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INTRODUCCION

Ecuador es un pais con abundancia de recursos naturales, siendo este
uno de los exportadores mas importantes de crudo. Otros importantes
productos para la economia son el banano, café, arroz, pescado, camarén,
entre otros. Algunos productos no tradicionales para la exportacion, tales
como algunas frutas y vegetales, estan ganando poco a poco espacio en los

mercados internacionales.

En cuanto al comportamiento de las exportaciones de los principales
productos, su incremento obedece basicamente a las ventas petroleras y no
por el aumento en el volumen de las ventas, a pesar que en este semestre
Enero—Junio 2007 las exportaciones petroleras han disminuido en
comparacién con las del semestre 2006, por otra parte, los restantes grupos
de productos de exportacion han experimentado aumentos de la siguiente
manera: Las exportaciones no tradicionales registraron un desempefio mas
dinamico que el de las tradicionales, frente a lo observado durante el periodo
Enero—Junio de 2006, alcanzando asi a junio de 2007 un valor de USD
1,537.9 millones, lo cual refleja un crecimiento en valor de 11.1% Esto se
registré debido a mejoras en los precios de venta al exterior (6.1%) como
también a un incremento en la carga exportada de este tipo de productos en
4.7%. Para junio del 2007, las ventas de productos no tradicionales primarios
ascendieron a USD 445.1 millones, registrando un importante incremento en
valor (14.1%), frente a lo sucedido en igual periodo del 2006. De igual forma,
las exportaciones de productos no tradicionales industrializados, que

alcanzaron los USD 1,092.8 millones, mostraron un crecimiento de 9.8%.

Mientras tanto, durante los meses de enero y junio de 2007, las

importaciones alcanzaron un valor FOB de USD 5,908.1 millones,
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representando un crecimiento en valor de 12.1%, menor al crecimiento anual
registrado en el 2006, respecto del afio 2005 (16.2%). La evolucién del
periodo Enero—Junio de 2007 obedecié a un aumento de la cantidad
importada por el pais desde el exterior (19.9%), ya que a nivel de precios
unitarios de las importaciones, éstos en general fueron menores en —6.4%,
principalmente debido a la caida de los precios de importacion de

combustibles.

En general las exportaciones totales de EEUU, pais de donde proviene
el 22.2% de las importaciones ecuatorianas, muestran un incremento anual
en sus precios de 3.2% para junio de 2007. Vale resaltar que, el incremento
anual a junio de 2007 de los indices de precios de los productos de
exportacién norteamericanos correspondientes a Bienes de consumo (2.3%)
y Productos industriales (5.3%), lo cual es consistente con el incremento de
los precios de los productos importados de ese rubros que realiz6 el Ecuador
del mundo durante el 2007 (Bienes de consumo duradero 2.7% y Bienes de

consumo no duradero 5.1%).

Como podemos observar, el crecimiento, tanto en exportaciones como
en importaciones difieren , solo como un ejemplo durante el afio 2006
mientras que las exportaciones se incrementaron en un promedio del 18.5%,
las importaciones aumentan a un ritmo promedio del 29.7%, es decir un 11%

mas durante el primer semestre del 2007.

Segun este analisis de las cifras, el sector productivo ecuatoriano
exportador requiere de medidas innovadoras que lo fortalezcan, que lo
incentiven a competir y a ser mas eficiente, es por este motivo que nacio la
idea de ECUAMARKET.COM, un sitio Web dedicado a la promocién de
productos ecuatorianos para la exportacion, un e-marketplace que tiene la
tarea de agrupar exportadores ecuatorianos por sectores y ponerlos a
disposicion de quien busque esta informacion en cualquier parte del mundo

por medio del Internet.
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El planteamiento y la busqueda de soluciones alcanzables para
beneficiar las exportaciones como pais, principalmente de productos no
petroleros, han dado paso a la realizacion de este proyecto que se basara en
la elaboracion del plan de mercado y andlisis financiero que ayude a cumplir
los objetivos deseados, los cuales seran planteados en las consideraciones

iniciales de este proyecto.
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CAPITULO 1

PLAN ESTRATEGICO
DE LA EMPRESA

1.1 Consideraciones Iniciales

Ante el nuevo desafio comercial de la Liberacion del Comercio Global,
el Internet es un medio Optimo para la promocion de exportadores y
productos nacionales, los cuales buscan la introduccion y comercializacion

hacia nuevos mercados.
El Internet es una red de computadoras conectadas globalmente,
utilizada actualmente por 1°114.274.426 usuarios, siendo su crecimiento de

uso en el mundo, desde el 2000 hasta el 2007, del 208.7%.

La idea original de los mercados electrénicos se centra, en el comercio

electronico: la compra y venta por Internet. Con todo, ésta es
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fundamentalmente una perspectiva del consumidor trasladada a la empresa.
Sin embargo, las empresas difieren de los consumidores en que sus

procesos de compra y venta son mas complejos cuando operan entre si.

Los conceptos de comercio y negocio electronico son los siguientes:

El comercio electronico, a grandes rasgos, se refiere a la compra y
venta por Internet. Las tiendas online son un ejemplo de solucién de

comercio electrénico.

El negocio electronico, por comparacion, es de concepto mas amplio y
significa facilitar los procesos empresariales mediante las tecnologias de la

informacion.

Desde el punto de vista del comprador, el interés es; identificar nuevos
proveedores, anunciar necesidades de compra o localizar bienes de equipos

nuevos o usados.

Desde el punto de vista del vendedor, el interés esta, en encontrar
nuevas oportunidades de negocio, ofrecer productos nuevos o usados para

la venta o rastrear bases de datos de licitadores.

Son numerosas las plataformas de Internet que exhiben estas dos
caracteristicas comunes: pueden usarse con un navegador de Internet y
ponen en contacto a numerosos compradores y vendedores. A estas

plataformas se las denomina portales de empresa a empresa (B2B).

Normalmente su utilizacion es bastante sencilla: sélo se necesita una
conexion y un navegador de Internet. Por lo general, estan abiertos a todos
los usuarios, aunque quizas, haya que registrarse para utilizar todas sus

funcionalidades. En concreto, no es necesario efectuar grandes inversiones
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en tecnologias de la Informacion y comunicaciones para emplear estas

plataformas.

Como definicién, un E-marketplace es un mercado virtual en linea
donde compradores, vendedores, proveedores, Yy distribuidores se
encuentran para intercambiar informacién y colaborar unos con otros a
través de herramientas electrénicas para facilitar las relaciones comerciales
entre empresas (Business to Business,B2B) y/o entre empresas y gobiernos
(Business to Government,B2G). Esta plataforma virtual de comercio es solo
para terceros y tiene que incluir minimo una funcion de intercambio

comercial.

Algunos ejemplos de estos sitios en el mundo son:

Tabla 1.1 Sitios de mercados virtuales

Origen de negocios y
Nombre Comercial Direccion Web productos

promocionados

Trade-India.com www.tradeindia.com India

www.made-in-
Made-in-China.com China
chinachina.com

Europages Www.europages.com Europa

Rusbiz.com www.rusbiz.com Rusia

Fuente: Comision Europea

Las funciones de intercambio comercial pueden ser:
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Subastas

Es una forma de dirigir el negocio de los mercados electronicos, cuyos
articulos comerciales son centro de demanda. Los compradores que reunen
las condiciones establecidas por una subasta pueden participar en estas
transacciones. A través de las subastas, los vendedores pueden vender sus
productos a precios mas competitivos, y los compradores pueden tener

mayores posibilidades de afianzar los productos mas solicitados.

Los mercados electronicos de subastas permiten a los vendedores
anunciar productos especificos. Las subastas tendran lugar dentro de una
fecha y hora establecidas, y los compradores pueden presentar ofertas
durante dicho periodo de tiempo. Por tanto, las subastas son dinamicas con

la determinacion de precios en tiempo real.

Subastas inversas

Las subastas inversas son otra variante de los mercados electronicos
de subastas. Los mercados electrénicos de subastas inversas en linea
pueden facilitar los medios necesarios para que los compradores organicen
acontecimientos de negociacion en tiempo real, en fechas y a horas
determinadas, con una serie de proveedores seleccionados que participan
presentando ofertas a bajo precio a través de Internet constantemente.
Antes del acontecimiento, todos los proveedores participantes comparten la
misma informacion sobre la negociacion (criterios de suministro, normas
decretadas, etc.) en condiciones de transparencia total y de adjudicacion
equitativa de oportunidades. En la fecha y hora determinadas, los
proveedores pueden ver las ofertas de la competencia sin conocer su
identidad y colocar sus propias ofertas a través de Internet para intentar

conseguir la oferta.
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Catélogos

En los catalogos, los vendedores describen los productos que ofertan.
La informacion sobre el producto puede ser general o detallada, y ciertos
catalogos incluyen fotografias de los productos especificos. Los catalogos

posibilitan la busqueda de productos y proveedores del sector.

Los precios de un catalogo son fijos y no suelen revelarse a los clientes
si no estan registrados. Para ser considerado un mercado electrénico, un

catalogo debe ofrecer una funcion comercial como el tablén de anuncios.

Catélogos con pedidos en-linea

Los catalogos también pueden incluir una funcion de pedidos en linea
que permita a los compradores realizar pedidos de productos especificos
registrados para la venta en un catalogo especifico. De este modo, es
posible hacer pedidos a varios proveedores al mismo tiempo, directamente a
través de los mercados electronicos. Esta funcion se amplia cuando los
mercados electronicos permiten a las empresas integrar su procesamiento
de pedidos con sus sistemas de control y planificacion de los recursos de la
empresa (ERP). Algunos sistemas ERP comunes incluyen modulos de
integracion especial IFS, SAP, Intentia, Baan y IBS. Esta plataforma, al igual
que el tablon de anuncios, resulta mas adecuada para aquellos productos

que un proveedor particular tiene almacenados y cuya venta no es urgente.
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Tablon de anuncios

El tablon de anuncios es la forma mas simple de comprar y vender
productos a través de Internet. Los participantes anuncian en el tablén los
productos que les gustaria comprar o vender. En un mercado con tabléon de
anuncios, los compradores y los vendedores no saben qué productos se
iran ofertando. El tablon de anuncios es mas adecuado para los productos
que los proveedores pueden tener almacenados durante cierto tiempo y, por

tanto, no necesitan vender los productos lo antes posible.

Bolsa de materias primas

Una bolsa de materias primas es como una bolsa de valores y, por
consiguiente, los participantes pueden encontrar los mismos productos en el
mercado a cualquier hora. Estos mercados electronicos tienen productos
que estan uniformados o descritos con sencillez. Al contrario que los

mercados electronicos de subastas, no permiten negociar.

Precio fijo/ Tiempo limitado

Los mercados electrénicos pueden ofrecer un precio fijo de vida
limitada. En los mercados que ofrecen este tipo de servicio, los proveedores
ofertan productos a un precio determinado durante un plazo limitado de
tiempo. Los compradores sélo pueden presentar una oferta y no pueden
cambiarla. EI comprador aceptado por el proveedor es quien recibe el

producto.
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Bolsa

Los mercados electronicos proporcionan un lugar para las
negociaciones donde el comprador o el vendedor envia una peticion de
compra o venta de algun producto, llenando una solicitud en linea o
enviando el pedido a los socios comerciales por correo electronico. Los
participantes pueden consultar los precios de los diferentes productos y
decidir si compran o venden. Los mercados electronicos de bolsa permiten
que compradores y vendedores realicen pedidos que se adapten a un
homologo adecuado. Los mercados de bolsa tienen caracteristicas flexibles
en cuanto al comercio, las condiciones, los precios y las cantidades

negociables.

Las funciones comerciales de la bolsa se dividen en tres clases:
Peticion de presupuestos (RFQ), peticion de propuestas (RFP) y peticion de
ofertas (RFB).

La mayoria de e-marketplaces en el mundo se sustentan
financieramente a través de ingresos mediante las siguientes opciones:
e Venta de membresias
e Tasas por transacciones al comprador y/o al vendedor
e Publicidad (Banners y Links)
¢ Venta de software para comercio electronico
¢ Venta de informacion sobre mercados
e Servicios de logistica
e Servicios financieros

e Servicios de Consulta

Los e-marketplaces pueden ser de dos formas: verticales u
horizontales. Los E-marketplaces verticales son utilizados por industrias
especificas para la compra-venta de bienes estratégicos y servicios. Muchas

compafias participan en estos tipos de E-marketplaces para comprar o
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vender materiales de forma directa, por ejemplo materiales que sean usados

para la manufactura o produccion de bienes terminados.

Los E-marketplaces horizontales por otro lado son mas generales, y
estan orientados a procesos y negocios especificos no-estratégicos tales
como servicios de viaje o suministros de oficina, pudiendo ser e-

marketplaces disefiados para todas las industrias.

Existen diferentes tipos de e-marketplace los cuales se diferencian por
industria o producto, areas de servicio, focos geograficos, dividiéndose en

tres categorias:

o E-marketplace independiente: es operado por una tercera persona el

cual no es vendedor ni comprador.

e Consorcio industrial (ventas orientadas desde el e-marketplace): es
operado por un numero limitado de empresas para hacer eficientes
sus ventas dirigidas a un gran numero de compradores.

e Consorcio industrial (compras orientadas desde el e-marketplace): es
operado por un numero limitado de compradores para obtener un
proceso eficiente de compras, estos e-marketplaces comienzan a

trabajar con sus proveedores existentes.
e Hibridos: son combinaciones de las categorias anteriores.
Ecuamarket.com es un E-marketplace vertical - independiente que
busca ser una ventana de promocion global para todos los productos
ecuatorianos y sus exportadores.
Este proyecto ofrece aportar a los desafios competitivos del comercio

exterior ecuatoriano en un mundo globalizado, utilizando el marketing, la

promocién Web, y las finanzas como herramientas sustanciales para el
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desarrollo de este negocio, el cual beneficiara con sus servicios a nuestras

exportaciones, y por ende al desarrollo del pais.

1.2 El problema de marketing: Ambito de Estudio

El problema de marketing en un negocio de Internet es mas complejo
que en el marketing tradicional. La ecuacidon basica no ha cambiado: Se
tiene un producto-servicio que vender y se necesita convencer a alguien que
lo compre, por lo que se suele enfocar principalmente en las ventas. Dicha
focalizacion en las ventas es poco recomendable para el desarrollo del

marketing en un negocio Web.

Uno de los problemas para los negocios de Internet es la
desintermediacion del servicio, lo cual limita en el trato personalizado
empresa-cliente; cliente al cual se lo debe convencer de que adquiera el
servicio y se mantenga en él. Para poder convencer al cliente se trabajan
aspectos importantes del servicio tales como: precio, atributos, confiabilidad,
meétodos de pago, tiempo de entrega del servicio, tiempo y requisitos para la

adquisicion del mismo y una respuesta inmediata a las dudas del cliente.

El marketing debe involucrarse y apuntar a las relaciones a largo
plazo con el cliente, buscando principalmente su fidelidad, desarrollando un
rol continuo para soportar las interacciones entre el cliente — negocio.

Otro problema es la generacién de contenido y de trafico en el sitio, los
cuales marcan, sin lugar a duda, la decision del visitante de permanencia en
el sitio, siendo el contenido, el factor clave en la generacion de trafico; y el

trafico, la clave para darle valor al sitio y a los servicios que comercializa.
Otro problema del marketing es que actualmente existen mas de 550

Billones de sitios Web, siendo el 83% sitios comerciales, dentro de los

cuales son aproximadamente  13.000 e-marketplaces, siendo
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Ecuamarket.com solo un sitio entre ellos, el cual se integraria desde cero a

la competencia desde principios del afio 2008.

Dentro del punto de vista de las finanzas, el futuro negocio requiere
ademas de un plan de financiero que le permita trazar metas sostenibles de
los servicios que quiere comercializar para recuperar de forma 6ptima la

inversion, como lo aspira un negocio desde su inicio.

Ante esta nueva necesidad del marketing concebida desde los
principios del Internet, se emplean nuevas estrategias para lograr posicionar
a Ecuamarket.com de entre tantos sitios y sus competidores globales. El e-
marketing y la promocion Web son las herramientas fundamentales para

lograr este gran objetivo.

1.3 Objetivos Iniciales

1.3.1 Objetivo General

Crear un plan de mercadeo que posicione a ECUAMARKET.COM
como el E-marketplace de los exportadores y fabricantes ecuatorianos y de
sus productos, respaldado en un plan econémico financiero que garantice la

recuperacién de la inversion en un plazo determinado.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Alcanzar la rentabilidad del capital invertido de un 25% en el primer
ano.

e Lograr una popularidad de links de: 1.000 hipervinculos en sitios Web
fuera de Ecuamarket.com a nivel global en el primer afio.

e Obtener una extensa cartera de clientes (exportadores ecuatorianos)
para los servicios:
Membresia Gratuita: 40% de los grandes y pequenos exportadores

ecuatorianos.
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Stands de productos ecuatorianos: 100% de los espacios ofertados.
Banners de pagina principal y directorios: 40% de los espacios
ofertados. (90 banners x 40% = 36 banners)

e Generar un trafico mensual minimo de 75,000 visitas al sitio.

e Lograr un notable posicionamiento de Ecuamarket.com.

1.4 Investigacién de Mercado

La meta principal es conocer y evaluar las preferencias, gustos, y
comportamientos de los usuarios y clientes de los e-marketplaces (mercados
electronicos), ademas de evaluar la aceptacion de los mismos, tanto a nivel
local como global. Para su efecto se realizara una investigacion de mercado

de acuerdo a las necesidades requeridas.

1.4.1 Ficha Técnica

Los universos para la investigacion de mercado son: (1) Exportadores

ecuatorianos, y (2) compradores globales (importadores de todo el mundo).

Muestras: Las muestras correspondientes a cada universo son las

presentadas en el cuadro a continuacion.

Muestra del universo 1: Exportadores ecuatorianos por producto

Para nuestro primer mercado meta, hemos tomado como fuente de
informacion datos brindados por la CORPEI y el S.R.l., ademas de los datos
expuestos en el Estudio de las 500 Mayores Empresas del Ecuador de la
edicién de septiembre del presente ano de la Revista Vistazo de Editores

Nacionales S.A.. La poblacion en el Ecuador de exportadores de diferentes
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productos es de 1853, siendo esta nuestra poblacion para el primer mercado
meta. Esta poblacién (N) excluye a los exportadores del sector petrolero.

La metodologia aplicada en este trabajo para la obtencion de la informacion
fue por medio de un cuestionario estructurado, aplicado en forma
administrada, tomando una muestra de la poblacion estratificada segun la
industria y productos de exportacion a la cual pertenece y en las cuales se

realizé un muestreo aleatorio simple.

La muestra utilizada para realizar las encuestas fue calculada segun

la siguiente formula:

2

z (pxq)xN

e (N-1)+z xpxq

Donde:

Grado de confianza (Z): Es el porcentaje de datos que abarca en
funcién de confianza dado, escogimos un grado de confianza del 95% el cual
corresponde a un valor de 1.96 en la tabla de distribucion normal.

Maximo error permisible (e): Es el error que se puede aceptar
basandose en una muestra n, el cual indica la precision de los resultados
siendo un valor de 0.05.

P * Q son iguales a 25% (0.25), dado que no se tiene datos anteriores,
con los cuales se halla podido determinar una probabilidad previa de
asignacion.

Dandonos un total de 318 encuestas para realizar estratificadas de la

siguiente manera:
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Tabla 1.2 Estratificacién de Exportadores

Monto Total
Exportadores |Exportado 2005 [N empresas [Porcentaie |encuestas
(5D
potenciales | =100 millones = 0, 3% 1
grandes 1-100 millones CIEHE 17,9% =
pedquefios < 999 mil 1516 81,58% 280
Total 1352 1002 218

Fuente: CORPEI, SRI, Editores Nacionales S.A..
Elaborado por: Autores

El tiempo de recopilacién de la informacion se llevo a cabo, los dias
del 2 de Enero al 30 de Abril del 2007.

Muestra del universo 2: Paises de los Importadores del mundo

Debido al problema de la cuantificacion de este universo, y a los
costoso y complejo que resultaria realizar una encuesta, o sondeo de
mercado a los compradores del mundo se optd por recopilar informacion
secundaria, obteniendo la valiosa colaboracion de entidades extranjeras
especializadas en informes y estudios de mercado globales, las cuales nos
brindaron importantes datos estadisticos actualizados, sobre los e-
marketplaces mas relevantes del globo, sus servicios, las necesidades,
gustos, exigencias, y preferencias de los compradores globales en cuanto a
la seleccion de los E-marketplaces, y las condiciones legales, tecnoldgicas y

de consumo, en cada pais del mundo, con respecto a los negocios en linea.

Los estudios globales mas importantes obtenidos son los siguientes:

e E-readiness Rankings por el Economist Intelligence Unit-IBM
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The European E-Watch Report por E-business W@tch, Comision
Europea.

EMarket Services por la Comision Europea

Internet World Stats por Miniwatts International, Ltda.

(Entidad que recopila informaciéon de estudios de world-gazetteer,
Nielsen/NetRatings, ITU, y Computer Industry Almanac, y otras

empresas)
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CAPITULO 2

ANALISIS DE LA SITUACION
INTERNA DE LA EMPRESA

2.1 Resumen Ejecutivo

Nombre del sitio: Ecuamarket.com

Direccion Web: http//:www.ecuamarket.com

Slogan en Inglés: Connecting buyers with Ecuadorian
exporters

Slogan en Espaifiol: Conecta compradores con exportadores del
Ecuador

Actividad: Promocién y publicidad

Modelo de Negocio: $/publicidad
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Nombre de servicios: - Membresia gratuita
- Banners publicitarios
- Links publicitarios
- Programacion de sitios Web
Mercado Objetivo: - Exportadores ecuatorianos
- Importadores extranjeros

Ciudad / pais: Guayaquil / Ecuador

Figura 2.1 P&gina principal del Sitio

ecuamarket.com

Comeda Compraderes con Expertadeors dal Ecuador
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INGLES - EsPAfiOL

nexk:

BUsqueda de Producto | “
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Camamn = 2 Pascoy Acuaculiura
# 3 Florculura
Banand = 4 Alimantos procesados o enjafadcs
Cacao ductos Textiles y A
& 6 Minaria, Productos Matal-Macanlcos
Calé v Maguinarias
= 7 Prod o yF it
Rosas
STANDS DE PRODUCTOS ECUATORIANCS
stand depanoble stand diponoble sand deporabis stand disponabie
Pubshicde g su Publsitn aquisy Pubsicite aquisy Pubdicite aquisy
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Recomiéndence | Cortdctencs | Acentn deecuamoketoom | Poliicas delSitin | Témnincs y Condicionss | Pubicitess |
Promocidng ol Bouodon Salo de Feren . Cerlificodo de Baftencio Legal bonmos Pogo  Soporde bemico  Venlos
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2.2 Mision, Vision, Valores

Misién

Promocionar globalmente los productos y servicios del Ecuador y a
sus respectivos exportadores, a través de nuestra plataforma
electronica de comercio en el Internet, para satisfacer
eficientemente las necesidades de informacion de los
compradores globales, y aportar conjuntamente al desarrollo del
sector exportador ecuatoriano, creando valor sustentable en el

tiempo.

Vision

Ser un negocio lider y rentable, que genere constantemente la
unica solucion eficaz del mercado a las necesidades de nuestros
clientes; un negocio, el cual genere valor en base a su gente, a la

experiencia y al trabajo disciplinado, tenaz e innovador.

Valores

Asistir a los compradores globales con informacién util y confiable
sobre los productos de exportadores y fabricantes del Ecuador,
brindandoles un efectivo canal de comunicacion basado en la
Web, para satisfacer su interés en productos primarios o

industrializados procedentes del Ecuador.

Asistir a los exportadores y fabricantes ecuatorianos con una
solucidén de marketing basada en la Web, para promover sus
productos en todo el mundo, y ayudar a las pequefias, medianas, y

grandes empresas a competir en los mercados internacionales;
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e Adaptarse constantemente a los cambios tecnolégicos;

e Medir, evaluar, y mejorar periodicamente la calidad y la oferta de

los servicios; v,

e Crear nuevos servicios que generen valor.

2.3 Organizacion Interna

2.3.1 Organigrama

Figura 2.2 Organigrama de la empresa

DIRECTORIO
PRESIDENCIA
GERENTE GENERAL CONTADOR
|
DIRECTOR DE DIRECTOR DE
DESARROLLO MARKETING Y
TECNOLOGICO WEB VENTAS

VENDEDOR




2.3.2 Manual de Funciones

Junta General de Accionistas

Funciones:

e Nombrar y remover al Presidente y al Gerente General de la
compainia de acuerdo con la Ley, asi como fijar sus remuneraciones

e Conocer y aprobar anualmente el balance general y estado de
pérdidas y ganancias de la compafiia

e Resolver acerca de la distribucion de la utilidades, amortizacion de
pérdidas y fondos de reserva legal

e Resolver sobre el aumento o disminucion del capital, prorroga o
disminucién del plazo de la compainiia

e Resolver acerca de la fusion, transformacion. Disolucién y liquidacion
de la compania

e Las demas que le concede la Ley y los Estatutos Sociales de la

Compaiia.

Presidente

Funciones:

e Es el presidente de la Junta general de Accionistas
e Encargado de dirigir las Juntas y presidirlas

e Es el representante legal de la compainiia
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Gerente General

Formacién académica:

e Titulo de tercer nivel en ingenieria comercial o economia, gestion

empresarial, con especializacion en Finanzas.

Funciones:

e Se encarga de realizar las reuniones o Juntas de accionistas, con el
objetivo de tratar y solucionar problemas concernientes al negocio,
informar a los socios sobre las eventualidades del mismo, presentando
informes periddicos

e Presenta informes mensuales sobre el desarrollo del negocio a los
accionistas. (Balances, Estados de resultados, etc.)

e De darse el caso convoca a juntas extraordinarias de accionistas para
la toma de decisiones, analisis importantes de las eventualidades o
decisiones importantes que se den el negocio con respecto a las
politicas

e Es el encargado de administrar la empresa, con el objetivo de
maximizar las utilidades para los accionistas

e Es el representante legal de la compafiia junto con el presidente.

e Realiza y controla el presupuesto asignado a cada area

e Elaboray analiza los balances financieros

e Reporta a la junta Directiva y Gerente General del movimiento
financiero

e Controlar el correcto uso de los gastos operacionales y administrativos

e Realiza el arqueo de caja diario

e Elabora politicas de asignacion de recursos

e Vigila el proceso de ventas, facturacion y firmas de contratos
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Contador

Formacién académica:

e Titulo de CPA.

Funciones:

e Es el encargado y responsable de llevar la contabilidad de la

empresa.

Director de Desarrollo Tecnolégico Web

Formacion académica:

e Titulo de tercer nivel relacionado con programacion Web.
Conocimientos de Internet, y administracién y mantenimiento de sitios
Web.

Funciones:

¢ Vigila el proceso de revisiones y mantenimiento.

e Organiza y controla el trabajo de los técnicos y disefiadores bajo su
supervision

e Se capacita constantemente en lo concerniente a las ultimas
tecnologias y disefios para Web, para su futura aplicacién en el negocio

¢ Realiza la programacion del sitio y sus actualizaciones

e Atiende a los clientes en sus dudas técnicas mediante correo

electrénico
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Director de Marketing vy Ventas

Formacién académica:

e Titulo de tercer nivel en ingenieria comercial, gestion empresarial, con
especializacion en marketing. Conocimientos en ventas, promocion y
publicidad Web.

Funciones:

e Se capacita constantemente en e-marketing y promocién Web, para su
futura aplicacion en el desarrollo del negocio

e Dirige y coordina a los vendedores a cargo

e Desarrolla e implementa politicas de marketing y ventas

e Debe estar siempre al dia de las necesidades de los clientes, para que
este se sienta satisfecho, por lo que debe centrarse en la 6ptima
gestion de la atencion al cliente y apoyarse en la utilizacién de
herramientas mercadolégicas como encuestas o seguimientos de sus
clientes potenciales para satisfacer sus necesidades.

e Atiende a los clientes en la solicitud de informacion con respecto a los

servicios ofrecidos mediante correo electrénico.

Vendedores

Formacion académica:

e Titulo de bachiller. Conocimientos en ventas, y servicio al cliente.

Funciones:
e Se encargan de conseguir nuevos clientes

e Visitar empresas previamente asignadas por el Director de Marketing y

Ventas
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e Realiza cotizaciones personales, via mail y via fax
e Cierra las ventas llevando las facturas a las empresas, y realizando el

respectivo cobro

2.4 Recursos Humanos

El Recurso humano es una herramienta indispensable en todo lugar, ya
que es la principal herramienta por la cual el negocio conseguira el objetivo
deseado, una mala seleccion del Recurso humano puede ocasionar un gasto
considerable para la empresa.

El grupo que trabajard en Ecuamarket.com sera muy reducido, sera un

grupo especializado en:

e Lenguaje de programacion Orientada a Objetos
e Lenguaje de programacion de tercera y cuarta generacion

e VisualBasic

Ademas de conocer todo tipo de programacién necesaria para la
creacion y mantenimiento de paginas Web, el personal sera especializado
para las ventas y promocién de los diferentes servicios queEcuamarket.com

brindara a sus diferentes clientes.
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2.5 Recursos Financieros

Ecuamarket.com no consta aun con datos contable-financieros
historicos, no posee cuentas por cobrar por lo que no podemos obtener un

flujo de cual es su situacion actual, en cuanto a su condicién de liquidez.

Lo que podemos denotar es que su patrimonio se basara en un

porcentaje capital propio y otro porcentaje en deuda a largo plazo.

2.6 Tecnologia

El uso de tecnologia en cualquier empresa es indispensable y
fundamental, mucho mas en empresas dedicadas a la promocion y
publicidad por Internet, en donde la calidad y la tecnologia empleada se

refleja en sus servicios.

Ecuamarket.com utilizara la mejor tecnologia, la mas moderna

dedicada a satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

2.7 Imagen-Publicidad

Actualmente uno de los fututos accionistas de Ecuamarket.com ya ha
realizado el desarrollo los siguientes elementos publicitarios, debido a sus
conocimientos de disefio grafico, y como también en el disefio y
programacion del sitio, por lo que dichos costos no son considerados en este

plan.
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Figura 2.3 Logotipo oficial de la empresa con slogan en espaiiol

ecuamarket.com

Connecting Buyers with Ecuadorian Exporters

Fuente: Ecuamarket.com

Figura 2.4 Logotipo oficial con slogan en inglés

ecuamarket.com

Conecta Compradores con Exportadores del Ecuador

Fuente: Ecuamarket.com

e Banner publicitario para exportadores ecuatorianos para el registro

gratuito:

A continuacion se muestra la secuencia de las imagenes del banner:

Figura 2.5 Banner publicitario para exportadores ecuatorianos para el
registro gratuito

' 2Eres exportador ecuatoriano?

ecuamarket.com

Conecta Compradores con Exportadores del Ecuador

ecuamarket.com

Solicita la membresia gratuita ahora R

Fuente: Ecuamarket.com

e Banner publicitario para compradores globales:

46



A continuacion se muestra la secuencia de las imagenes del banner:

Figura 2.6 Banner publicitario para compradores globales

Are you looking for primary and industrialised products?

Find exactly what you want!

Agriculture

Find exactly what you wantl!

Fishing & Aquaculture

Find exactly what you want!

Cut Flowers

Find exactly what you want!

Prepared or canned food

Find exactly what you wantl!

Metal manufacturers

Find exactly what you want!

Textiles & Leather Products

ecuamarket.com

X

ecuamarket.com

X

ecuamarket.com

K

ecuamarket.com

X

ecuamarket.com

X

ecuamarket.com

K
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Find exactly what you want! ecuamarket.com

Art & handicrafts k

Find exactly what you want! ecuamarket.com

Business Services h;

Fuente: Ecuamarket.com

Figura 2.7 Tarjeta de presentacion

ecuamarket.com
ke okt ¢ 1y Bpraicach e Al AT

B e Dbk e 20
Lo ]
Uﬂ.II:M-\I-N
A ol 3vinhenn etz Ing . Yz ter kurralde C.
Director de Desamolle Tec . ieb

LG LTl A - S

Fuente: Ecuamarket.com
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Figura 2.8 Volante

ecuamarket.com

Corecta Compradores con Exportadores dal Eovador

¢Es usted exportador ecuatoriano?
il‘romocione sus productos globamente y gruﬁs!

= Py pard okcor i membnc o gonaea:

Irgrese al sifio; www .ecuumurleetcom.

0 1enela sodchd de sendc o 9 D e o o L efoho sty adunne i decumenrackon odke ool sodcrada.
B opka de Caduba ok iennidad dod fepresemanne eaal
mCopka del Hombramienno dd fepresemanne aal
B opka del FeC

Impimad oo e de e ook dad I
e ¢ indemadioe d s 0 e rocioen sobne Cand o0 PuesTa calloposralnumen | HEE.

" LEo s wikdara documannac b et b comes ekes mibnke o de blene enida, pudkando o ceder dede gl imnae a arono de s

Contacto
Sopoime e line o nes 0 viemes
Foramoyod Inhommoc i s ibancs a: &n horalods @HUFITHI ¢ [1J41530 14D
E Wk DL o £ oM AN G OGN s e
et L ket ool ©om

Mot mpobhante Cuokgulker parsona pusde neghmarss: romando s nombne-en nramer, &e procedmienno aoran b asakedad en af eerciolo de nuassms acivdads:; ybindard
1 corian?aa kos compradons: ghobvike:, deue & denridad & awrknrca.

Fuente: Ecuamarket.com

2.8 Cuota de Mercado

Para conocer la cuota de mercado respectiva de una empresa se debe
tener como referencia ventas en unidades o base en cifra de ventas ($),
tanto del mercado como de la empresa en mencion, pero dado que
Ecuamarket.com no ha iniciado su actividades comerciales su cuota de
mercado nacional y global corresponderia a cero, esperando para el inicio
de sus actividades en el 2008 el porcentaje de clientes proyectado y asi

obtener una cuota de mercado.
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2.8.1 Posicionamiento

Posicionamiento actual: Ecuamarket.com es un negocio que entraria a
competir en el mercado en el 2008, siendo uno de sus objetivos el lograr un

posicionamiento tanto nacional como global.

Posicionamiento declarado: La empresa basara el posicionamiento de
Ecuamarket.com en la calidad de los servicios que ofrece, en su alta
respuesta tecnologica, en su alcance de promocion y publicidad global, y en
las herramientas que facilitan el comercio entre exportadores del Ecuador e

Importadores del mundo.

Posicionamiento  ideal: @ Ecuamarket.com espera alcanzar un
posicionamiento basado en calidad de servicio, innovacion y creacién de
nuevos servicios, y adaptacion a los cambios tecnoldgicos, que satisfagan a

las necesidades de sus clientes.

Posicionamiento deseado o estratégico: El posicionamiento estratégico
se basara en la diferenciacién de los servicios de la competencia y en la
focalizacion y alto numero de productos de procedencia ecuatoriana

disponibles en el portal.

2.9 Clientes-Proveedores

Actualmente Ecuamarket.com posee una amplia base de datos de
clientes potenciales, sin haber realizado ventas hasta la presente fecha,

debido a su condicién de nueva empresa que esta por ingresar al mercado.

La empresa en constitucion posee actualmente, un proveedor de
servicios de almacenaje Web la cual ya le ha suministrado el nombre de
dominio. La empresa en mencion es Merkaweb Servicios de Internet S.L., de

nacionalidad espafola, ubicada en Malaga Espana.
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En cuanto al servicio local de Internet, su proveedor es la empresa
Grupo T.V.Cable.

2.10 Organizacion Comercial

Ecuamarket.com cuenta con un proceso de venta de servicios
publicitarios en su portal, que funciona de la siguiente manera: El director de
marketing y ventas, es el encargado de realizar previos contactos con
exportadores ecuatorianos, formando de esta manera, respectivas carteras

de clientes potenciales.

Una vez que se consigue al cliente potencial, se procede a visitarlo
llevando toda la informacion de los servicios que se van a vender, las
personas encargadas de llevar dicha informacion y realizar las visitas son los

ejecutivos de ventas.

Otra forma de realizar las ventas también seria a través de la
publicidad que realice la empresa, para que el cliente conozca mas del sitio y
se realice la venta directamente sin intermediacion alguna, siguiendo los

pasos establecidos en cuanto a la politica de cancelacion.

2.11 Canales de Distribucion

El canal de distribucién de Ecuamarket.com es directo debido a que no
existen intermediarios, y se utiliza el formato de comercializacion en el lugar
de consumo, el cual se basa desde su concepto basico en ubicarse
estratégicamente en el lugar donde se encuentra el consumidor, y en donde
se puede esperar la demanda del servicio. En el caso de Ecuamarket.com

este lugar de consumo es el Internet, lugar que significa, para los
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exportadores ecuatorianos y compradores globales, la tecnologia accesible
de comunicacion global y econdmica, por la cual cuentan con la posibilidad
de contactarse, conocerse, y hacer negocios para comercializar productos

internacionalmente.

El sistema de pedidos, pagos, soporte y atencion al cliente, y
comunicacion, trabajan automaticamente bajo canales ordenados,
independientes, y correlacionados, ahorrando de forma significativa costos

importantes.

Ecuamarket.com reducira los tiempos de pedido, espera y de entrega
del servicio, debido a que la tecnologia informatica penetra fuertemente en

los canales de distribucion.

2.12 Portafolio de Productos/Servicios

Los servicios de Ecuamarket.com son los siguientes que se detallan a

continuacion:

e Membresias:

Tabla 2.1 Membresias

Nombre de la membresia membresia gratuita
Tipo d(.e, texto
Informacion
Beneficios Fotos de
productos 15

Elaborado por: Autores
e Stands de productos ecuatorianos

En esta seccion de la pagina inicial del sitio estaran productos

especificos que el exportador desee publicitar. Dando un clic en el stand,

52



llevara al visitante a visualizar otra pagina en donde encontrara las
especificaciones y fotos del producto que se esta publicitando, asi como

los datos del exportador para el contacto.

Figura 2.9 Stands de productos ecuatorianos

- STANDS DE PRODUCTOS ECUATORIANOS

Stand disponoble Stand dipeonoble Stand diponoble Stand disponoble

Fublicite aquisu Publicite aguisu Publicite aguisu Publicite agquisu
produc fo producto producto producto

Fuente: Ecuamarket.com

e Banners de pagina principal y directorios

La medida de los banners es de 468x60 pixeles. Los banners estaran
disponibles para su contratacion de forma trimestral y constituyen un medio
de publicidad que direccione electrénicamente al sitio Web del exportador, o

al perfil del exportador dentro de Ecuamarket.com.

Figura 2.10 Banners de pagina principal y directorios

A T

ZONA DE MIEMBROS
Solicita la membresia gratuitz

Membresias @
Pizama de oferfa y demanda @
Solichud de Servicio @

BUsqueda Avanzada de Exportadores BUsqueda de Producto
J ;oo

INGLES - ESPANOL

& 2 Pescoy Acuaculiurg

T e

Fuente: Ecuamarket.com

53



2.13 Perfil Actual del Consumidor

Cualquier persona juridica o natural cuya actividad sea el comercio
internacional y que requiera promocionar sus productos o solicitar
informacion de productos ecuatorianos.

Los exportadores ecuatorianos quienes seran los clientes potenciales
del servicio se dividen en sectores de productos, los cuales estan
especificados en detallen Anexo

e Universo:

0 Exportadores ecuatorianos

o0 Importadores del mundo

e Tamano de la empresa para los exportadores ecuatorianos:
o Grande y pequena.

Los sectores fueron definidos por la direccién de Ecuamarket.com,

y

en cuanto al tamafo de la empresa, se considera grande a los exportadores

cuyos ingresos estan entre 1-100 millones de ddlares anuales, y se

considera pequefios a los que cuyos ingresos sean menores a < 999 mil

dolares anuales. Esta estratificacion es el criterio considerado por la misma

CORPEL.

Mercado Objetivo:

e Exportadores ecuatorianos (con o sin conocimientos del idioma
inglés).
e Importadores del mundo con conocimientos del idioma inglés o

espafol.
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e Conclusiones determinantes empresas

CUANTITATIVAS

DESCRIPCION

La empresa esta actuaimente constituyendose v

TIPIFICACION

inversion inicial.

E1 ; o Depilictac
COMErZara con un capital inicial de $10.000 Usd
Unavez constituida la direccion, gestionara un N
EZ ) Dehilidad
financiamiento en base aun préstamo de $ 10,000
La empresa no cuerta con liquidez debido a guela
E3 slma de sus activos fijos estan por debajo de |3 Dehilidad
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E4

CUALITATIVAS

DESCRIPCION
La empresa v sUs servicios no cuentan caon el
reconocimiento del mercado dehido a que es
totalmente nuewva.

TIPIFICACION

Debilicad

ES

Las ofertas de servicios gue offece |a empresa se

adapta facilimente a las condiciones tecnologicas de

los clientes potenciales, ya que es por medio del
Intemet.

Fortaleza

EE&

La pramocion de exportadores ecuatorianos es un
ohjetiva nacional por 1o que sera bien visto por todos
los sectores.

Oporturidad

E7

Existen ertidades gubemamentales como la CORPE,
gremios v asociaciones de productores, posiblemente
interesadas en aptimizar la promocion de productos de
procedencia ecuatariana, parlo gue podria ser un
futuro socios estrategicos de la empresa.

Oportunidad

ES

La empresa contara conun plan de plan de marketing
y plan econdmico-financiero para el siio VWeb

Ecuamarket.com desde antes de su lanzarniento.

Fortaleza
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CAPITULO 3

SITUACION EXTERNA:
ANALISIS EXTERNO

3.1 Determinante Econdmico

3.1.1 Coyuntura Econ6mica

En el afio 2006 las exportaciones han registrado un crecimiento (entre
enero y noviembre) del 24,7% a precios corrientes, respecto al mismo
periodo en el 2005, llegando a un total de 11.371 millones. Este valor marca
un record para las exportaciones ecuatorianas, que diez afios atras llegaban

apenas a 4.900 millones.

Las exportaciones primarias son el 78% de las exportaciones totales,
mientras las industrializadas el 22%, lo que es una clara muestra de la gran
dependencia del pais en productos con escaso valor agregado para la
generacion de divisas. A diferencia del 2005, que registré un crecimiento del

30.3% de las exportaciones totales, y donde tanto las primarias como las
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industrializadas crecieron a un ritmo similar, en el 2006 las exportaciones
primarias han crecido un 29%, pero las industrializadas apenas un 18%. Si
bien los incrementos del precio del petréleo explican mucho esta realidad, es
preocupante que las exportaciones industrializadas no mantengan el ritmo
de crecimiento. A pesar del récord en los ingresos por exportaciones, ellas
siguen siendo basicamente primarias, por lo que sigue siendo una tarea

pendiente la diversificacién de exportaciones.

Dentro de los productos de exportaciones primarias podemos destacar
los que tuvieron mejor desempenfio durante el 2006 estos son: el petrdleo y el
camaroén, mientras el café y el atun sufrieron un deterioro importante. Los
productos con mejor desempefio, dentro de los industrializados, son la
harina de pescado, farmacos y quimicos, manufacturas de metales y
derivados de petroleo, mientras los elaborados de cacao, café elaborado y

las manufacturas textiles sufrieron importantes deterioros.

Adicionalmente, al referirnos a la balanza comercial, sobre todo a la no
petrolera no muestra signos de recuperacion. Esto indica que el Ecuador es
cada vez menos competitivo en los mercados mundiales en aquellos
productos que no se relacionan con el petréleo. De hecho, la balanza
comercial entre enero y noviembre ha venido deteriorandose, registrando un
saldo positivo de apenas 1.091 millones. Al descomponer la balanza
comercial se aprecia que hasta noviembre del 2006 la balanza petrolera
registra un saldo positivo de 4.885 millones, pero la balanza no petrolera
exhibe un saldo negativo de casi 3.800 millones. Esto es lo mas
preocupante, pues la balanza no petrolera sigue empeorando afo a ano. En
otras palabras, de no ser por el petréleo, y en especifico por el incremento
del precio, el saldo de la balanza comercial total seria negativo, lo que
muestra con total claridad la escasa competitividad de la economia

ecuatoriana.
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Gréfico 3.1 Balanza Comercial Total, Petroleray No Petrolera

i0.0 __________.m——____- m
-B— @ -m

_5:0 i 'm*——%__*m/,/*‘ -n.1 IR _*m____’n—

e _
-10.0 gL '*m_
—

-

2001 2002 2003 2004 2005
—e—B Comercial —=—B .C Petrolera —a=—0B.C .No petrolera

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por : Banco Central del Ecuador

e Conclusiones Coyuntura Econ6mica

CUAHTITATIVAS

DESCRIPCION TIPIFICACIOHN
Las expotadones entre el 2006 w 005 han tenido un
CE1 crecimiento del 24 7% Oporunicdad
El producto bruto mundial s2 verd incrementado en un
CEZ2 5.5% Oporunicdad
Para este afo == we reflgado una reduccion de la
CES inflacion en un B 5% Oporunicdad

Reduccon en |la Balanza comercial de casi 10 3 en

CE4 productos mo petroleros Amenaza

CUAl ITATIVAS

]
DESCRIPCION TIPIFICACION

Lo= incrementos del precio del petraleo conllesan a

CES Lna escdada de la tasa de interés atedando a las Amenaza
ECONOMIias emergentes

La ecomomia =2 ha bazado en el crecimiento de la
CEE Balanza petrolera 1o cual hace gue la estabilidad Amenaza
dependa del precio del patraleo

L= remesas han sido el motor del crecimiento de la
CEY demanda intema v en algunos casos basta han Ciportunidad
financado el déficit comercial
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3.1.2 Marco Econdmico

En valores constantes del afio 2000, el PIB en el 2005 fue de 20.486
millones, mientras en el 2006 se incrementd a 21.366 millones. En el 2004
se registré una tasa de crecimiento anual del PIB a precios constantes de
7,92%. La aparente aceleracion del crecimiento del PIB registrada desde
inicios del 2005 no se ha sostenido en el 2006, pues la tasa de crecimiento

al segundo semestre del 2006 mostré un ritmo menor.

Un mejor entendimiento de este bajo crecimiento econémico que se ha
venido dando y la que mas adelante se vera en una proyeccion para el 2007
en el Ecuador se puede obtener al analizar los componentes de la oferta y la
demanda agregadas (tabla3.1). Las importaciones, hasta el tercer trimestre
del 2006, han crecido menos que en el 2004 y mucho menos que en el 2005,
mostrando ademas una tendencia decreciente. La inversion muestra un
comportamiento similar (debido a que en las cuentas nacionales
normalmente se aproxima su valor en base a las importaciones) con un
crecimiento muy inferior al del 2005 y con una tendencia a la baja también.
Las exportaciones también crecieron menos que en el 2004 y 2005, con una

continua tendencia a la baja desde fines del 2005.

Tabla 3.1 Tasas de crecimiento (%) de cuatro trimestres de los

componente de La ofertay la demanda agregadas

20041 | 200400 | 2004 007 | 200410 | 20051 | 2005 10| 2003 007 | 2005117 | 20061 | 2006 1T | 2006 10T

PIB 7.5 1.0 7.6 4.9 4.5 4.7 4.7 5.0 5.1 4.3 4.6
Importaciones 48 9.5 122 18.0 16.8 16.3 12.8 87 5.2 42 4.1
Consumo final

hogares 27 5.3 5.0 33 5.1 6.9 6.3 72 7.5 6.5 74
Consumo Gobierno

General 35 4.8 3.8 23 35 35 3.5 33 33 3.9 2.0
Inversion -1.2 37 7.3 10.3 8.0 10.3 a0 4.9 5.0 3.3 3.7
Exportaciones 212 272 118 3.8 114 5.0 43 93 6.2 2 35

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autores
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Esto también puede ser visto por sectores econdmicos (tabla 3.2), pero
antes de considerar este crecimiento del PIB es necesario conocer que la
Explotacion de minas y canteras, cuyo mayor rubro es la extraccion de
petréleo, representa el 18% de la economia nacional y es la actividad
econdmica mas importante. En segundo lugar estan los Servicios y el
Comercio, con 15% cada uno. En cuarto lugar estd la industria
manufacturera (13%), seguida de la agricultura (9%), la construccién (8%), el
transporte y almacenamiento (7%) y la administracion publica (5%). Las
otras actividades, que incluyen pesca, intermediacion financiera, suministro
de electricidad y agua y refinacion de petréleo, corresponden apenas al 6%
del PIB.

Gréfico 3.2 Composicion del PIB por actividad econémica

Administacién piblica v defensa; Otras
seguridad social 6%

50;
3o

Explotacion de mmas v canteras
ATes
L0

Transperte v almacenamiento
T%

Construccion
8%

Otros servicios
Agricultura, ganaderia, caza y 150
sdvicultura

9%

Industria manufacturera
13%

Comercio
15%

Fuente: Banco central del Ecuador

Elaborado por: Autores
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Llama la atencién que actividades econdmicas importantes para la

generacion de empleo, como la Agricultura y el Comercio, muestran

tendencias de crecimiento decrecientes. Sectores que muestran cierta

mejoria, en el sentido en que ha revertido una tendencia declinante, son la

pesca, la industria manufacturera, el suministro de electricidad y agua y la

construccion. Por su parte, los sectores en ascenso son la explotacion de

minas y canteras, la refinacion de petrdleo (aunque sigue con tasas

negativas), el transporte, la intermediacion financiera, la administracion

publica y los hogares con servicio doméstico.

Tabla 3.2 Tasas de crecimiento (%) de cuatro trimestres del PIB por

rama de actividad

20051 | 200501 | 2005107 | 20031V | 20060 | 2006101 | 2006001
Agricultura 248| 360| 535 495 127| -028| -389
Pesca 047 2444 15.19 2390 38.63 11.86 15.68
Explotacién de minas v canteras 338 049 015 096 142 1.25 3.00
Industria manufacturera (excluye refinacién de petroleo) 6.60 872 0.91] 10,40 808 2 60 3 66
Fabricacién de productos de la refinacidn de petroleo _5.85 933 | _13.47 454 444 288 _1.03
Suministro de electricidad y agua 390| -271| -340| 552 4.23 6.00 5.96
Construccién 179 309| 503 2.10 1.64 0.36 1.57
Comercio al por mayor y menor 5.13 6.38 6.08 488 5.78 4.54 397
Transporte v almacenamiento 381 3.68 3.06 389 3.55 3.66 476
Intermediacion financiera 1524 1726| 1722 1875| 16.12| 1788| 1873
Otros servicios 5.36 7.10 844 888 7.83 6.83 745
Servicios de mnfermediacion financiera medidos
indirectamente 0.19 4.59 -8.00 954 -13.08| -1415| -17.39
Admimistracion publica v defensa; planes de segunidad
social de afiliacion obligatona 275 233 1.66 1.00 0.66 1.73 2.87
Hogares privados con servicio doméstico 254 230 | 1461 231 250 2 80 16.48
Total VAB 365 403 3.94 418 5.08 483 3.04
Otros elementos del PIB 1487 845| 1033 887 470 7.49 7.04
FRODUCTO INTERNO BEUTO 480 433 4,67 473 5.03 5.14 432

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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En definitiva, los sectores grandes de la economia no son los que mas
fuertemente estan creciendo y tampoco estan en franca mejoria. El sector

mas grande de la economia, el de la extraccion de petroleo, ha venido

mejorando lentamente y en cierta forma es por ello que el crecimiento del

PIB no presenta un desempefio sélido afo tras ano.

Es bastante comun escuchar acerca de la gran dependencia que tiene el
pais respecto al petroleo. La légica al respecto es la misma: esos ingresos
financian importaciones e inversiones que tienen efectos directos en el
crecimiento econdémico. La forma mas sencilla de mostrar dicha relacion es
mediante un analisis visual de la relacion existente entre el crecimiento del
PIB y el crecimiento de las ganancias por exportaciones petroleras. Como se
puede apreciar, durante el periodo 1980-2006 el movimiento conjunto entre
las dos variables es evidente y las ganancias por exportaciones preceden al
crecimiento del PIB. Se observa también que desde el 2003, el afio en que
los precios del petrdleo empezaron su continuo incremento, ambas variables
se han movido en la misma direccion y al mismo tiempo. Por todo esto, se
puede mencionar que, dado que el crecimiento de las ganancias por
exportaciones entre enero y noviembre del 2006 es algo inferior al del mismo
periodo en el 2005, es posible que el crecimiento del PIB en el 2006 que sea

ligeramente inferior al del 2005.

Es importante saber a su vez los resultados de este tipo de analisis
realizados por otras instituciones. En la siguiente tabla se presentara las
previsiones y proyecciones del Fondo Monetario Internacional (FMI), la
Comisién Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL) y el Banco
Central del Ecuador (BCE).
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Tabla 3.3 Proyeccién de las tasas de crecimiento anual de las
principales variables macroeconomicas del Ecuador
(FMI,BCE,CEPAL)

2006 2007

FMI | EBCE CEFPAL FMT BCE | CEFPAL
PIE crecindento 4.4 43 49 32 347 4
PIE petrolero 3.0
PIE no petrolero 3.9
PIE per capita 28
Inflacién (TPCI) 3.2 39 28/48° 3.00
Saldo de Cta. Corriente (% PIB) 44 37
Produceién de bienes 1.9 1.3
Construccidn 0.8 -2.3
Electricidad, gas v agua 2.4 22
Comercio 3.6 27
Servicios 33 33
Consumo 4.0 40 29
Cons. Gobierno 3.6 46
Cons. Privado 5.5 4.5
Inversicn 6.4 0.9 6.6 0.8
Exportaciones 49 23 26 31
Importaciones 8.3 3.0 6.6 X

Fuente: FMI (Fondo Monetario Internacional), BCE (Banco Central del Ecuador), CEPAL (Comisién Econémica
para América Latina y el Caribe)

Elaborado por: Autores



e Conclusiones Marco Econdmico

CUANTITATIVAS
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3.2 Marco Legal

Actualmente se encuentra en proceso de constitucion una compania
anonima, siendo este tipo de sociedad la que me mejor se ajusta a los
objetivos de los accionistas, quienes prefieren mantener en estos momentos

sus nombres y el de la compafiia en reserva.

La parte legal esta formada por areas clasicas bien desarrolladas de la
legislacion como contratos, publicidad, propiedad intelectual y privacidad o
protecciéon de datos.

El domicilio y la nacionalidad

Sera una compaiia de nacionalidad ecuatoriana, con domicilio principal
en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, pudiéndose establecer
agencias o sucursales en otros lugares del pais o del extranjero.

El objeto social
El objeto social de la companiia es dedicarse a las siguientes actividades:
1.- Servicios publicitarios.
2.- Diseno gréfico y programacion Web.
3.- Aimacenamiento de datos electrénicos.
La duracion
El plazo de duracion de la compania sera de cincuenta afios, contados

desde la fecha de inscripcion de la presente escritura publica en el Registro

Mercantil.
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La junta general de accionistas

La junta general formada por los accionistas legalmente convocados y
reunidos, es el 6rgano supremo de la compafiia. Las resoluciones de la junta
general son obligatorias para todos los accionistas, aun cuando no hubieren

concurrido a ella, salvo el derecho de oposicion en los términos de Ley.

Las juntas generales de accionistas son ordinarias y extraordinarias. Se
reuniran en el domicilio principal de la compaiia. Las juntas generales
ordinarias se reuniran por lo menos una vez al afno, dentro de los tres
posteriores a la finalizacion del ejercicio econdmico de la compafia, para
considerar los asuntos especificados en los numerales segundo y cuarto del
Art. 273 de la Ley de Companias y cualquier otro asunto puntualizado en el
orden del dia, de acuerdo con la convocatoria. Las juntas generales
extraordinarias se reuniran cuando fuere convocada para tratar los asuntos

puntualizados en la convocatoria.

La junta general, sea ordinaria o extraordinaria, sera convocada por el
Presidente o por el Gerente, por la prensa, en uno de los periddicos de
mayor circulacion en el domicilio principal de la compafiia, con ocho dias de
anticipacion por lo menos al fijado para la reuniéon. La convocatoria debe
sefalar el lugar, dia y hora y el objeto de la reunion. Toda resolucion sobre

asuntos no especificados en la convocatoria sera nula.

La administracion y la representacion legal

La administracién y representacion legal de la compafia estara a cargo
del presidente y gerente de la misma, quienes la representaran judicial y
extrajudicialmente en forma indistintas. Duraran cinco afios en el ejercicio
de sus cargos y seran nombrados por la junta general de accionistas,

pudiendo ser reelegido indefinidamente.
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Ecuamarket.com piensa empezar sus funciones como persona Juridica,
para lo cual en los actuales momentos se encuentra haciendo las gestiones

legales pertinentes.

Ley de Comercio Electrénico, Firmas y Mensajes de Datos

Esta ley aprobada el 17 de Abril del 2002, regula los mensajes de datos,
la firma electrénica, los servicios de certificacion, la contratacion electronica
y telematica, la prestacion de servicios electrénicos, a través de redes de
informacion, incluido el comercio electronico y la proteccidn a los usuarios de

estos sistemas.

Fue considerada debido a que el uso de sistemas de informacién y de
redes electronicas, como el Internet, ha adquirido gran importancia para el
desarrollo del comercio y la produccion, permitiendo la realizacion y
concrecion de multiples negocios de trascendental importancia, tanto para el
sector publico como para el sector privado, por lo que el H. Congreso

Nacional, creyd necesario impulsar esta Ley.

Con esta Ley se busca generalizar la utilizacién de servicios de redes de
informacion e Internet, de modo que éstos se conviertan en un medio para el
desarrollo del comercio, la educacion y la cultura del pais, logrando
establecer relaciones econdmicas y de comercio, por medio de actos y
contratos de caracter civil y mercantil, los cuales han sido normados,
regulados y controlados, mediante la expedicidn de esta Ley especializada

sobre la materia.
Términos y Condiciones de Uso (Contratos)

Es importante mencionar que el Convenio de Roma establece que los

contratos entre negocios y empresas, excepto algunos casos (sucesion y
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familia, seguros), pueden regularse segun la ley que elijan las partes segun
lo que rija el contrato, por lo que la compainiia se regira por las disposiciones
de la Ley de Compaiiias, Codigo Civil, Ley del Comercio Electronico, Firmas
y Mensajes de Datos, Codigo de Comercio y los Estatutos Sociales de la

Republica del Ecuador.

Los términos y condiciones de cualquier transaccion comercial han de
ser incorporados en los contratos, estando disponibles para ambas partes en
la Web correspondiente. Ello puede hacerse incorporando un link en la
correspondiente pagina principal de la empresa, que conduzca al usuario a
los Términos y Condiciones Generales. Los usuarios registrados del sitio
deberan aceptar su conformidad con estos Términos y Condiciones General

del Servicio.

Propiedad Intelectual

El sitio Web de marca Ecuamarket.com y sus lemas comerciales en
inglés: “Connecting Buyers with Ecuadorian Exporters”, y en espanol:
“Conecta compradores con Exportadores del Ecuador” se encuentran
registrados en el INSTITUTO ECUATORIANO DE PROPIEDAD
INTELECTUAL ( IEPI ), estando protegido por la Ley de Propiedad

Intelectual.

Este registro de marca confiere a su titular el derecho de impedir a
cualquier tercero a realizar sin consentimiento actos que constituyen
violaciones a la Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador, y a las normas de
aplicacién internacionales vigentes, tanto en materia de propiedad intelectual
como en la proteccibn de los derechos de autor, pudiendo tener
implicaciones en materia de responsabilidad civil e incluso penal. El IEPI
ejercera la tutela administrativa de los derechos sobre la propiedad

intelectual y velara por su cumplimiento y observancia, asi como también
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vigilara y sancionara todas las violaciones a los derechos sobre la propiedad

intelectual.

Politica de Privacidad

La Politica de Privacidad hablara del uso que Ecuamarket.com le da la
informacion personal que el usuario ingresa o proporciona en el registro para

beneficiarse de los servicios.

Toda la informacion recibida y toda transmision de datos de forma
electronica sera tratada bajo el maximo esfuerzo de seguridad mediante
sistemas informaticos. Sin embargo, se le hara conocer al usuario que
ninguna transmision de datos por el Internet y/o redes inalambricas puede
ser garantizada como cien por ciento segura, debido a la posibilidad de

acciones ilegales y maliciosas de terceras partes.

Para cautelar la seguridad de la informacion del usuario y la transmision
de sus datos se contara con la proteccidon de claves personales de las
cuentas creadas por los propios USUARIOS, por lo que, se recomendara al
USUARIO crear claves con el uso combinado de numeros, letras y simbolos

permitidos.
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e Conclusiones Marco Legal
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3.3 Marco Cultural
Desde los inicios del Internet ha existido un gran crecimiento en el

numero de usuarios en el mundo, y en el Ecuador. El crecimiento de su uso

en el mundo desde el 2000 hasta el 2007 es del 208.7 %, cambiando de por
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si, las costumbres en cuanto a los sistemas de informaciéon en el mundo, y

concibiendo un nuevo mundo virtual interconectado los 365 dias del afno.

El Internet, sin lugar a duda, y la implementacibn de negocios
electronicos ha transformado las costumbres de antafo y ha impulsado la
globalizacion a un nivel acelerado. La creacién de nichos de mercados,
nuevas concepciones de negocios y productos virtuales, el correo

electrénico, han transformado y siguen transformando al mundo.

Grafico 3.3 Usuarios de Internet en el mundo por region

Africa

Asia

Europa
America Latina
Medio Oriente
Morte America

COceanialAustralia

Fuente: Internet World Stats

Elaborado por: Autores

El marco cultural, en cuanto a los niveles de educacién es muy
importante para la utilizacién de las tecnologias informaticas, ya que sin un
correcto conocimiento acerca de las computadoras y el Internet los paises
no podrian acceder al mundo virtual. Es por este motivo que se puede
observar un mayor uso de las tecnologias de la informacion en los paises
mas desarrollados del mundo. A continuacion se puede observar los paises

con mayor numero de usuarios de Internet.
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Gréfico 3.4 Top 20 de Paises con el méas alto Numero
de Usuarios de Internet

(Marzo 2007)
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Fuente: Internet World Stats
Otro aspecto importante son los idiomas mas usados en la red, siendo
el inglés y el espafol, idiomas de gran importancia, debido al total de

usuarios correspondientes a esos idiomas. Tomamos como referencia esos
idiomas, ya que son los idiomas disponibles con los que contara el sitio Web

Ecuamarket.com.

73



Tabla 3.4 Idiomas mas usados en Internet (Marzo 2006)

Idioma como
Total de Poblacion
Penetracion . porcentaje del
Usuarios de mundial )

Posicion | Idiomas (% dela . Numero Total
Intenet por . estimada por _

poblacién) de Usuarios

ldioma Idioma
de Internet

1 Inglés |328,666,386 28.7 % 1,143,218,916 29.5 %
2 Chino 159,001,513 11.8 % 1,351,737,925 14.3 %
3 Espafiol | 89,077,232 17.4 % 512,036,778 8.0 %
4 Japonés | 86,300,000 67.1 % 128,646,345 7.7 %
5 Aleman | 58,711,687 61.1 % 96,025,053 5.3 %
6 Francés | 55,521,294 14.3 % 387,820,873 5.0 %
7 Portugués | 40,216,760 17.2 % 234,099,347 3.6 %
8 Coreano | 34,120,000 45.6 % 74,811,368 3.1 %
9 Italiano | 30,763,940 51.7 % 59,546,696 2.8 %
10 Arabe | 28,540,700 8.4 % 340,548,157 2.6 %

Idiomas TOP Ten |766,384,333| 910,919,512 21.0 % 4,328,491,457

Otros Idiomas 191,369,339 | 203,354,914 9.1 % 2,246,174,960

Total global 957,753,672 |1,114,274,426 16.9 % 6,574,666,417

Fuente: Internet World Stats

Elaborado por: Autores

Es importante recalcar que en menos de una década el Internet ha

cambiado la vida de muchas personas en sus actividades diarias de trabajo

y en el hogar, formando parte de la rutina diaria. Estos nuevos habitos son:
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e Estar en la oficina o casa conectado todo el tiempo. (on-line)

e Estar a disposicion de otros contactos mediante el MSN. (Nuevo
Canal de Comunicacion)

e Tener a disposicion cualquier tipo de informacién agilmente mediante
los buscadores de Internet.

e Envio de archivos digitales mediante la Web.

e Envio y recepcion de correos electronicos.

e Aceptacion y firma de contratos mediante firma electronica.

e Acceso directo a sitios de proveedores de informacion. (Bancos,
Matrices o filiales del Extranjero, etc.)

e Compras en Internet median tarjeta de crédito.

e Colocar ofertas 0 demandas de determinado producto.

Son por estos motivos que el Internet indudablemente se ha integrado a
la vida diaria de cada individuo, transformandose en un recurso

indispensable, debido a que es considerado ya parte de la rutina diaria.

La sociedad se ha transformado radicalmente mediante una innovacion
irreversible, mediante la adopcion de las tecnologias de la informacion,
cambiando las costumbres humanas, desde el punto de vista social, y hasta
comercial, expresadas mediante una constante interaccion la cual se explica

en el siguiente grafico:
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Grafico 3.5 Interaccién en la Red

Usuario
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Servidor Internet

wor

Programador “w

Elaborado por: Autores

Existe una interaccion de la informacion recibida y enviada, desde el
momento en que el programador publica informacién en la Web, mediante
un sitio Web de determinado servicio. El sitio Web interactua con los
usuarios, y estos a su vez estan en la capacidad de interactuar entre si, en el
envio y recepcion de la informacion mediante correos electronicos, blogs,
video blogs, creacion y publicacion de contenido, etc. Mediante el Internet
los cibernautas poseen una alta capacidad de respuesta e interrelacion entre
si, para intercambiar informacion de forma rapida, y con un gran alcance

geografico.
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3.4

Marco Tecnoldgico

Las perspectivas mundiales para el sector de tecnologia de la

informacion y comunicaciones (ICT) estan cumpliendo su promesa de que el

mundo se esta conectando por medio del Internet logrando permitir a las

personas y compafiias comunicarse para hacer negocios con rapidez y

eficiencia. Las tasas de penetracion de Internet en el mundo nos indica la

evolucion de esta tecnologia hasta la presente fecha y su aceptacion,

tomando en cuenta que los paises con mayor porcentaje de penetracion son

paises que cuentan con una importante y desarrollada infraestructura

tecnologica.

Tabla 3.5 Los 10 Paises con la més alta Tasa de Penetracion
de Internet (Porcentaje de la Poblacién que
Utiliza el Internet) (Marzo 2007)
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7 —ala EB.T % 205493713 | 299,083,237 it
8 Ayarralis 684 14,189,557 | 20750052 |MIEESRIHR
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— . . I'Wi'S - Jdunio
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Total Mundial We - Jumio
i b 16.0 % | 1,043,104 886 6450657 060 [ V5 0

Fuente: Internet World Stats
Elaborado por: Autores
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Tabla 3.6 Penetraciéon del Internet de los Paises con el

mas alto NUumero de Usuarios

Poblacién Penetracién S % da
. Usuarios de del Usuarios
-] Pais Internet Fecha de en el
{2007 EST. ) Internet los datos
mun<o
Mielsend
Q 1]
1 EEUU. | 211,108,086 | 301067681 BO.0 % = D | 189%
2 China | 137,000,000 | 1317431485 104 % CNNIC 1 49 90
Dec/06
3 Japén 86,300,000 | 128646345 B710% |BITOrECast 4o
s Dec/0D&
) MielsendT™
Q Q
4 Alernania | 504713212 82,500 367 B1.2 % mg | 36 %
5 Indlia 40000000 | 1,129667528 15 % - 16 %
Mow/06
Feino o T o
B e 47,600,000 B0,363 602 B2.3 % S 34 %
7 Coreadel | 94 190000 51,300 989 BE5%  |SITOMECAst 44,
Sur Dec/ls
B Brasil 32,130,000 186,771 161 172%  |MUMar07| 289 %
g Francia | 90837592 | 61350009 503% | NelsenMN g,
H Jan/07
10 Italia 30,763,848 50,546 606 51709 |MEsENT S 0,
R Jan/07
11 Rusia 73,700,000 143 408 042 15y [STTOMCAsts| g,
Dec/la
12 Canada | 22000000 32,440 870 B7T8% |MUMari07| 21 %
13 México | 20200000 | 106457445 19.0 % AMIPCT 1 gy
OctlR
. MielsendT
Q Q
14 Espafa | 19,765,032 45 003 BE3 439 % e | 18%
15 Indomesia | 18000000 | 224481720 goo  (EILOMCESIS)  pg
Dec/la
. U
x) x)
16 Turquia | 16,000,000 75,863 600 21.1 % S 14 %
17 Vietnam | 14913 B52 85 031 436 175 % SIS 13%
Jani07
) MielsendT™
Q Q
18 Australia | 14729191 70,984 535 70.2 % mg | 13%
19 Taiwan | 14,500,000 73,001 442 B3.0 % D 13 %
Dec/06
) Indec
Q Q
0 Argentina | 13,000,000 38,237,770 34.0 % St 12 %
TOP 20 R7,138,708 | 4,174 463 557 20.8 % 'W%}D“i:,ar' 77.8 %
Resto del mundo | 247135718 | 2.400,207 860 103 % 'an;uhi:,ar' 997 %,
TOTAL MUNDIAL ) WS - Mar. )
USUARIOS 1,114,274 426 | 6,574 GBEA1T 16.9 % oz | 1000%

Fuente: Internet World Stats

Elaborado por: Autores
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El Internet se define como una vasta coleccion de redes de
computadoras conectadas fisica y légicamente, la cual contiene los
siguientes servicios:

e WWW (conjunto de computadores de Internet que "soportan”

hiperenlaces)

e Correo electrénico

e Real audio

e File transfer

e ASP’s

e Otros

Su funcionamiento es simple y se basa en:
— El usuario solicita archivos de los servidores.
— Los archivos viajan por la Internet.

— Los archivos contienen links (vinculos) a otros archivos.

Grafico 3.6 Medio de Comunicacion Usuario-Servidor

Cliente b ° Servidor
Protocolos
P
Link o vinculo
Hipertexto

Fuente: Dr. Jacobo Rubinstein
Elaborado por: Dr. Jacobo Rubinstein
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En el siguiente grafico podemos apreciar como funciona en Internet en

cuanto a su interconexién y su red:

Grafico 3.7 Red del Internet
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Fuente: Dr. Jacobo Rubinstein

Elaborado: Dr. Jacobo Rubinstein
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El mundo ha sufrido un desarrollo progresivamente significativo, y
actualmente se ha mejorado de forma global la viabilidad y calidad de la
banda ancha de Internet. Los paises del Norte de Asia tienen un avance
paulatino, pero Australia , Canada, Los Estados Unidos y EI Oeste de
Europa han realizado sobre los ultimos 2 afios un considerable crecimiento y
penetracion en lo que es banda ancha, e implementando mejoras

sustanciales en la oferta del Internet.

En cuanto a seguridades, los avances tecnologicos permiten asegurar

los contenidos de los sitios mediante los siguientes certificados:

e SSL 40 bits

e SSL 128 bits

e MPKI SSL 40 bits
e MPKI SSL 128 bits

Estos certificados garantizan una transferencia de informacién segura,
son faciles de instalar en el servidor relacionado con el nombre de dominio.
Estos certificados se adquieren y se procesan en linea, y lo que hacen es

encriptar la informacién a 128 y 40 bits que viaja por la red.
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Grafico 3.8 Conexion SSL (Secure Sockets Layer)

Internet Browser https://www.mybank.com
- \
Client Hello
Server Hello
Certificate
. | - o
Server Done

Fuente: MSc. Paul Mantilla
Elaborado por: MSc. Paul Mantilla

Estas seguridades son altamente efectivas, ya que para romper por
ejemplo una seguridad del RSA-1020 bits, segun el Ing. Paul Mantilla, MSc.
en Redes de Comunicaciones y Tecnologia de la Universidad de TUDelft,
Holanda, si se usaran 342'000,000 computadoras Pentium 500MHz de 170
GB de RAM, tomaria un afo. Si se intentara romper dicha seguridad con 114

computadoras tomaria 3 millones de afos lograr dicho objetivo.
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Grafico 3.9 Pagina Web Principal Banco del Pichincha
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Fuente: Sitio Web del Banco del Pichincha
Elaborado por: Autores
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Grafico 3.10 Seguridad del Sitio Web del Banco del Pichincha
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Fuente: Sitio Web del Banco del Pichincha

Elaborado por: Autores

La utilizacion del Intenet a nivel tanto personal como empresarial, ha

sido un éxito desde su inversidn de estructuras tecnoldgicas, siendo muy

pocas las empresas que no posean computadoras y conexion a Internet, ya

sea de dial up o actualmente por cable.
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El nivel de conectividad y soporte tecnoldgico en el Ecuador se ha visto

mejorado por la inversidn en estructuras tecnoldgicas de telecomunicaciones

para cables de fibras opticas, lo cual ha mejorado el servicio en estandares

de alto rendimiento del servicio.

Tabla 3.7 NUumero de Usuarios de Internet en Ecuador
(1997-2000)

Ao Numero de Usuarios
1997 0

1998 4.064

1999 37.538

2000 57.627

Fuente: SUPERINTENDENCIA DE
COMUNICACIONES

Datos actualizados a Septiembre del 2006

El siguiente cuadro nos muestra cifras actualizadas sobre el acceso al

Internet en el Ecuador:
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Tabla 3.8 Acceso al Internet en

el Ecuador (2006)

Cuentas Conmutadas

115,384

Centro de esta categora se han
incluido todas las cuentas de Internet
fue para hacer uso del sercio gl
Lisuano debe realizar 13 accion de
marcar a un nimero determinado ya
sea atraves de las redes de telefonia
fij2 0 mowil.

Cuentas Dedicadas 54 286

Son todas aguellas cuentas gue
utililizan otros medios gue no sea Dial
Up para acceder 3 Internet como
puede ser ADSL, Cable Modermn,
Fadio, etc.

LIsuarios Dedicados 286.510

Son el ndrnero total de usuarios que
los Proveedores de Serdcios de
Internet estiman gue disponen por sus
cuentas dedicadas

Cuentas Totales 169640

Es la sura de las cuentas
conmutadas mas las cuentas
dedicadas totales

Usuarios Totales 747926

Cuentas Conmutadas 115.354

Dentro de esta categora se han
incluido todas las cuentas de Internet
fue para hacer uso del sercio gl
Lsuano debe realizar la accion de
marcar a un nimero determinado ya
seaatraves de las redes de telefonia
fija 0 mowil.

Fuente: Superintendencia de Comunicaciones

Elaborado por: Autores

87



La Superintendencia de Telecomunicaciones revel6 que hasta mayo del
2007, existian 839.174 usuarios de Internet en el Ecuador. Mario Jarrin, del
departamento de comunicacion de esta entidad, explica que es una cifra
referencial, pues el mismo servicio lo pueden usar mas de dos personas en

un hogar, o en una empresa hasta 100 trabajadores.

El uso del Internet ha disminuido los costos operativos en las empresas del
mundo, en envio de faxes, cuentas telefénicas, investigaciones de mercados
internacionales, busqueda de nuevos contactos, llamadas internacionales,
entre otros. Un precio referencial en el Ecuador del servicio de banda ancha
de 128Kbps es aproximadamente entre $40,00 - $50,00 Usd mientras que
en China es de $8,00 Usd. En cuanto a negocios, el uso y demanda de las
computadoras ha llevado a estimular la creacion de empresas que importan
o distribuyen tecnologia de punta, por lo que el repunte y proliferacién de la

oferta tecnoldgica es notoria en el mercado ecuatoriano.

e Conclusiones Marco Tecnoldgico

Aymento en el Tiempo del ndmero de uauaios en el _
MT Cpotunicad

E cuador delnternet de cero a 747 .926

Actualmente la taza de penetracion del Internet en el _
PAT2 Cpotuniclad
mundoes de 169 %
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3.5 Marco Politico

El 17 de Abril del 2002 el congreso Nacional del Ecuador, aprobo la LEY
No. 67. R.O. Suplemento 557, de comercio electronico, firmas y mensajes de

datos, la cual estipula que:

e El uso de sistemas de informacién y de redes electronicas, incluida la
Internet, ha adquirido importancia para el desarrollo del comercio y la
produccion, permitiendo la realizacidon y concrecion de multiples
negocios de trascendental importancia, tanto para el sector publico

como para el sector privado;

e Es necesario impulsar el acceso de la poblacién a los servicios
electrénicos que se generan por y a través de diferentes medios

electronicos;

e Se debe generalizar la utilizacidon de servicios de redes de informacion
e Internet, de modo que éstos se conviertan en un medio para el

desarrollo del comercio, la educacion y la cultura;

e A través del servicio de redes electronicas, incluida la Internet, se
establecen relaciones econdmicas y de comercio, y se realizan actos
y contratos de caracter civil y mercantil que es necesario normarlos,
regularlos y controlarlos, mediante la expedicion de una ley

especializada sobre la materia;

e Es indispensable que el Estado ecuatoriano cuente con herramientas
juridicas que le permitan el uso de los servicios electronicos, incluido
el comercio electronico y acceder con mayor facilidad a la cada vez

mas compleja red de los negocios internacionales.
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Estas consideraciones dieron el marco a que se crearan los articulos de
dicha Ley, los cuales contemplan cada detalle de los servicios informaticos,
definiendo ademas nuevos términos inexistentes en el momento en nuestra
legislacién tales como Mensajes de datos, Signatario, Firmas digitales, entre
otros, y estableciendo y definiendo ademas los delitos informaticos nunca

antes definidos.

El 12 de diciembre del 2002, se expide, en consecuencia, el
REGLAMENTO GENERAL A LA LEY DE COMERCIO ELECTRONICO,
FIRMAS ELECTRONICAS Y MENSAJES DE DATOS, para la
implementacion de la Ley.

En otra parte, la Ley Organica de Responsabilidad, Estabilizacion y
Transparencia Fiscal asigna recursos provenientes del 5% de los ingresos
de la cuenta especial “Reactivacion Productiva y Social, del Desarrollo
Cientifico-Tecnologico y de la Estabilizacion Fiscal, denominados fondos
CEREPS (ex FEIREP).

La visién es estimular una investigacion que responda a necesidades y
prioridades nacionales, y al mismo tiempo generar alternativas productivas y
competitivas. El desarrollo y financiamiento de proyectos y programas de
investigacion cientifica y tecnolégica tienen entonces un marco favorable que
permite avizorar un futuro promisorio en la produccion de conocimiento y en
la solucién de diversos problemas que afectan el desarrollo socioeconémico

del pais.

Los cuatro grandes objetivos son el fortalecimiento de la investigacion
cientifica y tecnoldgica; la innovacion tecnoldgica (35%); la articulacion de la
relacion entre las areas productiva, académica y gubernamental; vy, el
fortalecimiento de los actores de la ciencia y la tecnologia en las diferentes
areas del conocimiento a través de la capacitacion y de la mejoria de la

infraestructura fisica.
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3.5.1 La Perspectiva Internacional del Ecuador

Es importante mencionar la condicion de inestabilidad politica en el
Ecuador en el tiempo, la cual es observada por el mundo mediante las
agencias noticiosas internacionales. Existen también indicadores sobre la
corrupcion mundial que ubican al Ecuador entre los primeros paises en
cuanto a corrupcién, concretamente en el puesto No. 139 con un indice de
2.3/10. (Anexo 4)

El indice define la corrupcion como el abuso de la oficina publica para el
aumento privado y mide el grado de la corrupcion que existe entre los
funcionarios y los politicos de un pais. Es un indice compuesto, dibujando en
12 encuestas y examenes a partir de 9 instituciones independientes, que
recolectaron las opiniones de los analistas y del pais. Solamente 163 de los
193 paises del mundo se incluyen en el examen, debido a una ausencia de

datos confiables de los paises restantes.

Esta perspectiva del pais a nivel internacional podria perjudicar en la
forma en que el extranjero considera al ecuatoriano, ya que si es un pais
corrupto, es alta la probabilidad de que sus hombres de negocio lo sean, por
lo que el comprador global preferiria no comprar en Ecuador y realizar

comercio exterior con paises con reputacion mas seria.

3.5.2 Politica de Comercio Exterior

Es importante tomar en cuenta dentro del marco politico el tema de las
politicas de estado en materia de comercio exterior, ya que los tratados
comerciales, o acuerdos estimulan el comercio exterior. A continuacién se
encuentran los principales paises o regiones con los que Ecuador posee una
relacion comercial en base a politicas comerciales o preferencias

arancelarias.
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Tabla 3.9 Acuerdos comerciales del Ecuador por pais o regién
vigentes

Preferencias
Arancelarias

otorgado por Estados
nidos a los paises
andinos (Colombia,
Bolivia, Ecuadaor y Perd)

Tipo Pais{es) miembros susl:cl:ic:c:én Sectores Beneficiados
) Petrdlen’ Gas, Automotriz, Alimentos, Agraindustria
. Miembros de la OMC (149 . L L ' S
Acuerdos Multilaterales IBm m(:fnb.igerins) { 21-Ene-96 Cluimica, Petroguimica, Meumaticos, Tabaco, Bebidas,
hetales, Otros
Comunidad Andina.-
Estados soberanos de Teutil y confeccidgn, atdn empacado al vacio, cuero y
Uniones aduaneras Bolivia, Colombia, 26-May-B9 calzado, agropecuario, madera y papel ¥ minerales e
Ecuadar, Perd vy hidrocarburos.
Yenezuela, y Chile
Comunidad Andina-
MERCOS[_JR (ACE 59y 18-Oct-04
Argentina, Brasil, o ) ) ) . o
Paraguay ¥ Uruguay. Automotriz wivienda, industria aceitera, mineria, fabricacion
Acuerdos MWarco = T de juguetes, sectores de plastico, la quimica y los
ornunidad Andina- i
neumaticos.
MERCOSUR [ACE 56): 0 D12
Colornbia, Ecuadaor y
“enezuela
Comunidad Andina -
Argentina (ACE 48) R
Comunidad Andina - Agricultura, Medidas Sanitarias y Fitosanitarias, Senicios,
i 12-Ago-29 Propiedad Intelectual, maderero, pescado fresco v en
Brasil (ACE 39) p p ¥
Cuba (ACE 45) 10-May-00 conserva, agroindustriales, tejidos, herramientas.
Acuerdos de alcance Chile (ACE 32) 20-Dic-34
parcial Mexico (ACE 25) I1-May-93
B’T';:Pla_u’?i‘;?aengmé Concertacidn de acuerdos de alcance parcial entre los
Culorr;bia Ecluador ' 1980 paises y areas de integracidn econdmica de América
Méxica F'ar;aguay F'elrL’l Latina, y facilidades de crédito tanto al comprador como al
Uruguay, Wenezuela proveedor
Petrdlen, frutas, vegetales, preparaciones de frutas o
Megociaciones en ALCA: Ecuador- Estados i vegetales, confecciones, madera, articulos de aluminio,
Curso Unidos joyeria, confites, cerdmica, cacan y sus preparaciones,
productos metal mecanicos y otros.
El Andean Trade
Preference Act —ATPA: Estados Unidos permite el ingreso sin arancel a ciertos
Programa unilateral de articulos, que sean cultivados, producidos o manufacturados
preferencias arancelarias 1990 en un pais beneficiario y que cumplan con los requisitos

establecidos. Algunos de los sectores beneficiados son el
gquimico, agricola, metalmecanica, plastico, antesanias,
maderas y muebles y papel v litografia.

una prarroga del APTA por

El APTDEA (Andean
Trade Preference and
Druy Erradication Act) es

el cual se

1992- hasta el

1ro. de Julio del

2007

Armpliacian del ATPA para productos gue se encontraban
excluidos, como confecciones, atdn empacado al vacio en
bolsas de aluminio, calzado y manufacturas de cuero,
petralen y derivados del petrdleo, relojes v partes para

relojes, entre otros.

Fuente: SICE, Sistema de Informacién sobre Comercio Exterior, OEA

Elaborado por: Autores
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e Conclusiones Marco Politico

R P 1

CUAHTITATIVAS

DESCRIPCION

El Gohierno reconoce a la dencia ytecnologia como
una politica de Egtado, asignando fondos del E stado
para el desarrollo de la cieda v tecnologia. 5% de los
ingresos de la cuents especial "R eadivac an
Productiva v Sodal, del Desarolo Cientifico-
Tecnoldgico v de |a Estahilizacion Fizcal

TPIFICACION

Opotunidad

P2

Exizten opotunidades comerciales en cuanto & oz
bensficios delas uniones, o acuerdos firmadostales
como Comunicad Andina-MERCOISUR, ALAD|.

Opotunidad

hP 3

Ecuador == encuentra en el puesto 139 del Indice de
Cortupcion de Transparencia |nternacional, o gue da

una mala imagen del pais vy sU gente.

AMEnsza
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P g

DESCRIPCION

El Semacyt v el Fundacyt estéan inconporando |a
investigacion v & desanollo tecnologico como
elemerto dave dela pditica de desarolo del

Ecuador.

TIFIFICACION

Opotunidad

WP 3

El Gokiemo del Ecuador tiene irterés en & desarallo vy
promocion de |as expotaciones de nuestro pais, porlo
cual crea la CORPEI. Exizte también el interés de
Gobiernos extranjens en pramocionar las
impottaciones de paizes envia de desarollo,

Opotunidad

| & OMC congtituye el marco ingitucional comin para
el desarralla de las reladones comercides ertre sUs
Miembros. La OMC facilita la aplicacan,
administracian v funconamiento de |os ACLerdos
Comerciales Multtilaterales v favorecera la consecucian
de suz ohjetivos, v congituird también el marco para la
aplicacian, administracdan v funcionamiento de los

Acyercos Comerciales Plurilaterales.

Opottunidad

WP

Laz preferencias arance aias o acuerdos comerdales
herefician v egimulan el comercio exteriar

Opottunidad

Laz ATPDA, =2 renovaran baga g 1. de Julia del
2007, pero dada la posgtura del Gobiemo Ecustoriano
de no renovar la instalacion de la Base de Marta en el
Ecuador, v la no finna del TLC, podria ser causante
de gque EE UL, mo excluya al Ecuadaor de las
Preferenciazs Andianas.

AMEnSTH

Inestahilidad politica del Ecuador v oz escandalos de
Corrpcion sequidos par la prensa extranjers perjudics
la perzpectivainternacional en gue tienen al

ecustan ano

AMEnazs
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3.6 Mercado

3.6.1Mercado Internacional (E-Readiness 2000-2006)

Desde el afio 2000, Economist Intelligence Unit publica un ranking anual
de e-readiness que contempla las 60 economias mas grandes del mundo. El
nivel de “e-readiness” de un pais es una medicién de su entorno de negocios
electronicos (e-business), y una serie de factores que indican la
predisposicién de un mercado a aprovechar las oportunidades basadas en

Internet.

La Economist Intelligence Unit elaboro los criterios para los rankings de
e-readiness conjuntamente con el Institute for Business Value de IBM. “Una
buena parte del desarrollo econdmico se basa en el uso eficaz e innovador
de la tecnologia”, manifiesta Peter Korsten, director del Institute for Business
Value de IBM.

En el 2006, el estudio del e-readiness toma en consideracion cerca de
100 criterios cuantitativos y cualitativos, los cuales son calificados por el
Economist Intelligence Unit para la realizacion de un analisis de los paises
del mundo organizado en 6 categorias primarias. Estas categorias fueron

pesadas de acuerdo con su importancia y sus factores de influencia.

The Economist Intelligence Unit posee una amplia red de trabajo de
cerca de 500 analistas profesionales, sobre las condiciones de la politica,
economia y los negocios en mas de 200 paises. La informacion
proporcionada mediante sus estudios cumplen la tarea de ayudar y guiar a la
toma de decisiones de negocios por medio del conocimiento de analisis
confiables e imparciales de los mercados mundiales, sus tendencias, y

estrategias de negocios. Actualmente The Economist Intelligence Unit
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cuenta con mas de 500,000 clientes dentro de los cuales constan

corporaciones, bancos, universidades, gobiernos, entre otros.

El Economist Intelligence Unit se valié de la colaboracién de Pyramid
Research, ElI Banco Mundial, y The World Information Technology and
Services Alliance (WITSA), entre otras entidades. Las seis categorias, sus

pesos Yy criterios son los siguientes:

1. Conectividad e infraestructura tecnolégica

e Peso: 25%

La conectividad mide el acceso que los individuos y negocios tienen a
computadoras personales, Internet, y lineas telefénicas fijas e celulares. Los
criterios de esta categoria fueron los siguientes: Penetracion de bandas
delgadas; Penetracion de la banda ancha, Penetracion de los teléfonos
celulares; Penetracion del Internet; Penetracion de las Computadoras
personales; Penetracion de tecnologias inalambricas; Seguridad de la
infraestructura del Internet. Su peso corresponde al 25% ya que de el
depende el desarrollo y crecimiento del sector de tecnologia de la

informacion y comunicaciones (ICT).
2. Desarrollo de negocios
e Peso: 20%
Para evaluar el ambiente de negocios en general se tomaron en cuenta
los siguientes indicadores los cuales son: la situacion de la economia, la
estabilidad politica, el ambiente regulatorio, impuestos, competitividad, el

mercado laboral, calidad de la infraestructura, y apertura comercial al

comercio y la inversion.
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El resultado mide la expectativa de lo atractivo que seria invertir en
actividades de negocios en general para los proximos cinco anos. Este
ranking es tomado regularmente por inversionistas mundiales el cual brinda

una invaluable comparacion de las economias mundiales.

3. Adopcién de consumo y nuevos negocios en linea

e Peso: 20%

Este mide que tan relevante son las practicas de comercio electrénico
en cada pais, que tanto es usado el Internet para mejorar la eficiencia y
automatizar procesos tradicionales del negocio, como companias desarrollan
logistica y sistemas de pagos en linea, la disponibilidad de financiamiento y
la inversion de los gobiernos en ICT. Los criterios de esta categoria fueron
los siguientes: Uso nacional de la informacién y comunicacién tecnoldgica,
nivel de desarrollo de los negocios electrénicos; grado de comercio en linea,
calidad de la logistica y sistemas de entrega, disponibilidad de servicios

financieros corporativos.

4. Desarrollo legal y de politicas

e Peso: 15%

El desarrollo de los negocios electronicos dependen de las politicas
adoptadas para su uso y de leyes especificas para el uso del Internet y su
desarrollo, asi como también que tan facil es crear nuevos negocios o
empresas, y que tan fuerte es la proteccion a la propiedad privada como a

los derechos de la propiedad intelectual.
Los criterios de esta categoria fueron los siguientes: Ambiente politico;

leyes sobre la propiedad intelectual; vision del gobierno acerca de las

nuevas tecnologias; financiamiento gubernamental en desarrollo de
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proyectos vinculados al Intenet; Efectividad del sistema legal tradicional;

leyes aplicables y relacionadas al Internet; facilidad de emprendimiento.

5. Desarrollo cultural y social

e Peso: 15%

Se toma en cuenta la educacion basica como una precondicién para el
uso de los servicios de Internet, ademas de la experiencia del uso del
Internet. También se busca medir el nivel del pais en la creacion de nuevos
productos e industrias, a través del emprendimiento y de los niveles de la

innovacion, medidos en la cantidad de patentes registradas.
Los criterios de esta categoria fueron: nivel educativo, comportamiento

ante el Internet, nivel de emprendimiento, nivel de innovacion.

6. Soporte de servicios electrénicos

e Peso: 5%

Ningun negocio puede ser eficiente sin intermediacion o servicios que
los soporten. Los criterios de esta categoria fueron: Disponibilidad de
consultorias para negocios electréonicos y servicios de soporte técnico,
disponibilidad de servicios empresariales basicos; estandares de los niveles

industriales para las plataformas y programacion de lenguajes.
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3.6.1.1 E-readiness Mundial por region

Las computadoras, programas y la tecnologia del trabajo interconectado
tiene de esta manera la capacidad de potenciar a los trabajadores
disminuyendo los costos en mercados emergentes para llevar a cabo una
intensiva labor en los procesos empresariales y la administracion de los

datos e informacion para empresas de paises en desarrollo.

La competitividad digital de un pais, no pude ser desarrollada de forma
aislada. Los negocios electrénicos en los paises ricos depende del grado de
trabajadores digitales de otros. Es por esto que el e-readiness no puede ser
tomado como el éxito de un pais sobre otro, sino como el éxito de terminado

pais en sociedad con otros.

La estabilidad en los rankings de este afio en la mayoria de los paises
en el e-readiness sobre los afios anteriores, resaltan un significativo

crecimiento.

Es prematuro hablar de una convergencia entre los niveles de economia
de los paises del e-readiness, pero podemos decir que tal convergencia se
esta dando y de forma crecientemente evidente con 25 paises
aproximadamente. EI mundo ha sufrido un desarrollo progresivamente
significativo, por ejemplo, en el mejoramiento de viabilidad y calidad de la
banda ancha de Internet, la cual significa un vital componente para el e-
readiness. Los paises del Norte de Asia tienen un avance paulatino, pero
Australia, Canada, Los Estados Unidos y El Oeste de Europa han realizado
sobre los ultimos 2 afios un considerable crecimiento y penetracién en lo que

es banda ancha.

E-readiness es mas que la sumatoria de ciertas variables, sino que

refleja que tan bien puede un pais experimentary explotar nuevas
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tecnologias, mercados y procesos hacia otros mercados. A continuacion se

puede observar el e-readiness por region:

Gréfico 3.11 E-readiness Global por Regién 2006
| | | |

Medo Oriente v Afica ‘

América Latina ‘

Ewropa Central v Oriental |

region

AsiaPacifico |
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Fuente: Economist Intelligence Unit

Elaborado por: Autores

3.6.1.2 E-readiness por pais

A continuacion se presentan 26 paises con un puntaje total de 7 a 10
puntos sobre 10 de E-readiness, la cual consideramos una puntacion
importante, la cual indica la predisposicion de cada mercado a aprovechar
las oportunidades que se les brindara en Internet, indicandonos el estado en
cuanto a informacion, tecnologia de la informacién (ICT), infraestructura
tecnologica, y la capacidad de sus consumidores, negocios, y gobierno en

cuanto al uso de la tecnologia de la informacion para su beneficio.
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Tabla 3.10 E-readiness mundial por pais con puntajes totales de 7 a 10

(2006)
FPuntaje
Rarking Fais Total
(sabre 10)
1 Dinamarca 9.00
2 US4 3,63
3 Sliza B,81
4 SUecia 8,74
5 Reim Unido 8,64
6 Holanca 8,60
7 Finlzndiz 8,55
8 Australia a.50
= Canada 8,37
10 Hong Kong a.35
11 Monega 8,35
12 Alemania a.34
13 Singapur 8,24
14 Mueva Zelanda .19
18 ALstng 8,13
16 Ifanda 8,09
17 Eélgica 7,03
1B Corea del Sur 7.00
19 Francia 7.B5
| Japon 707
22 Israel 753
23 Taiwan 751
24 Espafia 7.4
25 Italia 7,14
26 Portugal 7.07

Fuente: Economist Intelligence Unit

Elaborado por: Autores
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3.6.2 Mercado Local

En el caso de Ecuador ha mejorado en su puntaje total del e-readiness,
en gran consideracion gracias a la penetracion de la banda ancha en nuestro
pais, reflejado en el puntaje de conectividad de 1.80 en el 2005 a 2.05 en el
2006. Las variables de Desarrollo de Negocios, Adopcién del consumo y de
los negocios, Desarrollo social y cultural, Soporte de servicios electronicos,
han permanecido constantes del 2005 en relacion con el 2006. La unica
variable que decrecié en su puntaje es Desarrollo de aspectos legales y

politicas, siendo 5.63 en el 2005 y cayendo a 5.55 en el 2006.

Este decrecimiento se debe a nuestro criterio a la falta de aplicacion de
la aplicacion de la Ley del Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y
Mensajes de Datos, debido a la falta de una certificadora de firmas
electronicas en el pais, para la obtencion de firmas digitales validas en el
Ecuador, obstaculizando también importantes resoluciones del SRI en
cuanto a la validez y aplicacion de la facturacién electrénica, ya que sin
firmas digitales legalmente reconocidas en el pais, el SRI no puede tomar

accion sobre dicho tema.
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Tabla 3.11 E-readiness Ecuador (2001-2006)

Puntaje Total

Actividad oo | 2002 2003 | Z0nd | 2ons | 2006
Conectividad - - 2.1 1.82 180 | 202
Desarnlio de negocios - - 2.2 212 | 942 | 542
Adopcicn del consumoy
_ - - 24 284 [ 3.00 | .00
de 05 negocios
Desarrollo de aspectos
- - - 55 | 529 | 563 |55
legales y politicas
Desarrollo social y
- - 4.3 440 [ 420 | 4.20
cultural
Soporte de servicios
- - - 40 | 413 | 450 | 450
electrinicos
- 3,64 3.79 370 [ 3.83 | 2.68

Fuente: Economist Intelligence Unit

Elaborado por: Autores

Adentrandonos mas en el mercado local, pero ya en funcién del servicio,

podemos decir, segun la investigacion de mercado realizada, que la gran

mayoria, mas del 80 por ciento de los grandes exportadores han sentido la

necesidad de promocionar internacionalmente sus productos, lo que coincide

con la de los pequenos exportadores que en un porcentaje significativo

tienen la misma opinion.
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Gréfico 3.12 Necesidad de Promocién y Publicidad Internacional de los
Grandes Exportadores Ecuatorianos (Abril 2007)

Si ha sertido necesidad |

Mo ha gentido necesidad

0% 10% 20% 30%  40%  =0% B0% 7O% S0% 90%
Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores

Gréfico 3.13 Necesidad de Promocién y Publicidad Internacional de los

Pequefios Exportadores Ecuatorianos (Abril 2007)

Ma ha zentido necesidad -

0% 10% 20% 30% 40% 3S0% B0% TO% 80% 90%

P equerios exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores

En cuanto a la necesidad actual de promocién y publicidad de los

productos de nuestros exportadores, podemos observar los resultados en los
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siguientes graficos, los cuales reflejan que la necesidad de promociéon y
publicidad se mantiene para la gran mayoria de pequefos y grandes

exportadores.

Gréfico 3.14 Necesidad Actual de Promocion y Publicidad de los
Grandes Exportadores (Abril 2007 )

Esta indeciso |

Mo requiere

i requiere

0% 10% 20% 30% 40% &0% 6B0% 70% B80%
Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores

Grafico 3.15 Necesidad Actual de Promocion y Publicidad de los

Pequefios Exportadores (Abril 2007 )

Estd indeciso

Mo requiere

=i requiere

0% 20% 40% B0% 80% 100%

Pequeiios exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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Es importante medir la participacién de los exportadores ecuatorianos en
directorios pagados o gratuitos, de cualquier procedencia, por lo que se
incluyo dicha pregunta en la investigacion de mercado, teniendo como
resultado que la mayoria de los exportadores ecuatorianos constan en

directorios pagados o gratuitos en Internet.

A continuacion se exponen los resultados en los siguientes graficos:

Gréfico 3.16 Participaciéon de los Grandes Exportadores en

Directorios (pagados o gratuitos) en Internet (Abril2007)

Sicaonstan

Mo costan

0% 10% 20% 0% 40% 0% BO0% T0%
Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores

107



Grafico 3.17 Participacion de los Pequefios Exportadores en

Directorios (pagados o gratuitos) en Internet (Abril2007)

48% 48% 439% 43% S0% a0% 81% 51 % 52%

Pequeiios exportadores {%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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e Conclusiones del Mercado

CUAH TITATIVAS

DESCRIPCION TIPIFICACION

Morte Amética y Europa del Oeste tienen el e-

readiness mas elevado en cuanto a regiones la gue
k1 indica la predizposicion de esas regiones en Opotunidad

aprovechar las opotunidades basadas en Internet.

Dinamarca, US4, Suiza, Sueda, Reino Unido,
Holanda, Finlandia, Australia, Canadd, Hong Kong,
Momeqa, Aemania, Singapur, Mueva Zelanda, Austia,
M2 |rlands, Bélgcs, Corea del Sur, Franda, Japdn, lsreel, |Oportunidad
Taiwan, Ezpana, ltalia, Potugal, son los paises gque
poseen un puntaje superior a 7,00 zobre 10 ene-
resdiness

b3 El Ecuador ha mejorado en a0 puntaje total dd e- ]
] o N Oportunidad
readiness en oz Aitimos anos.

El 80,42% de oz grandes expotadores v el 51 ,06% de
loz pequenios si constan en directorios pagacdos o

M grauitos para puldicitarfpromocionar sus produdos, 1o
gue significa que estan dando uzo a estas aplicaciones
del Intemet mas de la mitad de dicho exportacores.

Oportunidad

La necesidad adtual de promocian y publicidad de los
M5 productos de nuestros exportadores es para los
grandes exportadores de 70,18% v para los pegueins  [Opotunidad

exportadores de 54 52%.

CUALITATIVAS
DESCRIPCION TIPIFICACION
Laz opotunidades brindadas por el Internet, kan ]
MG Ciportunicdad

generado un nueyo mercadn vitual en constante
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3.7 Competencia

3.7.1 Competencia enfocada al Mercado Objetivo de los Exportadores

Ecuatorianos.
Actualmente existe competencia para Ecuamarket.com. Los sitios Web
mas relevantes que hacen unicamente referencia a los exportadores

ecuatorianos son los siguientes:

Tabla 3.12 Popularidad de Links de sitios competidores

Origen de
' _ . negociosy |Popularidad
Nombre Comercial Direccion Web .
productos de Links en
promocionados| Google
CORPEI WwWw.corpei.org Ecuador 73.900
ECUADOREXPORTS | www.ecuadorexports.com Ecuador 9.990
Go4EcuadorBusiness | go4EcuadorBusiness.com Ecuador 5

Fuente: Internet
Elaborado por: Autores

En el sitio de la CORPEI se mencionan a los exportadores registrados
en distintas categorias de productos a manera de directorio, pero
lamentablemente no constituyen una forma satisfactoria de promocién por
medio del Internet de dichos exportadores. Ademas, los directorios no
cumplen con las facilidades de intercambio de informacién, o de servicios
adicionales complementarios que faciliten e incentiven las relaciones entre
nuestros exportadores y los importadores del mundo, promocionando
ademas, solamente a los exportadores de camardn, pescado, cacao,

banano, y café, obviando a otros productos.
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En los siguientes graficos se observa la percepcion de los
exportadores ecuatorianos grandes y pequeios en cuanto a la gestion de la

CORPEI, en la promocién de sus exportaciones.

Gréfico 3.18 Percepcion de los Grandes Exportadores sobre la
Gestién de la CORPEI (Abril 2007)

Parcialmente ha
generado impacto en
SUs expotaciones

Siha generado
impacto en sus
gexportaciones

Mo ha generado
impacto en sus |
expotaciones

0% 5% 10%  18% Z20%  Z29% 30% 3E%  40% 45%
Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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Gréfico 3.19 Percepcion de los Pequefios Exportadores sobre la
Gestién de la CORPEI (Abril 2007)

Farcialmente ha
penerado impacto en
ss expotaciones

Siha generado

mpacto en sus | S S S
exportaciones

Mo ha generadn
impacto en sus
exportaciones

0% 8% 10% 18% 20%  29% 0% 3% 40% 459%
Pequelios exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores

Por otra parte, Ecuadorexports tiene la idea de ser un E-marketplace,
pero lamentablemente no es un sitio exitoso, debido a que se promocionan a

pocos exportadores ecuatorianos, lo cual significa poca oferta de contenido.
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Grafico 3.20 Sitio Web Ecuador Exports

&

Ecuador Exports 626 Marketplace, Ecuador Business Galapagos - Microsoft Internet Explorer
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Fuente: Ecuadorexports.com

Go4EcuadorBusiness, a diferencia de los dos sitios mencionados
anteriormente, tiene su base de negocios en Nueva Delhi, India, y no en el
Ecuador. Este concepto de sitio Web no es eficiente, ya que es notorio que
la administracion, ha creado portales similares para todos los paises del

mundo, incluyendo en este caso a Ecuador.

Ejemplo: “Go4NombrePaisBusiness.com”.

Esta estrategia nos dice que lo que ha hecho la administracion, es abrir
portales regionales por pais, con dominios Web individualizados, lo cual no
es una estrategia eficiente ya que si el objetivo de ellos era crear una marca
global para la promocién de productos exportables, no era necesario,

dividirla en cuanto paises existan, ya que también estarian multiplicando los
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esfuerzos necesarios del marketing, los cuales les resultarian mas costosos

realizarlos en cada pais. Dicha aseveracion es justificada y comprobada al

darnos cuenta la poca y casi nula cantidad de usuarios que tienen paises

como el nuestro, entre otros.

Este sitio Web oferta a los usuarios membresias pagadas para

publicitarse y a

continuacion mostramos una tabla de los precios vy

caracteristicas de las membresias:

Tabla 3.13 Caracteristicas de Membresias de Go4EcuadorBusiness

Detalle Membresias
Nombre Oro Plata
LOgOtIpO {Gold -"Silverx'-
Tiempo 12 meses 6 meses
Precio USD 295 | USD 235 | 12 meses | 6 meses
Contacto directo v %
con
compradores
Presentacion de v v
la empresa (con imagenes) (sin imagenes)
(5 productos)
Perfil de la o o
empresa (con imagenes) (sin imagenes)
Logo de la Vi e
empresa

Fuente: Go4EcuadorBusiness.com

Aparte de esto el sitio Web maneja las siguientes estadisticas las cuales

son poco confiables ya que ellos mismos la generan:
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e 245,462 miembros en todos los sitios.
e 55,731 productos ofertados en 1,200 categorias en todos sus sitios.

¢ 1,500 negocios generados por dia.

3.7.2 Competencia enfocada al mercado objetivo de los compradores

globales

Actualmente existen mas de 550 Billones de sitios Web, siendo el 83%
sitios comerciales, dentro de los cuales son aproximadamente 13.000 e-
marketplaces. La cantidad de oferta de estos e-marketplaces hace que la
decision para el comprador global sea muy dificil, ya que tiene a su
disposicion variedad de portales que promocionan diversidad de productos

procedentes de distintas locaciones, a precios mas competitivos que otros.

Sobre los e-marketplaces se muestran las siguientes estadisticas de E-

market Services del 2005:

Foco regional de los e-marketplaces
* 66 % no esta de acuerdo en cooperar con otros e-marketplaces
» 67 % planea cooperar con otros en el futuro
= 22 % operan regionalmente y
» 14 % operan globalmente.
» La mayoria de los e-marketplaces estan centrados en Europa y

Estados Unidos.

Los e-marketplaces mas relevantes son los que se encuentran en la

siguiente tabla:
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Tabla 3.14 E-marketplaces horizontales mas relevantes

(2005)
Nlmero
NONMBRE Popularidad
URL de )
COMERCIAL ) por Links
Usuarios
Trade-India.com wn tracdeindia.com 4000000 311.370
Alibhaba.com wniy Alibaba.com 1.000.000 | 4.664.000
GlobalSources wiine globalsources.cam | 423.000 41.880
hercado
. W e .cam.br 183.000 Firil]
Eletrinico
Arbalnc w3 ba.com 120.000 25 0952
hercaten hercateo.com 120.000 172003
Tradebhoss . com wian tradebhoss com 20.000 48783
prelink.at wiywy prelink ot 45.000 7.783
Rusbiz.com Wy FIShIZ com 25000 84 .7R2
Perfect Commerce iy pErfect.com 12.000 2640
Brawvolndustry W Drasvoindu sty it 11.000 290
Mo
co-hubw oo Wiy | CC- DUk 0o.com G265
revelado
Mo
Cyhertynx Wi CybE iy com.au 142
revelado
_ Mo
Golndustry Wiy Qoindustry.com 43549
revelado
_ Mo
B Wity [ S a0
revelado
. . Mo
Tejan Wi tejari.com T.025
revelado

Fuente: EMarket Services, Significant e-marketplaces, Susanne Z&llh, en cooperacién con Consulado de Comercio

de Suecia Popularidad por links basada en los resultados del software Link Popularity Check 3.0.1.- Ver Anexos
Elaborado por: Autores

Cabe recalcar que Alibaba.com tiene una seccién destinada a varios
paises en el mundo y en donde consta el nombre de Ecuador, y existen

registrados varios exportadores ecuatorianos.
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La falta de éxito de Alibaba en Ecuador, la cual debe reflejarse en la

cantidad de exportadores ecuatorianos registrados, es la falta de presencia

en el mercado ecuatoriano de dicha empresa. Es natural que Alibaba centre

su éxito empresarial a mercados focalizados en el mundo que le representen

mayor utilidad que el mercado ecuatoriano, como por ejemplo los mercados

asiaticos, resaltando que la base de Alibaba esta en Beijing, y Hong Kong-

China. Ademas poseen oficinas en Estados Unidos y Europa.

Grafico 3.21 Sitio Web Alibaba

&) Alibaba Manufacturer Directory - Suppliers, Manufacturers, Exporters & Importers - Microsoft Internet Explorer
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Gréafico 3.22 Sitio Web Trade India
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Fuente: tradeindia.com

3.7.3 Productos Sustitutos

Existen actualmente disponibles en el Internet varios servicios sustitutos

para publicitar a nuestros exportadores, los cuales son:
e Banners en sitios nacionales o internacionales
Estos servicios publicitarios virtuales pueden ser solicitados en
cualquier sitio en la red que el exportador crea que beneficie a sus productos

y sus exportaciones. Los precios por banners oscilan de entre USD$ 500,00

a USD$ 2000,00 doélares americanos, mensuales, ya sean en sitios
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nacionales o extranjeros. Un factor decisivo en cuanto a precios son el

numero de visitantes del sitio Web o la marca que representan.

e Google Adwords de Google Inc.

Es un sistema publicitario virtual de precios de costo por clic mediante
anuncios en Google, los cuales aparecen al momento de ingresar la
busqueda en Google. Por ejemplo si una persona en el mundo ingresa en el
buscador la palabra “camardn ecuatoriano”, le saldra a la izquierda las
paginas encontradas referentes a este producto, y a la derecha los links
pagados de Google Adwords. El exportador ecuatoriano puede armar su

presupuesto segun a su disponibilidad econémica.

Las ventajas que brinda son las siguientes:

o la posibilidad de encontrar usuarios interesados en su

producto o servicio,

o el control absoluto de su presupuesto dedicado a fines

publicitarios,
o métodos sencillos para crear y editar sus anuncios,

o la ventaja de ver sus anuncios publicados en Google sélo

unos minutos después de haberlos creado.

e Publicidades en catalogos de ferias comerciales internacionales

Por lo regular gozan de una gran efectividad pero como toda

publicacion escrita, puede llegar a serde gran costo para el exportador,
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tomando en cuenta los precios internacionales y la calidad de la feria o
exposicion.

3.7.4 Nuevos Entrantes

En la actualidad no existen nuevos entrantes en el mercado que
ofrezcan un servicio parecido al de Ecuamarket.com. Existe poca barrera de
entrada y se pudiera sumar competencia para este negocio, debido a la facil
creacion y contratacion de dominios Web, y a las facilidades disponibles en
el mercado para crear un sitio Web, sin embargo la existencia de la CORPEI,
creada por el Estado para promocionar las exportaciones frena las iniciativas
de este tipo de negocios privados, porque la CORPEI esta posicionada en el
mercado ecuatoriano, con un fuerte impacto en la promocién de los

productos de los exportadores ecuatorianos. (Ver grafico 3.18 — 3.19)

e Conclusiones de la Competencia

CUAHTITATIVAS

DESCRIPCION TIPIFICACION

Ertre los stios mas populares de Ematk etplaces en el
o mundo esta Aibsba.com con 4 664000 v Trade- AMEenazs
Indig.com 311.3570
EI 67 % de Emarkaplaces planea cooperar con otros

o2 N Opotunidad
stios en el fburo

Loz rankings de popuatidad por links de |a
competenda en Google (8 huscador mas usado) son
O3 AMenazs
9.990 para Ecuadoresports, 73900 para CORPEL, v 5

para GodEcuadorBusiness,

Exigten 1.3.000 e-marketplaces compitiendo entre = en
o4 AMenazs
el mundo

Exigten 3 stioz competidores que promocionan
o5 produdos solamente del Ecuador Cportunicad
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CUALITATIVAS

o6

DESCRIPCION

Cobro de membresiss de GodEcuadorBusiness, v el
cobro ce comisiones de Ecuadorexports ez una
batrera para lograr atraer al uso de los sitios & los

exportadares ecustorianos,

TIPIFICACION

Crportunicdad

CoT

La CORPE| no ez un negocio privado, v su actividad
no ez la hacer campetenda con Ecuamarket .com, o
cual podiia generar derta oportunidad de

col storacion.

Opotunidad

COg

El Sitio de la CORPEI no cuenta con un disefo
competitiva, ni con splicaciones de wuso para los
exportadares, ya que salo &= un dredorio =in mayor
interacoion.

Crportunidad

g

ZodE cuadoB usiness no tiene presencia en Ecusdar.

Cportunicad

2010

Exide poca barrera de entrada v =2 pudiera sumar

competencia para este de negocio.

AMEnsTa

iz 011

Parael 4035% de los grandes expotadores
ecuatotiancs la CORPEI ha generado un impado
positivo en la promocian de sus exportaciones,
mientras oue el 40 38% de log peguenos piensa lo
mizma, o gue deja akieta posibilidad de ofertar

serviciog para la promocion de sus produdos.

Opotunidad
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3.8 Consumidor
Se define a los clientes potenciales de Ecuamarket.com como

consumidores de tecnologia, los cuales se comportaran segun el ciclo de

vida de la Adopcidn a la tecnologia, mostrado en el siguiente grafico:

Gréfico 3.23 Ciclo de Vida de la Adopcion de la Tecnologia

Pragmaticos Conservadores

Visionarios

Escépticos

Entusiastas
Tecnolégicos

2.5% 13.5% 34% 34% 16%
tiempo

Fuente: Crossing the Chasm, Geoffrey A. Moore
Elaborado por: Autores

El grafico muestra la distribuciéon predecible de la conducta de los
consumidores potenciales en el tiempo segun transcurre la oferta de la

solucioén tecnologica.

Se menciona a continuacién las caracteristicas de cada tipo de

usuario:
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Tabla 3.15 Caracteristicas de los Usuarios de Internet

Entusiastas techologicos: Pragmaticos:

Tecnologia es interés central | Interesados en tecnologia pero..

Mo tienen mucho interés en _ o

L Fuerte sentido de practicidad

aplicacion

Buscan agresivamente L
. Termen las modas tecnologicas

nuevas tecnologias

Compran temprano Actitud "Espero para ver que pasa”

_ Quieren referencias establecidas para
Intrigacdos por la novedad

comprar
Exploran 50n clave de exito
Visionarios: Conservadores:

Comparten preccupaciones con pragmaticos
Mo estan comodos con Tecnologia
Interesados en la aplicacion | Compran los estandares

Aprecian bheneficios de la Quieren mucha soporte de empresas

tecnologia establecidas
Compran siles sirve

Mo confian en marcas .
_ Escépticos:
establecidas
20N clave para penetrar Mo guieren saber nada de Tecnologia
Compran tecnologia cuando esta embehida
en el producto

Muchos consideran gue este mercado es pura

perdida de tiempo

Fuente: Crossing the Chasm, Geoffrey A. Moore
Elaborado por: Autores

Consumidor: Compradores del mundo

En cuanto a los compradores del mundo, son dificiles de cuantificar, por
lo que se menciona un estudio del Business W@tch de la Comisién
Europea, el cual monitorea y analiza el desarrollo de estos impactos en

diferentes sectores de la economia, el cual nos dice que en el 2006, el 50 %
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de todas las companias de la Unidon europea, en el 2006, contabilizan que
han ordenado por lo menos alguno de sus requerimientos a través del
Internet, usando sitios de proveedores o plataformas de comercio B2B. El
comercio B2B en linea ha alcanzado niveles significativos en todas las
industrias estudiadas aproximadamente del 40 al 60% de las firmas realizan
compras en linea. No hay mucha diferencia entre tamanos de empresas,
siendo el porcentaje de adopcion del comercio electronico para las pequefias

empresas el 45% y para las medianas y grandes empresas el 55%.

Gréfico 3.24 Adopcién de compras de requerimientos en linea por
Sector (1995-2004)

a0
= 1 comida

80 2. textil 9.

0 70 M 3, publicaciones
o
cias. m 4, medicinas

60 = g
m 5, maquinarias

50 6. automoviles

a0 m 7. construccion
m g, turismo

30 . IT servicios

20

<95 95 96 a7 o8 99 00 01 02 03 04

Fuente: e-Business W@tch ( e-Business Survey 2005) afios

Segun estudios del mismo Business W@tch en el 2005, una gran
mayoria de las firmas europeas (81%) usan estos sistemas para realizar
ordenes directas de bienes en linea y para encontrar proveedores para sus
requerimientos (67%). El 64% de las empresas europeas utilizan el medio
electronico para la solicitud de cotizaciones y/o propuestas siendo este un
uso comun, y el 28% utilizan los e-marketplaces. El 50% de esas firmas
facturan electronicamente, lo que quiere decir que el sistema de
requerimientos esta digitalmente integrado con la contabilidad de las

empresas.
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Gréfico 3.25 Requerimientos soportados por soluciones informaticas
de las empresas de la Unién Europea (2005)

100

Encontrar proveedores

Solicitudes de cotizaciones
Yy propuestas

compras de bienes y servicios
neqociaciones y subastas
facturacion de proveedores

Analisis de gastos

80 100

Software estandar/paquetes

Software personalizado

Proveedor de aplicacion de
servicios
Soluciones proveidas por
terceros

¥ia e-marketplaces

Basado en 100% de empresas que usan soluciones informaticas
para sus requerimientos

Fuente: Ebusiness W@tch de la Comisién Europea

Segun E-market Services las preferencias de los compradores globales

al momento de elegir un e-marketplace, se basan en los siguiente puntos:

1. Identificar el e-marketplace tanto en su industria y mercado objetivo.

2. Experiencias y antecedentes de otras empresas de su misma
industria.

3. Cantidades, tanto de miembros como de clientes.

4. Relaciones entre miembros y los respectivos costos.

5. Herramientas para realizar las actividades comerciales.
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8.

9.

Etica del e-marketplace
Seguridad y privacidad de informacién
Riesgos acerca del incumplimiento de pago.

Riesgo legal

10. Soporte Logistico

11.Interoperabilidad

12.Servicio de orientacion y soporte de para los usuarios de los e-

marketplaces

Otro estudio global de E-market Services sobre e-marketplaces, el cual

fue realizado por la Copenhagen Business School entre 2002-2003, sefala

que las compaiias de hoy en dia deberian tomar en cuenta la importancia

de los e-marketplaces para la exportacion.

Consumidor: Exportador ecuatoriano

Segun la investigacion de mercados realizada existe un gran porcentaje

de exportadores grandes y pequeios que se dedican a comercializar de dos

a cuatro variedades de productos, como también los exportadores que se

dedican a un solo tipo de producto, lo cual significa que nuestros

exportadores prefieren concentrarse en la comercializacién de un poco
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cantidad de variedad en tipos de productos. A continuacién los datos

obtenidos:

Tabla 3.16 Cantidad de tipos Productos que comercializan los

exportadores ecuatorianos

Cantidad de

tipode Grandes Pequeiios
productos | Expontadores ([Exportadores
que exportan
02-04 40 35% 40 35%

1 31.58% 42 31%
05-10 12 28% 7 B9 %
21-30 702 % 1 92%
11-20 5 26 % 0,00 %
=30 351 % J BH%

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores

Uno de los motivos principales que tienen los grandes exportadores para

incurrir en publicidad internacional y hacer conocer sus productos es el de

incrementar el volumen de sus ventas con un 50%, seguida de un 28% que

respondieron que el principal motivo es vender a mejores precios.
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Gréfico 3.26 Motivos Principales de los Grandes Exportadores para

Publicar sus Productos Internacionalmente (Abril 2007)

Ctro matiso [T

Ser reconocico
irternacionAmente

Cometcializar mitz]
productolzs] nuesa(s)

Aumentar mi wolumen de
wentas

Yerder a mejores precios

0% 10% 20 30% 40% al% GO

Gramles exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores

Gréfico 3.27 Motivos Principales de los Pequefios Exportadores para

Publicar sus Productos Internacionalmente (Abril 2007)

Otro motivo

Ser reconocido
intemacionalm erte

Com ercializar mils)
|

productols) nuesois)
Amentar mi wolumen de
[ —
ventas
Wender & mgores precios ﬁ
T T T T
0% 10% 20% 30% 40% S0% G0%

Pequenos exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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Por otra parte, para los pequefios exportadores encontramos que su
principal motivo para publicitar sus productos coincide con el de los grandes
exportadores, por lo que podemos concluir que lo primero que busca el
exportador al realizar publicidad internacional es aumentar el volumen de

sus ventas.

Referente a la utilizacion de sitio Web en las empresas exportadoras
encontramos que los grandes exportadores en su gran mayoria tienen sitio
Web a diferencia de los pequenos quienes no poseen en su gran mayoria. A

continuacion las estadisticas:

Gréfico 3.28 Grandes Exportadores que tienen Presencia en

Internet a través de un sitio Web (Abril 2007)

Mo tienen sitio
wih

Sitienen sitio |
wieh

0% 20% 40% B0 % 80 % 100%

Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores
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Gréfico 3.29 Pequefios Exportadores que tienen Presencia en

Internet a través de un sitio Web (Abril 2007)

Sitienen sitio
wieh

e S
weh

42%  44%  46%  48% 5S0% 52% A4% 5SB%

Pequeiios exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores

Percepcion de los exportadores hacia la publicidad y promocién por

Internet.

En lo que se refiere a la percepcion de los grandes exportadores acerca
de la publicidad y promocién de sus productos por Internet, tuvimos como
resultado, que un 35% tiene una percepcidén parcialmente buena, seguida
por un 25% que la consideran excelente.

Para los pequefios exportadores es diferente, con ellos encontramos que un
46.81% tiene una excelente percepcion sobre la publicidad y promocién en

Internet.
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Grafico 3.30 Percepcion de los Grandes Exportadores sobre la

Publicidad y Promocién (Abril 2007)

Mala ]

Regular ]

P ancialmerte buena

i uy Buena

E xcelente

0% 2% 10% 15% 20% 25% 30% Ja% 40%

Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores

Gréfico 3.31 Percepcion de los Percepcion Exportadores sobre la

Publicidad y Promocién (Abril 2007)

Mala L

R egular

Farcialmente buera

b Ly Buena

[
[
[ S S
E xcelente W

0% 2% 0% 15% 20% 25% 30% 39% 40% 45%  S0%

Pequeiios ex portadores (%)
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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Medios utilizados por los exportadores para encontrar compradores

potenciales

En cuanto a los medios utilizados con mayor frecuencia por los grandes
exportadores para encontrar nuevos compradores potenciales, encontramos

que un 57.89% utiliza como medio la participacion en ferias de negocios.

Gréfico 3.32 Medios Utilizados con Mayor Frecuencia por los Grandes
Exportadores para encontrar nuevos Compradores

Potenciales (Abril 2007)

Ctro medio

Prezertacion de sy empresa por e-
mal o correa convenciond

Partichacion en ferias de negocios

Publicidad en diariostelevisioniadio
del extrangro

Suzctipoidn & stios webs (directorios
comerciles viduales)

Publicidad pacada en nternet
(hanners, links)

Publicidad enrevistas de comercio,

catalongns de Ferias —'J

0% 10% 20% 0% 40% 50% B0%

Grandes exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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Para un 26.92% de los pequefos exportadores la participacion en ferias
de negocios es lo mas relevante mientras que para otro 26.92% el publicitar
sus productos a través de revistas de comercio/catalogos de feria es su

medio mas utilizado.

Gréfico 3.33 Medios Utilizados con Mayor Frecuencia por los
Pequefios Exportadores para encontrar nuevos

Compradores Potenciales (Abril 2007)

Ctro medio

Prezentacion de su empresa por e-
mail o cotr ea convencional

Paticipacion en ferias de negocioz

Publicidad en datiostelevisiontadio
tlel extranjero

|'|“

Suscripcion & sitics webs (directorios
Comerdiakes virtuales)
Publicidad pagada en Internet
[ Banners, links)

Publicidad en resvistas de comercia,
catalogos de Ferias

0% 5% 10% 15% 0% 5%
Pequeiios exportadores (%)

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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En cuanto a los factores considerados tanto por los grandes
exportadores como para los pequefios en la contratacion de publicidad para
sus productos, tenemos que la cantidad de compradores potenciales a los
que se dirigirian, es el factor mas importante tanto para pequefos y grandes

exportadores.

Gréfico 3.34 Factores considerados mas Importantes por los
Grandes Exportadores para la contratacion de

Publicidad para sus Productos (Abril 2007)

Otro fctor [

Reconocimiento de la empresa proveedora de
sercios publicitarios

Alcance geograico de las publicidades

Tiempo de exposicidn de las publicidades [

P recio E condm ico

Mimern de compradores potenciales a oz gque me
T T T T T T

0% 10%  20% 30% 40% 30% 60% 70%

Grandes expontadores (%}

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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Grafico 3.35 Factores considerados mas importantes por los
Pequefios Exportadores para la contrataciéon de

publicidad

Otro factor h

Feconocimiento de la empresa proveedora de
sericins publicitarios

Alcance geografico de las publicidades
Tiempo de exposicidn de las publicidades

Precio Econdmico

Mimero de compradores potenciales a los que _

tre difgitia

0% 10%  20% 30% 40% 50%  60%

Pequeiios exportadores (%)
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autores
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e Conclusiones del Consumidor

CUANTITATIVAS

DESCRIPCION

El 44 68% de los peguefios exportadores se wven
mothvados en publicitar sus productos por Intemet
para incrementar volumen de vertas

TIPIFICACION |

Cpofunidad

cZ

El 51 06% de |05 pequefios exportadores
considera que un factor importante para contratar
publicidad es el numero de compradores a 103
gue se dirgiria, mientras que enlos grandes
exportadores el 66,67% piensa igual.

Armenaza

c3

El mothvo principal de los exportadones para
publicitar sus productos en el extranjero es
aumertar su volumen de ventas. Grandes
exportadores (80%), Pequenos exportadores
(44 58%)

Cpotunidad

4

El 46 81% de los pequefos exportadores piensa
gue la promocian y publicidad por Internet es
Excelente y el
23.40% gue es muy buena. (Total: 70.21%)

Cporunidad

Ca

LIn 32% de los grandes exporadones tiens una
percepcion parcialmente buena acerca de la
publicidad por Internet mientras gue el 22 92% [a
considera muy buena, (Total 47 ,92%)

Cpotunidad
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CE

CUANTITATIVAS

DESCRIPCION

El 52 08% de 05 grandes exportadores no tiene
Una percepcian satisfactora de la publicidad v
promocion por Intemet, mientras gue el 29,79% de
los peguefios tampoca.

(Porcentaje incluye gquienes piensan gue es
parcialmente buena, regulary mala)

TIPIFICACION

A EnzzZ s

cr

S0lo el 3,85% de los peqguefios exportadaores
Ltilizan frecuentemente |a suscripcion a sitios Web
(directorios comerciales vituales), para encontrar
nue0s compradores potenciales, mientras gue de

05 grandes exportadores es el
1.79%.

Oportunidad

cB

Los entusiastas tecnologicos (2.9%) v visionarios
{13.5%) serian los interesados facilmente en usar
nuUevos Servicios relacionados con la tecnologia,
siendo ellos factores clawves para penetrar el
mercado restante de los pragmaticos v
conservadores (B3%).

Oportunidad

co

67% de lasfirmas europeas encuentran
proveedores para sus requermientos via
electranica, v el 64% para la solictud de
cotizaciones y/o propuestas siendo este un uso
comun.

Oportunidad

=10

Existe un gran porcentaje de e<portadores grandes
40,35% v pequefios 40 38% gue se dedican a
comercializar de dos a custro variedades de
productos,  para un solo tpo de producto el
31,58% de los grandes v 42,31% de |los pequefios.

Oportunicdad

137



CUANTITATIVAS

DESCRIPCION TIPIFICACION
El 28% de |as firnas europeas Utilizan .
i frecuentemente 105 e-marketplaces. Oportunicad
El 21,09% de los grandes expottadores no poseen
sitios WWeb rientras gue el 53,85% de los peguefios
C12 Exportadores tampoco. Oportunidad

CUALITATINAS

DESCRIPCION TIPIFICACION
Para los compradores globales |as experiencias

c13

y Antecedentes de otras empresas de su misma
industria,y las cantidades, tanto de miembros
como de clientes del e-marketplace son factores
decisivos para la seleccian de los mismos.

A ENEEa
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CAPITULO 4

VINCULACION ENTRE
CONCLUSIONES Y OBJETIVOS

4.1 Vinculacion entre Conclusiones y Objetivos

El siguiente cuadro muestra la vinculacion de las conclusiones de cada
determinante con su respectivo codigo con los objetivos trazados al inicio del

proyecto.
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E1, E2, E3, CE1, CE2, CE3,
CE7, ME6, M5, C10

Alcanzar la rentabilidad del capital
invertido de un 25% en el primer

ano.

C8, C9, C11, C12, C13, COf1,
CO2, CO3, CO4, CO5, CO8,
CO9, M1,

M2, M3, M4, M6, MP5, MT1,
MT2, MT4, MT5, MC1, MC2,
MC5

Lograr una popularidad de links de:
1.000 hipervinculos en sitios Web
fuera de Ecuamarket.com a nivel

global en el primer ano.

CE1, CE3, ME1, ME2, ME3,
ME4, C1, C2, C3, C4, C5, C6,
C7, C8, C9, C10, C11, C12, C13,
CO1, CO5, CO6, CO7, CO8,
CO9, CO10, CO11, M4, M5, M6,
MP5, MT1, MT2, MC4

Obtener una extensa cartera de
clientes (exportadores ecuatorianos)
para los servicios:
Membresia Gratuita: 40% de los
grandes y pequeinos exportadores
ecuatorianos.

Stands de productos ecuatorianos:
100% de los espacios ofertados.
Banners de pagina principal y
directorios: 40% de los espacios
ofertados. (90 banners x 40% = 36

banners)

C8, C9, C11, C12, C13, COf1,
CO2, CO3, CO4, CO5, CO8,
CO9, M1,

M2, M3, M4, M6, MP5, MT1,
MT2, MT4, MT5, MC1, MC2,

MC4, MC5

Generar un trafico mensual minimo
de 75,000 visitas al sitio.

140




ML1, ML2, ML3, ML4, MCA1,
MC2, MC3

MC4, MC5, MT1, MT2, MTS3,

MT4, MT5, MP1, MP2, MP3,

MPS, MP9, M1 Lograr un notable posicionamiento

M2, M3, M4, M5, M6, CO1, CO2, 9 P
CO3, CO4, CO5, COes, CO7, de Ecuamarket.com.

C08, C09, C09

CO10, C1, C2, C3, C4, C5, Cs6,
C7,C8
C9, C10, C11, C12, C13, E4, E5,
E6,

E7, E8, E9
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4.2 Nudo - Vinculacion

El NUDO especifica si los objetivos seran alcanzados o no, resultado

del segundo filtro que se realiz6 a las conclusiones de las determinantes.

MP5, CO7, E6

E9, CO2, CO3

Existen organismos
nacionales e
internacionales que
podrian estar dispuestos
a colaborar con
Ecuamarket.com para el
desarrollo de las
exportaciones del
Ecuador, siendo este un
pais en vias de
desarrollo

El 67% de los
Emarketplaces planea
cooperar con otros sitios
en el futuro. El lograr
este objetivo depende
mucho del trabajo y
compromiso del personal
destinado a dicha
actividad, ya que debe
buscar la colaboracién
de otros sitios para que
linkean a
Ecuamarket.com desde
su sitio

Lograr una popularidad
de links de: 1.000
hipervinculos en sitios
Web fuera de
Ecuamarket.com a nivel
global en el primer afo.
ALCANZABLE
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E6, MC4, MT4,
M6

CO08, CO9,
CO11

M5, C1, C3, C4,
C5, C7,C8, C12

Existen condiciones
favorables para el
desarrollo de los servicios,
con una buena aceptacion
del Internet por parte de
los usuarios, y el notable
mejoramiento de las
condiciones tecnoldgicas
en el Ecuador por medio
de la banda ancha.

Sélo el 40,35% de los
grandes exportadores
piensa que la CORPEI ha
generado un impacto
positivo en la promocion
de sus exportaciones,
mientras que el 40,38%
de los pequeios piensa lo
mismo. Ademas, no existe
una oferta de promocién
por la red exclusivamente
para exportadores
ecuatorianos, que los
satisfaga de forma
efectiva.

El 25 % de los grandes
exportadores piensan que
la publicidad y promocién
por Internet es excelente

mientras que el 46.81%
de los pequeinos opinan lo

mismo. El 16% de los
exportadores
ecuatorianos son los que
en teoria aceptarian
facilmente el servicio.

Obtener una extensa
cartera de clientes
(exportadores
ecuatorianos) para los
servicios:
Membresia Gratuita:
40% de los grandes y
pequenos exportadores
ecuatorianos.
Stands de productos
ecuatorianos: 100% de
los espacios ofertados.
Banners de pagina
principal y directorios:
40% de los espacios
ofertados. (90 banners x
40% = 36 banners)
NO ALCANZABLE
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M1, M2, M3, M5,

MT2, MT4, MCA1,

MC2, MC4, ES,
EG6,

Existe la infraestructura
tecnologica y la cantidad
de usuarios en el mundo
para llegar a esa cifra de
visitas, pero eso no
garantiza el éxito del
objetivo.

Generar un trafico

mensual minimo de

75,000 visitas al sitio.

NO ALCANZABLE

CO2, CO11,
CO4, CO5, CO8,
CO9, MC3, MC5,

M3, M4, M5,

ML1

Actualmente existen miles
de emarketplaces
compitiendo en el mundo.
Ecuamarket.com podria
alcanzar un
posicionamiento pero a
nivel local.

El 60.42% de los grandes
exportadores y el 51.06 %
de los pequenios, ya
constan en directorios
pagados o gratuitos.

Lograr un notable
posicionamiento de
Ecuamarket.com.
NO ALCANZABLE
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4.3 Redefinicion de Objetivos Iniciales

Alcanzar la
rentabilidad del
capital invertido

de un 25% en el

La empresa tiene
serios problemas de
liquidez, y elevadas.

La empresa es
nueva en el
mercado por lo cual

Alcanzar la rentabilidad del
capital invertido minimo del
25% para el 20009.

primer ano. no tiene ingresos
NO ALCANZABLE inmediatos.
Lograr una

popularidad de
links de: 1.000
hipervinculos en
sitios Web fuera
de
Ecuamarket.com
a nivel global en el
primer ano.
ALCANZABLE

Es alcanzable
debido a que esto
es en base al
trabajo del personal,
y depende
directamente la
direccion del Sitio
que de terceros.
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Obtener una

extensa cartera de
clientes
(exportadores
ecuatorianos)
para los servicios:
Membresia
Gratuita: 40% de
los grandes y
pequefios
exportadores
ecuatorianos.
Stands de
productos
ecuatorianos:
100% de los
espacios
ofertados.
Banners de
pagina principal y
directorios: 40%
de los espacios
ofertados. (90
banners x 40% =
36 banners)
NO ALCANZABLE

La membresia
gratuita es el paso
inicial para crear
contenido en el sitio,
por lo que
facilmente podria
ser tomado en
cuenta por los
exportadores
ecuatorianos que
aceptan la
tecnologia
facilmente, ya que
es sin costo alguno.
Estos exportadores
segun la teoria del
ciclo de vida de la
adopcion de la
tecnologia, durante
la etapa de
introduccion de un
producto,
corresponderian al
16% del mercado.

Los servicios seran
comercializados
luego de obtener un
éxito con las
membresias
gratuitas, apoyados
con el Plan de
Marketing que se
llevara a cabo.

Obtener una extensa
cartera de clientes
(exportadores
ecuatorianos) para los
servicios:
Membresia Gratuita: 16%
de los exportadores
ecuatorianos.
Stands de productos
ecuatorianos: 100% de los
espacios ofertados.
Banners de pagina
principal y directorios: 40%
de los espacios ofertados.
(90 banners x 40% = 36

banners)
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Generar un trafico
mensual minimo
de 75,000 visitas

al sitio.
NO ALCANZABLE

Ecuamarket.com un

Al ser

sitio totalmente
nuevo el llegar a
75,000 visitas va a
ser de forma
progresiva, siendo
mposible imponerla
como un minimo.

Generar un trafico mensual
promedio de 18.750 visitas
al sitio debido a que habra
meses iniciales con poco
trafico de usuarios
comenzando desde cero
en el primer mes. Esa
cantidad de trafico se
considera un buen trafico
inicial para un sitio web.
Con este promedio habria
un trafico trimestral
promedio de 75.000
visitas, lo que se ajustaria
a las condiciones de del

mercado segun los cobros.

Lograr un notable
posicionamiento
de
Ecuamarket.com.
NO ALCANZABLE

El primer afo es
imposible alcanzar
un posicionamiento
global en el Internet
segun los recursos
en particular de de

esta empresa.

No se podra alcanzar este
objetivo en el 2008, pero
no se descarta que en el

futuro se logre dicho
objetivo.
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4.4 Redefinicion y Cuantificacion de los objetivos a

alcanzar para el ano 2008

Se llevara a cabo un plan de marketing que posicione la marca
Ecuamarket.com en el mercado ecuatoriano mas que en el internacional
durante el primer afo, logrando ventas al final del mismo de $56.070,00 , y
obteniendo una cartera de clientes para la membresia gratuita de 16% de los
exportadores ecuatorianos, quienes seran a los que se les comercializara las
publicidades del sitio, con 4 Stands de productos ecuatorianos, y un total de
36 banners, mas los otros servicios propuestos, alcanzando una rentabilidad
minima del 25% del capital invertido para a corto plazo en el 2010, ya que
es dificil lograrlo para el aino 2008, por tratarse de un negocio totalmente
nuevo que esta penetrando el mercado. Se lograra una popularidad de links
de 1,000 hipervinculos en la Web y 18.750 visitas promedio al mes en el

sitio.
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CAPITULO5

MARKETING MIX

5.1 Producto

5.1.1 Situacion Actual

Los servicios disponibles seran los siguientes: membresia gratuita,
banners publicitarios, links publicitarios.
Antes de nombrar cuales son las caracteristicas basicas de los servicios de
Ecuamarket.com, se realizara un analisis mas detallado de estos a través de
la matriz BCG.
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e Analisis de la Matriz BCG

El propdsito de realizar dicha matriz es para ayudar a determinar que
negocios o productos de la empresa deben ser apoyados o por el contrario
cuales deben abandonarse, y segun este analisis, implementar la mejor

estrategia.

En esta matriz se analizan dos parametros, por un lado, el crecimiento
previsto de la demanda; y por otro, la cuota de mercado que se posee, los
cuales se relacionan con el ciclo de vida del producto. Los productos que se
encuentren en la etapa de introduccién se encontraran en el segundo
cuadrante, los que se encuentren en la etapa de crecimiento se encontraran
en el primer cuadrante, los que se encuentren en la etapa de madurez se
encontraran en el tercer cuadrante, y los que se encuentren en la etapa de
declive, en el cuarto cuadrante. Por ultimo dicha matriz se basa en dos
hipdtesis:

La primera es que los productos mas rentables son aquellos que
tienen una cuota de mercado mayor y la segunda hipotesis es que los
productos que estan en las fases de inicio y crecimiento, plantean grandes

necesidades de fondos.

Tomando en cuenta estos criterios, los productos de Ecuamarket.com,
estarian todos ubicados en el segundo cuadrante, considerados como
interrogantes, ya que se necesita invertir grandes sumas de dinero en este
producto para conseguir desarrollar su cuota de mercado y asi poder
convertirse en productos estrellas o de lo contrario si el producto no tiene
perspectivas de futuro lo mejor seria abandonarlo, sobre todo para un

producto o servicio que recién se esta introduciendo al mercado.
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Gréafico 5.1 Matriz BCG
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e Caracteristicas de los Productos

Ecuamarket.com ofrece servicios que han sido disefados de acuerdo a
las necesidades de los exportadores ecuatorianos, en cuanto a la promocion
de sus productos de exportacion en el Internet y en cuanto estaria dispuesto

a pagar por dichos servicios.

151



Caracteristicas de las Membresias

Ecuamarket.com brindara solamente la membresia gratuita tanto para

exportadores ecuatorianos como para compradores del mundo:

La membresia gratuita, como lo dice su nombre, esta disefiada para
captar facilmente clientes usuarios del sitio. Los exportadores ecuatorianos
que opten por este tipo de membresia podran publicar su informacion de
contacto, los tipos de productos que exportan, y subir fotos de sus
productos, llenando los formularios electronicos respectivos para la
aplicacion de la membresia gratuita. La informacion publicada sera
solamente en formato de texto, y la duracion de la publicacion sera por
tiempo ilimitado. Para los compradores del mundo este registro facilita su
uso del sitio y les evita estar llenando su informacién de contacto cada vez
que ellos quieran comunicarse con algun exportador, y también dicha
membresia brindara a los administradores del sitio los datos de contacto

para futuros servicios.

Banners

La publicidad por Banners es la forma mas popular de publicitarse por
el Internet, los cuales son pequefas publicidades graficas de ciertos
productos o servicios, localizadas en diferentes partes del sitio Web. La
localizacion fisica de dichos banners seran por lo regular en la parte superior
o inferior de las paginas mas relevantes del sitio Ecuamarket.com; tales
como, las paginas principales y los directorios de productos en espainol e
inglés, y otras paginas informativas. De dichas localizaciones dependeran
los precios de los banners. El tamafo de los Banners sera el tamano

estandar de 468 x 60 pixeles.
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Los Links o hipervinculos constituyen una alternativa mas econdmica
que los Banners. Para el desarrollo de un Link no hay necesidad de trabajar
con disefos graficos, sino con un simple texto el cual llevara con un clic al
usuario hacia la pagina del exportador dentro del sitio Web Ecuamarket.com,
0 en su defecto al sitio privado del mismo.

Los links estaran ubicados en la parte derecha de cada directorio de
productos, y su contratacion sera de pago por clic, con un minimo basico de

250 clics prepagados.

e Posicionamiento

Ecuamarket.com esta registrado actualmente como dominio Web en el
ICANN, y es un sitio totalmente nuevo por inaugurarse, por lo que
actualmente la marca no se encuentra posicionada en el segmento al que se

quiere dirigir.

e Ciclo de Vida

Todos los servicios de Ecuamarket.com se encuentran en la fase de

introduccién, habiendo pasado inicialmente su debida investigacion y

desarrollo.

e Disefio de los productos

Ecuamarket.com propone soluciones disefiadas para su mercado

objetivo, segun la percepcidén que la administraciéon, las cuales ha logrado

recopilar mediante conversaciones con expertos en la materia de

exportacion y promocion. Esta percepcion de las necesidades del mercado
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objetivo ha desarrollado la membresia gratuita. Cabe recalcar también que la
administracién esta abierta y comprometida a la investigacion y evaluacion
constante de sus servicios durante la etapa de introduccion, con el afan de

mejorarlos o complementarlos con la creacion de otros servicios.

Para esto se pone a disposicion de los usuarios un correo electronico
para que los navegantes miembros del sitio brinden nuevas ideas para
futuros servicios, a través de la siguiente direccion electronica:

“mejoras@ecuamarket.com”. También se consta con una encuesta

electronica dentro del sitio Web para la evaluaciéon del producto, y del

servicio al cliente.

5.1.2 Estrategia de Producto

La estrategia que se propone es la de un desarrollo constante del
producto, con una evaluacion de las recomendaciones, y quejas que
generen los usuarios del sitio Web durante todo el afio, en cuanto a las

posibles mejoras del sitio.

Luego se elaborard un informe que diga a la administracion si el
producto esta siendo efectivo en satisfacer las necesidades de los usuarios,
o no lo esta siendo, para presentar soluciones concretas en cuanto a
desarrollo, y herramientas del sitio Web. Segun la administracion, durante la
etapa de desarrollo del sitio se realizé un focus group con varios
exportadores, en el cual salieron las ideas para las aplicaciones actuales del
sitio, por lo que seria muy conveniente volver a realizar dicho focus group, ya

con los usuarios del sitio al final del ano.
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5.1.3 Costo de la Estrategia

Los costos de esta estrategia se detallan a continuacion:

Tabla 5.1 Costos de la Estrategia de Producto

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
Detalles Cantidad Costo anual
Focus Group para Evaluacion
_ 1 $800.00
y Mejoras de Desarrollo

Total $ 800,00

Elaborado por: Autores

5.1.4 Ventas Esperadas por Estrategia de Producto

Es importante el constante desarrollo del producto ya que sino se

realiza una investigacion luego del primer afio se correria el riesgo a que la

administracion no se de cuenta de posibles mejoras o correcciones del uso

del sitio Web, lo cual podria generar un decrecimiento en las ventas del sitio,

hasta llegar a un abandono total del uso del sitio. En su defecto si es que se

llegaran a tomar en cuenta soluciones y mejoras consideradas eficientes

para la clientela, esto podria generar un impacto positivo en el uso del sitio y

por ende en sus ventas. Las cifras de decrecimiento o aumento de las

ventas por la implementacion de esta estrategia no se las considera

numéricamente de manera exacta debido a que son dificiles de cuantificar.
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5.2 Precio

5.2.1 Situacién Actual

Los precios que cobrara Ecuamarket.com se estan fijando actualmente,
por lo que se realizd una investigacion de mercado a los exportadores a
cerca de la publicidad en Internet y los precios los cuales estarian dispuestos

a pagar. La investigacion arrojo los siguientes resultados:

Gréfico 5.2 Posible Presupuesto Anual que los Grandes Exportadores

para Invertir en Publicidad por Internet (Abril 2007)
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Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores
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Gréfico 5.3 Posible Presupuesto Anual que Asignarian los
Pequefios Exportadores para Invertir en Publicidad por
Internet (Abril 2007)
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Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores

El pago con tarjetas de crédito es un medio muy usado en Internet para
el pago de servicios o productos, por lo que es interesante mostrar los
resultados en cuanto a la percepcion de los pagos en linea mediante tarjetas
e crédito. La gran mayoria de los grandes exportadores ecuatorianos
perciben estos pagos como parcialmente confiables, y la gran mayoria de los
pequenos los consideran confiables, por lo que es recomendable que
Ecuamarket.com cobre sus servicios no solo mediante cobros en linea, sino
tomando en cuenta otras formas de pago a distancia, como transferencias,
depdsitos bancarios, o visitas del personal de Ecuamarket.com donde el

mismo cliente, o viceversa.
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Grafico 5.4 Percepcion de los Grandes Exportadores acerca

de los Pagos con Tarjeta de Crédito por Internet
(Abril 2007)
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Elaborado por: Autores

Gréafico 5.5 Percepcion de los Pequefios Exportadores acerca
de los Pagos con Tarjeta de Crédito por Internet
(Abril 2007)
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5.2.2 Estrategia de Precio

Para la fijacion de precios hemos tomado en consideracion los
resultados de la encuesta de mercado realizada. Es importante tomar en
cuenta que los precios de las publicidades en Internet dependen
directamente de la cantidad de trafico que el sitio tenga por lo que pueden

comprender mensualmente desde $50,00 Usd hasta $2.500,00 Usd.
A continuacion presentamos los datos de la investigacion de mercado:
Tabla 5.2 Presupuesto anual y Mensual Promedio que

asignarian los Pequefios y Grandes Exportadores en

publicidad por Internet

Exportadores
et foesupuee| Sporstorss | 2T T o
PUESE | Trimestral 1 empresas)
anual promedio
Grandes Pequeiios | Gramdes | Pequefios Total
$0,00 30,00 25,00 19,15 33 290 ari
$0.25-
$1-$50 s125 | 825 | 1277 | 21 | 194 214
$12,75- 17 02
$51-3250 $62 5 6,25 , 21 258 279
$62 75 -
$251-4500 2135 833 | 17.02 | 28 | 258 286
$125,25-
$501-41000 | gong | 1875 | 1702 | 62 | 258 320
$1001- $250 25 -
$9500 g635 | 1875 | 1489 | 62 | 226 288
i%%?;meg : 1667 | 213 | 55 37 88
100% 100% 332 1516 1848

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores
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El nimero total de Banners en el sitio es de 45y los precios

establecidos son los siguientes:

Los precios establecidos son los siguientes segun el producto, y no

incluyen impuestos:

Tabla 5.3 Publicidades y Precios

Precio Precio
BANNERS Trimestral| Trimestral
(Usd $) (Usd $)
. . Sitio Sitio
Cadigo Ubicacion _ B
Inglées Espanol
Superior Pagina Frincipal
B-1 (ingles) 900 750
B.7 Inferior Pagina Principal (ingles) 800 500
E-3 | Superior  Pagina  Directorio
linglés) 700 500
B-4 | Inferior Péagina Directorio {inglés) £50 480
B.5 Superior Pagina Sub-directorio
(ingles) 550 450
B.g | Inferior Pégina Sub-directorio
(ingles) 500 400
B.7 Fizarra de Oferta vy Demanda
(ingles) 700 500
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STAND DE PRODUCTOS ECUATORIANOS

Precio
Coadigo Uhicacion Trimestral

(Usd $)
otands | Fagina Principal {ingles) 300,00
otands E Fagina Principal [espafiol) 2a000

LINKS (HIPERVINCUL0S)

. Precie por | Contrato
_ _ Numero _
Codigo Ubicacion . click minimo
de clicks
{Usd %) (Usd §)
L-1 F'élglrla de 250 D,ED ED,DD
Qirectario
L2 Perfil del 250 0,20 50,00
Exportador
REPORTAJES
Frecio
Cadigo Ubicacién Trimestral
{Usd §)
R-1 Primer Reportaje con negritas 400,00
R-Z segundo Hepoartaje Jal,00
R-3 Tercer Reportaje 300,00
F-4 Cuarto Reportaje 280,00
R-5 Cluinto Repaortaje en adelante 200,00
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OTROS SERVICIOS
Precio/
Codigo Ubicacion Producto
(Usd $)
Disefioy Programacion de Sitios WWweh
R-1 N o _ $ 200,00
aitiowWeb de 10 paginas sencillo
Asesoria en Promocion Yweb para
R-2 F 800 00
Exportadores
Conferencias/Talleres sobre promocion y
marketing WWeb para empresas privadas o
instituciones puklicas
R-3 (entidades educativas - 25% de $1 600,00
descuento)
(entidades sin fines de lucro - S0% de
descuerto)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Autores

Promociones

Durante el primer aio de lanzamiento del sitio, existira la promocién de

que el exportador al contratar 2 trimestres recibira uno adicional en los

servicios de banners, y stands de productos ecuatorianos. El nombre de esta

promocién es “pague 2 y reciba 3 trimestres”, y sera valida solamente una

vez por exportador.
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5.2.3 Costos de la Estrategia de Precio

Tabla 5.4 Costos de Precio
ESTRATEGIA DE PRECIO

Tiempo
Detalles Promocional Costo anual
sin cobro
Costo de creacién automatica
de la membresia gratuita ilimitado $2.000.00

(Automatizacion Sitio Web)
Total $ 2.000,00

Elaborado por: Autores

5.2.4 Ventas Esperadas por Estrategia de Precio

El ofrecimiento de las membresias de forma gratuita generara un
impacto positivo en el uso del sitio Web, y en la generacién de su trafico, lo
cual estimulara las ventas de las publicidades en el sitio. Este impacto
positivo en las ventas por la implementacion de esta estrategia no se las
considera numéricamente de manera exacta debido a que son dificiles de

cuantificar.

5.3 DISTRIBUCION

5.3.1 Situacién Actual

Se debe tomar en cuenta tres variables importantes para tomar criterios

de eleccion de una red de distribucion, la cuales son las siguientes:
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e Las caracteristicas del mercado;
e Las caracteristicas del producto; v,

e Las caracteristicas de la empresa.

Ecuamarket.com todavia no ha iniciado operaciones pero podemos
observar, segun lo anteriormente expuesto, que su mercado es pequefo,
algunos de sus productos son estandarizados y otros no, con la
particularidad de que el Internet puede ser una conexién directa con cada
cliente, y la empresa posee escasos recursos financieros, por lo que el canal
directo, y el canal del comercializacion en el lugar de consumo son los mas

adecuados.

5.3.2 Estrategia de Distribucién

La estrategia sera el utilizar un canal directo de distribucion, apoyado
con el marketing de negocios (B2B), lo que en inglés significa (Business to

Business), estableciendo asi una relacion directa con el consumidor final.

Personal de Ecuamarket.com se encargara de hacer los contactos
necesarios, sacados de la base de datos de la CORPEI, para llamar a los
clientes potenciales, y visitar las empresas que estén interesadas en los

servicios que necesiten de una asistencia personalizada y no virtual.

Por otro lado se toma en cuenta un canal comercializacién en el lugar
de consumo, el cual es el Internet, en donde se ejecutaran los sistemas de
pedidos, ventas, pagos, soporte técnico y atencion al cliente, para los

servicios que no necesiten mayor asistencia que la virtual.

La finalidad de esta estrategia es poder lograr una cartera de clientes, y

desarrollar las relaciones de negocios con ellos, teniendo a la mano una
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estrategia de distribucion agil y flexible para las necesidades de los mismos

clientes.

5.3.3 Costo de Estrategia

Tabla 5.5 Costos de la Estrategia de Distribucion

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Costo
Detalles Gastos por mes anual
Director de Desarrollo
o $350,00 $4.200.00
Tecnologico Web

Dominio, hosting $50,00 $600,00
Total $4.800,00

Elaborado por: Autores

5.3.4 Ventas Esperadas por Estrategia de Distribucion

Es importante recalcar lo esencial del trabajo del Director de Desarrollo
Tecnologico Web, quien es el encargado de la actualizacién del sitio, y de
subir las publicidades contratadas, siendo una pieza importante en el éxito
de esta distribucion directa, ya que si el llegara a fallar en una distribucion
rapida las ventas disminuirian en una cantidad dificil de cuantificar, o los
clientes insastifechos podrian ya no querer la contratacion del servicio. La
eficiencia y eficacia de su trabajo tendria un impacto positivo 0 negativo en
cuanto a la percepcion del servicio, y por ende en la satisfaccién del cliente,
lo que podria aumentar o disminuir las ventas futuras de una manera dificil

de cuantificar.
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5.4 Comunicacion Integrada (On-Line / Off-Line)

5.4.1 Situacién Actual

Ecuamarket.com es un sitio Web que comienza de cero su promocion y
publicidad por lo que requiere en primera instancia de un posicionamiento de
marca tanto a nivel nacional como a nivel global en el Internet. Al poner en
Google la busqueda “Ecuamarket.com” nos indica que tiene una popularidad
de links de 4 hipervinculos en toda la red, mientras que al buscar solamente
la palabra “Ecuamarket’” nos indica una popularidad de links de 35

hipervinculos.

5.4.2 Descripcion de la Estrategia

5.4.2.1 Promocién Web
5.4.2.1.1 Metatags

Los meta tags son leidos y entendidos por la mayoria de maquinas de
busqueda, los meta tags estan incluidos en la parte superior del cédigo de
programacion HTML, los tags mas importantes para las maquinas de
busquedas son : Title tag, meta description tag , meta keywords tag, por lo
que es relevante definirlos en la programacion del sitio Web

Ecuamarket.com.

Para los sitios excite, hotbot, y yahoo, los cuales son maquinas de
busqueda, es un factor decisivo para la busqueda, la utilizacién del title tag.
El title tag no debe exceder de 60 caracteres (incluidos espacios) y debe
resumir palabras claves mas relevantes que se crea que se vaya a utilizar el

grupo obijetivo en las maquinas de busqueda.
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El meta Description Tag brinda un resumen de la pagina, y la mayoria
de maquinas lo usan para identificar si los sitios son relevantes para los
mismos. Estos Tags no deben superar los 150 caracteres incluidos espacios,
y deben tener aproximadamente dentro de las primeras 13 o 15 palabras el

contenido mas importante de la descripcion.

Los Meta Keawords son palabras claves que sirven como datos
adicionales para las maquinas de busqueda, los cuales deben tener un
maximo de 874 caracteres y se no se deben repetir cada Tag mas de tres

veces.

La definicion de los tags para cada pagina del sitio Web puede verse
en los Anexo 5, en los cuales se han utilizado las palabras mas relevantes
para definir la funcionalidad del sitio, y las posibles palabras que los
usuarios ingresen en los buscadores de la Web, tomando en cuenta hasta

palabras con errores ortograficos.

5.4.2.1.2 Elementos SEM

Existen mas elementos para influenciar un buen ranking en las

maquinas de busqueda, los cuales son:

1.- Numero y ubicacién de palabras claves.
2.- Evitar el lenguaje Java

3.- Evitar Frames

4.- Graficos

5.- Encabezados y textos de los links

6.- Ranking de la pagina

7.- Técnicas
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Numero v ubicacion de palabras claves

Las palabras claves descritas en los metatags deben ser mencionadas
en lugares importantes en la pagina Web. Las maquinas de busqueda dan
preferencia a las paginas en donde las palabras claves aparecen en la parte
superior de la misma. Es recomendable que Ecuamarket.com utilice las
palabras mas relevantes para su encabezado de pagina, y luego
mencionarlas otra vez en los primeros parrafos de dicha pagina. Mientras
mas se mencione las palabras claves mejorara su ranking.

Como conclusién, de ser posible, Ecuamarket.com debe incluir las palabras
claves en texto de formato normal, preferiblemente en la parte superior de la

pagina.

Evitar el lenquaje Java

Hay que evitar el uso de lenguajes Java cerca de la parte superior de
las paginas. Este es un lenguaje de programacion que permite a la pagina
incluir comandos para interactuar con el navegador. La mayoria de
maquinas de busqueda no entienden el lenguaje Java , y como
consecuencia no pueden acceder al sitio Web. El lenguaje Java podria ser
usado, pero recomendamos que no se lo localice en la fuente HTML de la

pagina, sino en una externa.

Evitar Frames

Las maquinas de busqueda tienen un tiempo de respuesta con los
Frames. Los frames dividen la pagina Web en diferentes secciones, y
algunos navegadores no los soportan, y como consecuencia las paginas no
pueden ser leidas por los mismos navegadores. Este problema se presenta
cuando en Google observamos: “This page use Frames but your browser

does not support them” .
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Graficos

El “alt tag” es un tipo de metatag que brinda un texto alternativo a una
imagen del sitio Web. Si un navegador tiene apagado la modalidad grafica
este tag le dira al navegador que texto mostrar. “Alt tags” no solo proveeran
al sitio Web visitante con la informacion de los graficos, sino que son una

forma de incrementar mas palabras claves al sitio Web.

Encabezados vy textos de los links

Los encabezados en el texto no solo hacen mas facil para los
visitantes, leer la informacién, sino que también son tomados en cuenta por
un gran numero de maquinas de busqueda, incluyendo a Google. Se pueden
incluir uno 0 mas encabezados en una misma pagina. Es preferible que
dichos encabezados contengan una o mas palabras claves, formuladas
anteriormente en los metatags. Es importante saber que mientras mas
grande es el tamafo del encabezado recibird mayor puntuacion de las
maquinas de busqueda.

Los textos de los Links son palabras con una prioridad diferente a los
del texto normal en los sitios Web. Los textos de los links deben ser
descriptivos y se debe abstener al uso comun de textos como “Click here”, lo

cual seria desastroso para el ranking.

Ranking de la pagina

El 95% de las mas populares maquinas de busqueda usan la

popularidad por links para determinar la relevancia del sitio en la Web.

En inglés se conoce a la popularidad por links como “Page ranking” o
“Link popularity” la cual es el numero y calidad de los hyperlinks que linkean
al sitio Web. La popularidad por link ayuda a determinar el ranking en la

maquina de busqueda.
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Hoy en dia los algoritmos de la popularidad por links consideran la
popularidad de cada pagina, entendiéndose que si una pagina con alta
popularidad contiene links a otra pagina, ésta hara popular también a la
pagina que esta direccionando. La clave es estar seguro que

Ecuamarket.com sea linkeada desde la mayor cantidad de sitios posibles.

Técnica

La técnica involucra el correcto uso del codigo HTML, debido a que la
experiencia en la Web indica que existen muchas paginas con errores en su
codigo fuente. La mayoria de exploradores, como el Internet Explorer no
tienen problemas con esto, pero las maquinas de busqueda si. El resultado
en las maquinas de busqueda podria ser una erronea clasificacion del
contenido en la maquina de busqueda; un error comun, es por ejemplo, que
algunos tags no son cerrados de forma correcta, o se usan para otros

propdsitos para los cuales no han sido disenados.

Es recomendable que Ecuamarket.com posea un mapa del sitio ya que
por lo regular este es la pagina de inicio para las maquinas de busqueda.
Los robots de la maquina de busqueda por lo regular prueban la

accesibilidad del sitio y todas sus paginas por este medio.
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Tabla 5.6 Importancia de los Meta Tags y Popularidad de Links para

las Maquinas de Busqueda méas Relevantes

juegan un rol

Frecuencia
Maquina de _ de palabras | Popularida
_ Titulo HTML Meta Tags )
Busqueda claves d del link
(keyword)
Mo selo
Menciona pero no es no se lo My
Zoogle _ _ _
parece serun Impartante menciona Importante
factor
_ Mo impaortante
Mo importante
) perols
pero el titulo o
, descripcidn y , My
Y ahoo juega un rol Mo importante |
las palabras importante
(debe ser _
_ claves juegan
CONCiso)
unrol
Mo selo
muy importante, Mo muy menciona
_ debe ser Unico  |importante pero | pero la mejor
Alta Vista o Importante
para cada debe ser Ubicacion es
pagina incluido el titulo v la
parte superior
Impartantes
ambos (250
Importante, debe | caracteres de
o Importante (4-
MASMN contener descripcion vy Importante
12 veces)
palabras claves 1017 de
palabras
claves)
Mo, perola
Mo, pero el titulo | descrpcidn y Mo es
DMOZ Users , Mo _
juega un rol palabras claves importante

Fuente: www.searchenginewatch.com

Elaborado por: Autores
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5.4.2.1.4 Registro en Maquinas de Busqueday Directorios

Para que el mercado objetivo, en el Internet, encuentre el sitio
Ecuamarket.com, es necesario registrar el sitio Web en las maquinas de
busqueda. El registro significa que se ingresara la direccion Web, en la base
de datos de la maquina de busqueda de su eleccion, recomendando las de
mayor uso o popularidad en la Web, tales como Google y Yahoo. Este
registro por lo regular es gratuito. Después del registro el robot de la
maquina de busqueda visitara el sitio y determinara si lo toma en cuenta o

no para su registro definitivo en su base de datos.

El registro puede ser manual, visitando cada buscador de interés o se
lo puede hacer mediante el uso de programas disefiados para el registro.
Como recomendacion se pueden efectuar ambos tipos de registro, utilizando
el manual para los buscadores mas importantes de la Web, y por medio de

un programa en los demas.

Un ejemplo de programa es el brindado gratuitamente por el sitio de
hosting globat.com como un servicio gratuito adicional a sus servicios, en
donde se debe llenar la informacién en los campos de llenado para

suscribirse gratuitamente en los buscadores mostrados.
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Gréfico 5.6 Aplicacion Informética para Registro en Maquinas de

Busqueda
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Fuente: www.globat.com

Elaborado por: www.globat.com

Toda inclusion en directorios es beneficiosa, ya que aumenta la
popularidad por links de Ecuamarket.com. Para registrarse en cualquier
directorio la informacion a suministrar debe ser debidamente preparada
como una descripcion de todo el sitio Web en maximo 25 palabras. Dicha

descripcion debe emplear a lo minimo dos o tres palabras claves.
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No se recomienda hacer una descripcidon ampliada de los servicios, ya
que por lo regular los administradores seleccionan palabras claves concisas.

A continuacion exponemos las siguientes palabras claves:

En inglés: “Purchase Commodities and Ecuadorian products.

Connecting Buyers with Ecuadorian Exporters.”

En espanol: “Wenta de productos ecuatorianos. Conecta compradores

con exportadores del Ecuador.”

Algunos directorios importantes son “Yahoo Directory” (www.yahoo.com),

“The Open Directory” (www.dmoz.com), “LookSmart (www.looksmart.com).

54215 Signature Line y Tagline

Las firmas mas conocidas en inglés como “Signature Line” son una
importante herramienta de promocién Web, las cuales deben incluirse en
cada correo electrénico enviado. Por lo general incluyen de 5 a 10 lineas de

informacion de contacto de la persona y del negocio.

El Tagline es por lo regular una pequefa linea de promocion de algun
producto o servicio especifico, debiendo incluir un link, que direccione a
mayor informaciéon. Es importante decir que el Tagline debe ser
correctamente direccionado al mercado objetivo de los servicios o productos

que se deseen promocionar a través de los correos electrénicos.

Las firmas y el Tagline por lo regular suelen estar entre simbolos de

iguales “=====", como lo muestra el ejemplo a continuacion:
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En espanol:

Walter Iturralde C., Econ.

Ecuamarket.com

Conecta Compradores con Exportadores del Ecuador
Ciudadela 9 de Octubre Avenida 6ta. 526 y Calle 6ta.
Guayaquil, Ecuador

TEL: +593 4 2458545 Fax: +593 4 2458456

Walter@ecuamarket.com

www.ecuamarket.com

“‘Deseas una experiencia global para tus productos?” www.ecuamarket.com

Walter lturralde C., Econ.

Ecuamarket.com

Connecting Buyers with Ecuadorian Exporters
Ciudadela 9 de Octubre Avenida 6ta. 526 y Calle 6ta.
Guayaquil, Ecuador

Tel: +593 4 2458545 Fax: +593 4 2458456

Walter@ecuamarket.com

www.ecuamarket.com

‘Do you want a global top marketing experience?” www.ecuamarket.com

54.2.1.6 E-mail Promocional
El correo electronico es identificado como el medio de comunicaciéon

mas importante de la actualidad, por lo que debe ser considerado un medio

importante de promocion con fines comerciales.
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El envio de e-mails masivos puede ser efectivo pero la practica nos
dice que es dificil obtener una alta calidad en la obtencion de cuentas de
correos. El e-mail ideal, es aquel que cuenta con el permiso expreso de la
persona a quien se envia el e-mail promocional. Este tipo de e-mail es
llamado “op-in” o “permision e-mail”. No se recomienda la compra de e-
mails, ya que este uso indebido de envios masivos podria ser considerado
como spams, y podrian ser enviados a empresas 0 personas que no son el

grupo objetivo de Ecuamarket.com.

El e-mail que envie el personal de ventas del sitio debe ser disefiado para

invitar a los clientes a disfrutar del sitio y de sus servicios.

Listas de e-mails

La manera mas efectiva de usar las direcciones de correo para
propésitos del marketing de los servicios del sitio Web, es usar una lista de
correos electronicos recopilada por el mismo Ecuamarket.com. Esta opcion
se la deberia implementar con la opcion del usuario a la aceptacion o no, del
envio de mails promocionales a las direcciones de correo electronicas que el
usuario registre. En el caso de la membresia gratuita, la aceptacion del envio
de e-mails al usuario podria ser una condicidbn necesaria para el
otorgamiento de dicha membresia, pero cuidando de que esta no deba ser
excesiva, para que no cause molestias al usuario, ni sature su cuenta de

correo electrénico.

Reglas de uso sobre listas de e-mails

El E-mail constituye actualmente una forma informal de comunicacion
regional y global, pero sin embargo es necesario tomar en cuenta las reglas
expuestas por Netiquette (network etiquette) las cuales expresan lo

siguiente:
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e No escribir todo el texto de un e-mail con mayusculas.

e Siempre hay que tratar de hacer un e-mail personal, poniendo el
nombre de la persona a quien se lo envia, y el nombre y datos del
remitente.

e Usar palabras claves, cortas, y sencillas.

e Limitar la extension del e-mail de 65 a 70 caracteres.

e No adjuntar archivos mayores a 100K, debido a no se podrian recibir
por falta de capacidad del destinatario.

e Cuando se escriba la direccidn electronica del sitio Ecuamarket.com

escribirla anteponiendo “http://...” para que los programas de correo
electrénico lo identifiquen y ejecuten como hipervinculo.

e Escribir titulos creativos, efectivos, y atrayentes al mercado objetivo.

¢ Revisar el e-mail antes de enviarlo, y evitar errores de cualquier tipo.

e Use su signature line.

e No enviar mensajes en formato HTML sin conocer si el destinatario
tiene un programa de correo que soporte el formato. El riesgo seria
que el mensaje no se pueda decodificar correctamente. Es preferible
enviar solo formatos de texto.

e Hacer respaldos de los mensajes electrénicos enviados, y recibidos.

Auto respuesta: Mails e Infobots

Las personas de negocios tienden a esperar a que sus e-mails sean
respondidos de forma inmediata, y piensan que cuando no se les responde
asi el destinatario los esta ignorando. Es por esto que una excelente opcidn
de respuesta inmediata lo comprenden los “Autoresponders”. Por lo regular
los proveedores de Internet brindan la opcién de un software que brinde esta
herramienta. El objetivo es dejar grabado un mensaje de contestacion a un

e-mail especifico.
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Especificamente se propone el uso de un “Auto responder” para el
servicio al cliente dentro del sitio, dividiéndose en las siguientes direcciones:

sales@ecuamarket.com

support@ecuamarket.com

El usuario que envie una inquietud a estas direcciones el programa le
respondera en contados segundos, indicandole que su inquietud ha sido
recibida con éxito y que el equipo de Ecuamarket.com le respondera en 24
horas su inquietud. También se le podria asignar un numero de atencién al
cliente, pero esta herramienta dependera de las capacidades del programa

que le ofrezca el proveedor de almacenamiento Web a Ecuamarket.com.

También podria enviarse automaticamente una informacion
predisefada en formato de texto, o un broshure en formato .pdf.

info@ecuamarket.com, la cual el cliente potencial pueda imprimir facilmente.

5.4.2.1.7 Marketing Viral

El marketing viral es una estrategia que busca que los usuarios pasen
un mensaje de marketing a otros usuarios potenciales, creando un mensaje
con alto potencial de crecimiento e influencia. Como un virus, estas
estrategias toman ventaja rapidamente con un rapido efecto multiplicador
para explorar los mensajes en miles o millones de veces. Para esta causa se

utilizara la estrategia de recomendacién del sitio. La cual se dividira en dos.
1) Estrategia mediante los navegantes del sitio Ecuamarket.com

Hay que ubicar las paginas de “Recomiéndanos” en espafiol, y
‘Recommend us”, en inglés deben estar en un lugar visible y privilegiado en

cada pagina del sitio Web, lo que da altas posibilidades, a que cualquier

usuario contento de los servicios adquiridos, que navegue en el sitio, pueda
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recomendar a sus amigos, colegas, o conocidos, ecuatorianos o extranjeros,

las ventajas y servicios del sitio Web.

Gréfico 5.7 Links Recomiéndemos y Promocione al Ecuador
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Fuente: Ecuamarket.com

Grafico 5.8 Pagina de Recomiéndemos de Ecuamarket.com
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Fuente: Ecuamarket.com
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Otro complemento de la estrategia seria el que el sitio aporte a la
promocion del Ecuador, tanto turistica como de sus productos mediante la
fondos de pantallas gratuitos para cualquier usuario, dentro del sitio Web. El
hipervinculo de libre acceso seria, el llamado “Promocione al Ecuador”, el
cual se lo puede apreciar en el grafico superior. Cada fondo de pantalla o
“‘wallpaper” debera tener el nombre de “Ecuamarket.com”, y las fotos podrian
ser desde productos tipicos ecuatorianos, grandes industrias nacionales,

hasta hermosos paisajes del Ecuador, sus regiones y su gente.

Grafico 5.9 Wallpaper Promocional de Ecuamarket.com

rket.com

xportadores del Ecuador

Fuente: Ecuamarket.com
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Gréfico 5.10 Wallpaper Promocional de Ecuamarket.com

Fuente: Ecuamarket.com

2) Estrategia mediante correo electronico:

En cada correo electrénico, enviado a algun exportador ecuatoriano por
un comprador global desde el sitio Ecuamarket.com, se le respondera un
correo electronico automatico al correo que introduzca, diciendo que el envio
del mensaje ha sido realizado con éxito. Se adjuntara, en la parte inferior, un
mensaje de texto el cual sera un hipervinculo que direccione al comprador
global a la pagina dentro del sitio Web Ecuamarket.com “Recommend us” o,

en espanol, “recomiéndanos”.

Para usuarios en inglés:

“‘Recommend our site to your friends just clicking here”

Para usuarios en espanol:

el

“‘Recomiende nuestro sitio a sus amigos, haciendo clic aqui
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5.4.2.1.7 Linking

Otra importante medida a tomar es el linking, lo cual significa preguntar
a los administradores de los sitios, en los cuales Ecuamarket.com considere
importante estar, acerca de si fuera posible incluir uno o varios links que

direccionen a Ecuamarket.com.

Sitios Web de comercio internacional cuyo objetivo de mercado sean

compradores globales son un importante puente hacia el sitio mediante links.

54.2.1.8 Contenido

Es importante que el contenido del sitio Web ayude a que los nuevos
usuarios regresen y vuelvan a visitar el sitio. Un sitio Web no podria hacerse
popular, si es que éste no incentiva a los usuarios a regresar. Para lograr
este importante objetivo se recomienda implementar los siguientes

elementos:

1) Calidad del Contenido

El contenido del sitio debe de ser necesariamente de gran calidad.
Debera evaluarse o confirmarse cada informacion registrada y publicada por
los exportadores ecuatorianos en el sitio Web Ecuamarket.com. La calidad
de este contenido debe de ser de gran valor para el grupo objetivo, por lo
que se considera que un simple error en la informacion, o algun tipo de
registro ficticio de una compainiia inexistente, podria causar desconfianza, de
los compradores globales, y causar un efecto negativo en la percepcion del
servicio. Dentro de la calidad de contenido se puede tomar en cuenta que un
alto numero de registros de Exportadores ecuatorianos que oferten variedad
de productos beneficiaria la calidad de contenido para los compradores del

mundo, por lo que se deberia tomar en cuenta este importante factor.
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2) Agregar a Favoritos. “Add to favourites”

Muchos usuarios en el mundo utilizan este boton para agregar sus
sitios de interés a una lista personal en su navegador de Internet, como una
manera facil y rapida para registrar la direccion Web, y luego volver a
ingresar al sitio en otro momento. Es una manera sencilla y efectiva de
incentivar el regreso de los navegantes de Internet al sitio Web a través de
un simple clic. En el siguiente grafico se puede apreciar dentro del circulo
rojo, el texto el cual debe darsele un clic. Se recomienda usarlo de forma

indispensable en las paginas principales, en espaniol e inglés.

Gréfico 5.11 Aplicacién Informética para Agregar al Sitio como Favorito
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Fuente: Ecuamarket.com

3) Ingreso de nueva informacion

Es necesario realizar cambios peridédicos agregando links o nuevos
botones con informaciéon de interés para los mercados objetivos. Se pueden
también introducir nuevos productos o servicios, o presentar algun estudio
estadistico de interés. Tomar en cuenta la necesidad de un cambio y
renovacion constante de la informacion hara mas atractivo el contenido del

sitio Web para que los usuarios lo vuelvan a visitar.
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4) Calendario de eventos y ferias

Publicar una serie de evento a realizarse, los cuales sean de interés
para Ecuamarket.com y sus mercados objetivos, creara la posibilidad de que
los usuarios regresen al sitio Web para enterarse de una manera efectiva de
los futuros eventos empresariales o sociales en el Ecuador o el mundo.
Debe para esto crearse un vinculo con las Camaras de Comercio, gremios o
sectores empresariales, entidades nacionales o extranjeras, para que vean

en Ecuamarket.com un medio donde publicar sus eventos.

5) Ofertas gratuitas, descuentos y/o ofertas nuevas

Es importante la utilizacion de una estrategia ampliamente usada en el
Internet, la cual busca captar mercado y posibles usuarios potenciales de
otros servicios. Por este motivo la direccion de Ecuamarket.com ha lanzado
la membresia gratuita, la cual si bien es cierto posee limitaciones, en cuanto
a la cantidad de contenido permitido para su publicacién, pero sin duda,

representa una valiosa colaboracion para el sector exportador ecuatoriano.

Para el primer afo de introduccion es posible que los exportadores
tengan un comportamiento reacio a contratar los servicios de mayor valor
economico en Ecuamarket.com, debido a que recién conocen del sitio, y que
no goza de un renombre comercial en el mercado, lo cual limitaria la
confianza en desembolsar inicialmente cualquier cantidad de dinero. Por
este motivo el sitio debe valerse de una clara y definida oferta de
introducciéon para los servios mas caros, ofreciendo descuentos
significativos, tal como la promocion “PAGUE DOS Y RECIBA TRES

TRIMESTRES”, mencionada anteriormente.
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Ademas se debe implementar la politica de generar constantemente,
nuevas ofertas y descuentos para los servicios pagados tales como el
alquiler de banners, o links. Se recomienda que para dicho fin,
Ecuamarket.com pudiera acogerse a fechas tradicionales que impulsen una

campaia de descuentos, tales como Navidad o Ao Nuevo.

54272 Publicidad on line

Adwords de Google se define como la publicacion de links pagados
situados en la parte derecha de cada busqueda, las cuales aparecen con el
nombre de “Premium Sponsorships” o en espafol, “enlaces patrocinados”.
Este es una nueva modalidad de publicidad propuesta por Google a nivel
mundial, la cual podria ser aprovechada por Ecuamarket.com. Es un servicio
disponible desde cualquier computadora con conexién a Internet, y la
modalidad de pago es por cada “clic’ que cualquier usuario haga desde su
computadora en el link contratado en google. Uno de los mayores riesgos
criticados a esta forma de publicidad, es que los clics no sean hechos
necesariamente por el mercado objetivo de Ecuamarket.com, pero sin
embargo representa una forma econdémica y de moda de hacer publicidad de

forma global.
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Gréfico 5.12 Busqueda de Google.com con Enlace Patrocinado
k
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Fuente: Google Inc.

Segun Google, el propésito de su servicio AdWords es ofrecer la
publicidad mas efectiva posible a todas las empresas, sea cual sea su

tamafo, poniendo a disposicion:

e La posibilidad de encontrar usuarios interesados en su producto o

servicio,
o El control absoluto de su presupuesto dedicado a fines publicitarios,
o Meétodos sencillos para crear y editar sus anuncios,

 La ventaja de ver sus anuncios publicados en Google solo unos

minutos después de haberlos creado.

AdWords ademas ofrece acceso ininterrumpido a informes detallados
sobre el rendimiento con los que podra analizar la eficiencia de sus
campanas publicitarias. Una cuenta de AdWords de Google se puede
adaptar completamente a las necesidades de cualquier sitio Web, ya que

ofrece las siguientes ventajas:

« Sistema de precios de coste por clic (CPC), mediante el cual solo se
pagara por los clics que se reciban y al precio que el cliente haya
fijado. Se puede elegir un CPC maximo desde 1 centavo hasta 100

euros.
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« Sistema de establecimiento de precios de coste por impresion (CPM)
para quienes prefieren orientar sitios concretos de contenido y pagar

en funcion de las impresiones.
e Presupuesto diario fijado por la empresa misma a partir de 1 centavo.
e Anuncios segmentados creados y gestionados por el usuario.

e Programacion de anuncios: se publican los anuncios los dias y a la

hora que se desea.

« Informes de rendimiento en linea disponible en su cuenta siempre que

lo desee.

e Red de publicidad de sitios para aumentar la presencia de sus

anuncios.

e Uno o varios anuncios segmentados con una o mas palabras clave.

54221 Banners

No se realizara inversion econdmica en banners, debido a que el
negocio esta en su etapa de introduccion, tomando ademas en
consideracion que una campafia publicitaria por banners seria muy costosa,
ya que por ejemplo, a nivel local, un banner en eluniverso.com tiene un
costo aproximado de $1.500,00 dolares mensuales. En su defecto, se podria
optar por una estrategia de intercambio de banners, con sitios que sean de
interés de Ecuamarket.com y de donde se puedan direccionar posibles

usuarios del servicio tanto nacionales como extranjeros.

Se debe optar por alianzas estratégicas entre sitios, para intercambios

de banners sin costo alguno, aprovechandose la condicion de que
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Ecuamarket.com busca desarrollar e impulsar al sector exportador
ecuatoriano, basicamente con su membresia gratuita. Como ejemplo
podemos nombrar el sitio de la Union de Camaras de Comercio Italiana, el
sitio de Promocion Comercial de Suiza, y otros sitios de promocion de las

importaciones de paises en desarrollo para la Unién Europea.

54.2.3 Promocioén “ Offline”

Se ha hablado ampliamente de la promocion y publicidad en linea “on-
line”, pero también es importante y necesario implementar estrategias de
marketing en medios tradicionales segun el mercado o mercados objetivo.
La experiencia y las investigaciones de marketing Web en el mundo, revelan
que la mejor estrategia es una implementacion de una combinacion de
instrumentos de marketing “on-line” y “off-line”. Es importante saber la
importancia de los contactos y las relaciones cara a cara con los clientes,

siendo esta una ventaja en el mercado local.

Es recomendable que Ecuamarket.com realice los esfuerzos
necesarios en crear confianza al cliente de una forma fisica y personalizada
por medio de agentes de ventas, mientras que la parte promocional en linea,
puede ser utilizada como un refuerzo de los efectos creados por los medios

personalizados “off-line”.

e Relaciones Publicas

Es conveniente realizar el lanzamiento oficial del sitio por medio de una
conferencia de prensa con un coctel donde se invitara a la prensa nacional
para la cobertura del evento y a directivos de la CORPEI y otras importantes

entidades del Estado.
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e Cobertura de prensa nacional, y en el extranjero

La prensa nacional e internacional puede ser la mejor estrategia
publicitaria combinada con un sustancial ahorro en los costos de publicidad.
Lo importante es causar el interés de la cobertura de eventos como el
lanzamiento del sitio, o de entrevistas puntuales a los directivos de
Ecuamarket.com, para que expongan los servicios del sitio. La estrategia a
aplicar seria la de causar el interés de los medios, expresando que este sitio
propone una solucion innovadora a los retos del comercio exterior
ecuatoriano, asumiendo una posicion de sacar a nuestro pais adelante en
todos los mercados, para no depender de socios comerciales con gran poder
de negociacion como los Estados Unidos. La cobertura de presa podria
abarcar radio, television y medios escritos importantes del Ecuador, sin
olvidarnos que existen programas televisivos internacionales enfocados en el
desarrollo de la tecnologia y los mercados latinoamericanos, los cuales sin
duda estarian dispuestos a realizar una nota de un sitio como

Ecuamarket.com.

e Articulos promocionales

Estos articulos lo comprenden tarjetas de presentacion, esferograficos,
con el nombre de la marca “Ecuamarket.com” los cuales se podrian regalar a
los exportadores en eventos en los cuales se incluya a Ecuamarket.com. Es
muy importante que la direccion Web este presente en el mundo fisico y no

solo al entrar al Internet.

e Alianzas estratégicas con entidades nacionales

Estas alianzas apuntan a la promocién de Ecuamarket.com dentro de

otros sitios Web, boletines, o eventos, buscando la disminucion de los costos
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de publicidad en lo que fuera posible y en lo que este en capacidad de la

entidad con la se hace la alianza.

Tabla 5.7 Posibles Alianzas Estratégicas con Ecuamarket.com

Asociaciones
de
Froductores
Ministero de

Turismo

Entidad Beneficios para Ecuamarket.com
Avuda logistica, Base de Datos, inclusidn en
CORPEI Eventos CORPEI para promocionar los servicios
gratuitos
Disponibilidad de Auditorios para Charlas o
ESFOL Seminarios, co-organizacion de eventos de E-
marketing
Camaras de _ o o
_ Disponibilidad de Auditorios para Charlas o
Comercio, y . o
. sSeminaros, co-organizacion de eventos de E-
e la
_ marketing
produccidan
Gremios,

Avuda logistica, Base de Datos, inclusidn en sus

eventos para promocionar [os servicios gratuitos

Colocacion de Links en su sitio

Ministerio de
Comercio

Exterior

Colocacidon de Links en su sitio

Elaborado por: Autores
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e Visitas de agentes de ventas a exportadores ecuatorianos (Marketing

Directo)

Esta estrategia es recomendable, ya que afianza las relaciones fisicas
con agentes de ventas debidamente capacitados, se podria lograr buenos
resultados en la gestion de promocion y hasta concretar una potencial venta

de algun servicio de Ecuamarket.com.

. Envio de cartas con CD’s promocionales mas tripticos o volantes

Por este medio se podria llegar a los exportadores de regiones o
provincias que no sean de facil acceso para los agentes de ventas. Para la
efectividad de esta estrategia es importante verificar las direcciones de los
exportadores, las cuales se pueden encontrar en bases de datos publicas,
pero las cuales podrian tener algun dato mal ingresado o falto de

actualizacion.

5424 Publicidad “Offline”

La publicidad clasica en los periodicos, en television, radio, es
considerada por la direccion de Ecuamarket.com como publicidades muy
costosas, por lo que no piensan realizar publicidad alguna por estos medios
durante el primer afo de actividades, o por lo menos hasta el momento en
que la direccion considere pertinente segun la evaluacion semestral de las
metas alcanzadas. Otro analisis es que el desembolso de dinero en estos
medios considerados por lo general mutitargets, podrian representar un mala
estrategia de introduccion, ya que se podria ahorrar costos publicitarios
innecesarios con solo la visitas personalizadas de los agentes de ventas.
Quizas posteriormente sea conveniente realizar este tipo de publicidad en
medios masivos, pero no tanto con el fin de captar clientes, sino la de

incrementar la notoriedad de la marca.
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5.4.2.5 Evaluacion publicitariay promocional

54.25.1 Estadisticas (Trackers)

La ultima parte de las politicas de promocion y publicidad es evaluar los
instrumentos de promocion y publicidad utilizados. Para esta evaluacion es
importante tomar en consideracién las metas propuestas desde el inicio de la

campana de marketing.

Una necesidad comun de todos los sitios Web es la necesidad de
incrementar el trafico de su mercado objetivo en el sitio Web, para lo cual es
necesario obtener reportes técnicos del trafico de usuarios del sitio, y revisar

la popularidad por links.

Para este efecto se utilizan “Trakers”, los cuales proveen a la
administracion de estadisticas, tales como el URL del visitante del sitio,
numero de visitantes diarios, paises de procedencia de dichos visitantes,
palabras claves que utilizaron para encontrar el sitio, y hasta el tipo de
navegador que el visitante utilizd. El analisis de estos datos al terminar la
campafna de marketing brindara un criterio real, acerca de las herramientas
de marketing utilizadas, y la efectividad de las mismas segun las metas
propuestas al inicio de la campaina. Luego de dicho analisis se podran crear
las bases de la nueva estrategia, la cual podra ser cambiada total o
parcialmente de acuerdo a los resultados y el analisis de la efectividad de

cada herramienta utilizada.

Si Ecuamarket.com tiene una cuenta de AdWords, puede utilizar
Google Analytics desde la interfaz de AdWords. Google Analytics es el unico

producto que puede proporcionar automaticamente cifras de rendimiento de

la inversion de AdWords, sin necesidad de importar datos de coste o anadir
informacion de seguimiento a las palabras clave. Google Analytics también

realiza un seguimiento de todas sus iniciativas que no sean de AdWords.

192



Google Analytics brinda la oportunidad de invertir en anunciantes y en
cualquier otro usuario que desee crear contenido de calidad en la Web. En
lugar de gastar dinero en analisis Web, puede centrarse en la creacion de
campafias orientadas basadas en el rendimiento de la inversidén, y en
mejorar el disefio y el contenido del sitio. Este servicio es hasta el momento
gratuito, pero podria hacerse pagado de un momento a otro, dado a que el
contrato de adhesion para el uso del servicio comprende una clausula que
expresa lo anteriormente dicho. Ademas de ser una herramienta para
optimizar el manejo de las publicidades en google, esta herramienta ofrece
cuadros y estadisticas que beneficiarian a Ecuamarket.com para su analisis
de direccién interna, y para la venta de publicidades en el sitio, ya que
representan cuadros y estadisticas hechas de forma imparcial por una
empresa externa a Ecuamarket.com, brindando confianza al posible
anunciante de que la informacion no es falsa, ademas de contar con una

marca global altamente reconocida como lo es google.

Resumen de visitas

Los cuatro graficos de este informe proporcionan un resumen rapido de

las visitas a su sitio. Los datos que se muestran son:

e« EI numero de visitas y paginas vistas recibidas por su sitio, el
promedio de paginas vistas por visita (P/V) y el numero de visitas y
paginas vistas durante un determinado periodo. Los promedios se
calculan en funcion del intervalo seleccionado, incluidas las fechas

futuras, segun corresponda.

e« El numero de usuarios que visitan el sitio por primera vez y los

usuarios recurrentes

e Las ciudades de los usuarios que mas visitan el sitio

e Los principales origenes de referencia al sitio.
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Gréfico 5.13 Herramienta Web Google Analytics para Seguimiento de

Trafico
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5.4.25.2 Ranking y popularidad

Existen programas que muy utiles, los cuales buscaran el ranking del
sitio Web en varias maquinas de busquedas, para al final arrojar un reporte.
Si es que el sitio se encuentra registrado pero consta a partir de la tercera
pagina de los resultados de la busqueda, es considerado como un resultado
poco alentador, dado que por lo regular las tres primeras paginas de
busqueda son las de mayor probabilidad de ser exploradas por los

navegantes.

Algunas soluciones para buscar el ranking en maquinas de busqueda

estan en los siguientes sitios:

e http://www.searchenginecommando.com

e http://www.webposition.com

La popularidad por links es muy importante no solo porque dira cuantos
sitios tienen hipervinculos hacia Ecuamarket.com, sino porque esta medida
es considerada de manera muy relevante por los algunos buscadores en sus
algoritmos de ranking para los sitios registrados. Como por ejemplo:
“http:www.google.com”. Google es el sitio que considera este factor como el
mas importante para obtener resultados de busqueda. Hotbot, Altavista,
Msn, Inktomi y otros utilizan este factor como solo una parte de sus férmulas.
A continuacién se muestran los resultados de una busqueda de popularidad

de distintos sitios competidores:
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Gréfico 5.14 Anélisis de la Popularidad de Links mediante Software
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Fuente: Link Popularity Check Software

Elaborado por: Autores

Para acceder a estos reportes es recomendable chequear
constantemente los avances en cuanto a la popularidad por links en los

siguientes sitios:

e http://www.linkpopularity.com

e http://www.google.com

Otros métodos de evaluacion sugeridos podria ser el de formas
electronicas, disponibles en Ecuamarket.com, o un buzén o e-mail de
sugerencias, para saber de forma personalizada, lo que se esta haciendo

bien o mal.
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Ejemplo: “sugerencias@ecuamarket.com”.

5.4.3 Costo de la Estrategia

Los costos de esta estrategia se detallan a continuacién:

Tabla 5.8 COSTOS DE LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION (ON LINE/

OFF LINE)
Detalle Cantidad Costo T otal
_ $230,00 + 5%
Director de )
_ comisian de 4 4.200,00
b arketing v Yentas
ventas
Gastos de
. % 80,00 % 1.800,00
hlrviliz acion
Taretas de
- 1000 150,00
presentacion
Triptico o %olante/
aao 400,00
Invitaciones
CD promocional a0 400,00
Esferograficos 1000 440,00
Servientrega 18448 a00,o0
Coctel Fueda de
- 200,00
Prensa
Google Achords 20000 (clicks) $ 6.000,00
Total $ 14.700,00

Elaborado por :Autores
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5.4.4 Ventas Esperadas por Estrategia de Comunicacién
Tabla 5.9 VENTAS ESPERADAS DE LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION (ON LINE/ OFF LINE)

‘Wariables Cart. Wertas anuales plareadas al aplicar estrategia
S Frecuercia
Unitariey | O Tetal
Trirnestral =
Trimestres
Mernbresia Gratuita para
Camunicacién a6 = Exportadones F000 F 000
Ecimtoriarnos
g Hands de Prodoctos
Ecimtoriarnos
4 Hands | 600 2 4800
4 Hand=E S00 z 4000
A sesoria en Fromoci on
T Web para Esportadores a0o0 M SE00
Disefio ¥ Programaci on de
25 Sitios Wieb 250 [ G250
Corferancia/Talleres sobre
promoe on oy rarketing
1 iab 1200,00 i, 120000
JIE] Reportajes
: Rl 300 1 = 11]
: Rz 350 1 oo
? R3 300 1 = 11]
? R4 200 1 A0
23 EBanrers
1 B-1(ezpanch aon I 1800
1 B-Z(espanal) GO0 I 1200
1 B-3(espanal) 500 I 1000
2  B-dizspanal) 480 I 1020
1 B-Glespaniol) 450 2 wn
1 B-faspafiol) 400 I b= 111]
1 B-7(aspafiol) GO0 z 1200
1 B-1(nglés) 1000 I 2000
1 B-Z(inglés) 00 I 1600
5 B-3(inglés) oo I Tooo
5 B-diinglés) G50 I G500
1 B-5(inglés) 550 I 1100
1 B-Giinglés) S00 z 1000
1 B-7(inglés) Yoo I 1400
Hipervinculos [cortrato 250000
A0 mirimo)
Total 4 56.070,00

Elaborado por: Autores

* Esta cantidad corresponde al 16% de los exportadores Ecuatorianos, los cuales segun Geoffrey A. Moore, son los

que aceptarian facilmente el uso de las soluciones tecnoldgicas.
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Tabla 5.10 Resumen

ertas
Cetalle Ezperadas Costa Tatal
brgle=
Producta 00 00
Precio 200000
Distribucion F 10200 00
Comunicacion 4 56 070,00 F8.700 00
Tot=l §22.300 00

Elaborado por :Autores

Tabla 5.11 Cronograma de Implementacién de Estrategia

ESTRATEGIL | Ere Feb

Mar

Bbr

May

Jun

i Ago

Sep

Ot

MHiow

Oic:

Produd o

Bualuacian
hzjoras de
Dezamallo

Precio

O#rta de
precio por

htroducsion

Distribici on

v
Aotualizaciones
Sitio Wizb

vy 8 1 R R R R B R BB B

Elaborado por: Autores
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Elaborado por: Autores
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CAPITULO 6

CONSIDERACIONES
FINANCIERAS

6.1 Niveles de Inversion y Financiamiento

El estudio financiero de los proyectos de inversion tiene por objeto
determinar, de una manera contable, la magnitud de inversién de la
alternativa de produccién que se determind en el estudio técnico. El estudio
se integra generalmente con la formulacién de las fuentes de financiamiento
que se requeriran durante la instalacién y operacion del proyecto. De esta
forma se asegura que los recursos que dispone la empresa sean asignados
de la mejor manera posible y asi los accionistas tendran la informacién

adecuada que les permitira una decision satisfactoria.
En esta parte del proyecto se procedera a determinar las necesidades

de inversién, asi como las fuentes de financiamiento del capital necesario

para la puesta en marcha del proyecto.
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La inversion total para el presente proyecto es de $17.772 valor que

comprende inversion fija, diferida y capital de trabajo.

Tabla 6.1 Inversion Total

Detalle Valor Total
Inversion Fija $8.710
Inversion Diferida $ 4.009
Capital de Trabajo $ 5.053
TOTAL $17.772

Elaborado por: Autores

6.1.1 Inversién Fija

La inversion fija se la define como de naturaleza permanente y estable.
Tiene referencia a adquisiciones de bienes que tienen un caracter
instrumental u operativo, cuyo fin es el de dar soporte a la actividad de
produccion de bienes y servicios; por lo que no se adquieren para su venta

Sino que su recuperacion se realiza a través de su uso productivo.

Los activos fijos que formaran parte de la empresa, seran a corto y
largo plazo; con respecto a los activos a corto plazo se destacan los
materiales necesarios para el buen funcionamiento y desarrollo del portal
con un valor de $1.208 los cuales se depreciaran a un afo con un valor
mensual de $100.67; con respecto a los activos a largo plazo tenemos un
importe de $8.710 con una depreciacion mensual de $186.10; dando como
depreciacion total mensual $286.77. Los detalles de dichos rubros vy

depreciaciones consideradas se pueden observar en la siguiente tabla:
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Tabla 6.2 Activos Fijos

Descripcion Monto |Afios |DepreciacionMes
ACTIVOS A CORTO PLAZO
Materiales $1.208.00( 1 $100,67
ACTIVOS A LARGO PLAZO
Muehles v Equipo de Oficing $2.872,00( 10 $2393
Fouipo de Computaciony Software | $ 5.835,00( 3 $162,17
TOTAL $9.918,00 $286.77

Elaborado por: Autores

Como podemos observar en la Tabla 6.2 en los activos a Largo plazo
en muebles y equipo de oficina tenemos un valor de $2.872,00 , con una
depreciacion a 10 afos y un valor mensual a depreciar de $23,93, el equipo
de computo y software con un importe de $5,838.00, con una depreciacion a

3 afios y un valor mensual a depreciar de $162.17.

6.1.2 Inversion Diferida

Se define como inversion diferida a aquellos servicios y derechos
adquiridos representado por pagos que son amortizados a largo plazo,
dentro de estos se destaca la inversion de la constitucién de la mencionada
empresa, sus respectivos permisos de funcionamiento, etc.; a continuacion

observemos la siguiente tabla que detalla dichos rubros.
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Tabla 6.3 Gastos Amortizables

Descripeion Monto |afos | Amortmes
Constitucion $a0000[ 5 $13,33
Fegistro logotipo $2400] & $0 .90
Fegistro lema comercial $4500| A $0,75
Automatizacion paginateh | $2.00000( 8 $33,33
Ctros $110,00] & $1.83
TOTAL $3.00900] =—— F20.14

Elaborado por: Autores

Los gastos amortizables nos dan un valor total de $3.009,00, para los

cuales se ha calculado una amortizacion de 5 afios." Por otro lado es

necesario agregar un inmovilizado financiero por depdsito de dos meses de

arriendo de oficina por un valor de $1.000.

6.1.3 Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo representa los recursos necesarios y

disponibles con los que debe contar la empresa para la operacion normal del

proyecto desde su inicio, hasta que este genere ingresos que superen a los

costos. La estructura de capital de trabajo que tendra nuestra empresa sera

el siguiente:

Tabla 6.4 Capital de Trabajo

Descripcion Monto
Sueldos § 2060
iZastos Generales § 1,785
Materiales §1.208
Total $5.053

Elaborado por: Autores

' Tomado de: Ley de Régimen Tributario Interno, articulo: 7, inciso: b, afio: 2004.
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6.2 Financiamiento

Uno de los pasos importantes a seguir en un proyecto es el
financiamiento, pues su objetivo es suministrar a la empresa fondos

monetarios o créditos necesarios para la puesta en marcha del mismo.

Una vez expuesto un previo analisis del proyecto se puede concluir que
los activos que formaran parte de nuestra empresa seran necesarios
financiarlos, bien sea por medio de capital de accionistas o por medio de
préstamos. Con respecto al capital de la empresa, la inversién se dara a
partir del aporte de sus socios SOCIO A y SOCIO B (se ha omitido el/los
nombre de los inversionistas verdaderos para mantener la confidencialidad
de estos), los cuales han aportado las siguientes sumas de dinero tal como

se puede ver a continuacion en el cuadro siguiente:

Tabla 6.5 Aporte de Capital

SOCIO INVERSOR | Total USD |Particip acion
SOCI0 A b 0.2582 al%
SOCI0 B b 5.282 A0%

Total $16.564 100%

Elaborado por: Autores

Dado que el aporte de capital no cubre los requerimientos necesarios
para la puesta en marcha del proyecto se realizara un préstamo a corto
plazo, se tomara como referencia los actuales parametros de tasas de
mercado, y nos concretaremos a los préstamos que se pueden tramitar con
Master Card, debido a que actualmente no existen muchas facilidades para
los créditos no reembolsables del estado por falta de presupuesto de los
fondos CEREPS.
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En referencia al préstamo a corto plazo se realizara con la tarjeta de

crédito Master Card, esto indica que servira para poder adquirir los

materiales de trabajo, esto se llevara a cabo con una tasa del 14% a 12

meses plazos.

Institucién Financiera:
Importe del préstamo:

No de cuotas:

Tasa anual:
TEM:

Tasa cobrada:

Tabla 6.6 Tabla de Amortizacion del Préstamo a Corto plazo

12

14%
1.17%
1.17%

MASTERCARD
$1.208,00

>aldo
M°ce Cuota |Deuda Cap. | Interés | Cuota | Amortizacion | insoluto
1 F1208,00 | $1409 | $10846 F 94 37 £ 111363
2 F111363 | $1299 | $10846 F 9547 £ 1.018,16
3 F101816 | $ 11,88 | $10846 F 96 58 $ 921,58
4 $92158 |$1075 [$10846 3 9771 $ 823,86
o F 523,86 $961 |$10546 F 0885 $ 725,01
& F 72501 $846 |$10546 4 100,00 $ 625,01
7 F 625,01 $7.29 [$10846 $ 101,17 F 523,84
=] F 523 84 $6,11 [$10846 F 102,35 F 42149
e F 42149 $4,92 [$10846 F 103,585 F 317 54
10 F 317,94 $3.71 [$10846 F 104,75 F 213,19
11 F 213,19 $249 [$10846 F 105,98 F 107 21
12 F 107 21 $1.26 [$10846 F 107,21 $ 0,00

Elaborado por: Autores
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6.3 Instrumentos de Evaluacion Financiera

6.3.1 Estado de Situacion Inicial

El Estado de Situacion Inicial es una presentacion ordenada de los

activos, pasivos y patrimonio en un momento dado. Lo cual nos permitira

determinar la Situacion Financiera.

A continuacion veremos el Estado de Situacion Inicial de la empresa:

Tabla 6.7 ESTADO DE SITUACION INICIAL Ecuamarket.com

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE
Efectivo $ 3845 |PASIVO A CORTO PLAZO
Fréstamos corto plazo $ 1208
Total activos circulants $3.845 | |Total Deudas Corto Plazo $1.208
ACTIVO FIJO
Activos Fijo Corto Plazo $1.208| |[PASIVO ALARGO PLAZO
Materiales $1.208| |Acreedores alargo plazo $0
Activo Fijo Largo Plazo $6. 710 |Otras deudas alargo plazo $0
Muebles y Equipo de Oficina $2.872| |Total Deudas a Largo Plazo $0
Equipo de Computacion y
Software $5.838| |Total Pasivo $1.208
Total Fijo $9.918
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Organizacion
Constitucian ’ ! $3.009 R
Arriendos Pagados por
Anticipado $1.000]| |Capital $16.564
Total Diferido $4.009 | |Total Patrimonio Neto $16.564
Total Active| $17.772| |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $17.772

Elaborado por: Autores
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En este balance se puede destacar que la empresa posee capital que
supera en proporcion a los pasivos por lo que no posee altos niveles de
apalancamiento. EI monto de los activos circulantes es de $ 3.845. De igual
manera se tiene activo fijo por $ 9.918 el cual es de antemano el rubro mas
importante dentro de los activos de la empresa y activos diferidos por $
4.009.

6.3.2 Consideraciones Presupuestarias
6.3.2.1 Producciony Ventas

Dado los aspectos sobre la distribucién de los precios y productos que
se tratd en el capitulo 5, se tiene que para lograr los objetivos sera necesario

que la empresa establezca un nivel de produccion acorde con la demanda

proyectada sobre este producto.

Ante estos aspectos se tiene estimado lo siguiente:
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Tabla 6.8 Presupuesto de Ventas 2008

VENTA DE STANDS DE PRODUGTOS EGLATORIANOS
1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TRIMESTRE
RUERO ene-03 feb-08 mar-08 abr-08 may-08 jun-08 jul-08 ago-03 sep08 oct-08 nov-08 dic-08 TOTAL
[TOTAL STANDS PRODUCTOS ECUATORIANOS $0,00 $0,00 $0,00[ $2.200,00] $2.200,00| $2.200,00] $2.200,00 $ 0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 8.800,00
SUSCRIPCIONES STANDS | £ 1.200,00] $1.200,00] $1.200,00[ §1.200,00 $ 4.800,00
PRECIO DE POR SUSCRIPCION $ 600,00] $600,00] $600,00] $ 600,00 $ 600,00]
CANTIDAD DE_SUSGRIPGION 2 2 2 2 3|
SUSCRIPCIONES STANDS £ $ 1.000,00] §1.000,00] §1.000,00] §1.000,00 § 4.000,00
PRECIO DE POR SLUSCRIPGION 6500,00] $500,00] $500,00] %500,00 $ 500,00
CANTIDAD DE_SUSGRIPGION 2 2 2 2 8|
\ \
ASESORIA EN PROMOCION WEB PARA EXPORTADORES
RUERO ene-03 feb-08 mar-08 abr-08 may-08 jun-08 jul-08 ago-03 sep08 oct-08 nov-08 dic-08 TOTAL
TOTAL DE ASESORIAPROMOCION WEB PARA EXPORTADORES 0,00 0,00 0,00 $0,00 $0,00] $800,00] $800,00] $800,00 $500,00] $800,00] $300,00 §800,00 $ 5.600,00
PRECIO DE ASESORIA % 500,00 $800,000  $800,00 § 500,00| $ 500,00 800,00 4 500,00 $ 800,00
CANTIDAD DE ASESORIA 1 1 1 1 1 1 1 7
[TOTAL INGRESOS DE ASESORIAPROMOGION WEE PARA EXPORTAD ORES $ 5.600,00
DISENO Y PROGRAMAGION DE SITIOS WEE
RUBRO ene-03 feb-08 mar-08 abr-08 may-08 jun-08 jul-08 ago-03 sep08 oct-08 nov-08 dic-08 TOTAL
TOTAL DISEND Y PROGRAMA CION WES $0,00 $0,00 $0,00[ $500,00 $500,00) $750,00] $750,000 § 750,00 $ 750,00  $ 750,00 § 750,00 $ 750,00 $ 6.250,00
PRECIO DISENO Y ROGRAMAGION WEE: $250,00] $250,00] $250,00] $250,00] %250,00 $250,00] $250,00] $250,00] $250,00 $ 250,00
CANTIDAD DISENO Y ROGRAMACION WEE 1 2 2 3 3 3 3| 3 a El 26
CONFERENCIAS /TALLERES SOBRE PROMOCION Y MARKETING WEB
RUBRO ene-03 feb-08 mar-08 abr-08 may-08 jun-08 jul-08 ago-03 sep08 oct-03 nov-08 dic-08 TOTAL
TOTAL CONFERENCIAS / TALLERES PROMOGION WEB $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00] %1.200,00 $ 1.200,00
PRECIO CONFERENCIAS { TALLERES $ 1.200,00 $ 1.200,00
JCANTIDAD CONFERENGIAS ! TALLERES 1 1
REPORTAJES

RUBRO ene-03 feb-08 mar-08 abr-08 may-08 jun-08 jul-08 ago-03 sep08 oct-03 nov-08 dic-08 TOTAL
TOTAL REFORTAJES $ 0,00 $ 0,00 $0,00] $200,00] $20000 200,00 200,00 % 300,00 $200,00] $350,00] % 250,00 $ 0,00 $ 2.300,00
X 200,00 200,00 $ 600,00
PRECIO REPORTAJES 200,00 200,00 $ 300,00
CANTIDAD REPORTAJES 1 1 2]
R2 § 250,00  § 250,00 $ 700,00
PREGIO REPORTAJES $ 350,00  § 250,00 $ 350,00]
CANTIDAD REPORTAJES 1 1 2]
R-3 $ 300,00] § 200,00 $ 600,00]
PRECIO REPORTAJES $ 300,00 § 200,00 $ 300,00
CANTIDAD REPORTAJES 1 1 2]
R4 $200,00]  $200,00 $ 400,00
PRECIO REPORTAJES § 200,00  §200,00 $ 200,00
CANTIDAD REPORTAJES 1 1 § 2,00
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VENTA DE STANDS DE PRODUCTOS ECUATORIANOS
1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 4 TRIMESTRE
RUERO ene-08 feb03 mar-03 abr-03 may-03 jun-03 Jul-03 ago-0s sep038 oct-03 nov-03 dic-0F| TOTAL]
[TOTAL INGRESOS BANNERS $ 0,00 $0,00] $450,00] $500,00] §1.150,00] % 1.000,00] $2.500,00 $ 0,00 $0,00] $8.710,00 $0,00] §14.110,00]  $29.420,00
TOTAL BANNERS { ESFANOL) § 2.820,00
X $ 0,00 $ 900,00 $ 000,00,  1.800,00
PRECIO BANNERS $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
B2 % 600,00]  § 600,00  1.200,00
PREGCIO BANNERS % 600,00] % 600,00 $ 600,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
R ¢ 0,00 $ 500,00 $ 500,00 ¢ 1.000,00
PRECIO BANNERS $ 500,00 % 500,00 % 500,00
GANTIDAD BANNERS 1 1 2
] § 0,00 $ 960,00 $ 960,00 § 1.920,00
PRECIO BANNERS $ 420,00 % 480,00 % 480,00
CANTIDAD BANNERS 2 2 4
E5 $ 450,00 $ 450,00 % 000,00
PRECIO BANNERS $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00
GANTIDAD BANNERS 1 1 2
E6 $ 400,00 $ 400,00 $ 300,00
PRECIO BANNERS % 400,00 % 400,00 % 400,00
CANTIDAD BANNERS 1 1 2
B7 £ 0,00 $ 600,00 % 600,00  1.200,00
PREGCIO BANNERS $ 600,00 $ 600,00, $ 600,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
TOTAL BANNERS { INGLES $ 20.600,00
EXi $0,00] % 1.000,00  1.000,00 § 2.000,00
PREGCIO BANNERS § 1.000,00  1.000,00,  1.000,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
B2 $ 800,00 $ 200,00 ¢ 1.600,00
PRECIO BANNERS $ 500,00 % 500,00 % 500,00
GANTIDAD BEANNERS 1 1 2
B2 € 2.500,00 2500 ¢ 7.000,00
PREGIO BANNERS % 700,00 % 700,00 % 700,00
GANTIDAD BANNERS 5 5 10
B4  2.250,00 § 2.250,00 $ 6.500,00
PREGIO BANNERS $ 650,00 $ 650,00, $ 650,00
CANTIDAD EANNERS 5 5 10
BS5 % 550,00 % 550,00 § 1.100,00
PREGIO BANNERS $ 550,00 $ 550,00 $ 550,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
B6 % 500,00 % 500,00  1.000,00
PREGIO BANNERS $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
B7 § 700,00 $ 700,00 § 1.400,00
PREGIO BANNERS $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00
CANTIDAD EANNERS 1 1 2
HIPERVINCULOS

RUERO ene-05 feb-03 mar-03 abr-0s may-05 Jun-038 Jul-03 ago0d sep08 oct-03 nov-038 dic-05 TOTAL]
TOTAL HIPERVINGULOS $250,00] $250,00] $25000] $250,00 $500,00] % 500,00 $ 500,00 § 2.500,00
PRECIO HIPERVINCULOS $ 50,00 $ 50,00 50,00 $ 50,00 § 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
GANTIDAD HIPERVINGULOS 5 5 5 5 10 10 10 50
TOTAL INGRESOS POR VENTAS $0,00] $0,00]  $450,00] %3.400,00] $4.050,00] $5.200,00] § 7.800,00] $2.100,00] §2.100,00] § 11.110,00] % 2.400,00] § 17.260,00] $56.070

Elaborado por: Autores
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Asi se tiene que para el primer afio se estima colocar en el mercado
156 servicios de nuestro portal proyectando cada producto por individual por
su respectivo precio, lo cual da un total de $ 56.070 en ventas para el primer
afo. A partir de ahi se tiene como primer supuesto de este analisis financiero
el incrementar la produccién y por ende las ventas en un 20% anual para los
primero 5 afos, basados en nuestro esfuerzo de promocion y distribucion y
sobre todo en informes visibles de ventas de empresas similares como

www.porfinempleo.com, www.autosecuador.com , entre otras que si bien es

cierto no promocionan la misma clase de productos pero se mantienen en el
mismo ritmo de nuestro mercado , y luego un crecimiento del 15% para los 5
afos posteriores considerando que la empresa hasta ese entonces
alcanzaria la etapa de madurez en el mercado establecido. Lo cual indicaria

que la ventas proyectadas a 10 afos serian las siguientes:
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Tabla 6.9 Presupuesto de Ventas a 10 afios

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
RUBRO
SUSCRIPCICHES STANDS | g 10 13 18 20 24 28 5 42 50
SUSCRIPCIONES STANDS E ] 10 13 18 20 24 28 » 42 50
ASESORIAPROMOCION WEB PARA, EX 7 9 11 14 18 22 26 31 El 44
DISERC ¥ PROGRAMACION WEB 25 31 32 43 B1 73 88 106 127 1582
COMNFERENCIAS f TALLERES 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
REPORTAJES -1 2 &) 4 5 5] 7 8 10 12 14
REPORTAJES -2 2 £) 4 5 6 7 i} 10 12 14
REPORTAJES -3 2 &) 4 ] B 7 g 10 12 14
REPORTAJES -4 2 &) 4 ] 5] 7 g 10 12 14
BANNERS-1 (ESPAROLY 2 3 4 5 B 7 8 10 12 14
BANNERS-2 (ESPANOL) 2 £ 4 5 3 7 g 10 12 14
BANNERS-3ESPARIOL) 2 3 4 5 6 7 g 10 12 14
BANNERS-4(ESPARIOL) 4 5 5] 8 10 12 14 17 20 24
BANNERS-5 (ESPANOL) 2 £ 4 5 3 7 g 10 12 14
BANNERS-6 (ESPANOL) 2 3 4 5 3 7 g 10 12 14
BANNERS-T(ESPARIOL) 2 3 4 5 3 7 g 10 12 14
BANNERS-1( INGLES) 2 3 4 5 B 7 5] 10 12 14
BANNERS-2 INGLES) 2 3 4 5 3 7 g 10 12 14
BANNERS-3( INGLES) 10 13 16 20 25 30 36 43 52 B2
BANNERS-4 INGLES) 10 13 16 20 25 30 36 43 52 52
BANNERS-5( INGLES) 2 3 4 5 3 7 g 10 12 14
BANNERS-E INGLES) 2 3 4 5 6 7 g 10 12 14
BANNERS-7( INGLES) 2 3 4 5 3 7 g 10 12 14
HIPERWINCULOS a0 B3 i) 92 124 149 178 215 258 310
PRECIO SUSCR TAND 1 § 500,00 $ 600,00 $ 600,00 § 600,00 § 500,00 $ 600,00 % 600,00 § 600,00 § 500,00 § 600,00
PRECIO SUSCR TAND 2 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 $ 500,00
PRECIO ASESCRIA § 800,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 800,00 § 800,00 $ 800,00 $ 800,00 § 800,00 § 800,00 $ 800,00
PRECIO DISERIO ¥ PROG § 250,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 § 250,00 $ 250,00 $ 250,00 § 250,00 § 250,00 $ 250,00
PRECIO COMFERENCIAS { TALLER §1.200,00 §1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 | §1.20000 $1.200,00 $1.200,00 | $1.20000 | $1.20000 | §1.20000
PRECID REPORTAJES 1 § 300,00 300,00 300,00 $300,00 | § 500,00 § 300,00 $30000 | §90000 | §a0000 | $a0000
PRECIO REPORTAJES -2 § 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 § 350,00 $ 350,00 $ 350,00 § 350,00 § 350,00 $ 350,00
PRECIO REPORTAJES -3 § 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 § 300,00 $ 300,00 $ 300,00 § 300,00 § 300,00 $ 300,00
PRECIOREPORTAJES -4 § 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $20000 | 20000 § 200,00 $20000 | $20000 | §20000 | $20000
PRECIO BAMNERS-1 (ESPANOL) § 500,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 § 500,00 $ 900,00 $ 900,00 § 900,00 § 500,00 $ 900,00
PRECIO BANNERS-2 (ESPARIOLY § 500,00 $ 600,00 $ 600,00 § 500,00 § 500,00 $ 500,00 $ 600,00 § 500,00 § 500,00 $ 600,00
PRECIO BANNERS-3ESPARCL) $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 $ 500,00
PRECIO BANNERS-4(ESPANDL) § 450,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 450,00 § 480,00 $ 480,00 $ 450,00 § 450,00 § 480,00 $ 450,00
PRECIO BANNERS-5 (ESPAROL) § 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 § 450,00 % 450,00 $ 450,00 § 450,00 § 450,00 $ 450,00
PRECIO BANNERS-6 (ESPAROL) § 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 § 400,00 $ 400,00 $ 400,00 § 400,00 § 400,00 $ 400,00
PRECI BANNERS-F(ESPANOL) § 500,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 § 500,00 $ 600,00 $ 600,00 § 600,00 § 500,00 $ 600,00
PRECIO BAMNMERS-1( INGLES) §1.000,00 §1.000,00 % 1.000,00 %$1.000,00 | §1.00000 % 1.000,00 $1.000,00 | $1.000,00 | %1.000,00 | §1.00000
PRECIO BANNERS-2 INGLES) § 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 § 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 § 500,00 § 500,00
PRECIO BANNERS-3( INGLES) § 700,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00 § 700,00 $ 700,00 $ 700,00 § 700,00 § 700,00 $ 700,00
PRECIQ BAMNERS-4 INGLES) § 550,00 $ 650,00 $ 650,00 $ 650,00 § 850,00 $ 650,00 $ 650,00 § 520,00 § 850,00 $ 650,00
PRECIO BAMNERS-5( INGLES) § 550,00 $ 550,00 $ 550,00 $ 550,00 § 550,00 $ 550,00 $ 550,00 § 550,00 § 550,00 $ 550,00
PRECIO BANNERS-F INGLES) $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 § 500,00 $ 500,00
PRECIQ BANMNERS-T( INGLES) § 700,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 700,00 § 700,00 $ 700,00 $ 700,00 § 700,00 § 700,00 $ 700,00
PRECIO HPERVINCILOS % 50,00 % 50,00 § 50,00 § 50,00 % 50,00 § 50,00 $ 50,00 § 50,00 % 50,00 % 50,00
TOTAL INRESOS § 56.070 $74.700 $95.080 $115.790 | $148.500 $174.210 $205370 | $249.460 | $295.2850 $ 354,220

Elaborado por: Autores
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6.3.2.2 Costos y Gastos

6.3.2.2.1 Costos de Produccioén

Los costos de produccion, dado que nuestro proyecto se basa
netamente en oferta de servicios, y que cada servicio mantiene un precio

diferente, son los siguientes:

Tabla 6.10 Costos de Produccion

RUEBR 2008
Materia Prima F1.800
tMano de Obra Directs 3520
Mano de Obra Indirecta F4.500
W ateriales Directos $443
COSTO DE LAS VENTAS | $12.56%

Elaborado por: Autores

Para observar el detalle de los costos de produccion ver Anexo 10

De alli nace el segundo supuesto, para los meses del primer ano se
mantendran fijos los costos de produccion, ya que para la materia (Internet),
como para los materiales directos se establecio un contrato con el proveedor
de acuerdo a las ventas establecidas para el 2008, a partir del 2009 en
adelante se clara que, los costos de materia prima ( en nuestro caso el
Internet) variaran en funcion de las ventas proyectadas o lo que es o mismo
de la produccién, ya que a medida que incremente la produccion sera
necesario incrementar la cantidad de maquinas a las cuales se les destine el
servicio de Internet para el debido monitoreo, el pago de este rubro se
realizara mensualmente y por tiempo ilimitado de horas; con respecto a los
materiales directos es igual la situacion, mientras mayor sean las ventas el
material empleado para obtener el objeto del costo sera mayor . Por ultimo la
mano de obra directa e indirecta variaria en funciéon de las ventas vy la

inflacion dado que si se estima vender mas se necesitara de mayor personal
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y claro esta, aumentando sus salarios dado que estos no se mantienen fijos

a través del tiempo.

6.3.2.2.2 Gastos Operativos

Los gastos operativos se desglosan en Gastos de Ventas y Marketing

con $14500; Gastos de Sueldos y Salarios Administrativos con

$27.720;

Gastos de Alquiler con $6.000 y los Gastos Generales con $12.240; dando

un total de $60.460.

El tercer supuesto sostiene que cada uno de los rubros que

conforman los gastos operativos variaran en funcién de la inflacién que para

este y todo los casos donde se mencione este tipo de variacion se la

considerara del un 4%.?

En la siguiente tabla presentaremos un resumen de los gastos

operativos del 2008.

Tabla 6.11 Gastos Operativos

RUBR O 2008
Gastos de Ventas y Marketing $14.500
Gastos Salarios de
Adrministracion $27.720
Gastos de Alguileres $6.000
Gastos Generales $12.240
GASTOS OPERATIVOS $60.460

Elaborado por: Autores

2 Estimacion de la inflacion segln el comportamiento de esta variable en los ultimos cinco
afos. Informacion tomada del Instituto de Estadisticas y Censos (INEC).
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6.3.2.3 Otros Ingresos

Esta categoria se constituye el cuarto supuesto en que los ingresos

que la empresa obtendra por la venta de sus activos al final de su vida util en

un valor estimado del 10% del valor inicial del activo.®> Como en el apartado

6.1.1. de este capitulo ya se detall6 el valor nominal y anos de vida util de los

activos de Ecuamarket., nos limitaremos a detallar en la siguientes tablas los

ingresos extraordinarios que se recibiran anualmente.

Tabla 6.12 Valor estimado de venta de activos fijos

o Monto ﬂiiﬂﬁl a |Valor estimado
Descripcion depreciarse ide venta
Materiales £1.208,00 1 $120 80
huehles v Equipo de Oficina 287200 100 $287 20
Equipo de Computacion y Software| §5.835,00 3 563 80
TOTAL $9.918,00

Elaborado por: Autores

Tabla 6.13 Ingresos Extraordinarios

2005
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2013
2016
207

PERKXDO INGRESOS

1
121
$ 705
11
121
F 705
121
11
F 703
$ 408

Elaborado por: Autores

® Estos ingresos son fijos en el periodo de los 10 afios por lo cual no se les aplicar ningun

tipo de variacion.
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6.3.2.4 Depreciacion, Amortizacién y Gastos de Interés

La depreciacion mensual asciende a $ 287 lo que son también $3.441
anuales. Partiendo de la tabla 6.3 obtenemos que la amortizacidén se obtiene
de los gastos que incurre la empresa para constituirse cuyo valor son $3.009
y que tienen que amortizarse en 5 afos resultando un valor mensual de $50
y su valor anual de $ 600. Por ultimo los gastos de interés parten de la tabla

de amortizacién de la deuda de corto plazo (tabla 6.6).*

6.3.2.5 Impuesto a la Renta y Dividendos

En esta seccion se explica el quinto supuesto que la asignacién de
los dividendos es del 40% sobre la Utilidad después de impuestos, dejando
un 60% de la misma para reinversion para cada afio de analisis. Cabe
recalcar que a los dividendos se le aplicara el 25% de impuesto a la renta y
la porcion que corresponde a la reinversion un 15%. En la tabla presentada a
continuacién se detallan los montos asignados para impuesto, dividendos y

utilidades retenidas.

Tabla 6.14 Impuesto a la Renta, Dividendos y Utilidades Retenidas

TABLA DE IMPUESTOS

UMAI = mminenno | % RETENIDA | Ipto TOTAL | oivio s pagar | vt ReTEMIDA
$-23.778 $0 0 0 $0 $0
$3234] $1.29 $1.940 $ 614 $970] §1.649
$18599) $7440) $11.159] $3534 $ 55800 $9485
$ 35613 $14245] $213568] $6766] $106B4] $18.163
$53795) $21518] $32277 $10221] $16.139] $27 436
$ 72843 $28137] $43706] $13.840] $ 21853 $37.150
$ 93128 $37250] $85875] $176084| $27037] $47454
$122892 $49157 $ 737358 $253350] $36868| $A2A75
$1o7104| $62862] $84203] $20859) $47.146) $80.149
10 $184 572 $77.829] $116743] $36.869) $5B8372 $90.232

Elaborado por: Autores
Fuente: Estado de Resultados

I=
mmwmmnmm—ug’
¥ 4]

* Estos rubros son fijos en los plazos correspondientes de cada deuda por lo cual no se les
aplicara ningun tipo de variacion para la proyeccion de los 10 afios.
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6.3.3 Estado de Resultados

El estado de resultados mide el desempefio a lo largo de algun periodo,
por lo general de un ano. Se lo realiza con el objetivo de obtener la utilidad
neta de la operacion del negocio y se constituye en la base para calcular
posteriormente el flujo de caja y a la vez para tener una vision clara sobre los
beneficios que genera el proyecto, sujeto siempre a la ley tributaria, de
sueldos y utilidades de los trabajadores y partiendo de los costos e ingresos

que han sido calculados anteriormente.

Como podemos observar en la Tabla 6.15 en los primeros 6 meses del
2008 se incurre en pérdidas dado que la empresa estad empezando y tiene
fuertes gastos, sumado que en estos meses los ingresos se proyectan
menores que los siguientes meses porque la empresa recién se esta dando
a conocer. En el mes Julio ,octubre y diciembre vemos que tenemos cierto
nivel de utilidad esto es debido a que los servicios que ofrecera
Ecuamarket.com seran trimestrales y estos son los dos ultimos trimestres en

el aino en donde la empresa ya esta obteniendo su debido reconocimiento.
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Tabla 6.15 Pérdidas y Ganancias Previstas 2008

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP 0CT NOV DIC Total

VENTA NETA 0 0 450 3.400] 4.050] 5.300] 7.800] 2.100] 2.100 11.110 2.400 17.360 56.070
COSTE DE LAS VENTAS
Materia Prima 1600 150 150 1580 160 1600 160 1580 160 160 160 160 1.800
Mano de Obra Directa 460 460 4R 4B0 4B0 460 4B0 4B0 4R 4R AR 4B0 5.520
Mano de Obra Indirecta 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4.800
Materiales Directos 37 37 37 37 37 37 37 37 77 77 77 37 449
Diros gastos fijos 1] ] 0 ] 0 1] 0 0 0 0 0 0 0
Costo deTas Ventas T047[ 1047 1.047 1047 1047 1047 1047 1047 1047 T.047 T.047 T.047 T2.569
GANANCIABRUTA A047|  1.047 597 72353 3.003] 4.753| 6.753] 1.053] 1.053 T0.063 1353 T6.313 13501
GASTOS OPERATIVOS

(zastos publicidad y promocion 1] o] 1.900 1.400] 14000 14000 1.400]  1.400] 1400 1.400 1.400 1.400 14.500
Comisiones y bonos 0 0 23 170 203 265 390 108 105 556 120 ] 2.804
Gastos de Ventas v Marketing 0 o] 1823 1670 1603] 1ees| 1.790] 1.805] 1405 1.956 1.520 2.268 17.304
Salarios de Administracidn 23100 2310 2310 23100 2310 2310 2310 23100 2310 2310 2310 2310 27.720
Alquileres 00 500 &00 500 &00 00 &00 500 500 500 00 &00 6.000
zastos Generales 1.785 1.785 1.785 1.785 1.785 1.785] 1.785 1.785 1.785 1.785 1.785 1.785 12.240
Depreciacion 2687 287 287 287 287 287 287 287 287 287 287 287 3.441
Amortizacion 5. Const. &0 &0 50 &0 50 50 50 50 a0 50 50 50 602
Gasfos Generales y Admin 1932 493Z] 4932 1932 4937 4937 4932 4937 4932 1932 1932 19732 50.003
Diros Gastos ] ] 0 ] 0 ] 0 ] 0 0 0 0 ]
(>astos Operativos 4.932 4.932 5.855 5.502 5.535 6897 B722 5.437 G437 5888 5,452 7.200 B7.307
GAMNANCIA NETA 5.980| 5.980| 7.452 4.150| 3.532| 2345 30| 5.385| 5.385 3.175 5.100 9.112 -23.806
Ingresos Extrordinarios 0 a 0 a 0 0 0 o 0 0 0 121 121
EBITDA 5.980] 5980 -7.452 4.150] -3.532] -2.345 30| -5.385| -5.385 3.175 5.100 9.233 -23.685
Gastos Financieros 14 13 12 11 10 a 7 B 5 4 2 1 94
Beneficio AT 5994 5.993] 7464 A 160] 3542 2.353 73| 5.391] 5.390 3171 5.102 9.732 23.778
BENEFICIO NETO 5994 5993 T7.46d A.160] 3542 2353 23] 5391 5390 3.7 5.702 9.232 23778

Elaborado por: Autores
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6.3.4 Flujo de Caja Proyectado

El flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del
estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre
los resultados que en éste se determine. Es el movimiento de circulante
durante un periodo determinado, que se obtiene mediante diferencia entre
los ingresos y egresos realizados por la empresa, para lo que se

considerara:

e Total de la inversion que se forma de sumar el anticipo de alquiler, gastos
amortizables, activos a largo plazo y el capital de trabajo

e Pasivo que se forma de los pasivos de corto y largo plazo

e Utilidad Acumulada porque en este rubro se incluye todas las utilidades
retenidas y que se acumulan afio a ano.

e Depreciacién y amortizacion de la deuda que se sumaran, sin embargo
estos no son desembolsos durante el proyecto.

e Dividendos que fueron calculados en la tabla

e Valor de Salvamento de las herramientas y el equipo de computacion y
software que falta por depreciarse.

e Recuperacion de Capital tomado del activo circulante del estado de

situacion inicial.

Para evaluar la rentabilidad del proyecto es necesario partir desde el
flujo de caja, seguido por el costo de Capital Propio y Wacc, dado que ello
nos permitira saber el VAN y la TIR del proyecto y a su vez medir la

rentabilidad.
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Tabla 6.16 Flujo de Caja del Accionista

Elaborado por: Autores

RUBRO INICIO 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Anticipo de Alguiler -5 1.000 50 0 50 50 §0 50 §0 $0 §0 50
Gastos Amortizables -5 3.008 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Activos a Largo plazo -8.710 §0 0 $5.838 §0 §0 §5.838 §0 0 $5.835 §7.784
Capital de trabajo -$5.053 a $6.732 $ 8.560 $10.705 $13.203 $ 15.700 $ 18.503 § 22481 § 26.9658 $ 31.929
TOTAL DE INVERSION $17.772 0 $ 6.732 $ 14.407 $ 10.705 $ 13.203 $ 21.538 $ 18.508 § 22.481 $ 32.806 $ 39.706]
PASIVO §1.208 0 $0 $0 $0 $0 50 50 50 $0 $0of
BENEFICIO NETO $0 $23.778 $3.439 $ 15.885 $ 29.666 $ 46.903 $ 64.932 $ 83.957 $ 112.063 $ 144.358 $ 179.432]
Depreciacidn $0 53441 §3.441 §3.441 § 3441 §3.44 §3.44 §3.44 §3.44 § 3441 §3.44
Arnortiza. Gastos de C.onstitu §0 § 602 § 602 § 602 § 602 § 602 50 §0 50 0 0
Arnortiza. De deuda $0 §1.208 50 50 §0 §0 50 50 $0 §0 0
Dividendos $0 §0 § 970 § 5.580 § 10.584 §16.139 §21.853 § 27 937 § 36.568 § 47146 §58.372
Walor de Salvamento §0 0 50 §0 0 0 50 §0 50 0 §3.892
Recuperacion de capital §0 50 50 50 50 50 50 §0 50 50 §5.053
]FLUJO NETO -5 16.56:‘1| -5 20 943| 5 220| $3.381 | $28.205| $51.271 | § 71 .886| 5 105.885| $121 .DB?\ 5 151.BDA'1| 5 1??.89?|
TIR 57 %

TMAR 24%

VAN $ 105.101

ANALISIS SE ACEPTA)
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6.3.5 Costo de Capital Propio

EL Costo de Capital Propio es aquella rentabilidad que exige el
inversionista por la renuncia de la inversion de su capital en un proyecto de
riesgo similar, asi es conveniente utilizar el método CAPM ajustado con el

riesgo pais, el cual es el modelo mas utilizado donde:
Re = RF + S(Rm—Rf)+Rp

La teoria moderna de la toma de decisiones en incertidumbre introduce
un marco conceptual genérico para medir el riesgo y el rendimiento de un
activo (proyecto) que se mantiene como parte de una cartera y en
condiciones de equilibrio de mercado. Este marco conceptual se denomina
“Modelo de Valoracion de Activos o CAPM”. Asi es que esta teoria nos dice
que se puede invertir en cualquier proyecto que ofrezca un retorno que
compense la beta del proyecto, es decir un retorno esperado por encima de

la linea del mercado.5

Donde:

o RF : Eslatasa de rentabilidad libre de riesgo o de mas minimo riesgo.

ﬂ: Es el parametro de elasticidad del sector con respecto a

variaciones de mercado.

« Rm - Es el riesgo de mercado.

o Rf: La tasa promedio libre de riesgo durante el mismo periodo de
célculo de la RM .

o RP :Riesgo pais.

° Capitulo 4 del libro “Principios de Finanzas Corporativas” de Richard Brealey & Stewart
Myers, ED. Mc. Graw — Hill, 5ta. Edicion, Madrid, 1998.
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Por tanto se necesitara conocer el Beta de la empresa 3, por lo que
este sera calculado a partir del Beta operativo del sector de E-Commerce de
los sectores de la economia estadounidense ANEXO 6 ($=1.50), segun los
reportes ofrecidos por www.damodaran.com, asi tenemos que los datos

obtenidos a la fecha para calcular este modelo son:

e RF : La tasa de los bonos del tesoro de los Estados Unidos, la cual es

4.52% (fuente: finance\lyahoo.com).

o ﬂ +1.50 para el sector e-commerce

« Rm - Rendimiento promedio de acciones el cual es de 12.20% (fuente:

finance\\yahoo.com).

o Rf: Latasa promedio de libre de riesgo durante el mismo periodo de

calculo de la Rm, la cual es de 3.8% (fuente: finance\lyahoo.com)

o Rp : Riesgo pais 6.50% (El riesgo pais al cierre es de 650 puntos
e (6.50%) (Fuente: Banco Central del Ecuador al 29 — 08- 2007).

Dado estos datos, el riesgo se lo puede obtener de la siguiente forma:

Re = RF + B(Rm—Rf)+Rp

Re=4.52% + 1.5 (12.20% — 3.8%) + 6.50%
Re = 24%
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6.3.6 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) representa la diferencia entre todos los
ingresos y egresos expresados en moneda actual, es decir, suele estimarse
calculando el valor presente de los saldos finales del flujo de caja
proyectado, para este caso a los 10 anos de vida util del proyecto,
descontandolo a una tasa adecuada o pertinente para el inversionista que es
la TMAR.

El objetivo de esto es mostrar un instrumento de decision de invertir o
no en el proyecto, analizando que si los costos generados por el mismo no
son suficiente para generar beneficios, el VAN sera negativo y si los costos
son capaces de generar beneficios y ademas obtener un remanente,

entonces se obtendra un VAN positivo.

En este caso hemos tomado simplemente el flujo del accionista , puesto
que las tasas interna de retorno de las dos y sus flujos son iguales debido a
que la deuda no es significativa y se la termina de pagar el primer ano.
Tomando los saldos del Flujo de Caja del accionista (tabla 6.18),
considerando la inversién inicial que se debe hacer es de $ 16.564 y
descontando los flujos al 24% del Re se obtiene un VAN de $ 105.101
(VAN > 0) significando este resultado que el proyecto para el caso que fuera
financiado completamente por las aportaciones de los socios genera una

significativa rentabilidad.

VAN =Z FCacctt — inversion inicial
1+R,)
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Tabla 6.17 Saldos del F. de Caja del accionista

x=
o

FLUJO NETO

- 16.564

-$ 20943

-$ 220

$3.381

$ 28205

$51.271

$71.886

$ 105885

$121.087

$ 151.804

$ 177697

PS(DOO*-JO‘)(.N-&MM—\DZ!

24%

VAN

£ 105101

Elaborado por: Autores

6.3.7 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) nos indica el porcentaje de

rentabilidad que espera ganar el inversionista como premio a la decisién de

invertir en una alternativa de inversion seleccionada. Matematicamente

quiere decir que este indicador evalua al proyecto en funciéon de una unica

tasa de rendimiento por periodo en donde los beneficios actualizados son

exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual.

Alternativamente a los resultados de este indicador también se lo puede

interpretar como la tasa minima que el inversionista estaria en capacidad de

cubrir sin perder dinero, en el supuesto que el 100% de la inversion fuese

financiada con recursos provenientes de fondos de préstamo y las cuotas se
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pagan con ingresos en efectivo producidos por la propia actividad a medida

que se vayan produciendo.

La TIR se compara con la tasa de oportunidad de la empresa. Si la tasa
calculada (TIR) es mayor que ésta, el proyecto es factible y sino debe
rechazarse. En este caso como lo habiamos mencionado, dado que los
flujos de caja tanto de la empresa como del inversionista son iguales debido
a que la deuda no es significativa y se la termina de pagar el primer afo, por
lo que en el analisis del flujo de caja del accionista se presenta una TIR del
57% mayor que el Re de 24% siendo también aceptable la decision de
inversion recuperando $0.57 en cada délar invertido, esto dado por la

significativa diferencia entre el capital de los inversionistas y la deuda.

6.3.8 Periodo de recuperacién de lainversiéon

Para calcular el periodo de recuperacion de un proyecto debemos
afiadir los flujos de efectivos esperados de cada afio hasta que se recupere
el monto inicialmente invertido en el proyecto. La cantidad total de tiempo,
incluyendo una fracciéon de un afo en caso de que ello sea apropiado, que
se requiere para recobrar la cantidad original invertida es el periodo de

recuperacion.
Considerando el flujo de caja de los accionistas se tiene que ellos

recuperaran su inversion en el sexto ano, tal como se puede apreciar en la

siguiente tabla:
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Tabla 6.18 Tiempo de recuperacion de la inversién

considerando el F. Caja del accionista

SALDO F. CAJADE | V.P.FLUJO
PERIODO INVERSION | LA EMPRESA DE CAJA

1 -§ 16.564 -§ 20.943 -5 2232
2 -5 18.796 -$ 220 % 3.005
3 -§ 14.890 § 3351 % 4.208
4 -§ 10.681 § 28,205 § 0427
5 - 1.255 § 51.271 £ 11617
6 § 10.362 § 71.885 § 27 235

Elaborado por: Autores

Periodo de Re cuperacion = 6afos

6.3.9 Andlisis de Sensibilidad

A partir de un analisis de sensibilidad se podra analizar el nivel de
factibilidad del proyecto ante diversas variaciones de los principales
componentes del flujo de caja y asi verificar cual seria la TIR y el VAN del

proyecto ante estas variaciones.

En la siguiente tabla se puede apreciar un resumen de las variaciones
en la TIR y VAN ante la variacién de un rubro muy importante en el flujo de
caja que son las ventas. Los valores exactos de los cambios de las variables
los podra encontrar desde el ANEXO 8, ANEXO 9, ANEXO 10, ANEXO 11.
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Tabla 6.19 Variacion en TIRy VAN ante cambios en ventas

ANALSIS DE SENSIBILIDAD

RUBRO VARIACION TIR VAN ANALISIS
5% b7 % § 1558.506] =5E ACEPTA
SUBEN LAS VENTAS
10% 7% b 167073 SE ACEPTA,
20% 50% b 193686 SE ACEPTA,

BAJAN LAS VENTAS |PUEDE BAJAR HASTA UN 3 8% PARA QUE SE ACEFPTE

Elaborado por: Autores

Asi se tiene que ante variaciones positivas de los ingresos por venta la
TIR se eleva, como también lo podemos ver en el siguiente grafico, en
donde se nota que si el ingreso por ventas aumenta en un 10% la TIR
alcanzara un 76% dando como resultado un proyecto rentable, mas al
mismo tiempo se ve que el proyecto esta dispuesto a soporta una
disminucién del ingreso por venta de hasta un 3.8%, para que aun sea

factible tanto a corto como a largo plazo.

Gréfico 6.1 Variacion de la TIR ante cambios en los ingresos por

Ventas

VARIACION DE LAS VENTAS

90%
B0%
/‘Jﬁ/
70%
/ﬁﬂfo/
B0%

a0%

40%

30%

20%

10%

0%

5% 10% 0%
2ORCENTAJE DE VARIACION

Elaborado por: Autores

227



CONCLUSIONES

En base al analisis realizado a la compania en constitucién y a todas

las estrategias propuesta se concluye lo siguiente:

e Alcanzar larentabilidad del capital invertido minimo del 25% para el
2010

El objetivo inicial de alcanzar una rentabilidad del 25% del capital
invertido para el primer afio es no alcanzable, debido a los excesivos gastos
en los que incurre la empresa en el primer afo de su constitucion, sin
embargo encontramos que a partir del tercer afo empieza a recuperarse

poco a poco el capital invertido.

e Lograr una popularidad de links de: 1.000
Hipervinculos en sitios Web fuera de Ecuamarket.com a nivel global

en el primer afo.

Este objetivo se podra alcanzar facilmente al finalizar el primer afio del
negocio debido a que depende directamente de los esfuerzos que realice el
personal de la compaiia, por medio de registros en directorios de e-
marketplaces, solicitudes de colaboracién y alianzas estratégicas entre

Ecuamarket.com y otros sitios de la Web.
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e Obtener una extensa cartera de clientes (exportadores ecuatorianos)

para los servicios:

Membresia Gratuita: 16% de los exportadores ecuatorianos.
Stands de productos ecuatorianos: 100% de los espacios ofertados.
Banners de pagina principal y directorios: 40% de los espacios ofertados.
(90 banners x 40% = 36 banners)

Segun la teoria del ciclo de vida de la adopcién de la tecnologia,
durante la etapa de introduccién de un producto tecnolégico, el 16% del
mercado estaria dispuesto a la utilizacion de los servicios solamente por
novedad y no quedarse atras de los avances tecnologicos, siendo esta una

gran oportunidad para el servicio gratuito de las membresias.

Esta membresia gratuita y su uso seria el paso inicial para que los
exportadores observen la importancia que el sector le esta dando a
Ecuamarket.com y los servicios que ofrece, por lo que abriria la posibilidad
de comenzar a comercializar exitosamente las publicidades dentro del sitio

para quienes quieran sobresalir de entre la competencia.

o Generar un trafico mensual promedio de 18.750 visitas al sitio

A partir del lanzamiento de Ecuamarket.com es seguro que se
comenzara con poco trafico de usuarios comenzando desde cero en el
primer mes. La cantidad de 18.750 visitas al sitio se considera un buen
trafico inicial promedio mensual para un sitio web. Es por esto que con los
esfuerzos propuestos de E-marketing es posible direccionar inicialmente en

el 2008 este numero promedio de navegantes al sitio.
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o Lograr un notable posicionamiento de Ecuamarket.com

No se podra alcanzar este objetivo en el 2008 sin embargo no se
descarta que para el mediano plazo, el sitio logre una gran popularidad de
links, aumente su numero de visitas debido a su funcionalidad comercial, y

alcance un notable posicionamiento de marca en el mercado.
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RECOMENDACIONES

o Como primera recomendacion, el primer paso es consolidarse en el
mercado local, entiéndase por este a los exportadores ecuatorianos. Esto se

lograria la membresia gratuita.

o Es importante y fundamental para cualquier empresa no depender
financieramente de una sola unidad de negocio, por lo que se recomienda a
Ecuamarket.com ampliar su cartera de productos pagados en el mediano
plazo, ya que es optimo que al principio de un negocio se tenga una oferta
de pocos productos para enfocar todos sus esfuerzos en alcanzar los

objetivos propuestos en ventas.

° Es importante que el personal de la empresa crezca por lo que
recomendamos la frecuente capacitacion, ya que debe actualizarse con todo
lo nuevo en tecnologia, desarrollo Web y conocimientos de Emarketing y

promocion Web.

e Como ultima recomendacion hay que dar seguimiento a los clientes de
la membresia gratuita y monitorear el uso que le den al sitio para corregir
deficiencias, ya que se podria dar un abandono al uso del mismo por falta de
asistencia técnica o porque los usuarios consideren que el sitio no posee

herramientas eficientes para la actualizacion y subida de informacion.
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Ranking Mundial E-readiness 2006

ANEXO 1

- Adopcion del| Desarrollo Desarrollo Soporte de
Ranking ) _ Conecti- Desallol_lo consumoy |de aspectos socialy senvicios
Mundial Pais Puntaje Total vidad P=0,25 de nfgo-.‘.los de Io_s Iega_‘ll_e.sy cuttural electi Bnicos
2006 P=0,20 negocios politicas P=0.15 P=0.05
P=0,20 P=0,15 B '
1 Dinamarca 9 a7 8.77 9.45 8.70 9.40 9.28
2 usa, 8.88 7.85 8.89 10.00 877 9.20 10.00
) Suiza 8,81 8.5 8.56 945 8.24 9.20 9.45
4 Suecia 8,74 g 8.36 9.55 8.58 9.40 9.28
5] Reino Unido 8,64 7.9 8.57 10.00 842 8.20 9.25
5} Holands 8.6 8.2 8.57 9.08 8.46 8.60 9.28
7 Firlandiz 8,55 7.8 8.89 9.5 852 8.60 9.25
=] Australia 8.5 7.8 8.47 8.65 9.05 9.00 9.45
9 Canadd 8,37 7.5 8.75 8.65 8.70 7.80 9.50
10 Hong Kong 8,36 8.1 8.58 9.20 9.23 5.40 8.75
11 Noruegs 8,35 77 8.23 9.40 8.46 7.80 9.28
12 Alsmania 8.34 7.2 832 9.30 8.20 8.80 9.25
13 Singapur 8,24 7.8 8.58 9.05 8.84 6.60 9.00
14 Mueva Zelanda 8,19 745 8.1 8.20 8.83 8.60 9.00
15 Austria 8,19 ) 8.22 8.80 8.48 8.00 9.25
16 Irlanda 8,09 g6 8.46 9.00 8.56 8.00 9.28
17 Bélgica 7.88 728 833 840 8.18 760 9.25
18 Carea del Sur 74 ) 7.32 8.20 8.19 8.60 8.50
19 Francis 7,86 6,7 8.28 8.45 8.24 7.80 8.75
20 Bermuda 7,81 i 8.10 7.5 8.85 5.80 7.25
21 Japdn 707 7.1 7.43 8.60 7.87 8.00 8.25
22 Israel 7.68 7.35 773 745 7.18 8.00 8.75
23 Taitwdn 7,581 770 8.10 7.10 8.11 6.20 8.00
24 Esparia 7,34 6.70 7.88 7.08 7.98 7.00 8.75
25 ttalia 74 5.50 7.31 5.85 7.98 7.00 8.75
26 Portugsl 7.07 6.45 7.51 5.50 8.14 6.20 8.50
27 Estoriis 6,71 5.60 7.81 5.60 5.96 5.40 7.80
28 Eslovenia 6,43 5.90 745 545 6.50 6.80 7.50
29 Grecia 6,42 4.80 §.85 6.25 7.60 6.80 8.25
a0 UaE 5,32 5.00 V.58 5.85 5.97 5.20 7.75
31 Chile 6,19 4.15 7.84 5.85 7.66 6.00 6.50
3z Republica Chec 6,14 4.80 7.39 5.00 5.84 5.60 7.80
33 Hungris 6,14 4.80 7.34 5.85 6.86 6.00 7.50
34 Polonia 5,76 4.30 7.28 5.08 6.46 5.80 7.50
33 Suddfrica 2,74 2.70 6.85 5.50 748 5.00 7.50
36 Eslovakia 5,65 4.05 7.35 4.50 5.38 6.40 7.00
N Malasia 5.6 4458 7.2 5.85 585 4.80 EN25]
38 Lithuanis 545 4.65 7.48 3.85 5.99 5.40 7.00
39 Latvia 5.3 3.95 7.21 3.88 5.09 5.60 7.00
40 Mexica 5.3 3.35 7.05 4.50 5.93 5.40 5.00
41 Brasil 5,29 3.15 6.71 5.40 6.87 5.00 6.00
42 Argerting 5,27 3.70 5.21 5.35 5.38 5.20 5.00
43 Jamaics 5,03 ki) 6.00 4.80 6.60 4.80 4.50
44 Bulgaris 4,86 3.85 6.72 3.30 5.71 5.00 5.75
45 Turguia 477 3.60 G.58 4.35 4.87 4.40 B2 5]
48 Arabia Saudita 4,67 3.25 5.43 4.80 4.89 4.20 5.00
47 Tailandia 4 63 325 7.01 345 5.81 4.20 4.50
48 Wenezuela 447 3.10 4.96 4.40 5.83 4.60 GE25)
49 Ferti 4.44 240 £.21 345 £.51 4.40 5.50
20 Rurmaris 4.4 280 5.36 2.80 .68 4.80 2.7
51 Colombia 441 255 £.28 ayo E12 4.00 525
52 Rusia 42 245 5.16 2.60 4.01 540 5.50
23 Inliss 4,25 1.5% 518 4.25 .08 <4.60 5.50
54 Jordania 4,22 245 568 360 S.03 S.00 5.00
55 Eginta 414 2.65 5.84 265 4.94 4.20 4.25
515} Filipiriss: <04 215 545 290 4560 <4.80 <4.50
57 China 4,02 260 637 285 4.04 4. 60 4.25
o8 Ecusdor 388 2.0% 242 2.00 2.55 4.20 4.50
59 Sri Lanka aTs 1.55 G.13 2495 4 .95 <4.20 350
50 Higeriz 368 1.15 478 365 .94 5.00 4.50
51 Ukraniz 362 250 246 1.85 385 4.80 4.75
562 Indonesia 339 1.70 £.41 280 324 3.00 375
63 Algetia 332 2.35 5.36 2.35 342 3.60 2.75
54 Wazakhstan 322 210 237 1.9% 342 360 3.50
[s14] Irén 315 270 4 .66 205 249 4.00 325
56 Vietnam 312 1.60 5.68 2.00 3.56 240 275
&7 Pakistén 3,03 1.50 512 1.95 390 320 350
[sti] Azerbaiign 292 1.85 5.54 1.80 268 280 325
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ANEXO 2
Paises considerados en los estudios globales

REGION PAISES REGION PAISES
1 Horteamérica USA Estonia
Eslovenia
Canada Republica (.:heca
Argentina Hungr.la
Chile Polonia
Mexico Europa Central y Eslnva_kla
Brasil 4 del Este _Lah”a.
2 América Latina Bermuda thhuan_la
Venezuela F?:::?:r:::
Colombia B
Peru Rusla.
Ecuador Ukrania
Jamaica Kazakhstan
Azerbaijan
Dinamarca Arabia Saudita
SSue_cia Jordania
uiza Israel
Reino Unido Sudafrica
. Finlaani.a 5 Me(lii'?irzzmey Turkia
aises Bajos UAE
Noruega Egipto
3 Europa del Oeste Alemania Nigeria
Austria Iran
Irlanf:la Algeria
Belgica Hong Kong
Francﬂla Australia
ESF"?”a Singapure
Italia Nueva Zelanda
Portugal Corea del Sur
Grecia Japon
Taiwan
B Asia-Pacifico M_aIaSI_a
Tailandia
India
Filipinas
China
Sri Lanka
Indonesia
Vietnam
Pakistan

Fuente: Economist Intelligence Institute, E-business W@tch, EMarket Service
Elaborado por: Autores
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ANEXO 3

EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR PRODUCTO PRINCIPAL 1996 - 2005
Valor FOB en 1.000 US$; datos 2004 -2005

Porcentaje de crecimiento

PRODUCTOS 1996 1997 CREC. 1998 CREC. 1999 CREC. 2.000 CREC. 2.001 CREC. 2.002 CREC. 2.003 CREC. 2.004 CREC. 2.005 CREC. | CREC.
96 -97 97-98 98 -99 99 - 00 00 - 01 01-feb 02-mar 03-abr 04-may | 96 - 05
TOTAL 4.872.648 | 5.264.363 | 8,00% [ 4.203.050 | -20,20% | 4.451.086 5,90% | 4.926.628 | 10,70% | 4.678.436 | -5,00% [ 5.036.122 § 7,60% [ 6.222.693 § 23,60% § 7.752.891 § 24,60% | 9.824.717 | 26,70% } 101,60%
I. TRADICIONALES 2.012.433 | 2.565.201 | 27,50% | 2.177.119 | -15,10% | 1.815.337] -16,60% | 1.301.955 | -28,30% | 1.363.913 | 4,80% [ 1.480.751 ] 8,60% [ 1.737.367 | 17,30% | 1.673.874 § -3,70% | 1.864.725 | 11,40% } -7,30%
Banano y Platano 973.035 § 1.327.177 § 36,40% | 1.070.129 | -19,40% | 954.378 | -10,80% | 821.374 | -13,90% | 864.515 5,30% 969.340 | 12,10% | 1.100.800 J 13,60% } 1.023.610 f -7,00% | 1.082.262 | 5,70% f§ 11,20%
Café en grano y Elab. 159.544 121.454 §-23,90% | 105.067 | -13,50%§ 78.102 | -25,70%] 45.584 | -41,60%] 44.104 -3,20% 41.689 -5,50% 70.423 § 68,90% ] 84.136 19,50% 88.252 4,90% J -44,70%
Cacao en grano y Elab. 163.580 131.751 §-19,50%] 47.100 | -64,30% | 106.345 §125,80%]) 77.361 -27,30%] 86.610 12,00% § 129.057 | 49,00% | 169.641 | 31,40%] 154.235 | -9,10% | 167.735 8,80% 2,50%
Camaron 631.469 885.982 | 40,30% | 872.282 | -1,50% | 607.137 { -30,40% ] 285.434 | -53,00% ] 281.386 | -1,40% | 252.718 |-10,20%] 298.964 | 18,30%f 329.793 | 10,30% | 444.965 | 34,90% | -29,50%
Atun y Pescado 84.805 98.837 16,50% 82.541 -16,50% ] 69.375 | -16,00%] 72.202 4,10% 87.298 20,90% 87.947 0,70% 97.539 10,90%f 82.100 |J-15,80%] 81.511 -0,70% § -3,90%
II. PETROLEOQ Y DERIV. 1.748.674 | 1.557.266 | -10,90% | 922.944 | -40,70% | 1.479.682] 60,30% | 2.442.424 | 65,10% [ 1.899.994 | -22,20% | 2.054.988 | 8,20% [ 2.606.819 | 26,90% | 4.233.992 § 62,40% | 5.869.565 | 38,60% § 235,70%
Petréleo crudo 1.520.815 | 1.411.577 | -7,20% | 788.974 | -44,10% | 1.312.311] 66,30% | 2.144.009 | 63,40% | 1.722.332 ] -19,70% | 1.839.024 | 6,80% [ 2.372.314 § 29,00% § 3.898.508 § 64,30% | 5.396.840 | 38,40% } 254,90%
Derivados 227.859 145.689 | -36,10%] 133.970 | -8,00% | 167.371 § 24,90% | 298.415 | 78,30% | 177.662 | -40,50%] 215.964 | 21,60% | 234.505 8,60% | 335484 | 43,10% | 472.725 | 40,90% | 107,50%
111. NO TRAD. 1.111.541 | 1.141.896 { 2,70% [ 1.102.987 | -3,40% | 1.156.067] 4,80% | 1.182.249 | 2,30% | 1.414.529 | 19,60% J 1.500.383 | 6,10% | 1.878.507 | 25,20% | 1.845.025 § -1,80% | 2.090.427 | 13,30% | 88,10%
A. PRIMARIOS 378.684 377.963 § -0,20% | 294.524 | -22,10% | 324.865 | 10,30% | 314.705 -3,10% | 406.247 § 29,10% | 475.668 | 17,10% | 533.774 | 12,20%] 573.051 7,40% 606.907 5,90% | 60,30%
Fibras de abaca 14.749 14.918 1,10% 12.504 | -16,20%] 10.415 | -16,70% 8.304 -20,30% 6.669 -19,70% 7.943 19,10% 8.909 12,20% 9.388 5,40% 7.579 -19,30%] -48,60%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: FEDEXPOR — Sistemas
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EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR PRODUCTO PRINCIPAL 1996 - 2005

Valor FOB en 1.000 US$; datos 2004 - 2005

Porcentaje de crecimiento

PRODUCTOS 1996 1997 CREC. 1998 CREC. 1999 CREC. 2.000 CREC. 2.001 CREC. 2.002 CREC. 2.003 CREC. 2.004 CREC. 2.005 CREC. | CREC.
Madera 29.391] 37.858| 28,80%| 22.791] -39,80%| 26.335] 15,50%| 20.474| -22,30% 24.028] 17,40% 30.887] 28,50% 42.127] 36,40% 48.115)  14,20%) 49.452 2,80%]  68,30%)
Productos Mineros 130.339] 68.853] -47,20%| 17.330] -74,80%| 20.117| 16,10% 9.408] -53,20% 6.285] -33,20% 12.283] 95,40% 11.879] -3,30% 12.461 4,90% 15.922] 27,80%] -87,80%)
Frutas 12.168 5.067| -58,40%| 11.123] 119,50%] 12.964] 16,60%] 15.681] 21,00% 20.163] 28,60% 29.311] 45,40% 46.219] 57,70% 49.110 6,30%)| 51.288]  4,40%| 321,50%)
Tabaco en rama 6.052 7.662] 26,60% 9.564] 24,80%| 11.916] 24,60% 8.156] -31,60% 9.766] 19,70% 14.601] 49,50% 14.912 2,10% 19.225] 28,90% 24.146] 25,60%] 299,00%
Flores naturales 104.806] 131.010] 25,00%] 161.962] 23,60%| 180.400] 11,40%| 58.031| -67,80%| 238.050] 310,20%| 290.326] 22,00%| 308.738 6,30%| 354.817] 14,90%| 364.593 2,80%] 247,90%)
Otros primarios 81.179] 112.595] 38,70%] 59.250] -47,40%| 62.718 5,90%| 194.651] 210,40%| 101.286| -48,00% 90.317] -10,80%| 100.990f 11,80% 79.935] -20,80% 93.927] 17,50%| 15,70%
B. INDUSTRIALIZADOS 732.857] 763.933 4,20%| 808.463 5.80%] 831.202 2,80%| 867.544]  4,40%] 1.008.282] 16,20%] 1.024.715 1,60%| 1.344.733] 31,20%] 1.271.974] -5,40%| 1.483.520] 16,60%] 102,40%)
Manufacturas de metales 55.106]  59.922 8,70%| 66.507] 11,00%]| 62.410] -6,20%| 68.294 9,40% 88.274] 29,30% 90.201 2,20%|  159.948] 77,30%| 129.995] -18,70%| 171.408] 31,90%]| 211,10%)
Vehiculos 53.896] 82.245] 52,60%| 63.248] -23,10%| 27.232] -56,90%| 67.265] 147,00% 99.675] 48,20% 52.845] -47,00%| 126.221] 138,90% 78.962| -37,40%| 133.703] 69,30%| 148,10%
Productos quimicos y farmac. 46.136] 51.341] 11,30%| 56.523] 10,10%| 59.323 5,00%| 61.197 3,20% 68.181] 11,40% 72.466]  6,30% 93.997] 29,70% 88.718] -5,60% 75.568| -14,80%| 63,80%
Jugos y concentrados de Frutas 38.730]  56.133] 44,90%| 58.108 3,50%| 73.637| 26,70%| 62.768] -14,80% 57.515] -8,40% 54.607) -5,10% 81.412] 49,10% 80.581] -1,00% 96.591] 19,90%] 149,40%
Harina de pescado 53.576] 22.859] -57,30%| 13.416] -41,30%| 10.168] -24,20%| 19.246] 89,30% 22.262| 15,70% 11.913] -46,50% 19.152]  60,80% 20.402 6,50%)| 20.439 0,20%] -61,90%)
Elaborados productos del mar 1.562 3.183] 103,80% 957] -69,90% 2.088] 118,20% 2.904] 39,10% 3.563] 22,70% 2.561] -28,10% 6.448| 151,80% 10.458] 62,20% 7.772] -25,70%] 397,60%)
Enlatados de Pescados 150.601] 181.873] 20,80%| 253.878] 39,60%| 262.861 3,50%| 231.664] -11,90%| 268.782] 16,00%| 343.490] 27,80%| 405.848] 18,20%| 362.294] -10,70%| 426.606] 17,80%] 183,30%)
Manufacturas de textiles 34.429] 38.284] 11,20%] 31.558] -17,60%| 34.278 8,60%| 39.461| 15,10% 42.256 7,10%)| 37.012] -12,40% 40.393 9,10% 49.941] 23,60%) 43.832] -12,20%] 27,30%
Prendas de vestir de Fibras Textiles 17.412] 22.367| 28,50%| 20.723] -7,40%| 17.520f -15,50%| 19.377| 10,60% 23.546] 21,50% 20.985] -10,90% 27.681] 31,90% 28.234 2,00%)| 25.109] -11,10%] 44,20%
Manufacturas de cuero, plastico y caucho 422711  50.342| 19,10%]| 52.591 4,50%| 58.484] 11,20%| 67.341| 15,10% 67.858 0,80%| 71.029 4,70% 66.445]  -6,50% 83.906] 26,30% 94.409] 12,50%] 123,30%)
Otros industrializados 239.138] 195.384] -18,30%| 190.954] -2,30%| 223.201] 16,90%| 228.027 2,20%| 266.370] 16,80%| 267.606] 0,50%| 317.188] 18,50%| 338.483 6,70%|  388.083] 14,70%| 62,30%)

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: FEDEXPOR - Sistemas
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EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR PRODUCTO PRINCIPAL 1996 — 2005
Valor FOB en 1.000 US$; datos 2004 - 2005
Porcentaje de crecimiento

RESUMEN

1996 1997 1998 1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005
TOTAL EXPORT.NO PETROL. 3.123.974 | 3.707.097 | 18,70% | 3.280.106 | -11,50% | 2.971.404 | -9,40% | 2.484.204 | -16,40% | 2.778.442 | 11,80% | 2.981.134 | 7,30% | 3.615.874 ] 21,30% | 3.518.899 | -2,70% | 3.955.152 ] 12,40% | 26,60%
PETROLEO Y DERIVADOS 1.748.674 | 1.557.266 | -10,90%] 922.944 | -40,70% | 1.479.682 | 60,30% | 2.442.424 | 65,10% | 1.899.994 | -22,20% | 2.054.988 | 8,20% | 2.606.819 | 26,90% | 4.233.992 | 62,40% | 5.869.565 | 38,60% | 235,70%
TRADICIONALES 2.012.433 | 2.565.201 | 27,50% | 2.177.119| -15,10% | 1.815.337 | -16,60%] 1.301.955 | -28,30% | 1.363.913 | 4,80% | 1.480.751 | 8,60% | 1.737.367| 17,30% | 1.673.874 | -3,70% | 1.864.725 | 11,40% | -7,30%
NO TRADICIONALES 1.111.541] 1.141.896 | 2,70% | 1.102.987 | -3,40% | 1.156.067 | 4,80% | 1.182.249 | 2,30% | 1.414.529 | 19,60% | 1.500.383 | 6,10% | 1.878.507 | 25,20% | 1.845.025 | -1,80% | 2.090.427 | 13,30% | 88,10%
A. PRIMARIOS 378.684 377.963 | -0,20% | 294.524 | -22,10% | 324.865 | 10,30% | 314.705 | -3,10% | 406.247 | 29,10% | 475.668 |17,10%| 533.774 | 12,20% ] 573.051 7,40% | 606.907 | 5,90% | 60,30%
B. INDUSTRIALIZADOS 732.857 763.933 | 4,20% | 808.463 5,80% | 831.202 | 2,80% | 867.544 4,40% | 1.008.282 | 16,20% | 1.024.715 | 1,60% | 1.344.733 | 31,20% | 1.271.974 | -5,40% | 1.483.520 | 16,60% | 102,40%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: FEDEXPOR - Sistemas
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EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR PRODUCTO PRINCIPAL 1996 — 2005
Valor FOB en 1.000 US$; 2004 — 2005

Porcentaje de participacion

PRODUCTOS 1996 % 1997 % 1998 % 1999 % 2.000 % 2.001 % 2.002 % 2.003 % 2.004 % 2.005 %

TOTAL 4.872.648 | 100 | 5.264.363 | 100 | 4.203.050 | 100 | 4.451.086] 100 | 4.926.628 § 100 § 4.678.436 | 100 | 5.036.122 | 100 | 6.222.693 | 100 § 7.752.891 | 100 § 9.824.717 | 100

I. TRADICIONALES 2.012.433 § 41,3 | 2.565.201 | 48,7 | 2.177.119 | 51,8 | 1.815.337] 40,8 | 1.301.955 | 26,4 | 1.363.913 | 29,2 | 1.480.751 | 29,4 | 1.737.367 | 27,9 | 1.673.874 | 21,6 | 1.864.725 ] 19
Banano y Platano 973.035 20 | 1.327.177 § 25,2 | 1.070.129 § 25,5 | 954.378 | 21,4 | 821.374 | 16,7 | 864.515 | 18,5 969.340 § 19,2 | 1.100.800 | 17,7 | 1.023.610 § 13,2 | 1.082.262 § 11
Café en grano y Elaborados 159.544 33 121.454 23 105.067 2,5 78.102 1,8 45.584 0,9 44.104 0,9 41.689 0,8 70.423 1,1 84.136 1,1 88.252 0,9
Cacao en grano y Elaborados 163.580 3.4 131.751 2,5 47.100 1,1 106.345 2,4 77.361 1,6 86.610 1,9 129.057 2,6 169.641 2,7 154.235 2 167.735 1,7
Camardén 631.469 13 885982 | 16,8 | 872.282 | 20,8 | 607.137 | 13,6 | 285.434 5.8 281.386 6 252.718 5 298.964 4.8 329.793 43 444.965 4,5
Atln y Pescado 84.805 1,7 98.837 1,9 82.541 2 69.375 1,6 72.202 1,5 87.298 1,9 87.947 1,7 97.539 1,6 82.100 1,1 81.511 0,8
11. PETROLEO Y DERIVADQOS 1.748.674 | 35,9 | 1.557.266 § 29,6 | 922.944 22 | 1.479.682 ] 33,2 | 2.442.424 | 49,6 | 1.899.994 | 40,6 | 2.054.988 | 40,8 | 2.606.819 | 41,9 | 4.233.992 | 54,6 | 5.869.565 | 59,7
Petréleo crudo 1.520.815 | 31,2 | 1.411.577 § 26,8 § 788.974 | 18,8 | 1.312.311] 29,5 | 2.144.009 | 43,5 | 1.722.332 § 36,8 | 1.839.024 | 36,5 | 2.372.314 | 38,1 | 3.898.508 | 50,3 § 5.396.840 | 54,9
Derivados 227.859 4,7 145.689 2,8 133.970 3.2 167.371 38 298.415 6,1 177.662 3.8 215.964 43 234.505 3.8 335.484 43 472.725 4,8
111. NO TRADICIONALES 1.111.541 § 22,8 | 1.141.896 | 21,7 | 1.102.987 | 26,2 | 1.156.067] 26 | 1.182.249f 24 | 1.414.529 | 30,2 | 1.500.383 | 29,8 | 1.878.507 | 30,2 § 1.845.025 | 23,8 | 2.090.427 | 21,3
A. PRIMARIOS 378.684 7.8 377.963 72 294.524 7 324.865 73 314.705 6,4 406.247 8,7 475.668 9.4 533.774 8,6 573.051 7.4 606.907 6,2
Fibras de abaca 14.749 0,3 14.918 0,3 12.504 0,3 10.415 0,2 8.304 0,2 6.669 0,1 7.943 0,2 8.909 0,1 9.388 0,1 7.579 0,1
Madera 29.391 0,6 37.858 0,7 22.791 0,5 26.335 0,6 20.474 0,4 24.028 0,5 30.887 0,6 42.127 0,7 48.115 0,6 49.452 0,5
Productos Mineros 130.339 2,7 68.853 1,3 17.330 0,4 20.117 0,5 9.408 0,2 6.285 0,1 12.283 0,2 11.879 0,2 12.461 0,2 15.922 0,2
Frutas 12.168 0,2 5.067 0,1 11.123 0,3 12.964 0,3 15.681 0,3 20.163 0,4 29.311 0,6 46.219 0,7 49.110 0,6 51.288 0,5
Tabaco en rama 6.052 0,1 7.662 0,1 9.564 0,2 11.916 0,3 8.156 0,2 9.766 0,2 14.601 0,3 14.912 0,2 19.225 0,2 24.146 0,2
Flores naturales 104.806 2,2 131.010 2,5 161.962 3,9 180.400 | 4.1 58.031 1,2 238.050 5,1 290.326 5,8 308.738 5 354.817 4,6 364.593 3,7

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: FEDEXPOR - Sistemas
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EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR PRODUCTO PRINCIPAL 1996 - 2005
Valor FOB en 1.000 US$; 2004 - 2005
Porcentaje de participacion

PRODUCTOS 1996 % 1997 % 1998 % 1999 % 2.000 % 2.001 % 2.002 % 2.003 % 2.004 % 2.005 %
B. INDUSTRIALIZADOS 732.857 | 15 | 763.933 | 14,5 ] 808.463 | 19,2 ] 831.202 | 18,7 | 867.544 | 17,6 | 1.008.282 | 21,6 | 1.024.715 ] 20,3 | 1.344.733] 21,6 | 1.271.974 ] 16,4 | 1.483.520 ] 15,1
Manufacturas de metales 55.106 | 1,1 | 59922 | 1,0 ] 66507 | 1.6 ] 62410 | 1,4 ]| 682904 | 1,4 | 88274 | 1,9 90.201 1,8 | 159948 | 2.6 | 129995 | 1,7 | 171408 | 1,7
Vehiculos 53.896 | 1,1 82245 | 16 ] 63248 | 1,5 27232 | 06 | 67265 | 1.4 | 99675 | 2,1 | 52.845 1 126221 | 2 78.962 1 133.703 | 1.4
Productos quimicos y farmac. 46.136 | 09 | 51341 1 56523 | 1,3 | 59323 | 1,3 ] 61.197 | 1,2 ] 68.181 1,5 | 72466 | 14| 93997 | 15 88718 | 1,1 ] 75568 | 08
Jugos y concentrados de Frutas 38730 | 08 | 56133 | 1,1 | 58108 | 1.4 ] 73637 | 1,7 ] 62768 | 1,3 | 57515 | 12| 54607 | 1,1 ] 81412 | 1,3 | 80581 1 96.591 1
Harina de pescado 53576 | 1,1 | 22859 | 04 | 13416 | 03 | 10168 J 02| 19246 | 04| 22262 J o5 11913 o2 ] 19152 ] 03| 20402 | 03 ] 20439 | 02
Elaborados productos del mar 1.562 0 3.183 0,1 957 0 2.088 0 2.904 0,1 3.563 0,1 2.561 0,1 6.448 | 0,1 10458 | 0,1 7.772 0,1
Enlatados de Pescados 150.601 | 3,1 | 181.873 | 3,5 | 253878 | 6 | 262.861 | 59 | 231.664 | 4,7 | 268782 | 5,7 | 343.490 | 6,8 | 405848 | 6,5 | 362294 | 4,7 | 426.606 | 43
Manufacturas de textiles 34429 | 0,7 | 38284 | 07 ] 31558 | 08 ] 34278 | 08 | 39461 | 08 | 42256 ] 09| 37012 | 07 ] 40393 | 06 | 49941 | 06 | 43832 | 04
Prendas de vestir de Fibras Textiles 17412 | 04 | 22367 | 04 | 20723 § o5 | 17520 04 | 19377 | 04| 23546 | 05| 20985 | 04 | 27681 | 04 ] 28234 | 04 ] 25109 | 03
Manufacturas de cuero, plastico y caucho 42271 | 0,9 50.342 1 52.591 1,3 | 58484 1,3 67.341 1,4 67.858 1,5 71.029 14 | 66.445 1,1 83.906 1,1 94.409 1
Otros industrializados 239.138 | 4,9 | 195384 | 3,7 | 190954 | 4,5 | 223.201 5 228.027 | 4.6 | 266370 | 57 | 267.606 | 53 | 317.188 | 5,1 | 338.483 | 4.4 | 388.083 4
RESUMEN 1996 1997 1998 1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005
EXPORTACIONES NO PETROLERAS 3.123.974] 64,1 | 3.707.097 | 70,4 | 3.280.106] 78 | 2.971.404 | 66,8 | 2.484.204 | 50,4 | 2.778.442 | 59,4 | 2.981.134 | 59,2 | 3.615.874| 58,1 | 3.518.899 | 45,4 | 3.955.152 ] 40,3
PETROLEO Y DERIVADOS 1.748.674 ) 35,9 | 1.557.266 | 29,6 | 922.944 | 22 | 1.479.682] 33,2 | 2.442.424 | 49,6 | 1.899.994 | 40,6 | 2.054.988 | 40,8 | 2.606.819 | 41,9 | 4.233.992 | 54,6 | 5.869.565 | 59,7
TRADICIONALES 2.012.433 | 41,3 | 2.565.201 | 48,7 | 2.177.119] 51,8 | 1.815.337] 40,8 | 1.301.955 | 26,4 | 1.363.913 | 29,2 | 1.480.751 | 29,4 | 1.737.367] 27,9 | 1.673.874 | 21,6 | 1.864.725 | 19
NO TRADICIONALES 1.111.541 ] 22,8 | 1.141.896 | 21,7 | 1.102.987] 26,2 | 1.156.067] 26 | 1.182.249 | 24 | 1.414.529 | 30,2 | 1.500.383 | 29,8 | 1.878.507] 30,2 | 1.845.025 | 23,8 | 2.090.427 | 21,3
A. PRIMARIOS 378.684 | 7,8 | 377963 | 7,2 | 294524 | 7 | 324865 | 7.3 | 314705 | 6,4 | 406247 | 87 | 475668 | 9.4 | 533.774 | 86 | 573.051 | 7.4 | 606.907 | 6,2
B. INDUSTRIALIZADOS 732.857 | 15 | 763.933 | 14,5 808.463 | 19,2 | 831.202 | 18,7 | 867.544 | 17,6 | 1.008.282 | 21,6 | 1.024.715 | 20,3 | 1.344.733] 21,6 | 1.271.974 | 16,4 | 1.483.520 | 15,1

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: FEDEXPOR - Sistemas

242



indice Internacional 2006 de la Corrupcion (version inglés)

ANEXO 4

RAMNKING PAISES 2006 CPl RANKING PAISES 2006 CPI
1 Finland 9k 46 Czech Republic 48
2 Iceland 98 47 Kusnvait 48
3 Mewy Zealand 95 45 Lithuznia 43
4 Denmark 95 49 Latvia 47
-1 Singapore 9.4 =0 Slovakia 47
-] Swweden 9.2 &1 South Africa 45
7 Switzerland 91 52 Tunizia 45
i Morweay 88 53 Dominica 45
9 Australia 87 BE) Greece 4.4
10 Metherlands a7 a5 Costa Rica 41
11 Austria L] a6 Mamibia 41
12 Luxembourg L] a7 Bulgaria 40
13 United Kingdam 56 55 El Salvador 40
14 Canaca §.3 a9 Caolombia 39
15 Hong Kaong .3 60 Turkey 38
16 GErmany .0 E1 Jamaica 3T
17 Japan TE E2 Palanc 3T
15 France 74 B3 Lebanon 36
14 Irelanc 74 E4 Seyvchelles 3E
20 Belgium 7.3 ES Thailand 3E
21 Chile 73 [515] Belize 35
22 usa 73 E7 Cuba 35
23 Spain 68 B3 Grenada 35
24 Barbados E.7 ES Croatia 34
25 E=tonia E.7 70 Brazil 33
26 Macao EE bl China 33
27 Partugal EE 72 Egyypt 33
25 Maltz 6.4 73 Ghana 3.3
29 Slavenia 6.4 74 Incliz 3.3
30 Urugusy 6.4 75 Mexico 33
31 United Arak B2 78 Peru 33

Emirates
32 Bhutan 60 b Saudi Arabis 33
33 Cratar 6.0 a8 Senegal 33
34 =l 24 79 Burkina Faso 3.2
35 Taivvan 24 g0 Lesatho 3.2
36 Bahrain a7 1 Maldava 32
37 Botsweana 56 g2 harocco 32
Trinidad and
38 Cyprus 1] a3 Tabago 32
28 Oman 24 g4 Algeria 31
40 Jardan 5.3 g5 Madagascar 34
41 Hungary 5.2 g6 Mauritaniz 31
42 haniritiviz a1 g7 Panama 31
43 South Korea a1 5] Romania 31
44 Malzyziz 5.0 &4 St Lanka 31
45 fealy 449 aa Gabon 30
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Fuente: Transparencia Internacional
Elaborado por: Transparencia Internacional

RARNKIMNG PAISES 2006 CRI RARKING PAISES 2006 CPI
il Serhia 3.0 1258 Rwanda 25
9z Suriname 3.0 129 Sweaziland 25
a3 Argenting 29 130 Azerhaijan 24
94 Armenia 29 131 Burunch 24
a5 Bosnia ar!d ag 132 Ceritral Af_riu:an 54

Herzgegoving Republic
95 Eritres 28 133 Ethiopia 2.4
ar Syria 29 1354 Indonesia 24
g8 Tanzania 29 135 PapLia MNewy 24
Guines
Craminican
a9 Republic 28 136 Togo 24
100 Georgia 28 137 Zimbakmwwe 24
101 Mzl 28 135 Cameraon 23
102 hongolis 28 139 Ecuadar 23
103 Mozambigue 28 140 Miger 2.3
104 Ukraine 2.8 14 “Yenezuela 23
105 Balivia 27 142 Angala 22
106 Iran 27 143 Conge, 22
Republic
107 Likrya 27 144 Kenya 2.2
105 Macedonia 27 145 Kyrgyzstan 22
109 Malamwi 27 146 Migeriz 2.2
110 Uganda 27 147 Pakistan 22
111 Albania 25 145 Sierra Leone 22
112 Guatemala 25 149 Tajikistan 22
113 Kazakhstan 25 130 Turkmenistan 22
114 Laos 26 131 Belarus 241
115 Micaragua 26 152 Cambodis 21
116 Paraguay 25 153 Cite d’lvaoire 21
M7 Timar-Leste 286 154 Equatotial 21
Guines
118 ‘et Mam 26 155 Uzbekiztan 21
119 YEmen 25 156 Bangladesh 20
120 Zamhia 26 157 Chad 20
Congo,
121 Benin 2.5 1558 Democratic 20
Republic
122 Famhbia 2.5 158 Sudan 20
123 Guyana 25 160 Guines 19
124 Honduras 25 161 Irag 18
125 Mepal 25 162 iy animar 19
126 Phillipines 25 163 Haiti 18
127 Russzia 25
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ANEXO 5
Meta Tags Paginas Principales del Sitio Ecuamarket.com

Tags en espaniol:

Pagina principal Ecuamarket.com

Title tag(60): Ecuamarket.com Directorio Productos Ecuatorianos Exportacion

Meta Description Tag (175, 125): Plataforma de comercio para compradores
del mundo y exportadores ecuatorianos. EI mas grande mercado electronico del

Ecuador. Conecta compradores con exportadores del Ecuador.

Meta Keywords Tag (872): directorio exportadores, exportacion, Ecuador,
Equador, mercado electrénico, productos primarios, comercio, exportadores
ecuatorianos, productos ecuatorianos, industria ecuatoriana, hecho en ecuador,
cooperacion, fabricantes, manufacturas, Flores, feria internacional,
Latinoamérica, Sudamérica, Islas Galapagos, Galapagos, directorio de
negocios, listado, importar, importacién, camardén, bananas, guineo,
cotizaciones, proforma, oferta, demanda, oportunidades, negocios, catalogo,
banco de datos, informacién, textiles, Agricultura, Platano, Café, Cacao,
Mangos, Palmito, brécoli, frutas, vegetales, Pesca, Acuacultura, Pescado, Atun,
Sardina, Tilapia, Floricultura, Rosas, Alimentos Procesados, Enlatados,
Conservas de mar, Bebidas, Artesanias, Sombreros, Paja Toquilla, Cuero,
Fibras, Adornos, Ceramica, Maquinarias, Turismo, Agencias, Vviaje,

proveedores, Servicios.
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Membresias

Title tag(29): Membresias de Ecuamarket.com

Meta Description Tag (120): oferta de membresias de Ecuamarket.com, la
plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores

ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (324): membresia, gratuita, oro, plata, bronce, servicios,
Ecuamarket.com, participacion, formar parte, precios, publicidad, promocion,
exportacion, mercado electronico, Ecuador, comercio, manufacturas, directorio
de negocios, listado, importar, importacion, negocios, catalogo, banco de datos,

informacidn, directorio exportadores

Solicitud del Servicio

Title tag(39): Solicitud del servicio - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (150): Forma electronica para Solicitud de los servicios de
Ecuamarket.com, la plataforma de comercio para compradores del mundo y

exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (381): solicitud del servicio, membresia, gratuita, oro,
plata, platino, bronce, servicios, Ecuamarket.com, forma electrénica, publicidad,
banners, baner, superior, inferior, principal, feria, exportacion, mercado
electrénico, Ecuador, comercio, manufacturas, directorio de negocios, listado,
importar, importacion, negocios, catalogo, banco de datos, informacion,

directorio exportadores

Informacién sobre Ecuador

Title tag(42): Informacion sobre Ecuador - Ecuamarket.com
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Meta Description Tag (126): Informacién sobre Ecuador en Ecuamarket.com, la
plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores

ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (871): turismo, Ecuador, informacion, viaje, viajar a
Ecuador, Fechas nacionales, feriados en Ecuador, Galapagos, cultura, Islas
Galapagos, Galapago, archipiélago de Colén, Andes, Andez, Amazonas, foto,
fotos, Quito, Guayaquil, Santa Cruz, Puerto Ayora, Manta, Cuenca, Tena, Bahia
de Caraquez, provincias, selva amazonica, jungla, ecoturismo, eco-tours,
exportadores ecuatorianos, Ameérica del Sur, Latinoamérica, Suramérica,
Sudameérica, linea Ecuatorial, latitud cero, mitad del mundo, linea equinoccial,
parques nacionales, directorio negocios, servicios exportables, productos
ecuatorianos, importar, importacion, agencias de viajes, hoteles, servicios,
mercado electrénico, economia, demografia, poblacion, vacaciones, ubicacion,
regiones, costa, sierra, oriente, Industria y produccion, festivales, grupos

étnicos, codigo, area, batalla del pichincha, fechas civicas

Promocione al Ecuador

Title tag(38): Promocione al Ecuador - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (152): Promocione al Ecuador- Wallpapers Gratis -
cortesia de Ecuamarket.com, la plataforma de comercio para compradores del
mundo y exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (863): papel tapiz para escritorio, gratis, turismo,
promocion, Ecuador, foto, fotos, viajar a Ecuador, informacion, Galapagos,
cultura, Islas Galapagos, Galapago, archipiélago de Colon, Andes, Andez,
Amazonas, Quito, Guayaquil, Santa Cruz, Puerto Ayora, Manta, Cuenca, Tena,
Bahia de Caraquez, provincias, selva amazonica, jungla, leones

marinos, piqueros patas azules, iguanas, tortugas, naturaleza, ecoturismo, eco-

tours, exportadores ecuatorianos, América del Sur, Latinoamérica, Suramérica,
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Sudamérica, linea Ecuatorial, latitud cero, mitad del mundo, linea equinoccial,
parques nacionales, directorio, negocios, servicios exportables, productos
ecuatorianos, importar, importacion, agencias de viajes, hoteles, servicios,
mercado electronico, poblacidn, vacaciones, ubicacién, regiones, costa, sierra,

oriente, Industria y produccion, festivales, grupos étnicos

¢Por qué los exportadores ecuatorianos deben publicitar sus productos
por Internet?
Title tag(47): ¢ Por qué publicitar sus productos por Internet?

(No tiene péagina en ingles)

Meta Description Tag (161): Razones para que los exportadores ecuatorianos
publiciten y promocionen sus productos en la red - Ecuamarket.com conecta

compradores con exportadores del Ecuador.

Meta Keywords Tag (854): marketing exportadores ecuatorianos, beneficios
uso Internet para exportadores, ventajas, preguntas mas frecuentes,
informacién sobre Ecuamarket.com, publicity, market entry, Ecuamarket.com,
publicidad, promocion, global, por que publicitar por Internet, feria de negocios,
aumentar exportaciones, encontrar nuevos mercados, importadores, market
entry, market information, feria de productos, compradores, importadores,
import, buyers, internacional trade fair, trade exhibition, display, trade show,
directorio, exportacion, Ecuador, Equador, mercado electrénico, e-marketplace,
emarketplace, marketplace, comercio, cotizaciones, proforma, oferta, demanda,
oportunidades, negocios, catalogo, banco de datos, informacion, servicios
publicitarios, oportunidades comerciales, industria ecuatoriana, soluciones,

mejora sector exportador, mercados emergentes
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¢Por qué elegir Ecuamarket.com?

Title tag(32): ¢ Por qué elegir Ecuamarket.com?

Meta Description Tag (117): Razones para elegir Ecuamarket.com, la
plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores
ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (771): directorio exportadores, principales razones, por
qué Ecuamarket.com, exportacion, Ecuador, Equador, mercado electronico,
productos primarios, comercio, aumentar, calidad, mejorar, exportadores
ecuatorianos, productos ecuatorianos, industria ecuatoriana, hecho en ecuador,
cooperacion, fabricantes, manufacturas, Flores, feria internacional,
Latinoamérica, Sudamérica, Islas Galapagos, Galapagos, directorio, negocios,
listado, importar, importacion, camaron, bananas, guineo, cotizaciones,
proforma, oferta, demanda, oportunidades, negocios, catalogo, banco de datos,
informacién, textiles, Agricultura, Pesca, Acuacultura, Alimentos Procesados,
Enlatados, Artesanias, Cuero, Fibras Naturales, Maquinarias, Turismo, Turismo,

Agencias de viaje, proveedores, servicios

Beneficios de uso para exportadores ecuatorianos

Title tag(35): Beneficios de uso de Ecuamarket.com

Meta Description Tag (118): Beneficios de uso de Ecuamarket.com, la
plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores

ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (673): aumentar exportaciones, plan nacional de
promocion de exportaciones, Promocion Comercio Exterior, market entry,
competitividad, agenda Ecuador, Agenda de competitividad, politica,

desarrollo, estrategias, productividad, mejoramiento, beneficios
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Ecuamarket.com, marketing tools, global, e-marketplace, emarketplace,
marketplace, European markets, exporting to, directorio compradores,
soluciones, mercadeo, exportacion, Ecuador, productos ecuatorianos, industria
ecuatoriana, cooperacion, feria internacional, internacional trade fair, show,
directorio, negocios, listado, cotizaciones, demanda, oportunidades, negocios,

catalogo, banco, datos, informacién, information

¢, Qué es un mercado electrénico (e-marketplace)?

Title tag(47): ¢ Qué es un mercado electrénico (e-marketplace)?

Meta Description Tag (113): Informacion sobre que es un mercado electronico.

Ecuamarket.com conecta compradores con exportadores del Ecuador.

Meta Keywords Tag (632): qué es, mercado electronico, e-marketplace,
emarketplace, marketplace, comercio electrénico, virtual, ecommerce,
cooperacion, busqueda, colaboracibn en linea, online, solicitudes,
comunicacion, compradores, vendedores, distribuidores, proveedores, oferta,
demanda, proceso exportacién, tecnologia, red, relacidbn colaborativa,
intercambio comercial, marketing, soluciones empresariales, comercio exterior,
informacién comercial, directorio exportadores, listado empresas, exportacion,
Ecuador, Equador, Ekuador, productos primarios, comercio, exportadores

ecuatorianos, productos ecuatorianos, industria ecuatoriana, hecho en ecuador

Recomiéndenos
Sala de Prensa

Title tag(31): Sala de Prensa - Ecuamarket.com
Meta Description Tag (115): Sala de Prensa de Ecuamarket.com, Ila

plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores

ecuatorianos.
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Meta Keywords Tag (253): Sala de Prensa, Ecuamarket.com, comunicado,
directorio informe, publicacion, oficina de prensa, noticias, agenda, videos,
presentacién, evento, notas informativas, informacion relevante, fotografias,

descarga, perfil, exportadores, Ecuador

Publicitese

Title tag(27): Publicitese- Ecuamarket.com

Meta Description Tag (162): Publicitese en Ecuamarket.com, la plataforma de
comercio para compradores del mundo y exportadores ecuatorianos. Conecta

compradores con exportadores del Ecuador.

Meta Keywords Tag (550): publicidad por Internet, campafa publicitaria,
membresia, oro, plata, bronce, gratuita, stands productos ecuatorianos, stand
virtual, mall virtual, baner, banners, servicios, Ecuamarket.com, precios,
publicidad, promocién, tiempo de exposicion, mercado objetivo, exportacion,
mercado electronico, Ecuador, comercio, manufacturas, directorio de negocios,
listado, importar, importacion, negocios, catalogo, banco de datos, informacion,
directorio exportadores, exportar a, soluciones publicitarias, marketing online,

en linea, promocion, promocion web

Contactenos

Title tag(28): Contactenos - Ecuamarket.com
Meta Description Tag (146): Direccion, e-mails, numero de fax y teléfonos de
Ecuamarket.com, la plataforma de comercio para compradores del mundo y

exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (216): contacto, informacion, datos, Ecuamarket.com,

gerente, administracion, direccion, teléfono, celular, movil, cddigo postal,

251



correo electronico, direccion, ciudad, pais, Ecuador, Sudamérica, Suramérica,

Ameérica del Sur

Acerca de Ecuamarket.com

Title tag(24): Acerca de Ecuamarket.com

Meta Description Tag (106): Acerca de Ecuamarket.com, la plataforma de

comercio para compradores del mundo y exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (135): Acerca de, Ecuamarket.com, ecuamarket,
informacién, detalles, empresa, historia, datos, antecedentes, referencias,

actividad, legalidad

Politicas del Sitio

Title tag(36): Politicas del Sitio - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (117): Politicas del Sitio Ecuamarket.com, la plataforma

de comercio para compradores del mundo y exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (120): politicas, privacidad, Ecuamarket.com, condiciones,
uso, informacion, confiabilidad, confianza, supervision, seguridad, riesgos,

cookies

Términos y Condiciones

Title tag(40): Términos y Condiciones de Ecuamarket.com
Meta Description Tag (130): Términos y Condiciones de uso de

Ecuamarket.com, la plataforma de comercio para compradores del mundo y

exportadores ecuatorianos.
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Meta Keywords Tag (295): términos, condiciones, uso, Ecuamarket.com,
contrato, adhesion, servicio, objeto, reglas, prohibiciones, legalidad, legal, licito,
jurisdiccion, garantias, indemnizacién, seguridad, derechos, responsabilidad,
derechos reservados, terminacion, reembolsos, avisos, coédigos de conducta,

directrices

Ventas

Title tag(22): Ventas - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (144): Informacion y contratacion de los servicios de
Ecuamarket.com, la plataforma de comercio para compradores del mundo y

exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (421): Ventas, Ecuamarket.com, membresia, gratuita,
oro, plata, bronce, servicios, vendedor, informacion, solicitud, precios,
publicidad, promocion, marketing, solucion, exportingto, exportacion,
mercado electronico, Ecuador, comercio, manufacturas, directorio de
negocios, listado, importar, importacién, negocios,  catalogo, banco de datos,
informacién, directorio exportadores, participacién, formar parte, correo

electronico

Mapa del Sitio
Title tag(31): Mapa del Sitio - Ecuamarket.com
Meta Description Tag (115): Mapa del sitio de Ecuamarket.com, la plataforma

de comercio para compradores del mundo y exportadores ecuatorianos.

Meta Keywords Tag (334): Mapa del sitio, Ecuamarket.com, estructura,
ventanas, links, contacto, ventas, administracion, publicidad ,directorio
exportadores, promocion, marketing, solucidn, exportacion, mercado

electrénico, Ecuador, comercio, manufacturas, directorio de negocios,
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listado, importar, importacién, negocios, catalogo, banco de datos,

informacion

DIRECTORIOS EN ESPANOL

1. Agricultura

Title tag(41): Agricultura, Ecuador, productos agricolas

Meta Description Tag (113): Directorio de Productos Agricolas - Plataforma de

comercio para compradores del mundo y exportadores ecuatorianos

Meta Keywords Tag (674): agricultura, productos agricolas, Ecuador, agro,
insumos, hecho en ecuador, catalogo agricola, Banana, platano, banana, Café,
Cacao, Mangos, Palmito, Pifas, Coliflores, brécolis, frutas, vegetales, melon,
maracuya, tomate de arbol, uvas, raices de mandioca, yuca, melones, naranjas,
naranjillas, papaya, pepinillos, pepinos, pifias, cebollas, Ciruela, Coliflores,
Condimentos, especias, Esencias, Esparragos, Frutillas, Granadilla, Higos,
hongos secos, jengibre, limones, maiz, café en grano, organico, en polvo,
aguacate, arroz, babaco, tomates, Espanola Roja, Te, pimiento, empresas,
listado, informacion, oferta, demanda, exportadores, productos, ecuatorianos,

directorio

2. Pescay Acuacultura

Title tag(53): Productos de Pesca & Acuacultura Ecuador exportadores

Meta Description Tag (126): Directorio de Productos Pesqueros y Acuicolas -
Plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores
ecuatorianos

Meta Keywords Tag (697): pesca, productos pesqueros, Ecuador, pesqueria,

hecho en ecuador, catalogo, exportadores, acuacultura, aquacultura,
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Acuicultura, de granja, camardn, buches, Pescado, Atun, Sardinas, Tilapia,
albacora aleta amarilla, albacora ojo grande, atunes blancos, atun, buches de
pescado, caballitos de mar, jaiba, calamar, camaron de cultivo, de mar,
organico, seco deshidratado, anguilas, tiburén, cherna, dorado, langostas,
langostinos, lomo de atun congelados, caracoles, animales acuaticos, melva,
pargo, pepino de mar, pesca blanca, al vacio, entero, congelado, fresco entero,
fresco, filete, refrigerado, sardina, congelada, organica, trucha, filetes, trucha,

entera, fresca, ecuatoriano, directorio

3. Floricultura

Title tag(50): Flores Ecuador, productos floricolas exportadores

Meta Description Tag (115): Directorio de Productos Floricolas - Plataforma de

comercio para compradores del mundo y exportadores ecuatorianos

Meta Keywords Tag (627): Flores, productos floricolas, Rosas, preservadas,
frescas, cortadas, tropicales, follajes, Claveles, Flores de Verano, orquideas,
Ammimajus, aparantos, bouquets, callas lilie, claveles, cordelynes, crisantemos,
delfiniun, diatris, Dracaenas, ginger rojo, girasol, crisantemos, gypsophila,
heliconias, colgantes, rectas, hypericum, ipericos, ipericun, liatris, limonium,
solidago, delphinium, lirios, maracas, milliun Stara, mini rosas, molusela, musas,
orquideas, palmeras, rosales, cortadas, preservadas, ygipsu, flor, rojas,

amarillas, blancas, azules, lilas, platas ornamentales
4. Alimentos Procesados o enlatados

Title tag(60): Comida preparada & enlatada Ecuador , productos

exportadores
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Meta Description Tag (140): Directorio  de Productos  Alimenticios
Procesados o Enlatados - Plataforma de comercio para compradores del

mundo y exportadores ecuatorianos

Meta Keywords Tag (866): Alimenticios Procesados, Enlatados, conservas,
harina de pescado, maiz, platano, trigo, comida, extractos, esencias,
concentrados café, te, aguas aromaticas, jugo mango, maracuya, pifia, en lata,
en aceite, lomo atun precosidos, listados, bonitos, calamar, sardinas,
condimentos, sazonadores, compuestos, extractos, esencias, jugos naturales,
legumbres, hortalizas desvainadas, palmito, Pifias, molinera, semillas, aceites,
grasas, lacteos, pecuarios, bebidas, alcohdlicas, no alcohdlicas, agua, mineral,
cerveza, vino, ron, Miel de Abeja, cereales, cereal, avena, arroz, Azucar,
panela, chicles, caramelos, Aceite vegetal, animal, manteca, margarina,
embutidos, Café soluble, levadura, polvo, hornear, salsa, tomate,

Preparaciones, para animales, industria ecuatoriana, deshidratado

5. Productos textiles y Artesanias

Title tag(60): Productos textiles, cueros & Artesanias Ecuatorianas Ecuador

Meta Description Tag (126): Directorio de Productos textiles y Artesanias-
Plataforma de comercio para compradores del mundo y exportadores

ecuatorianos

Meta Keywords Tag (736): productos textiles, fibras, cueros, artesanias, tejidos,
algoddén, estampados, ligamentos, alpaca, hilados, en bruto, con torsion,
sombreros de paja toquilla, poliéster, tejidos crudos, fibras discontinuas
poliamidas, Camisetas, camisas, interiores, pantalones, pafiuelos, guantes,
chaquetas, medias, bufandas, lana, de pelo fino, bolsas para envasar, bolsos,
calzado, zapatos, zapatillas, cascos, paja toquilla, paja mocora, sombreros,

llaveros, pipas, ceniceros, plumas, esferograficos, colchas, gorras, tocados,
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trenzados, botones, tagua, tapizados, jeans, blue jeans, Suéter, lana, oveja,
chompas, tapiceria, filamentos sintéticos, Cobijas, manteles, cortinas,

alfombras, polipropileno, ropa ecuatoriana, hecho en ecuador, tafet

6. Mineria, Productos metal-mecénicos & Maquinarias

Title tag(56): Mineria, Productos metal-mecanicos & Maquinarias Ecuador

Meta Description Tag (147): Directorio de Minerales, Productos Metal-
mecanicos y Maquinarias - Plataforma de comercio para compradores del

mundo y exportadores ecuatorianos

Meta Keywords Tag (866): Mineria, Productos metal-mecanicos, Maquinarias,
maquinas, artefactos, industrial, alambre con puas, artefactos, uso domestico,
hierro, acero esmaltado, articulos, griferia, bujias, encendido, motores, cocinas,
depdsitos, barriles, tambores, desperdicios, aceros, aleados, desechos, cobre,
lamparas, partes, bombas para liquidos, perfiles de aluminio, taladros, tubos,
perfiles soldados, vehiculos con motor, émbolo, piedra pdmez, en bruto, en
trozos, piedras, placas, paneles, baldosas, placas, baldosas, ceramica,
fregaderos, lavabos, porcelana, vajillas, adornos, oro, polvo, plata, muebles,
metal, envases, Tuberia de acero, ajustable, tanques, almacenamiento,
envases, hojalata, cocinas, cocinetas, refrigeradoras, congeladoras, Equipo,

riego, divisiones modulares, vitrinas, antenas parabdlicas, piedra pémez, trozos

7. Productos quimicos y farmaceéuticos

Title tag(55): Productos quimicos y farmacéuticos Ecuatorianos Ecuador
Meta Description Tag (129): Directorio de Productos Quimicos y

Farmacéuticos - Plataforma de comercio para compradores del mundo y

exportadores ecuatorianos
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Meta Keywords Tag (740): Quimicos, productos, farmaceéuticos, sulfatos,
sulfitos, preservativos, condones, cromo, d-glocitol, sorbitol, acido-o-
acetilsalicilico, antibacteriales, materias colorantes vegetal, alcohol, jabones de
tocador, pinturas marinas, anticorrosivos, gelatinas, derivados, policloruros,
vinilo plastificados, para uso humano, Aceites escenciales, esencias, shampoo,
crema, desodorantes, Pintura, resinas, poliéster, polipropileno, PVC, Plastico,
botellas, dispersantes, Jabodn, tocador, jabén de lavar, rinse, gel, fijador,
algoddn, pastillas, compuestos, toallas sanitarias, tampones, maquinas de
afeitar, cotonetes, pomada, aspirina, para animales, curacion, medicinal,

unguento, natural, naturista, Ecuador, Selva, Oriente, vegetal, salud

METATAGS EN INGLES

Home page

Title tag(60): Ecuamarket.com Ecuadorian Manufacturers Exporters Directory

Meta Description Tag (166, 121): Ecuador's largest e-marketplace. Trade
platform for global buyers and Ecuadorian exporters provided by

Ecuamarket.com. Connecting buyers with Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (867): exporters directory, primary products,
emarketplace, Ecuador, manufacturers, marketplace of Ecuador, Ecuadorian
flowers, Ecuadorian exporters, south America, Latin America, Galapagos
Islands, Equator, Ekuador, Equadorian, business directory, Ecuadorian
products, import, Shrimp, bananas, commerce, inquire, offers, demands,
International Trade Fair, cooperation, catalog, list, information, agriculture,
Plantain, Coffee, Cocoa, Mangoes, Palm heart, swamp cabbage, Cauliflower,
broccoli, Fruits, Vegetables, Aquaculture, Fish, Tuna, Sardines, Tilapia, Snalil,

aquatic animals, flowers, Roses, Summer flowers, canned food, See food,
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Beverages, Cereals, Food, Leather, Handicrafts, Panama hats, Apparel, Natural
Fibers, Textile Products, Emerging market, Machinery, Chemical,
Pharmaceutical, Tourism, Travel Agencies, Business Services, Made in

Ecuador, Export Services

Memberships

Title tag(28): Memberships - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (98): Memberships offer of Ecuamarket.com, the trade

platform for global buyers and Ecuadorian exporters

Meta Keywords Tag (288): Membership, free, gold, silver, bronze, services,
Ecuamarket.com, participation, enjoy, register for free, prices, price, contract,
publicity, inquire, promotion, exporters directory, exportation, emarketplace, e-

marketplace, marketplace, Ecuador, trade, manufacturers, business directory

Service provider application form

Title tag(49): Service provider application form- Ecuamarket.com

Meta Description Tag (115): Service provider application form at

Ecuamarket.com, the trade platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (341): Service provider application form, membership,
free, gold, silver, bronze, services, Ecuamarket.com, electronic form, publicity,
banners contract, trade show, display stands, Ecuadorian products, inquire,
exporters directory, exportation, emarketplace, e-marketplace, marketplace,

Ecuador, trade, manufacturers, business directory, platinum

259



Information about Ecuador

Title tag(42): Information about Ecuador - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (107): Information about Ecuador at Ecuamarket.com,

the trade platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (848): tourism, Ecuador, travel information, travel to
Ecuador, holidays in Ecuador Galapagos Islands, Galapago, Galapagos,
culture, Andes, Andez, Amazon, picture, photo, Quito, Guayaquil, Santa Cruz,
Puerto Ayora, Manta, Cuenca, Tena, Bahia de Caraquez, Provinces, Capitals,
amazon rainforest, jungle, ecotourism, eco-tours, ecotours, south America, Latin
America, Western South America, Equator, Equinoccial line, Middle of the world,
Ekuador, Ekuator, Equadorian, Equatorian, Equator line, national parks,
business directory, Ecuadorian products, import, Travel Agencies, Hotels,
marketplace, e-marketplace, emarketplace, economy, demography, population,
location, regions, Coastal Plain, the Inter-Andean Central Highlands, the
Amazon Jungle, Industry, Production, Festivals, Ethnics groups, Calling code,

Battle of Pichincha, Independence Day

Promote Ecuador

Title tag(32): Promote Ecuador - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (123): Promote Ecuador-Free Wallpapers- Courtesy of

Ecuamarket.com, the trade platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (870): free wallpapers, Offers wallpaper for computer
desktops, tourism, promotion, Ecuador, travel information, picture, photo,
Travel to Ecuador, pictures, photos, Galapagos Islands, Galapago,

Galapagos, culture, Andes, Andez, Amazon, Quito, Guayaquil, Santa

Cruz,
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Puerto Ayora, Manta, Cuenca, Tena, Bahia de Caraquez, see wolf, nature
picture, iguana, turtle, amazon rainforest, jungle, ecotourism, eco-tours,
ecotours, Ecuadorian exporters, south America, Latin America, Western South
America, Equator, Equinoccial line, Middle of the world, Ekuador, Ekuator,
Equadorian, Equatorian, Equator line, national parks, business directory,
Ecuadorian products, import, Export Services, marketplace, e-marketplace,
emarketplace, population, location, regions, Coastal Plain, the Inter-Andean
Central Highlands, the Amazon Jungle, Industry and Production, Festivals,

Ethnics groups

Why should | choose Ecuamarket.com?

Title tag(35): Why should | choose Ecuamarket.com?

Meta Description Tag (98): Why should | choose Ecuamarket.com? The trade

platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (681): principal reasons, why Ecuamarket.com, emerging
market, exporters directory, primary products, emarketplace, Ecuador,
manufacturers, marketplace of Ecuador, Ecuadorian flowers, Ecuadorian
exporters, south America, Latin America, Galapagos Islands, Equator, Ekuador,
Equadorian, business directory, Ecuadorian products, import, Shrimp, bananas,
commerce, inquire, offers, demands, International Trade Fair, show,
cooperation, catalog, list, information, agriculture, Aquaculture, aquatic animals,
flowers, food, See food, Leather, Handicrafts, Textile Products, Metal
manufacturers, Machinery, Chemical, Pharmaceutical, Tourism, Travel

Agencies, Business Services, Made in Ecuador, Export Services

Press room

Title tag(27): Press room - Ecuamarket.com

261



Meta Description Tag (92): Press room at Ecuamarket.com, the trade platform

for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (255): Press room, press release, Ecuamarket.com,
communicate, inform, dossier, publication, Press Office, news, brochure, videos,
launch, event, notes, relevant information, pictures, photos, download,

downloads, pdf files, profile, exporters directory, Ecuador

Advertise with us

Title tag(34): Advertise with us - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (152): Advanced exporters search in Ecuamarket.com,
the trade platform for global buyers and Ecuadorian exporters. Connecting

buyers with Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (449): export, import, services, internet publicity,
campaign, Membership, gold, silver, bronze, free, Ecuadorian products display
stand, show, banners, Ecuamarket.com, prices, price, contract, publicity,
promotion, target, exporters directory, exportation, emarketplace, e-marketplace,
marketplace, Ecuador, trade, business directory, publicities, exporting to,
publicity solution, marketing, e-marketing, promotion, web promotion,

international trade fair, join, inquire

Contact us

Title tag(27): Contact us - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (121): Address, e-mails, phone and fax numbers of

Ecuamarket.com, the trade platform for global buyers and Ecuadorian exporters.
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Meta Keywords Tag (156): contact, information, details, Ecuamarket.com,
manager, administration, direction, telephone, Mobil phone, e-mail, post code,

cellular, address, city, country, Ecuador, South America

About Ecuamarket.com
Title tag(20): About Ecuamarket.com
Meta Description Tag (84): About Ecuamarket.com, the trade platform for

global buyers and Ecuadorian exporters.
Meta Keywords Tag (144): about, information, Ecuamarket.com, ekuamarket,
equamarket, information, details, business, firm, enterprise, activity, history,

references, legality

Privacy Policy
Title tag(31): Privacy Policy - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (96): Privacy Policy of Ecuamarket.com, the trade

platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (87): politics, information, privacy, Ecuamarket.com,

terms, use, trust, supervision, security, risk, cookies

Terms and Conditions

Title tag(37): Terms and Conditions - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (102): Terms and Conditions of Ecuamarket.com, the

trade platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (250): terms, conditions, use, Ecuamarket.com, contracts,

service, rules, forbidden, permissible, legal, licit, rules, legality,
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jurisdiction, warranties, security, rights, responsibility, copyright, termination,

conduct code, limitation, notice, trademarks

Payment Methods
Title tag(32): Payment Methods - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (97): Payment Methods at Ecuamarket.com, the trade

platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (129): Payment Methods, Ecuamarket.com, buy, via,
credit cards, internet, purchase, contract, dollars, pricing, promotions, checks,

transfers, bank, cash, International Money Transfers, Ecuador

Sales

Title tag(22): Sales - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (95): Business Sales - Ecuamarket.com, the trade

platform for global buyers and Ecuadorian exporters.

Meta Keywords Tag (338): Sales, Ecuamarket.com, memberships, free, gold,
silver, bronze, services, Ecuamarket.com, participation, enjoy, register for free,
prices, price, contract, publicity, inquire, promotion, exporters directory,
exportation, emarketplace, e-marketplace, marketplace, Ecuador, trade,

manufacturers, business directory, e-mail, emerging markets

Site Map
Title tag(31): Site Map - Ecuamarket.com

Meta Description Tag (115): Ecuamarket.com site map, the trade platform for

global buyers and Ecuadorian exporters.
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Meta Keywords Tag (360): Ecuamarket.com site map, structure, windows,
links, contact, sales, administration, publicity, directory exporters, promotion,
marketing, solution, exporting to, exportation, e-marketplace, emarketplace,
electronic marketplace, Ecuador, commerce, manufactures, business directory,

list, import, importation, catalog, details, information, Enterprise Solutions

DIRECTORIOS EN INGLES

1. Agriculture
Title tag(49): Agriculture, Ecuador, products exporters traders

Meta Description Tag (105): Ecuadorian Agriculture Manufacturers Directory -

Trade Platform for Global Buyers and Ecuadorian Exporters

Meta Keywords Tag (710): agriculture, agriculture products, Ecuador, agro
products, commodities, agro commodities, made in Ecuador, catalog, exporters,
Ecuadorian, products, directory, Bananas, Plantains, green plantain, Coffee,
Cocoa, Mangoes, Palm heart, wamp cabbage, Ananas, Cauliflower, broccoli,
fresh, Fruits, Vegetables, roasted beans, frozen coffee extract, palm plantations,
Broccoli florets, Melon, honeydews, Yellow Canary melons, Cantaloupes,
Pineapple, Cavensa Lisa, Spanish Red, Passion Fruit, Strawberry, Chandler,
Oso Grande, Taft, Fresno, Tioga, Tommy Atkins, Edward Haden, Kent, Van
Dyke, Kiwis, Mandarin, Orange, Lemon, Rough Lemon, Lime, Leech Lime,

Tomato, Papaya, species, corn, fungus, cardamom, trade directory

2. Fishing & Aquaculture
Title tag(48): Fishing & Aquaculture Ecuador exporters traders

Meta Description Tag (111): Ecuadorian Fishing & Aquaculture Products

Directory - Trade Platform for Global Buyers and Ecuadorian Exporters
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Meta Keywords Tag (483): fishing, aquaculture, fishing products, aquaculture
products, ecuador, shrimp, white fishery, fish, tuna, sardines, tilapia, snails,
scargots, penaeus vannamei, fresh, frozen, chunks, dorado, tilapia, fish flour,
redclaw crayfish, life fishes, shark, loins, meal, oil, yellow fin, big eye tuna,
snapper, trout, fillet trout, mahi mahi, dried fishmaw, lobster, squid, Ecuadorian
fishmeal, fillets, aquatic animals, made in Ecuador, catalog, exporters,

Ecuadorian, directory, fishering

3. Flowers Ecuador

Title tag(45): Flowers Ecuador Cut Flowers exporters traders

Meta Description Tag (92): Ecuadorian Cut Flowers Directory- Trade Platform

for Global Buyers and Ecuadorian Exporters

Meta Keywords Tag (485): Flowers, cut flowers, roses, clavels, Summer,
Spring, Tropical, Exotic, Gypsophila, Baby's Breath, Limonium, Liatris, Summer
bloomers, Gerbera daisies, sunflowers, Geodetia, Clarkia, Heliconia, First Red,
Classi, Dallas, Mahalia, Madame del Bar, Royal Velvet, Allsmer Gold, Skyline,
Anna Nubia, Ravel, Gretta, Norla Barlo, Charmeur, Dark Organe Telster, Dallas,
Daises, Ornamental, Novel, pompoms, fresh, red, yellow, white, Dark, Red,

blue, Lilac, ornamental plants

4. Prepared & canned food

Title tag(53): Prepared & canned food Ecuador food exporters traders

Meta Description Tag (119): Ecuadorian Prepared or Canned Food
Manufacturers Directory - Trade Platform for Global Buyers and Ecuadorian

Exporters

Meta Keywords Tag (632): Prepared food, canned, food, vegetables, Macarel,

Purée, granola, jelly, cookies, Drinks, juice, Natural Beverage, beer, wine, rum,
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Honey, cornflakes, Fresh, Oat, rice, Sugar, Organic, brown sugar, Chewing
gum, Candies, Vegetable oil, butter, palm oil, lard, Margarine, Flour of fish,
mushrooms, Aspargus, Artichokes, jam, fruits concentrates, mangoes, Purées,
tropical fruit purees, peanut butter, banana purée, Wheat flour, Extracts,
essences, concentrates of coffee, packed in oil, in brine, in tomato sauce, flakes,
packed, canned tuna, canned heart of palm, Pet food, for animal, Ecuadorian

products, Ecuadorian industry

5. Textiles & Leather Products

Title tag(59): Textiles, Leather Products, Ecuadorian Handicrafts Ecuador

Meta Description Tag (121): Ecuadorian Textiles, Leather Products &
Handicrafts Directory - Trade Platform for Global Buyers and Ecuadorian
Exporters

Meta Keywords Tag (717): Textiles, Leather Products, Ecuadorian handicrafts,
fibers, toquilla straw, Panama huts, marzipan molded, Indian Handicrafts,
figurines of balsa, vegetable ivory, pipes, clothing, woodcarvings, rugs, Indian
weavings, ceramics, leather goods, furniture, ornamental pottery, iraca plant,
Tagua, trinkets, charms, brooches, toys, Leather Jackets, Raw leather, Yarn,
Diverse textile products, footwear, Men, Ladies Shoes, Children Shoes, natural
leather Jeans, Cotton, fiber cloth, cotton cloth, carpets, Tapestry, Wool, wear,
underwear, T-shirts, shirts, interiors, trousers, handkerchiefs, gloves, jackets,
scarfs, wool, hats, key rings, ash trays, pens, bag, briefcase, cap, Ecuadorian
clothes, made in Ecuador

6. Minerals, Metal manufacturers & Machinery

Title tag(50): Minerals, Metal manufacturers & Machinery Ecuador

Meta Description Tag (122): Ecuadorian Minerals, Metal Manufacturers &
Machinery Directory- Trade Platform for Global Buyers and Ecuadorian

Exporters
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Meta Keywords Tag (542): Minerals, Metal manufacturers, Machinery, Barbed,
industrial, machine, galvanized wire, nails, parts, Stones, Steel, aluminum, home
furniture, Aluminium profiles, packing, metal parts, components, tubes of
aluminium, Autos, parts, Manufacture of steel, kitchens, Household appliance,
Spark plug antennas, grip, nuts, screws, adjustable, cover, nut, protection,
caps, plugs, tube, fixing, ball, plates, tanks, packages, storage, barrels, drums,
wastes, cars, iron, wire, wire less, porcelain sinks, washbasins, device,

enameling, lamps, pumps

7. Chemical & Pharmaceutical Products

Title tag(42): Chemical & Pharmaceutical Products Ecuador

Meta Description Tag (114): Ecuadorian Chemical & Pharmaceutical Products

Directory- Trade Platform for Global Buyers and Ecuadorian Exporters

Meta Keywords Tag (565): Chemicals, Pharmaceutical Products, Agricultural
products, Water treatment products, Chemicals for Vegetables, polypropylene
bags, cosmetic, Polythene, Vinyl, condoms, Resins, Polyester, Medicaments, by
human used, Emulsol soap, Sanitary napkins, tampons, Animal Medicines,
Human medicines, scents, Painting, resins, polyester, polypropylene, bottles,
dispersing, Toilet soap, soap to wash, rinse, preservatives, gel, locking device,
cotton, tablets, composed, to shave, aspirin, treatment, medicinal, ointment,

natural, naturist, Ecuador, Forest, vegetable, health
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ANEXO 6

Encuesta
. Dia: Mes: Afo:
Fecha de la entrevista: 09 2006

Cadigo del entrevistador:

Buenos Dias/Tardes soy... (Entrevistador) de la ESPOL y estamos realizando un estudio sobre la
promocion y publicidad de su negocio en los mercados internacionales por lo que nos gustaria contar con
su valiosa colaboracién. Sus respuestas son absolutamente confidenciales por lo que bajo ningin motivo
seran tratadas de forma individualizada, garantizando que no se relacionard el nombre de su empresa
con sus respuestas.

INFORMACION DE LA EMPRESA

E1l Nombre de la Empresa:
E2 Sector: (puede elegir mas de una opcion)
Agricultura 1 Alimentos procesados o enlatados 4
Pesca y Acuacultura 2 Productos textiles y Artesanias 5
Floricultura 3 Mineria, Productos Metal-Mecanicos & Maquinarias 6
Productos Quimicos y Farmacéuticos 7
Otros 8
E3 ¢Cual es el tamafio de su empresa?
Pequenia Mediana Grande
(menor o igual a 50 empleados) 1 (entre 50 y 100 empl.) 2 (mayor a 100 empl.) 3
E4 ¢ Cuéntos tipos de productos exporta?
1 solo tipo 1 11 -20 tipos 4
2 -4 tipos 2 21 -30 tipos 5
5-10 tipos 3 31-en adelante 6
E5 ¢Tiene actualmente su empresa sitio Web?
Sl 1
No 0
E6 ¢Invierte actualmente su empresa en publicidad para sus productos en el extranjero?
Sl 1
No 0 P> PASARA M1
E7 ¢ Cuéanto destina anualmente en publicitar sus productos en el extranjero?
0 1 $501-$1000 4 $3001- en adelante 6
0-$250 2 $1001-$2000 5
$251-$500 3 $2001-$3000 6
INFORMACION DE MERCADO
M1 ¢Ha sentido la necesidad de promocionar/publicitar sus productos en mercados internacionales?
Si 1
No 0
M2 ¢Actualmente requiere publicitar/promocionar sus productos en sus mercados de interés?
Si requiere 0
No requiere 1 P PASARAC1
Esta indeciso 2
M3 ¢,Cudl es el motivo principal para publicitar sus productos internacionalmente?

Vender a mejores precios

Aumentar mi volumen de ventas
Comercializar mi(s) producto(s) nuevo(s)
Ser reconocido internacionalmente

Otro motivo

A WON-_2O
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M4 ¢Consta su empresa actualmente en directorios (pagados o gratuitos) de productos en Internet?
Si 1
No 0

M5 ¢Cuanto destina anualmente en publicitar sus productos en Internet?
0 1 $251-$500 4 $2501-en adelante 7
$1-$50 2 $501-$1000 5
$51-$250 3 $1001-$2500 6

M6 Considera que la publicidad/promocién por Internet para sus productos es:
Excelente
Muy Buena
Parcialmente buena
Regular
Mala

A WON-_O

M7 ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en publicitar sus productos por Internet durante un afio?
0-$50 0
$51-$250 1
$251-$500 2
$501-$1000 3
$1001-$2500 4
$2501-en adelante 5

M8 Considera usted que los pagos por Internet con tarjeta de crédito son:

Totalmente seguros
Confiables
Parcialmente confiables
Poco confiables
Peligrosos

A WN =

INFORMACION DE PROVEEDORES

P1 ¢Cual de estos factores considera el mas importante para la contratacién de publicidad para sus
productos?

Numero de compradores potenciales a los que me dirigiria

Precio Econdmico

Tiempo de exposicion de las publicidades

Alcance geografico de las publicidades

Reconocimiento de la empresa proveedora de servicios publicitarios
Otro factor

arwN-=20

INFORMACION DE LA COMPETENCIA

C1 ¢Cual de los siguientes medios utiliza con mayor frecuencia para encontrar nuevos compradores
potenciales?

Publicidad en revistas de comercio/catalogos de Ferias

Publicidad pagada en Internet (banners, links)

Suscripcion a sitios Web (directorios comerciales virtuales)

Publicidad en diarios/televisién/radio del extranjero

Participacion en ferias de negocios

Presentacion de su empresa por correo electrénico o correo convencional
Otro medio

O RNWN 2O

c2 Considera que la gestion actual de la CORPEI en la promocidn de las exportaciones ha generado un
impacto positivo tangible en sus exportaciones:
Sl 0

No 1
Parcialmente 3
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ANEXO 7

Detalle de Costos de Produccién 2008

RUBRO VALORS | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JuN | JuL | AGO |SEP | OCT | NOV DIC [ 2008 |
MATERIA PRIMA (INTERNET) $160) $150] $150f $1a0) %150 $150] $1s0)] 150 $150) $150) $160] %1s50] %150 § 1.800
MATERIALES DIRECTOS $37] $37] $37] $37] $37] $37] $3F] %37 $3F] $37 §37 $37] $449
WEBPOSITION PROFESIONAL $32] $32] %352 $32] $32| H32 §32] $32] §54| §32] $32 $32 $32] $389
SITE COMFIRM SEAL §& E =] §& ] & & =) 55 $8] %5 § 5] $8 ) $60

Elaborado por: Autores
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ANEXO 8

5% EN LAS VENTAS

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA CON UN AUMENTO DEL

RUBRO INICIO 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Anticipo de Alquiler -$ 1.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Gastos Amortizables -$3.009 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Activos a Largo plazo -$58710 $0 $0 -£5838 $0 $0 -§£5838 $0 $0 -§$5838 -§ 77384
Capital de trabajo -§5.053 30 6732 -$ 8569 -$ 10,705 -§ 13203 -§ 15700 -§ 18508 -§ 22481 -§ 26965 -$ 31922
TOTAL DE INVERSION $17.772 $0 -$6.732 -$ 14.407 -$10.705 -$13.203 -$ 21538 -$ 18.508 -$22.481 -$ 32.806 -$ 39.706
PASIVO $1.208 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
| BENEFICIO NETO| $0] -$8406] $6.491| $19926] $34584] $53.129] $72197| $92685| $122518] $157.076] $194.330
AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA
Depreciacidn $0 $ 3441 $ 3441 $ 3441 $ 3441 $ 3441 $341 $ 3441 $ 3441 3441 $ 3441
Amorizacidn $0 $ 602 $ 602 $ 602 $ 602 $ 602 $0 $0 $0 $0 $0
Amortizaciénortizacion de dg $0 -$1.208 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Dividendos $0 $0 -$ 970 -$ 5580 -$10.684 -5 16.139 -$21853 -§ 27937 -5 36.568 -547.146 -$58.372
Yalor de Salvamento $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $3.892
Recuperacion de Capital $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $5053
AJUSTES $0 $2835 $3.073 -§ 1537 -$ 6.641 -$12.096 -$18412 -§ 24496 -$33426 -$43.705 -§45.936
[FLUJC NETO [ $16564]  -$5571] $2.837] $3083]  $17238] $27831[ $85377] $121878] $159295] $203083] §265715]
TR B7%
TWAR 24%
VAR % 1358.5899
ANALISIS SE ACEPTA

Elaborado por: Autores



ANEXO 9

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA CON UN AUMENTO DEL
10% EN LAS VENTAS

RUBRO INICIO 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Anticipo de Alguiler -§ 1.000 50 $0 §0 0 $0 0 0 50 0 $0
Gastos Amartizables -§ 3.009 50 0 $0 0 0 0 0 50 0 0
Activos a Largo plazo -FE710 0 0 -5 5.835 0 0 § 5.833 0 0 $ 5835 §7.754
Capital de trabajo -5 5.053 50 §6.732 -5 5.565 §10.705 §13.203 § 15.700 § 18.508 § 22481 § 25.965 §31.922
TOTAL DE INVERSION -§ 17,772 $0 $ 6.732 $ 14.407 $ 10.705 § 13.203 § 21.538 $ 18.508 $ 22.481 § 32.806 $ 39.706
PASIVO §1.205 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
[BENEFICIO NETO | $0] -$ 5.603] $ 9.665]| $ 23.967] $ 39.633] $ 59.355] $ 79.601] $ 101.413] $ 133.120] $ 169.795] $ 209.385
AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA

Depreciacidn 0 § 344 F3.44 § 344 § 344 F3.44 § 3441 § 344 § 344 F 340 F3.44
Amortizacion Gastos. Constitucid 0 § 602 § 602 § 602 § 602 § 602 §0 0 0 §0 0
Armotizacidn de deuda 0 -5 1.208 $0 §0 0 $0 0 0 50 0 $0
Dividendos 50 50 § 970 -5 5.580 § 10.684 §16.139 §21.853 § 27937 § 35.065 § 47146 §55.372
"alor de Salvamento 0 50 0 0 0 0 0 0 50 0 §3.892
Recuperacidn de Capital 0 0 0 0 0 0 §0 0 0 §0 §5.083
AJUSTES 0 § 2835 §3.073 -5 1.537 § 6.6541 -§ 12.096 -5 18.412 -5 24,496 -5 33.426 -5 43.705 -5 45.586
[FLUJO NETO | -§ 16.564] -5 2 755] § 5.006] §5.023] § 22 266 § 34.057| § 59,007 § 133.010] § 178.625] § 226,403 § 293, 488|
[TIR 7E%
[ThWAR 24%

AN % 166.986
JAMALISIS SE ACEPTA,

Elaborado por: Autores



FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA CON UN AUMENTO DEL
20% EN LAS VENTAS

ANEXO 10

RUBRO INICIO 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2017
Anticipo de Alguiler -§ 1.000 §0 §0 §0 §0 §a fa §a §a fa §0 0
Gastos Amortizables -5 3.009 50 50 50 50 50 0 50 50 0 50 50
Activos a Largo plazo -5 8.710 50 50 -5 5535 50 50 -§5.838 50 50 -§5.838 -5 7784 -5 7.784
Capital de trabajo -$5.053 50 §E732 - 8.569 -5 10.705 -5 13.203 -5 15.700 -§ 18.505 - 22481 -$ 26968 -§31.922 -5 31,922
TOTAL DE INVERSION $17.772 $0 $6.732 -$ 14.407 -§ 10.705 -$ 13.203 -$ 21.538 -$ 18.508 - 22.481 -$32.806| -$39.706 -$ 39.706
PASIVO $1.2058 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
|BENEFICIO NETO $0] -$ 6.842 $ 9.404] $ 24.571] § 41.245] $ 62.145 §84.080]  § 107.216] $140.797]  § 179.588] § 221.514 $ 209.385
AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA

Depreciacitn $0 § 3.4 § 3.4 § 3.4 § 3.4 $3.441 5 3.4 5344 5344 5 3.4 § 3.4 § 3.4
Armotizacidn Gastos. Constitucid 50 § 602 § 602 § 602 § 602 § 602 §0 50 50 §0 50 50
Amartizacion de Deuda 0 §1.208 50 50 50 0 0 0 0 0 50 50
Dividendos 0 50 -5970 § 5580 5 10.684 §16.139 -5 21.853 -§ 27937 -$ 36868 -F47.146| -55B.372 -p 58372
"alor de Salvarmento 0 50 50 50 50 0 0 0 0 0 §3.892 $3.892
Recuperacidn de capital 50 50 50 50 50 50 F0 0 0 0 § 5053 $ 5.053
AJUSTES 50 § 2835 § 3073 § 1537 -5 6.641 -5 12.0965 -5 18.412 -5 24,496 -p 33,426 -543.705] -545936 -5 45,956
|FLUJO METO -5 16.564] -§ 4.007] §5.745] § 5.626] § 23.899] §78.091] §106.276] % 148.292] §192.105]  §243.573] $315.410] § 293.458]
TIR 80%

ThiAR 24%

R $ 193.599

ANALISIS SE ACEPTA)

Elaborado por: Autores



ANEXO 11

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA CON UNA DISMINUCION DEL
3.8% EN LAS VENTAS

Elaborado por: Autores

RUBRO INICIO 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Anticipo de Alguiler -5 1.000 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Gastos Amortizables -5 3.009 §0 F0 50 F0 50 §0 §0 §0 F0 50
Activos a Largo plazo -55.710 50 50 % 5.638 50 50 -§ 5.833 50 50 -5 5.833 -5 7.784
Capital de trabajo -§ 5.053 50 -5 6732 § B.569 -5 10.705 -§13.203 -§ 15,700 -§ 15.508 - 22.481 -§ 26,968 -§ 31.922
TOTAL DE INVERSION $17.772 50 $6.732 -$ 14.407 -$ 10.705 % 13.203 -$21.538 -$ 18.508 -$22.481 -$ 32.806 % 39.706
PASIVO §1.206 50 50 50 50 $0 $0 $0 $0 50 $0
[BENEFICIO NETO $0]  -§14.204 -$ 176] $ 11.440] § 23982 $ 40.054] $ 56.649] $ 74.356] $ 100.253] $ 130.368] $ 162.716

AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA

Depreciacidn $0 § 3.441 § 3.441 § 3.441 § 3.441 § 3441 § 3.441 § 3.441 § 3.441 § 3.441 $ 3.441
Amortizacion Gastos. Constitucio 50 § 502 §BO02 § BO2 §BO02 §E02 §0 §0 §0 F0 50
Arortizacidn de deuda 50 -5 1.208 F0 j0 F0 50 §0 §0 §0 F0 50
Dividendos $0 50 -5 970 § 5680 -5 10,684 -5 16.139 -§ 21.853 § 27 937 -§ 36.668 -5 47 146 - 55.372
‘alor de Salvarento 50 §0 F0 50 F0 50 §0 §0 §0 F0 §3.892
Recuperacidn de Capital 50 50 0 50 0 50 50 50 50 0 §5.053
AJUSTES $0 §2.835 3073 § 1637 -5 6.B41 -5 12096 - 18.412 -5 24 496 -§ 33.426 -§ 43705 -§ 45 986
JFLUJO NETO -5 16.564]  -§ 11.459] -§ 3835 -5 4 503 § 6 6536 § 14 756] § 16,700 § 31352 § 44 345 § 53.857| § 77 .024]
TIR 24%
TMAR 24%
VAN $0
ANALISIS SE ACEPTA)



Anexo 12
Sectores y productos

1. Agricultura
Banana/Platano
Café
Cacao
Mangos
Palmito
Pifias
Coliflores y brocolis
Otras frutas y vegetales
2. Pescay Acuacultura
Camarén
Pescado
Atun
Sardinas
Tilapia
Helicicultura: Caracoles
Otros Animales Acuaticos
3. Floricultura
Rosas
Claveles
Flores de Verano
Otras flores
4. Alimentos Procesados o enlatados
Conservas de Mar
Comida en conserva
Bebidas naturales, alcohdlicas y no alcohdlicos
Confiteria (Cacao & Azucares)
Alimentos para animales
Cereales & productos naturales
Otros alimentos
5. Productos textiles y Artesanias
Sombreros (Panama hats y otros)
Productos de cuero
Vestimentas
Fibras naturales
Adornos, Figuras de Ceramica
Adornos, Figuras de Madera
Otros prod. textiles
Otras Artesanias
6 Mineria, Productos metal-mecanicos & Maquinarias
7.Productos quimicos y farmacéuticos
Salud y Medicina
Quimicos

Fuente: Ecuamarket.com



