiente.

e Estilo burocratico
La organizacion determina una estructura jerarquica, con normas, directrices y pautas

de actuacién rigidas, de modo que todo debe desarrollarse conforme a ellas.

e Estilo institucional
El directivo se adapta a la situacion de trabajo. Es un excelente comunicador,
tolerante, con confianza en sus subalternos, procurando siempre fomentar la
participacion, otorgando recompensas de acuerdo al esfuerzo y trabajo realizado,

cuando este haya cumplido con las metas planteadas.

B2B Prov empleara el estilo institucional, debido a que brindara las directrices que se deben

cumplir y; ademas, confiara en cada uno de sus colaboradores.
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6.7 Empleados

Necesidades cualitativas y cuantitativas

Se empleara un manual de funciones para cada cargo requerido por la organizacion, el disefio
del puesto se enfocara en atender las necesidades prioritarias de la empresa y su

levantamiento estara a cargo del area de Administracion/Finanzas.

En el caso de las necesidades cuantitativas, la Administracion evaluara en conjunto con el
Gestor Funcional, la cantidad de recursos para una determinada actividad y de ser necesario
que se contrataran de manera permanente los recursos, siempre y cuando la naturaleza de la

situacion lo amerite.

Mecanismos de seleccidn, contratacion y desarrollo
El proceso de seleccion se hara de la siguiente manera:

e Por competencia y tomando como referencias manuales de funciones, en lo
concerniente al perfil de cargo.

e La seleccién se alinea a promocion interna de colaboradores, cuando la ocasion lo
amerite.

e Se acudira a centro de empleos ofertados por diversas universidades, a través de los
cuales se escogera a los mejores talentos, conforme a su promedio de estudio en su

carrera respectiva.

Programas de capacitacion

Se desarrollaran diversos programas de capacitacion, con el cual se pueda integrar tanto al

personal ejecutivo y operativo.

e Inteligencia comercial.
e Atencion al cliente.
¢ Inteligencia emocional.
e Trabajo en equipo.

e Manejo de conflicto.
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Organizaciones de apoyo

e Se consideraran a las universidades de prestigio y sus centros de promocion y empleo,

en lo concerniente a la contratacion de personal.

e Las compafias de seguros con los que se trabaje, debido a que se debe minimizar el
riesgo en caso de pérdidas o siniestros.

e Casas de Valores, dado a que buscara colocar titulos de Registro de Valores No
Inscritos (REVNI).

e De igual manera, el o los proveedores de internet serdn de gran apoyo, para que la

plataforma pueda funcionar las 24 horas los 7 dias de la semana.
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CAPITULO VII ANALISIS LEGAL

7.1 ASPECTOS LEGALES

TIPO DE SOCIEDAD

B2B Prov sera constituida como una sociedad anénima, bajo el marco juridico de la Ley de
Companias. Conforme lo determina el articulo 143 de esta normativa, el capital de la
compafiia sera dividido en acciones negociables, sustentado en los aportes de los accionistas,
los cuales deberan ser minimos dos en el momento de la constitucion y conformacion de la
misma. Cabe mencionar que estos accionistas responderan solamente hasta por el monto de

SuS acciones.

PROCEDIMIENTO PARA LA CONFORMACION DE LA SOCIEDAD

Al afio 2016, se puede constituir una compafila desde el portal institucional la

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (www.supercias.gob.ec). Los pasos se

detallan a continuacioén:

e Ingreso de informacidn a la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.

o Ingresar al portal web www.supercias.gob.ec con su usuario y contrasefia.

o Llenar el formulario de solicitud de constitucion.
o Adjuntar otros documentos habilitantes.

e Realizar el pago correspondiente en la institucion financiera “Banco del Pacifico”.

e EIl notario se encargara de ingresar al sistema, validard la informacion y asignaré
fecha y hora para las firmas de la escritura y los nombramientos.

e Luego de firmados los documentos, el sistema enviard automéaticamente la
informacidn al Registro Mercantil, que también se encargara se validar la informacion
y facilitara la razén de inscripcién de la escritura y los nombramientos.

e Posteriormente, el sistema generard un numero de expediente y remitird la
informacién al Servicio de Rentas Internas (SRI), que inmediatamente otorgara el
numero del Registro Unico de Contribuyentes (RUC), para la compafiia.

e Finalmente, el sistema notificara que el tramite de constitucién ha finalizado y con lo

cual se puede comenzar a operar.

95


http://www.supercias.gob.ec/
http://www.supercias.gob.ec/

IMPLICACIONES TRIBUTARIAS, COMERCIALES Y LABORES ASOCIADAS AL
TI1PO DE PROPIEDAD

Conforme a las disposiciones decretadas en el Registro Oficial No. 351, del 29 de diciembre
del afio 2011, en el cual se promulg6 el Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), las sociedades que recién se constituyan gozan de la exoneracion del

anticipo del Impuesto a la Renta (IR), durante los primeros cinco afios de funcionamiento.

Ademaés, se observardn las disposiciones contenidas en la Ley de Seguridad Social y el
Cadigo Integral Penal (COIP), dando prioridad a la afiliacion de todos los colaboradores de la
empresa desde el primer dia de labores, propendiendo ademas a considerar las disposiciones
previstas en el reglamento 2393, correspondientes a medidas de Seguridad y Salud
Ocupacional.

De igual manera, es importante mencionar que se toma en consideracion las obligaciones
generadas por el cumplimiento de la legislacion laboral, conforme lo estipula el Nuevo
Caodigo del Trabajo, el mismo que fue expedido en abril del afio 2015, en lo concerniente con
la eliminacién de la contratacion a plazo fijo, disposicion que para B2B Prov era ideal, puesto
que el desarrollo y disefio de la plataforma, de acuerdo al analisis técnico, no tomaria mas de
3 meses en esta fase. Por esta razén, en el caso de que el proyecto comience a ejecutarse en el
afio 2016, se debera contratar a los desarrolladores bajo la modalidad de contrato a plazo

indefinido.

Finalmente, se debe considerar que el Cédigo Civil permite la contratacion por una actividad
puntual, sin que representa una relacion laboral, lo cual no se contrapone a lo dispuesto en el
Mandato 8, el mismo que fue emitido por la Asamblea Constituyente de Montecristi, el 30 de
abril del afio 2008, en el cual se manifiesta que esta terminantemente prohibido la
tercerizacion e intermediacion laboral y cualquier forma de precarizacion de las relaciones de

trabajo.

MODELO CONTRACTUAL DEL NEGOCIO

Luego de haber analizado los mecanismos de contratacion para los colaboradores, es
fundamental tambien analizar las implicaciones legales de las relaciones comerciales con

clientes y proveedores. Por esta razon, a continuacién se detallan las mismas:
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e Relacién contractual con clientes:

Se acogera la normativa de contratacion civil, firmando un contrato de suscripcion a
servicios de informacion de las empresas, en el cual se pondra especial cuidado en
definir el alcance del servicio y que todo aquello que no se encuentre establecido, debe
ser facturado de manera manual. Finalmente, se debe mencionar que se incorporara la
clausula de confidencialidad para asi evitar que se pueda transferir informacion a

terceros.

e Relacion contractual con proveedores:

En lo concerniente con los proveedores, ya sean ellos personas naturales o juridicas, se
deberan firmar contratos bajo la normativa civil, segin sea el caso, en el cual se
definen plazos, montos, sanciones por incumplimientos, jurisdiccion y procedimientos

en aquellos casos de controversia que llegaran a presentarse.

o Acuerdo y autorizacion.

En el contrato se debera incluir una clausula en la que el proveedor autoriza a
B2B Prov a utilizar la informacion registrada por él a través de la plataforma,

para la generacion de reporteria que pueda ser comercializada.

7.2 ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

Dificultades legales o de reglamentacién urbana para el funcionamiento del negocio
Debido al tipo de negocio que es B2B Prov, los permisos municipales que se deben obtener

son los siguientes:

e Tasa de habilitacion.
e Permiso del Cuerpo de Bomberos.
e Permiso de uso de suelo.

e Patente municipal.
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Trémites y permisos ante los organismos de Gobierno

El principal trdmite que se debe realizar es el registro de la marca en el Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual (IEPI), la proteccion del principal recurso es la diferenciacion del
modelo de negocio B2B Prov.
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CAPITULO VIII
ANALISIS ECONOMICO

8.1 Inversion en activos fijos

La inversion inicial requerida para la puesta en marcha de B2B Prov se detalla en el
siguiente cuadro, donde se han considerado la adquisicion de mobiliario, equipos
electrénicos, y demas activos necesarios para la implementacion de la oficina de la
empresa. También se incluye la inversion en el software que sera la base para el
desarrollo de la plataforma y la prestacion del servicio, los gastos pre operativos de

permisos de funcionamiento y constitucion legal de la compafiia.

Periodo de

) " ) ., Momento de Valor de
Activos Fijos Valor Cantidad  accién : .y .
) ) ejecucion Activos
tributaria
INVERSIONES DEPRECIABLES
Inversiones Depreciables - Vehiculos $0,00 $ 0,00
Mesas escritorio $1.400,00 $2,00 $10,00 $ 280,00 $2.800,00
Mesas recepcion de asesor $ 850,00 $3,00 $10,00 $ 255,00 $2.550,00
Sillas ejecutivas $ 740,00 $11,00 $10,00 $ 814,00 $ 8.140,00
Sillon de espera $120,00 $5,000 $10,00 $ 60,00 $ 600,00
Sillones de sala de espera $120,00 $2,00[ $10,00 $24,00 $ 240,00
Mesa de centro para lobby $ 360,00 $1,00 $10,00 $ 36,00 $ 360,00
Inversiones Depreciables - Muebles de Oficina $ 1.469,00 $ 14.690,00
Computadoras (Toshiba Satellite) $ 575,00 $11,00 $3,00 $2.108,33 $6.325,00
Computadoras Plan $0,00 $0,00 $3,00 $0,00 $0,00
A/A. 24000 Btu $0,000 $3,00 $0,00 $0,00
Dispensador De Agua Con Botellon $220,00 $2,00 $3,00 $ 146,67 $ 440,00
Televisor Led 32" Sony $ 450,00 $1,00 $3,00 $150,00 $ 450,00
Telefono Inalambrico $ 65,00 $ 6,00 $3,00 $ 130,00 $390,00
Central Telefonica $0,00 $0,00 $3,00 $0,00 $0,00
Telefono Movil Plan $20,000 ¢$11,00 $3,00 $73,33 $ 220,00
Impresora Multifuncion $ 340,00 $2,00 $3,00 $ 226,67 $ 680,00
Extintor $ 60,00 $3,00 $3,00 $ 60,00 $ 180,00
Reguladores De Voltaje Ups $60,00 $11,00 $3,00 $ 220,00 $ 660,00
Sistemas Y Software $20.000,00 $1,00 $3,00 $6.666,67 $20.000,00
Inversiones Depreciables - Equipos Computacion y
Comunicacion $9.781,67 $29.345,00
Inversiones Depreciables- Equipos de Taller $0,00 $0,00
TOTAL DE ACTIVOS DEPRECIABLES $11.250,67 $44.035,00
INVERSIONES AMORTIZABLES
Actualizacion Anual De Software $1.000,00 $1,00 $3,00 $333,33 $1.000,00
Inversiones agotables $333,33 $1.000,00
Gastos preoperativos
Gastos de constitucion legal $2.000,00 $1,00 $5,00 $ 400,00 $2.000,00
Gastos de permisos bomberos- MSP - RUC- RUP- Tasas
de Habilitacion $2.200,00 $1,00 $5,00 $ 440,00 $2.200,00
Inversiones diferibles $ 840,00 $4.200,00
TOTAL DE ACTIVOS AMORTIZABLES $1.173,33 $5.200,00

TOTAL INVERSION ACTIVOS $ 49.235,00
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La suma del total de la inversidn en activos fijos es de $49.235,00 que seran necesarios para
iniciar con las operaciones de B2B Prov, de acuerdo a la estructura previamente definida.

8.2 Inversion en capital de trabajo

Una vez desarrollada la plataforma de B2B Prov y de acuerdo a los datos obtenidos en la
investigacion de mercado, se tendra como primeros clientes a 4 empresas de las mas grandes
del sector, las cuéles estan dispuestas a incorporar a su proceso de compras a esta plataforma
de manera inmediata. Esto representa que la empresa empiece a generar ingresos por ventas
de solicitudes y cotizaciones desde el primer mes, por lo cual se considera como capital de
trabajos los gastos operativos y los gastos administrativos correspondientes a 45 dias de
operacion que corresponden a $25.603,60, para no tener problemas en cubrir los valores
proyectados donde se incluyen rubros que permiten llevar a cabo la estructura que se necesita
para brindar un servicio adecuado. Con este se asegurara un fondo de maniobra que permita
obtener los clientes que se necesiten para que la plataforma tenga la interaccion necesaria de

solicitudes y cotizaciones.

Inversion en capital de trabajo

1
Gastos operativos $15.119,05
Gastos administrativos S 10.484,55
Total de Capital de Trabajo $25.603,60 $25.603,60

8.3 Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingresos se realizd6 tomando como base la informacion obtenida en la
investigacion, de acuerdo a la cual se pudo pronosticar la demanda y el precio que se cobraria

por cada solicitud y cotizacion de productos y/o servicios que necesiten en la plataforma.

En los dos primeros afios se ha estimado captar a 25 empresas que realicen su proceso de
compras por medio de la plataforma, en el tercer afio se estima tener 28 empresas, el cuarto
afio 30 empresas y en el quinto afio 32 empresas. Por el otro por cada solicitud de compra de
productos y/o servicios se ha estimado que 3 empresas enviaran las cotizaciones de dichos

requerimientos.
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Como politica de venta se ha definido que el 30% de las ventas se las realizard de contado, es
decir por cada transaccion que se realice mientras que el 70% de las ventas se las realizara a

crédito, donde se incluyen los paquetes que se definieron en el plan de marketing de este plan

de negocios.

Ventasmensual ~ Afio 1
Contado 30% S 87871505 9138636 (S 106.44683 | 11861218 |S 131.580,45
Rl 0% § 14490000 |6 213.23484 S 24837594 S 27676176 | S 307.021,05
Total 100% § BLTL50 S 30462120 (S 354.822,77 (S 395.373,95|$ 43860150
Total ventas netas de contado S 87871505 9138636 (S 10644683 | 11861218 |S 13158045
Totalventas netas a plazo § 20503350 |5 213.23484 (S 24837594 S 27676176 | S 307.021,05
Ingreso por recuperacion de cartera S 187947385 195.46527(S  227.677.95(S 253.698,28 |S 28143596
Total de ingresos netos § 27581888 |5 286.851,63|S 334.12478(S 37231047(8 413.016,41
Total de cuentas por cobrar § 18151135 3803457(S 9611200 S 169.186,48 | S 236.060,09

8.4 Presupuesto de personal

En los gastos de personal se ha considerado en el primeros dos afios la estructura inicial
propuesta en el organigrama de la empresa que consta del Gerente General, Gerente
Comercial y Marketing, Gerente Administrativo Financiero, Gerente de TI, 2 Asesores

Comerciales, 1 Asistente de TI, Recepcionista y Contador.

A partir del tercer afio se contrata 1 Asistente de TI adicional para poder brindar soporte a los
clientes y la plataforma. Mientras que para el cuarto afio se contratan 2 asesores comerciales
adicionales para poder lograr la cobertura necesaria para cumplir con las proyecciones de

venta.

Presupuesto del personal ‘ Afo 1 Afio 2 Ao 3 ‘ Ao 4 Afio 5
Valor némina de personal directivo 50.400,00| 52.416,00 54.512,64 56.693,15| 58.960,87
Valor némina de personal operativo 40.800,00 | 42.432,00 51.916,80| 79.640,37| 82.825,99
Total ndmina 91.200,00 | 94.848,00| 106.429,44| 136.333,52| 141.786,86
Total prestaciones parafiscales Directivo 17.721,60| 18.386,54 19.078,09 19.797,29 | 20.545,26
Total prestaciones parafiscales Operativo 15.287,20| 15.825,49 19.319,89 29.196,05| 30.246,77

Total gastos personal

124.208,80

129.060,03

144.827,42

185.326,86

192.578,89
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8.5 Presupuesto de otros gastos

Dentro del presupuesto de otros gastos se los ha dividido en base a los 3 rubros principales
que son los gastos de ventas, gastos administrativos y los gastos financieros.

En el primer rubro de gastos de venta se incluye los sueldos del personal de ventas, de los
gastos de marketing que se detallaron en el plan de marketing y los viaticos para los

ejecutivos,

Dentro de los gastos administrativos estan considerados todos los valores en los que incurrira

afio a afo el negocio para poder cubrir y atender las necesidades de sus clientes.

Finalmente, dentro de los gastos financieros se han considerado los valores correspondientes

al préstamo que se solicitara para cubrir los valores de la inversion inicial.

Presupuesto de otros gastos

Total Total Total Total Total
Afo1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Gastos de ventas

Sueldos Operativos $ 50.567,80 |S 52.546,59 [$ 54.604,54 |$ 91.582,90 |S 95.173,01
Gastos de MKT $ 36.000,00 |$ 37.440,00 |$ 38.937,60 |S 40.49510|S 42.114,91
Vidticos $ 288000|S 299520|$ 3.11501|$ 3.23961|S  3.369,19
Egresos de Gastos Operativos S 89.447,80 $ 92981,79 $ 96.657,14 $ 135.317,61 $ 140.657,12
Gastos administrativos

Sueldos Administrativos $ 93.156,60 | $ 96.795,02 [ $ 111.301,09 | $ 115.650,65 | $ 120.174,20
Capacitacion de Personal S 3.15000|S 327600|S 3.40704|S 354332|S$ 3.685,05
Arriendos § 7.20000|$ 7.48800(S 7.78752|$ 8.099,02|S 842298
Mantenimiento Software S 300,00 | S 312,00 S 324,48 (S 337,46 | S 350,96
Suministro de Oficina S 840,00 | $ 873,60 | $ 908,54 | $ 944,89 | $ 982,68
Mantenimiento de equipos S 500,00 | $ 520,00 | $ 540,80 | S 562,43 | S 584,93
Luz $ 1.800,00|S 1.872,00|$ 1.946,88|S  2.024,76|S  2.105,75
Agua S 240,00 | $ 249,60 | $ 259,58 | $ 269,97 | $ 280,77
Internet § 270000|$ 2.808,00|$ 2.92032|$ 3.03713|S  3.158,62
Telefonia movil y fija § 3.50400|5 3.644,16|S 3.789,93|S  3.941,52|S  4.099,18
Depreciacion § 11.250,67 |$ 11.250,67 |$ 11.250,67 |S 11.250,67 |S 11.250,67
Amortizacion S 1173,33|$  1.173,33|S  1.17333|S 840,00 | $ 840,00
Egresos de Gastos Administrativos $ 125.814,60 $ 130.262,38 $ 145.610,18 $ 150.501,82 $ 155.935,78
Gastos financieros

Gastos de Interes de prestamo |$ 516296]S 40616]$ 288936|$ 175256]S$ 61577
Total de Gastos Financieros $ 516296 $ 4.02616 S 288936 $ 175256 S 615,77
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CAPITULO IX

ANALISIS FINANCIERO
9.1 Flujo de caja

A continuacion, se presenta la proyeccion del flujo de caja del proyecto:

Flujo del proyecto

Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5

Utilidad (UAII) S 12,346.14 | $ 77,350.86 | $ 109,666.08 | $107,801.96 | S 141,392.84
15% de trabajadores S 1,851.92 [ $ 11,602.63 | S 16,449.91 | $ 16,170.29 | S 21,208.93
Utilidad después de Part. A trabajadores S 10,494.22 | S 65,748.23 | $ 93,216.17 | $ 91,631.66 | S 120,183.91
(-) Impuestos S 2,308.73|$ 14,464.61 | S 20,507.56 | $ 20,158.97 | S 26,440.46
Utilidad después de impuestos S 10,494.22 | $ 65,748.23 | $ 93,216.17 | $ 91,631.66 | $ 120,183.91
(+) Depreciacién S 11,250.67 | $ 11,250.67 | $ 11,250.67 | $ 11,250.67 | S 11,250.67
Flujo de caja $ (74,838.60)| S 21,744.89 | S 76,998.90 | S 104,466.84 | S 102,882.33 [ S 131,434.58
Valor residual $1,053,556.76

wn

76,998.90 | $ 104,466.84 | $ 102,882.33 | $1,184,991.33
23,905.19 [$ 128,372.03 [ S 231,254.36 | $1,416,245.69

Flujo de caja neto S (74,838.60)| S 21,744.89
Flujo acumulado S -53,093.71

W

Tasa de descuento (WACC) 12.48%

VAN $801,371.58
TIR 109%

En este flujo de caja financiado se considera el total de inversion inicial, tanto el aporte de los
socios, como el préstamo bancario. Sus flujos son descontados al WACC de 12,48%. EI VAN

obtenido es de $801.371,58, el cual al ser positivo muestra que el proyecto es factible.

Por otra parte, la TIR es del 109%, la misma que al superar al WACC (12,48%), hace factible

al proyecto.

Para el calculo del WACC de este proyecto se considera la siguiente informacién:

e Los socios aportaran el 30% de la inversion inicial y el 70% restante sera financiado
con una institucion financiera.

e La tasa de interés del préstamo (11.83%) se considera la tasa vigente del Banco
Central del Ecuador para PYMES.

e Para la tasa libre de riesgo (1.54%) se considera el valor pagan los bonos del tesoro de
EE.UU.

e Para la tasa de rendimiento de mercado (12%) se obtuvo del promedio del margen
neto de las empresas que se encuentran bajo el mismo CIIU, al afio 2015.

e Para la beta de la industria se considero este valor desapalancado de la industria
tecnoldgica y luego se apalanco a la estructura de deuda y capital de B2B Prov.

e Para el riesgo pais (5.28%) fue considerada la informacion publicada por el Banco

Central del Ecuador.
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El valor del WACC para el proyecto es del 12.71%.

Flujo de caja del accionista

A continuacidn, se presenta la proyeccién del flujo de caja del accionista del proyecto:

Flujo del accionista

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Utilidad (UAII) $12.346,14 | $77.350,86 | $109.666,08 | S 107.801,96 | $ 141.392,84
Gasto de interés de préstamos S 37893 (S 284201 S 189,47 | $ 94,73 | S 7,89
Utilidad (UAI) $ 11.967,21 | $ 77.066,66 | $ 109.476,62 | $ 107.707,22 | S 141.384,94
15% de trabajadores S 1.795,08 | $ 11.560,00 | $ 16.421,49 | S 16.156,08 | S 21.207,74
Utilidad después de Part. A trabajadores S 10.172,13|$ 65.506,66 (S 93.055,13 (S 91.551,14|S 120.177,20
(-) Impuestos S 2.237,87 | $14.411,47 | S 20.472,13 | S 20.141,25 | $ 26.438,98
Utilidad neta S 7.934,26|S$ 51.095,20|$ 72.583,00(S 71.409,89|S 93.738,22
(+) Depreciacion $11.250,67 | $ 11.250,67 | $ 11.250,67 | $ 11.250,67 | S 11.250,67
Flujo de caja $(22.451,58)| S 19.184,93 S 62.345,86|S 83.833,66|S 82.660,56 | S 104.988,88
Valor residual S 503.872,47
Amortizacion del préstamo 15.640,36 14.503,56 13.366,77 12.229,97|$ 11.093,17
Flujo de caja neto $(22.451,58)| S 3.544,56 (S 47.842,30(S 70.466,90|S 70.430,59|S$ 597.768,18
Flujo acumulado $-18.907,02|$ 28.935,28|S 99.402,18 | S 169.832,77 | S 767.600,95
Tasa de descuento (CAPM) 20,84%

VAN $318.250,32

TIR

En este flujo de caja del accionista se considera Unicamente el aporte de los socios y sus flujos
son descontados al CAPM de 20,84%. EI VAN obtenido es de $318.250,32, el cual al ser
positivo muestra que el proyecto es factible.

Por otra parte, la TIR es del 147%, la misma que al superar al CAPM (20,84%), hace factible
al proyecto. El accionista logra la recuperacion de su inversién en el segundo afio, tal como

se muestra en el flujo acumulado.

9.2 Estado de resultados

De acuerdo a la proyeccion del Estado de Resultados en base a la informacion detalla
anteriormente, estiman utilidades a partir del primer afio de $8.185 con un margen de utilidad
neta del 3.52%, el cual se incrementara los siguientes afios obteniendo un margen utilidad

neta promedio del 16.06%.
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Estado de Resultados

Cuentas
(+) Ingresos por vta de
servicios 232.772 304.621 354.823 395.374 438.601
Gastos de ventas 89.448 92.982 96.657 135.318 140.657
Gastos administrativos 125.815 130.262 145.610 150.502 155.936
Gastos financieros 5.163 4.026 2.889 1.753 616
Total gastos 220.425 227.270 245.157 287.572 297.209
= Utilidad gravable 12.346 77.351 109.666 107.802 141.393
15% trabajadores 1.852 11.603 16.450 16.170 21.209
=Utilidad despues de
trabajadores 10.494 65.748 93.216 91.632 120.184
- Impuestos ! 2309  14.465 20508  20.159 26.440
=Utilidad neta 8.185 51.284 72.709 71.473 93.743
Reserva Legal ] 819" 5128~ 7.271° 7.147° 9.374
= Utilidad Periodo 7.367 46.155 65.438 64.325 84.369
Margen de utilidad neta 3,52% 16,84% 20,49% 18,08% 21,37%

9.3 Balance General

Las proyecciones de Balance General de B2B Prov demuestran un crecimiento sostenido en
sus activos corrientes durante los primeros 5 afios, lo que la consolidard como una empresa
solvente y con importantes oportunidades de crecimiento. El patrimonio de los accionistas
mantiene una tendencia creciente, terminando en el afio 5 con $319.845., lo que les permitira
tener un capital importante para cualquier tipo de inversion que decidan realizar los duefios de

la empresa.
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Balance General

Cuentas
Activos
Activo corriente
Cajay bancos 25.604 21.745 76.999 104.467 102.882 131.435
Cuentas por cobrar clientes 18.151 38.035 96.112 169.186 236.060
Inventarios 0 0 0 0 0
Otros
Total activos corrientes 25.604 39.896 115.033 200.579  272.069 367.495
Activo fijo
Activos depreciables 44.035 44.035 44.035 44.035 44.035 44.035
Depreciacién acumulada "o112517 225017 337527 44.0357 44.035
Activos amortizables 5.200 5.200 5.200 5.200 5.200 5.200
Amortizacién acumulada 1.173 2.347 3.520 4.360 5.200
Total activo fijo 49.235 36.811 24.387 11.963 840 0
Otros
PasIvos
Pasivo corriente
Cuentas por pagar proveedores 0 0 0 0 0
15% de reparticion a utilidades 1.852 11.603 16.450 16.170 21.209
22% de Impuesto a la Renta 2.309 14.465 20.508 20.159 26.440
Obligaciones finacieras 52.387 41.910 31.432 20.955 10.477 0
TOTAL PASIVO CORRIENTE 52.387 46.070 57.499 57.912 46.807 47.649
Patrimonio
Capital 22.452 22.452 22.452 22.452 22.452 22.452
Resultados de ejercicios
anteriores 0 7.367 53.522 118.960 183.285
Utilidades o pérdidas del ’ ’ ’
ejercicio 7.367 46.155 65.438 64.325 84.369
Reservas de Ano Anteriores 0 819 5.947 13.218 20.365
Reserva legal 819 5.128 7.271 7.147 9.374
TOTAL PATRIMONIO 22.452 30.637 81.921 154.629  226.102 319.845

9.4 Financiamiento del proyecto

La inversion requerida es de $49.235,00 en activos fijos y $25.603.6 en capital de trabajo lo
que da un total de $74.838,6. De este valor el 30% que corresponde a $22.451,58 sera
aportado por los accionistas de la empresa mientras que el 70% restante equivalente a
$52.387,00 sera financiado mediante la CFN. Se cuenta con un VAN positivo de $801.371,58
y una TIR de 109%.
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Flujo del proyecto

Utilidad (UAII)

15% de trabajadores

Utilidad después de Part. A trabajadores

(-) Impuestos

Utilidad después de impuestos

(+) Depreciacion

Flujo de caja

Valor residual

Flujo de caja neto

Flujo acumulado

Tasa de descuento (WACC)

VAN
TIR

Punto de equilibrio

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

$ 12.346,14 | S 77.350,86 | $ 109.666,08 | $107.801,96 | $ 141.392,84

$ 1.851,92|$ 11.602,63 | $ 16.449,91 | $ 16.170,29 | $ 21.208,93

$ 10.494,22 | $ 65.748,23 | $ 93.216,17 | $ 91.631,66 | $ 120.183,91

$ 2.308,73|$ 14.464,61 | $ 20.507,56 | $ 20.158,97 | $ 26.440,46

$ 10.494,22 | $ 65.748,23 | $ 93.216,17 | $ 91.631,66 | $ 120.183,91

$ 11.250,67 | $ 11.250,67 | $ 11.250,67 | $ 11.250,67 | $ 11.250,67

$ (74.838,60)| $ 21.744,89 | $ 76.998,90 | $ 104.466,84 | $ 102.882,33 | $ 131.434,58

$1.053.556,76

$(74.838,60)| $ 21.744,89 | $ 76.998,90 | $ 104.466,84 | $ 102.882,33 | $1.184.991,33

$ -53.093,71|$ 23.905,19|$ 128.372,03 | $ 231.254,36 | $1.416.245,69
12,48%
$801.371,58

Debido a que B2B es una empresa de servicios el punto de equilibrio se alcanza cuando se

alcanza a cubrir los costos totales. EI primer afio el punto de equilibrio es de $158.025,76 y el

namero de solicitudes y cotizaciones que deben realizarse es de 94.343. EI segundo afio el

punto de equilibrio es de $162.389,39 y el numero de solicitudes y cotizaciones que deben

realizarse es de 93.220. El tercer afio el punto de equilibrio es de $177.695,15 y el nimero de

solicitudes y cotizaciones que deben realizarse es de 98.083. El cuarto afio el punto de

equilibrio es de $217.426,63 y el nimero de solicitudes y cotizaciones que deben realizarse es

de 115.398. El quinto afio el punto de equilibrio es de $224.272,13 y el nimero de solicitudes

y cotizaciones que deben realizarse es de 114.453.

CUENTAS

Punto Equilibrio $ Ventas

$158.025,76

$162.389,39

$177.695,15

Costos Fijos

Gastos de Personal $124.208,80| $129.060,03 $144.827,42 $185.326,86 $192.578,89
Luz $1.800,00 $1.872,00 $1.946,88 $2.024,76 $2.105,75
Agua $ 240,00 $ 249,60 $259,58 $269,97 $280,77
Internet $2.700,00 $2.808,00 $2.920,32 $3.037,13 $3.158,62
Depreciacion $11.250,67 $11.250,67 $11.250,67 $11.250,67 $11.250,67
Amortizacion $1.173,33 $1.173,33 $1.173,33 $ 840,00 $ 840,00
Capacitacion de Personal $3.150,00 $3.276,00 $3.407,04 $3.543,32 $3.685,05
Arriendos $7.200,00 $ 7.488,00 $7.787,52 $8.099,02 $8.422,98
Mantenimiento Software $ 300,00 $312,00 $324,48 $337,46 $350,96
Suministro de Oficina $ 840,00 $ 873,60 $908,54 $944,89 $982,68
Gastos de Interes de

prestamo $5.162,96 $4.026,16 $2.889,36 $1.752,56 $ 615,77
Total Costos Fijos $158.025,76| $162.389,39 $177.695,15 $217.426,63 $224.272,13
Costo ToTal $158.025,76| §162.389,39 $177.695,15 $217.426,63 $224.272,13

$217.426,63

$224.272,13

Punto Equilibrio # Unidades

94.343,74

93.220,09

98.083,08

115.397,90

114.452,99
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Andlisis de sensibilidad

En el analisis de sensibilidad se consideraron 3 escenarios. En el escenario optimista se espera

alcanzar a 35 empresas el primer afio con lo que se generaria una utilidad acumulada al final
del quinto afio de $637.524,00 y un VAN de $1.566.102,98. En el escenario mas probable de

acuerdo a la investigacion de mercados es alcanzar 25 empresas que utilicen al portal en su

proceso de compras lo que generaria una utilidad acumulada al final del quinto afio de

$297.394,00 y un VAN de $801.371,58. En el escenario pesimista se lograrian captar 15

empresas el primer afio con lo que se generaria una utilidad acumulada al final del quinto afio
de $60.866 y un VAN del proyecto de $330.749,54.

Escenarios Optimista  Mas probable  Pesimista
Numero de empresas participantes en B2B Prov 35 25 15
Ingresos acumulados $2.242.441,62 | $1.682.122,16 | S 128.949,05
Gastos acumulados $1.277.633,00 | $1.277.633,00 | $1.277.633,00
Utilidad acumulada S 637.524,00|S 297.394,00(S 60.866,00
Margen de utilidad promedio 26,96% 16,06% 2,85%
Punto de equilibrio en délares S 158.025,76 | S 158.025,76 | S 158.025,76
Punto de equilibrio en No de cotizaciones 94343,74 94343,74 94343,74
VAN $1.566.102,98 | S 801.371,58 S 330.749,54
TIR 167% 109% 59%
Periodo de recuperacion de inversion en afios 1,18 1,81 4,32
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10.1

10.2

CAPITULO X

ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

RIESGOS DE MERCADO

No se preven cambios que afecten negativamente el sector en el cual se desenvuelve la
empresa, debido a que los servicios de informacion se han mantenido muy estéticos
con el transcurso del tiempo.

Con el paso del tiempo, si existe la posibilidad que se desarrollen mejores tecnologias,
las cuales pueden afectar el desempefio normal de la empresa; razén por la cual, es
importante adaptarse o desarrollarse junto con el avance tecnoldgico.

El crecimiento de la empresa junto con el desarrollo tecnoldgico, no generara
reduccion en el nimero de clientes, debido al valor agregado que ofrece B2B Prov
como por ejemplo la evaluacion de proveedores, porque la tecnologia por si sola no
genera informacion.

Es probable el surgimiento de competencia directa, cuando con el paso del tiempo

otros emprendedores se percaten de lo rentable que resulta este tipo de negocio.

RIESGOS TECNICOS

Existe un cierto grado de riesgo en el caso de que el desarrollo de la plataforma
tome mas tiempo de lo estimado y; a su vez, no funcione como se espera. De igual
manera, resulta primordial que la plataforma se encuentre activa las 24 horas los 7
dias de la semana, porque caso contrario no se cumpliria con una de las propuestas
de valor ofertadas a los clientes.

La obsolescencia de equipos va de la mano con el desarrollo tecnolégico; es decir,
si se desea ofertar el mejor servicio, el cambio de equipo debe también ir de la
mano con el avance tecnoldgico, asi como también por cualquier dafio que uno de
estos puede sufrir.

El no dar un adecuado mantenimiento a los equipos irrumpiran en el normal
desempefio de la plataforma, lo cual generara inconformidad con cada uno de los
clientes.

Finalmente, al existir problemas con el servicio de internet, en lo concerniente a la

transmision de datos puede generar que no se cargue o grabe todo lo realizado por
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10.3

10.4

los clientes, para lo cual es necesario que los datos se almacenen en el equipo de
levantamiento hasta que se restablezca la conexion, para asi no perder informacion

valiosa; lo mismo aplica para cuando se vaya la luz.

RIESGOS ECONOMICOS

Una reduccién en el precio del servicio brindado se considera poco probable, debido a
que no existen servicios comparables en beneficios recibidos.

Posibles aumentos en el cobro de impuestos podrian incidir en el precio final de
ciertos equipos que se necesiten para el procesamiento de la informacion, asi como
también en lo que respecta a la conexion de internet.

Los cambios en politicas salariales y de estabilidad laboral podrian afectar los costos;

no obstante, el proyecto contempla enmarcarse siempre bajo el marco juridico actual.

RIESGOS FINANCIEROS

El aporte de los socios es vital para comenzar la ejecucion y puesta en marcha de la
empresa, de no contar con este, se tendra que buscar el aporte de nuevos socios 0
recurrir a una entidad financiera.

Se debe tener en cuenta la tasa de interés del préstamo que se realice, para que esta sea
la mas baja posible y no afecta el normal funcionamiento de la compafiia.

Las garantias para el préstamo seran los bienes de la compafiia, si se toma el de la
Corporacion Financiera Nacional (CFN) exigira el 125% de todos los activos con los

que cuenta la empresa.

CONCLUSIONES

Luego de haber analizado toda la informacion pertinente al presente proyecto de tesis,
se puede concluir que la plataforma B2B Prov tuvo una gran aceptacion por parte de

las empresas que fueron entrevistadas.

La aceptacion por parte de las empresas refleja que la idea de negocio es viable

implementarla en la ciudad de Santiago de Guayaquil, dado a que la plataforma se
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convertiria en una solucion a las diversas limitantes que las empresas enfrentan al

momento solicitar cotizaciones.

El ahorro de tiempo y dinero, asi como también el incremento en la cartera de clientes
de las empresas, han sido los principales beneficios que las empresas han asegurado

mas las incentivan a ser miembros de la plataforma.

RECOMENDACIONES

Desarrollar un estudio similar al presente proyecto de investigacion en el cual se
pueda determinar o conocer el nivel de efectividad de la plataforma con respecto a los
beneficios percibidos por las empresas participantes; es decir, evidenciar si estos han

aumentado sus ventas o no.
Incrementar la cobertura de la plataforma a otras industrias representativas para el

Ecuador, asi como también en todo el territorio nacional, con lo cual se pueda abarcar

un mayor numero de posibles clientes.
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