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RESUMEN

El presente trabajo de investigacidn se planted el objetivo de elaborar un plan de
negocios mediante una plataforma de comercio electrénico para el incremento de
las ventas de equipos de gimnasia. Los métodos de investigacién que se utilizé son
el método descriptivo para describir las caracteristicas del proceso del plan de
negocio que permitira posicionar su cartera de productos en el mercado local, por lo
que se determina la implementacion de la tienda on line como medio aplica a la
modalidad B2C (Business to consumer). Dentro de los resultados de investigacion
también se muestran las estrategias de posicionamiento considerando el marketing
mediante las redes sociales, posicionamiento seo e Inside sale (Ventas internas).
También se obtuvo como resultado que las personas en los ultimos afos han
utilizado los medios tecnologicos para adquirir productos o servicio, esto le permite
al usuario ahorro de tiempo al momento de la compra y la proteccion ante la
pandemia que se esta atravesando a nivel mundial, es oportuno recalcar que dentro
del comercio electronico se ha dado una mayor demanda en el pais.

Palabras claves: Plan de Negocios, Comercio Electronico, B2C Business to
Consumer.

ABSTRACT

The objective oh this research is to develop a business plan through a platform
e-commerce for increased sales of gym equipment. The research methods that were
used are the descriptive method to describe the characteristics of the business plan
process that will allow positioning of the product in the local market, so the
implementation of the online store is determined as a means applies to B2C
(Business to consumer) mode. Research results also show positioning strategies
considering marketing through social media, positioning seo and Inside exits
(Internal Sales). It was also obtained as a result that people in recent years they
have used technological means to purchase products or services, this allows the
user to save time at the time of purchase and protection from the pandemic that is
being traversed worldwide, it should be emphasized that there has been increased

demand in the country within electronic commerce.

Keywords: Business Plan, Electronic Commerce, B2C Business to Consumer.
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INTRODUCCION

En la actualidad las empresas atraviesan circunstancias a nivel nacional e
internacional como efecto los avances tecnologicos, aperturas de mercados y la
pandemia. Es por ello por lo que todos los sectores empresariales se ven obligados
a buscar estrategias para ser competitivos y adaptarse a las diferentes necesidades
y exigencias del entorno y de los consumidores. Los planes de negocios simbolizan
una opcion factible para conseguir metas a corto y largo plazo para el crecimiento y
el desarrollo de los sectores empresariales. Los planes de negocios se derivan de la
planificacién estratégica y ambos cumplen un rol muy importante en el futuro para el
avance empresarial. Es asi como todos estos procesos que determinan los
objetivos, asi como las acciones para alcanzarlos son parte de estas percepciones
(Agila,Vizueta y Tello, 2018)

En Ecuador, EL 17,1% de las empresas realizaron algunas transacciones
comerciales en Ecuador a través de Internet en 2014, en comparacion con el 16,8%
en 2013, de acuerdo con la informacion de TIC (Mddulo de Tecnologia de la
informacion y la comunicacion). Entre el numero total de empresas encuestadas,
8,4% de las empresas venden productos en linea, mientras que el 14,6% de las
empresas realizan compras; en comparacion con el 8,7% y el 14% en 2013 (INEC,
2016).

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo elaborar un plan de
negociacion adecuado de los productos, mediante la modalidad B2C de comercio
electronico para que el producto logre ingresar a todo el mercado local y
permanezca en el mismo y obtener una competitividad adecuada. Las modalidades
de negocio pueden nacer al menos en dos situaciones, la primera estar relacionada
con la identificacion de necesidades insatisfechas en un segmento de mercado en
particular y la segunda esta relacionada con otras necesidades de los usuarios de
nuevos productos o servicios que crean nuevas necesidades. En ambos casos, la
iniciativa de emprender y tener un espiritu emprendedor y un cierto grado aversion

al riesgo.



2. DESARROLLO

2.1 Plan de Negocios

Este documento muestra los objetos que se requiere adquirir y las
actividades que se desarrollaran para obtener los objetivos planteados. De esta
manera se puede explicar que un plan de negocios es una herramienta de gestion
que otorga al empresario o emprendedor gestionar su negocio mediante la
implementacion de una estrategia es decir un plan de negocio que permitira

gestionar y estabilizar sus finanzas como nos explica (Valencia, Pinto, 2013).

Segun (Viniegra, 2007) cada dia son mas empresas ya establecidas y de
todo tamano que desarrollan su plan de negocios de forma peridédica y no
precisamente para buscar capital o recursos, entonces ¢ Por qué lo hacen? el autor
nos ayuda a entender que un plan de negocio es tan importante dentro del actual
negocio, no solo desde la perspectiva del nuevo negocio a desarrollar y poner en
marcha, sino también como herramienta para alcanzar los objetivos, planificando
adecuadamente el funcionamiento de cada negocio para asegurar el uso mas eficaz
de la empresa. Segun (Navarro, 2015) el argumento de un plan de negocio,
frecuentemente contienen informacion deplorable sobre companias y mercados,
junto con ideas de negocios rentables e innovadoras. Por tanto, su circulacion se

limita @ muy pocos lectores.

Desde otro punto para (Lopez, 2019), un plan de negocios nos proporciona un
conjunto de proyecciones financieras que se cimentan en las expectativas y las
experiencias en el campo del negocio, determina guias para la elaboracion de
presupuestos incluyendo el presupuesto de capital de trabajo y un analisis del punto

de equilibrio de la empresa.

Como nos explica (Maldonado, Ledn y Tello, 2018) usualmente la idea de un
producto con un negocio. Antes de decidir armar un plan es necesario elaborar la
idea. La realizacion de un plan de negocios no se limita a una tarea de redaccion.
No es un proceso lineal, por lo tanto, suele resultar necesario volver a observar cada

punto frente a cada avance.



Estructura de un plan de negocios

llustracion 1. La figura representa los pasos que deben seguir un plan de negocios,

tomado de (Proinversion, 2007).
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2.2 Comercio Electrénico

El comercio electrénico cada afio adopta una mayor importancia a nivel
global, todo ello, gracias a las cualidades del mismo. Estas permiten a todos los
usuarios del comercio electrénico, ya sean consumidores, empresas o
administraciones, acceder rapida y facilmente a una variedad de bienes y servicios
desde el hogar, a veces la rebaja de precios resulta muy atractiva. Las
caracteristicas propias del comercio electronico, que lo diferencian de forma de
manifiesto la necesidad de adaptar o modificar los actuales sistemas tributarios a la
nueva realidad comercial (Cerrillo, 2016). Sin embargo, para otros autores como
(Cruz, 2017) menciona que, el obstaculo que debe superar el pais para el éxito del
comercio electronico es lograr una enorme penetracion de Internet a nivel nacional
de planes de datos moviles accesibles para los usuarios, ademas de reorganizar el
portal web para cumplir con los requisitos de seguridad que necesita. Las empresas
con portales web de venta buscan constantemente brindar a los usuarios las
condiciones de seguridad necesarias para proteger sus datos. Sin embargo, la
desconfianza de la gente seguira obstaculizando el desarrollo del comercio

electrénico, lo que afectara a las compras en linea.



El comercio electronico implica el uso de Internet, aplicaciones moviles y motores de
busqueda que se ejecutan en dispositivos para realizar transacciones comerciales.
Aunque los términos de Internet y de la web a menudo se usan indistintamente, en
realidad son bastantes diferentes. Internet es uno de los servicios mas populares de
la red global, con acceso a millones de paginas Web (Robayo-Botiva, 2020). Definir
como el ser humano desarrolla con éxito sus propias formas de integracion y
didlogo, a través de la invencion de las letras y el papel, el desarrollo al satélite
actual y las telecomunicaciones, y de hecho, todo se atribuye a la tecnologia, y el

desarrollo y progreso de la tecnologia determina el progreso (Cano-Pita, 2018).

2.3 Tipos de Comercio Electrénico

El comercio electronico se puede ajustar de muchas maneras, segun el nivel
de culpa del producto, el proceso de compra, venta y entrega. Cuando el proceso de
compra y entrega del producto es digital, se puede decir que es puro comercio
electronico. Un ejemplo de comercio electronico puro es comprar un libro
electronico, pagar el libro y generar un enlace de descarga. Parte del comercio
electronico significa que el producto o el proceso de compra /venta o entrega no
estd en formato digital. Por ejemplo, cuando compras una camisa en una online,
pagas digitalmente y la entrega se realiza a través de una empresa de transporte.
Este es un claro ejemplo para ilustrar que no todo el proceso es puramente
numeérico. Cabe mencionar que, dependiendo de los usuarios, existen otros tipos de
comercio electrénico (Botiva, 2020). El grado de desarrollo de la adopcion del
comercio electronico en el mundo varia segun la regidon geografica. Algunas
regiones muestran atraso digital especialmente en América latina y el Caribe, lo que
evidentemente se debe al desarrollo de la infraestructura y la adopcion de servicios
de internet, el despliegue de alta capacidad de transmision y el retraso en la
prestacion del servicio. Calidad, precios accesibles y ampliacion del acceso a las
zonas y poblaciones mas pobres y remotas (Sanchez, Torres y Arroyo-Canada,
2016).

Entre las modalidades del Comercio Electréonico podemos clasificar el comercio
electronico segun las diferentes partes involucradas. Los sujetos que intervienen en
el comercio electrénico, al igual que en el tradicional, pueden ser las

Administraciones Publicas, las empresas y los consumidores. En funcion de las



relaciones que se establezcan entre los mismos podemos encontrar diferentes tipos

de comercio electronico.
Business to Business o B2B

Business to Business o B2C, en este caso, la empresa ofrece productos vy
servicios a los usuarios finales el autor (Gutiérrez , 2015) nos indica que, esta
modalidad permite a las empresas comercializar productos directamente a través
de Internet para brindar productos a los usuarios finales mediante el
establecimiento de tiendas virtuales en Internet u otros medios para exponer sus
productos y el sistema de pago empresarial que puede facilitar la realizacion de
pedidos y transacciones. De esta forma, la empresa puede ampliar su potencial

de clientes y crear canales de comercializacion alternativos.
Business to Administractions o B2A

Consumers to Business o C2B

Consumer to Consumer o C2C

Consumer to Administrations o C2A

Administrations to Business o A2B

Administrations to Administrations o A2A

Administrations to Consumer o A2C (Cerrillo, 2016).



Tabla 1 Estructura de la relacidén entre empresa y consumidor.

RELACIONES EMPRESA CONSUMIDOR ADMINISTRACI
DE ON
INTERCAMBIO
EMPRESA B2B B2C B2A
BUSINESS TO BUSINESS TO BUSINESS TO
BUSINESS CONSUMER ADMINISTRATI
(Empresa a (Empresa a ONS
empresa) consumidor) (Empresa a
administracion)
CONSUMIDOR B2B B2C B2A
BUSINESS TO BUSINESS TO BUSINESS TO
BUSINESS CONSUMER ADMINISTRATI
(Empresa a (Empresa a ONS
empresa) consumidor) (Empresa a
administracion)
ADMINISTRACI A2B A2C A2A
ON ADMINISTRATI ADMINISTRATI ADMINISTRATI
ONS TO ONS ONS
BUSINESS TO CONSUMER TO
(Administracion a  (Administraciona  ADMINISTRATI
empresa) consumidor) ONS

(Administracion a

administracion)

Nota: La tabla explica la relacidon de intercambio entre la empresa y el consumidor

segun (Cerrillo, 2016)

En este trabajo se propone como estrategia la modalidad Business to Consumer

B2C, una de las razones detras del éxito de esta modalidad es la simplificacién del

proceso de compra tanto para consumidores como para vendedores, empresas

exitosas de comercio electrénico pueden ser lanzadas en cuestion de dias. Para



determinar las condiciones y limitantes del comercio electrénico para lograr una
correcta estrategia de plan de negocios y enfocarse en las necesidades del
consumidor, este aporte involucra a las redes sociales y los medios de pagos
seguros que permitan tener seguridad y mantenerse competitivos y satisfacer la
demanda. Segun (Lopez-Catalan, 2016) indica que, estas teorias tienen actitudes
hacia las compras moviles, facilidad de uso, utilidad percibida, normas subjetivas,
compatibilidad con el valor y la experiencia previa, control de compra percibido,
conveniencia e innovacion en relacion con su predecesor, antes de comprar
productos o servicios. Probar y observar la posibilidad o complejidad de los
beneficios de las compras moviles puede explicar por qué los usuarios de

dispositivos méviles deciden adoptar esta tecnologia para realizar una compra.

2.4 Medios de pago en el comercio electronico

Son de gran importancia dentro del comercio electrénico, es por eso por lo
que se han establecido ciertos métodos de cobro que permiten al empresario
obtener el recaudo de sus ventas de forma rapida y eficaz. Esto depende de la
estructura empresarial y las capacidades del sistema informatico que cuenta la
empresa. uno de los métodos mas utilizados son las tarjetas de crédito y débito. Al
utilizar este sistema financiero tradicional, permite a los consumidores/clientes
administrar los pagos actuales y diferidos. Y también entre estas alternativas
pueden incluir requerimientos de depdsitos bancarios o transferencias. Cabe
recalcar que como desventaja el comercio electronico implica la desconfianza de los
consumidores en ofrecer informacion sensible de sus tarjetas, sentirse estafados

(Villacis, 2019). Para su uso, los usuarios requieren:
o Un dispositivo con acceso a internet
o Correo electronico

o Tarjeta de crédito o débito.



3. PROPUESTA

3.1 Plan de Negocio

La idea de negocio consiste en la puesta en marcha de una tienda online
especializada en comercializar productos de gimnasia a nivel nacional y ofrecer el
producto a través de la tienda y que cuente con una logistica facil ya que contamos
con transporte propio. También esta relacionado con encontrar diferentes
proveedores de este producto o este tipo de producto o esta gama. Una vez mas,
este es un problema de no tratar con demasiadas referencias, lo que provocara
problemas de inventario. Evidentemente, cada producto tiene un plan de negocio
diferente, precios diferentes. La ventaja competitiva es que comenzé con un
programa dedicado cuyos productos pueden ser claramente identificados por
marcas como: WEIDER, ZEIT BOXER, POWER FIT, AB BIKE, ADIDAS, entre

otras.

llustracioén 1. Producto

EJERCITADOR MULTIFUERZA
WEIDER PRO WESY19838.0

Fuente: Elaboracion propia



3.2 Estructura
3.2.1 Resumen ejecutivo

La empresa dedicada a la venta de equipos de gimnasia realiza un plan de
negocios para crear una tienda online que nos servira como base futura para la
implementacion. Con el propdsito de ingresar al mercado digital la tienda online
mediante un analisis de mercado, posteriormente realizamos el plan de negocios
para definir las estrategias para llegar a los usuarios que permitira determinar la

factibilidad para ejecutarlo.

3.2.2 Descripcioén y vision del negocio

El nombre previsto para la tienda online es EQUIPOSFIT. El origen de la idea
de este plan de negocio es comercializar equipos de gimnasio mediante el uso de la
tecnologia. La empresa no solo busca prototipos diferenciados en productos, sino
en el asesoramiento personalizado al consumidor, orientandose a las necesidades
que requiere. Como empresa se quiere garantizar la confianza en sus compras, la
entrega y garantia del producto. Brindando un servicio eficaz a sus usuarios con un
catalogo de productos para captar la atencion de quienes visiten la tienda online,
como resultado obtener clientes, credibilidad y garantia de que el producto llegue a
su destino de forma rapida y segura. Como vision, llegar a ser la tienda online lider a
nivel nacional en ventas de equipos de gimnasia y lograr competitividad en el

mercado local.

3.2.3 Analisis del mercado

Para ampliar las probabilidades de éxito de la tienda online es necesario
conocer el mercado al que se va a dirigir, aunque la mayoria de las personas tienen
los medios tecnologicos para utilizar los servicios en linea, aun existen usuarios que
no son elegibles para convertirse en clientes debido a factores como el econémico.
(eCommerce day, 2017) nos indica, que la web es un aliado de la informacion y la
comunicacion porque son las actividades que mas se realizan. Incluso con el
crecimiento de los usuarios de Internet, la compra online sigue evolucionando para

destacar algunas cifras de uso de internet por parte de los ecuatorianos.



llustracion 2. Cifras de comercio en linea en el ano 2016.

H sempre
N casisiempre

algunas veces/ nunca

Fuente: La barra explica el crecimiento de las compras en linea segun

(eCommerce day, 2017)

Segun (Dakduk, 2020) que, debido al impacto del covid-19 sefialé que, si bien se ve
un incremento general en la frecuencia de ventas, el dato mas relevante es que 13
de cada 100 personas empezaron a comprar online tras la pandemia. Esto significa
un aumento del 54% esto quiere decir que el comercio electrénico ha crecido, pero
motivado por factores externos a él; es decir, no fue una adopcién voluntaria del
consumidor. Sin embargo, la tendencia de crecimiento del comercio digital se
mantendra una vez superada la pandemia. El 40% de encuestados dijo que ira a la
tienda fisica, pero con menor regularidad; y el 32,4% seguira comprando por

internet.

3.2.4 Planeamiento estratégico

La tienda online, permanecera en linea las 24 horas del dia ya que la misma
cuenta con local fisico para las actividades internas de la empresa como la
administracion, la revision de los productos y el despacho de los mismos. Teniendo
en cuenta la continua pandemia mundial, este servicio en linea brindara a los
usuarios la oportunidad de realizar compras en la comodidad de sus hogares, ya
que es un obstaculo que no permite que los clientes realicen sus compras de

manera fisica y segura.



Teniendo en cuenta que existe desconfianza en el suministro de datos personales,
se tomaran medidas de seguridad para realizar el proceso de compra via email para
que los clientes se sientan seguros al momento de realizar una compra. Segun
(Vélez-Romero, 2016) la innovaciéon, es uno de los elementos clave de las
actividades empresariales. Los emprendedores innovan introduciendo ideas o
mejorando productos y servicios, combinando nuevas tecnologias, procesos

productivos, practicas laborales o métodos comerciales.

Hoy en dia, muchas empresas tienen sus propias paginas de venta, pero
generalmente no brindan productos de acuerdo a su linea o puerta a puerta. Por lo
tanto, al ofrecer una cartera de productos en la tienda online, puede crecer
significativamente y seguir brindando a los usuarios un mejor servicio, cantando las

necesidades del usuario.

3.2.5 Estrategia de comercializaciéon y ventas

Las estrategias que se implementaran para elaborar el plan de negocio para
comercializar el producto se reflejan en el manejo del marketing mediante las redes
sociales los autores (Estrada, Justillo, Aguilar, y Flores, 2018) nos indica que, es
necesario que la empresa tenga un estatus profesional en las principales redes
sociales. Su finalidad principal es vender productos y servicios, sino construir una
red de usuarios que establezcan conexiones emocionales con la marca. El objetivo
de las redes sociales para las marcas es convertir a los extrafios en amigos, a los
amigos en clientes y a los clientes en comunicadores de marca. El posicionamiento
en buscadores (SEQO) es que cuando alguien busca productos en Google u otros
motores de busqueda el sitio web aparece en el primer resultado de busqueda. El
SEO es una de las estrategias de marketing digital que mas trafico trae al sitio web
segun (Estrada, Justillo, Aguilar, y Flores, 2018), Inside sales (ventas internas), se
manifiesta como un proceso de ventas en el que los representantes venden
principalmente a distancia, en lugar de viajar en persona para ver a los clientes.

Mediante estos plantemos los siguientes objetivos:
Ofrecer un incentivo a los clientes para que compren en la tienda virtual.

Dar a conocer la empresa y comunicar los bienes y servicios que ofrece.



Fortalecer los vinculos con los proveedores que se relacionan con la empresa.

Incrementar las ventas mediante la ubicacion de estrategia de los productos en la

plataforma virtual.

Convencer a los clientes de que la tienda virtual es una excelente opcién para

realizar sus compras.

3.2.6 Analisis del proceso productivo

La empresa estda compuesta por personal capacitado en los diferentes
campos, como en el sistema informatico, y contratar personal a medida que la

empresa crece.

llustracion 3. Organigrama de la estructura del negocio.

ERCARGADD DL SISTERMA

DOPERADDR COMPRAS INFORMATICN ¥

ADAINSTRATIVO

m

Fuente: Elaboracion propia.

Mediante este organigrama se puede visualizar la estructura y composicion de la

empresa.

3.2.7 Analisis economico financiero

Es importante dentro del plan de negocios, porque determina la inversion
necesaria para la empresa este analisis nos indicara si el plan de negocio es viable
economicamente. En esta parte de la estructura encontramos tres areas financieras.
Como primer plano tenemos, el emprendedor debe impulsar las ventas planeadas y
los gastos correspondientes de los tres primeros afios, con proyeccion del primer

ano presentada mes a mes. Abarca ventas, costo de productos vendidos, gastos



generales y administrativos. Las utilidades netas después del pago de impuestos

sobre la renta pueden ser disefiadas.

Como segundo plano, lo importante de la informacion financiera requerida es el
valor del flujo de efectivo a tres afios, que muestra prondsticos mensuales para el
primer afio. Dado que las facturas deben pagarse en diferentes épocas del afio, es
importante determinar los requisitos de recursos mensuales, especialmente en el
primer afio. Tenga en cuenta que las ventas pueden ser inestables y los recibos de
los clientes pueden ser escasos, por lo que necesitan principios de préstamos a
corto plazo para cubrir gastos fijos como salarios y servicios basicos. En ultimo
plano tenemos el elemento financiero requerido para esta parte del plan de negocios
es el balance general proyectado, que muestra el estado financiero de la empresa
en un momento dado. Combinan los activos de la empresa, sus pasivos, las
inversiones de empresarios y socios y las ganancias no distribuidas o pérdidas
acumuladas. Las suposiciones consideradas para el balance o cualquier otro

elemento en el plan parecen ayudar al trabajo.



CONCLUSIONES

A través de este trabajo de investigacion fue posible determinar la importancia de la
tecnologia en la informacion del mercado actual, asi como la creacion de un plan de
negocios antes de iniciar un emprendimiento para una correcta comercializacién de

un producto.

Las estrategias que se implementan para comercializar el producto se reflejan en el
manejo del marketing mediante las redes sociales, posicionamiento en buscadores

(SEO), Inside sales (ventas internas) ese es el resultado.

El resultado del plan del negocio se refleja en la creacién de una tienda online para
dar a conocer los productos que ofrece al usuario. Las tiendas online se han
convertido en tendencia ante los cambios de comportamiento en el consumidor
debido a la pandemia que esta atravesando el pais, permitiendo el crecimiento

economico.
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