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Resumen

El presente trabajo presenta un estudio de factibilidad de un servicio de
proveeduria para emprendimientos emergentes en la ciudad de Guayaquil, Ecuador
mediante una plataforma digital que permita unir emprendedores con proveedores.
Este servicio digital aspira a satisfacer las necesidades de aprovisionamiento de los
emprendimientos de la ciudad mediante un servicio eficaz y eficiente que permita a
los emprendedores abastecerse de forma agil, rapida y segura en una plataforma que
sea intuitiva y amigable con el usuario, lidiando con sus habituales problemas como el
desconocimiento de proveedores, retrasos en sus pedidos de materia prima y pérdida

de tiempo en busqueda de proveedores.

La motivacion de la presente investigacion surge del intento fallido de
emprender de jovenes estudiantes universitarios que no lograron encontrar
proveedores realmente comprometidos con su negocio y ocuparon una gran parte de
su tiempo en busqueda del ideal sin lograr encontrarlo. Concluyendo, luego de varios
meses de investigacion, que el presente modelo de negocio es rentable y atractivo para
los inversionistas debido a sus indicadores financieros positivos en las distintas

proyecciones llevadas a cabo dentro del estudio.

Palabras clave: Plataforma digital, proveeduria, emprendimiento,

proveedores, tecnologia.
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Abstract
This work presents a feasibility study of a supply service for emerging ventures
in the city of Guayaquil, Ecuador through a digital platform that allows entrepreneurs
to join with suppliers. This digital service aspires to satisfy the supply needs of the
city's ventures through an effective and efficient service that allows entrepreneurs to
supply themselves in an agile, fast and safe way on a platform that is intuitive and user-
friendly, dealing with their common problems such as not knowing suppliers, delays

in raw material orders and loss of time searching for suppliers.

The motivation for this research arises from the failed entrepreneurial attempt
of young university students who were unable to find suppliers truly committed to their
business and spent a large part of their time searching for the ideal without being able
to find it. Concluding, after several months of research, that the present business model
is profitable and attractive to investors due to its positive financial indicators in the

different projections carried out within the study.

Keywords: Digital platform, supply, entrepreneurship, suppliers, technology.
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Introduccion
El presente estudio se centra en el desarrollo de una idea de negocio que
consiste en una plataforma digital disefiada para facilitar la conexion entre proveedores
y emprendedores de la ciudad de Guayaquil del Ecuador. Con una vision especializada
en la intermediacion para la compra de suministros al por mayor, la presente
plataforma muestra una respuesta estratégica a las necesidades del mercado, donde la
eficiencia, la accesibilidad y la diversidad de opciones de materia prima son elementos

esenciales para el correcto desenvolvimiento de los actores involucrados en la misma.

La investigacion, explora el proceso de conceptualizacion y disefio de dicha
plataforma, destacando sus caracteristicas distintivas y su potencial impacto en el
sector empresarial. Ademads, se analizan desafios relacionados a la implementacion de
tecnologias digitales en el &mbito comercial, asi como estrategias de promocién y
comunicacion, claves para posicionar la plataforma como un punto destacado en el

mercado.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA

INVESTIGACION



Capitulo 1
1. Descripcion de la investigacion

1.1.Tema-Titulo
Estudio de factibilidad de Servicio de Proveeduria para Emprendimientos

Emergentes.

1.2.Justificacion

“En 2019 Ecuador present6 una TEA de 36.2%, superior a la de 2017 que fue de
29.62%. Esto significa que, en Ecuador, alrededor de 3.6 millones de habitantes
estuvieron involucrados en la puesta en marcha de un negocio” (Global
Entrepreneurship Monitor [GEM], 2020, p. 18). Este dato es positivo, ya que la
creacion de nuevos negocios combate el desempleo y ayuda a la economia del pais.
Sin embargo, “la proporcion de negocios establecidos (aquellos que superan los 42
meses) disminuy6 a 14.7%, desde 15.4% en el 2017” (GEM, 2020, p. 18). A raiz de
esta informacion, podemos deducir que estos negocios, en su mayoria, fracasan antes

de cumplir sus cuatro afos de fundacion por causas diversas.

El emprendimiento en Ecuador es un denominador comun, sin embargo, las
empresas 0 negocios recientemente formados suelen tener una corta duracion y no
llegan a posicionarse en el mercado; son varias las razones por las cuales esto sucede
habitualmente. Una de estas razones es la proveeduria de materia prima y el tiempo
que consume encontrar proveedores para estos emprendimientos. Para aminorar los
tiempos logisticos, percances, irresponsabilidades, entre otras problematicas en el area
de proveeduria de dichos emprendimientos, se plantea una plataforma digital capaz de
facilitar la resolucion de estos contratiempos. Mediante la investigacion se demostrara
la factibilidad de este negocio de tipo B2B dentro del mercado de proveeduria de

emprendimientos emergentes en la ciudad de Guayaquil.

1.3.Planteamiento y delimitacion del tema u objeto de estudio

Este estudio de factibilidad de una plataforma digital de proveeduria se llevara a
cabo con emprendimientos emergentes de la ciudad de Guayaquil, Ecuador. Sera
aplicado en esta zona debido a la gran cantidad de informacion rescatable de la
Empresa Publica Municipal para la Gestion y Competitividad (EPICO) que se

encuentra ubicada en dicha ciudad y de otras fuentes cercanas a la misma como el



Reporte GEM, Repositorio de la UCSG, entre otros. Ademas de la cercania para los
autores de esta investigacion con el sitio geografico planteado. La investigacion tendra
una duracion de cuatro meses, desde octubre de 2023 hasta enero de 2024, fecha en la

cual se cumplird con los objetivos planteados anteriormente.

1.4.Planteamiento del problema

En un pais regido, en su mayoria, por empresas familiares ya establecidas que
no dan abasto a la gran cantidad de desempleados, surge como respuesta el
emprendimiento el cual es definido por Duarte (2007) como “la actividad que
involucra el proceso de creacion de nuevas empresas, el repotenciamiento de las
actuales y la expansion de las firmas en los mercados globales, entre otros aspectos
clave” (p. 46). Esta alternativa se ha posicionado como una de las preferidas de los
pobladores de Latinoamérica y del Ecuador, despuntando en distintos reportes e

informes de organizaciones y analistas de emprendimientos a nivel mundial.

En este contexto empresarial, especialmente en ciudades como Guayaquil, la
adquisicion eficiente de materias primas y suministros constituye un factor crucial para
el éxito de los negocios. A pesar de la diversidad de empresas emergentes y
establecidas en la region, persiste una problematica significativa en relacién con la

obtencion de productos y materias primas necesarios para sus operaciones diarias.

El acceso a una plataforma en linea de proveeduria se presenta como una
solucidon potencial a estos desafios. Sin embargo, se identifican limitaciones y
carencias en cuanto a la disponibilidad, accesibilidad y adecuacion de estas

plataformas en el entorno de negocios de Guayaquil.

El desafio primordial consiste en determinar como disehar y desarrollar una
plataforma en linea de proveeduria que sea efectiva, accesible y compatible con la
diversidad de necesidades de los negocios en Guayaquil. Ademas, se debe considerar
la creacion de una propuesta de valor diferenciada que garantice la viabilidad y la
utilidad de esta plataforma, promoviendo asi su adopcion por parte de los empresarios

locales.

1.5.Contextualizacion del tema u objeto de estudio
El servicio digital de proveeduria para emprendimientos emergentes que se

plantea esta relacionado directamente con el objetivo uno del eje econdmico del Plan



Nacional de Desarrollo, en el cual se habla de incrementar y fomentar las
oportunidades de empleo y condiciones laborales en el Ecuador (Secretaria Nacional
de Planificacién, 2021, p. 49). Dicho objetivo se entrelaza directamente con la
plataforma mencionada, ya que se encuentra vinculada con los emprendimientos
emergentes del pais debido a que es una gran alternativa al trabajo convencional y es

de gran ayuda para combatir el desempleo y generar nuevas plazas dentro del mercado.

Dicho servicio digital de proveeduria al ser definido como un proyecto
enfocado directamente al desarrollo de emprendimientos emergentes, asi como
también al desarrollo de proveedores en el mercado de la proveeduria, mediante un
modelo de negocios B2B (Business to Business) mantiene relacion de primera mano
con el dominio nimero tres de los Dominios cientifico-tecnolégico-humanistas de la
Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil (Dominios institucionales de la

Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, 2022, p. 25).

Este estudio se relaciona con la linea de investigaciéon de emprendimiento e
innovacidn que tiene como mision, ser un dinamizador de la investigacion en ciencia,
tecnologia, innovacion y emprendimiento de base tecnoldgico para crear, absorber,
integrar y reconfigurar conocimiento para el desarrollo de las organizaciones publicas

y privadas de la region y el pais (Lineas de investigacion—UCSG, s. f.).

Actualmente, el ecosistema emprendedor del Ecuador se encuentra en desarrollo,
no es un sistema consolidado como tal, pero gracias a la gran cantidad de startups
emergentes este ecosistema ha demostrado tener un gran potencial de crecimiento. Por
esto existen distintas empresas encargadas de guiar e impulsar dichos startups en

Ecuador como lo son: EmprendeFe, Co-Creari, ConQuito, Epico, entre otras.

Por otro lado, el mercado de los proveedores se encuentra consolidado en el pais.
Se puede encontrar una gran cantidad de proveedores de materia prima de distintas
industrias en el mercado, sin embargo, para la gran mayoria de emprendedores que
buscan aprovisionarse para salir al mercado con sus productos o servicios encontrar

estos proveedores suele ser complicado y lleva una gran cantidad de tiempo encontrar

el ideal.



1.6.0bjetivos de la investigacion

1.6.1. Objetivo general:

Disefiar un estudio de factibilidad de servicio de proveeduria para

emprendimientos emergentes de la ciudad de Guayaquil.
1.6.2. Objetivos especificos:

v’ Realizar una revision bibliografica sobre la proveeduria de materia prima en el
Ecuador

v' Analizar la oportunidad de mercado a fin de determinar la propuesta de valor
y descripcion de la idea de negocio.

v’ Establecer un plan de marketing para dar a conocer el servicio de proveeduria
a los negocios de Guayaquil.

v" Realizar un analisis financiero a través de estructuras financieras con el fin de

conocer la viabilidad de la propuesta.

1.7. Determinacion del método de investigacion y técnica de recogida y

analisis de la informacion

La investigacion cientifica es un modelo de investigacion de tipo "sistematica,
controlada, empirica, y critica, de proposiciones hipotéticas sobre las presumidas
relaciones entre fendémenos naturales" (Kerlinger, 1975, p. 11), lo que provoca que
genere mayor confianza en el lector a comparacion de una investigaciéon comun.

El presente trabajo utiliza una investigacion segin su enfoque de tipo mixto, es
decir que utiliza informacion de tipo cualitativa y cuantitativa para llevarse a cabo. Los
datos cuantitativos seran tomados de encuestas, mientras que los datos cualitativos
seran tomados de una entrevista para brindar un fondo mayor a la investigacion
mediante el uso de informacion primaria como lo son las dos técnicas mencionadas

anteriormente, las cuales se aplicaran con emprendedores de la ciudad de Guayaquil.

Cabe recalcar que la presente investigacion segun su alcance es exploratoria y
descriptiva. Segin Ramos (2020), en esta categoria de investigacion, las caracteristicas
del fendmeno bajo estudio ya son conocidas, y el objetivo es exponer y describir los

aspectos que se encuentran en un grupo especifico de personas denominado muestra.



Por tultimo, la investigacién teniendo en cuenta su objetivo es aplicada. Segun
Nicomedes (2018), este tipo de investigacion es dirigida a abordar los problemas que
surgen en los procedimientos de produccion, distribucion, circulacion y consumo de

bienes y servicios en diversas actividades humanas.

1.8.Fundamentacion tedrica del proyecto

1.8.1. Marco referencial

El estudio de Aguayo (2022), sobre la creacion de una plataforma B2C para
fortalecer el Ecommerce en Ecuador es de gran ayuda como referencia ya que aborda
principalmente dentro de su contenido el uso de una plataforma de Ecommerce en
Ecuador, adentrandose en la logistica de la misma, marco legal de ese tipo de
plataforma, posibles modalidades de pago, seguridad y confidencialidad, distintos
tipos de negocio como el abordado en esta investigacion (B2B), riesgos, entre otros.
Ademads, como conclusiones de dicha investigacidn se mencionan categorias de
productos preferidos por los consumidores para la compra mediante plataformas en

linea, punto fundamental en el desarrollo de la presente investigacion.

El estudio de Ajoy y Jaramillo (2022), presenta la influencia cultural y
demografica en la toma de decisiones en la compra fisica y online. A través de la
investigacion presentada se mencionan las principales influencias de compra online
bajo las variables de cultura y demografia de los clientes, es importante entender estos
puntos para asi realizar planes de marketing adecuados al pensamiento del publico
objetivo al cual se planea llegar. Ademas, se presentan puntos clave como el impacto
ambiental de ambos tipos de venta, el riesgo, la influencia social, leyes que regulan
ambos tipos, propension a confiar, entre otros temas que aborda el articulo mencionado

anteriormente.

El estudio de Loro y Mangiaracina (2021), presenta el impacto de los
marketplace en las relaciones de negocio de tipo b2b, utilizando una metodologia de
tipo cuantitativa, debido al apabullante aumento de este tipo de negocios en la
actualidad. Ademas, se abordan los costos que se ahorran al emplear este modelo de
negocios en relacion con otros modelos mas convencionales o antiguos y que
actividades y departamentos principales se ven afectados por elegir dicho modelo. En
sus conclusiones se abordan mediante tablas el ahorro en costos especificos de

retailers, wholesalers, manufactura y la cadena de suministro.
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El estudio de Montafiez (2020), sobre la implementacion de una plataforma
digital para el comercio electrénico b2b en las PYMES del sector textil en el Emporio
Comercial de Gamarra presenta un claro modelo de negocio en el &mbito del comercio
electronico de tipo business to business para las pequefias y medianas empresas en la
industria textil, analizando el entorno, el tipo de comercio, creando estrategias de
marketing, entre otros. Este estudio concluye que el proyecto tiene un gran alcance de
viabilidad porque logra satisfacer las necesidades de los usuarios mayoristas y
minoristas del sector textil del Emporio Comercial de Gamarra y brinda informacion

relevante acerca de su Equity Cash Flow, valor neto y tasa interna de retorno

El estudio de Remache (2020), propone el desarrollo e implementacién de un
software de escritorio para gestionar y controlar los recursos de suministros de la
facultad de ingenieria de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil que brinda
las herramientas necesarias para gestionar y controlar eficientemente los suministros
de la entidad. Este software busca aprovechar la tecnologia disponible para maximizar
la productividad, minimizar costos y simplificar la gestion de inventarios, permitiendo
una administracion mas precisa y agil de los productos en la Facultad de Ingenieria de

la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.8.2. Marco teédrico

El desarrollo de la presente investigacion se sustenta en la comprension y el
analisis de las teorias, conceptos y enfoques existentes que respaldan el tema de
estudio. En el contexto de este trabajo, el marco teodrico se erige como el cimiento
fundamental sobre el cual se construye la comprension profunda y el andlisis critico
de la proveeduria de materia prima en el entorno empresarial ecuatoriano,

especificamente en Guayaquil.

Segtn Bello (2022), el comercio electrénico, o E-commerce, es un tipo de
modelo empresarial en el que la transaccion de productos y servicios se realiza a través
de plataformas digitales o electronicas. Estas plataformas pueden incluir redes

sociales, sitios web y aplicaciones mdviles.

Segun la Revista Universidad y Sociedad (2020), emprender implica iniciar y
desarrollar un nuevo proyecto empresarial, lo cual implica la aceptacion de riesgos con

la esperanza de obtener ganancias y beneficios comerciales. Es una fuerza impulsora



que fomenta la innovacion al introducir nuevas ideas, productos o servicios en el
mercado. Ademas, contribuye a la competitividad al desafiar y mejorar las practicas
existentes, y promueve el crecimiento tanto a nivel personal como empresarial al

enfrentar desafios y buscar oportunidades de desarrollo y expansion.

Segun Ries (2012), Lean Start up es una estrategia de trabajo con el propdsito
de maximizar las probabilidades de éxito al llevar a cabo un proyecto después de su
conceptualizacion, se basa en la validacion del aprendizaje, descartando aquello que
resulta superfluo o inapropiado. Este enfoque se orienta hacia la implementacion de
practicas que han sido comprobadas y validadas, desechando todo aquello que no
contribuya directamente al avance del proyecto. Es esencial aprender de la experiencia
validada, priorizando la eficiencia al eliminar elementos que no afiaden valor o que

pueden obstaculizar el progreso del proyecto en su etapa de ejecucion.

De acuerdo a Arévalo y Véliz (2015), cada empresa posee metas y objetivos
unicos que conducen su accionar, lo que implica que no existe un modelo de plan de
negocios universalmente aplicable para todas las organizaciones. En su lugar, cada
empresa debe disefiar y ejecutar un plan especifico que se adapte a sus propias
necesidades y aspiraciones. Este documento, redactado de manera clara, precisa y
comprensible, resulta de un proceso de planificacion minucioso. El propdsito
fundamental del plan de negocios es fungir como una guia para la empresa, detallando

desde sus metas hasta las actividades diarias necesarias para alcanzarlas

Es un instrumento de administracién empresarial que estd meticulosamente
organizado y estructurado, dirigido a examinar el modelo de negocio especifico de
cada compania con el objetivo de lograr metas definidas utilizando recursos
especificos. Este enfoque implica la planificacion, implementacion y evaluacion de
acciones disefiadas de manera precisa para alcanzar dichos objetivos (Gémez-Zorrilla,

2013).

De acuerdo a Osterwalder & Pigneur (2011), un modelo de negocio constituye
los fundamentos en los cuales una empresa construye, entrega y obtiene valor. Antes
de lanzar un producto, es esencial considerar el modelo de negocio, ya que provee
informacion vital para atraer inversores y posteriormente desarrollar un plan que dé

vida a un proyecto. Comprender qué implica un modelo de negocio, su distincion
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respecto a un plan de negocios y como seleccionar la estrategia mas adecuada resultan

esenciales para alcanzar el éxito empresarial.

La comprension profunda del modelo de negocio es crucial, ya que ayuda a los
emprendedores a identificar oportunidades, a entender el mercado, a definir sus
clientes objetivo y a planificar como se estructurara el negocio para ser rentable. Elegir
el modelo de negocio adecuado es esencial para el éxito a largo plazo, ya que una
estrategia bien disefiada puede ser la diferencia entre el fracaso y el crecimiento

sostenible de una empresa.

Segun Osterwalder (2010), se trata de concebir y crear un modelo de negocio
dindmico y grafico que se materializa en un formato conocido como lienzo Canvas,
este lienzo se organiza en secciones que abordan aspectos fundamentales del modelo
de negocio, que van desde la propuesta de valor hasta actividades clave, alianzas
estratégicas, flujo de ingresos, costos, clientes y otros elementos relevantes. El proceso
implica la iteracion constante, donde se agregan nuevas ideas y se eliminan aquellas
que no contribuyen, hasta llegar a una version final del modelo que refleje de manera

precisa la estrategia y funcionamiento del negocio.

1.8.3. Marco conceptual

El marco conceptual dentro de las investigaciones es sumamente necesario para
permitir al lector entender los términos que son utilizados dentro del mismo. A
continuacion, se presenta una serie de términos que se utilizaran a lo largo del presente

trabajo académico:

Mercado: Conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio. Estos compradores comparten una necesidad o deseo particular
que puede ser satisfecho a través de relaciones de intercambio (Armstrong y Kotler,

2013, p.8).

Materia prima: Materiales que seran sometidos a procesos de manufactura o
transformacion para su cambio fisico y/o quimico, antes de ser vendidos como

productos terminados (Garcia, 2020, p. 14).

Valor capital del cliente: Combinacion total del valor de por vida de todos los

clientes de la empresa (Armstrong y Kotler, 2013, p.22).
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Segmentacion: Division de un mercado en grupos uniformes mas pequefios

con caracteristicas y necesidades parecidas (Pascual, 2015, p.8).

Posicionamiento: Arreglo de una oferta de mercado para ocupar un lugar
claro, distintivo y deseable en relacion con productos competidores en las mentes de

los consumidores meta (Armstrong y Kotler, 2013, p.50).

Pantalla tictil: Las pantallas abiertas y las interfaces multitactiles han
evolucionado y mejorado para adaptarse a las necesidades del hombre. Las pantallas
tactiles se utilizaron para una variedad de aplicaciones de terminales fijas, como
controladores de maquinas industriales, cajeros automaticos y dispositivos de pago.

Las pantallas tactiles demostraron ser ttiles y buenas (Chalacan y Bolafios. 2018).

Ciencia de datos: Campo interdisciplinario que incluye métodos, ciclos y
marcos l0gicos para separar los datos o una comprension superior de sus diferentes
estructuras, ya sea organizada o no estructurada. Ademads, es una continuacion de los

campos de andlisis de informacion especificos (Barrios, 2022).

1.8.4. Marco legal:

La Sociedad Andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, el cual estd formado por la aportacion de los accionistas que responden
unicamente por el monto de sus acciones, siendo este uno de los principales tipos de

compaifiias en Ecuador (Vallejo, 2018).

Al ser una empresa con un modelo de negocios B2B, se debe tener en cuenta
el marco legal de nuestro proyecto, es completamente necesario apegarse en su
totalidad al proceso legal correspondiente para definir la razén social de nuestro
proyecto. Es por ello que Stock-Web serd definido como una Sociedad Anonima bajo
la Ley de Sociedades de la Superintendencia de Compaiiias del Ecuador. Dentro del

legitimo proceso de constitucion de la empresa existen los siguientes requisitos:

1.8.4.1.Aspecto societario de la empresa

La eleccion del aspecto societario de una empresa es un paso fundamental en su
establecimiento, ya que determina su estructura legal y las responsabilidades de los
socios o accionistas. En el caso de Stock Web, se ha tomado la decision de constituirse
como una Sociedad Andénima (S.A.) de acuerdo con la legislacion ecuatoriana. A

continuacion, se proporcionan detalles adicionales sobre este aspecto clave.
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1.8.4.2.Generalidades (Tipo de empresa)

Una Sociedad Anonima es una entidad legal independiente de sus accionistas, lo
que significa que la empresa tiene una existencia separada de sus propietarios. Este
tipo de estructura es particularmente adecuado para empresas que buscan tener
multiples propietarios y que desean ofrecer responsabilidad limitada a sus accionistas.
En una S.A., la responsabilidad de los accionistas se limita al monto de su inversion
en acciones, lo que proporciona seguridad y atractivo para aquellos que desean invertir

en la empresa.

Stock Web se define como una Sociedad Anonima para garantizar una mayor
flexibilidad en la propiedad y la gestion de la empresa, lo que facilitara la atraccion de

inversores y socios estratégicos en el futuro.

1.8.4.3.Fundacion de la empresa

La fundacion de Stock Web se llevara a cabo siguiendo estrictamente los
procedimientos legales establecidos por la Superintendencia de Compaifiias de
Ecuador. Esto implica la creacion de estatutos que establezcan las reglas y regulaciones
internas de la empresa, asi como la designacion de los fundadores y la definicion de

los 6rganos de gobierno, como la Junta General de Accionistas y el Directorio.

El proceso de fundacion se llevara a cabo con el asesoramiento legal necesario
para garantizar que la empresa cumpla con todas las regulaciones y normativas
aplicables en Ecuador. Se busca establecer una base solida y legalmente solida desde

el inicio de las operaciones de Stock Web.

1.8.4.4.Capital social, acciones y participaciones

El capital social de Stock Web se constituird inicialmente mediante la inversion
realizada por los fundadores y, en etapas posteriores, se contempla la posibilidad de
atraer inversores externos interesados en respaldar el proyecto. Este capital social se
dividira en acciones negociables que representardn la propiedad y la inversion en la
empresa. Los accionistas de Stock Web responderan unicamente por el monto de sus
acciones, lo que garantiza la limitacion de la responsabilidad, una caracteristica
distintiva de las Sociedades Andnimas. Por tanto, para el presente proyecto, se

utilizaran dos fuentes de financiamiento: Fondos propios y un préstamo bancario.

Como detalle de financiamiento de tipo interno se comunica que la inversion

inicial con fondos propios sera del 70% y se dividird en partes iguales para dos socios
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que mantendran el 50% de participacion cada uno de ellos. La emision y transferencia
de acciones se llevara a cabo, de ser necesario en algin momento, de acuerdo con los
procedimientos y regulaciones establecidos en los estatutos de la empresa y la
legislacion ecuatoriana aplicable. Esto brinda flexibilidad en la gestion de la propiedad

y la posibilidad de atraer inversores estratégicos a medida que Stock Web crece.

1.8.4.5.Permisos
La operacion de Stock Web requerird la obtencion de una serie de permisos y

licencias de las autoridades competentes en Ecuador. Esto incluye, pero no se limita a:

> Registro ante la Superintendencia de Compaiiias: Se debe realizar el
proceso de registro de la empresa ante la Superintendencia de Compaiiias,
cumpliendo con los requisitos establecidos para sociedades andnimas en
Ecuador.

» Permisos tributarios: Stock Web debera obtener los permisos tributarios
necesarios para cumplir con las obligaciones fiscales en el pais.

» Se deberan cumplir todas las regulaciones y normativas aplicables al negocio

de proveeduria y comercio electronico en Ecuador.

1.9.Formulacion de la hipétesis y-o de las preguntas de la investigacion de las
cuales se estableceran los objetivos.

e ;Cuadl es la importancia de la proveeduria en emprendimientos emergentes en
Ecuador?

e ;Cual es la demanda actual de proveeduria de materias primas en Guayaquil y
sus alrededores?

e /Qué¢ estrategias de promocién y publicidad serian mas adecuadas para dar a
conocer el servicio de proveeduria?

e Cual seria la estructura financiera mdas adecuada para respaldar la
sostenibilidad del servicio a largo plazo?

e /Cudles son las principales barreras o desafios que podrian enfrentar los

emprendimientos al utilizar este servicio?
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Capitulo 2
2. Descripcion del Negocio

2.1. Analisis de Oportunidad

Ecuador, como mencionamos previamente, ha experimentado un aumento en
la actividad emprendedora en los tltimos afios. Este fenomeno se refleja en la Tasa de
Actividad Emprendedora (TEA) que ha aumentado significativamente, alcanzando un
36.2% en 2019, lo que indica un interés creciente en la creacion de nuevos negocios
en el pais. Sin embargo, esta tendencia también ha revelado un desafio critico: la
necesidad de recursos y proveedores confiables para apoyar a estos emprendedores
emergentes. Para evaluar dicha oportunidad se utilizard una matriz de evaluacion de
ideas de negocio que permitird comprender mejor la calidad de la idea de negocio en

base a las distintas variables que se utilizaran para dicho analisis.

Tabla 1
Fortaleza de la Idea de Negocios

Bajo Potencial (1) Moderado Potencial (0) ~ Alto Potencial (+1)

1. Grado en que la idea: a. Aprovecha una tendencia ambiental, b.

Resuelve un problema y c. Aborda un espacio no cubiertoenel ~ Debil Moderado

mercado

2. Instante oportuno de entrar al mercado Fuera de tiempo E'Ieonfi:?damente : Muy a tiempo

3. Gradoen que |3 idea “agrega valor" para su comprador o usuario

Bajo Valor Medio Valor Alto Valor
final ] -
4. Gradoen que el cliente esta satisfecho con los productos de la , Moderadamente .
. o Muy satisfecho _ No muysatisfecho
competencia que ya estan disponibles satisfecho

5. Grado en que 13 idea requiere que los clientes cambien sus . Py Sin cambio 0
o , - Cambios sustanciales (Cambios moderados ) ,
practicas o comportamientos basicos pequefios cambios
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Tabla2

Asuntos relacionados con la industria

1. Nimero de competidores

1. Etapa en el ciclo de vida de fa industria

3.Tasa de crecimiento de f3 industria

4. Importancia de los productos y/o senvicios de 3 industria para
los clentes
Margenes operativos de a industria

Tabla 3

Asuntos relacionados con el mercado

Bajo Potencial 1) Moderado Potencial(0) - Alto Potencial (+1)

Muchos @ Ninguro

Fase de madurez 0 - Fase emergente 0
Fase de crecimiento

declinacion - introduccion

Pqueqa ol Crecimiento moderado Fuerte crecimiento

crecimiento

"Me da igual” "Me gustaria tener

Bajos Moderados

metay clientes

Bajo Potencial (1)~ Moderado Potencial 0] - Alto Potencial (+1)

1 Itificacion del mercado meta pra a e emrresd

0. Capacdad para crea bareras d entrada”para competidores
potenciles

3, Poder aoqusitivo de 1o centes

4. Faclida para dar & conoce s clients el nuevo producto 0
senco

5. Potenialde crecimiento el mercado meta

i d idefcar  Capaadeidenfca

Dficldecrear ~ Podfaonocear  CPuede crer

B okt~ CloPencal b
Bajo Moderado Alto otencia (+1
Bio Moderad
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Tabla 4

Asuntos relacionados con los fundadores

Bajo Potencial (-1)  Moderado Potencial (0)  Alto Potencial (+1)

1. Experiencia de los fundadores en a industria @ Moderada experiencia  Mucha experiencia
L idades ‘?' undaor o fudages e elagdn conel Sin habilidades Moderadas habilidades) Muchas habilidades
producto o servicio de Ia nueva empresa

3. Alcance de las redes profesionales y sociales del fundador o Ningina e
fundadores en [a industria relevante

4. Grado en que Ia nueva empresa propuesta cumple con las metas
- Débil Moderado
y aspiraciones personales del fundador o los fundadores
5. Probibilidad de que se pueda formar un equipo para lanzar y
Improbable Moderada Muy probable
hacer crecer [a nueva empresa p
Tabla5
Asuntos Financieros

Bajo Potencial (-1)  Moderado Potencial (0) ~ Alto Potencial (+1)

Capita Inicial Necesario Moderado Bajo
Niimero de fuentes de ingresos (formas en que [a empresa gan ;
di:erz'ode enesdenrests fomasen el empresagana {fciame

Tiempo para alcanzar el punto de equilibrio Mas de dos afios < Uno a dos afios Menos de un afio

Desempefio financiero de negocios similares Bajo Moderado

5. Capacidad para financiar el desarrollo inicial del producto (0

senvicio) y/o los gastos iniciales de puesta en marcha con fondos  Baja Alta

personales o mediante bootsrapping
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Tabla6
Potencial general
Overall Potential of

Scoore (-5 to +5) the Business Idea Puntaje
Basada en Cada Parte

2

Alto Potencial
Parte 1: Fortaleza de la Idea de Negocios Moderado Potencial
Bajo Potencial

Alto Potencial 2
Parte 2: Asuntos Relacionados con la Industria Moderado Potencial
Bajo Potencial

Alto Potencial

Parte 3: Asuntos Relacionados con el Mercado Meta y los Clietnes  Moderado Potencial

Bajo Potencial

Alto Potencial 1
Parte 4: Asuntos relacionados con el (los) fundador(es) oderado Potencial
Bajo Potencial

Alto Potencial 0
Parte 5: Asuntos Financieros Moderado Potencial
Bajo Potencia

A raiz de la matriz empleada para el andlisis de la idea de negocio se revela un
gran potencial por parte del negocio planteado. En las distintas partes que conforman
la matriz utilizada, exceptuando una, la calificacion potencial de la idea de negocio es

superior a 0, lo cual indica un alto potencial en las aristas antes mencionadas.
2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de Negocio

El modelo de negocio de Stock Web se basa en la creacion de una plataforma
digital que conecta a dos segmentos clave de clientes: emprendedores emergentes y

proveedores. Este modelo se desglosa de la siguiente manera:

o Segmento de Clientes: Emprendedores emergentes, que estan
comenzando o gestionando sus propios negocios emergentes en
Ecuador y necesitan acceso a proveedores confiables de materias
primas y servicios esenciales.

o Propuesta de Valor: La propuesta de valor de Stock Web radica en la
simplificacion y optimizacion del proceso de busqueda y adquisicion

de proveedores. La plataforma ofrece un mercado en linea donde los
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emprendedores pueden encontrar proveedores confiables y calificados,
reduciendo los tiempos de espera y los riesgos de transacciones
comerciales.

o Canales de Distribucion: Stock Web entregara su servicio a través de
una plataforma digital. Esto permitird a los clientes acceder a la
plataforma de manera eficiente y conveniente desde cualquier lugar.

o Fuentes de Ingresos: La empresa generara ingresos a través de
comisiones por transacciones y de publicidad dentro de la plataforma.

o Recursos Clave: Los recursos clave incluyen la plataforma tecnologica
(desarrollo y mantenimiento), la base de datos de proveedores, el

equipo de desarrollo de software y el equipo de soporte al cliente.

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision: Ser el aliado estratégico de los emprendedores emergentes en Ecuador,
proporcionando acceso rapido y confiable a proveedores de calidad que impulsen su

crecimiento y €xito.

Vision: Ser la plataforma lider en proveeduria para emprendimientos
emergentes en Ecuador, contribuyendo de manera significativa al desarrollo

economico del pais y al fortalecimiento del ecosistema emprendedor.

Valores: Los valores fundamentales que guiaran la cultura y el
comportamiento de Stock-Web incluyen la confiabilidad, la transparencia, la

innovacién continua y el compromiso con el éxito de nuestros clientes.

2.3. Objetivos de la Empresa
Objetivo General: Consolidar a Stock-Web como la principal plataforma de
proveeduria para emprendimientos emergentes en Ecuador, permitiendo su

crecimiento y sostenibilidad.
Objetivos Especificos:

- Identificar y conectar a al menos 190 emprendedores con proveedores confiables

en el primer afio de operacion.

- Alcanzar un promedio de 760 transacciones mensuales en la plataforma dentro de

los primeros 18 meses.
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- Expandir la plataforma a nivel nacional, cubriendo las principales ciudades del
Ecuador, como lo son Guayaquil, Quito y Cuenca dentro de los primeros 3 afios

centrandonos en los emprendimientos emergentes.
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Capitulo 3

3. Analisis de la industria
La industria de proveeduria en general tiene un rol sumamente importante en
el ambito econdmico de cada pais del mundo, ya que esta permite que otras industrias
satisfagan sus necesidades de abastecimiento para poder realizar sus actividades

cotidianas.

Stock Web centra sus esfuerzos en el &mbito de la proveeduria de materia prima
para negocios de reposteria y panaderia en Guayaquil principalmente. Esta industria
tiene una posicion solida en el mercado ecuatoriano y se encuentra en crecimiento. De
acuerdo a la revista Lideres (2019) la industria panificadora y de pasteleria se
encuentra en crecimiento con una cantidad de 6500 panaderias y pastelerias a lo largo

del Ecuador.

Para analizar la presente industria se plantea utilizar la matriz de correlacion,
por medio de la cual se presentan a los actuales competidores de la industria bajo el

analisis de cinco variables.

Tabla7
Matriz de correlacion de Stock-Web

Matriz de correlacion

Stock-Web Los Paisas Titan

. Ponderaci  Calificaci Ponderaci Ponderaci  Calificaci Ponderaci  Calificaci
Factores de éxito

on on on on on on on
Digitalizacion
o 0.3 3 0.9 4 1.2 3 0.9

servicio
Cobertura 0.2 2 0.4 4 0.8 3 0.6
Tiempo de

0.18 2 0.36 3 3.18 3 0.54
entrega
Publicidad 0.18 2 0.36 3 0.54 2 0.36
Cartera de

0.14 2 0.28 2 0.28 3 0.42
productos

1 2.3 6 2.82
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Los Paisas

Los Paisas es una empresa fundada en 2008 que centra sus esfuerzos en la
comercio y produccion de suministros de panaderia, pasteleria y reposteria para todo
tipo de empresas. Se encuentran ubicados en Puyo, Manta, Cuenca Guayaquil, Loja,
Ibarra, Babahoyo, Santa Elena, Machala, Lago Agrio, El Coca, Quito, Quevedo,

Milagro, Tena y Portoviejo, ademds cuentan con envios para todo el pais.
Titan

Titan es un negocio mayorista de Corporacion Favorita inaugurada en 2017 con un
modelo de negocio centrado en la afiliacion de socios, crédito para compras y entrega
de los productos. Ademas, comercializa sus productos en linea y en fisico mediante

sus locales en Quito, Riobamba, Guayaquil, Ambato, Cuenca, Machala y Manta.

3.1.PEST

Segiin Amador (2022), el analisis PESTEL es un instrumento que posibilita a
las entidades detectar y valorar circunstancias que pueden alterar su negocio ahora y
en el futuro. PESTEL es la abreviatura de politica, economia, sociedad, tecnologia,
ecologia y legal. Dicho andlisis es utilizado para valorar los factores externos
mencionados que se encuentran relacionados con las condiciones comerciales. El
analisis incluye examinar las oportunidades y amenazas que presentan estos factores.
Con los resultados proporcionados por el analisis PESTEL, se pueden obtener
conocimientos beneficiosos al realizar investigaciones de mercados, formular
estrategias de marketing, desarrollar productos y seleccionar las decisiones mas

acertadas para la organizacion (p.1).

Ecuador se encuentra en una grave crisis politica, dejando al anterior presidente
de la Republica con solo dos afios de mandato en el cual no logré la aceptacion deseada
por el pueblo ecuatoriano. El dia domingo 15 de octubre del afio 2023 se llevé a cabo
la segunda vuelta electoral en Ecuador, dando como ganador al politico y empresario

Daniel Noboa Azin, el cual tiene una clara inclinacion politica de derecha.

Ha quedado demostrado con los ultimos dos gobiernos que la transicion de 10
afios de un gobierno de izquierda a un modelo politico de derecha puede resultar muy

complicado de llevar a cabo. No obstante, una renovacion politica con caras nuevas,
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promesas de ayuda a empresas y atraccion de inversion extranjera puede traer

esperanza para este nuevo periodo presidenciable.

Segtn el portal Primicias (2023), Ecuador muestra un claro descenso de
Inversion Extranjera Directa durante el primer semestre del afio 2023, siendo ésta la
cifra mas baja de este indicador desde el afio 2016. A partir de este punto se cierran
muchas puertas a la entrante de nuevas empresas o socios clave que pueden ser
importantes o incluso esenciales para el correcto desenvolvimiento o evolucion de las
empresas emergentes del pais a través del intercambio de informacion, tecnologia o

ideas.

La Asamblea Nacional Constituyente del Ecuador aprob6 en el afio 2020 la Ley
Orgéanica de Emprendimiento e Innovacion. Por medio de dicha ley se prevé un mayor
apoyo estructural para el correcto desenvolvimiento y evolucion del ecosistema
emprendedor del pais, fomentando la creacion y desarrollo de nuevas empresas y
promoviendo la innovacion en diversos sectores. Esta legislacion busca simplificar los
procesos administrativos para la creacion de negocios a través de la implementacion
de la "Ventanilla Unica de Emprendimiento", facilitando asi la gestién empresarial.
Ademas, la ley establece incentivos fiscales para los emprendedores, con el propdsito
de generar un entorno propicio para la inversion y el crecimiento de nuevas iniciativas
empresariales. Asimismo, se pretende fortalecer la proteccion de la propiedad
intelectual, alentando la inscripcion de patentes y marcas para estimular la innovacion.
La legislacion también aborda la importancia de la formacion empresarial, otorgando
programas educativos que promueven habilidades emprendedoras desde etapas

tempranas.

La crisis politica y los cambios en la orientacion gubernamental en Ecuador
pueden tener un impacto directo en el presente modelo de negocio, especialmente por
el descenso significativo de la Inversion Extranjera Directa. Este descenso representa
un desafio para el ingreso de nuevos socios clave, lo cual limita potencialmente la
entrada de conocimientos, tecnologia e ideas cruciales para el desarrollo y la expansion
del negocio (Primicias, 2023). Aunque la Ley Organica de Emprendimiento e
Innovacion tiene como objetivo brindar un marco estructural mas soélido para el
ecosistema empresarial ecuatoriano, las politicas y cambios en la orientacion del

gobierno pueden influir en la implementacion y efectividad de esta legislacion. Si bien
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la ley busca simplificar los procesos administrativos y proporcionar incentivos fiscales
para los emprendedores, la situacion politica actual puede afectar la ejecucion practica

de estos beneficios.

Ante este panorama, es crucial que el negocio esté preparado para adaptarse a
los cambios politicos y econémicos, buscando alternativas estratégicas que le permitan
mantener su competitividad y crecimiento en un entorno en constante evolucion y

cambio.

En el ambito econdomico, Ecuador presenta una variada gama de indicadores
que reflejan su situacion financiera. Segun el portal web Datosmacro (2022), Ecuador
posee un PIB anual de 109.259 M€ (Millones de euros) y una variacion del mismo del
2.9% hasta el afio 2022. Este aumento en el PIB con respecto a los valores presentados
en el afo 2021, el cudl fue de 89.703 M€, sugiere una actividad econdémica en
expansion, aunque es crucial analizar los sectores especificos que han impulsado este

crecimiento y su sostenibilidad a largo plazo.

El Producto Interno Bruto per cépita, un indicador que mide el ingreso
promedio por habitante se sitiaen 6.153 € con una variacion del mismo del 21.8%,
brindando una visiéon mas detallada de la distribucion de la riqueza. A pesar de un
crecimiento econdomico general, es esencial evaluar la equidad en la distribucioén de
ingresos para entender como estos avances afectan a la poblacion en diferentes estratos
socioecondmicos que puedan verse relacionados con el modelo de negocio planteado

en la presente investigacion.

En lo que respecta a ciertas variables financieras, las tasas de interés y la
inflacidon son elementos cruciales que impactan la estabilidad econdémica de un pais.
Segun el Banco Central del Ecuador (2023), 1a tasa pasiva referencial es de 6.42% de
interés y la tasa legal es del 8.28%, esto refleja las condiciones del mercado financiero

y puede influir en la inversion y el consumo.

La situacion econdémica descrita en Ecuador, con un crecimiento del PIB y una
mejora en el PIB per cépita, sugiere un panorama de desarrollo que puede afectar
significativamente al negocio de planteado de Stock-web. El aumento en la actividad
econdmica, aunque prometedor, requiere una evaluacion detallada de los sectores
impulsores de este crecimiento y su sostenibilidad a largo plazo. El incremento del PIB

per capita, indicativo del ingreso promedio por habitante, sefiala un potencial aumento
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en el poder adquisitivo de la poblacion. Ademas, las tasas de interés y de inflacion,
reportadas por el Banco Central del Ecuador, son elementos que pueden tener un
impacto directo en la estabilidad econdmica del pais. Estas condiciones del mercado
financiero podrian influir en la toma de decisiones de inversion y consumo de los
clientes del negocio, lo que podria requerir una adaptacion estratégica en términos de
precios, financiacion u ofertas para mantener la competitividad y el desempefio en un

entorno econdomico cambiante.

Segun la Secretaria General de Comunicacion de la Presidencia (2022), el
expresidente de la Republica del Ecuador Guillermo Lasso a través de la firma del
Decreto Ejecutivo 611 formaliz6 el valor del Salario Bésico Unificado en USD 450,
estableciendo asi un incremento de USD 25 con respecto al salario anterior, el cual
representa un esfuerzo por mejorar las condiciones econdmicas de los trabajadores
ecuatorianos y mantener el poder adquisitivo en un contexto de cambios econémicos

y sociales.

De acuerdo con el INEC (2023), la Canasta Familiar Basica es de USD 764,71
y el ingreso familiar mes a mes es de USD 840,00 (p. 6). Esta discrepancia plantea
desafios significativos en la capacidad adquisitiva de los ciudadanos, ya que, a pesar
del esfuerzo por aumentar el Salario Bésico Unificado, el ingreso familiar sigue siendo
insuficiente para mejorar el estilo de vida de las familias ecuatorianas lo que puede
generar dificultades financieras y afectar la calidad de vida de gran parte de la

poblacion.

La disparidad entre el Salario Bésico Unificado y el ingreso familiar mensual,
plantea desafios cruciales para el negocio de Stock-web. A pesar del esfuerzo
gubernamental por mejorar las condiciones economicas de los trabajadores
ecuatorianos, la brecha entre el Salario Bésico Unificado de y la Canasta Familiar
Bésica, evidencia una limitacion significativa en la capacidad de compra de muchas
familias ecuatoriana. Esta situacion puede generar una reduccion en la disposicion de
gasto de los consumidores, afectando potencialmente la demanda de productos de
muchos tipos distintos de mercados capaces de ser abastecidos por Stock-web. Por
ende, este contexto econdmico podria influir en las estrategias de marketing, precios y
enfoque de productos del negocio en linea, obligando a ajustes para adaptarse a las

limitaciones financieras de su mercado objetivo.
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La tecnologia es un recurso fundamental en la actualidad debido a su capacidad
para impulsar la innovacion, mejorar la eficiencia operativa y potenciar la
competitividad en un entorno empresarial en constante evolucion. Ademas, permite a
las empresas expandir su alcance, conectarse con clientes en todo el mundo y acceder
a mercados antes inaccesibles. La implementacion estratégica de tecnologia
proporciona herramientas que optimizan procesos internos, agilizan operaciones,
automatizan tareas repetitivas y mejoran la toma de decisiones mediante andlisis de
datos precisos. Adicionalmente, facilita la comunicacién interna y externa,
promoviendo la colaboracion entre equipos y permitiendo una interaccion mas fluida

con los clientes.

A dia de hoy, la tecnologia se ha expandido por todo el Ecuador, segiin el INEC
(2023), el 62.2% de los hogares ecuatorianos cuentan con acceso a internet, un 72.7%
de ecuatorianos usan internet, un 59.6% tienen un celular activado, un 55.6% posee un
teléfono inteligente y se ha disminuido un 0.6%, en un lapso de 12 meses, el

analfabetismo digital dando para Julio de 2023 un porcentaje del 7.6%.

La influencia de la tecnologia en el presente modelo de negocios esta
intrinsecamente ligada al éxito y desarrollo de este tipo de empresas en el mundo
moderno debido a las distintas tendencias tecnoldgicas del presente. Ademas, las
estadisticas proporcionadas revelan que un porcentaje significativo de hogares
ecuatorianos tienen acceso a internet y dispositivos tecnologicos como smartphones,
lo cual subraya la penetracion y el alcance potencial que tienen este tipo de negocios
en linea en la poblacion ecuatoriana. Esto evidencia la relevancia de que las empresas
mayoristas en linea se mantengan actualizadas y aprovechen estas tendencias
tecnologicas para adaptarse a las preferencias y habitos digitales de los consumidores,
lo que puede resultar crucial para su crecimiento y éxito en un mercado en constante

evolucion.
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3.2, Estadisticas de ventas, importaciones y crecimiento en la

industria

De acuerdo con el portal Primicias (2023), la industria del comercio mayorista
figura como la de mayor facturacion en el Ecuador con USD 104.410 millones
equivalentes al 46% total de facturacion del pais desempeniando un papel fundamental
en la economia y siendo un pilar esencial para el desarrollo y la generacion de ingresos
del mismo.

Segun el Ministerio de agricultura y ganaderia (2023), el Indice de Precios
Mayoristas (IPM) para septiembre de 2023 ha disminuido 0.94% declarando 110.32
de IPM a razoén de la disminucion de ciertos productos que evidenciaron la caida del
indice, dato que puede afectar la industria mayorista de forma significativa por la

variacion de precios de los productos.

La industria del comercio exhibe una resiliencia notable, caracterizandola por un
crecimiento continuo y la habilidad de superar obstaculos en su trayectoria. Esta
capacidad para mantenerse a flote, incluso frente a desafios diversos, destaca su
adaptabilidad y fortaleza, respaldando su posicion como un sector dinamico y
fundamental en la economia, capaz de evolucionar y prosperar a pesar de las
adversidades. Segun Primicias (2022), la industria del comercio incrementd sus ventas
en USD 4.022 millones durante los primeros seis meses de 2022 comparandolo con el
mismo periodo de tiempo del afo 2021, a pesar de los desafios economicos y las

restricciones impuestas por la pandemia del COVID 19.

Segun El Universo (2023), el afio 2023 concluira con transacciones que superaran
los $5.000 millones, abarcando todos los métodos de pago, y se proyecta que para el
2024 estas transacciones alcancen mas de $6.000 millones. Entre enero y octubre,
segin datos basados en la Superintendencia de Bancos, se registraron transacciones
por un total de $16.143 millones, de las cuales el 23%, es decir, $3.697 millones,
corresponden a transacciones de comercio electronico. Es importante sefalar que estas
cifras consideran Unicamente las tarjetas de crédito y débito como formas de pago.
Para alcanzar estas sumas en el afio 2023, se llevaron a cabo 323 millones de
transacciones digitales, de las cuales el 19% (62.4 millones) estuvieron relacionadas

con el comercio electronico.
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3.3.Analisis del Ciclo de Vida de la Industria

Segun Paez (2022), el ciclo de vida de la industria hace referencia a una secuencia
de fases por las que atraviesa una empresa o sector en el mercado. Este ciclo consta de
cuatro etapas, que se extienden desde la introduccion inicial hasta la etapa de declive.
Sin embargo, la duracion de cada una de estas etapas no permanece constante, ya que
pueden experimentar variaciones debido a diversos factores y condiciones que

influyen en su desarrollo.

Identificando que el presente proyecto coloca a Stock-Web en una fase de
introduccion dentro de su ciclo de vida se procedera a detallar su desenvolvimiento

con pasar de etapas dentro de este ciclo:

En la etapa de introduccion de Stock-web al mercado mayorista ecuatoriano, se
enfocaria en el lanzamiento de la plataforma y la presentacion inicial de sus servicios.
Durante esta fase, el énfasis estaria en la creacion de conciencia sobre la existencia de
la pagina web entre los potenciales clientes mayoristas. Se buscaria establecer la
identidad de la marca, mostrar la gama de productos disponibles, y presentar las
ventajas competitivas, como la facilidad de acceso a un amplio catalogo de productos
al por mayor y un sistema eficiente de entregas. Se espera un periodo inicial de
inversion y esfuerzos para captar la atencion del mercado y construir una base de

clientes soélida.

La etapa de crecimiento sera crucial para el presente modelo de negocio, donde se
esperaria un aumento significativo en la demanda y participacion del mercado. Durante
este periodo, se anticiparia una expansion rapida en la base de clientes, asi como un
incremento en las transacciones comerciales, se buscaria consolidar la posicion en el
mercado, ampliar la cartera de productos, y fortalecer la infraestructura logistica para
manejar el crecimiento. Ademas, se plantearan estrategias de marketing mas agresivas,
alianzas estratégicas con proveedores y mejoras en la experiencia del usuario para

aprovechar el periodo de expansion.

La etapa de madurez se caracterizard por un mercado establecido y una
competencia mucho mas consolidada en el ambito del comercio mayorista en linea en
Ecuador. Durante esta fase, la pdgina web tendria una base de clientes leales y un
catalogo establecido de productos, las estrategias se centrarian en la diferenciacion

continua, la mejora constante de la experiencia del cliente, la diversificacion de
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servicios para mantener la relevancia en un mercado competitivo, la optimizacion de
procesos, la innovacion en la oferta de productos y la fidelizacion de clientes para

mantener una posicion solida en la industria durante esta etapa.

En la etapa de declive, el negocio enfrentard una disminucion en la demanda y
probablemente en la relevancia del mercado de comercio mayorista en Ecuador. Esto
podria ser resultado de cambios en el mercado, avances tecnologicos o una saturacion
de la industria. Durante esta fase, el enfoque se centrard en evaluar estratégicamente
las opciones disponibles para un repunte o mantenimiento dentro del entorno, como la
diversificacion de productos, la exploracion de nuevos mercados o la reinvencion del
modelo de negocio para adaptarse a las nuevas condiciones del mercado y evitar el

descenso.

3.4.Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter y conclusiones

Segtin Matias (2015), el enfoque estratégico de desarrollo empresarial propuesto
por Porter implica un analisis exhaustivo y holistico, tanto cualitativo como
cuantitativo, de los componentes internos y externos de la empresa. Este analisis
retrospectivo tiene como objetivo la evaluacion minuciosa de las actividades
comerciales pasadas y presentes para identificar sus puntos fuertes y debilidades. A
partir de esta evaluacion, busca establecer estrategias y mecanismos destinados a

mejorar la competitividad y garantizar la viabilidad a largo plazo en el mercado.
Rivalidad entre los competidores existentes

En el mercado de comercio mayorista de materia prima e implementos de
reposteria en Ecuador, la rivalidad entre competidores existentes es media, ya que, a
pesar de haber varios proveedores mayoristas de estos productos la gran mayoria de
estos no se encuentra correctamente posicionada o cuenta con la fidelidad de sus
clientes teniendo solo dos grandes referentes dentro de esta industria como lo son Los
Paisas, Titan y los mercados mayoristas de distintas ciudades como Quito y Guayaquil,
ademas, estos competidores no son caracterizados por un servicio innovador en el

mercado.

Comunmente los compradores mayoristas ejercen un significativo poder de
negociacion sustentado en su capacidad para acceder a una amplia gama de
proveedores tanto locales como internacionales. Esta diversidad les permite comparar
precios, calidad y condiciones, otorgandoles la capacidad de presionar por términos
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mas favorables en sus transacciones comerciales. Su sensibilidad al precio y la calidad
de los productos resulta determinante, ya que influye en la toma de decisiones y en la
busqueda constante de ofertas mas atractivas. Ademas, al realizar compras en grandes
volimenes, los compradores mayoristas tienen la capacidad de impactar
significativamente en las condiciones comerciales, demandando mejores precios,
plazos de entrega o términos de compra, lo que contribuye a fortalecer su posicion de

negociacion en este sector.

Sin embargo, esta capacidad de eleccion y comparacion activa de los
compradores mayoristas no suele aplicar para los nuevos negocios minoristas que
aparecen dentro del mercado ya que su desconocimiento y los pocos contactos dentro
de la industria que ellos poseen pueden direccionarlos ciegamente a los primeros
proveedores que encuentren dentro del mercado, dejandolos con pocas oportunidades

de negociar, por lo que su capacidad para negociar es baja.

En el contexto de los proveedores en Ecuador, estos tienen un poder de
negociacion alto debido a ciertos factores clave como la oferta de productos nicos o
que tienen una oferta limitada en el mercado, variedad de productos, variedad de
marcas, velocidad de entrega, posicionamiento en el mercado, calidad de productos,
entre otros. Estos factores permitiran al proveedor un mayor control sobre los precios
y las condiciones de venta, permitiéndoles establecer términos mas favorables y ejercer

cierta influencia en la fijacion de precios.

En el mercado tratado, la amenaza de productos sustitutos es media. Aunque
existen productos especificos para la reposteria, las tendencias actuales como el
veganismo, alimentacion saludable, sostenibilidad, entre otras parece haber aumentado
las alternativas de productos en la industria, como proveedores que ofrecen productos
que se alinean con estas nuevas inclinaciones, lo que podria afectar la lealtad e interés

del cliente.

Ademas, la globalizacion y el acceso a informacion instantdnea han ampliado
las posibilidades de bisqueda de productos o ingredientes alternativos, lo que aumenta
la visibilidad y accesibilidad a nuevas opciones en el mercado. Esto podria dar lugar a
una mayor competencia para los productos existentes, ya que los consumidores pueden
acceder mas facilmente a informacion sobre productos similares o alternativos, lo que

podria influir en su decision de compra. La capacidad de encontrar sustitutos
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facilmente a través de plataformas en linea o a través de redes sociales podria
intensificar la presion sobre los productos tradicionales, creando asi una amenaza

latente de sustitucion en el mercado para este tipo de comercio.

La amenaza de introduccion de nuevos participantes en esta industria es media,
debido al nivel de infraestructura y relaciones establecidas con fabricantes o
proveedores que requiere el comercio mayorista. El acceso a plataformas en linea para
iniciar este tipo de negocio podria atraer a nuevos actores ya que proporciona a los
nuevos negocios de comercio mayorista en Ecuador una via eficiente y escalable para
ingresar al mercado, ampliar su alcance, simplificar operaciones y adaptarse a un
entorno comercial en constante evolucion. Sin embargo, las barreras de entrada pueden
incluir alto nivel de financiamiento, requisitos logisticos, acuerdos con fabricantes o
proveedores y la necesidad de construir una base de clientes, lo que puede disuadir a

nuevos competidores.

3.5.Analisis del mercado

3.5.1. Tipo de competencia:

Competencia directa: Como competencia directa tenemos a “LOS PAISAS
GRUPO JC” la cual es una empresa posicionada en el mercado, que se dedican
enteramente a la proveeduria de insumos para pasteleria y panaderia en todo el

Ecuador

Competencia indirecta: En lo que respecta a competencia indirecta tenemos a
“TITAN TU SOCIO MAYORISTA”, empresa mayorista con gran catdlogo de
productos, que actualmente abarca y abastece a la mayoria de pequefios y medianos

negocios en distintas ciudades del Ecuador.
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3.5.2. Tamario del mercado: TAM, SAM, SOM

Figura 1 Tamafio del mercado de Stock-Web
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3.5.3. Caracteristicas de los competidores: Liderazgo, antigledad,

ubicacion, productos principales y linea de precio

Tabla8

Caracteristicas de los competidores de Stock-Web

3.5.4. Segmentacién de mercado

Este modelo de negocio se centrara principalmente en panaderias y negocios
enfocados en la reposteria en busqueda de proveedores de calidad para la realizacion
de sus productos, del mismo modo, este modelo de negocios brindard variedad de
materia prima e insumos de calidad a estos emprendimientos para permitir su correcto

desarrollo y desenvolvimiento en el mercado.
3.5.5. Criterio de segmentacion

Tabla 9

Criterio de segmentacion de Stock-Web

Criterios Variables

Demogréaficos Panaderias y pastelerias que se encuentren en etapa inicial de tamafio
mediano-pequefio en busca de proveedores de materia prima para la
elaboracion de productos.

Geograficos Guayaquil, Ecuador
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Beneficios Materias primas de primera calidad esenciales para la elaboracion de
productos a precio accesible con la logistica de entrega cubierta.

Uso del La materia prima se usa para la elaboracion del producto principal en

producto panaderias y pastelerias, dentro del cual el denominado cliente interno es

toda persona de 18 a 50 afios en busca de abastecimiento.

3.5.6. Seleccion de segmento

Se identifico en el mercado a panaderias y pastelerias que se encuentren en etapa
inicial de tamafio pequefio-mediano en busca de proveedores responsables de calidad
para la elaboracion de sus productos principales como el segmento objetivo de la

empresa.
3.5.7. Perfiles de los segmentos

Panaderias pequenas-medianas en etapa inicial y posicionadas en el mercado

- Interesadas en la buena calidad de su producto principal
- Interesados en mejorar la calidad de su producto principal con nuevas materias
primas

- Panaderias interesadas en que la 16gica de entrega de su proveedor esta cubierta

3.6.Matriz FODA

Tabla 10
Matriz FODA de Stock-Web
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Analisis FODA

Amenazas
Crisis
SocioeconOmica
del pais

Desconfianza por
servicio nuevo

Dependencia  de
proveedores

3.7.Investigacion de mercado
3.7.1. Método

Oportunidades Debilidades
Servicio innovador | Dependencia  de

Fortalezas

Bases de datos de
proveedores

Servicio al cliente

Plataforma
intuitiva

dentro del mercado | tecnologia

Alianzas Posicionamiento
estratégicas en el mercado

Nuevas tendencias|Alto nivel de
del mercado financiamiento

Para el presente estudio de factibilidad de servicio de proveeduria para
emprendimientos se empled un método de investigacion que busca abarcar la vertiente
segun su enfoque de forma mixta, es decir, cuantitativa y cualitativa desarrollando
encuestas y una entrevista para el estudio. Ademds, se acota que la presente
investigacion por su objetivo es aplicada, por su alcance es exploratoria y descriptiva

y por su temporalidad es transversal.

El método de investigacion empleado en este proyecto proporciona una vision
integral y detallada de diversos aspectos. las encuestas se enfocan en recopilar datos
especificos sobre las preferencias y experiencias de los consumidores en relacion con
otros servicios o entidades que permiten analizar tendencias, comportamientos y
percepciones a mayor escala. La combinacion de estas metodologias, proporciona una
vision completa y enriquecedora que respalda el desarrollo de conclusiones

enriquecedoras.

3.7.2. Disefio de la investigacion

3.7.2.1.0bjetivos de la investigacion: General y especificos

Objetivo general

Analizar la factibilidad de la creacion de un servicio de proveeduria en linea en

la ciudad de Guayaquil.
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Objetivos especificos

e Entender el entorno social y econdmico sobre el cual se va a desarrollar la
propuesta.

e Validar el modelo de negocio planteado en la investigacion.

o Identificar las necesidades de los potenciales clientes.

e Determinar la demanda existente de un servicio de proveeduria en linea.

3.7.2.2. Tamaifio de la muestra

Tabla 11

Tamano de la muestra

Datos del estudio

Tamafio de la poblacion 1344

Nivel de confianza 95%

Margen de error 5%

Variabilidad negativa 50%

Proporcion esperada 50%

Tamaifio de la muestra 299

Para obtener el tamafio de la muestra de la presente investigacion se utilizo la
segmentacion del mercado realizada con anterioridad en la cual se pudo constatar que
la poblacién econdmicamente activa, poseedora de panaderias y pastelerias en la
ciudad de Guayaquil es de 1344. Utilizando este dato como tamafio de poblacion se
procedid con el calculo del tamafio de la muestra dando un valor de 299. Este dato sera
vital para conocer la cantidad de encuestas que deberan ser tomadas en cuenta para

realizar conclusiones en el presente proyecto.

3.7.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos
Como técnica de recogida y analisis de datos de tipo cualitativo se realizaran
entrevistas al duefio de una panaderia y pasteleria de Sauces cuatro, llamada

“Panaderia Pedrito”. Mientras que, para los datos de tipo cuantitativo se utilizardn
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encuestas dirigidas a emprendedores de la ciudad de Guayaquil de diversas areas para
comprender en profundidad las necesidades y preferencias a los que se enfrentan por
estos actores del mercado en el ambito del abastecimiento de sus negocios. Las
preguntas utilizadas para la encuesta y la entrevista estdn en el anexo del presente

documento.

Las encuestas permiten obtener informacion valiosa desde diferentes perspectivas
de estos actores clave del mercado, abarcando areas como rangos de precio dispuestos

a pagar, proveedores utilizados, confianza en las transacciones en linea, etc.

Estos datos son fundamentales en la formulacion de estrategias de marketing
efectivas, ajustadas a las necesidades reales del mercado, que permiten ofrecer un
servicio alineado con las expectativas y requerimientos de los emprendedores

emergentes y ya posicionados de Guayaquil.

3.7.2.4.Analisis de Datos

A continuacion, se presenta la entrevista realizada al duefio de “Panaderia Pedrito™:

Buen dia, estamos muy agradecidos de que se encuentre con nosotros y nos

haya brindado parte de su tiempo para esta entrevista. ;Podria presentarse?

Buen dia, claro, soy Pedro Villa, propietario de la Panaderia “Pedrito” ubicada en

Sauces 3.
.Cuanto tiempo lleva en el mercado?
Tenemos 10 afios operando en Guayaquil
. Cuantos locales tiene en guayaquil?

Hace un par de afios abrimos nuestro segundo local en Mucho Lote 2, mientras que

el primero ha estado siempre en Sauces 3.
. Qué productos ofrecen?

Normalmente, ofrecemos distintos tipos de pan, distintos dulces y algunos viveres

para el hogar como huevos, leche o café.
. Usted cuenta con un proveedor fijo para abastecer su negocio?

Si, afortunadamente llevamos afios trabajando con el mismo proveedor y es una

persona muy honesta y responsable.
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JSu proveedor realiza sus transacciones por algun medio digital?

Al inicio de nuestra relacion comercial todo era hablado, pero con el pasar del
tiempo y el avance de la tecnologia ahora hacemos los pedidos por WhatsApp y ¢l

posee la opcidn de pago por transferencias digitales.
JCuantas veces requiere abastecer su negocio principal de Sauces 3 al mes?

La verdad que hemos tenido una gran acogida siempre en este local y necesitamos

aprovisionar aproximadamente de 4 a 3 veces en el mes para que rinda el trabajo.

,Abasteceria su negocio por medio de una plataforma en linea que lo conecte

con distintos proveedores?

Tendria que pensarlo, ya que al momento tengo una buena relaciébn con mi
proveedor y no creo que lo cambiaria, igualmente, la tecnologia avanza tan rapido que

puede que este tipo de plataformas sean lo que depare el futuro.

A continuacion, se detallan los resultados de la encuesta realizada a 299 personas

como parte del presente proyecto:
Pregunta 1: ;Cual es su género?

En la primera pregunta se pudo constatar que el 78.3% de los encuestados son

hombres, mientras que el 21.7% son mujeres.

Figura 2 Pregunta 1 del cuestionario

@® Femenino
@® Masculino

Pregunta 2: ;Cual es su edad?
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En la segunda pregunta se pudo constatar que el 42.7% de los encuestados se
encontraba en un rango de edad de 35 afios en adelante, en segundo lugar, se
encuentran con 29.3% el rango de 18 a 26 afios, con un 24.2% entre 27 y 35 afios y

por ultimo menos de 18 afios con un 3.8%.

Figura 3 Pregunta 2 de la encuesta

@ Menos de 18
® 18-26

O 27-35

@ 35- en adelante

Pregunta 3: ;Tiene usted un emprendimiento?

La pregunta tres permite constatar que el 95.5% de los encuestados tiene un
emprendimiento actualmente, mientras que, el 4.5% no posee actualmente un

emprendimiento.

Figura 4 Pregunta 3 de la encuesta

® si
® No

Pregunta 4: ;Cuanto tiempo lleva con su negocio?

La pregunta cuatro permite constatar que el 56.9% de los encuestados llevan
de uno a cinco afios con su emprendimiento, el 26.5% de 5 a 10 afios, el 12.4% menos

de un afo y el 7.2% mas de 10 afios.
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Figura 5 Pregunta 4 de la encuesta
@ Menos de 1 afio
® 1-5afios
@ 5-10 afios
. @ Mas de 10 afios

Pregunta S: ;Cual es su actividad comercial?

La actividad comercial que obtuvo un porcentaje aplastante de 58.4% entre las

otras fue el area de reposteria y pasteleria.

Figura 6 Pregunta 5 de la encuesta

@ Reposteria/Pasteleria
@ Restaurantes

@ TiendasMinimarkets

@ Papeleria personalizada
@ Pifiatas

o

@ Servicios aduaneros

® Medicina

174 VY

Pregunta 6: ;Qué red social utiliza mas?

La pregunta seis muestra una opcion muy superior al resto con respecto a la red
social mas utilizada por los emprendedores con un 82.7% para Instagram y un 9.6%

para WhatsApp que se encuentra muy alejada.
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Figura 7 Pregunta 6 de la encuesta

@ Facebook
@ Instagram
@ Twitter
@ TikTok
@ Whatsapp

Pregunta 7: ;Considera confiables las compras al por mayor por internet?

La pregunta siete aclara que la gran mayoria de emprendedores, un 91.1%,
considera confiables las compras al por mayor por internet, mientras que el otro 8.9%

no.

Figura 8 Pregunta 7 de la encuesta

® si
® No

Pregunta 8: ;Le gustaria realizar compras al por mayor para su actividad

comercial por internet?

La pregunta ocho demuestra que al 71.2% de emprendedores les gustaria
realizar compras al por mayor en linea para su negocio algunas veces, un 17.9%

siempre, un 9.6% pocas veces y un 1.3% ninguna.
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Figura 9 Pregunta 8 de la encuesta

@® Siempre

@ Algunas veces
@ Pocas veces
@ Ninguna

Pregunta 9: ;Cuenta con proveedores fijos para su negocio actualmente?

La pregunta nueve muestra que el 46.2% de los emprendedores cuenta algunas
veces con un proveedor fijo para abastecer su negocio, un 36.5% siempre, un 13.5%

pocas veces y un 3.8% ninguna.

Figura 10 Pregunta 9 de la encuesta

® Siempre

@ Algunas veces
@ Pocas veces
@ Ninguna

Pregunta 10: ;Sus proveedores ofrecen sus productos a través de

plataformas digitales?

La pregunta diez muestra que un 47.4% de los proveedores de los
emprendedores encuestados ofrecen sus productos por medio de plataformas digitales

algunas veces, un 27.6% pocas veces, un 17.9% siempre y un 7.1% ninguna vez.
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Figura 11 Pregunta 10 de la encuesta

@ Siempre
@ Algunas veces
@ Pocas veces

. @ Ninguna

Pregunta 11: ;Con qué frecuencia abastece su emprendimiento?

La pregunta once muestra que el 75% de los encuestados abastece su
emprendimiento de a una a tres veces durante el mes, el 17.9% de tres a cinco veces

en el mes y, por ltimo, el 7.1% de cinco a seis veces en el mes.
Figura 12 Pregunta 11 de la encuesta

® De 1 a3 veces enelmes
® De 3 a5veces enelmes
) De 5 a6 veces en el mes

)

Pregunta 12: ;Le gustaria que ademas de sus proveedores existan otros
que puedan ofrecer productos al por mayor para su actividad comercial y que se

pueda realizar la compra en linea?

La pregunta 12 demuestra que un 52.3% siempre gustaria que existan otras
opciones ademds de sus proveedores para abastecer sus negocios, un 43.9% algunas

veces, un 2.6% pocas veces y un 1.3% ninguna vez.
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Figura 13 Pregunta 12 de la encuesta

@ Siempre

® Algunas veces
@ Pocas veces
@ Ninguna

Pregunta 13: ;Realizaria compras para su actividad comercial en una
plataforma donde pueda comparar precios y la calidad del producto y servicio a

través de comentarios recibidos?

La pregunta 13 revela que un 64.7% de los emprendedores encuestados
realizaria algunas veces compras para su actividad comercial en una plataforma que
compare precios y calidad de productos mediante comentarios, un 28.2% siempre, un

5.1% pocas veces y un 1.9% ninguna vez.
Figura 14 Pregunta 13 de la encuesta

@ Siempre

® Algunas veces
@ Pocas veces
@ Ninguna

Pregunta 14: Siendo stock web una plataforma que le ahorra tiempo,
simplificando la tarea de buscar un proveedor desde cero, ademas de brindar
seguridad en su envio. ;Qué tipo de comision estaria dispuesto a pagar por cada

compra que realice?

La pregunta 14 muestra que el 69.9% de los emprendedores encuestados

pagaria una comision del 3 al 5% por cada transaccion realizada en la plataforma, un

46



12.2% del 1 al 3%, un 10.6% no pagaria comisioén y un 7.3% pagaria una comision de

5 a 8%.

Figura 15 Pregunta 14 de la encuesta
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Pregunta 15: ;Ha utilizado las siguientes plataformas para realizar

compras para su actividad comercial?

La pregunta 15 muestra que un 22.7% de emprendedores a utilizado la
plataforma de Los Paisas para abastecer sus negocios, mientras que en segundo lugar
hay un empate de 13% entre los emprendedores que utilizaron Tia y el Mercado

Mayorista de Guayaquil.
Figura 16 Pregunta 14 de la encuesta
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Pregunta 16: ;Considera importante la buena comunicacion con el

proveedor?

La pregunta 16 muestra que el 50.6% de los emprendedores encuestados
siempre considera importante la buena comunicaciéon con el proveedor, un 42.3%

algunas veces, un 5.8% pocas veces y un 1.3% ninguna vez.
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Figura 17 Pregunta 16 de la encuesta
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Pregunta 17: ;Le gustaria que stock web le envie notificaciones cada que

se actualicen los proveedores relacionados con su actividad comercial?

La pregunta 17 constata que el 45.5% de los encuestados le gustaria recibir
notificaciones de actualizaciones de proveedores en Stock-Web algunas veces, un

31.8% siempre, un 20.8% pocas veces y un 1.9% ninguna vez.

Figura 18 Pregunta 16 de la encuesta
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Interpretacion y analisis de los datos.

e Hay una clara diferencia de 56.6% entre el sexo de los emprendedores que
respondieron la encuesta, siendo la gran mayoria el sexo femenino frente al
masculino con un 78.3%.

e Lagran mayoria de los encuestados tienen de 35 afios en adelante con un 42.7%
y como segundo porcentaje mas elevado se encuentran las personas de entre

18 a 26 anos.
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Un gran porcentaje de los encuestados tiene su negocio de uno a cinco afios en
el mercado con un 56.9% en las encuestas, lo que sugiere cierta estabilidad
dentro del mercado en que operan.

La red social mas utilizada por los encuestados es Instagram con un 82.7%,
probablemente por el impacto visual y alcance que posee dicha plataforma.

El 91.1% de los encuestados considera confiables las compras en linea al por
mayor, lo que indica confianza en transacciones que puedan realizar dentro de
Stock-Web.

El 71.2% de los encuestados estaria dispuesto a realizar compras al por mayor
para su actividad comercial por internet, respuesta positiva ante el modelo de
negocio que plantea el proyecto.

El 47.4% de los encuestados responde que sus proveedores manejan
plataformas digitales algunas veces, lo que provocaria una mayor
familiarizacion con el presente servicio.

El 70% de los encuestados estaria dispuesto a pagar una comision de entre el 3
al 5% por transaccion por utilizar el servicio que ofrece Stock-Web.

Los encuestados afirman, en un 45.5%, que les gustaria recibir notificaciones
de las actualizaciones de proveedores algunas veces, lo que sugiere que los
emprendedores desean mantenerse informados de nuevos proveedores con

posibles nuevos precios o marcas dentro de la plataforma.

3.7.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

A continuacion, se presentan las conclusiones recolectadas de las encuestas

realizadas:

1.

La gran mayoria de los encuestados llevan de uno a cinco afios operando en el
mercado, lo que sugiere un sector conformado principalmente por
emprendedores y empresarios con una trayectoria ya establecida en el mercado.
La principal red social utilizada por estos emprendedores es Instagram con una
diferencia muy notoria, esto sugiere que los emprendedores encuentran en
Instagram un canal més efectivo para promocionar sus productos y servicios,
posiblemente debido a su enfoque visual.

La gran mayoria de estos emprendedores considera confiables las compras al

por mayor por internet, respuesta que muestra la buena disposicion de estos
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emprendedores a realizar compras para abastecimiento en plataformas en linea
resaltando la relevancia y confianza en los entornos digitales como medios para
llevar a cabo transacciones comerciales significativas para sus negocios. Esta
confianza en las compras de abastecimiento por internet puede considerarse
como un indicio positivo para el desarrollo y adopcion de servicios de
intermediacion digital en el &mbito de abastecimiento para los emprendedores.
Se encuentra dividido el tener un proveedor fijo, ya que la mayoria comenta
que solo algunas veces negocian con el mismo proveedor, razoén que evidencia
una falta de consistencia en la preferencia por un proveedor fijo, este resultado
sugiere que los emprendedores estan dispuestos a explorar y evaluar diferentes
opciones de proveedores, posiblemente buscando una variedad de beneficios
como diversidad de productos, precios competitivos o flexibilidad en las
condiciones comerciales.

Un gran porcentaje de los proveedores ofrecen sus productos a través de
plataformas en linea.

La mayoria de emprendedores desean que existan otros que puedan ofrecer
proveeduria a sus negocios, indicando un gran deseo por tener acceso a una
amplia gama de opciones de suministro de diversas fuentes, sugiriendo un
interés marcado en tener acceso a una diversidad de opciones de
abastecimiento provenientes de diferentes fuentes. Esta necesidad puede estar
motivada por la busqueda de ventajas competitivas, como la posibilidad de
acceder a una amplia gama de productos, obtener precios mas competitivos, o
incluso el deseo de asegurar la continuidad del negocio ante posibles cambios
en la disponibilidad de un proveedor especifico.

Un elevado porcentaje de emprendedores realizarian compras al por mayor
para sus negocios en una plataforma del estilo de Stock-Web.

El 70% de los emprendedores encuestados aceptaria una comision de entre 3 a
5% por cada transaccion que realice en Stock-Web, demostrando una
aceptacion favorable hacia la presente propuesta de tarifas, sugiriendo que los
emprendedores consideran este rango de comision razonable y dentro de los
pardmetros aceptables para utilizar el presente servicio.

La gran mayoria de emprendedores considera de suma importancia la
comunicacion con su proveedor, resaltando la importancia de la colaboracion

constante con los proveedores de la plataforma, la transparencia en las
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10.

transacciones comerciales y la capacidad de resolver problemas de manera agil
y efectiva.

Recibir notificaciones con las actualizaciones de los proveedores que se
agreguen a Stock-Web tiene una opinion dividida entre los encuestados, siendo
el mas seleccionado algunas veces con un 45.5% y siempre el segundo mas
elegido con un 31.8%, reflejando distintos niveles de interés o necesidades
entre los encuestados. Algunos prefiriendo recibir notificaciones
ocasionalmente, posiblemente para estar informados sobre cambios relevantes,
mientras que otros optan por una recepcion constante de estas actualizaciones,
buscando estar al tanto de manera permanente de las novedades de los

proveedores dentro de la plataforma.
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CAPITULO 4
4. PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivo general

Elaborar una estrategia integral de marketing que permita insertar en el mercado
un servicio de proveeduria en linea mediante la intermediacion de proveedores y
emprendedores, consolidandolo como la opcion lider y preferida en el mercado

objetivo.
Objetivos especificos

e Posicionar a Stock Web en el mercado del comercio mayorista en linea de
Guayaquil como una empresa referente del mismo.

e Incrementar la frecuencia de publicaciones en el Instagram de la plataforma en
un 20% durante los primeros seis meses, aumentando asi la visibilidad de la
plataforma entre los usuarios objetivo

e Fidelizar al menos ocho emprendedores durante el primer afio de operaciones.

e Aumentar mensualmente en un 10% la participacion y la actividad de los
usuarios en el Instagram de la empresa durante el primer afio de
funcionamiento.

e Crecer la cantidad de transacciones anuales en un 10%.
41.1. Mercado Meta

En relacion con la propuesta para establecer un servicio de proveeduria en linea
para emprendimientos emergentes, se identifica como el publico objetivo a los
emprendedores de clase media de la ciudad de Guayaquil, centrandose
especificamente en las 202 panaderias y pastelerias que se encuentran ubicadas a lo

largo y ancho de la ciudad.

4.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion
Para lograr adentrarse en el mercado de forma eficiente se empleard una estrategia
de penetracion centrada en la novedad del servicio y las alianzas estratégicas en el

sector de la proveeduria de materias primas e insumos.
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A pesar de que existen varios proveedores mayoristas de materias primas y
suministros en la ciudad de Guayaquil el servicio que se presenta es una novedad
dentro del mercado, ya que funciona como una gran plataforma digital intermediaria
que brinda confort y permite ahorrar tiempo a los emprendedores que buscan
aprovisionar sus respectivos negocios encontrando en un solo sitio una gran cantidad

de proveedores que funcionan como aliados estratégicos de Stock-Web.

Por los puntos planteados anteriormente, se debe tener una plataforma digital con
un alto rendimiento en términos de velocidad y estabilidad, que garantice la ejecucion
fluida de transacciones. Ademas, es crucial que dicha plataforma ofrezca una
experiencia de usuario sin interrupciones, con un disefio intuitivo y facil de utilizar
para minimizar cualquier obstaculo técnico que pueda afectar la operatividad o la

satisfaccion del usuario final.

4.1.1.2. Cobertura

En la fase inicial del negocio, Stock-Web operaré en toda la ciudad de Guayaquil,
buscando atender principalmente a los emprendedores emergentes de clase media de
la zona. Con el pasar del tiempo y el desenvolvimiento del negocio se planea
eventualmente lograr una cobertura nacional completa para abarcar la gran cantidad

de emprendedores que surgen dia a dia en Ecuador.

4.2. Posicionamiento

Para posicionar de forma eficaz a Stock Web en Guayaquil como un intermediario
confiable entre proveedores y emprendedores, es crucial enfocar al negocio en la
creacion de valor y en la satisfaccion de las necesidades del mercado local. Se buscara
diferenciarse mediante la oferta de una amplia gama de suministros de distintas
categorias al por mayor, garantizando la calidad, la diversidad de opciones, precios
competitivos y tiempos de entrega pertinentes. La plataforma se destacara por su
interfaz intuitiva y amigable, facilitando una experiencia de usuario fluida y segura.
La promocion de la plataforma se realizard mediante alianzas estratégicas con
proveedores reconocidos del mercado local, campafas publicitarias en medios
digitales y la participacion en eventos empresariales para fortalecer la presencia y

credibilidad en el mercado guayaquilefio.
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4.3. Estrategias de Marketing Mix
4.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Stock-Web serd una plataforma digital intermediaria entre proveedores y
emprendedores emergentes de la ciudad de Guayaquil, donde estos Ultimos podran
aprovisionar sus respectivos negocios con materias primas e insumos para llevar a cabo
sus operaciones comerciales. El enfoque del presente proyecto se centra en brindar a
estos emprendedores la posibilidad de adquirir estos materiales conectandolos con
proveedores confiables del medio ofreciendo una amplia gama de suministros para

apoyar su crecimiento y desarrollo en el mercado local.

4.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Dado que el presente proyecto es un servicio en linea, se prescinde del concepto
de empaquetado, marcado o etiquetado, ya que este modelo de negocio se centra en
ofrecer servicio de proveeduria en linea a los emprendimientos de la ciudad. A

continuacion, se presentara un prototipo de la plataforma:

Figura 19 Plataforma de Stock-Web
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Figura 20 Plataforma de Stock-Web
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Figura 21 Plataforma de Stock-Web
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4.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

La amplitud y profundidad del presente servicio se centra en ofrecer una amplia
gama de insumos para pasteleria, panaderia y reposteria en nuestra etapa inicial para
brindar a los emprendedores de la ciudad de Guayaquil acceso a una variedad extensa
y diversa de productos dentro de estas categorias. Esto no solo implica la
disponibilidad de ingredientes e insumos necesarios para la elaboracion de productos
de calidad, sino también la posibilidad de seleccionar diferentes marcas y

presentaciones para satisfacer las necesidades especificas de cada negocio.

En el largo plazo se pretende expandir las categorias de productos para incluir
nuevas secciones en la plataforma que abarquen implementos para fiestas,

manualidades y otras categorias relacionadas. Dicha expansion se basa en el
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compromiso de atender las demandas cambiantes de los usuarios, ofertando una mayor
diversidad de productos y soluciones integrales para diferentes industrias manteniendo

siempre altos estandares de calidad, accesibilidad y servicio para los clientes.

4.3.1.3. Marcas y Submarcas
Mareca: Stock-Web

Figura 22 Logo de Stock-Web
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En el logotipo de la empresa se pueden apreciar distintos colores entre los que
sobresalen el color azul marino, el rojo y el naranja. Estos colores fueron seleccionados
teniendo en cuenta la psicologia de los colores que sefala el azul como un color que
demuestra profesionalismo, sinceridad e integridad, mientras que el rojo indica
dinamismo, pasion y mucha energia, por ultimo, el naranja demuestra innovacion,
vitalidad y accesibilidad. Ademas, en el medio se encuentra un apilamiento de solo
tres cajas para no cargar el disefio con demasiados elementos y representar el

aprovisionamiento con una mano justo por debajo en sefial de ayuda.

En lo que refiere al nombre de la compaiiia, se eligio “Stock-Web” por la clara
conexion que refleja el nombre en lo que es el servicio por el canal por el cual se lo
planea llevar a cabo. “Stock™ hace referencia a un inventario de bienes o articulos
almacenados a la espera de ser vendidos, mientras que, “Web” muestra su clara
relacion con el canal de plataforma en linea que se plantea utilizar para llevar a cabo

dicho proyecto.
4.3.2. Estrategia de Precios

De acuerdo con Lamb, Hair y McDaniel (2002), la estrategia de precios

representa un componente fundamental para establecer el valor a largo plazo de una
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empresa, esta estrategia sirve para determinar precios iniciales de productos o servicios
y orienta la alineacion de los precios a medida que el producto atraviesa las distintas
etapas de su ciclo de vida. Esta vision resalta la importancia de esta estrategia como
factor clave de la planificacion a largo plazo de una empresa. Para la presente
investigacion se utilizard una estrategia de precios basada en una comision por

transaccion, esta comision fue planteada en el 5%.

4.3.2.1. Precios de la Competencia
No existe un servicio similar a Stock-Web en el mercado ecuatoriano, sin
embargo, se presentaran a continuacion los distintos precios que maneja un gran

proveedor de materia prima e insumos de reposteria y pasteleria.

Tabla 12

Rango de precio de Los Paisas

Los Paisas

Producto Rango de precios
Molde de cupcake x 12 Entre $2.5 y $4
Molde de cupcake x 6 Entre $1.5y $3
Aztcar impalpable 5 kg Entre $10y $11
Harina pan de oro 50 kg  Entre $40 y $48
Levadura fresca 500 gr  Entre $2 a $4

4.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

En lo que refiere al poder adquisitivo del mercado meta de Stock-Web, se
plantea enfocarse en el nivel socioecondmico medio y alto que corresponden a los
niveles Ay B de la ciudad de Guayaquil, principalmente en emprendedores emergentes
entre 18 y 30 afios sin negar el acceso de otro rango de edad o estrato socioeconémico

pero priorizando llegar al segmento antes mencionado.

4.3.2.3. Politicas de Precio

La plataforma digital planteada para facilitar la intermediacién entre
proveedores y emprendedores emergentes, establece una tarifa de comision del 5% por
cada transaccion realizada a través de la plataforma, esta comision del 5% se aplica
sobre el valor total de la compra, y se destina a cubrir los costos operativos de la
plataforma. El objetivo de fijar esta tarifa es mantener un equilibrio entre los
proveedores y emprendedores, al tiempo que permite mantener la viabilidad y

crecimiento sostenible del presente proyecto.
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Al mismo tiempo se propone la opcion de generar publicidad dentro de la
plataforma para aumentar la visibilidad, de quienes asi lo deseen, de los usuarios que
utilicen Stock-Web, estableciendo como precios un costo diario de $80 para los
clientes de clase A y $30 semanales para los clientes de clase B, mostrando un claro

compromiso por el desarrollo y crecimiento de los usuarios de la plataforma.
4.3.3. Estrategia de Plaza

4.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta

El presente proyecto se enfoca principalmente en una plataforma digital como
el canal principal para transacciones y consultas de los clientes, sin embargo, como
complemento se establece un punto de atencion fisico en el centro de Guayaquil,
especificamente en entre las calles Pedro Carbo y Panama, donde los clientes podran
asistir para consultas o reclamos del servicio ofrecido. Esta decision estratégica se
plantea debido a diversos factores, entre los cuales destacan la eficiencia, alcance y
versatilidad que ofrece el entorno digital, complementandolo con un punto de atencidén
fisico de pequefio tamafio pero que ofrece mayor presencia y seguridad para los

clientes de Stock-Web.

Figura 23 Ubicacion de matriz
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4.3.3.1.1. Distribucion del Espacio
En el contexto del negocio propuesto, se establecerd una pequefia matriz en el
centro de Guayaquil, junto con el funcionamiento principal a través de una plataforma

digital. Esta estrategia busca ofrecer una experiencia de atencion adicional para
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consultas o reclamos de los clientes, complementando el enfoque central en la

operatividad digital.

La gran mayoria de reuniones ejecutivas, discusiones estratégicas y cualquier
otro tipo de interaccidon necesaria con el equipo de trabajo y clientes se llevaran a cabo
en linea, utilizando herramientas y plataformas virtuales para facilitar la comunicacion,
como videoconferencias, correos electronicos y chats en linea, permitiendo asi una
gestion eficiente y efectiva de todas las actividades comerciales y operativas. Este
método de trabajo proporciona flexibilidad en la gestion de tiempo y recursos, sin
embargo, también se contard con una oficina matriz en el centro de Guayaquil para
mayor seguridad y confianza de los clientes en la cual podran presentar problemas o

novedades que se les presenten.

Figura 24 Distribucion del espacio de Stock-Web
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4.3.3.1.2. Merchandising

Para posicionar y promover dicho servicio se emplea una estrategia que abarca
multiples facetas que aprovecha los recursos digitales y la interaccion directa con los
usuarios. La cuenta de Instagram de Stock-Web serd una herramienta fundamental para
la promocién del negocio, ya que ahi se compartira contenido visual atractivo sobre
las entregas de mercancias, imagenes de productos, consejos relacionados con la
industria y promociones exclusivas. Ademas, se utilizaran tacticas de marketing de
contenido para ofrecer informacion relevante y Util que atraiga a los posibles clientes
y fomente la participacion en las redes sociales de la compaiia y logre viralizar el

servicio.
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Del mismo modo, se buscara capitalizar el poder de boca a boca de los usuarios
de la plataforma y la recomendacion de los clientes satisfechos al promover una
experiencia de usuario excepcional, brindar un servicio personalizado, atencion al
cliente de calidad y transacciones eficientes. Esto genera una red de clientes leales que
podran convertirse en embajadores de la marca, compartiendo sus experiencias

positivas con otros potenciales usuarios.

Por ultimo, se busca participar en eventos empresariales y ferias de
emprendimiento en Guayaquil lo que permite fortalecer la presencia local, mantenerse
en la mente de los emprendedores y empresarios de la ciudad, establecer contactos
clave en la industria y generar visibilidad directa ante un publico interesado en el

sector.

4.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

El sistema de distribucion comercial del presente proyecto basa sus esfuerzos
en una plataforma de comercio en linea, constituyendo su fuerza principal en la
interaccion entre proveedores y emprendedores, dicha plataforma se presenta como un
espacio donde los proveedores ofrecen sus materias primas e insumos de distintas
categorias a emprendedores que buscan realizar compras para abastecer sus negocios,
facilitando la conexion entre ambas partes al agilizar el proceso de abastecimiento de

sus compaiiias.

Stock-Web se centra en tacticas de marketing digital para atraer a su publico
objetivo, utilizando distintos canales en linea, incluyendo Instagram y SEM para
promocionar dicha plataforma. También, se respalda en la interaccion con clientes
potenciales durante eventos empresariales y ferias de emprendimiento locales y
relevantes del medio, en busqueda de aumentar la visibilidad del servicio, despertar
interés entre emprendedores y proveedores, y establecer relaciones solidas en el

mercado objetivo.

4.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes,
Depositos y Almacenes.

El canal de distribucidn del servicio es directo, ya que se lleva a cabo la venta
a través de una plataforma digital que se centra en facilitar y coordinar las
transacciones entre distintos proveedores y emprendedores, siendo los proveedores

responsables de preparar y realizar las entregas de los productos segin los términos
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acordados con los compradores. La labor de Stock-Web se enfoca en unir a estos dos
tipos de usuarios para ahorrar tiempo y recursos en su busqueda, ademdas de
proporcionar una interfaz intuitiva y eficiente que permita a los usuarios realizar sus

pedidos y gestionar sus transacciones de manera sencilla a través de la plataforma.

Para garantizar una experiencia de usuario Optima se debe supervisar
activamente la transaccion de la compra y asegurarse de que se cumplan los estandares
de calidad y tiempos de entrega estipulados previamente. Asimismo, se debe brindar
soporte y asistencia en caso de presentarse algin problema o inconveniente durante el
proceso de compra o entrega. La prioridad de Stock-Web debe ser la satisfaccion de
los usuarios, manteniendo siempre una comunicacion fluida entre ambas partes y
facilitando un servicio de confianza y eficiencia que promueva la fidelizacion de los

clientes.
4.3.4. Estrategias de Promocion

4.3.4.1. Mix Promocional

El mix promocional que se presenta a continuacion busca combinar distintas
estrategias digitales, incentivos atractivos para los usuarios y la participacion en
eventos empresariales claves para promover la plataforma, atraer nuevos usuarios y
establecer una fuerte presencia en el mercado de suministros para pasteleria, panaderia

y reposteria en Guayaquil.

v" Utilizar la red social Instagram como canal principal de promocion publicando
contenido visual atractivo para los usuarios que demuestren la variedad de
productos disponibles, consejos para emprendedores, promociones exclusivas
y testimonios de clientes satisfechos con el servicio.

v Emplear hashtags relevantes a la industria y al ejercicio que realiza la empresa
para mejorar el alcance y la viralizacion de las publicaciones realizadas.

v" Colaborar con influencers y figuras destacadas del medio para aumentar la
visibilidad y el prestigio de la compaiiia.

v" Aplicar descuentos por tiempo limitado en los productos con mayor salida
dentro de la plataforma o en compras superiores a cierto monto para incentivar

a los emprendedores a comprar a través de la plataforma.
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Implementar un programa de usuarios referidos que premie a los clientes que
traigan a nuevos usuarios a la plataforma ofreciendo descuentos y beneficios
adicionales a quienes logren efectuarlo.

Organizar eventos virtuales, como webinars y charlas en linea, dirigidos a
emprendedores interesados en aprender mas sobre los distintos mercados que
abordan las categorias empleadas en la plataforma como espacio para
establecer contactos con potenciales proveedores y clientes.

Asistir y participar en eventos empresariales y ferias de emprendimiento en
Guayaquil para promocionar la plataforma y establecer alianzas estratégicas
con otros actores del sector aumentando el posicionamiento de la marca entre
la comunidad local.

Garantizar un servicio de atencion al cliente de alta calidad y fiabilidad al
resolver dgilmente consultas y problemas, brindando una experiencia positiva
que promueva la fidelizacion de los clientes.

Aumentar la tasa de conversion de visitantes de la plataforma en ventas de

forma mensual.
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4.3.4.2. Cronograma y presupuesto promocional

Tabla 13

Cronograma y presupuesto promocional de Stock-Web

Actividad 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Presupuesto
$150
Publicaciones
X X X X X X X X X X X X mensuales
Instagram
$1800 anuales
$300
Search engine
) X X X X X X X X X X X X mensuales
marketing
$3600 anuales
$300
Influencers X X X X X X X X X X X X mensuales
$3600 anuales
$50
Otras redes X X X X X X X X X X X X mensuales
$600 anuales
$800
Total presupuesto mensuales
$9600 anuales
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CAPITULO 5
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CAPITULO 5
5. PLAN OPERATIVO

5.1. Produccion

5.1.1. Proceso Productivo

El proceso productivo de la presente plataforma inicia con la creacion y disefio de
una interfaz de usuario intuitiva y eficiente. Luego se procede con la buisqueda y
seleccion de los proveedores que ofreceran materias primas e insumos para abastecer
a los emprendedores emergentes de Guayaquil. Los emprendedores acceden a la
plataforma mediante su previo registro y creacion de cuenta. Una vez autentificados,
exploran las diversas categorias de productos disponibles, seleccionan el producto
requerido, eligen el proveedor que deseen y seleccionan la cantidad de producto que
desean. Por tltimo, se procede a pagar por los productos mediante transaccion en linea,
después de completar la transaccion, los proveedores son notificados y gestionan la
entrega de los productos al emprendedor, concluyendo con la confirmacion de recibido

y entregado por ambas partes.

A continuacion, se presenta de forma detallada el proceso que deben llevar a cabo

los usuarios para emplear la plataforma de Stock-Web:

1. El emprendedor conoce Stock-Web a través de publicidad en Instagram u otra
red social, donde se destacan los beneficios y la propuesta de valor de utilizar
esta plataforma.

2. El emprendedor busca la plataforma en la web a través de un navegador o
motor de busqueda de su preferencia.

3. El emprendedor se registra en la plataforma proporcionando los datos
requeridos.

4. El emprendedor inicia sesion en su cuenta.

5. Una vez dentro de la plataforma, selecciona la categoria de suministros que

busca, como insumos para pasteleria o reposteria.
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6. El usuario navega a través de los productos disponibles dentro de la categoria.
seleccionada, utilizando filtros de ser necesario, para encontrar los productos
que busca.

7. Elusuario elige el proveedor y los productos que desea comprar.

8. Selecciona la cantidad requerida de cada grupo de productos seleccionados.

9. El usuario procede con la transaccion llenando los datos solicitados para
realizar el pago a través del medio de pago disponible.

10. Completada la transaccion, el proveedor recibe la respectiva notificacion de
compra y procede a preparar y entregar los productos al emprendedor en el
lugar y tiempo acordados.

11. El emprendedor recibe los productos

12. Se confirma la recepcion de los productos en la plataforma para cerrar la

transaccion.

El presente proceso describe la interaccion paso a paso del emprendedor con la
plataforma, asi como la dindmica de interaccion entre el mismo emprendedor y el
proveedor a través del servicio de intermediaciéon que propone Stock-Web como

modelo de negocio.

5.1.2. Flujogramas de procesos

Figura 25 Flujogramas de procesos

Descubrir Stock- Registrar Iniciar Sesion
Web = =

Seleccionar Elegir Seleccionar Seleccionar una
cantidad proveedor producto categoria de producto

Tarjeta
de
crédito

Selecci o
onar Pagar NS Recibir Confirmar
. mercaderia entrega
método

de pago

PayPal L

Pagar , Recibir Confirmar
mercaderia entrega
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5.1.3. Ubicacion e Infraestructura

La ubicacion e infraestructura de Stock-Web se centra en una plataforma digital
en linea, aunque se complementa con una matriz ubicada en el centro de Guayaquil
como fue mencionado anteriormente para aumentar la confianza de los usuarios en el
servicio y brindar una atencion adicional para consultas o reclamos de parte estos,
garantizando un servicio de alta calidad desde cualquier dispositivo conectado a la red

y con una opcidn presencial para mejorar su experiencia.
5.1.4. Mano de Obra

Gerente general

Encargado de tomar decisiones clave dentro de la organizacion, supervision de
las areas de la plataforma, establecimiento de objetivos comerciales y coordinacion y

gestion del equipo de trabajo.
Especialista en Marketing Digital

Encargado de disefiar y supervisar estrategias de marketing efectivas para el
posicionamiento de la marca, incluyendo gestion de campaiias publicitarias en linea,
analisis de datos y métricas clave para optimizar el retorno de la inversion, gestion de
redes sociales, creacion de contenido e implementacion de técnicas de Search Engine
Optimization para mejorar el posicionamiento de Stock-Web en los motores de

busqueda mas importantes.
Encargado de atencion al cliente (Recepcionista)

Encargado de proporcionar soporte técnico a los usuarios respondiendo
consultas, resolviendo problemas, gestionando quejas y brindando asistencia,
garantizando una experiencia agradable del usuario dentro de la plataforma. Deben
tener habilidades de comunicacion efectiva y ser empaticos para comprender y

resolver las necesidades de los usuarios manteniendo la cordialidad y eficiencia.

Equipo administrativo y financiero.
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Responsables de las actividades administrativas, financieras, gestionando el
area contable, recursos humanos, pagos, presupuestos y los contratos relacionados con

la plataforma y su operacion dentro del mercado.

5.1.5. Capacidad Instalada

La capacidad instalada del presente proyecto durante el primer afio de
operaciones busca establecer un fuerte posicionamiento en el mercado de proveeduria
para panaderias y pastelerias en Guayaquil, proyectando un alcance de alrededor de
202 establecimientos de esta indole, representando el 15% del total de este sector. Esta
capacidad instalada no solo busca la expansion en cantidad de conexiones de Stock-
Web, sino también fortalecer alianzas con una base considerable de negocios locales,

garantizando un servicio eficiente y de calidad.

5.1.6. Presupuesto

Tabla 14

Presupuesto de gastos administrativos de Stock-Web

Costos Unsolo pago  Mensual Anual
Creacién plataforma $400 $ - $400 -
Suministros de oficina $ - $30 $360
Mantenimiento plataforma  $ - $150 $1800

Cloud computing and crm  $ $200 $2400
Salarios $ $1978.94 $23747.28
Alquiler $ $300 $3600
Limpieza $150 $1800
Capacitaciones $400

Total inversion un afio $34507.28

5.2.  Estructura Organizacional

5.2.1. Cargosy Perfiles del Equipo Gerencial

Gerente general.

Profesional con trayectoria demostrable en direccion empresarial, amplios

conocimientos en el ambito del comercio electronico, hébil a la hora de guiar grupos
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de trabajo con diversas disciplinas y habilidades, adoptar decisiones estratégicas, fijar

metas precisas y dirigir la expansion del emprendimiento.
Gerente de marketing digital.

Profesional con experiencia en el é4rea de marketing digital, amplio
conocimiento de las estrategias de publicidad en linea, conocedor de la optimizacion
para motores de busqueda, gestion de redes sociales, analisis de datos, capacidad para

aumentar la visibilidad de la plataforma y atraer a proveedores y emprendedores.
Recepcionista

Profesional con abundante experiencia en esta area, con fuertes habilidades
comunicativas, empatia, capacidad para resolver problemas de forma 4gil y gestién de

relaciones con usuarios.

5.2.2. Organigrama

Tabla 15
Organigrama de Stock-Web

Gerente general

Recepcionista Gerente de marketing digital
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CAPITULO 6
6. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

6.1. Inversion Inicial

La inversion inicial del presente trabajo es de $20,270.15, ya que, se toma en
cuenta la suma del total de inversion corriente de $14,318.88, la suma del total de
inversion fija de $3,813.27 y la suma del total de inversion diferida de $3,138, para
poder empezar el presente proyecto. Para hallar estos valores se tomaron en cuenta el
capital del trabajo, los muebles y enseres, los equipos de oficina, los equipos de

computacion y los gastos de constitucion e instalacion de la empresa.

Tabla 16

Inversién inicial de Stock-Web

INVERSION INICIAL

Descripcion Valor %
Capital de Trabajo $  13,318.88 65.71%
TOTAL INVERSION CORRIENTE $ 13,318.88 65.71%
Muebles y Enseres $ 989.00 4.88%
Equipos de Oficina $ 631.51 3.12%
Equipos de Computacién $ 2,192.76 10.82%
TOTAL INVERSION FIJA $ 3,813.27 18.81%
Consultorias $ - 0.00%
Gastos de constitucion e instalacion $ 3,138.00 15.48%
Publicidad y Comunicacion $ - 0.00%
Seguros $ - 0.00%
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 3,138.00 15.48%
TOTAL INVERSION INICIAL $ 20,270.15 100.00%

6.1.1. Tipo de Inversion

6.1.1.1. Fija

La inversion fija del proyecto incluye los muebles y enseres, los equipos de
oficina y los equipos de computacion, siendo estos ultimos los que se llevan un mayor
porcentaje de inversion, debido a que conseguirlos conlleva un valor mucho mas alto

que el resto.
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Tabla 17

Inversion fija de Stock-Web

Inversion inicial

Descripcion Valor %
Muebles y Enseres $ 989.00 4.88%
Equipos de Oficina $ 631.51 3.12%
Equipos de Computacion $ 2,192.76 10.82%
TOTAL INVERSION FIJA $ 3,813.27 18.81%
Tabla 18
Detalle de muebles y enseres de Stock-Web
MUEBLES Y ENSERES
Descripcion Costo Unitario Cantidad Total
Escritorio de oficina $  130.00 3 $ 390.00
Mesa de conferencia
$ 190.00 1 $ 190.00
2800*1200*750mm
Silla fija de visita $ 30.00 4 $ 120.00
Silla de escritorio $ 60.00 3 $ 180.00
Archivador aéreo MET-NVK $ 109.00 1 $ 109.00
TOTAL $ 989.00
Tabla 19
Detalle de equipos de oficina de Stock-Web
EQUIPOS DE OFICINA
o Costo Cantida
Descripcién o Total
Unitario d
. A . $ $
Teléfono aldmbrico Panasonic KX-TS500 negro 1
25.00 25.00
Ventilador extractor para pared o ventana 200 mm de $ 1 $
pléastico 50.03 50.03
: - . $ $
Aire Acondicionado Zitro 12K BTU 2
230.74 461.48
_ : o : $ $
Dispensador piso agua fria/caliente (silver) 1
95.00 95.00
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TOTAL
631.51

Tabla 20

Detalle de equipos de computacion Stock-Web

EQUIPOS DE COMPUTACION
o Costo ]
Descripcion o Cantidad Total
Unitario

Notebook Lenovo ldeaPad 15.6", Intel

Core 8GB de RAM 256GB SSD, Intel 3 $ 1,169.97
UHD Graphics 369,99

Impresora Multifuncién Continua

Copiadora Hp 515 Wifi

Regulador Automaético de Voltaje

1000VA 500W 8AC Forza

Servidor LFF de 8 bahias torre DELL

POWEREDGE T630 10 nucleos E5- $799.00 1 $ 799.00
2660 V332 GB

$163.79 1 $ 163.79

$20.00 3 $ 60.00

TOTAL $ 219276

6.1.1.2. Diferida
La inversion diferida del presente proyecto es de $3,138, que equivale al
15.48% del total de inversion inicial del proyecto, este valor se compone de los gastos

de constitucién e instalacion de la empresa.

Tabla 21

Inversién diferida de Stock-Web

Inversion inicial

Descripcion Valor %

Consultorias $ - 0.00%
Gastos de constitucion e instalacion $ 3,138.00 15.48%
Publicidad y Comunicacién $ - 0.00%
Seguros $ - 0.00%
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TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 3,138.00 15.48%

Tabla 22

Detalle de gastos de constitucion e instalacion de Stock-Web

GASTOS DE CONSTITUCION E INSTALACION

Descripcion Costo Unitario  Cantidad Total

Deposito de alquiler $ 300.00 2 $ 600.00
Constitucion de la compaiiia $ 1,630.00 1 $ 1,630.00
Registro de marca y simbolos identitarios ~ $ 208.00 1 $ 208.00
Creacion de pagina web $ 400.00 1 $ 400.00
Adecuacion de instalaciones $ - 0 $ -
Permisos de funcionamiento $ 300.00 1 $ 300.00

TOTAL $ 3,138.00

6.1.1.3. Corriente

El presente proyecto requiere una inversion corriente de $13,318.88,
correspondiente al 65.71% de la inversion inicial, siendo abarcado por el valor del
capital de trabajo necesario para empezar las operaciones de dicha plataforma, el cual

abarca gastos administrativos, costos de venta y gastos de publicidad.

Tabla 23

Inversion corriente de Stock-Web

INVERSION INICIAL
Descripcion Valor %
Capital de Trabajo $ 13,318.88 65.71%

TOTAL INVERSION
CORRIENTE

$ 13,318.88 65.71%

Tabla24
Detalle de capital de trabajo de Stock-Web

CAPITAL DE TRABAJO

Descripcion Costo Unitario  Meses Total
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Gastos Administrativos  $ 1,320.00 6 $ 7,920.00
Costos de Venta $ 598.88 1 $ 598.88
Gastos de Publicidad $ 800.00 6 $ 4,800.00

TOTAL $ 13,318.88

6.1.2. Financiamiento de la Inversién

6.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

El presente trabajo se financiard de dos formas, fondos propios y un préstamo
bancario. Este financiamiento se dividira en un 70% que corresponde al financiamiento
por fondos propios de dos socios que se dividiran las participaciones de la compaiiia
en un 50% para el socio A y otro 50% para el socio B, y en un 30% que corresponde
al préstamo proporcionado por una entidad financiera privada que no tomara

participacion dentro de la compaiia.

Tabla 25

Fuentes de financiamiento de Stock-Web

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Valor %
Fondos Propios (Interna) $ 14,189.11 70%
Préstamo (Externa) $ 6,081.05 30%
TOTAL $ 20,270.15 100%

Tabla 26

Detalle de financiamiento interno de Stock-Web

DETALLE FINANCIAMIENTO INTERNO

Socios Aportacion % Participacion
A $ 7,094.55 50%
B $ 7,094.55 50%
TOTAL $ 14,189.11 100%
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6.1.2.2. Tabla de Amortizacion
Para cubrir el 30% de inversion del presente proyecto se propone un préstamo
del Banco de Guayaquil con una tasa de interés de 9.1% anual con un plazo de 5 afos,

con 60 pagos mensuales.

Tabla 27

Datos para el financiamiento de Stock-Web

DATOS PARA EL FINANCIAMIENTO
Préstamo 6,081.05

Tasa de
) 9.10% 0.7583%  Mensual
Interés
Periodos 60
Periodos de 0
Gracia
Pago $126.53

Tabla 28
Tabla de amortizacién de Stock-Web

SALDO DE SALDO DE
PERIODOS CAPITAL PAGO CAPITAL INTERESES CAPITAL
INICIAL FINAL

0 $ 6,081.05 $ 6,081.05
1 $ 6,081.05 $126.53 $80.41 $ 46.11 $  6,000.63
2 $  6,000.63 $126.53  $81.02 $ 45.50 $ 591961
3 $ 591961 $126.53 $81.64 $ 44.89 $ 583797
4 $ 583797 $126.53  $82.26 $ 44.27 $ 575572
5 $ 575572 $126.53 $82.88 $ 43.65 $ 567284
6 $ 567284 $126.53 $8351 $ 43.02 $ 5589.33
7 $ 558933 $126.53 $84.14 $ 42.39 $ 550518
8 $ 5505.18 $126.53 $84.78 $ 41.75 $ 542040
9 $ 542040 $126.53  $85.42 $ 41.10 $ 533498
10 $ 533498 $126.53  $86.07 $ 40.46 $ 5248091
11 $ 5248091 $126.53  $86.72 $ 39.80 $ 5162.19
12 $ 5162.19 $126.53  $87.38 $ 39.15 $ 507481
13 $ 507481 $126.53  $88.04 $ 38.48 $  4,986.76
14 $  4,986.76 $126.53 $88.71 $ 37.82 $  4,898.05
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15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54

4,898.05
4,808.67
4,718.60
4,627.86
4,536.43
4,444.30
4,351.47
4,257.94
4,163.71
4,068.75
3,973.08
3,876.68
3,779.55
3,681.68
3,583.08
3,483.72
3,383.61
3,282.74
3,181.11
3,078.70
2,975.52
2,871.56
2,766.81
2,661.26
2,554.91
2,447.76
2,339.80
2,231.01
2,121.40
2,010.96
1,899.68
1,787.56
1,674.59
1,560.76
1,446.07
1,330.51
1,214.07
1,096.75

978.54

859.43

$126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$ 126.53
$ 126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53
$126.53
$126.53
$126.53
$126.53
$ 126.53

$89.38
$90.06
$90.75
$91.43
$92.13
$92.83
$93.53
$94.24
$94.95
$95.67
$ 96.40
$97.13
$97.87
$98.61
$99.36
$100.11
$100.87
$101.63
$102.40
$103.18
$103.96
$104.75
$105.55
$106.35
$107.15
$107.97
$108.78
$109.61
$110.44
$111.28
$112.12
$112.97
$113.83
$114.69
$115.56
$116.44
$117.32
$118.21
$119.11
$120.01

R I I 2 T - T T T - T - S T S 2 - S - S R S 2 S S R - S = - S - S 2 S 2 - S 2 - S T S - S 2 S S A R R R R R R )

37.14
36.47
35.78
35.09
34.40
33.70
33.00
32.29
31.57
30.85
30.13
29.40
28.66
27.92
27.17
26.42
25.66
24.89
24.12
23.35
22.56
21.78
20.98
20.18
19.37
18.56
17.74
16.92
16.09
15.25
14.41
13.56
12.70
11.84
10.97
10.09

9.21

8.32

7.42

6.52

4,808.67
4,718.60
4,627.86
4,536.43
4,444.30
4,351.47
4,257.94
4,163.71
4,068.75
3,973.08
3,876.68
3,779.55
3,681.68
3,583.08
3,483.72
3,383.61
3,282.74
3,181.11
3,078.70
2,975.52
2,871.56
2,766.81
2,661.26
2,554.91
2,447.76
2,339.80
2,231.01
2,121.40
2,010.96
1,899.68
1,787.56
1,674.59
1,560.76
1,446.07
1,330.51
1,214.07
1,096.75

978.54

859.43

739.42
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55 $ 739.42 $12653 $12092 $ 5.61 $ 618.50
56 $ 618.50 $126.53 $12184 $ 4.69 $ 496.66
57 $ 496.66 $12653 $12276 $ 3.77 $ 373.90
58 $ 373.90 $126.53 $12369 $ 2.84 $ 250.21
59 $ 250.21 $126.53 $12463 $ 1.90 $ 125.58
60 $ 125.58 $126.53 $12558 $ 0.95 $ 0.00

6.1.3. Cronograma de Inversiones

A continuacion, se detalla el desembolso respectivo a la inversion preoperativa
necesaria para el correcto funcionamiento del negocio en un inicio el cual serd

efectuado en un inicio al 100% para lograr cubrir todos estos gastos.

Tabla 29

Cronograma de inversiones de Stock-Web

INVERSION INICIAL Cronograma de inversiones
Descripcion Valor % 0 1 2 3 4 5
. . $ 100.00 0 0 0 0 #
Capital de Trabajo 65.71%
13,318.88 % % % % % #
TOTAL INVERSION $
65.71% X
CORRIENTE 13,318.88
$
Muebles y Enseres 4.88%
989.00
. - $
Equipos de Oficina 3.12%
631.51
. y $
Equipos de Computacion 10.82%
2,192.76
. $
TOTAL INVERSION FIJA 18.81% X
3,813.27
. $
Consultorias 0.00%
Gastos de constitucidn e $
] ) 15.48%
instalacion 3,138.00
. . $
Publicidad y Comunicacion 0.00%
$
Seguros 0.00%

79



TOTAL INVERSION $

15.48% X

DIFERIDA 3,138.00

TOTAL INVERSION INICIAL

100.00

20,270.15

6.2. Analisis de Costos

6.2.1. Costos Fijos

El presente proyecto contiene varios apartados dentro de los costos fijos, en el

cual destaca los sueldos y salarios de los empleados como el de mayor valor, seguido

de otros gastos administrativos.

Tabla 30
Costos fijos de Stock-Web
Costos fijos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
. $ $ $ $ $
Sueldos y salarios
23,747.28 26,742.26  28,263.99 29,877.03 30,812.32
Otros gastos $ $ $ $ $
administrativos 11,440.00 12,355.20  13,343.62 14,411.11 15,563.99
L $ $ $ $ $
Gastos de publicidad
9,600.00 10,368.00  11,197.44 12,093.24 13,060.69
. . $ $ $ $ $
Gastos financieros
512.09 416.61 312.06 197.60 72.27
. $ $ $ $ $
Total costos fijos
45,299.37 49,882.07  53,117.11 56,578.98 59,509.27

6.2.2. Costos Variables

El presente trabajo toma como costos variables a los costos de venta del
proyecto, los cuales vienen definidos en base a las comisiones cobradas por

transaccion por PayPal y por tarjetas de crédito.

Tabla 31

Costos variables de Stock-Web
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

$ $ $ $ $
Costo de venta

7,186.61 9,026.12 10,024.48 11,370.33 12,146.31
Total Costos $ $ $ $ $
Variables 7,186.61 9,026.12 10,024.48 11,370.33 12,146.31

6.3. Capital de Trabajo
6.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos administrativos de la empresa se extienden a los gastos operativos,
ya que estos comprenden los elementos fundamentales necesarios para llevar a cabo
las operaciones y actividades de la compania. La tabla presentada en el siguiente punto
proporciona un desglose detallado de estos gastos, ofreciendo una visidon mas precisa
de los recursos financieros asignados a la gestion y funcionamiento efectivo de la

empresa.
6.3.2. Gastos Administrativos

Stock-Web presenta un total de gastos administrativos de $11,440 en su primer
afo de operaciones, los cuales estdn desglosados en servicios basicos, capacitaciones,
mantenimiento web, cloud computing and crm, alquiler de oficina, suministros de

oficina y los gastos de limpieza.

Tabla 32
Gastos administrativos de Stock-Web

GASTOS

MENSUAL ANUAL
ADMINISTRATIVOS
Servicios basicos $ 90.00 $ 1,080.00
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Capacitaciones $ 400.00 $ 400.00
Mantenimiento web $ 150.00 $ 1,800.00
Cloud computing and crm $ 200.00 $ 2,400.00
Alquiler de oficina $ 300.00 $ 3,600.00
Suministros de oficina $ 30.00 $ 360.00
Limpieza $ 150.00 $ 1,800.00
TOTAL GASTOS

$ 1,320.00 $ 11,440.00

ADMINISTRATIVOS

6.3.3. Gastos de Ventas

Los gastos de ventas de Stock- Web se encuentran estrictamente relacionados
con la publicidad del mismo, ya que mediante la captacion de clientes y nimero de
transacciones realizadas en la plataforma es como genera ventas e ingresos Stock-Web.
Estos gastos se desglosan en anuncios de Instagram, SEM, Otras redes sociales y

colaboraciones promocionales con influencers de la region.

Tabla 33
Gastos de publicidad

GASTOS DE PUBLICIDAD MENSUAL ANUAL (ANO 1)
. $ $
Anuncios en Instagram
150.00 1,800.00
3 $
SEM
300.00 3,600.00
$ $
Otras redes
50.00 600.00
$ $
Influencers
300.00 3,600.00
$ $
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD
800.00 9,600.00

6.3.4. Gastos Financieros

Los gastos financieros hacen referencias a los gastos generados por el préstamo

realizado para el financiamiento del proyecto a la entidad bancaria seleccionada. Estos
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gastos estan repartidos a lo largo de 5 meses debido a las condiciones del propio

préstamo.

Tabla 34
Gastos financieros de Stock-Web

Afno 1 Ao 2 Afno 3 Afo 4 Afio 5
) $ $ $ $ $
Interés
512.09 416.61 312.06 197.60 72.27
. $ $ $ $
Capital

1,006.24 1,101.73 1,206.27 1,320.74 1,446.07

6.4. Analisis de Variables Criticas

6.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

La determinacion del precio del servicio presentado es un aspecto fundamental
para el correcto desenvolvimiento de la empresa, ya que es a través del precio del
servicio es que se generan ganancias para el mismo. En este caso, se propone una
comision del 5% por cada transaccion realizada dentro de la plataforma y como
servicio complementario se permitira efectuar publicidad a los clientes de clase B

dentro de la plataforma por un valor de $30 semanales.

Tabla 35
Mark up y margenes de Stock-Web

$ $ $ $ $
Mark up
84,013.39 100,413.88  111,271.52 122,194.47 134,788.89
Mark up en $ $ $ $ $
unidades 9.21 10.01 10.08 10.06 10.09
Margen de
- 92.12% 91.75% 91.74% 91.49% 91.73%
utilidad

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

Ventas
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Para poder proyectar los costos e ingresos en funcion de la proyeccion de
ventas del presente negocio es necesario comprender la cantidad de transacciones

realizadas que se llevaran a cabo dentro de la plataforma digital planteada

Tabla 36

Proyeccion de costos e ingresos del afio 1

Detalle del afio 1

Transacciones realizadas 9120
Ingresos por ventas $ 91,200.00
Ingresos por publicidad $ 4,320.00
Total ingresos $ 95,520.00
Total costos de venta $ 7,186.61
Contribucién marginal $ 88,333.39

Tabla 37

Proyeccidn de costos e ingresos del afio 2

Detalle del afo 2

Transacciones realizadas 10032
Ingresos por ventas $ 109,440.00
Ingresos por publicidad $ 4,752.00
Total ingresos $ 114,192.00
Total costos de venta $ 9,026.12

Contribucién marginal $ 105,165.88

Tabla 38

Proyeccion de costos e ingresos del afio 3

Detalle del afio 3

Transacciones realizadas 11035.2
Ingresos por ventas $ 121,296.00
Ingresos por publicidad $ 6,235.20
Total ingresos $ 127,531.20
Total costos de venta $ 10,024.48
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Contribucién marginal $ 117,506.72

Tabla 39

Proyeccion de costos e ingresos del afio 4

Detalle del ano 4

Transacciones realizadas 12144
Ingresos por ventas $ 133,564.80
Ingresos por publicidad $ 6,383.52
Total ingresos $ 139,948.32
Total costos de venta $ 11,370.33

Contribucién marginal $ 128,577.99

Tabla 40

Proyeccidn de costos e ingresos del afio 5

Detalle del afio 5

Transacciones realizadas 13358
Ingresos por ventas $ 146,935.20
Ingresos por publicidad $ 783835
Total ingresos $ 154,773.55
Total costos de venta $ 12,146.31

Contribucién marginal $ 142,627.24

6.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Para que el presente proyecto no gane ni pierda debe obtener un punto

equilibrio en su primer afio de $594156.67.

Tabla 41
Punto equilibrio de Stock-Web

Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
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$ $ $ $

Punto de equilibrio
594,156.67 623,246.59 661,113.72 673,896.49 729,442.56

Punto de equilibrio en
) 5082 5135 5419 5701 5976
unidades
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6.5. Estados Financieros proyectados

6.5.1. Balance General

Tabla 42

Balance general de Stock-Web

ACTIVOS Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos Corrientes
$ $ $ $ $ $
Caja/Bancos 13,318.8 40,298.0 74,9909 115,384.1 160,249.0 226,206.3
8 1 0 8 7 1
. $ $ $ $ $ $
Total Activos
] 13,318.8 40,298.0 74,9909 115,384.1 160,249.0 226,206.3
Corrientes
8 1 0 8 7 1
Activos Fijos
$ $ $ $ $
Muebles y Enseres
989.00 989.00 989.00 989.00 989.00 989.00
. . $ $ $ $ $
Equipos de Oficina
631.51 631.51 631.51 631.51 631.51 631.51
Equipos de $ $ $ $ $ $
computacion 2,192.76  2,192.76  2,192.76  2,192.76 2,192.76 2,192.76
o $
(-) Depreciacion $ $ $ $
(1,785.80
Acumulada - (892.90) ) (2,678.69) (2,840.74) (3,002.80)
: . $ $ $ $ $ $
Total Activos Fijos
3,813.27 2,920.37  2,027.47  1,134.58 972.53 810.47
Activos Diferidos
Gastos $ $ $ $ $ $
Preoperacionales 3,138.00 3,138.00 3,138.00  3,138.00 3,138.00 3,138.00
$
(-) Amortizacion $ $ $ $
(1,255.20
Acumulada - (627.60) ) (1,882.80) (2,510.40) (3,138.00)
Total Activos $ $ $ $ $ $
Diferidos 3,138.00 2,510.40 1,882.80 1,255.20 627.60 -
$ $ $ $ $ $
Total Activos 20,270.1 45,728.7 78,901.1 117,773.9 161,849.1 227,016.7
5 8 7 6 9 9

PASIVOS Y
PATRIMONIO
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Pasivos

) ] $ $ $ 3 $ $
Préstamo Bancario
6,081.05 5,074.81 3,973.08 2,766.81 1,446.07 -
) $ $ $ 3 $ $
Total de Pasivos
6,081.05 5,074.81 3,973.08 2,766.81 1,446.07 -
Patrimonio
$ $ $
. . $ $ $
Capital Social 14,189.1 14,189.1 14,189.1
14,189.11 14,189.11 14,189.11
1 1 1
$ $
. .. 3 $ $ $
Utilidad del Ejercicio 26,464.8 34,274.1
- . ) 40,079.06 45,395.97 52,484.31
$ $ $
. ] $ $ $
Utilidades Retenidas 26,464.8 100,818.0 146,214.0
- - 60,738.99
7 4 2
(+) Recuperacion de $
Activos 14,129.36
$ $ $ 3 $ $
Total Patrimonio 14,189.1 40,653.9 74,928.0 115,007.1 160,403.1 227,016.7
1 8 9 5 3 9
$
) $ 3 $ $ $
Total Pasivo + 20,270.1
) ) 45728.7 78,901.1 117,773.9 161,849.1 227,016.7
Patrimonio 5
8 7 6 9 9
6.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
Tabla 43
Estado de pérdidas y ganancias de Stock-Web
Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Unidades vendidas 9120 10032 11035 12144 13358
$ $ $ $ $
Ingresos por ventas
91,200.00 109,440.00 121,296.00 133,564.80  146,935.20
.. $ $ $ $
Ingreso por publicidad
4,320.00 4,752.00 6,235.20 6,383.52 7,838.35
$ $ $ $ $
Total Ingresos
95,520.00 114,192.00 127,531.20 139,948.32  154,773.55
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$ $ $ $ $
Costo de venta
7,186.61 9,026.12 10,024.48 11,370.33 12,146.31
. $ $ $ $
Total Costos Variables
7,186.61 9,026.12 10,024.48 11,370.33 12,146.31
N . $ $ $ $ $
Contribuciéon Marginal
88,333.39  105,165.88 117,506.72  128,577.99  142,627.24
. $ $ $ $ $
Sueldos y salarios
23,747.28  26,742.26 28,263.99 29,877.03 30,812.32
Otros gastos $ $ $ $ $
administrativos 11,440.00 12,355.20 13,343.62 14,411.11 15,563.99
. $ $ $ $
Gastos de publicidad
9,600.00 10,368.00 11,197.44 12,093.24 13,060.69
L $ $ $ $ $
Depreciacion
892.90 892.90 892.90 162.05 162.05
N $ $ $ $ $
Amortizacion
627.60 627.60 627.60 627.60 627.60
Total Gastos $ $ $ $ $
Operativos 46,307.78  50,985.95 54,325.54 57,171.02 60,226.66
. . $ $ $ $ $
Utilidad Operativa
42,025.61  54,179.93 63,181.17 71,406.96 82,400.59
. . $ $ $ $ $
Gastos Financieros
512.09 416.61 312.06 197.60 72.27
. $ $ $ $ $
Utilidad
41,513.52  53,763.32 62,869.11 71,209.37 82,328.32
Pago de utilidades a $ $ $ $ $
empleados 6,227.03 8,064.50 9,430.37 10,681.41 12,349.25
Utilidad antes de $ $ $ $ $
impuestos 35,286.49  45,698.82 53,438.74 60,527.96 69,979.07
$ $ $ $ $
Impuesto a la Renta
8,821.62 11,424.71 13,359.69 15,131.99 17,494.77
. . $ $ $ $
Utilidad / Perdida Neta
26,464.87  34,274.12 40,079.06 45,395.97 52,484.31
6.5.2.1. Flujo de Caja Proyectado
Tabla 44
Flujo de caja proyectado de Stock-Web
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
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- . $ $ $ $ $
Utilidad / Pérdida Neta
26,464.87 34,274.12 40,079.06  45,395.97 52,484.31
. $ $ $ $ $
(-) Pago de Capital
1,006.24 1,101.73 1,206.27 1,320.74 1,446.07
- $ $ $ $ $
(+) Depreciacion
892.90 892.90 892.90 162.05 162.05
N $ $ $ $ $
(+) Amortizacion
627.60 627.60 627.60 627.60 627.60
(+) Recuperacion de $
Activos 810.47
(+) Recuperacion de $
Capital de Trabajo 13,318.88
N $ $ $ $ $
Flujo Final
26,979.13  34,692.89 40,393.28 44,864.89  65,957.25
6.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
6.5.2.1.1.1. TMAR

La TMAR o tasa minima atractiva de retorno, es una métrica financiera que
indica el rendimiento minimo necesario para que una inversion sea considerada

atractiva o rentable.

Tabla 45
TMAR de Stock-Web
CALCULO TMAR INVERSIONISTA

Tasa de Inflacién 1.54%

Premio al Riesgo 20.39%

(TI X PR) 0.31%

TMAR 22.24%
Tabla 46
TMAR global

TMAR Ponderacion
TMAR Inversionista 22.24% 70% 15.57%
TMAR Banco 9.10% 30% 2.73%
TMAR Global 18.30%
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6.5.2.1.1.2. VAN

Tabla 47
VAN de Stock-Web

VAN $91,379.85
Tabla 48

Flujos netos en relacion al VAN de Stock-Web

Descripcion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujos de $ $ $ $ $
efectivo 26,979.13  34,692.89 40,393.28  44,864.89  65,957.25
Inversion $
Inicial (20,270.15)

$ $ $ $ $ $

Flujos Netos
(20,270.15)  26,979.13  34,692.89  40,393.28  44,864.89  65,957.25

6.5.2.1.1.3. TIR
Stock-Web tiene un TIR positivo, indicador de que la empresa en relacion a sus

costos e ingresos es rentable.

Tabla 49
TIR de Stock-Web

TIR 153%

6.5.2.1.14. PAYBACK
El payback indica el periodo que demora en recuperar la inversion la empresa
plateada, en este caso se recupera al finalizar el primer afio, lo cual indica una gran

rentabilidad por parte de la empresa.

Tabla 50
Payback de Stock-Web

Payback 1 afios
Tabla 51
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Tiempo de recuperacién descontado de Stock-Web

TIEMPO DE RECUPERACION DESCONTADO

PERIODO FLUJOS VP FLUJOS ACUMULADO

0 $ (20,270.15) $ (20,270.15) $ (20,270.15)

1 $ 26,979.13 $22,069.90 $1,799.74
2 $ 34,692.89 $23,215.89 $ 25,015.63
3 $ 40,393.28 $22,111.92 $47,127.55
4 $ 44,864.89 $20,090.76 $67,218.31
3) $ 65957.25 $24,161.54 $91,379.85

6.6.  Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Tabla 52

Analisis de sensibilidad de escenario pesimista de Stock-Web

Anélisis de sensibilidad de escenario pesimista

Descripcion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujos de $ $ $ $ $
efectivo 642.05 3,211.20 5,534.04 6,538.10 23,371.59
Inversion $
Inicial (19,975.44)
Flujos Netos s ¥ s ¥ ¥
(19,975.44) 642.05 3,211.20 5,534.04 6,538.10 23,371.59
Tabla 53
Analisis de escenario moderado de Stock-Web
Andlisis de sensibilidad de escenario moderado de Stock-Web
Descripcion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Flujos de $ $ $ $ $
efectivo 26,979.13  34,692.89  40,393.28  44,864.89  65,957.25
Inversién $
Inicial (20,270.15)
Flujos Netos s ¥ ¥ s s ¥
(20,270.15)  26,979.13 34,692.89  40,393.28  44,864.89  65,957.25
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Tabla 54

Analisis de sensibilidad de escenario positivo de Stock-Web

Anélisis de sensibilidad de escenario positivo de Stock-Web

Descripcion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujos de $ $ $ $ $
efectivo 41,276.92 51,696.06 59,135.79  65,348.85  87,648.64
Inversion $
Inicial (20,419.87)

$ $ $ $ $

Flujos Netos
(20,419.87) 41,276.92 51,696.06 59,135.79  65,348.85  87,648.64

6.6.1. Principales riesgos

Todos los negocios conllevan riesgos, entre los principales que puede presentar
Stock-Web se encuentran: la aceptacion y adopcidn por parte de los usuarios, debido
a que, la plataforma depende de la participacion activa de sus usuarios y la falta de

interés a utilizarla podria afectar negativamente su crecimiento y sostenibilidad.

Otro riesgo es la seguridad de la plataforma, ya que, la gestion de datos
sensibles y personales requiere grandes medidas de seguridad por la vulnerabilidad
ante posibles ciberataques que podrian deteriorar la confianza de los usuarios y danar

la reputacion de la plataforma.

También, al tener alta dependencia de la tecnologia y la conectividad a la red
presenta el riesgo de posibles interrupciones en el servicio brindado debido a fallas

técnicas o problemas de infraestructura, generando insatisfaccion entre los usuarios.

Por tultimo, la apariciéon de regulaciones y politicas comerciales del dmbito
digital constituye un riesgo potencial, ya que, estos posibles cambios repentinos en las
normativas podrian generar ajustes significativos en la operacion de la plataforma para

cumplir con las nuevas exigencias legales planteadas por el gobierno.
6.6.2. Mitigacion del riesgo

Para mitigar el riesgo relacionado con la aceptacion de la plataforma por parte

de los usuarios, es esencial realizar una campafia de marketing destaque los beneficios,
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la simplicidad de uso y la creacion de incentivos para la participacion activa dentro de

la misma.

Para reforzar la seguridad de la plataforma deben implementarse medidas de
proteccion de datos y sistemas, incluyendo el uso de tecnologias de cifrado y la
implementacién de politicas claras de privacidad y proteccion de datos. La
comunicacion transparente sobre las medidas de seguridad adoptadas también

contribuyen a fortalecer la confianza de los usuarios para con la plataforma.

Ademas, el riesgo asociado con interrupciones repentinas en el servicio debido
a problemas tecnologicos o externos debe ser tratado con planes de contingencia
solidos como la monitorizacion constante y la capacidad de respuesta rapida ante
cualquier incidente técnico garantizando una experiencia de usuario fluida y

minimizando los efectos de las interrupciones.

Por ultimo, el riesgo vinculado a cambios en regulaciones y politicas
comerciales debe tratarse manteniendo actualizado sobre nuevas modificaciones en el
marco normativo y establecer relaciones proactivas con las autoridades pertinentes,
ajustando las practicas comerciales de la plataforma para cumplir con las normativas

vigentes garantizando la conformidad y reduciendo la exposicion a riesgos legales.
6.7. Razones Financieras
6.7.1. Liquidez

Tabla 55
Liquidez de Stock-Web

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Promedio

Liquidez
. $
Capital Neto de $ $ $ $ $
115,384.1
Trabajo 13,318.88 40,298.01 74,990.90 8 160,249.07 80,848.21
6.7.2. Gestion
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Tabla 56

Indicadores de gestion de Stock-Web

Promedi
Gestidn Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
0
Rotacién del Activo
Fijo 25.05 39.10 62.90 123.35 159.15 81.91
Rotacién del Activo
Total 471 2.50 1.62 1.19 0.96 2.19
Rotacién de Capital
de Trabajo 7.17 8.57 9.58 10.51 11.62 9.49
6.7.3. Endeudamiento
Tabla 57
Endeudamiento de Stock-Web
Promedio
Apalancamiento Afno 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Endeudamiento
0.30 0.11 0.05 0.02 0.01 0.10
Apalancamiento
Interno 2.33 8.01 18.86 41.57 110.92 36.34
Apalancamiento
Externo 0.43 0.12 0.05 0.02 0.01 0.13
Autonomia
0.70 0.89 0.95 0.98 0.99 0.90
6.7.4. Rentabilidad
Tabla 58
Rentabilidad de Stock-Web
Promedio
Rentabilidad Afno 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
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92.48
Margen de Utilidad Bruta % 92.10% 92.14% 91.88%  92.15% 92.15%
0

Margen de Utilidad
47.45%  49.54% 51.02% 53.24% 50.31%

Operativa
Margen de UAI 40.02%  41.90%  43.25% 45.21% 42.60%
Margen de Utilidad Neta 30.01% 31.43% 32.44% 33.91% 31.95%
ROA 74.95% 50.80%  38.55%  32.43% 49.18%
ROE 84.31% 53.49% 39.47% 32.72% 52.50%
o 257.33 300.92 340.84 394.06
Rendimiento sobre CT 323.29%
% % % %

6.8. Conclusiones del Estudio Financiero

Después del respectivo andlisis financiero de Stock-Web, los datos muestran
de forma clara y concisa que el proyecto no solo es rentable, sino que se proyecta como
una inversion sumamente factible desde el primer afio de operacion. La gran relacion
entre la oferta de suministros y la gran demanda de emprendedores ha generado una

dindmica financiera positiva para el presente trabajo.

Los indicadores financieros sefialan que los ingresos proyectados superan
holgadamente los costos asociados desde el primer afio de actividad, demostrando la
capacidad de la plataforma para atraer a una amplia base de usuarios, generando un
flujo constante de transacciones que alimenta las finanzas del proyecto. El analisis
financiero efectuado respalda la conclusion de que la plataforma no solo es rentable
desde el primer afio, sino que también representa una oportunidad de inversion
realmente lucrativa, generando utilidades so6lidas y una contribucion significativa al
ecosistema empresarial al facilitar el crecimiento y el éxito de proveedores y

emprendedores.
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CONCLUSIONES

Tras el anélisis realizado de todos los elementos que fueron tomados en cuenta
para el presente trabajo, se concluye que la plataforma digital de intermediacion entre
proveedores y emprendedores para la venta de materias primas e insumos surge como
una propuesta integral, prometedora y de gran potencial en el contexto empresarial
actual. La presente idea de negocio evidencia un enfoque estratégico que espera
atender necesidades especificas de los emprendedores y proveedores en el mercado,
actuando no solo como un facilitador eficaz de transacciones comerciales, sino que
también representando un ecosistema dindmico que promueve la colaboracion y el

crecimiento empresarial de diversos sectores.

En conclusion, este proyecto valida la viabilidad y el impacto positivo de
Stock-Web con una inversion inicial de $ 20,270.15 a través de datos como su TIR del
153%, su VAN de $ 91,379.85 y su payback de un afio, al combinar estrategias
efectivas de marketing, enfoques financieros solidos y una gestiébn proactiva de
riesgos, sentando las bases para un proyecto que no solo se posiciona como una
solucién comercial, sino como un potenciador para el crecimiento y la sostenibilidad

del ecosistema empresarial del pais.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los ejecutores del proyecto continuar mejorando las
estrategias de marketing digital, ya que estos modelos de plataforma digital han
demostrado ser receptivas a este tipo de iniciativas, y mantener una presencia activa
en las redes sociales debido a su creciente auge, optimizar campafias publicitarias y
explorar nuevas formas de interaccion con los usuarios impulsando la visibilidad y
adopcion de dicha plataforma. Ademas, se recomienda una continua adaptacion a las
tendencias tecnoldgicas emergentes para mantener dicha plataforma actualizada con
las ultimas tecnologias y funcionalidades garantizando una experiencia de usuario

moderna y atractiva.

La expansion geografica es otra consideracion estratégica para los ejecutores
que ya fue planteada dentro del presente documento, por lo que se debe explorar la
posibilidad de ampliar la cobertura a otras ciudades o regiones del pais lo que
permitiria aprovechar nuevas oportunidades de mercado y aumentar la base de
usuarios y proveedores. Asimismo, se recomienda el establecimiento de alianzas
estratégicas con entidades gubernamentales y asociaciones empresariales privadas
para abrir puertas a iniciativas conjuntas y acceso a recursos adicionales que

fortalezcan la posicion de la plataforma en el sector empresarial.
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ANEXOS

Preguntas utilizadas para la entrevista realizada al propietario de Panaderia

“Pedrito”.

Buen dia, estamos muy agradecidos de que se encuentre con nosotros y nos haya

brindado parte de su tiempo para esta entrevista. ;Podria presentarse?
(Cuanto tiempo lleva en el mercado?
¢(Cuantos locales tiene en guayaquil?
(Qué productos ofrecen?
(Usted cuenta con un proveedor fijo para abastecer su negocio?
(Su proveedor realiza sus transacciones por algun medio digital?
(Cuantas veces requiere abastecer su negocio principal de Sauces 3 al mes?

(Abasteceria su negocio por medio de una plataforma en linea que lo conecte con

distintos proveedores?
Formulario de preguntas utilizado para las encuestas.
(Cual es su género?
(Cuadl es su edad?
[ Tiene usted un emprendimiento?
(Cuanto tiempo lleva con su negocio?
(Cual es su actividad comercial?
¢(Qué red social utiliza mas?
(Considera confiables las compras al por mayor por internet?

(Le gustaria realizar compras al por mayor para su actividad comercial por

internet?
(Cuenta con proveedores fijos para su negocio actualmente?

. Sus proveedores ofrecen sus productos a través de plataformas digitales?
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(Con qué frecuencia abastece su emprendimiento?

(Le gustaria que ademas de sus proveedores existan otros que puedan ofrecer
productos al por mayor para su actividad comercial y que se pueda realizar la compra

en linea?

(Realizaria compras para su actividad comercial en una plataforma donde pueda
comparar precios y la calidad del producto y servicio a través de comentarios

recibidos?

Siendo stock web una plataforma que le ahorra tiempo, simplificando la tarea de
buscar un proveedor desde cero, ademéas de brindar seguridad en su envio. ;Qué tipo

de comision estaria dispuesto a pagar por cada compra que realice?

(Ha utilizado las siguientes plataformas para realizar compras para su actividad

comercial?
(Considera importante la buena comunicacion con el proveedor?

(Le gustaria que stock web le envie notificaciones cada que se actualicen los

proveedores relacionados con su actividad comercial?
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