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RESUMEN EJECUTIVO.

El comercio electrénico permite realizar ventas por internet, igual que cualquier
modelo de negocio, es necesario establecer un plan estratégico que permita su
aplicacion en las pequeiias y medianas empresas (PYMEs). Partiendo de este
criterio, se realizd6 un estudio de mercado como requisito para determinar el
grado de aceptacion de la tienda virtual. A través de una encuesta a la
poblacion de la ciudad de Ipiales-Colombia y una encuesta dirigida a las
PYMEs de la ciudad de Tulcan se determina si estas utilizan internet como
medio para vender, promocionar y comercializar sus productos. En funcion de
la respuesta se propone una metodologia de adopcién de comercio electronico,
enfocada a PYMEs de la ciudad de Tulcan, misma que comprende etapas
esenciales en la adecuacion de éstas al comercio electronico.

La investigacion parte de un problema detectado: El escaso conocimiento de
comercio electrénico afecta el desarrollo comercial de las PYMES, se evidencia
dos variables de estudio: las pymes y el comercio electronico.

En base a estudios realizados y al analisis tedrico sobre comercio electrénico y
PYMES, se elabor6 una estructura sobre cédmo aplicar este concepto en
dichas empresas, a este estudio se ha denominado marco teérico, el mismo
que define fases de aplicacion para la implementacién 6ptima del e-commerce
en las PYMES.

A continuacion se detalla la estructura de la propuesta: diagnostico, Marco
legal, mecanica operativa, tamafo del proyecto web, plan estratégico de
marketing web y el estudio financiero.

En correspondencia con lo anterior, se adjunta un marco metodologico que
expone el camino que siguidé la investigacion: un disefio exploratorio y
descriptivo para el levantamiento de informacion, a través de 2 instrumentos de
encuesta dirigidas a las PYMES de la ciudad de Tulcan y a la Poblacion de
Ipiales, especificamente a los hogares.



La muestra, para la poblacion de las PYMES es de 168 unidades de
investigacion. Se aplico a la poblacion de Ipiales a un nimero de 263, por
considerar un conglomerado por conveniencia para la presente investigacion.

Dentro de las principales conclusiones halladas en esta investigacion se
determina que las PYMEs estudiadas en un 57.60% estan en disposicion
Optima para aplicar e-commerce. El 62.35% de la poblacién estudiada como
mercado potencial de las PYMESs estan dispuestos a comprar por internet y en
un 13% han realizado compras. Del total de las pymes el 57.60% de ellas, que
estan en condiciones mas apropiadas para implementar e-commerce , son las
pymes comercializadoras de sabana , de este grupo se ubica sabanas Rossy
como la empresa inmediata para aplicar comercio electronico. Por tal motivo se
elige a esta PYME como caso de estudio para la presente investigacion.

Basicamente, el modelo de aplicacion de e-commerce, parte de un diagnadstico,
gue deben hacer caso una de las pymes, tanto interna como externamente.
Para poder plantear un modelo de implementacion de acuerdo a sus
necesidades. Por lo que las PYMEs deberan establecer requerimientos
técnicos y operativos que hagan factible el funcionamiento adecuado de la
tienda virtual, ademas se establecen procesos de disefio web, mecéanica
operativa de e-commerce, estudio financiero basado en un caso de estudio,
gue se llevaran para un mejor desarrollo.

Puntualmente y con el fin de demostrar que la aplicacion de comercio
electrénico incrementara ingresos, se tomas los datos de sabanas Rossy y se
calcula costos e ingresos incrementales por aplicacion de e-commerce, se
obtiene un TIR 29,89% y un VAN $1286,73, en un flujo efectivo calculado en 4
periodos, a una tasa referencial del 12,70%

En consecuencia, es aplicable el concepto de comercio electrénico en la
PYMEs.



ABSTRACT.

E-commerce allows carrying out sales for internet, just like any business model,
it Is necessary to establish a strategic plan that allows its application in the small
and medium companies (SMESs). Leaving on this approach, we were carried out
a market study as a requirement to determine the grade of acceptance of the
eShop. Through a survey to the population of Ipiales city and a survey directed
to SMEs of Tulcan city, is determined if they use the internet as a means to sell,
promote and market their products. Depending on the answer, is proposed a
methodology of e-commerce adoption, aimed at small and medium enterprises
(SMES) in the Tulcan city which understands essential steps in matching these
to e-commerce.

The investigation leaves of a detected problem: The lack of knowledge affects e-
commerce business development of SMEs, are evidenced two study variables:
SMEs and e-commerce.

Based on carried out studies and theoretical analysis on e-commerce and
SMEs, a structure was elaborated on how to apply this concept in these
companies, this study has been called theoretical framework, the same one that
defines application phases for optimal deployment of e -commerce in SMEs.

Below is the structure of the proposal: diagnosis, Legal framework, operational
mechanics, project size web, web marketing strategic plan and financial study.

In view with above mentioned, it is attached a methodological framework that
exposes the path followed by the investigation: an exploratory and descriptive
design for the rising of information through two survey instruments aimed at
SMEs Tulcan City and Ipiales population specifically to the homes.

The sample for the population of SMEs is 168 research units. It was applied to
the population from Ipiales to a number of 263, considering conglomerates for
convenience for this investigation.



Among the main conclusions found in this investigation it is determined that
SMEs studied in a 57.60% are willing to apply optimal e-commerce. The
population’s 62.35% studied as a potential market of SMEs are willing to shop
online and a 13% have made purchases. Of all the SMEs 57.60% of them, that
are in better conditions for implementing e-commerce, are the SMEs savanna,
this group with 10% linen Rossy stands as the company immediately to
implement e-commerce. Therefore this SME is chosen as a case study for this

investigation.

Basically, the application model of e-commerce, it leaves of a diagnosis, that
they should do case one of the SMEs, both internally and externally. To be able
to outline an implementation model, according to their needs. For that SMEs
should establish technical and operational requirements that make possible the
proper functioning of the e-shop besides were established web design
processes, operational mechanics of e-commerce, financial study based on a
case study, which will be carried out for better development.

On time and with the purpose to demonstrate that the application of e-commerce
will increase revenue. They take data sheet sare Rossy and incremental costs
and revenues calculated by application of e-commerce, it get an IRR of 30,42%
and a NPV 1326,73, in an effective flow calculated in six periods, with a bench
mark rate of 11.85%.

Consequently it is applies the concept of e-commerce in SMEs.



RUNA SHIMY KILKASHKA

KAl imapash jatunacunataca llucchispami canajun Kkai internetcunapi
imapishcunata ricushpa randichun chaipami ricuicunata mascaspa kanajun
caicunata chingachispa kagapak fiami ricuspa kacrinajun kai Tulcan llactapi
shinallata Colombia ukupipash.

Chaitmi ricushpa canajunchi kaiuchilla y jatun ucucunata chaicunapimi llaki
ricurin tucui jatunacunac.

Kaikunata llactacunamami vellachispa canajunchi nicmi pashac shutachunga
kimsa puracunami ricuspa kanajunchi nikmi.

Kaikunapika maskaspami tarirkanchi nikmi uchilla y jatun jatunacunata llakikupi
kacta.

Kai kunataka illachispa kagapak rikunajunchimik kai jatuna uckumanda
rikunajunchimi nikmi kai jatana rosy mashnata illachinajunchikta y mashnata
llucchinchita rikuspa kangapak.



INTRODUCCION

El crecimiento de los avances tecnoldgicos en el mundo actual y en paises en
vias de desarrollo ha aumentado, por tal razén las compras virtuales son un
hecho y las personas han optado por recurrir a este medio, por sus grandes
ventajas.

Con estos antecedentes vemos la necesidad que tienen las PYMEs de
expandirse y optar por esta forma de hacer negocios.

Las micro, pequeias y medianas empresas (PYMEs) de Ecuador enfrentan un
importante reto, el de expandirse a nuevos mercados que permitan optimizar
sus recursos haciendo de estas empresas negocios competitivos no solo a nivel
nacional si no también internacional, mediante la utilizacién de una importante
herramienta: el Internet mismo que permite el ingreso a mercados electronicos
considerados como modelos de negocios que abaratan costos, eliminan
intermediarios permiten el “acceso de mercado potencial de millones de
clientes.” (Pefa, 2012, p.1, online).

El comercio electronico es considerado como el futuro del comercio y las
PYMEs del Ecuador no pueden estar excluidas mientras que otros paises estan
introduciendo reformas que atenuen los riesgos dela actividad y maximicen la
actividad emprendedora. “Ecuador avanza en el acceso a internet pero sigue
rezagado en temas de regulacion y politicas de generacion de negocios
innovadores”(p.2, online).

Las pequefias y medianas empresas en Ecuador son las unidades productivas
con mayor porcentaje de participacion en la economia, es muy importante el
apoyo o desarrollo de politicas para el mejoramiento en la adquisicion de
tecnologia, para mantener la competitividad de las mismas.

Al respecto, la tecnologia es una herramienta que ha sido parte del proceso de
globalizacion, al facilitar la comunicacion con personas hacia cualquier lugar en
el mundo y a las empresas les ha permitido llegar con sus productos a lugares
gue podian resultar inaccesibles.



|. EL PROBLEMA.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La ciudad de Tulcan, actualmente cuenta con un gran ndamero de
microempresas que realizan sus actividades de manera tradicional, es decir,
adquieren productos mediante los distribuidores mayoristas y lo venden a los
diversos clientes desde sus respectivos locales, esta manera de realizar
negocios en el mundo esta cambiando, esto se debe a los avances que se dan
en la tecnologia, en afios anteriores las personas no contaban con
herramientas tan importantes como la television, radio y el computador. Si bien
es cierto la televisibon causo un gran impacto en el modo en que se
comercializaron diversos productos los cuales eran y siguen siendo
promocionados y vendidos por este medio, con la aparicion de la computadora
y con esta el internet, la forma de realizar negocios ha cambiado
notablemente, en muchos paises aprovechan del uso de este tipo de
tecnologia para realizar negocios electrénicamente.

Lamentablemente los propietarios de los diversos negocios que comercializan
productos en la ciudad de Tulcan, poseen una forma tradicionalista de realizar
sus actividades comerciales, lo cual hace que existe un estancamiento al
momento de tomar decisiones que les permitan incursionar en el mundo de los
negocios electronicos.

Otro problema importante que influye a la hora de realizar negocios online es la
falta de decision por parte de los propietarios de las PYMESs, la inexperiencia
sobre como incursionar en estos mercados electronicos crea un temor hacia lo
desconocido, si bien es cierto estamos rodeados de informacion gracias al uso
de internet, también es cierto que no se sabe como usar esta herramienta para
obtener beneficios, que permitan el crecimiento de dichas empresas y por ende
el desarrollo econdémico de la ciudad de Tulcan.



Lo que se pretende mediante esta investigacion es dar a conocer a los
propietarios de las PYMEs que: con la implementacion de un sitio web
interactivo de comercializacion a través de un modelo de aplicacion de comercio
electronico, tengan una guia que les permita conocer cémo funciona este tipo
de mercados online, cdbmo poder ingresar sin ningun tipo de riesgo y cdmo crear
una tienda virtual, ademas de conocer cuando una transaccion es segura y una
pagina es confiable

Tomando en cuenta los datos del (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
[INEC], 2010,p. 27, online), se puede observar que en la provincia del Carchi
solo el 22.9% de la poblacion en general utiliza el internet y apenas el 5% es
usado por razones de trabajo (Ver Anexo 1).Recalcando de esta manera que
las personas no conocen el manejo de los negocios online, siendo minima la
cantidad de personas que utilizan este recurso para realizar transacciones
comerciales, por lo que es necesario crear estrategias que permitan a las
PYMEs buscar nuevas formas de negociacion y expansion.

“Las pymes no estan exentas de las graves crisis econdmicas. Su fragilidad se
demuestra en las miles, que cada afio desaparecen por no haber sabido
superar, ni responder a la situacion de cambio que todos enfrentan
actualmente”. (Soto & Dolan, 2004, p.24, online)

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

El escaso conocimiento sobre comercio electrénico no permite a las Pequeiias
y Medianas empresas de la ciudad de Tulcan, implementar comercio electrénico
como una forma adicional de incrementar las ventas.

1.3. DELIMITACION.

La presente investigacion esta delimitada dentro del area del conocimiento de
Negociacién Internacional por internet.

Los sujetos de estudio son las Pequefias y Medianas Empresas dentro del area
geogréfica de Tulcan.

El tiempo estimado para realizar la investigacion comprendié el periodo: Marzo
2012- Agosto 2013



1.4. JUSTIFICACION.

El estudio del Comercio Electronico se lo realiza con la finalidad de ayudar a
mejorar el desarrollo comercial de las PYMESs en la ciudad de Tulcan, mediante
la utilizacion del internet, mismo que permitird expandir sus ventas en diversos
mercados mundiales a través de la creacion de una plataforma virtual, que
servird de guia a las empresas que deseen crear su propia tienda virtual.

Para ello se ha tomado como objeto de estudio a la empresa Sabanas Rossy,
que dispone de tecnologia para ingresar a los negocios electronicos y
potenciales clientes en la ciudad de Ipiales, esta sera tomada como ejemplo de
coémo crear una tienda virtual para las PYMEs que en un futuro deseen invertir e
ingresar en los negocios Online

Tomando en cuenta que uno de los servicios que mas beneficios econémicos
ha traido a todos los sectores comerciales, financieros, sociales vy
gubernamentales ha sido el comercio electronico, a través de este se ha
logrado traspasar barreras geograficas ademas ha permitido la diversificacion y
especializacion de productos y/o servicios lo que permite tener un servicio mas
personalizado y directo.

Mediante la utilizaciéon del comercio electronico, las PYMEs se beneficiarian
incrementando el nivel de ventas de productos, esta manera de hacer negocios
crea una nueva vision para los comerciantes que deseen beneficiarse del
comercio electronico.

En la actualidad es de suma importancia prestar atencién a los cambios que se
dan diariamente en la tecnologia, que influye en el &mbito empresarial puesto
qgue el desconocimiento sobre comercio electronico afecta el desarrollo
comercial de las PYMEs en Ecuador, en este caso se tomé como objeto de
estudio especificamente la ciudad de Tulcan, si bien es una ciudad fronteriza
gue cuenta con una gran variedad de negocios que poseen computadores,
estos no cuentan con la herramienta fundamental, el internet, que permite
incursionar mediante el mercado electronico y poder expandir una empresa.



Actualmente es importante estar a la vanguardia con la tecnologia, este factor
influye al momento de realizar negocios pues se puede obtener beneficios que
ayudaran al crecimiento empresarial de la ciudad de Tulcan, existen diversas
ventajas al momento de realizar negocios electronicos tales como: reduccién
de costos en comparacion con otros medios, bajo riesgo de inversion,
actualizacion inmediata de la informacion sobre los productos y servicios de la
empresa (promocion, dias ofertas, etc) en un mercado de millones de clientes
potenciales, las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, los 12 meses del
afo.

Ademas, las empresas ahorran tiempo y dinero, al pasar de llevar registros de
compras, inventarios, ventas, clientes, transacciones financieras escritas
manualmente en papel, a un registro digital en computadora, o al pasar de
escribir cartas, memorandos y comunicaciones en una maquina de escribir a
usar un procesador de textos y luego imprimirlos, 0 mejor aun, usar el correo
electronico para tales comunicaciones. Se ahorra tiempo, papel, tinta, sueldos
del personal, y se gana en eficiencia y productividad.

“Las PYMEs pueden darse a conocer a millones de usuarios en el pais, la
regioén y el mundo, mejorando las comunicaciones con clientes y proveedores,
permitiendo reducir costos de operacion e incrementar la satisfaccion de los
clientes, y asi ser mas eficientes y flexibles en sus operaciones y dar mejor
respuesta a las necesidades de los clientes, sin importar la localizacién

geografica, y ofertar sus productos en un mercado global’(Caride, 2008, p.14).

El comercio electrénico originado por el desarrollo de Internet es un importante
motor para el crecimiento econémico de las PYMESs, permite a los empresarios
una mejor gestion de sus almacenes, un menor costo de recursos humanos,
comunicacién inmediata con los clientes y mejora de los precios para competir
en los mercados.

Es por esta razon que se considera importante realizar esta investigacion.

El impacto que generard el proyecto es social, con este se pretende
proporcionar un documento que permita resolver los problemas existentes en
lasociedad como es el escaso conocimiento sobre el comercio electrénico,
beneficiando a los propietarios de las PYMEs.
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Econdmico, a través de la aplicacion del comercio electronico por parte de las
PYMEs permitira dinamizar la economia local, generando ingresos econémicos
para los administradores de las mismas.

El presente proyecto fue factible bibliograficamente porque las fuentes de
informacion estan disponibles, se obtuvo en las pequefias y medianas
empresas de la ciudad de Tulcan.

La factibilidad es técnica al no necesitar de técnicos especialistas para
desarrollar la investigacion.

1.5. OBJETIVOS.
1.5.1.0Dbjetivo General.

Determinar como afecta el conocimiento sobre comercio electrénico al
desarrollo comercial de las Pequefias y Medianas empresas en la ciudad de
Tulcan.

1.5.2.0bjetivos Especificos.

Fundamentar cientificamente sobre comercio electronico y Pequefias y
Medianas empresas en la ciudad de Tulcan, a través de la investigacion
bibliografica para sustentar con coherencia la propuesta.

Diagnosticar a través de la investigacion de campo el nivel de conocimiento en
comercio electronico por parte del recurso humano de las PYMEs y como afecta
al desarrollo comercial de las mismas.

Proponer la implementacién de un sitio web interactivo de comercializacion a
través de un plan de negocios de comercio electronico que sirva de guia a las
PYMEs para su desarrollo comercial. Tomando una PYME como caso de
estudio.
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II.LFUNDAMENTACION TEORICA.

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS.

En lo que respecta a los antecedentes sobre el comercio electrénico y las
PYMEs en la ciudad de Tulcan, se ha tomado en cuenta la investigacion
realizada por Sonia Malquin Vera (2008), Licenciada de la Universidad
Politécnica Estatal del Carchi, con el tema “Uso de las tecnologias de la
informacién, comunicacion y del comercio electronico en las pequefias y
medianas empresas del canton Tulcan; para conocer la utilidad de su aplicacién
en la actividad econdémica”.

Donde de se ha obtenido los siguientes resultados:

Del total de PYMEs encuestadas en el canton Tulcan, el 25,84% de ellas, no
cuentan con un computador en sus instalaciones, lo que es muy preocupante
por cuanto su forma de administracion es empirica. De las PYMES que cuentan
con equipos de computo, el 62,92% tienen conectividad a internet, estas utilizan
el internet principalmente para el envio y recepcion de correo electrénico en un
23,03%.

Por otra parte el 37,08% de las PYMEs que no utilizan internet, consideran que
es un servicio innecesario en el manejo de su gestiébn ademas de representar
un costo elevado, lo cual disminuye los niveles de competitividad en los
negocios. Mientras que el 64,20% de las PYMEs encuestadas mencionaron
que el talento humano no ha recibido capacitaciones en el uso de TIC’s.

Solo el 37,93% de estas interactian con entidades del sector publico como:
SRI, SENAE, IESS, Municipio. Por lo que existe un gran numero de PYMEs
gue no se benefician de las ventajas de trabajar via online.

A continuacidon se presentan precedentes otros que sirvieron de base para la
presente investigacion.
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El INEC, plantea un tema de investigacion denominado “Uso de Tecnologias de
Informacién y Comunicacién (TIC’s)”, con el fin de medir el problema sobre el
escaso uso del internet en el Ecuador, cuyo objetivo principal es el de
cuantificar el uso de las TIC’s por cada provincia, dando como resultado que en
la provincia del Carchi usa el internet apenas el 22.9% y de este porcentaje solo
el 8.9% es usado en el trabajo, la mayor parte lo hacen en las instituciones
educativas (59.6%) y en los hogares (19%). La mayoria de las personas que
usan internet se encuentran entre la edad de 25 a 30 afios. Por lo que se
puede determinar que la poblacion del Carchi estda pasando menos tiempo en
el internet y por ende en paginas de comercio electronico (1 vez al dia 37.1%
en el aflo 2010 comparado con 48% en el afio 2009).

Tomando en cuenta que en el trabajo solo utilizan el internet el 5%, da a
entender que es mucho menor el porcentaje de uso de esta herramienta por
parte del recurso humano de las PYMESs, como se puede observar en el anexo
2.

El Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), institucion encargada de
recabar informacion sobre las micro, pequefias y medianas empresas del
Ecuador, realiz6 una investigacién sobre el nUumero de PYMES que existen en
la provincia del Carchi con el objeto de conocer las necesidades de cada una
para promover su productividad, de donde se pudo determinar que existen
alrededor de 770 empresas, considerando a las microempresas y PYMESs en la
ciudad de Tulcan dedicadas a diferentes actividades.

Como antecedente investigativo primordial se partira del estudio realizado por
PROECUADOR sobre “La tecnologia como factor de crecimiento de las
PYMEs ecuatorianas”, cuyo propoésito es difundir las BUENAS PRACTICAS en
términos de adopcién y utilizacion de nuevas tecnologias de la informacion y la
comunicacién en las PYMESs, advertir sobre practicas indebidas o no utilizadas y
dar sugerencias de mejora al sector, ante un vacio de informacién general
respecto al comportamiento de las PYMESs en referencia a la adopcién y uso de
nuevas tecnologias.

Dentro de este estudio se obtuvo resultados, de importancia para la presente
investigacion por ejemplo el nivel de conocimiento sobre TIC’s.
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2.2. FUNDAMENTACION LEGAL.

2.2.1. De la Constitucion de la Republica del Ecuador:

La presente investigacion se apoya, inicialmente y como eje de accion de mi
futura profesion, el Art. 27 de la Constitucion de la Republica del Ecuador del
2008, que sostiene que el centro de la educacién es el ser humano y por tanto
se debe propiciar una formacion que le oriente al andlisis critico de la realidad.
También, el Art. 350 enfatiza en la formacion profesional, de manera humana,
sobre todo competitiva y cientifica-tecnoldgica.

2.2.2. De laley de comercio electronico

También se fundamenta en la ley de comercio electrénico o Ley 67 de Ecuador
y su reglamento, que incluye en el ambito de aplicacion, ademas de los
mensajes de datos, la firma electrénica, los servicios de certificacion, la
contratacion electrénica y telematica, la prestacion de servicios electrénicos y la
proteccion a los usuarios (Articulo 1 Ley 67).

En el capitulo 1l de la ley 67 de comercio electrénico, firmas y mensajes de
datos de Ecuador, se establece sobre los derechos de los consumidores en
relacién con servicios electrénicos.

El marco normativo del comercio electrénico se centra en la proteccion de la
propiedad y la seguridad de las transacciones.

Existio la necesidad de contar con normas claras, que permitan crear confianza
en los instrumentos y medios utilizados en el comercio electronico. La
legislacion protege la seguridad y la confidencialidad en la transmision de datos.

Las autoridades del Ecuador han trabajado para lograr una legislacion acorde a
lo mencionado anteriormente, para ello ha emitido la ley de Comercio
Electronico, mensajeria de datos y Firmas Electronicas con su respectivo
reglamento. En si esta ley tiene como objetivo normar, regular y controlar los
contratos de caracter civil y mercantil ejecutados a través de internet para
facilitar las relaciones econémicas y de comercio en el Ecuador.
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2.2.3. Del Cbédigo Orgéanico de la Produccién.

En lo que respecta al cédigo organico de la produccion, en el articulo 4 se
aporta sobre la democratizacion del acceso a los factores de producciéon, con
especial énfasis en las micro, pequefias y medianas empresas, asi como de los
actores de la economia popular y solidaria.

Para la transformacion de la matriz productiva, el Estado incentivara la inversion
productiva, a traves del fomento en la mejora de la productividad de los actores
de la economia popular y solidaria y de las micro, pequefias y medianas
empresas, para participar en el mercado interno, y, eventualmente, alcanzar
economias de escala y niveles de calidad de produccion que le permitan
internacionalizar su oferta productiva.

Ademas se prioriza o fomenta el desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas (MIPYMES).

2.2.4. Ley de economia popular y solidaria.

En el articulo 311 de la Constitucion de 2008 sefiala que las iniciativas de
servicios del sector financiero popular y solidaria y de las micro, pequefias y
medianas unidades productivas, recibirdn un tratamiento diferenciado vy
preferencial por parte del Estado, en la medida en que impulsen el desarrollo de
la economia popular y solidaria;

Al respecto en el Capitulo Il de la Ley de economia popular y solidaria en el art.
137 hace énfasis en las medidas de promocién que el Estado establecera a
favor de las organizaciones y personas como es la de promover la asociacion a
través de planes y programas publicos, asi como facilitar el acceso a la
innovacion tecnoldgica y organizativa, al igual que se fomentara el comercio e
intercambio justo.

Asi mismo en el Capitulo Il de la mencionada ley se menciona que el Estado
disefiara politicas de fomento para promover la produccion de bienes y servicios
y otorgard tratamientos diferenciados, como: incentivos a favor de actividades
productivas, que seran otorgados en funcion de sectores, ubicacion geografica
u otros parametros.
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2.3. FUNDAMENTACION FILOSOFICA.

Partimos desde la perspectiva de Bastos (2006),conferencista y consultor
internacional experto en eMarketing, eBusiness, eCommerce, establece que:

El avance de las tecnologias, han impulsado el desarrollo del comercio
electrénico por su rapidez para realizar negocios, el cual ha extendido la
forma de vender un producto o servicio por medio del Internet, mas alla de la
utilizacion de las plataformas de comunicacion como: radio, prensa y
television, u otros medios alternativos tales como catalogos, rotulacién, vallas,

entre otros. (parr.1)

Bastos es muy claro al mencionar que las razones de utilizar el comercio
electronico son: “la creacion de nuevos canales de venta, acceso interactivo,
rapido y entretenido a informacion del producto o servicio, intercambio de
documentos entre socios de diferentes paises, compartir la base de datos para
acordar transacciones y otras operaciones, ahorro de tiempo e intercambio
inmediato de informacién”, (parr.4), es decir, contribuir al desarrollo comercial.

El aporte teodrico de Brian Kerns(s/f), especialista en programacién de
computadoras, Desarrollo y disefio de sitios Web concuerda con la teoria de
Bastos, al establecer que el comercio electronico presenta un crecimiento
acelerado de la economia, gracias al costo minimo que implica, es asi que
hasta la empresa mas pequefia puede llegar a clientes de todo el mundo con
sus productos y mensajes. Se corrobora al mencionar que “mas de 250 millones
de personas en todo el mundo utilizan Internet habitualmente”(parr.1), y que “el
69% de la poblacion conectada a la red ha realizado al menos una compra”.
(parr.2)

A raiz de este crecimiento en el comercio electronico, se inserta al desarrollo de
las tiendas virtuales, para facilitar a las empresas la venta, compra e
intercambio de informacién entre varios participantes. En donde se encuentran
las empresas con informacion sobre los productos de cada una, donde
compradores y vendedores buscan productos o servicios, solicitan ofertas y
procesan pedidos a través de la red. Lo que implica un nuevo escenario
comercial, de manera mas did4ctica el siguiente gréfico permite visualizar el
comercio electronico.
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Oferta nuevas
Marketplace fEerrira e
——

Tecnolégico

El escenario ubica nuevos actores como nuevos términos, marketplace
tecnolégico, donde transita el desarrollo de los negocios web. Bastos
compromete su propuesta hacia las PYMEsS, como estructuras empresariales,

Personalizacion
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Que tienen acceso a tecnologia que les permita cambiar como mencionan
Urbano y Toledano (2008), online, sobre las Pymes, al establecer qué: “la
principal caracteristica que atribuya a estas es su flexibilidad, puesto que se
adaptan a los nuevos cambios con mayor agilidad”. (p.26), permitiendo a estas
sobrevivir yavanzar gracias a su adaptabilidad y rapidez de responder a las
condiciones cambiantes del entorno. Son tres razones que justifican la
flexibilidad de las PYMEs, en primer lugar, la amplia visidon y el conocimiento
que tienen los empresarios de las PYMEs, sobre las capacidades de la
empresa. En segundo, las estructuras organizativas simples y planas que
predominan en la mayoria de las PYMEs, prima la ausencia, minimizacion de
jerarquias.En tercer lugar, el menor volumen de produccién y de negocios que
obtienen las PYMEs en comparaciéon con las grandes empresas, contribuye
también a elevar su flexibilidad.

Por otra parte, como consecuencia de la flexibilidad propia de las PYMEs
destacan la innovacion y la personalizacién del producto y servicio ofrecido por
estas empresas.Es importante subrayar los recursos limitados de los que
generalmente disponen las PYMEs (economicos, humanos), sobre todo a
inicios de sus operaciones.La flexibilidad se ve afectada por la falta de
aplicabilidad de nuevas tecnologias, ya que las PYMEs no estan aplicando o
utilizando las TIC’s en su totalidad o como actividad de promociéon comercial.

Noétese que dos factores importantes que se destacan dentro de los conceptos
mencionados por estos autores; el primero, es el crecimiento tecnologico y su
utilizacién dentro del comercio y cuan beneficioso es este, puesto que se ha
desarrollado de una manera rapida, permitiendo a cualquier empresa que desee
vender por medio de la web, ahorrar tiempo, costos, y captar un gran nimero
de clientes ya que son muchas personas las que diariamente navegan por
internet e ingresan a estas tiendas virtuales, donde pueden adquirir el producto
gue deseen a cualquier hora y en cualquier lugar

El segundo factor mencionado, son las PYMEs, las cuales si bien gozan de
mucha flexibilidad, algo que les ha permitido permanecer en el mercado, no han
explorado nuevas formas de expansién, no han hecho uso de la tecnologia,
herramienta clave a la hora de hacer negocios.
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2.4. FUNDAMENTACION CIENTIFICA.

La presente investigacion estd enmarcada en funcion de dos variables: El
Comercio Electronico y el desarrollo comercial de las Pequefias y Medianas
Empresas. Basada en bibliografia que sustenta las bases teodricas del trabajo
investigativo se ha creido conveniente abordar esta discusion tedrica desde la
perspectiva de la globalizacion.

2.4.1. Globalizacion escenario de desarrollo del comercio electronico

Vargas (2006) concibe la globalizacion como una “organizacion econémica y
social a nivel global independiente de los gobiernos nacionales” (p. 46, online).
Por su parteViteri (2005), sobre la globalizacion:

Se refiere a la creciente dependencia econémica mutua entre los paises del
mundo, ocasionado por el creciente volumen y variedad de transacciones
transfronterizas de bienes y servicios, asi como por la de flujos
internacionales de capitales, y por la aceleracion de la difusion de la

tecnologia en mas lugares del mundo. (p.8, online),

La globalizacién es la integracion internacional creciente de los mercados de
bienes y servicios, se ve impulsada por la liberalizacion del comercio,
mercados, avances tecnolégicos, gracias a esto se estdn eliminando
rapidamente los obstaculos al intercambio internacional de bienes y servicios.

2.4.1.1. Caracteristicas de la Globalizacion

Una publicacién que vale la pena mencionar es “El desarrollo local en el
contexto de la globalizacién”, que hace referencia sobre las caracteristicas
estructurales de la globalizacion:

Pues son aquellas que en realidad marcan el cambio de época que estamos
viviendo, que se distingue por la generacion de nuevas relaciones, acuerdos
y roles de los actores del viejo orden mundial, el surgimiento de otros nuevos
y la mezcla inevitable de los mismos, por lo menos en el momento que se

vive (Vargas 2006, p.55, online),
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De este modo puede decirse que las caracteristicas son: La unificacion del
mercado internacional, debilitamiento de la soberania de los estados,
generacion de nuevas reglas que condicionan a los gobiernos nacionales en el
contexto global (p.56).

Segun Guerra (2002), “la globalizacion es impulsada por las empresas
mediante presion, para reducir precios e innovar en la produccién de nuevas
mercancias, todo ello con el fin de tener presencia en nuevos mercados 0
sostenerse mediante el comercio en los ya conocidos” (p.37, online).

2.4.2. Comercio y globalizacion

Si bien existen varias definiciones sobre el comercio,el aporte de Bort (2004),
principalmente a “la negociacibn que se entabla al comprar o vender
mercancias,También se denomina comercio a la tienda, almacén o
establecimiento comercial, y al conjunto o clase de comerciantes”(p.20, online)
son de importancia para esta investigacion.

Ademas, “es un sistema de venta en donde el comprador tiene que acudir al
vendedor para que le muestre, aconseje, le ofrezca y entregue los productos
que le pide ya que estos se encuentran separados del cliente por un
mostrador”. (p.20)

En definitiva, el comercio es una actividad que consiste en vender o adquirir un
producto o servicio, para ello se necesita que exista un lugar fisico donde el
vendedor pueda ofertar el producto y el comprador pueda ir a adquirirlo,
criterios que se acoplan al desarrollo comercial globalizado por internet.

El comercio tiene una importancia trascendental en el convivir diario de las
personas, pues gracias a este se puede subsistir en una economia globalizada,
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El sustrato de la vida econdmica capitalista esta constituida por productores
qgue, con fines lucrativos, elaboran mercancias mediante las cuales los
consumidores satisfacen sus necesidades a través del mercado. El comercio
se halla presente en todos los aspectos de la vida ya sea en el comercio de
la fuerza de trabajo (salario), del dinero (tipo de interés), del comercio de
mercancias (precio) o del comercio de divisas (tipo de cambio). Toda
operacion comercial implica la confrontacién de dos magnitudes: una oferta y
una demanda, a las que se afiade su resultante: el precio. (Torres, 2005,

p.10, online)

Entonces, el comercio es la actividad econémica globalizada mediante el cual
se realiza el intercambio de mercancias o servicios, mediante trueque o
dinero,nétese que no se menciona la forma del dinero, la globalizacion permite
el neologismo dinero electronico, para satisfacer las necesidades diarias de los
individuos.

2.4.3. Comercio electronico factor emergente de la globalizaciéon

En su libro Elementos basicos del Comercio Electronico, Kaba (2008)
menciona que el comercio electrénico tuvo su origen en los afios 70 siendo los
bancos los primeros en realizar transacciones bancarias utilizando redes
privadas y seguras, optimizando los pagos electronicos ademas de “incluirse
servicios como puntos de venta en tiendas y almacenes para pagos con tarjeta
de débito y pagos de ndmina a los empleados de las empresas, utilizando
cheques en lugar de efectivo” (p.3, online).

Haciendo referencia a los primeros medios de comunicacién que influyeron en
el desarrollo del comercio electronico, este menciona el teléfono, fax como
instrumentos que facilitaron actividades comerciales siendo los precursores del
actual comercio electronico que se realiza por internet. Luego con el desarrollo
de nuevas formas de comunicacion “como el correo electronico, las paginas
web con catalogos de productos y tiendas virtuales, la telefonia a través de la
red, el mercado en linea y mas recientemente la firma digital de contratos han
revolucionado las formas de vender y de comprar” (p.3, online).
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En la década de los 90 los avances tecnologicos y de comunicacion llegan a
alcanzar un nivel muy elevado dando inicio a la era electronica, otros tedricos
denominan la era de la comunicacion, generando una nueva perspectiva al
momento de comercializar un producto. Através del comercio electronico, el
usuario puede encontrar lo que el desee a la hora que fuese y en el tiempo
que él quisiera, eliminado intermediaros aunque en algunos casos se considera
gue este tipo de comercio es muy parecido al que se hace por television, donde
ofertan los productos, aparece un numero de teléfono para que el comprador
se contacte con el vendedor y asi adquirir el articulo, lo mismo sucede con
algunos productos que son ofertados a través de las tiendas virtuales con la
diferencia que estos estan disponibles en todo momento (Kaba, 2008).

Luego, el comercio electronico es una forma de realizar el comercio tradicional
por medios electrénicos, al respecto se menciona:

El comercio electrénico es una actividad comercial realizada con el uso de
tecnologias de transmision electrénica de datos tales como las empleadas en el
internet. Las empresas y los individuos pueden usar el comercio electrénico para
reducir costos de transaccion, costo de busqueda de compradores y vendedores
potenciales, lo que esta en concordancia con lo que menciona Bastos acerca del
desarrollo del comercio electrénico y las ventajas que proporciona. (Schneider, 2004,

p.10, online),

Por otra parte Kaba (2008), menciona que “el comercio electrénico es cualquier
forma de transacciéon comercial de bienes y servicios en la cual las partes
interactian de forma electrénica, en lugar de hacerlo a través de intercambios
fisicos”. (p.18, online).

Entonces, el comercio electronico es una nueva forma de comercializacion de
bienes y servicios ya que tanto compradores como vendedores realizan sus
transacciones de forma electronica, promoviendo también el ingreso de un
nuevo tecnicismo, el mercado electrénico.
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2.4.3.1. Mercado Electrénico

Se debe entender que el mercado electrénico es un modelo de negocios del
comercio electronico, es donde el intercambio de productos y servicios del
mundo fisico se traslada al mundo de internet (Laso & Iglesias, 2002, online).

Liberos, Garcia, Gil, Merino, y Somalo (2011) recalcan que un mercado
electronico reduce al comprador costos de busaqueda de informacion de
productos y precios alternativos, los beneficios que se obtiene al participar en
un mercado electronico, es aumentar su productividad y poder expandirse con
su empresa a nivel mundial y al comprador disponer de una amplia variedad de
productos y servicios, “‘como una comunidad conectada a internet donde los
compradores y vendedores se rednen para comunicarse, colaborar y realizar
negocios”(p.142, online).

La era de la informacion, en la que vivimos “plantean la necesidad de entrar en
los mercados electronicos ya que permite una reduccidn drastica en sus costos
de aprovisionamiento y costos de inventario”(p.143).En base a esta discusion
tedrica, los diversos mercados electronicos constituyen verdaderos eslabones
gue permiten realizar actividades comerciales mediante un grupo de personas
gue son consideradas como una comunidad que se encuentra conectada a
través de la Internet, para realizar transacciones comerciales de manera
electronica, facilitando la comunicacién entre compradores y vendedores,
reduciendo costos, no solo de aprovisionamiento sino también de inventario,
razon por la cual las empresas sienten la necesidad de ingresar a este tipo de
mercados electronicos.

2.4.3.2. e-business como modelo de negocio aplicado a las PYMEs.

El uso de la tecnologia informatica en los negocios a dado origen a un nuevo
modelo de negociacion conocido como e-business el cual funciona en torno a
Internet, facilitando la compra y venta de productos, servicios, con la finalidad
de mejorar el intercambio comercial, la relacion con los clientes ademas de
llegar a nuevos mercados. Pero para lograr esto es necesario que las Pymes

creen estrategias que deben ser aplicadas paso a paso para adaptarse a los
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continuos cambios del entorno y beneficiarse de las negociaciones electronicas

que mejoran el funcionamientos de un negocio fisico.

Otros modelos de negocios electrénicos son propuestos para identificar formas
de transaccién electrénica y definir los actores de la oferta y demanda en el
nuevo mundo virtual, segun Longenecker, Moore, Petty, & Palich (2007) existen
varios modelos de negocios digitales:

e Negocio al cliente (B2C - Business to Consumer)

e Negocio a negocio (B2B - Business to Business):

e Cliente a Cliente (C2C —costumer to costumer)

e Consumidor a Negocio (C2B —Costumer to Business)

Solo se hara énfasis en un modelo, por cuanto es el méas utilizado y el que se
pretende que adopten las PYMEs para la venta de sus productos a los
consumidores.

B2C o negocio al cliente, integrada por diferentes organizaciones y PYMES.
Los productos que se comercializa mediante este modelo de negocio
electrénico frecuentemente son juegos, articulos electronicos, juguetes,
productos inmobiliarios, reservas de hoteles, entre otros, siendo estos los
pioneros en promoverse por internet.Esta categoria incluye todos aquellos
sitios de Internet que venden cualquier tipo de producto al publico en general,
entre algunas de las ventajas estan.

Grandes y pequefias empresas pueden mostrar sus catalogos en linea y vender
sus productos, sin incurrir en altas inversiones; comunicacion directa con los
clientes, sin intermediarios; no es necesario grandes cantidades de inventario
fisico para poder vender en linea, solo rapidas soluciones de distribucion. El
siguiente gréafico permite ver la dinamica operativa del comercio electronico.
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La operacion de compra culminarda con la entrega del producto o servicio a su
cliente. Algunos productos o servicios pueden ser entregados utilizando como
medio a la misma red, como es el caso de programas de computadoras,
servicios de traduccion, propiedad intelectual de ilustraciones e imagenes,
servicios de busqueda de informacién. Otros requeriran de un sistema logistico
especialmente disefiado que contemple la mejor manera de hacer llegar sus
productos al cliente en el tiempo adecuado, el lugar indicado y al menor costo.

2.4.4. El comercio electrénico como actividad econémica productiva

“La actividad econémica equivale a cualquier actividad de produccién de bienes
y servicios para el mercado. Implica el desarrollo de una actividad productiva de
bienes materiales, de consumo o de produccién”(Calabuig, Herrera, & Prados,
2007, p.681, online). Por lo que se puede afirmar que la actividad econémica
consiste en promover bienes y servicios para el consumo de las personas,
dichos bienes son ofertados dentro de un mercado a cambio de dinero,
adviértase que no se involucra el tema de cémo transferir el dinero.
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Ruiz (2009) define a la productividad como “la relacién entre la produccion
obtenida por un sistema de produccion o servicios y los recursos utilizados para
obtenerla” (parr.2). Entendiéndose como la relacion entre los resultados y el
tiempo utilizado para obtenerlos: cuanto menor sea el tiempo que lleve obtener
el resultado deseado(fortaleza del comercio electrénico), mas productivo es el
sistemarelacionado con la mejora continua o0 sistema de gestion de la
calidad.Por lo que la productividad va en relacion a los estandares del comercio
electronico. Si se mejoran estos estandares, entonces hay un ahorro de
recursos que se reflejan en el aumento de la utilidad.

2.4.5. Desarrollo productivo y comercial, razébn del comercio
electrénico

El diccionario de la Real Academia Esparfiola (RAE) (s/f) define al desarrollo
como la accion y efecto de desarrollar o desarrollarse. Es necesario, por lo
tanto, rastrear el significado del verbo desarrollar: se trata de acrecentar o dar
incremento a algo fisico, intelectual o moral.Por su parte en el mismo
diccionario define a productivo como un resultado favorable de valor entre
precios y costos.

Segun Ruiz (2009) el desarrollo se refiere a la condicion de vida de una
sociedad en donde las necesidades de las personas se satisfacen mediante la
utilizacién racional y sostenida de los recursos. Para ello se es necesaria la
utilizacién de tecnologias como herramienta total para el logro, pero no es solo
la aplicacion de la herramienta, es la manera, el modelo econémico de como se
usa, habito en el que se desarrolla el comercio electrénico, pues la definicion de
desarrollo esta caracterizado por condiciones en donde los bienes y servicios se
encuentran crecientemente al alcance de los grupos sociales que conforman la
sociedad y esta ya esta inmersa en un mundo globalizado, donde la informacion
fluye rapidamente gracias a la tecnologia.
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2.4.6. PYMESs el nuevo usuario del comercio electrénico.

= [umero de empleados

alIN

Yolumen anual
de negocios

+f-
Balance anual

De acuerdo a lo que establece el Servicio de Rentas internas (SRI), (2010) las
PYMES son el conjunto de pequeiias y medianas empresas, de acuerdo al
volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de
produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades
econOmicas. Las Pymes generalmente se dedican a la realizacion de diferentes
actividades econdémicas como: “comercio al por mayor y al por menor,
agricultura, silvicultura y pesca, Industrias manufactureras, construccion,
transporte, almacenamiento, y comunicaciones, bienes inmuebles y servicios
prestados a las empresas, servicios comunales, sociales y personales” (parr.2).

2.4.6.1. Influencia de la globalizacién en el desarrollo de las PYMEs

Las PYMEs tienen una gran inflluencia en la economia mundial, al respecto
Soto & Dolan(2004) recalcan que éstas aportan mas del 95% de las
exportaciones, “convirtiéendose en el sector clave del desarrollo econémico y
viga maestra de la solidez empresarial” (p.3, online).Es por esta razén que se
debe poner interés de analizar su problematica.
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Las pymes se han visto considerablemente afectadas por la extension de la
competitividad a escala mundial, sin embargo las pymes presentan
potencialidades que les permiten desenvolverse exitosamente en este nuevo
orden economico. La flexibilidad como se mencioné en parrafos anteriores es
una caracteristica.Otra de sus potencialidades es “la motivacion e ingenio que
son capaces de desarrollar ante la presion de los competidores, particularmente
la que proviene de las grandes empresas” (Soto & Dolan, 2004, p.4, online).

Una caracteristica habitual de estas empresas es la limitacidbn de recursos
disponibles, que obliga a centrar sus actividades en segmentos o subsectores
relativamente pequefios(Soto & Dolan, 2004), como una  metodologia
estratégica para las PYMEs

La metodologia que proponense basa principalmente en el enfoque visionario
de la perspectiva estratégica y se conforma de dos etapas: la visidn estratégica
y el andlisis estratégico que permiten una adaptacion practica a la globalizacion

Las PYMES se caracterizan por seguir a una configuracion de negocio
sencilla. Asi mismo las herramientas de gestion idoneas responden a una
concepcion relativamente simple. Ahora bien, para formular una estrategia
hay que partir de la razén de ser de la empresa, es decir, del objetivo central
de su creacion, para asi establecer una vision de futuro. Ademas el
planteamiento debe ser flexible para poder ajustar los planes segun la

evolucién que experimente el entorno (p.9, online).

Segun Urbano & Toledano (2008), “las pymes satisfacen muchas de nuestras
necesidades basicas y constituyen los lugares habituales por los que pasamos
en cualquier calle de nuestro pueblo o ciudad” (p.23, online).

En la actualidad el sector de las PYMEs constituye una parte importante del
sector empresarial y por tanto su actividad tiene una gran repercusion en la
economia.
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Es transcendental mencionar que las PYMEs otorgan mas oportunidades para
grupos mas desfavorecidos como las mujeres, los jévenes, o ciertas minorias
étnicas. “Se puede decir que las PYMEs contribuyen en mayor grado que las
grandes organizaciones al desarrollo econdmico y social, asi como a la mejora

de la calidad de vida de los ciudadanos” (Urbano & Toledano, p.24, online).

2.4.6.2. La adopcion del Comercio Electréonico por parte de las
PYME, una realidad

Para ingresar y adaptarse al comercio electronico, al igual que cualquier
empresa fisica se requiere de un plan. Mas alla de la estructura misma del plan
de negocios (portada, Introduccion, propdsito , resumen ejecutivo) se debe
entender que existe algunas variantes, mientras en el plan de negocios se hace
énfasis en las 4ps (precio, producto, plaza, promocién), en el plan de negocios
web intervienen las 4fs (flujo, funcionalidad, feedback, fidelizacion), también se
analiza los costos de disefio de la pagina web, el costo depende del texto e
imagenes, animaciones, los lenguajes empleados HTML y CSS, las
herramientas que se empleara como, Fireworks, Photoshop.
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Costo de Registro de dominio, que es el proceso por el cual una persona pasa a
tener el control sobre un nombre de dominio a cambio de pagar una cierta
cantidad de dinero a un registrador. Al igual que el costo del Hosting.

Los motivos fundamentales de la PYMEs para incursionar en el comercio
electronico son con el fin de cuidar a sus clientes, a través de la personalizacion
de sus servicios y poder llegar a ellos de manera mas rapida y efectiva.

2.5. IDEA A DEFENDER.

La propuesta de implementar un sitio web interactivo de comercializacién a
través de un plan de negocios de comercio electrénico servira de guia a las
PYMEs para su desarrollo comercial.

2.6. VARIABLES.
2.6.1. Variable Independiente.
Comercio Electronico
2.6.2. Variable Dependiente.

Pequefias y Medianas empresas
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1. MARCO METODOLOGICO.

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La modalidad que se desarrollé en el proyecto es cuali-cuantitativa porque se
investigd las caracteristicas y condiciones de los administradores de las
PYMEs. Ademas se recogio y analizé datos empleando estadisticas para
describir, relacionar el comercio electronico y el desarrollo comercial de las
PYMEs, obtenidas en una muestra para luego con los resultados obtenidos
poder hacer inferencias.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION.

Para el desarrollo se utilizd los siguientes tipos de investigacion: aplicada,
descriptiva, explicativa, documental y bibliografica.

La investigacion aplicada se utilizé a través de un plan de negocios web, con el
fin de brindarles una guia a los administradores de las PYMEs que les permita
mejorar la productividad para su desarrollo comercial.

Investigacion de Campo: para desarrollar esta investigacion se apoyd en
informaciones provenientes, de entrevistas, cuestionarios, encuestas Yy
observaciones, directamente de las PYMEs. En esta se obtuvo la informacion
directamente de la realidad en que se encuentra, por lo tanto, implica
observacion directa.

Investigacion descriptiva: permitié conocer el nivel de incidencia del comercio
electréonico en el desarrollo comercial de las PYMEs, y ademas de formular
preguntas mediante una encuesta que ayudd a diagnosticar el nivel de
conocimiento en comercio electrénico por parte del recurso humano de las
PYMEs y como afecta a su desarrollo comercial.

Ademas se determiné el perfil de los consumidores de la ciudad de Ipiales, los
beneficios que obtienen al acceder a una tienda virtual y estimar el
comportamiento especifico como; el poder de compra, habitos y patrones de
compra y consumo, frecuencia, entre otros.
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Investigacion explicativa: no solo persigue describir, se acercarse al problema
sobre el escaso conocimiento de comercio electrénico y el desarrollo comercial
de las PYMESs, sino que se logra determinar las causas del mismo.

Investigacion Documental y Bibliografica: Se realizaron consultas en todo tipo
de documentos como: libros, “Internet y el comercio electrénico”, “Las PYMES
ante el reto del siglo XXI- los nuevos mercados globales”, entre los mas
importantes, en donde se obtuvo informacién sobre las PYMEs y el comercio
electronico que fueron de gran importancia para el desarrollo de Ila
investigacion, ademas se tomo en cuenta publicaciones hechas en internet y en
diarios de circulacion nacional. Lo expuesto se resume en el siguiente cuadro:

Cuadro 1

Técnicas y métodos de investigacion utilizados de acuerdo a la etapa de investigacion

Etapa de Métodos
L Técnicas
Investigacion Empiricos Tedricos Mateméaticos
Revisién Analitico - sintético
. Revisiéon
FUNDAMENTOS Documental Inductivo— o
3 ) Bibliografica y por
TEORICOS Recoleccion de Deductivo.
Internet
Informacion Sistémico
Analitico - sintético
Revision Encuestas
Inductivo — Tablas, y .
5 Documental : Entrevistas
DIAGNOSTICO Deductivo. gréaficos
Recoleccion de : . Cuestionarios
Sistémico estadisticos
Informacion
Analitico - sintético
o ] Tablas, y
Revision Inductivo - o
PROPUESTA ) gréficos
Documental Deductivo.

estadisticos
Sistémico

Fuente: Metodologia de la investigacion
Elaborado por: Carmen Puetate
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3.3. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION.
3.3.1. Poblacioén

Se consideran dos poblaciones en correspondencia con las variables de
estudio. La primera son la PYMEs de Tulcan, la segunda los clientes
potenciales de las PYMESs seleccionadas para el estudio.

3.3.2. La muestra

Se utilizé una férmula estadistica, considerando a las 770 PYMEs de la ciudad
de Tulcdn. Para la segunda, se utiliz6 el método no probabilistico, y
conglomerados por conveniencia (Mejia, 2002). Al tratarse de una investigacion
extensa. Por su caracteristica el comercio electronico engloba a todos los
paises del mundo, las tiendas virtuales llegan a cualquier pais, por cuanto se
tomé como muestra inicial a la ciudad de Ipiales, la razon principal es la
cercania y la facilidad de acceso que se tiene a dicho mercado, ademas los
clientes objetivo de las PYMESs de Tulcan son colombianos del departamento de
Narifio. Luego, la Poblacion (N), se obtuvo del numero de hogares urbanos de
la ciudad de Ipiales (ver cuadro 2). Ademas la propuesta planteada considera
una aplicacién en Colombia.

Cuadro 2

Universo de la poblacion

DESCRIPCION FUENTE DE DATO
INFORMACION
Numero de hogares urbanos de DANE 18605*
la ciudad de Ipiales

Fuente: DANE
Elaborado por: Carmen Puetate
*Ver Anexo 3

Por lo tanto la poblacion a considerar es de 18605 hogares de la ciudad de
Ipiales. (N = 18605). Para el caso de las PYMEs se utilizé un muestreo aleatorio
simple, “cada posible muestra del tamafio N tiene la misma probabilidad de ser
seleccionada”. (Sweeney, 2008, p.260, online).
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Aplicando la formula:

zz*p*q*N
e?(N—1) +xp=q

Se manejo los siguientes datos para alcanzar mayor presion en la investigacion
para cada una de las poblaciones objeto de estudio: un nivel de confianza (Z)
del 95% equivalente 1,96. Un porcentaje de probabilidad de ocurrencia (P) y de
no ocurrencia (Q) del 50% y un margen de error (e)del 6%.

Es asi que para las Pymes se obtienen los siguientes calculos:

Zz*p*q*N
e2(N—1)+xp=*q

1.962 % (0.50) * (0.50) * (770)

"= 10.06)2(770 — 1) + (1.96)2 * (0.50) * (0.50)

_ 739.51
"= 373
n =198.26
Para la poblacién de Ipiales:
72 % p*xqx*N

e2(N—1D +xp=xq

_ 1.962 * (0.50) * (0.50) * (18605)
"= 10.06)2(18605 — 1) + (1.96)% = (0.50) * (0.50)

1786824
"= 56,97 + 09604

_ 17868,24
"= 6793

n = 263,03
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Esto quiere decir que el tamafio de la muestra es de 198 unidades de
investigacion, las cuales se las realiz6 a las PYMEs de la ciudad de Tulcany
263 a la poblacion de la ciudad de Ipiales.

3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES.

Cuadro 3
Operacionalizacién de variables
Variables indices Indicadores ftems Técnica Informante
Qué es comercio
Comercio electrénico
electrénico: Globalizacién y comercio
Cualquier electrénico
tr]:r:srg?:(geén Pymes y comercio
; electrénico
comercial de Conceptossob
bienes y Cualitativo re comercio Pymes y globalizacién
Servicios electronico Desarrollo del comercio
_ donde se electrénico
interactua de — -
forma. Operatividad del comercio Fichas
electrénica electrénico BibliograficasF Textos
(internet) Comercio electronicoe | Ormulario 001
internet
Qué es una Pyme
Importancia de la Pymes
Acceso tecnoldgico
Cualitativo Conceptossob
rePymes Pymes y economia
Pymes y acceso
tecnolégico
PYMEs: —
Pymes y globalizacién
Las PYMEs Entorno macro PEST Consulta Fuentes
son aquellas Entorno micro Fuerzas competitivas internet secundarias
que ejercen .
regularmente Entrevista
una actividad Interno Cadena de valor formulario
econémica o %y f 001
social y se de oferta Actividad econémica
definen en Pymes - Pymes
funcién del Tulcan Estudio del Uso de internet £ ) oferentes de
namero de stu 'Od N Experiencia de compras p ntre\fst_a Tulcan
empleados, y mercado por internet ormulario
el balance oferente — 002
anual Conectividad
Conocimiento de TIC
%y f Demanda de productos
de i Frecuencia de compra
Encuesta
demanda Estudio del - ) Demandantes
id mercado Cantidad de compra Formulario de Ipiales
consumido | demandante . — - 003
res web Disposicion al comercio
Ipiales electrénico
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Desde el criterio de que son la variables de estudio el eje motor de esta
investigaciéon, es importante ver que, en el anterior cuadro, que se
operacionaliza las variables, conjugando con los valores cuantitativos, con los
gue se miden el resultado de la investigacion, hasta lograr contar con una
herramienta que guie el disefio del instructivo respectivo con el que se tomara la

informacién al mercado.

3.5. RECOLECCION DE INFORMACION.

La obtencién de informacion, necesaria para esta investigacion se obtuvo
mediante la realizacion de encuestas a las PYMEs de la ciudad de Tulcan con
la finalidad de determinar si estas estan haciendo uso de la tecnologia, para la
ampliacion de sus ventas.

Tomando en cuenta que la informacién recolectada ya sea en base a hechos o
documentos por parte del investigador, permite tener informacién necesaria
para la realizacion de la presente investigaciéon. Méndez(2006) define a las
técnicas como medios empleados para recolectar informacién, manifiesta que
existen 2 fuentes para obtener informacién, la primera, fuentes primarias
comprenden la informacién oral o escrita recopilada directamente por el
investigador y fuentes secundarias; comprende la informacion escrita obtenida
a través de libros, folletos, revistas, periédicos, tesis de grado, enciclopedias y
diccionarios.

En base a lo anteriormente analizado se aplic6 una encuesta a las PYMEs de
la ciudad de Tulcan, objeto de estudio de la presente investigacion asi como a
la Poblacion de la ciudad de Ipiales, especificamente a los hogares.

Entre las técnicas utilizadas estan observacion y la revision documental en
internet.

Una vez obtenida la informacion mediante las encuestas se procedio a definir
cual sera el tratamiento de la misma utilizando para ello técnicas estadisticas.
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3.6. PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Procesamiento.- Una vez obtenida la informacion por medio de las diferentes
fuentes, a través de técnicas de investigacion, se precedié a codificar las
encuestas por sectores, para aquellas aplicadas a las PYMEs, asi como
también a la poblacion de la ciudad de Ipiales. Luego se procedi6 a ingresar la
informacion a un software estadistico de acuerdo a las preguntas establecidas
en la encuesta, posteriormente se realizé la tabulacién ordenando y situando
los datos en tablas de frecuencias y gréaficos porcentuales, en los cuales se
plasman los resultados obtenidos encada gréafico y cuadro, posteriormente
fueron analizados obteniendo conclusiones sobre el tema investigado.

3.6.1. Analisis de Resultados

Para el analisis se considerd realizar previamente tablas de frecuencia que
permitieron describir y cuantificar datos como la disposiciéon de compra por
internet por ejemplo. También, fueron aplicadas tablas de contingencia con las
que se relaciond, dos variables, como es el caso, de tipo de PYME vy
disposicion de acceso a internet, asi como, PYME vy disponibilidad de

tecnologia.

Ademas, se calcula la demanda insatisfecha, gracias a la disposicion de la
encuesta aplicada en Ipiales y a la Pyme comercializadoras de sdbanas. Dicho
calculo permitié presentar adicionalmente una propuesta econémica financiera
con lo que se comprueba que la aplicacion de una tienda virtual o de comercio
electronico es factible y rentable.

3.6.2. Interpretacion de Datos

Luego de consolidar los hallazgos en base a los datos se llegd a una serie de
conclusiones que llevaron a reafirmar la idea a defender planteada, las mismas

se exponen en el siguiente capitulo.
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De acuerdo al planteamiento de la Operacionalizaciéon, la interpretacion se
organizé desde los hallazgos desde el analisis situacional del entorno que rodea
a la Pymes, luego se realiza a través del uso de la herramienta diagnostica de
cadena de valor, los hallazgos que permiten la interpretacion de las fortalezas y
debilidades de la Pymes. Por ultimo se interpretaron los datos de la encuesta
aplicada a los posibles compradores por internet.

Para tener un mejor panorama sobre la decision a tomar en la solucion del
problema planteado, se utilizé una herramienta de apoyo como es el estudio de
mercado que contribuye a disminuir el riesgo que toda decision lleva consigo,
pues permite conocer mejor los antecedentes del problema.

Seleccion de las Fuentes de Informacién

Los objetivos de la investigacion deben traducirse en necesidades de
informacion especifica, por tanto, es necesario seleccionar las fuentes para
recolectar datos provenientes tanto de fuentes segundarias como primarias,
estas se explican en los parrafos siguientes.

Obtencion de la informacién Secundaria
Los datos secundarios provienen de la informacion que ya existe en algun lado.

En este caso la informaciéon secundaria ha sido recopilada de fuentes como el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) y Banco Central del
Ecuador, al igual que del DANE de Colombia y Banco de la Republica.

La informacion obtenida de estas fuentes sirvi6 como punto de partida para el
desarrollo de este analisis.

Obtencién de Informacién Primaria

Para la presente investigacién, los datos se recolectaron en base a las
encuestas que se realizaron en el sector seleccionado para la toma de la
muestra.
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Instrumento de la investigacion

En esta investigacion se utiliz6 como instrumento un formulario de encuesta, del
cual se obtuvo datos cuantitativos (ver Anexo 4 y 5) de tal forma que la
informacion obtenida a través de esta encuesta sea Util y de mayor credibilidad.

Recopilacion de datos

La recopilacion de datos se realizé en funcion a la obtencion de datos primarios
por medio de encuestas.

Tabulacién de Datos

Los datos obtenidos de la poblacion encuestada fueron tabulados a través de
un software estadistico, con el fin de obtener informacion confiable, clara y
precisa, y de esta manera poder realizar el analisis de las diferentes variables,
necesarias para el estudio del proyecto (ver anexo 6).

Ademas se presenta un resumen de los datos codificados, mas adelante.
Andlisis de la Informacion

Se realizé mediante el analisis de resultados obtenidos en la encuesta, por cada
pregunta planteada.

Este analisis permiti6 obtener conclusiones y estrategias para la
implementacion de la tienda virtual.

3.6.3. Verificacion de idea a defender

La propuesta de implementar un sitio web interactivo de comercializacion a
través de un plan de negocios de comercio electronico que sirve como guia
para las PYMEs de Tulcan a favor de su desarrollo comercial, se verifica por el
analisis economico financiero donde se define, en un escenario normal, los
indices encontrados de la TIR (29,89%), VAN (1286,73) y beneficio costo
(1,03%) muestran que el proyecto es viable, sostenible y sustentable
tedricamente.
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IV.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

4.1. CONCLUSIONES.

Las PYMEs de servicio poseen Internet en sus negocios, mientras que
empresas dedicadas a actividades de comercio al por mayor y menor no
poseen computadores en sus negocios por ende no existe acceso a Internet, o
si lo tienen no tienen pagina web.

Pese a ello las PYMES tienen altas posibilidades de ingreso al mundo de los
negocios online, lo Unico que falta es determinacién por parte de las mismas y
vencer el temor hacia lo desconocido, mediante un plan estratégico que les
permita incursionar en los negocios online.

En cuanto a la poblacién de Ipiales, estarian dispuestos a comprar por internet
los productos ofertados por parte de las PYMEs de la ciudad Tulcan, pese a no
tener un extenso conocimiento del comercio electrénico, si tienen un leve
conocimiento sobre como realizar una compra a través de la web.

Mediante la realizacidén de la investigacion se determiné que las Pymes de la
ciudad de Tulcan no utilizan internet como herramienta para realizar sus
negocios, ya que tienen escaso conocimiento de cémo funciona el comercio
electronico y de lo beneficioso que seria incursionar por este huevo modelo de
negocio electrénico que facilita el intercambio comercial, ademas de eliminar
intermediarios, ganar nuevos clientes y conservar los que ya se tiene.

Tomando en cuenta que los avances tecnoldgicos han contribuido al desarrollo
comercial de muchos paises, es necesario que las PYMEs consideren ingresar
al mundo de los negocios online para que estas no se queden estancadas, Si
no que se expandan agilizando sus sistemas de produccion y la distribucion de
sus productos. Toda empresa por mas pequefia esta conectado con los
diversos paises ya que todas poseen un sistema de comunicas sea fax,
teléfono, correo electronico, que les permite interactuar con sus clientes.
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Mediante el presente estudio se pretende demostrar que las Pymes pueden
ingresar al mundo de los negocios online, segun los resultados obtenidos
mediante la aplicacidon de las encuestas el 57,60% tienen conexidn a internet y
utilizan el correo electronico como herramienta principal en el desarrollo de su
actividad comercial en un 31,31% y para busqueda de informacion en un
13,13%,mientras que el 42,42% consideran que no es nhecesario contar con
esta herramienta porque siempre se ha mantenido el tradicionalismo de
manejar sus procesos manualmente, afectando de esta manera en su
desarrollo comercial.

Debido a la falta de conocimiento, apenas el 34,85% de las empresas han
comprado o hecho algun pago electronicamente y solo el 2,53% cuentan con
una pagina web, mientras que el 97,47% no disponen de esta, las razones
principales se deben a que consideran que no es necesario y demas por el
desconocimiento sobre el uso de esta herramienta.
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4.2. RECOMENDACIONES.

El Estado conjuntamente con los gobiernos autbnomos deberia crear politicas
que permita a las PYMESs tener acceso a créditos productivos a largo plazo y
con tasas de interés bajas, y asi fortalecer su crecimiento.

Deberia existir asesorias a los directivos de las PYMES, en proyectos para que
estas puedan invertir en la industrializacién de productos propios de la zona, y
no se dediguen Unicamente al comercio, mas bien puedan diversificar.

Las PYMEs deben mejorar su organizacion interna creando areas, dotadas de
tecnologia necesaria, para poder llevar a cabo actividades de, produccion,
marketing y comercializacion, asi poder extender sus ventas a nivel
internacional.

El gobierno debe crear campafas que permitan a las PYMESs tener acceso a
internet a bajos costos, ademas que se den programas de capacitacion sobre el
manejo de comercio electrénico.

Se deberia planificar y organizar cursos de capacitacién tanto a empleados
como directivos de las PYMEs de la ciudad de Tulcan, en convenio con la
Camara de Comercio y con la Camara de la Pequefia Industria.
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V. PROPUESTA

5.1. TITULO.

Implementacion de un sitio web interactivo de comercializacion a través de un
plan de negocios de comercio electronico que sirva de guia a las PYMEs para
su desarrollo comercial.

5.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA.

Esta investigacion parte de como las PYMEs pueden aplicar el comercio
electrénico, considerando que en la ciudad de Tulcan existe un gran nimero de
microempresas que realizan sus actividades de manera tradicional, y que esta
manera de realizar negocios en el mundo esta cambiando gracias a los avances
gue se dan en la tecnologia.

Los propietarios de los negocios que comercializan productos en la ciudad de
Tulcan, poseen una forma tradicionalista de llevar a cabo sus actividades
comerciales, esto hace que existe un estancamiento al momento de tomar
decisiones que les permitan incursionar en el mundo de los negocios
electronicos.

En el andlisis de resultados obtenido por medio de las encuestas, llama mucho
la atencion que la mayoria de los propietarios y empleados de las PYMESs no
conozcan los beneficios que pueden proporcionar los adelantos tecnoldgicos
en el manejo de los negocios,la mayoria de ellos carecen de formacién
profesional, no han realizado cambios significativos en su administraciéon. Existe
resistencia al cambio, basicamente se debe a la falta de conocimiento.

Por esta razon se propone la implementacibn de un modelo de sitio web
interactivo de comercializacién que les sirva de guia a las PYMEs y con ello
lograr la dinamizacion del uso de internet y al mismo tiempo mejorar su
desarrollo comercial, que dard como resultado un crecimiento econémico de las
mismas.
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Para poder desarrollar el estudio financiero se tomé como caso de estudio a
una PYME como es Sabanas Rossy puesto que facilité la informacion para
poder llevar a cabo dicho estudio. Ademas es la empresa que mas se aproxima
para poder incursionar en el comercio electronico por la disposicion de
tecnologia. Cabe recalcar que esta en proceso de implementacién de su pagina
web.

5.3. JUSTIFICACION.

El estudio del Comercio Electronico ayudara a mejorar el desarrollo comercial
de las PYMEs, permitiéndoles expandir sus ventas en diversos mercados a
nivel mundial gracias a la implementacion de su propia pagina web,en donde
podran darse a conocer a millones de personas.

Mediante la utilizacion del comercio electronico, las PYMEs se beneficiarian
incrementando el nivel de ventas de productos considerando que les permite
mejorar la gestion de sus almacenes, comunicacién inmediata con los clientes.
Ademas las PYMEs tienen una necesidad de sobresalir, esto se lograra
incrementando sus ventas para ser mas competitivos.

Tomando en cuenta que el internet es una herramienta que permite realizar
diversas transacciones, es una gran oportunidad, para involucrar una nueva
empresa en la venta de sus productos, mediante el sistema de comercializacién
e-commerce, teniendo como referencia que no hay empresas que se dediquen
a la venta de productos y/o servicios via online, en la ciudad de Tulcéan.

El presente documento se considera como una herramienta modelo, de uso
practico y académico para futuras investigaciones y llevar a cabo la creacién de
una tienda virtual para aquellos microempresarios que por el momento no
deciden incursionar en este mercado.
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5.4. OBJETIVOS.
5.1.1. OBJETIVO GENERAL

Proponer la implementacién de un sitio web interactivo de comercializacion a
través de un plan de negocios de comercio electronico que sirva de guia a las
PYMEs para su desarrollo comercial, tomando una PYME como caso de
estudio.

5.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer un diagndstico, la situacion actual del micro, macro entorno, del
analisis interno y de la investigacion de mercado en el que se desarrollan las
Pymes

e Establecer el mercado legal en el que operara la pagina web en las Pymes

e Diseflar la mecanica operativa de aplicacion web considerando la forma de
pedido, de entrega y pago, es decir, el interface de comercio electrénico
Optimo.

e Definir el tamafio del proyecto web considerando las caracteristicas de la
tienda virtual y los recursos fisicos tomando como caso de estudio a la Pyme
de Sabanas Rossy.

¢ Definir un plan de marketing web a través del flujo de navegacion, funcional
gue permita un feedback y una idealizacion.

e Concretar un estudio financiero demostrando la rentabilidad del proyecto
tomando como base los datos incrementales de sabanas Rossy como caso
de estudio.
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5.5. FUNDAMENTACION.

El presente estudio se fundamenta en la investigacion realizada a las PYMEs
de la ciudad de Tulcan la cual dio como resultado que estas necesitan de esta
herramienta tan valiosa, como es el internet, para mejorar su nivel de ventas
incursionando en nuevos mercados, permitiéndoles elevar su desarrollo
comercial.

Existié cooperacion por parte de Sabanas Rossy con informacion relevante que
fue de gran importancia para el desarrollo de la investigacion, principalmente en
el estudio financiero.

5.6. MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA.

Modelo Operativo de

8 »| Marco Legal

[

5

Z Mecanica , MPIakn d_e »| Estudio
2 Operativa web a\:v:;mg | Financiero
&

Tamarfio Web

El grafico anterior muestra un modelo de aplicacion de la propuesta en el que
las pymes para poder comercializar por internet deberan partir del resultado de
un diagnostico, este permitirA a su vez concretar el marco legal de la
comercializacion por internet. Luego deberan desarrollar un disefio inicial de
implementacion del negocio virtual, el modelo lo denomina mecanica operativa
web. Las pymes deben desarrollar un plan de marketing web. El modelo debe
ser validado y valorado econémico y financieramente lo que implica una ultima
fase denominada estudio financiero.
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5.7. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

5.7.1. Analisis del macro entorno

Para el analisis del macro entorno, se aplico la herramienta diagnoéstica
denominada PEST,

Para la realizacion de cualquier proyecto es necesario tomar en cuenta qué
factores intervienen en su desarrollo, el analisis PEST (Factores politicos,
econdémicos, sociales y tecnoldgicos) “ayuda a identificar cuales son las
variables que afectan o pueden afectar a la estrategia a seguir por la empresa
en el futuro” (Carrién, 2007, p. 24, online)

5.7.1.1. Factores Politicos de Colombia

Colombia es un pais que se ha caracterizado por el radicalismo politico que ha
desencadenado numerosos conflictos armados internos.

Mediante el gobierno de Alvaro Uribe Vélez se foment6 la economia de libre
mercado a través de tratados de libre comercio con otros paises.

Segun lo que afirma Arguelles (2011), Colombia actualmente posee una
politica de desarrollo en cuanto a tecnologias de informacion y comunicacion
considerandola como una politica de Estado, cabe recalcar que esto sucedi6 a
partir del Gobierno del Presidente Alvaro Uribe.

Ademas ha contribuido al desarrollo de las TICS, para ello ha elaborado
diversos proyectos, programas e iniciativas que han ayudado a la poblacién
colombiana a que esté inmersa en el mundo de la tecnologia. Entre estos
proyectos estan “El programa COMPARTEL el cual ha ampliado la
conectividad en banda ancha para instituciones publicas principalmente con
énfasis en el sector MIPYMES, realizando una inversién aproximada de 876 mil
millones de pesos”. (Arguelles, 2011, p.315, online)
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Adicionalmente Colombia cuenta con el programa: “Colombia digital hacia un
pais del conocimiento” que consiste en ensefar y evaluar lo referente a
habilidades basicas de la informatica, con la finalidad que las personas puedan
utilizar herramientas tecnolOgicas, desarrollando asi nuevas oportunidades
sociales y economicas no solamente para ellos sino también para su familia y
comunidad. Incrementando la productividad y la competitividad del pais.

Colombia es un pais que le da suma importancia al desarrollo tecnolégico una
muestra de ello es la inversion de 876 mil millones de pesos utilizados en la
ampliacion de conectividad en banda ancha para instituciones publicas
especialmente enfocadas en el sector MIPYMES (Arguelles, 2011).

Aspectos juridicos de Internet y el comercio electrénico

Buitrago (2011), establece que en la actualidad se ha generado una tendencia
universal a darle valor a los documentos llamados ELECTRONICOS. Esta
tendencia no es solo de teorias, doctrinas o jurisprudencias, sino de las mismas
legislaciones, propiciadas por la LEY MODELO DE COMERCIO
ELECTRONICO DE LA UNCITRAL.

Esta ley modelo establece como los documentos electrénicos tienen el mismo
efecto juridico que los documentos fisicos. En Colombia tal situacion se ha
establecido por medio de la ley 527 de 1999 "Por medio de la cual se define y
reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio electrénico
y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion y se
dictan otras disposiciones". El objetivo principal de la ley es adoptar un marco
normativo que avale los ultimos desarrollos tecnoldgicos sobre seguridad en
materia de comercio electronico, de manera que se pueda dar pleno valor
juridico a los mensajes electrénicos de datos que hagan uso de esta tecnologia.

Recientemente se ha expedido la Ley 1480 de 2011, por medio de la cual se
crea un nuevo estatuto del consumidor en Colombia (y nuevas reglas de
proteccion al consumidor para el comercio electrénico) que incrementa la
proteccion al consumidor en el pais.
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Tiene varios puntos interesantes como: Reglas de proteccion al consumidor
para el comercio electronico: al respecto, obliga a los proveedores y
expendedores ubicados en Colombia que ofrezcan productos por medios
electronicos deberes especificos de informacién, derecho de retracto, reversion
del pago, y le da la Superintendencia una medida cautelar de bloqueo del sitio
por 30 dias por incumplimiento de dichas medidas.

Sanciones por incumplimiento de las normas de proteccion al consumidor de
hasta 2.000 salarios minimos mensuales legales vigentes para las empresas, y
de hasta 300 salarios minimos legales mensuales vigentes para las personas
gue hayan ejecutado o autorizado conductas violatorias de los derechos de los
consumidores(Superintendencia Industria y Comercio, 2011).

5.7.1.2. Factores econdmicos de Colombia

Colombia es considerada la sexta economia mas grande de América, entre los
productos que Colombia produce se encuentran el café, petrdleo, carbén, oro
esmeraldas, cafia de azucar, textiles, flores, alimenticia, automotriz,
petroquimicos, biocombustibles, acero y metales.

Entre los socios comerciales de importancia destacan: EE.UU, Unién europea,
Ecuador y Venezuela

“La desaceleracion de la economia colombiana se acentué en el segundo
semestre del afio 2011 y durante 2009. El consumo interno se retrajo, la tasa de
desempleo aumento y el déficit fiscal se increment6”. (Arguelles, 2011, p.319,
online).

Por este motivo “las autoridades monetarias adoptaron una politica monetaria
gue ha llevado a una significativa reduccién de las tasas de interés, en medio
de una decreciente inflacién, la que se ha colocado en niveles historicamente
bajos” (p.320)

=49 -



A continuacion se presentan una serie de indicadores econémicos

o El crecimiento del PIB en 2011, fue de un 5.9% (ver tabla 1).

Tabla 1
Producto Interno Bruto Colombia

Miles de Variacion
Millones de
anual %

pesos
2007 387.983 6,9
2008 401.744 35
2009 408.379 1,7
2010 424.719 4
2011 449.900 5,9

Fuente: DANE 2011
Elaborado por: Carmen Puetate

Variacion % anual
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En el tercer trimestre del afno 2012 la economia colombiana crecié 2,1% con
relacion al mismo trimestre de 2011.

Un déficit en la cuenta corriente de la balanza de pagos inferior a 3% del PIB,
financiado con la inversion extranjera y con bonos y préstamos externos del
sector publico. Tendencia a un aumento sostenido de las reservas
internacionales, las que se situarian en niveles superiores a 6 meses de
importaciones de bienes y servicios.

Tasas de interés

En el primer trimestre de 2012, la tasa de interés activa presentd crecimientos,
al pasar de 10,3% en el primer trimestre de 2011, a 12,9% en el primer trimestre
de 2012. De la misma manera, la tasa de interés pasiva, al pasar de 3,5% a
5,3% durante el mismo periodo comparado. Como consecuencia de estos
movimientos, el margen de intermediacion aumento en 0,8 puntos porcentuales,
al pasar de 6,8% en el primer trimestre de 2011 a 7,6% en el mismo periodo de
2012. (Ver tabla 2)

Tabla 2
Tasas de interés activas y pasivas en Colombia
2010 — 2012

(%)

Periodo | Tasa activa Tasa pasiva . Marger_l d(_a’

intermediacion

I 9,9 4,0 5,9
2010 Il 9,5 3,7 5,8
11 9,3 35 5,8
v 8,9 3,5 5.4
I 10,3 3,5 6.8
2011 I 11,0 3,9 7,1
11 11,6 4.4 7,2
v 12,0 5,0 7,0
2012 | 12,9 53 7,6

Fuente: Banco de la Republica (2012)
Elaborado por: Carmen Puetate
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Cabe mencionar que Colombia cuenta con una instituciébn bancaria
“Bancoldex”, que otorga créditos en dodlares para apoyar a exportadores a
tasas muy bajas. Con esta reduccion en la tasa de redescuento de las lineas
de crédito en dolares, las empresas de la cadena exportadora podran solicitar
préstamos a mediano y largo plazo, con unas condiciones financieras
favorables y atractivas (BANCOLDEX, 2012).

5.7.1.3. Factores Sociales de Colombia

La tendencia con que frecuentemente se adquiere un producto varia de acuerdo
a la preferencia de los clientes, ya sea por satisfacer una necesidad fisica,
moda, precio, calidad, costumbre, las personas siempre estan adquiriendo
productos, esto hace que los diferentes lugares que comercializan éstos
incrementen sus ventas.

En Colombia, las personas consideran a las ventas por internet como un medio
facil de adquirir un producto, sin necesidad de estar largas horas en un centro
comercial, sino realizarlo desde la comodidad de su hogar o lugar de trabajo.

Colombia ha creado estrategiasademas de invertir en el desarrollo de las TICs,
muestra de ello son los centros comerciales virtuales y las transferencias
electrénicas. En 1995 existian 50000 usuarios de internet, en 2000 esta cifra se
incrementd en un milldon de suscriptores, esta cifra se multiplico en el 2002. En
base a estas cifras se recalca a Colombia como uno de los paises de mayor
crecimiento en recursos informéticos y tecnolégicos mismos que le han
permitido tener acceso a Internet, herramienta que usan para competir activa y
efectivamente en el comercio internacional.

“‘Actualmente una familia colombiana promedio consume mensualmente
$2°339.000, suma que se divide en los ocho grandes grupos, donde alimentos,
vivienda, transporte y comunicaciones son los de mayor importancia” (Pérez &
Villa, 2010, parr.3).
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Consumo de Internet

Debido al auge que esta teniendo la Internet en la actualidad, se observa que
los consumidores han transformado su modo de comprar y comienzan a utilizar
la red porque les permite investigar caracteristicas y precios para elegir el mejor
producto que posiblemente en una tienda fisica no harian. De ésta manera no
necesitan salir de su casa u oficina para obtener productos de diversas partes
del mundo. Sin embargo, hay personas que soélo utilizan este medio para
obtener informacion y acudir al establecimiento para conseguir lo que desean.

Habitos de consumo de la nueva familia individual colombiana

Actualmente las decisiones de compra dentro de los hogares dependen del tipo
de familia que las realice. Una investigacion realizada por la empresa Arena
Communications demuestra que los padres han perdido poder de decision de
compra en algunas categorias de consumo especialmente tecnolbgicas y que
esto termina influyendo en la estructura de autoridad de las familias. (Ramos,
2011)

Segun Ramos (2011) la estructura de consumo del colombiano promedio esta
determinada por cinco razones fundamentales: el nivel de ingreso, la
oportunidad de adquirir los productos, la capacidad de crédito (tan solo el 3% de
los colombianos pagan con tarjeta de crédito), la razén de compra y el poder de
la marca. A partir de esto, el 58,34% de la poblacién colombiana pertenece a un
nivel de ingreso bajo, el 38% a un nivel medio y tan solo el 3,29% a nivel alto.
Se observa que mientras un colombiano promedio de ingresos altos asigna el
34% al consumo alimentos y el 19% a transporte y comunicaciones, una
persona de ingresos bajos asigna 45% y 12% respectivamente. Esas
diferencias de la asignacion también se observan en vestuario y calzado,
entretenimiento y algunos articulos de gastos varios.

De acuerdo a datos obtenidos del DANE conjuntamente con IndexMundi,
(2012)se estima que la poblacién de Colombia tiene una tasa de crecimiento del
1%.
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5.7.1.4. Factores Tecnoldgicos Colombia

Uso de internet en Colombia

“Teniendo presente que el segmento estudiado es mayor a 15 afios de edad, la
cifra de numero de usuarios de Internet en Colombia asciende a 12.416.000
usuarios”(Comscore, 2011, parr.3)

Colombia mejoro en indice de conectividad, de acuerdo con el Foro Econdmico
Mundial-FEM, en su Reporte Global de Tecnologias de la informacién, destaca
a Colombia como:

El pais de América Latina que ascendi® mas posiciones en el indice de
Conectividad debido a mejoras trascendentales en los componentes de
preparacion (individuos, empresas y Gobierno) para el acceso, uso y
apropiacion de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones. Y que

ocupa en América del Sur la tercera posicion después de Chile y Brasil (ver

tabla 3) (Arguelles, 2011, p.348)

Con estos antecedentes, Colombia demuestra una fortaleza y mejoria en el uso

de las TIC.
tabla 3
uso del internet en Ecuador vs Colombia
, . tarj. caj. autom. indicesist. e-compra- | compras por indic.e:
P (S0 REID débito bancario bancario dores internet tzgzgfc':g?a
Argentina 40,8% 40,7% 15000 0,36 3,5% 875 0,32
Bolivia 2,2% 12,7% 908 0,06 1,5% 44 0,28
Brasil 712%| 123,0% 174255 0,97 9,7% 13238 0,61
Chile 53,2% 48,0% 7562 0,7 7,0% 1028 0,55
Colombia 16,6% 33,0% 9274 0,26 4,8% 435 0,28
Rep.Dominica 16,7% 30,8% 2000 0,17 4,2% 289 0,34
Ecuador 14,2% 19,7% 1340 0,13 2,5% 71 0,15
Guatemala 8,6% 12,5% 1254 0,09 2,0% 77 0,21
Panama 15,7% 56,5% 944 0,62 2,9% 102 0,26
Pert 16,1% 46,9% 3763 0,22 3,1% 276 0,28
Puerto Rico 33,8% 42,5% 1478 0,42 3,3% 588 0,59

Fuente: instituto latinoamericano de comercio electronico, 2011
Elaborado por: Carmen Puetate
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En base a la tabla comparativasobre el uso de internet en Colombia y Ecuador
es notorio recalcar que Colombia posee un mejor servicio de internet, mayor
cantidad de personas que navegan en la web y hacen uso del comercio
electronico. Colombia es un pais que avanza a pasos agigantados en el mundo
de los negocios online.

Aspectos juridicos de Internet y el comercio electrénico

Recientemente en Colombia se expidio la Ley 1480 de 2011, mediante la cual
se crea un nuevo estatuto del consumidor en Colombia y nuevas reglas de
proteccion al consumidor para el comercio electrénico) que incrementa la
proteccion al consumidor colombiano. (Superintendencia Industria y Comercio,
2011)

Esta ley tiene varios puntos interesantes como: Reglas de proteccién al
consumidor para el comercio electronico, obliga a los proveedores vy
expendedores ubicados en Colombia que ofrezcan productos por medios
electrénicos, informacién, derecho de retracto, reversion del pago, y le da la
Superintendencia una medida cautelar de bloqueo del sitio por 30 dias por
incumplimiento de dichas medidas.

Compromiso con la promociéon del uso del Comercio Electréonico

La Camara Colombiana de Comercio Electronico organiz6 el “E-commerce Day
Bogota 2011, primer Seminario de Comercio Electrénico, el Foro Nacional de E-
commerce, y ha participado activamente en diferentes eventos que buscan
promover el uso del Comercio Electrénico en Colombia”’(Camara Colombiana
de Comercio Electronico [CCCE], 2011, parr.1l), esto con el fin de ofrecer
formacion y actualizacion permanente a sus miembros en el uso del comercio
electronico.
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5.7.1.5. Andalisis Politico Ecuador

La politica de desarrollo en el Ecuador tiene diversos ejes direccionales con los
cuales se pretende llevar adelante el sistema de gobierno, es asi que:“El
Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y Competitividad elaboro
una agenda para la transformacion productiva para promover el cambio en las
formas de produccidén tanto en el aspecto de productividad como en el comercio
exterior” (Secretaria General de la Comunidad Andina, 2011).

Ecuador estd experimentando una transformacion como mencioné
anteriormente a pesar de vivir sumidos en una inestabilidad politica esto
actualmente esta cambiando, el actual gobierno estd promoviendo actividades
gue permitan el desarrollo productivo, que estan encaminadas a mejorar las
condiciones de vida de los ciudadanos.

Una de estas actividades fue crear en el Ecuador La Ley de Comercio
Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos, promovida directamente
por CORPECE Yy otras instituciones, rompié muchas de las limitantes que han
impedido que muchos empresarios y aun usuarios de la red; realicen con
confianza sus transacciones y por ende optimicen y den el uso que se merece a
este recurso tan importante para el acortamiento de tiempo y espacio, como lo
es Internet y por supuesto, vean mejorada su calidad profesional y de vida.

Economia digital en el pais aun adormitada por fraudes:

El comercio por internet en Ecuador no ha tenido mayor crecimiento por falta
de oferta de empresas nacionales, principalmente de las Pymes, por temor a
posibles fraudes. Esos indicios forman parte del diagndstico de los expertos que
participaron en el primer e-commerce day regional en Guayaquil. Ricardo
Intriago, gerente general de Pacificard, indico que:

Ecuador tiene unas 500 empresas que ofertan a través de internet. La mayor
barrera para este crecimiento, es el miedo a los fraudes informaticos que,
llegarian al 0,6 por ciento de las transacciones realizadas por ese medio. Pese
a lo anterior, el mercado ecuatoriano llegé a los $ 200 millones en compras por
internet con un crecimiento apuntalado, por el incremento en el nimero de

tarjetas de crédito(El Universo, 2011, p.9, online).
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A pesar de que en Ecuador el comercio a través de Internet aument6 en un
50% en los ultimos meses, facturando alrededor de 200 millones de délares, el
pais estd ubicado en el dltimo puesto de Latinoamérica en cuanto a
comercializar bienes y servicios mediante este canal de negocios. Mejorar los
emprendimientos y negocios por Internet es el principal objetivo de la empresa

privada y el Gobierno Nacional.(El Telegrafo, 2011, p.8, online)

Ecuador esta luchando por emprender negocios online, una meta es
gue tanto la empresa privada como publica realice comercio electronico
el gobierno esta apoyando este modelo de negocios pero a pesar de
esto nos ubicamos en el ultimo puesto de latinoamerica en realizar
negocios por internet. Ecuador esta ya ingresando en el comercio
electronico lo que hace falta es mejorar la ley de comercio electronico ya
existente para que garantice la seguridad en los pagos electronicos y
vencer el temor de nogociar por internet.

Inversion privada

En cuanto a inversion privada Zambrano (2011) mencionan que no deberia
sorprender que nadie quiera invertir en el pais debido a que se pone muchos
obstaculos a la implementacién de nuevos emprendimientos productivos, ya
gue para implantar una nueva empresa se requiere de complicados procesos
burocréaticos, en un pais donde cada nuevo cambio de gobierno implica una
nueva politica econdémica.

Por otra parte el Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y
Competitividad cred programas como herramientas de politica publica nunca
antes utilizados por el Estado. Motivados por las experiencias exitosas de
paises que dieron un impulso a sus economias desde lo publico, se crearon
programas como: EmprendEcuador, CreEcuador, InvestEcuador y también
InnovaEcuador.

EmprendEcuador es un programa que nacen como un deseo de apoyar todas
las iniciativas de emprendimiento para todos aquellos que quieran formar
empresas, a su vez InnovaEcuador apoya proyectos que generen un impacto
en la empresa o a nivel sectorial con el objetivo de promover las condiciones de
innovacion para generar cambios que aumenten la productividad y mejoren el
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tejido productivo del Ecuador. InvestEcuador es un Sistema de promocion,
atraccion y apoyo a las inversiones privadas (locales y extranjeras) que
identifica, promueve, atrae, impulsa y amplia la inversion en el pais para la
transformacion y diversificacion productiva, y finalmente CreEcuador apoya a la
desconcentracion de la matriz productiva exportable, a través de un fondo de
capital de riesgo que busca invertir en productos y/o servicios no tradicionales,
gue generen valor agregado, y prioriza proyectos que se desarrollen en
regiones rezagadas, que estan priorizadas en el plan nacional de
desarrollo(Secretaria General de la Comunidad Andina, 2011).

5.7.1.6. Factores Econdmicos Ecuador
El financiamiento bancario genera desarrollo productivo

“El desarrollo del sector productivo ha sido uno de los mayores objetivos del
financiamiento bancario ecuatoriano. Con el pasar de los afios, el papel de la
Banca no se ha visto limitado a una intervencion financiera estatica”.
(Asociacion de Bancos Privados del Ecuador [ABPE], 2011, p.2)

“Durante el primer trimestre de 2011, el financiamiento productivo crecié a una
tasa del 22,9%, impulsando de esta manera el crecimiento de la economia
nacional en su conjunto y a la creacién de empleos productivos”. (p.2)

La implementaciébn de segmentos crediticios enfocados a pequefias y
medianas empresas, PYMES, ha abierto la posibilidad de que
microempresarios y emprendedores puedan desarrollar proyectos innovadores
y productivos, bajo el paraguas del financiamiento bancario. Para este efecto,
la Banca no ha reducido esfuerzos en la creacion de productos de este
segmento. El crédito PYMES y MIPYMES, son dos claros ejemplos de las

nuevas modalidades que hoy existen en el portafolio de servicios bancarios.
(p-2)
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En el Ecuador, el financiamiento de la Banca se extiende a mas de 251
sectores econdmicos entre los cuales se destaca el comercio, la manufactura,
las telecomunicaciones, la industria textil, entre otras. A junio de 2011, el crédito
destinado a estos sectores borded los US$ 9.162 millones, de los cuales, el
75% se destind a la industria, el 11% a operaciones de microcrédito.
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Balanza comercial

Ecuador ha logrado disminuir lentamente el déficit de su balanza comercial,
afectada por la crisis financiera mundial, tras aplicar una restriccion en sus
importaciones desde terceros paises.

“La Balanza Comercial Total, en el mes de enero de 2012, registré un saldo de
USD 83 millones, resultado que represento una recuperacion de 166% frente al
saldo del mes de diciembre de 2011 (USD -125.7 millones)”. (Banco Central del
Ecuador [BCE], 2012, p.50)
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Gréfico 9
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2012

Remesas

Para el Ecuador las remesas seguiran siendo una fuente de recursos
indispensable para millones de familias que las utilizan para cubrir gastos de
primera necesidad como casa, comida, ropa y salud.

Las remesas de trabajadores recibidas durante el cuarto trimestre de 2011
alcanzaron la suma de USD 647.3 millones, esto es, 3.5% menos que el
trimestre anterior (USD 670.7 millones). La disminucién del flujo de remesas en
el cuarto trimestre de 2011, se atribuye a las desfavorables condiciones
econdémicas que registra Espafia, marcada por el desempleo, la contraccién de
la inversion y a ajustes presupuestarios en las administraciones publicas.
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La provincia del Carchi registré un flujo de remesas de USD 4.41 millones cuya

principal ciudad beneficiaria es Tulcan con USD 4.4 millones que representa el

92.9% del monto provincial. Las ciudades de San Gabriel, EI Angel, Mira y Julio

Andrade recibieron remesas en valores menores.
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Inflacion

Para Julio de 2012 Ecuador registré una inflacion del 0,26 por ciento, frente a
una tasa del 0,18 por ciento comparado con porcentaje en el mismo mes del
afo anterior.

La inflacion anual del IPC de febrero en 2012 registré el 5.53%, porcentaje
superior al registrado en igual mes de 2011 (3.39%); el resultado general
(5.53%) se atenué por la deflacibn en la division de consumo de
Comunicaciones (-1.22%).

Por su parte, la inflacion anual en marzo de 2012 fue de 6,12%, la variacion del
mes anterior fue de 5,53% y la de marzo de 2011 se ubic6é en 3,57% vy la
inflacion acumulada en marzo de 2012 se ubic6 en 2,26%. En marzo de 2011
fue de 1,58%.

La inflacion mensual para enero de 2013 fue de 4,10%, teniendo una variacion
mensual de 0,50% con respecto a diciembre de 2012 como se muestra en la
tabla 4.

Tabla 4
Variaciones de lainflacién

Ecuador
jul-12 0,26% 5,09%
ago-12 0,29% 4,88%
sep-12 1,12% 5,22%
oct-12 0,09% 4,94%
nov-12 0,14% 4,77%
dic-12 -0,19% 4,16%
ene-12 0,50% 4,10%

Fuente: INEC
Elaborado por: Carmen Puetate
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Tasas de interés

Para el mes de Julio de 2012 las tasas referenciales son: activa 8,17 %, pasiva
4,53% y maxima convencional 9,33 %, la misma no ha cambiado desde el
2010. La tasa Productiva Corporativa referencial se ubica en 8,17%, Productivo
Empresarial referencial 9,53%, Productivo PYMES referencial 11,20%, vy
Microcrédito minorista referencial 28,82%.

Tabla b
Tasas de interés en Ecuador
Tasas Tasas Maximas
Tasas de interés Febrero 2013 Referenciales
% Anual

Productivo Corporativo 8,17 9,33
Productivo Empresarial 9,53 10,21
Productivo PYMES 11,2 11,83
Consumo 15,91 16,3
Vivienda 10,64 11,33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 22,44 25,5
Microcrédito Acumulacién Simple 25,2 27,5
Microcrédito Minorista 28,82 30,5

Fuente: BCE

Producto Interno Bruto Real (PIB)

“Al cierre del afio 2011, el Producto Interno Bruto del Ecuador fue de USD
26.928 millones, en su valor real; es decir, en ddélares del afio 2000; lo que
representaria un crecimiento anual del 7,78%, en relacion al afio
2010”.(Corporacion Centro de Estudios y Analisis [CEA], 2012, p.1)

Al cuarto trimestre del 2011, el crecimiento fue de 1,01%, que comparado con el
2,64% que se registré en cuarto trimestre del 2010, se puede observar una
desaceleracion en el crecimiento del trimestre.

De acuerdo a la Camara de Comercio de Quito, (2013) al tercer trimestre del
2012, el PIB se incrementd en 1.5% respecto al trimestreanterior y en 4.7%, en
relacion al tercer trimestre de 2011.
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5.7.1.7. Andlisis Social Ecuador
Demografia

La poblacion de la Republica del Ecuador para marzo 2010 asciende a
14’483.499 habitantes Segun los resultados del censo del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos[INEC] (2010).

La poblacién esta dividida entre Sierra, Costa, Oriente y region Insular.

La poblacién ecuatoriana es étnicamente diversa, asi esta dividida en: Indigena:
6.83 %, el Negro (Afro-americano) en un 2.23%, Mestizos en un 77.42%,
Mulatos en un 2.74% y Blancos en un 10.46%.

El 66% de la poblacion vive en centros urbanos, el 34% restante en medios
rurales (INEC, 2010).
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5.7.1.8. Analisis tecnolégico Ecuador

Estadisticas acerca del uso de Internet en Ecuador

La Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPERTEL) realizé un sondeo
de percepcion sobre aspectos técnicos relacionados con el acceso a Internet.
Este permite determinar la frecuencia de uso del Internet, velocidad de
conexion, tiempo que usan el servicio, entre otros temas.

El sondeo se realizd6 a 435 usuarios localizados en las siguientes provincias:

Azuay, Cafar, Carchi, Chimborazo, Cotopaxi, EI Oro, Esmeraldas, Galapagos,

Guayas, Imbabura, Loja, Manabi, Morona Santiago, Pichincha, Pastaza, Santa

Elena, Santo Domingo de los Tsachilas, Tungurahua y Zamora (Asociacién de

Empresas Proveedoras de Servicio de Internet [AEPROVI], 2008, parr.2).

De acuerdo a las estadisticas proporcionadas por Internet WorldStats, Ecuador
ocupa el doceavo puesto con un 22.3%, en cuanto al uso de internet (ver tabla
6), en Sudamérica.

Tabla 6
Uso del internet en la poblacién de Sudamérica

SOUTH Population |%Pop. |Internet %Population | Growth % Users
AMERICA (2011Est.) |S.A. |Usage (Penetration) | (2000-2011) |S. A.

Argentina 41,769,726 | 10.4 % 27,568,000 66.0 % 1,002.7 % 16.9 %
Bolivia 10,118,683| 2.5% 1,102,500 10.9 % 818.8 % 0.7 %
Brasil 203,429,773 | 50.8 % 75,982,000 374 % 1,419.6 % 46.7 %
Chile 16,888,760| 4.2 % 9,254,423 54.8 % 426.6 % 5.7%
Colombia 44,725,543 11.2 % 22,538,000 50.4 % 2,467.0 % 13.8 %
Ecuador 15,007,343| 3.8% 3,352,000 22.3% 1,762.2 % 21%
French Guiana 235,690| 0.1% 58,000 246 %/| 2,800.0% 0.0 %
Guyana 744,768| 0.2 % 220,000 29.5% 7,233.3% 0.1%
Paraguay 6,459,058 1.6 % 1,104,700 17.1%| 5,4235% 0.7 %
Peru 29,248,943| 7.3 % 9,157,800 31.3% 266.3 % 5.6 %
Uruguay 3,308,535| 0.8% 1,855,000 56.1 % 401.4 % 1.1%
Venezuela 27,635,743| 6.9% 10,421,557 37.7% 997.0 % 6.4 %
TOTAL 400,067,694 | 100 %| 162,779,880 40.7 %| 1,039.0 %| 100.0 %

Fuente:www.internetworldstats.com.

-65 -



http://www.internetworldstats.com/south.htm
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http://www.internetworldstats.com/sa/ar.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/bo.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/br.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/cl.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/co.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/ec.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/gf.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/gy.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/py.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/pe.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/uy.htm
http://www.internetworldstats.com/sa/ve.htm

Internet en Ecuador: 29%, nuevo dato de conectados

El promedio es del 30%, sin embargo, en el sector urbano se conectan casi 4
de cada 10 ecuatorianos (37%) mientras que aun se nota la brecha.
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“29 de cada 100 ecuatorianos acceden a internet en el Ecuador segun la Gltima
encuesta realizada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
avalada por el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacion”(Espinosa, 2011, parr.1).

En comparacién con el afio 2009 el uso del internet en Ecuador ha disminuido
en un porcentaje considerable, pues en lo que respecta al acceso de internet en
el trabajo disminuyo del 13.6% en 2009 al 10.8% en 2010, al igual que en las
instituciones educativas, solo en el hogar aumento del 28.7% en 2009 al 35.5%
en 2010.

El Ecuador destina cada afio recursos correspondientes al 0,1% del Producto
Interno Bruto (PIB) para ciencia y tecnologia (13,8 millones de délares),
mientras que los paises mas desarrollados gastan alrededor del 2,5% y 3% de
su PIB.
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Cuadro 4

Herramienta para el Diagnéstico

Resumen factores PEST

Politicos y legales

Econémicos

Gobierno colombiano y ministerio de Tecnologia
de la Informacién y comunicacion desarrollaron
actividades para mejoramiento de TICs

Colombia cuenta con institucion bancaria
BANCOLDEX que otorga créditos a PYMEs a
tasas muy bajas.

Ley de comercio electrénico que da seguridad a
empresas y consumidores.

MIPYMEs

En Ecuador existe créditos para PYMEs y

Colombia cuenta con la Camara de Comercio
electrénico que ayuda a empresas a desarrollar
actividades de comercio electrénico.

75% de créditos se destina a industria.

Incentivos por parte del gobierno colombiano a
las PYMEs

Restricciones por parte de Ecuador a las
importaciones

Existe poca oferta local en Ecuador para
comercializar productos por internet.

Fomento de inversién productiva de MIPYMEs a
través de la implementacion de tecnologias.

Inestabilidad politica en Ecuador.

Sociales

Tecnoldgicos

Consumidores colombianos adquieren productos
a bajo costo sin importar la marca.

Mas de 12 millones de colombianos acceden

a internet.

Siempre recurren a promociones y ofertas

Solo el 22.3% de la poblacién ecuatoriana

accede a internet.

Ministerio de Industrias y Productividad esta
apoyando para adquirir equipamiento y

apoyar a las MIPYMEs

Ecuador solo gasta el 0.1% del PIB en

ciencia y tecnologia.

Auge de la oferta de servicios e informacién a

través de internet.

Fuente: Andlisis PEST
Elaborado por: Carmen Puetate
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El analisis PEST permitio determinar qué: el Gobierno colombiano y ministerio
de Tecnologia de la Informacion y comunicacion han desarrollado actividades
para mejoramiento de TICs, también se creé la Ley de comercio electronico
para dar seguridad a empresas y consumidores para que asi no sientan temor
al momento de comprar o vender por internet, una gran ventaja para poder
vender a Colombia via online es que mas de 12’400.000 personas acceden y
son usuarios de internet.

Por su parte en lo referente al comercio electronico, existe poca oferta local en
Ecuador para comercializar productos por internet, esto se debe al
desconocimiento principalmente de los propietarios de las PYMEs, pero existe
el apoyo por parte del gobierno conjuntamente con instituciones encargadas de
promover el uso de tecnologias de informaciéon y comunicacion para que éstas
mejoren su productividad, tal es el caso de los bancos privados que estan
otorgando créditos a las PYMESs para que puedan crecer como empresa.

5.7.2. Analisis del micro entorno

Para el presente andlisis se utiliza la herramienta diagnostica denominada las
cinco Fuerzas de Porter, Este modelo de analisis fue creado por Michael Porter,
proporciona una mejor comprension del contexto del sector comercial, industrial
con el fin de alcanzar una ventaja competitiva sobre sus competidores.

El modelo de Porter identifica cinco tipos de fuerzas que actian sobre la
industria de confeccion de Sabanas, en un entorno de competencia y cuya
relacion determina el atractivo de este sector. Mediante el andlisis del sector
industrial puede cuantificarse la influencia de cada una de dichas fuerzas,
obteniendo una buena vision del sector en el que opera.
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Grafico 14
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Fuente: Documento de sitio web (Angel Hernandez)
Elaborado por: Carmen Puetate

5.7.2.1. Factores que Influyen en el Poder de Negociaciéon con los
Proveedores

i) Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

Es muy facil para la industria cambiar de proveedor, en el pais existen muchos
proveedores que ofrecen la materia prima para la elaboracion de los productos
que fabrican las PYMEs, esto dependera del precio que estén dispuestos a
pagar y al precio que los proveedores les otorguen.
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i) Grado de diferenciaciéon de los productos del proveedor.

Esto dependera de los productos que oferten las empresas virtuales puesto
que, al igual que las empresas fisicas se debe tomar en cuenta el producto que
se ofertara en el mercado. En el caso de estudio de la empresa Sabanas
Rossy no existe un grado de diferenciacion en los productos del proveedor,
cada uno ofrece la misma gama de productos, es decir todos ofrecen materia
prima en general como: tela, hilos. La diferencia es minima, por esta razon la
industria puede cambiar en cualquier momento de proveedor sin incurrir en
altos costos.

1) Presencia de productos sustitutivos.

En el caso de Sabanas Rossy, no existen productos sustitutos directos, los
proveedores de la tela, exclusivamente comercializan este producto y no se
dedican a la confeccion de sdbanas o productos similares.

v) Concentracion de los proveedores.

La concentracion de proveedores se la realiz6 tomando como analisis a la
empresa de Sabanas Rossy.

Los proveedores tanto de tecnologia, tela, hilo, no estdn asociados
gremialmente, esto crea debilidad por parte de este sector en el sentido de que
estos no estan en la posicién de imponer condiciones de precio y tamafio del
pedido. Cada uno se dedica a la venta exclusivamente de un solo producto.

A mayor cantidad existe una ventaja para la industria, podemos ver que existen
varios proveedores de materia prima y tecnologia, lo que es beneficioso para
estas industrias de confeccion de textiles.

V) Costo de los productos del proveedor en relacién con el costo
del producto final.

Al aumentar los precios de la materia prima, los proveedores tienen una ligera
influencia en el precio del producto final, tomando en cuenta todos los gastos
en los que se incurrié para la confeccion de sabanas
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A pesar que los proveedores de materia prima tienen poder para aumentar los
precios y calidad de los bienes que ofrecen. Considerando que los productos
de estos son esenciales para la elaboracién de sabanas, no significa que la
industria tenga que continuar comprandole al mismo proveedor.

El cambio de proveedor no tiene un alto costo debido a que existen varios
proveedores tanto de tela, como de maquinaria y tecnologia necesaria para el
buen desemperio de la empresa.

5.7.2.2. Factores que Influyen en el Poder de Negociacion de los
Clientes

i) Concentracion de compradores respecto a la concentracion de
compafias.

Los clientes estdn escasamente organizados para defender sus intereses,
ademas el producto es de bajo costo para el cliente, facilitdndole hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo.

Tampoco compran grandes volimenes, en relacion con las ventas del
proveedor. Los productos que compran a la industria no representan una parte
considerable de los costos 0 de las adquisiciones que realiza. Por experiencia
propia se puede decir que la compra no es masiva por cada persona, solo
adquieren 1 o 2 sabanas o productos similares por mes.

i) Grado de dependencia de los canales de distribucion.

Es beneficioso distribuir el producto por una red de tiendas propias, o0 se puede
realizarlo directamente por Internet, esto abarataria costos para el cliente
debido a la desaparicion de los intermediarios.

Gracias al Internet, los clientes cada vez tienen mas poder. Aunque visto desde
el punto de vista de la empresa tradicional esto no es positivo.

Internet Incrementa el poder de negociacion porqué proporciona vias mas
directas al cliente y elimina eslabones en la distribucion de los productos.
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1) Volumen comprador.

El volumen de cada comprador es un factor determinante, de acuerdo al
namero de clientes sera la dependencia respecto a ellos.

Los clientes no estan muy concentrados, no compran en grandes volumenes,
su poder de negociacion representa una fuerza importante que afecta la
intensidad de la competencia de una industria.

v) Costos o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

Existe una vulnerabilidad de que el cliente cambie muy facilmente de proveedor,
la diferencia entre una industria y otra es minima, o casi no varia, en lo Unico
gue varia es en la maquinaria que utilice para la confeccion de las sabanas.

Si los costos de cambio son reducidos, los clientes no tendran problema en
utilizar un bien sustituto, mientras que si son altos es menos probable que lo
hagan.

V) Disponibilidad de informacién para el comprador.

El comprador no dispone de toda la informacion respecto al proceso de
produccion de las sabanas. Una mayor informacion para el comprador, reducira
su poder de negociacion, pues éste puede ser consciente de los costos de
produccion, de sus alternativas, lo que le dara una ventaja.

Vi) Capacidad de integrarse hacia atras.

Al ser el cliente el consumidor final, el Gnico riesgo de integraciéon hacia atras es
gue éste confeccionara sus propias sabanas.

vii)  Existencia de sustitutivos.

Ante un mismo producto, con dos precios diferentes, la fidelizacién del cliente
influye en la pequefia cantidad de diferencia de precio que el cliente estaria
dispuesto a pagar antes de decidir optar por la competencia. Internet permite
que la rivalidad sea por precio.
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viii)  Sensibilidad del comprador al precio.

Una subida del 10% en el precio de la tela tendra poco efecto, sobre la
demanda, la gente tiene que seguir utilizando este producto para mejorar su
comodidad en el hogar.

Los clientes tienen a ser mas sensibles al precio, al comprar productos que no
pueden ser diferenciados o son caros en relacion a su ingreso.

5.7.2.3. Factores que Influyen en la Amenaza de Nuevos Entrantes
1) Existencia de barreras de entrada.

Los costos de instalacién para abrir una tienda virtual por parte de los nuevos
competidores son bajos, no requiriendo un capital importante para empezar a
funcionar pues el comercio electrénico da esta oportunidad; de reducir costo al
no existir intermediarios.

i) No existen restricciones administrativas para tener licencias de
apertura.

Al intentar entrar una industria, ésta tiene barreras de entradas tales como: falta
de experiencia por parte de los nuevos competidores, sobre la produccion de
sdbanas, de la misma manera en el uso de la tecnologia, al no contar con la
magquinaria necesaria para su confeccion; no todos contaran con suficientes
ingresos que son necesarios para su instalacion; falta de acceso a insumos,
saturacion del mercado. Pero también podrian facilmente ingresar si es que
cuentan con productos de calidad superior a los existentes, o precios mas
bajos.

1)) Economias de escala.

Las tiendas virtuales experimentadas y de gran tamafio producen a un menor
costo que las tiendas virtuales pequefias y de creacion reciente, por lo que
pueden fijar un precio que los nuevos no se pueden permitir.

Las industrias existentes en el mercado, deberan mejorar su tecnologia para
producir mas y por ende puedan bajar costo.
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Con esto se consigue que un nuevo competidor no pueda disponer de esta
ventaja, y por lo tanto no pueda competir contra la industria, una fabrica
instalada tiempo atras podra disfrutar de una reduccidén en sus costos gracias
las economias de escala.

Iv) Diferencias de producto en propiedad.

Existe la posibilidad de que quieran entrar nuevos competidores a la industria
de la confeccibn pero con la desventaja, que algunos no poseen la
infraestructura y tecnologia necesaria para llevar a cabo sus actividades, a
diferencia de las industrias ya existentes, que cuentan con todos los recursos
para su operacion.

V) Costos de cambio.

En caso de existir amenaza de nuevos competidores, debe realizar inversiones
mas altas, en cuanto al acceso a nuevas tecnologias para mejorar los procesos
de produccion, lo que demanda mayores costos, esto permitira aumentar la
produccion y al mismo tiempo reducir costos.

vi)  Acceso aladistribucién.

No existe gran dificultad para acceder a los canales de distribucion habituales
del sector pues los compradores adquieren las sabanas en la misma industria,
debido a la cercania de esta y no hay la necesidad de utilizar intermediarios
para su distribucion. Asi los nuevos competidores seran una fuerte amenaza
para las industrias existentes.

vii) Represalias esperadas.

El marketing es muy importante para el crecimiento de la industria, en gran
manera de esto depende su éxito o fracaso. Los competidores que quieran
entrar a competir en este mercado deben realizar fuertes campafas para dar a
conocer sus productos y hacerlos ver mas atractivos que los productos
existentes actualmente, por lo que requiere de conocimientos sobre disefios y
mejoramiento de los procesos de produccion, aprovechando las economias de
escala.
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viii)  Mejoras en la tecnologia.

Los usuarios compran cada dia mas por Internet pero como no hay empresas
locales con suficiente oferta, realizan compras en webs del exterior. Esto hace
que exista la necesidad de crear nuevos sitios webs para cubrir la demanda
insatisfecha en el pais, dado que en Ecuador el 30% de su poblacion esta
conectada en Internet.

IX) Competidores Potenciales

Apertura de nuevos negocios dedicados al establecimiento de plataformas
Tecnologicas B2B en Internet. Existen pocas barreras legales de entrada, no
hay regulaciones gubernamentales. Se necesita bajo capital inicial, lo que es
una facilidad para los competidores potenciales. Existen algunos competidores
de este tipo en el Ecuador, pero muy pocos han logrado cautivar su nicho de
mercado.

Esta plataforma, tendra un servicio diferenciado. Esta diferenciacion debe ser
real, en calidad y precio. Se debe lograr el posicionamiento en el mercado y
lograr que posibles entrantes realicen inversiones.

X) Competidores Actuales

Para el caso de estudio como es el de Sdbanas Rossy, en el mercado de
negocios de este tipo, especificamente en la ciudad de Tulcan, existen pocos
competidores directos.

El grado de concentracion del sector es medio, pues no hay muchas empresas
compitiendo, y existe mucho mercado no explorado. El ritmo del crecimiento del
sector esta en alza. Por este motivo la rivalidad es alta.
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5.7.2.4. Factores que Influyen en la Amenaza de Productos
Sustitutivos

i) Propension del comprador a sustituir.

Existen productos sustitutivos para los articulos textiles como cobijas,
edredones y similares, y a pesar de que estos cubren una necesidad puede ser
que el comprador lo sustituya con facilidad.

i) Precios relativos de los productos sustitutos.

Internet, habilita otras formas de satisfacer necesidades y funciones, creando
asi nuevos e inimaginables productos substitutivos.

iii) Costo o facilidad de cambio del comprador.

Si los costos de cambio son reducidos los compradores no tendran ningun
problema en utilizar el bien sustituto, mientras que si son altos es menos
probable que lo hagan.

iv) Productos Sustitutos

Como el grado de diferenciaciébn es bajo, no existe mayor fidelidad de los
clientes, pueden cambiar de solucion informética facilmente, dependiendo de
cuanta inversion tienen instalada. Sustitutos podrian ser plataformas como
Mercadolibre.com y deremate.com que van dirigidos a un publico minorista.
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5.7.2.5. Factores que Influyen en la Rivalidad entre los Competidores
1) Poder de los proveedores.

Para saber la competitividad entre las industrias y para determinar el caso de
estudio se tomaron en cuenta a: Sabanas Amanda, Sabanas Rosy y Sabanas
Rosita, se recurrio a una tabla de ponderacién (ver tabla 5), en la que se
establecen los factores de ventas, tecnologia que incluye uso de internet,
disposicion de un sitio web, disponibilidad de maquinaria y por ultimo namero de
clientes que posee.

El factor ventas determina el niamero y la cantidad de ventas que tiene
aproximadamente cada cliente.

Mientras que el factor tecnologia se refiere especificamente si tienen
computadores con acceso a internet, cuentan con tecnologia adecuada en
maquinarias, tienen oficinas que cuenten con amplio espacio para la confeccion
y almacenaje de las sabanas asi como disposicion de una pagina web.

A través de un sondeo se hizo una valoracion de esto que a continuacion se

detalla:
Tabla 7
Ponderacion de las PYMEs
FACTOR Imp. AMANDA ROSY ROSITA
Calif. % Calif. % Calif. %
Ventas 20 4 0.80 3 0.60 3 0.60
Tecnologia 60
Uso de internet 15 1 0.15 5 0.75 1 0.15
Disposicion web 15 1 0.15 1 0.15 1 0.15
Disposicion en maquinaria 30 5 1.50 4 1.20 3 0.90
# de clientes 20 4 0.80 4 0.80 3 0.60
TOTAL 100 3 3.4 2.2

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Carmen Puetate

Se tomo un nivel de importancia de 15, 20 y 30 puntos de acuerdo al grado
importancia que mas influye para determinar su competitividad.

Mientras que se califica del 1 al 5 donde 3 sera el promedio, considerando que
1 es el de menor importancia 'y 5 el de mayor.
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De acuerdo a la sumatoria de la ponderacion, quien es mejor competidor en
esta industria que se analiza es Sabanas Rossy, pues cuenta con la mejor
tecnologia para hacer una tienda virtual, dispone de computadores y acceso a
internet.

Por lo expuesto se considerara para el desarrollo de la propuesta de esta tesis
a esta empresa como caso deestudio para el desarrollo de aplicacion de la
propuesta.

i) Crecimiento industrial.

Afos atrds estas industrias no disponian de un computador, realizaban sus
transacciones manualmente lo que dificultaba mejorar sus operaciones.
Actualmente Sabanas Rossy ya dispone de esta tecnologia con conexidon a
interne, que ha contribuido a su mejor desarrollo.

1) Sobrecapacidad industrial.

Las tres industrias cuentan con maquinaria similar para realizar el proceso de
confeccion de las sabanas, tiene que cortar la tela, cocerla y bordarla, con la
diferencia de que la una dispone de mayor maquinaria que la otra.

Sabanas Rossy tiene disponibilidad de internet pero el personal que labora no
tienen suficiente conocimientos y tecnologia altamente especializada, por falta
de capacitacion en el tema, de ahi que el gobierno esta poniendo énfasis en el
aprovechamiento de esta herramienta tan esencial en este mundo globalizado.
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5.7.3. Anélisis situacional Interno

La cadena valor proporciona un modelo de aplicacién general que permite
representar de manera sistematica las actividades de cualquier organizacion, ya
sea aislada o que forme parte de una corporacion. Basandose en conceptos de
costo, valor y margen ademas de mencionar que esta conformada por una
serie de etapas de agregacion de valia, de aplicacion general en los procesos
productivos. Proporcionando desde su punto de vista un esquema coherente
para diagnosticar la posicion de la empresa respecto de sus competidores y un
procedimiento para definir las acciones tendentes a desarrollar una ventaja
competitiva sostenible.

En base a lo mencionado se recalca la importancia de la cadena de valor dentro
de una empresa.

Al hablar de comercio electrénico, cambia la manera tradicional de como se
desarrolla la cadena de valor, si bien,ésta comprende la creacién fisica del
producto, disefio, fabricacion, venta y el servicio de postventa, la cadena de
valor en el caso de comercio electrénico abarca, ademas de hacer visibles los
productos y servicios en una pagina web para que el cliente pueda visualizarlos
hasta completar una transaccion electrénicamente. La rapidez con la que viaja
la informacién dentro del comercio electrénico mediante la utilizacién de internet
ha hecho que las empresas creen estrategias que le permiten a las Pymes
organizarse de una manera rapida, agil y eficiente en cuanto al uso de la
informacion que poseen, tanto de productos asi como de clientes.

Las ventajas de costo que proporciona el comercio electrénico afecta de una
manera positiva a la cadena de valor aportando una serie de ventajas
competitivas a aquellas Pymes que decidan o ya estén dentro de los negocios
electronicos permitiéndoles diferenciarse de la competencia

El objetivo del analisis de la cadena de valor es identificar las ventajas
competitivas de las PYMES, ademas de aspectos o partes de la empresa que
mas contribuyen a mejorar la productividad de las mismas.
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Entre las ventajas es lareduccidon de ineficiencias en procesos como
aprovisionamiento, gestion de stocks o produccion, ahorrando en costos
variables, materias prima y mano de obra. Ya que existe un contacto directo
entre proveedores y clientes permitiendo tener una cadena de valor que
identifica las tendencias del mercado, en este sentido las Pymes podran
adaptar sus productos de acuerdo a lo que la demanda exija; Responder a la
demanda en tiempos y plazos establecidos; Facilitar el proceso de eleccion de
proveedores; Conocer de una manera mas exhaustiva el comportamiento del
consumidor. Gracias al facil acceso que ofrece internet se puede tener control
sobre los enlaces de paginas mas visitadas por las personas, ademas de saber
virtualmente donde y a qué hora se compré algun pedido, cambiando la cadena
de suministro tradicional.

La cadena de suministro presenta cambios fundamentales como menciona Amit
& Zott (2009)“la comunicacién directa con los proveedores y clientes permite
reducir costos de transaccion es decir los costos de busqueda y, negociacién,
distribucion y costos de gestién de inventarios” (p.7).

Dentro de la distribucion la cadena de suministros, incrementa la cantidad de
productos y servicios, al hablar de mercados electrénicos, las pymes tienen la
posibilidad de eliminar barreras fisicas. En el caso de las empresas virtuales se
elimina los stocks fisicos, intermediarios, distribuidores, creandose nuevos
canales de distribucion directos entre fabricante y consumidor final. La cadena
logistica de distribucién se encuentra automatizada lo que les permite a las
empresas realizar un seguimiento en linea a tiempo real de la ubicacion fisica
de sus mercancias, gracias a un sofisticado sistema informatizado de tracking
de pedidos este es el caso de empresas como DHL, FedEx o UPS.

En el sentido de que es mucho mas facil promocionar el producto a través de
las plataformas virtuales, es necesario contar con un lugar fisico para el
almacenamiento de las mercancias o la entrega de los productos, las barreras
fisicas se eliminarian en el sentido en que el comerciante puede manipular la
informacion de su producto haciendo més atractivo al mercado y reduciendo
costos en marketing, suministrando gran cantidad de informacién del mismo a
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través de la web, usando para ello fotografias, categorias y motores de
bldsqueda y el cliente a su vez obtiene la ventaja de reducir costos en busqueda
de un producto y negociacion lo que le permite tomar decisiones de compra
mas rapidas.

La cadena de valor dentro del comercio electrénico se ve fortalecida por la
manera en la que las PYMEs realizan transacciones comerciales via internet lo
cual favorece a los inversores, les permite tomar decisiones acertadas al
momento de negociar, puesto que poseen un conocimiento mas detallado de
las empresas, por otra parte los vendedores tienen mayor acceso a la
informacion de los compradores lo que les permite conocer cuales son sus
gustos y preferencias. Teniendo una comunicacion interactiva con el cliente,
quien podra contactarse para realizar cualquier tipo de consultas, ademas de
solicitar informacion, haciendo preguntas mas especificas o pedir productos a
su preferencia.

Los consumidores por su parte obtienen informacion detallada del producto,
precio lo cual es una caracteristica importante tomando en cuenta que el
objetivo de las empresas es atraer clientes, esto permite la captacion y
retencion de nuevos clientes.

El marketing dentro del comercio electrénico engloba todo tipo de mercado ya
qgue se pueden ofertar productos y servicios en cualquier lugar y hora a un
costo bastante menor de lo que se haria en una empresa tradicional si quisiera
esta expandirse a un mercado global, pues la informacion de los productos
utilizados estan expuestos en plataformas virtuales, mediante la utilizacion de
imagenes, sonidos se promociona dichos productos, através del marketing
virtual existe la posibilidad de enviar mensajes de ventas ,y reducir costos en la
captacion de potenciales clientes.

Servicio de Postventa

Dentro de este asunto, es importante recalcar que es necesario establecer
pardmetros que les permitan a los clientes realizar sus compras mediante la
web, de esto depende el crecimiento del comercio electrénico, este es un
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problema que afecta su crecimiento. Las Pymes deben cambiar la percepcion
del cliente optando por utilizar procesos de pago seguros,es decir utilizando
estrategias estandarizadas para asegurar las transacciones. Entreestas
estrategias estaria la posibilidad de confirmar la compra mediante correo
electronico, establecer vinculos con socios 0 marcas conocidas, dar al usuario
una clave personal que nadie pueda usar para entrar a la tienda virtual entre
otras.

Los clientes tienen la facilidad de aclarar sus dudas a través de un servicio de
atenciéon mediante un equipo de tele operadores o enviando e-mails si la
situacion a si lo amerita incrementando el nivel de satisfaccion de los clientes.
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5.7.4. Analisis situacional del mercado de las Pymes de Tulcéan
5.7.4.1. Analisis de la oferta

Es importante identificar el nivel de compras de los clientes potenciales, por tal
razon es necesario definir la oferta del proyecto.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta y al calculo de la
demanda y oferta de la tesis se determina si la creacion de la tienda virtual es
una nueva opcion de compra que los clientes estan dispuestos a adoptarlo en
su vida cotidiana ya que en un entorno empresarial tan exigente como el actual,
se necesita con frecuencia obtener mejores resultados en el menor tiempo
posible, es por eso que la empresa utilizara soluciones empresariales y
herramientas de productividad adecuadas para efectuar las entregas
puntualmente y mantener a los clientes satisfechos.

A continuacién se presentan los resultados obtenidos de la encueta realizada a
las Pymes de Tulcdn como oferentes y a las personas de Ipiales como
demandantes. Las tablas de frecuencias se muestran en el anexo 7.

Actividad a la que pertenece la Pyme

Gréfico 15
Actividad a la que pertenece
Tulcéan 2012 [ Prestacion de
Servicios
E Comercio
Industria
roduecion )y

ezanias

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

-83-



Claramente se puede evidenciar que la mayoria de las micro, pequefias y
medianas empresas se dedican a la actividad de comercio al por mayor y
menos de productos, siendo la industria y artesanias la de menor magnitud
puesto que son muy pocas las empresas que se dedican a este tipo de
actividad a nivel de la ciudad de Tulcan y provincia en general.

Conexién a internet

Grafico 16

Su empresa tiene conexion ainternet

Tulcan 2012 s
o

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Mas de la mitad de las PYMEs encuestadas aseguran tener conexion a internet
en su mayoria pertenecen al sector de servicios y las que la otra parte que no
dispone de internet pertenecen a la actividad de comercio.
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Por qué empresa no tiene conexién ainternet

Gréafico 17
Si su empresa no tiene conexidn a internet sefiale por qué
Tulcan 2012

B Perdidos

BDesconnce suuso

ONo es mecesaric

W Costo elevaso

[N hay cobertura de
Internet

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

De las 84 empresas que no disponen de internet, la mayoria es decir 60 no
cuentan con internet en sus oficinas porque creen que no es necesario, siempre
se ha mantenido el tradicionalismo de manejar sus procesos manualmente.
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Uso de internet durante sus horas de trabajo

Grafico 18
Utiliza internet durante sus horas de trabajo
Tulcan 2012

B Perdidos
Msi
Cno

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Del total de PYMESs encuestadas se nota claramente que en un porcentaje casi
medio acceden a internet durante las horas de trabajo, mientras que el resto no.

Servicio mas utilizado en internet

Gréfico 19
Servicio que utiliza més cuando esté en internet

Tulcan 2012 W Ferdidos

Correo
= electronico
Obtencion de
infarmacion
B chat

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Del total de las PYMESs que poseen internet, mas de un 30% utilizan para enviar
y recibir correo electronico, y en un porcentaje igual para obtener informacion y
chatear.
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Compras por internet

Gréafico 20
Compras por internet
Tulcan 2012

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Claramente se puede evidenciar que los propietarios de las PYMEs no tienen
mucho conocimiento sobre comercio electrénico, solo alrededor de un 9% ha
comprado por internet mientras que el resto no lo ha hecho.

Medio que utiliza para contactar a sus proveedores

Gréfico 21
Medio que utiliza para contactar a sus proveedores

Tulcan 2012 M Telefono

HFrax
O irternet

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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De acuerdo a los resultados obtenidos casi en la totalidad de las PYMEs se
contactan con el proveedor por medio del teléfono al no disponer de la
herramienta tecnologica basica - el intrnet — y en un 22% lo hacen por medio
de este utilizando el correo electronico.

Compra o pago de algun servicio, electronicamente

Grafico 22
Ha comprado o hecho el pago de algln servicio, electronicamente
Tulcén 2012 Wsi

Ere

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Se puede evidenciar que menos de la mitad de las PYMEs han realizado pagos
electronicamente, mientras que el resto no lo ha hecho, lo que corrobora que no
se esta utilizando el internet como una herramienta indispensable para poder
realizar transacciones online.
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Motivos por los que no haria compras o ventas por internet

Grafico 23
Motivos mas importantes por los que no haria compras o ventas,
por internet
Tulcéan 2012

.\nseguridad en el medio de
pago

[Fatta de tarjeta de credito
DMaIas experiencias en el
pasado
Mala publicidad, es decir
han dado mala imanen del
manejo por internet
DD\sfruto ir de compras, me
gusta tocar lo gue compro
W Fatta de costumbre

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

De acuerdo a los resultados obtenidos la mayoria de los propietarios de las
PYMEs consideran que no han realizado compras ni ventas por no contar con

una tarjeta de crédito y en un porcentaje representativo opinan, que no son tan
seguros los medios de pago.

La Pyme en sitio web

Gréfico 24
Su empresa cuenta con un sitio web
Tulcéan 2012

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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El resultado obtenido permite evidenciar que apenas 5 PYMEs cuentan con una
pagina web, el resto no la tienen o estan en proceso de creacion, algunas
piensan que no es necesario porque tienen una cultura tradicionalista, esto
hace que no puedan crecer y tener un mejor desarrollo comercial.

Rozones por las que no dispone de pagina web

Grafico 25
Por qué razones no dispone de una pagina web

Tulcéan 2012 Ho
Mo se necestaMo
es util para la
emresa
DDesconoce dela
tecnologia
Mo es rentablz/
Resulta caro

OMo es segura

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Las razones por las cuales las PYMEs no cuentan con una pagina web son
principalmente el desconocimiento y porque consideran que no es necesario

para la empresa.
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5.7.4.2. Andlisis de la demanda

Es importante identificar el nivel de compras de los clientes potenciales, por tal
razon es necesario definir la oferta del proyecto.A continuacion se realiza el
analisis de la informacion obtenida por parte de las personas de la ciudad de
Ipiales, consideradas como fuente de investigacion por conveniencia, tal como
se explicé en el marco metodoldgico.

Género del demandante

Gréfico 26

Género -

Tulcan 2012 M Masculino
B Femenino

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales

Elaborado por: Carmen Puetate

Del total de encuestados el género femenino supera al género masculino.

Es decir que mas de la mitad de los resultados obtenidos en las encuestas
pertenecen al género femenino, por lo que los siguientes criterios se enfocaran
principalmente a este grupo.
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Nivel de Instruccién del demandante

Gréfico 27
Nivel de instruccién
4 W Frimaria
Tulcan 2012 B secundaria
O universitaria

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elahorado nor: Carmen Puetate

Del total de encuestados en su mayoria, tienen un nivel de instruccion
secundaria, seguido por el nivel de instruccion universitaria, que supera al nivel
de instruccion primaria, lo cual es favorable para el proyecto debido al tipo de
negocio ya que se requiere fundamentalmente del conocimiento tecnolégico
para ingresar al mundo virtual.

Lugar de frecuencia de compras de productos

Grafico 28
Lugar de Frecuencia de compra
Tulcéan 2012

B Amacenss

M Boutique
OMercado

M Tienda Virtual
[CJFabrica

Wror catalogo
Eenta personal

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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Segun los resultados obtenidos, la mayoria de los encuestados prefieren
comprar en el Mercado yAlmacenes, debido a que los precios son mas
comodos y las personas pueden adquirir los productos con mucha facilidad.

Productos de preferencia del demandante

Grafico 29
Cuales son los productos de preferencia

Tulcan 2012
Prodictos de

WPrimera
necesidad
Articulos de
ropa de cama
Prendas de

Dvestir

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

En base a estos resultados se determina que la principal mas adquieren son las
prendas de vestir, casi en igual porcentaje compran productos de primera
necesidad, seguido de los articulos de ropa de cama, son casi similares las
frecuencia lo que da a entender que las personas colombianas compran gran
cantidad de productos en la ciudad de Tulcan.
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Frecuencia de compra del demandante

Gréfico 30
Frecuencia de compra

Tulecan 2012 M semanal
Hcuincenal

OMensual

Mctros

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Los resultados obtenidos muestran que la mayoria de las personas compran los
productos mencionados en la pregunta anterior, semestralmente, pero existe un
pequefio nimero que compran semanalmente.

Lugar donde usted accede a internet

Grafico 31

Lugar de uso del internet

Tulcan 2012 BHogar
HETrabajo
Ootros
Hio dispone

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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Las personas acceden al internet en el lugar de trabajo en su mayoria, por lo
gue es una ventaja para los clientes ya que no incurririan en gastos adicionales
de conexion a este servicio.

En cuanto al 7.98% restante de los encuestados definitivamente no disponen de
este servicio, o que no representa una desventaja para la investigacion, pues
es un grupo minoritario el que no tendria acceso a este tipo de negocio, pero sin
destacarlos como futuros clientes puesto que los avances tecnoldgicos cada dia
van incrementando.

Conocimiento de negocios por internet

Gréfico 32

Conocimiento de negocios por internet

Tulcén 2012 Bato
Enedio
OBsaijo
.Ninguno

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

El nivel de conocimientos de negocios por internet, es representativo ya que
mas de la mitad de los encuestados sefialan que su nivel de conocimiento es
medio.
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Disposicion de compra por internet

Gréfico 33
Apreciacion de la compra por internet
Hcaro

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Se muestra claramente que casi la mitad de las personas encuestadas,
consideran que comprar por medio de internet resulta mas barato que hacerlo
en lugares tradicionales.
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Experiencia de compra por internet

Grafico 34
Ha comprado productos por internet
Tulcan 2012

|s|
ENO

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Respecto a los datos obtenidos en esta pregunta, se concluye que la gente
necesita de una instruccion previa para realizar compras de productos a través
del internet, pese a que en la pregunta anterior respondieron mas del 50% que
su nivel de conocimiento de negocios por internet es Medio.

Forma de pago

Grafico 35
Pago de Preferencia

Tulcén 2012
B Paypal
Tarjeta de
.Credito
DTransferencia
Bancaria

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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De acuerdo a los resultados obtenidos méas de la mitad de los encuestados
prefieren realizar el pago mediante Paypal, debido a que en la ciudad de
Tulcan se maneja poco la tarjeta de crédito, y un poco menos de la mitad
prefiere hacerlo mediante transferencia bancaria.

Por tanto, es necesario presentar al cliente varias opciones de pago para
realizar sus compras, pero principalmente se debe considerar el pago mediante
Paypal, que es el de mayor aceptacion.

Aspectos para comprar por internet

Grafico 36
Aspectos para comprar por internet

Tulcan 2012

Seguridad del
.Pagn
Precios mas

.Bajcs
Servicio puerta
Da puerta

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Con respecto a esta pregunta, se obtuvo el siguiente analisis: La mayoria de las
personas consideran como aspecto mas importante para comprar por internet,
el servicio puerta a puerta, ya que en el mundo en que vivimos no se cuenta
con suficiente tiempo para realizar esta compras en lugares fisicos.

Es indudable que las personas necesitan empresas que se dediquen a este tipo
de negocios ya que facilitaria y mejoraria su calidad de vida.
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5.7.4.3. Definiciéon de la demanda

Es importante definir la demanda, de esta manera la Pymes podran disefar
estrategias en cuanto al manejo de proveedores, control de inventarios y un
eficiente manejo del stock para cubrir la demanda potencial.La finalidad probar
gue existe un numero suficiente de individuos que dadas ciertas condiciones
presentan una demanda que justifica la puesta en marcha de la propuesta.

En primera instancia es necesario definir los determinantes de la demanda,
segun Samuelson (2001) dicho calculo implica que hay otra serie de variables
gue afectan la conducta de los consumidores. Es decir, que todas las demas
variables que afectan a la demanda se mantienen constantes, con excepcion
del precio del bien. Dichas variables son las siguientes:

e Precio de los productos futuros esperados

El consumidor tiene que esperar a que los precios disminuyan para adquirir los
bienes, por lo que este factor afecta a la demanda.

e Ingreso del consumidor

La demanda esta determinada por esta variable debido a que, si los ingresos
son altos, permite la adquisicion de bienes con mas facilidad y asi aumenta la
demanda, caso contrario, si los ingresos son bajos disminuye el consumo y por
ende baja la demanda.

e Precio de bienes sustitutivos y complementarios

Estas variables afectan a la demanda debido a que; cuando suben los precios
de un bien sustituto el consumidor busca otro producto que lo reemplace. Y
cuando el precio del bien complementario aumenta, este obliga al consumidor a
disminuir su consumo.

e Estimulos de marketing — Preferencias (gustos)

Los gustos y preferencias son variables influyentes porque el consumidor es
movido a consumir mas facilmente.
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5.7.4.4. Calculo de la demanda real del proyecto

El calculo de la demanda se realizara en relacion al numero de encuestados
que aceptan realizar compras por internet. Siendo un total de 118 encuestados
gue corresponden al 44,86% segun el analisis de la encuesta.

De estos 118 encuestados se consideran a los que aceptan realizar compras de
sdbanas por internet, como se explico anteriormente, este rubro sera el mas
representativo para la tienda virtual. De acuerdo a los resultados de la encuesta
se obtiene que 125 encuestados acepten realizar estas compras de sabanas
por internet, es decir el 47,53%.

Como resumen de los datos que se requeriran ara el calculo de la demanda y
préoximo céalculo econémico financiero se consolida a continuacion una matriz
gue expone los indices investigados en el transcurso de todo el diagnostico.

Cuadro 5
indices para célculo de Financiero

Inflacién 4,10%
Crecimiento del mercado 1%
Incremento en venas 7,5%
Costos 69%
Disposiciébn de compra por internet 47,53%
Disposicion de compra en sabanas

Rossy 44,86%
Comprara el proximo periodo 12,93%
Hogares de Ipiales 18605
Total muestra 263
Precio promedio de sabana 9,2
Impuesto a la renta 25%
Costo de servicio o producto 10%
Costo de envio 2%
Costo de Tarjeta de crédito 5%
Tasa de referencia 12,70%
Tasa activa 8,17%
Tasa pasiva 4,53%

- 100 -



5.8. MARCO LEGAL
5.8.1. Aspectos Generales

El presente proyecto debe cuadrarse en el marco legal de referencia en el que
se encuentran incorporadas las disposiciones particulares que establece lo que
legalmente esta por la sociedad, es decir, lo que se manda, prohibe o permite a
su respecto, en definitiva saber el cuerpo normativo que regira la accion de la
tesis en todas sus etapas.

Es importante, por esta razén conocer la Ley de Comercio Electrénico, Firmas
Electrénicas y Mensajeria de Datos, Ley No. 67 R.O. Suplemento 557 de 17 de
Abril de 2002, de la naturaleza de una empresa virtual.

Los representantes del Congreso Nacional consideraron que, el uso de
sistemas de informacién y de redes electrénicas, incluido el internet, ha
adquirido importancia para el desarrollo del comercio, permitiendo la realizacion
de muchos negocios de trascendental importancia, mas aun para PYMESs.

Por esta razon, es muy importante la reglamentacion, para normar el mercado
virtual y evitar trabas comerciales, y la apropiacion ilegal de marcas y patentes.

Para mejor confianza del publico y evitar posibles fraudes, se obtendra los
certificados SSL otorgado por VeriSign la marca de mayor confianza en Internet
y otros servicios que ayudara a inspirar una mayor confianza a los visitantes del
sitio web y aprovechar al maximo el potencial de la empresa en Internet.
VeriSign.-Garantia de US$1250 ddlares (ver anexo 8).

5.8.2. Aplicacién de la Ley de Comercio Electrénico parala
Tienda Virtual

El servicio de la tienda virtual pondra énfasis en dar a conocer toda la
informacion necesaria de las sabanas al consumidor, asi como los requisitos y
condiciones para poder adquirir los productos. (Ley de Comercio Electrénico).
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En cuanto a la publicidad y promocion que aplicara la tienda virtual a través del
internet, se regira de acuerdo a lo estipulado en la presente ley, permitiéndole al
consumidor el acceso a toda informacién correspondiente a las Sabanas, sin
restriccion alguna.

Ademas se guardara absoluta reserva de la informacion personal proporcionada
por los clientes.

5.8.3. PAYPAL utilizado como medio de pago

PayPal permite a los usuarios enviar dinero a cualquier persona que disponga
de direccion de correo electrénico. Esta forma de pago es un servicio gratuito
para los consumidores y acepta los principales medios de pago, como son:
tarjetas de crédito, débito y transferencias bancarias.

Para poder acceder a este servicio primero se debe registrar para obtener una
Cuenta PayPal Business, luego se verifica la informacion y finalmente se
establecen los pagos en el sitio web.

En el caso de que la pagina web ya cuente con un carrito de compras, PayPal
se integra facilmente, caso contrario, dentro de este servicio también se puede
configurar el carrito de forma gratuita.

Para que los clientes paguen a través de este servicio, no es necesario que
mantengan una cuenta, ya que esta opcion estard incluida en la pagina web y el
cliente podra realizar el pago sin ningun problema. Estos pagos se transferiran
a la cuenta de la empresa periddicamente y las tarifas que se cobran van del
4.4% + 0.30 USD a 5.4% + 0.30 USD. Anexo 9 detalle de mencionadas tarifas.

Una vez que se finalice la transaccion el contador verificara el pago en la cuenta
de la empresa y finalmente lo registrara.
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5.9. MECANICA OPERATIVA DE IMPLEMENTACION WEB

Para el proceso de prestacidén del servicio que se llevard a cabo en la tienda
virtual es necesario definir los procesos que se realizara en esta.

Para la realizacion de los diagramas de flujos de los procesos se utilizo el
programa Microsoft Office Visio, que contiene simbolos, necesario para indicar
su significado para mejor comprension en la lectura de los procesos.

Cuadro 6

Simbolos para establecer los procesos

Simbolo Detalle

Inicio o final de diagrama

Realizacion de una actividad

[ ]

<> Andlisis de situacion y toma de decision
[ ]

CC

Documentacion (Generacion, consulta, etc.)

Almacenamiento de datos

- > Indicacién del flujo de proceso

Dentro de este programa, el tipo de diagrama a utilizar sera el Diagrama de
Flujo Formato Vertical: En €l el flujo o la secuencia de las operaciones, va de
arriba hacia abajo. Es una lista ordenada de las operaciones de un proceso con
toda la informacidén que se considere necesaria, para el cumplimiento de cada
una de las actividades que se realizara en la tienda virtual.

A continuacion se detallaran cada uno de los procesos inmersos a la tienda
virtual y que son de suma importancia para la operacion de la misma, asi como
la grafica del flujo correspondiente a cada proceso.
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5.9.1. Realizacion del Pedido

El proceso a seguir para que el cliente realice su pedido por internet sera corto
y sencillo, por tal razon el disefio sera de una Pagina Dinamica.

Para poder realizar la compra, primeramente el cliente debe tener disponibilidad
de internet para luego ingresar en un navegador web. Es en donde busca el
portal de cualquier empresa donde desea comprar, dependiendo del producto
que quiera comprar.

Una vez dentro de la tienda virtual, el cliente tendra acceso a los productos que
esta dispone, en donde puede elegir el que desee, de acuerdo a sus
caracteristicas.

Es en donde empieza su compra, al seleccionar el o los productos, estos se iran
almacenando en un carrito de compras como un almacén real. Cuando ya haya
seleccionado todos los productos requeridos para comprar.

Si esta de acuerdo con los productos que ha almacenado en el carrito de
compras procede a comprar al dar un click en la opcion “proceder a la compra”
o “comprar ahora” dependiendo de cémo maneje el término la tienda virtual.

Se procede a encriptar los datos del cliente y automaticamente se le dara una
clave de acceso para finalmente enviarle en formulario de compra.
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Cliente

v

Navegacion en
sitio web

v

Entrar en el
portal PYME

v

> Buscar
nrodiictos

¢ Productos
requeridos?

Comprar
producto

v

Ver carrito de
compras

Lista de
producto
seleccionado
para comoprar

Borrar o agregar
productos

Encriptacion de
cliente

v

Clave

Confirmacion
de clave

¥ S

Enviar
Formulario de
compra

Fin
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5.9.2. Recepcion del Pedido

Durante el proceso de recepcion del pedido por parte del cliente en el sitio web,
se recibira informacion a través de un contacto electronicamente, para dar
seguimiento a todo este proceso como: datos personales, forma de pago, lugar
de entrega, entre otros.

Este envio electronico le llegara automaticamente al operador de sistemas,
quien se encargara de verificar los datos del pedido, para luego, emitirse la nota
de venta.

Este contacto por medio de la web, se lo realizara con la finalidad de verificar
gue el pedido este de acuerdo a las caracteristicas especificadas en la pagina
web, para luego confirmar la forma de pago que se llevara a cabo en esta
transaccion. Ademas se confirmara el lugar y hora de entrega y aqui finaliza el
contacto electronico con el cliente.

En la pagina web se especificara la fecha y hora de recepciéon del pedido, asi
como la fecha de entrega.

La entrega se realizara de acuerdo al orden en que los clientes registraron su
pedido, es decir que la entrega sera en orden cronolégico.
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5.9.3. Logistica

La logistica de la empresa se refiere al almacenamiento de los productos, y la
administracion de inventarios.

Los despachadores seran los encargados de recibir los productos, hacer la
respectiva verificacion, control y almacenamiento de los mismos.

Es de gran importancia, que el despachador mantenga un registro de las
sabanas almacenadas en la bodega, con fecha de ingreso y salida del producto.

Este proceso implica que los despachadores, comprueben que los productos
correspondan a las cantidades, y especificaciones establecidas en la orden de
compra.

Luego de la recepcion, los despachadores se encargaran de almacenar los
productos en buenas condiciones, y finalmente registrar la cantidad
almacenada.
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5.9.5. E-PROCESS (Proceso de Pago)

5.9.5.1. Pago con Tarjeta de Crédito

Cuando el cliente haya concretado una compra selecciona la forma de pago
mMAas conveniente para, y de acuerdo a lo que disponga la tienda virtual, pero
como en la ciudad la mayoria de pymes no cuenta con tarjeta de crédito, la de
mayor uso.

Seleccionado la forma de pago con tarjeta de crédito, la empresa verifica el
formulario de pedido, para luego contactarse electrénicamente con la entidad
crediticia.

Si la transaccion esta correctamente, se procede a la verificacion del pago en el
estado de cuenta de la empresa para poder entregar el producto.
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5.9.5.2. Pago con Depdésito o Transferencia Bancaria

Primeramente el cliente ingresa a la pagina web donde desea adquirir el
producto, una vez que elige el producto que va a comprar, debe seleccionar la
opcion transferencia bancaria.

El contador verifica el formulario de pedido, el cliente recibe un mensaje de
datos de cuenta bancaria de empresa para que pueda realizar la transferencia
bancaria o deposito.

El contador verifica el pago en la cuenta de la empresa y una vez verificado se
procesa la transaccion y es en donde finaliza este proceso.
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5.9.5.3. Pago Mediante PayPal

Para poder comprar con Paypal se deberd crear una cuenta paypal, acceder a
la tienda virtual que oferte el producto deseado y asegurarse de que permita el
pago seguro a través de “Paypal”.

Una vez localizado el producto que se desea comprar y afadido al carro de
compra virtual, solo se debe elegir como método de pago Paypal.

Solicitara validacibn como usuario registrado de Paypal, y una vez validado
pedira la confirmacion para validar la compra que se esta a punto de realizar y
pagar por el producto.

Una vez de que la web permite utilizar Paypal y dado un clic sobre el botén
comprar, se dirigirA a otra pagina donde indicara que quiere comprar con
Paypal (clic sobre el botén paypal).

Dirigirse a la pagina oficial de Paypal para logear la cuenta Paypal y autorice la
compra.

Una vez dentro de la cuenta Paypal, justo antes de autorizar el pago, se le
informara al cliente sobre el importe que se va a pagar.

Pero también para que los clientes paguen a través de este servicio, ho es
necesario que mantengan una cuenta, ya que esta opcion estara incluida en la
pagina web y el cliente podra realizar el pago sin ningun problema. Estos pagos
se transferiran a la cuenta de la empresa periddicamente y las tarifas que se
cobran van del 4.4% + 0.30 USD a 5.4% + 0.30 USD. Anexo9 detalle de
mencionadas tarifas.

Una vez que se finalice la transaccion el contador verificara el pago en la cuenta
de la empresa y finalmente lo registrara.
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5.9.6. Entrega del Pedido

Este proceso estard a cargo del departamento de Bodega, los pedidos seran
procesados y enviados a la brevedad posible, y el tiempo de entrega sera el
indicado en la pagina web.

Los pedidos realizados en la tienda virtual son procesados por los
despachadores durante dias habiles y en horario de oficina.

En caso de existir cualquier demora, el jefe de bodega se encargara de notificar
oportunamente al cliente, para tomar la decision mas éptima.

Los pedidos seran entregados en la direccion de destino y hora que los clientes
sefales en sus solicitudes.

Cada vez que el cliente realice una compra recibira en su direccion de correo
electronico una notificacion automatica del status de su pedido. Posteriormente,
sera notificado de cada cambio de estatus, adicionalmente los clientes podran
acceder a la pagina web donde tendran la opcién de buscar en el estatus de su
pedido en la tienda virtual, utilizando los datos de su registro, el login y la clave,
acompafados del numero del pedido que desee revisar.
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Entrega del Pedido

v

Ver formulario de

A

pedido

¢éproductos
requeridos

NO Informar a jefe de

almacenado bodega
Revisar
registro
Empacar
productos

A\ 4
Adjuntar a pedido

factura

¢ Productos Informar a jefe de

esta bien? bodega y

contahilidad

lSI

Entregar pedido

FIN
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5.10. TAMANO DEL PROYECTO WEB
5.10.1. Tamaio de la Tienda Virtual

Es importante definir el tamafio que tendra la tienda virtual, sobre todo, por la
incidencia que tiene sobre el nivel de inversidn y costos que se calculen,
ademas de la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion

De igual forma, la decision que se tome respecto al tamafio determinard el nivel
de operacion.

5.10.2. Factores para determinar el tamafio de la tienda virtual

A continuacién se analizaran los factores que influyen en la decisién del
tamafio, por lo que se realizard un analisis de variables como: demanda,
tecnologia, equipos y suministros, infraestructura virtual y localizacion.

1) Tecnologia

La tienda virtual debe ir a la vanguardia de la tecnologia, proveer el mejor y mas
agil servicio y procurar siempre una atencion eficiente al cliente.

La infraestructura de la tienda no es compleja, ya que esta es virtual. Casi todo
se encuentra en servidores que no ocupan mucho espacio, tampoco se requiere
de grandes maquinarias ni de una amplia némina de personal.

Dentro de los suministros e insumos se realizara la descripcion técnica con la
gue contara la tienda virtual, las caracteristicas y especificaciones de los
Mismos.

En los Anexos constan las cotizaciones proporcionadas por los proveedores de
dichos insumos.

2) Activos

La tienda virtual a fin de dar cumplimiento a sus metas requiere de la
adquisicién de equipos necesarios para su funcionamiento, estos se explican a
continuacion.
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a) Equipo de Oficina

Los equipos de oficina que se presentan en el cuadro No. 7, permitiran manejar
de manera eficiente y eficaz las diferentes tareas de la tienda virtual.

La maquina de fax viene con una serie de caracteristicas de bonificacion de
ahorrar tiempo, ya que permitira el envio y la recepcion de documentos en una
manera rapida.

Cuadro 7
Equipos de oficina
Equipos de Oficina Especificaciones Técnicas Cantidad
Aplicable a linea telefénica publica, tamafio
Equipo Multiusos de documento A4, tiempo de transmision
(Fax, Impresora 'y aproximacion 4 segundos por pagina, 1
Copiadora) resolucion de 600 x 1200 dpi, para 120 V.
AC
Para 2 lineas de Andinatel, mas 8
Central Telefonica extensiones, con posibilidades para 1
programacion, para 120 V. AC

Elaborado por: Carmen Puetate

b) Equipos de Computacion

El Cuadro No. 8, detalla los equipos de computacién indispensables para el
control y desarrollo de actividades inherentes a la administracion de la empresa.

Las mismas que contardn con alta capacidad técnica para el soporte de la
Pagina Web.

Cuadro 8

Equipos de computacion Especificaciones técnicas

Equipos de

- Especificaciones Técnicas Cantidad
Computacion

Intel Core 2 Duo, de 2.66 Ghz, Memoria de 1 Gb
de Ram, Disco Duro de 250 Gb, Monitor LCD de
15", Teclado, Mouse, Puertos para memorias
USB, Tarjeta de Red, Parlantes, Regulador.

Computadoras

Elaborado por: Carmen Puetate
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3) Infraestructura Virtual

Dentro de este rubro se consider6é todos los requerimientos de software y
servicios para llevar a cabo las actividades del proyecto. Los requerimientos de
software y servicios relacionados con la pagina web se detallaran en la
seleccién de Alternativas del Disefio de la pagina.

a) Contratacion de Servicios

El cuadro No. 9, detalla los requerimientos de servicios necesarios para el
funcionamiento y soporte de la pagina web, asi como también para el correcto
desarrollo de la tienda virtual.

Cuadro 9

Requerimientos de Servicios técnicos

= VALOR ANUAL VALOR
PIESElRIREIoIY (€)) SEMESTRAL ($)
Actualizacion de software 50,00 25,00
Mantenimiento técnico de Software 150,00 75,00
Adquisicion de licencia de antivirus 60,00 30,00
VAL 200,00 100,00

Elaborado por: Carmen Puetate

b) Costo del incremento de la tienda virtual

Determina cuanto costara la incrementacion de la tienda virtual, que
necesidades de financiamiento tendra, que retorno sobre la inversion ofrecera,
cual es su valor actual y cuando se recuperara la inversion, entre otras
consideraciones.

Dentro de este se incluye:
e Costo de disefio de la pagina web

El costo depende del texto e imagenes, animaciones, los lenguajes empleados
HTML y CSS, las herramientas que se empleara como, Fireworks, Photoshop.
Generalmente cuesta entre 12 a 15 ddélares por cada Link (ver Anexo 10)
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e Registro de dominio.

Es el proceso por el cual una persona pasa a tener el control sobre un nombre
de dominio a cambio de pagar una cierta cantidad de dinero a un registrador.
Nombre de Dominio ejemplo www.sabarosyvirtul.com. Costo anual ( $36 anual).
(Ver anexo 11) Registro a través de un agente autorizado.

e Hosting

Tener el conocimiento de cuanto cuesta un hosting es una de las primeras
preocupaciones que deben resolver las empresas cuando necesitan poner en
linea su sitio de Internet. El costo de hosting es de 120USD anual con una
capacidad de 100 Mbit (ver anexo 12).

5.10.3. Tipo de Comercio Electronico de la Tienda Virtual

En el capitulo Il se mencioné las ventajas, desventajas, categorias y
seguridades del comercio electrénico, las mismas que deben ser consideradas
para el disefio de la pagina web y para determinar cual es el tipo de comercio
electrénico que utilizard la tienda virtual.

La categoria de comercio electronico que se aplicara en la tienda virtual, es
empresa consumidor (B2C), convirtiéndose en una tienda electrénica (E-shop)
por el tipo de negocio.

La tienda virtual esté orientada a las exigencias del consumidor final, ofreciendo
informacion y servicios tales como: medios de pago, formas de envio,
impuestos, plazos de entrega, garantia, devoluciones del producto, servicio
postventa, confidencialidad y proteccion de datos.

Las ventajas que ofrece esta categoria de comercio electrénico son:
comodidad, optimizacion de tiempo del cliente, comprar sin tener que cargar los
productos, disminuir costos de papeleos.
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5.10.4. Descripcion Técnica de la Tienda Virtual

Para desarrollar la tienda virtual es necesario mencionar los requerimientos, es
decir la parte funcional de la misma, de tal forma que el usuario pueda acceder
con facilidad y efectuar su compra.

La web debe funcionar siguiendo el modelo cliente — servidor. Existe un
servidor, que es quien presta el servicio, y un cliente, que es quien lo recibe.

Para mayor comprension, se explica lo que es la Web y un servidor web:

El servidor web, es un ordenador que hace que la informacion esté disponible
en la web mediante un programa, que atiende las peticiones enviadas por un
usuario a través de un navegador y envia las respuestas correspondientes.

La web, es un servicio de la red Internet en el que se emplea hipertexto y
gréaficos de forma conjunta para mostrar la informacion.

La pagina web sera el sitio para desarrollar la tienda virtual, a la que se le podra
afiadir vinculos (con botones o iconos que representen la tienda), los cuales
tendran que llevar al cliente a ingresar y recorrer la tienda acompafado del
“carrito” en donde colocara todos los productos que seleccione durante su
compra.

El disefio de la pagina web esta orientado a que el cliente tenga facil acceso al
momento de realizar la compra de sdbanas, a través de una Pagina Dinamica.

El software que se va a utilizar para crear la tienda virtual, debe permitir crear y
administrar el catalogo de productos.

Dicho software debera afadir un carrito de compras en donde sean facilmente
configurables los impuestos, costos de envio y modos de pago, junto con un
formulario seguro en el cual se obtendran los datos del cliente y los cargos a su
tarjeta de crédito, otras herramientas de pago u opciones para la venta.
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Los pilares basicos que debe ofrecer una tienda virtual son:

1. Un disefo intuitivo

2. Una navegacion sencilla

3. Una informacion clara

4. Una atencion personalizada

5. Interactividad con el cliente

6. Seguridad en las transacciones on-line

Hay que evitar, sobretodo, una saturacién de informacion que confunda al
cliente y que provoque su abandono, por eso se disefid una interfaz intuitiva
que permita llegar en 3 “clicks” como maximo a la informacion que desea
encontrar.

5.10.5. Seleccion de Alternativas de Disefio de la Pagina Web

La creacién de la pagina web debe realizarse en base a un analisis Costo —
Beneficio, por lo que es necesario utilizar un software que permita disefar la
pagina web con todos los requerimientos necesarios.

El proceso que se seguira para la seleccion de estas alternativas sera el
siguiente:

5.10.5.1. Especificaciones para creacion de la tienda virtual
1) Pagina Dinamica
Pagina Inicial de la tienda virtual:

1.1. Acceso a informacion de la empresa.

1.2. Incluir en la pagina web los pasos a seguir para realizar sus pedidos.
1.3. En la pagina principal sefalar fecha de recepcion y entrega de pedidos,
la misma que deberéd actualizarse de acuerdo a las politicas de la empresa.
1.4. Existe la opcién que le permite al cliente obtener los datos de contacto
con la empresa.
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1.5. Existe la opciéon “SUSCRIBETE AHORA” en el caso que ingrese un
nuevo cliente o proveedor a la pagina web.

Al hacer click en esta opcion se desplegara un formulario de datos, el cual
debera ser llenado por el cliente.

Una vez llenado el formulario por el cliente, existe la opcion ENVIAR para que el
formulario llegue a una bandeja accesible Unicamente a la empresa.

2) Usuarios que Acceden a comprar productos en la Tienda Virtual:

El cliente debe escoger el carrito de compras, mismo que le permite
continuamente dar un reporte de los productos que el cliente ha seleccionado.

Cada tipo de producto debe estar identificado con una fotografia, marca, precio
unitario y cantidad, de tal forma que el cliente conozca lo que esta comprando.

Finalmente en cada uno de los productos, existe la opcion “Agregar al Carrito”
para realizar la compra.

3) Forma de Pago:

Se entenderd que la compra ha finalizado cuando el cliente selecciona esta
opcion.

Una vez que el cliente ha finalizado su compra existe la opcion FORMA DE
PAGO el mismo que despliega las mismas opciones de pago presentadas en el
formulario de datos.

Seleccionado la forma de pago se presenta al cliente el formulario de pedido, el
mismo que debe ser llenado en su totalidad.

Una vez presentado el formulario de pedido, existe la opcion IMPRIMIR para
qgue el formulario llegue a una bandeja accesible Unicamente a la empresa,
como constancia del pedido.
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5.11. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING WEB

Con el desarrollo de las tecnologias de informacion, se han adaptado
herramientas del marketing, en el plan estratégico para la tienda virtual. A
continuacion se analizan la 4f's y 4Ps del marketing para el negocio.

5.11.1. 4f’s del marketing para el negocio
Flujo

Basicamente son dos cosas que se necesitan para provocar en los usuarios
una experiencia llena de interactividad.

e Interactividad.- No es suficiente poner un anuncio estatico en una pared
digital, sino involucrar al cliente de tal manera que pueda satisfacer su deseo
de interaccion, informacion o diversion. De esta manera, lograrda un nivel
mas alto de comprensién del mensaje publicitario.

e Creatividad.- La llegada de animaciones, juegos interactivos y otras
diversiones ayudan a fomentar el flujo entre el usuario y la publicidad.

Funcionalidad

Si el cliente ha entrado en estado de flujo, estd en camino de ser captado, pero
para que el flujo de la relacion no se rompa, queda dotar a la presencia on-line
de funcionalidad, es decir, construir paginas teniendo en cuenta las limitaciones
de la tecnologia. Se refiere a una homepage atractiva, con navegacion clara y
atil para el usuario.

En este caso se hard la presentacién de graficos atractivos, asi como la
integracion de audio, video, animacion. Hay limitaciones como graficos muy
pesados el usuario tiene que esperar mas de dos minutos para cargarlos. Por
ello es importante considerar la plataforma y conexiéon que tendra el posible
cliente y lograr un equilibrio entre belleza y funcionalidad. Ademas hay que
tener en cuenta las siguientes reglas de disefio.
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e Lanavegacion.-El visitante debe saber donde encontrar de la manera mas
rapida la informacion que busca. debera conocer donde se encuentra 'y
como lograr entrar en otros apartados de la web.

e Lahome page.- Entrando a la web, la primera estacion para un visitante
sera la home page., debe ser atractivo y ayudar al usuario a orientarse, el
usuario quiere saber que contiene la web que esta navegando.

Feedback

La relacion se ha comenzado a construir. El usuario esta en estado de flujo y
ademas no se exaspera en su navegacion. Ha llegado el momento de seguir
dialogando y sacar partido de la informacién a través del conocimiento del
usuario. Internet da la oportunidad de preguntar al cliente qué le gusta y qué le
gustaria mejorar. En definitiva, dialogar con el cliente para conocerlo mejor y
construir una relacién basada en sus necesidades para personalizar en funcién
de esto la pagina después de cada contacto.

JFidelizacion

Internet ofrece la creacién de comunidades de usuarios que aporten contenidos
de manera que se establezca un didlogo personalizado con los clientes,
quienes podran ser asi mas fieles.

De lo que se trata en es de convertir al cliente en un socio muy especial. Una
manera de implicar al usuario es mediante la creacion de comunidades. Estas
comunidades rednen a aquellos usuarios que tengan unos intereses afines y
gue quieran compartir gustos y aficiones. De esta manera se consigue una
fidelizacion a la web por parte de un publico que busca en esa comunidad algo
de su interés. Asimismo, en estas se dialoga y al mismo tiempo se comenta el
producto, sus fallos, y todo aquello que siempre se quiere saber.
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5.11.2. 4P’s del marketing aplicadas al caso de estudio
Producto

La tienda virtual comercializara sabanas, para satisfacer la demanda de los
hogares en el sector geogréafica y demograficamente elegido, las caracteristicas
del servicio seran; un almaceén virtual, el cual presenta un catalogo de productos
donde el cliente podra seleccionar lo que desee.

Estrategias de Producto

Diferenciacién: La empresa tratara de diferenciar los productos y servicios
creando caracteristicas percibidas como importantes para los consumidores
como: proporcionar al comprador un punto de contacto, sea a través a través de
correo electronico.

Como estrategia intensiva esta la penetracion de mercado; para lo cual se
desarrollardn estrategias para incrementar las ventas, como actividades
promocionales y publicitarias.

Otra estrategia que permitira promocionar las sdbanas es el nombre adecuado
para el dominio. Este se centra en determinar el URL, es decir la direccion del
sitio, que para la tienda virtual serd& el nombre de Ila
marca(www.sabarosyvirtual.webnode.es).

Precio

El precio es muy importante y es la estrategia que determina la rentabilidad de
la tienda virtual, ya que en base a este elemento se define el nivel de ingresos.
Para esto es necesario determinar dos aspectos: la fijaciébn del precio y el
desarrollo de una estrategia de precios.

Los factores que se deberan analizar para la fijacion y estrategia de precios
son, los objetivos organizacionales, la competencia, proveedores, costos Yy
consumidores.

Estos factores influyen en la fijacion de precios y a la vez en la rentabilidad de la
tienda, por lo que es importante plantear una politica de precios para los

- 127 -



productos que se van a ofrecer en la tienda virtual, de tal forma que sean
atractivos para el consumidor.

Estrategias de Precio

Se realizara una estrategia de diferenciacion en los precios, debido a que esta
orientada a afiadir valor como es el servicio a domicilio.

Para calcular el precio y que éste sea competitivo se debe adicionar un
porcentaje a los costos totales unitarios, para ello se calcula el margen de
utilidad que se encuentre sobre los precios 0 costos.

El costo unitario de produccion y el precio unitario estan dados por las
siguientes férmulas:

Costo Fijo
Unidades Vendidas

Costo Unitario = Costo Variable +

El precio unitario para la venta esta dado por:

Costo Unitario
1 — Margen de Utilidad %

Precio por Unidad =

Se puede llegar al cliente con precios promocionales, ya que esto suele
empujar a la primera compra, y alentar la repeticion de compras y a la vez
cerrar una venta.

Ademas como es un precio temporal por ser promocional, le da al cliente la
caracteristica de urgente para comprar.

Las difusiones de precios promocionales por temporadas, se los enviara
mediante correo electrénico a los clientes que consten en la base de datos de la
empresa, con las restricciones estipuladas en la Ley de Comercio Electrénico.
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Distribucién

El sistema de distribucion se compone por la cadena de suministro que va
desde el productor hasta el consumidor final.

Como las ventas por Internet son una opcidn atractiva que permite acortar la
distancia de la cadena de distribucion tradicional proveedor-productor-
mayorista-detallista-consumidor, llegando a una estrategia de marketing directo
ofreciendo al consumidor los productos sin ningun intermediado.

De esta manera el cliente que ingrese a la tienda virtual podra hacerlo sin tener
gue gastar en pasajes o combustible ni invertir mucho tiempo, ya que el
producto es entregado donde el cliente escoja.

Como la tienda actla a través de un sistema automatico, esta estara conectada
las 24 horas del dia y los 365 dias del afio. Sin importar el dia o la hora los
clientes podran realizar sus compras.

En este punto de la distribucién, se analizara la Logistica.

La logistica ayudara a que todas las actividades asociadas con la cadena de
distribucion genere una ventaja competitiva, ya que el objetivo es ofrecer el
producto adecuado, al mejor precio, en el lugar y tiempo justos, con el menor
costo para la tienda virtual y con el mayor retorno de la inversion realizada.

Las actividades de logistica para la tienda virtual son: transportacion,
mantenimiento de inventario, procesamiento de érdenes, adquisicion, empaque,
manejo de materiales, almacenamiento y manejo de informacién. Estas
actividades seran coordinadas con las PYMEs.
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Grafico 36

Cadena de distribucion

TIENDA CONSUMIDOR

/ HODIAC / VIRTUAL

Elaborado por: Carmen Puetate

Promocion

La promocién es una de las partes mas importantes dentro del plan de
marketing, la misma que se usara para la busqueda de futuros clientes. Se
pretende lograr una buena imagen de servicios, ademas de posicionarlo como
innovador y efectivo.

e Promocion, Publicidad y Relaciones publicas

La ventaja de la promocién es conducir al didlogo con el comprador web de
sdbanas. La comunicacion electronica puede crear relaciones entre el
consumidor y la tienda virtual, utilizando como herramientas promocionales la
publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas, ventas y marketing directo
aplicados a la red.

A continuacion se especifican las herramientas promocionales.
e Publicidad

La estrategia que la tienda virtual aplicara para promocionar los productos es
por correo electrénico, usando estrategias de marketing de permiso, es decir,
gue el cliente autoriza a la tienda virtual el envio de boletines promocionales y
en el momento que lo desee deja de recibirlos, segun lo que estipula la Ley de
Comercio Electrénico.

Se puede optar por la opcion del uso de Banners, siendo ésta una herramienta
eficaz para publicitar la tienda virtual.
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5.12. ESTUDIO FINANCIERO INCREMENTAL (Caso de estudio Sabanas
Rossy)

Una vez que se ha definido el mercado objetivo, y la posible demanda del
servicio a ofrecer de la venta de sabanas, a través de la tienda virtual, asi como
el tipo de proceso, la infraestructura, la maquinaria y equipos requeridos, se
analizara el aspecto financiero, el mismo que determinara la viabilidad para la
creacion de la tienda virtual.

Este andlisis involucra los siguientes costos:
5.12.1. Costos de Inversion

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto se
pueden agrupar en tres tipos: activos fijos,activos intangibles y capital de
trabajo.

Activos fijos, que constituyen los bienes tangibles que se utilizara en el proceso
de transformacion de los insumos o que sirvan de apoyo a la operacién normal
del proyecto, activos intangibles y capital de trabajo.

La inversidn en activos fijos es aquella que se realiza sobre activos constituidos
por servicios o derechos adquiridos, necesarios para la puesta en marcha del
proyecto.

La inversion se la obtiene de la siguiente ecuacion:
Inversién = Capital de Trabajo + Activo Fijo + Otros Activos

Una vez tomada la decision de implantar la tienda virtual, se debera reflejar las
inversiones previas para la puesta en marcha de la misma, siendo éstos los
activos fijos tangibles, activos fijos intangibles y capital de trabajo.

A continuacién se detallardn cada uno de éstos, para determinar los costos
incrementales de la tienda virtual, asi como, determinar la forma de
financiamiento 6ptima para sustentaciéon de la misma.
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1) Activos Fijos

Los activos fijos son todos los bienes que la empresa posee para realizar los
servicios propios de su operacion.

Para la tienda virtual se requerira como activos fijos incrementales a los
siguientes, con sus respectivos coOstos, mismos que son sujetos de
depreciacion:

Cuadro 10

Activos Fijos

Equipos de Computacién 610,00

Eiuiio de Oficina 730,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Carmen Puetate

Las inversiones en activos fijos se mencionan a continuacion.
a) Equipos de Computacion

Los equipos de computaciéon que se requiere para el funcionamiento de la
tienda virtual son los siguientes:

Cuadro 11

Equipos de computacion

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO($) TOTAL($)
Computador 1 730,00 730,00
TOTAL 730,00

Elaborado por: Carmen Puetate

b) Equipos de Oficina

Los equipos de oficina que requiere las instalaciones de la tienda virtual se
especificaron en el Cuadro No. 12.
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Cuadro 12

Requerimiento de Equipos de oficina

Equipo Multiuso (Fax, Impresora 1 470,00 470,00
y Copiadora)
Central telefénica 1 140,00 140,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Carmen Puetate

Estos bienes seran de utilidad en el incremento de la tienda virtual, para cumplir
con las actividades administrativas, que permitirAn ofrecer una excelente
atencion al cliente.

Como ya se menciond, estos activos son sujetos de depreciacion. A
continuacion el Cuadro No. 13 detalla la depreciacion para cada uno de estos
bienes.

Cabe sefalar que cada bien tiene su tiempo y porcentaje de depreciacion
respectivo, como se muestra en el Cuadro No. 14, estos valores seran
considerados para el célculo.

La Ley de Régimen Tributario Interno determina las siguientes pautas para la
depreciacion de activos fijos: Los equipo, las maquinarias y los muebles a 10
afos, o sea el 10% anual; vehiculos a 5 afios, que significa una depreciacién
del 20% anual; equipos de computacion a 3 afios que significa una depreciacion
del 33.33% anual.

Son varios los métodos de depreciacion que se utilizan para conveniencia de la
empresa, ycon autorizacion de las autoridades tributarias: pero en este caso se
utilizé el método de la linea recta, supone una depreciacion constante a través
de la vida util del activo; es simplemente el valor de activo, dividido por su vida
atil.

CostodeAdquisicion
Anos de vida Util

Depreciacién Lineal= =Valor Depreciacion Anua

Interno (SRI)




A continuacion se presenta como ejemplo, el calculo de la cuota anual de
depreciacion para los equipos de computacion:

730
DepreciacionEquipo de Computacion = = = 243.33

De la misma manera se ha calculado también la depreciacion anual para los
demas activos fijos, siendo la Unica diferencia el denominador, varia el nUmero
de afos de vida dutil.

Cuadro 13

Datos para el célculo de la depreciacion

Detalle Porcentaje No de Valor

afios
Equipos de computacion 33.33% 3 730,00
Equipos de oficina 10% 10 610,00
TOTAL 1340,00

Fuente: Cuadro de Activos Fijos
Elaborado por: Carmen Puetate

Cuadro 14

Depreciaciéon de los activos fijos operativos

DETALLE VALOR V.U. Depreciacién
Equipos de Computacion 730,00 3 243,33
Equipos de Oficina 610,00 10 61,00
TOTAL 1340,00 304,35

Fuente: Datos para calculo de depreciacion
Elaborado por: Carmen Puetate

2) Activos Diferidos

De acuerdo a Sapag (2008) “Son aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos, necesarios para la puesta
en marcha del proyecto. Constituyen inversiones intangibles susceptibles de
amortizacion” (p.260). Es decir son aquellos gastos pagados por anticipado y
gque no son susceptibles de ser recuperados, por la empresa, en ningun
momento.
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Es necesario especificar que este tipo de inversiones estan sujetas a
amortizaciones. En el reglamento de la Ley de Régimen Tributario Interno se
dispone que los activos diferidos se amorticen en los 5 primeros afos de
funcionamiento del proyecto, al 20% anual; es por eso que, aparece como un
costo que no constituye desembolso y por consiguiente tiene efectos tributarios
similares a los especificados en las depreciaciones.

A continuacion se detalla los activos diferidos para la tienda virtual (Cuadro No.
15):

Cuadro 15
Activos diferidos
ACTIVOS DIFERIDOS VALOR (%)
Disefio de la Pagina Web* 1661.30
Estudio Técnico* 700,00
TOTAL 2361,30

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Carmen Puetate
*Ver Anexo 13

Cada uno de estos activos de inversion, se presentan con mayor detalle en el
anexo 13

Una vez presentada la inversion en activos diferidos del proyecto, se realiza el
calculo de sus respectivas amortizaciones.

Como se menciond anteriormente el tiempo de amortizacién estipulado por ley
para los activos diferidos, es de hasta 5 afos, de tal forma que en el Cuadro
No. 16 se presenta el célculo de la amortizacién para los 5 afios.

Cuadro 16

Amortizaciéon Hasta 5 Afios

ANOS valor 1 2 3 4 5
Estudio Técnico* | 700,00 140,00| 140,00 140,00 140,00 140,00

Implementacion e- | ;564 5 332,26| 332,26 332,26 332,26 332,26
commerce

TOTAL ANUAL 472,26 | 472,26 472,26 472,26 472,26
Fuente: Cuadro de Disefio y Estudio técnico

Elaborado por: Carmen Puetate
*Ver anexo 14 en donde se detalla los costos para determinar el estudio técnico
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Los valores presentados en el Cuadro No. 16no han sido tomados en cuenta
para el desembolso inicial de la inversion, pero seran considerados en el Flujo
de Caja.

a. Capital de Operacion

De acuerdo a Sapag (2008) el capital de operacion “son todos aquellos gastos
gue deben realizarse al iniciar el funcionamiento de las instalaciones, tanto en la
etapa preliminar como en las de inicio de operacion” (p.261). Estos se incluiran
en el item de “inversidbn o capital de operacion”, en el flujo de caja. Esta
inversion se desembolsara en el afio cero, es decir fecha de inicio de operacion
del proyecto.Estos rubros se presentan en el Cuadro No. 17.

Cuadro 17
Inversiéon Incremental
DESCRIPCION VALOR ($)
Equipos de Computacién 730,00
Equipo de Oficina 610,00
Implementacion e-commerce 1.661,30
Estudio Técnico 700,00
TOTAL INVERSION INCREMENTAL 3001,30

Elaborado por: Carmen Puetate

5.12.2. Etapa de operaciones
Costos y gastos

Es importante definir los costos y gastos incrementales que se incurrira para la
implementacion de la tienda virtual, ya que éstos permitiran a la empresa tener
una vision clara sobre el movimiento financiero.

Los valores seran considerados para el flujo de caja en el proyecto, a fin de
determinar su viabilidad financiera, por lo que se detallan a continuacion:

a. Gastos de ventas

Para calcular los costos incrementales también es indispensable conocer los
gastos en que se va a incurrir, denominados “gastos de venta”. En el Cuadro No
18 se detalla dichos gastos.
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Cuadro 18

Gastos de Venta

2 VALOR ANUAL VALOR
DESCRIPCION $) SEMESTRAL ($)
Gasto Publicidad 1500,00 750,00
TOTAL 1500,00 750,00

Elaborado por; Carmen Puetate

Dentro de los gastos de ventas se mencionan los gastos de promocion y
publicidad y los insumos a ser usados para la implementacion del proyecto, los
mismos que especifican su valor en el anexo 15

b. Ingresos

Para la proyeccion de ingresos previamente se requieren de los datos
presentados en el estudio de mercados,

Estos valores permitirAn calcular la demanda insatisfecha para poder proyectar
el valor de ventas para cada periodo (semestralmente). Todos estos calculos se
muestran en el anexo 16.

Para obtener el valor de la demanda insatisfecha trimestral se considera el total
de la demanda potencial menos la oferta potencial (ver anexo 16). Esto se
puede apreciar en el siguiente cuadro:

Cuadro 19
Calculo de laDemanda Insatisfecha
Demanda Potencial (A) 28971
Oferta Potencial (B) 3420
Demanda Insatisfecha (A-B) 25551

Elaborado por: Carmen Puetate

El cuadro 20 muestra el valor de las proyecciones de ventas, que se la hace
considerando la demanda real (Ver anexo 16).
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Cuadro 20
Proyeccién de ventas incrementales x

Internet
Semestre Valor Incremental
por internet ($)

0
1 13031,54
2 13807,40
3 14629,46
4 15500,46

Elaborado por: Carmen Puetate

El criterio usado para la proyeccion de los ingresos es la suma de la inflacién
anual correspondiente al 4,10%, mas una tasa de crecimiento que se la aplica
por politica de la empresa considerando el crecimiento de las ventas anuales de
afios anteriores que es de 7,5%. A este porcentaje se lo divide para dos
periodos por ser semestralmente, obteniendo un porcentaje de 5,95%.

Para el Afo 1, los Ingresos por Ventas esta dado por el valor obtenido del
calculo de la demanda real semestral por el precio promedio de venta que para
este caso de estudio es de 9,20 usd. por cada sadbana. Y para el segundo afo
se determina aplicando la formula del Valor futuro.

VF=VP+ (1+i)

Para el calculo del Costo de Ventas para el Afio 1 esta dado por el porcentaje
de ganancias, es decir, que le cuesta producir una sabana el 69%, por lo tato lo
obtenemos al multiplicar el valor de ingreso por ventas por este porcentaje.

Para el costo de ventas incremental se lo hace de acuerdo al valor de los
ingresos por ventas por un porcentaje de costo y envio de producto (ver anexo
17).

Finalmente, para el calculo de la Utilidad Bruta al Afio 1, se realiza una
diferencia entre los Ingresos por Ventas y los Costos de Ventas, obteniéndose
una ganancia, como se muestra en el siguiente cuadro.
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Cuadro 21

Proyeccién de los ingresos

Ano 1 Ao 2
CONCEPTO 0 1 2 3 4
Ingresos por Ventas 13.031,54|13807,40| 14629,46 | 15500,46
Costo de Ventas 8.991,76| 9.527,11|10.094,33|10.695,32
costo de ventas por internet 2.215,36| 2.347,26| 2.487,01| 2.635,08
UTILIDAD BRUTA 1.824,42| 1.933,04| 2.048,12| 2.170,06

Fuente: Proyeccién de ingresos
Elaborado por: Carmen Puetate

3) Evaluacién financiera

La Evaluacion Financiera permitira realizar un analisis final para determinar la
viabilidad o rentabilidad del proyecto.

Como herramienta para este analisis se utilizé el Flujo de Caja incremental, el
cual presenta en resumen las entradas y salidas en efectivo para la ejecucion
del proyecto.

a) Flujo de caja

El Flujo de Caja permitirA observar el comportamiento de los movimientos
monetarios que realizara la empresa, con una proyeccion del 5,95% semestral
durante 4 periodos, que es el tiempo adecuado para analizar este tipo de
evaluaciones aungue se prevé que las operaciones de la empresa se realizaran
de manera indefinida.

A continuacién se presenta el flujo de caja incremental del proyecto, que
resume los valores de los literales anteriormente sefialados.
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Cuadro 22

Flujo de caja Incremental
Afo 1 Afo 2
CONCEPTO 0 1 2 3 4
Ingresos por Ventas 13.031,54|13807,40| 14629,46 | 15500,46
Costo de Ventas 8.991,76| 9.527,11|10.094,33|10.695,32
Costo de ventas por internet 2.215,36| 2.347,26| 2.487,01| 2.635,08
UTILIDAD BRUTA 1.824,42| 1.933,04| 2.048,12| 2.170,06
GASTOS
Actualizaciéon de software 0,00 50,00 0,00 50,00
Mantenimiento técnico de 75.00 75.00 75.00 75.00
Software
Adql,!ISICIOI’l de licencia de 60.00 0.00 60,00 0.00 60.00
antivirus
Gasto Publicidad 750,00 0,00 750,00 0,00
Depreciacion 0,00, 304,33 0,00 304,33
Amortizacion 0,00 472,26 0,00 472,26
Inversion y Capital de 3.001,30 0,00 0,00 0,00 0,00
Operacion
TOTAL GASTOS 3.061,30 825,00 961,59 825,00 961,59
UTILIDAD NETA -3.061,30 999,42 971,44| 1.223,12| 1.208,47
Amortizacion 0,00 472,26 0,00 472,26
Depreciacion 0,00, 304,33 0,00 304,33
FLUJO NETO
INCREMENTAL -3.061,30 999,42 | 1.748,04| 1.223,12| 1.985,06

Elaborado por: Carmen Puetate

El Flujo de Caja inicia con la Proyeccion de Ingresos, de acuerdo al célculo

antes mencionado.

Una vez obtenida la Utilidad Bruta, se consideran todos los gastos de operacion
incrementales que se genera para la ejecucion del proyecto, como, los gastos
de adquisicion, mantenimiento de software, actualizacion de antivirus y la

publicidad.

Con el valor del total de gastos y considerando las depreciaciones y
amortizaciones que estos valores generaron, se calcula la Utilidad Neta,
obteniendo de la deduccion de los ingresos menos los gastosincluido as
depreciaciones y amortizaciones.
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El Flujo neto incremental refleja el valor final que percibe la empresa, una vez
gue se han deducido todos los movimientos operacionales monetarios durante
el desarrollo de sus actividades.

En el Flujo Neto incremental, se considera el valor de la Inversion para
determinar el periodo de recuperacion del Capital, siendo asi que a partir del
quinto mes empieza a generar ingresos para la empresa.

b) Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VAN), es la diferencia entre todos los ingresos y todos los
egresos actualizados al periodo actual. Segun el criterio del valor actual neto, la
tesis debe aceptarse si su valor actual neto es positivo. Para obtener el VAN se
aplica la siguiente ecuacion:

N
Qn
VAN = —A + Z—
L (1+D)"
o

Qn = representa los flujos de caja.
A = es el valor del desemboilso inicial de la inversion.
N = es el numero de periodos considerados.

El tipo de interés i, se toma como referencia el tipo de la renta fija, de tal
manera que con el VAN se estima si la inversion es mejor que invertir en algo
seguro, sin riesgo.

Si una tesis tiene un VAN positivo, generara un Rendimiento mayor que lo que
necesita para rembolsar los fondos proporcionados por los inversionistas.

Para este caso la presente tesis, es aceptable debido a que el valor del VAN es
de $1286,73.
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Cuadro 23
Valor Actual Neto

12,70%
0,00 -3.061,30 1,00 -3.061,30
1,00 999,42 0,89 886,79
2,00 1.748,04 0,79 1.376,27
3,00 1.223,12 0,70 854,47
4,00 1.985,06 0,62 1.230,49
1.286,73

Elaborado por: Carmen Puetate
c) Tasa Interna de Retorno

La Tasa interna de Retorno (TIR), indica el porcentaje de rentabilidad que
obtendra el inversionista como resultado a la decision de invertir en el de
estudio.Si la TIR es mayor a la tasa de descuento el proyecto debe aceptarse y
si es menor debe rechazarse.

Para este andlisis la TIR es 29.89%,comparado con la TMAR, es superior a la
tasa activa mas la tasa pasiva, por lo que el proyecto de implementacion web es
rentable.

Cuadro 24

Tasa Interna de Retorno

29,89%
0,00 -3.061,30 1,00 -3.061,30
1,00 999,42 0,77 769,46
2,00 1.748,04 0,59 1.036,16
3,00 1.223,12 0,46 558,20
4,00 1.985,06 0,35 697,48

Fuente: Flujo de Caja
Elaborado por: Carmen Puetate
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d) Periodo de Recuperacion de la Inversion

Este rubro sirve para conocer en qué tiempo se podra recuperar el dinero
invertido en el proyecto.

Para el estudio la recuperacion de la inversion se hard en 5 meses, como lo
demuestra el Cuadro No. 25.

Cuadro 25
Periodo de Recuperacion de la Inversién
PRK
FLUJO DE CAJA
Semestre NETO
0,00 -3.061,30
1,00 999,42
2,00 1.748,04
3,00 1.223,12
4,00 1.985,06
Flujo acumulado 5.955,64
Inversion inicial 6.950,00
PRK 0,86

Fuente: Flujo de Caja
Elaborado por: Carmen Puetate

El andlisis econémico financiero anterior permite determinar, en un escenario
normal en donde los indices son establecidos a diciembre de 2012 en un
ambiente situacional externo no conflictivo. Los indices encontrados de la TIR,
VAN y beneficio costo muestran que el proyecto es viable, sostenible y
sustentable teGricamente.
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VII. ANEXOS.

ANEXO 1

5.2 Tenencia de Celulares y Uso de Internet

Tenencia de celular | Usodeinmtemet |

2008 | 2000 2040 2008 | 2009( 2010
Azuay A% 427N 474N Azuay 6.0% 316 3754
Baolivar I4% 24.9% 15.1% Bolivar 13,0% 19,00 18.0%
Cafiar 232%  3L2W  33,9% Cafar 1.3% 174 21.2%
Carchi 324% 360%  34,0% Carchi 183%  197% 22.9%
Cotopaxi 7.0 29,2%  30,0% Cotopaxi 17.0% 16,7 19,6%
Chimborazo 2.9% 274%  28.6% Chimborazo 21,9%  21,5%  23.5%
El Oro 307%  404% 44,69 El Oro 228% 227 30.3%
Esmeraldas 91% 310%  32.2% Esmeraldas 14.2%  16,6%  18.5%)
Guayas 396% 465% 46,1% Guayas 265% 28,9 29.7%
Imbabura 3.9% 37.0%  40,8% Imbabura 238%  240%  29.1%
Loja W 361 07 Loja 243%  231%  25.3%
Los Rios 33% 34.5%  39.2% Los Rios 13,0% 11,58 17.2%
Manabi 302% 327 35,1% Manabi 12.3%  131%  181%
Pichincha 51,6% 55,7 57.4% Pichincha 41,6%  42,8%  46,9%
Tungurahua 5% 3BA%  41,3% Tungurahua 259% 270M  29.2%
Santo Domingo 00% 00%  0.0% Santo Domingo | 151% 25.5%
Santa Elena J 38.5%  43.4% Santa Elena aanl  15.6%
Amazonia J 45 316N Amazonia 16.9% 156%  20,3%
Total 4% 38BN 23.9% Total 25,7% z-t,e;-d 29.0%
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ANEXO 2

5.5 RAZONES DE USO DEL INTERNET
Qbtener Informacidn :'.mnur:l:-.a-::ll:':rl-ul': Por razones de trabaja Otras

2008 | 2009 | 2010

Azuay 437% | 424% | B TE | ZEEM | 364% | 335% | 1223W | 135% | 139% | 1M | BE% | 39% | 5 | 1% | 1L7%
Bolivar 2154 | 38,7% | 27H | 56,9% | 46,0% | OO | 135 | 1ER | 130% | 40% | 1% | 35% | 3W | L7R | 33%
Cafiar 16,35 | 205% | 28.7% | 58.5M | SATE | 44.7H | 182% | 183 | 150% | 4N | 41% | GO | 19 | 24% | 39
Carchi 108 (157 | MY | 495N | PO2% | S56% | 84N | 62K | 107% | 55N | 20% | 50% | 40N | 44K | 18K
Catopaxi 16,8% | 3700 | 170% | 5558 | A0.6% | 57.1% | 203N | 165% | 167% | 33N | 42% | 59% | BN | 12% | 16%
Chimbaorazo A50% | 34.3% | 13.3% | 5198 | 43.0% 2.7% | 168% | 125% | 33N | 23% | 47% | 51N | 20% | 33%
El Ove 1B,9% | 314% | J5.8% | 351K | 33,0% Z4BK | 243K | 258K | 44K | 48% | 34% | 50K | 57K | 45%
F_r.nerﬂdls 323 | 213% | 1SR | 420K | 523% IB3NW | 13.9% | 150K | 33K | A% | 43 | 31K | 28K | 39%
P]mg 26,84 | 26,5% | 170K | 29.0% | 31.0% 329% | 303% | 326% | 5A% | 0N | 45% | 42% | 41% | 52%

Lofa 15,0% | 23,0% | 261% | S22% | 409 45N | 15,06 | 200% | Si% | Ro% | S | Bi% | 44% | a0
Lot Rios AN0N | 1358 | 14.1% | 374% | 2% 155N | A3 | A1E% | L% | 4% | 4,7k | SE% | 16% | G4%
Manabi ATIN | A19% | 119% | 1O.0% | 36,8% 7% | 13,7% | 23.0% | 16% | 2,7% | 5% | 40% | 40% | 3,1%
Plchingha T4.9% | 325% | A00% | 45.3% | 36,5% TL5% | 118% | 16.6% | 123% | 136% | 6,7% | 47% | 46% | 38%
Tungurahua 195% | 76,69 | 215% | 4B5K | 416 | G17% | 155% | 235K | 169% | 10a% | 47% | 8% | S1% | 3,0% | 184
Santo Domingo | O0% | 198% | 233% | O0% | 59.2% | 960% | O | 121% | 220% | 0% | 6% | 48 | DO | 0% | 28%
Kanta Elena O0% | 30,% | 17.4% | 0% | 4D5% | d6.0% | O.0% | JL6% | 180% | 0% | 9% | 37% | Dok | 24% | 359%
mazonia ZB5W | 225% | 25.5% | 458W | 45K | 43N | 193K | 156K | 14% | 35W | 40% | 3% | 22% | 30w | 31%
Tatal FRAN | GO | ITF% | 40,1% | 387 | 400 | 23N | 18,9% | 234% | 7a% | A% | 5% | 4% | 5% | 37%

€5,3%
39, 5%
55,.5%
EE
imbabura 16,2% | 20,2% | 257% | 501% | GA.E% | 459% | 240W | 1D | 13.7% | 34% | 67% | 44% | 51% | 35% | 45%
43.0%
)
15,1%
E)

ANEXO 3

Viviendas, Hogares y Personas

; _— Viviendas Hogares Personas _Proyeccién
Censo General 2005 Poblacion

2010
Cabecera 16.003 18.605 74.567 85.791
Resto 7.436 8.290 35.298 37.550
Total 23.439 26.895 109.865 123.341
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ANEXO 4

Encuesta para PYMEs sobre uso de tecnologia

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
“UPEC”

Objetivo: Determinar el uso de las tecnologias de la informaciéon y comunicacion (TIC’s) y del
comercio electrénico en las pequefias y medianas empresas

CUESTIONARIO
1.- ¢Actividad econdémica a la que pertenece?
__ Prestacion de Servicio
____ Comercio
__Industria (Produccién)/artesanias
2.- ¢, Su empresa tiene coneccion a internet?
() sl () NO

3.- Si su empresa no tiene conexion a internet, sefiale el ¢ Por qué?

Desconoce su uso

No es necesario

Costo elevado

No hay cobertura de internet

aoop
—_

)
)
)
)

4.- ¢ Utiliza internet durante sus horas de trabajo?
() sl () NO
5.- ¢ Es indispensable utilizar internet durante las horas de trabajo?

() Muy de acuerdo () De acuerdo ( ) Nide acuerdo, ni en desacuerdo ( ) En
desacuerdo () Muy en desacuerdo

6.- Generalmente ¢, Cudl es el servicio que utiliza mas cuando esta en internet? (numere del 1 al
3 tomando el 1 como el servicio que usted mas utiliza)

___Correo Electronico
___Obtencion de informacion
___Chat

- 151 -



7.- ¢ Ha realizado compras por internet?
() Si ( )NO

8.- ¢,Cual es el medio que utiliza para contactar a sus proveedores? (Enumere de acuerdo al
nivel de importancia del 1 al 5, considerando que el 5 es el mas importante y el 1 el menos
importante )

() Telefono
() Fax
()

Internet

9.- ¢ Ha comprado o hecho el pago de algun servicio, electronicamente?
()sl () NO

10.- Los motivos mas importantes por los que no haria compras o ventas, contratacion y/o pago
de servicios por internet son: (puede seleccionar mas de una opcion, si es necesario)

() Inseguridad en el medio de pago

() Falta de tarjeta de credito

() Malas experiencias en el pasado

( ) Mala publicidad, es decir, han dado una mala imagen de los movimientos por internet.
() Disfruto ir de compras, me gusta tocar lo que compro

( ) Falta de costumbre

11.- ¢ Su empresa cuenta con un sitio web?
() sl () NO
12.- Si su empresa no dispone de pagina web ¢ Por qué razones no dispone de ella?

No se necesita/no es (til para la empresa  (
Desconoce la tecnologia (
No es rentable/resulta caro (
No es segura (
Otros (especifique)

®aoo o

Gracias por su colaboracién
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ANEXO 5

Encuestas realizadas a la poblacion de la ciudad de Ipiales

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
“UPEC”

ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objetivo fundamental obtener informacién precisa que permita
identificar el perfil del consumidor en cuanto a la adquisicion de productos para el hogar vy el
nivel de aceptacion para la creacion de una tienda virtual.

Favor contestar con toda sinceridad. Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no
seran utilizadas para ningun propdésito distinto a la investigacion.

MARQUE CON UNA X DONDE CREA CONVENIENTE

GENERO: Masculino........ Femenino........
NIVEL DE INSTRUCCION: Primaria...... Secundaria........ Universitaria..........
Demanda

1. ¢En qué lugar usted frecuentemente realiza compras de productos de uso masivo?
Almacenes ]
Boutiques
Mercado
Tienda Virtual
Fabrica
Por catalogo
Venta personal
Tiendas de abarrotes
Supermercados

L]

2. ¢Cuales son los productos de preferencia de compra?
Productos de primera necesidad

Articulos de ropa de cama
Prendad de vestir

3. ¢Con que frecuencia compra productos de uso masivo?

Semanal []

Quincenal

Mensual E|

Otros [] ESPECIIQUE. ...
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4. De acuerdo a la pregunta anterior. Sefiale el valor que usted destina para realizar compras
de productos de uso masivo en esa frecuencia.

5-10 |:|

11-15
m

21 En adelante |:|

Disposicion al comercio electrénico

5. ¢Cudl es el lugar donde usted accede a internet?

Hogar []

Trabajo

Otros Especifique..........cooooiiiii.
No dispone

6. ¢Cual es su nivel de conocimiento sobre negocios por internet o tienda virtual?

Alto []
Medio

Bajo El
Ninguno |:|

7. Cree usted que comprar por internet es:

Barato [ ]
Caro |:|

8. Harealizado compras de algin producto por internet
s O NO O

9. Silas compras por internet le permiten ahorrar tiempo y dinero. ¢Estaria dispuesto(a) a
comprar productos de uso masivo por internet?

Sl ] NO []

10. Si usted realizara compras por internet. ¢, Cudl seria la forma de pago de su preferencia?
Paypal

Tarjeta de credito []

Tranferencia bancaria []

11. ¢Qué aspectos tomaria en cuenta para realizar sus compras por internet?

Seguridad del Pago |:|
Precios mas bajos |:|
Calidad de los productos |:|
Servicio puerta a puerta |:|

Gracias por su colaboracion
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ANEXO 6

Cuadro de frecuencia de la tabulacion de datos aplicado a las PYMEs

Actividad a la que pertenece

f %
Prestacion de Servicios 34 17,20
Comercio 142 71,70
menfactura, Arosanias | 22| 1
Total 198 100,0

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Su empresa tiene conexion a internet

f %
Si 114 57,60
No 84 42,40
Total 198 100,0

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Si su empresa no tiene conexion ainternet
sefiale por qué
f %

Desconoce su uso 14 7,10
No es necesario 60 30,30
Costo elevado 9 4,50
No_ hay cobertura > 1,00
de internet
Perdidos 113 57,10

Total 198 100,0
Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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Utiliza internet durante sus horas de trabajo

f %
Si 63 31,80
No 51 25,80
Perdidos 84 42,40
Total 198 100,0

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

CuadroEs indispensable utilizar internet
durante las horas de trabajo

f %
Muy de acuerdo 26 13,13
De acuerdo 71 35,86
N o e :
En desacuerdo 4 2,02
Perdidos 84 42,42
Total 198 100,0

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Cual es el servicio que utiliza mas
cuando esta en internet
f %
Correo electrénico 62 3
1,31
Obtencion de 26 1
informacion 3,13
1
Chat 26 313
. 4
Perdidos 84 2.42
1
Total 198 00,0
Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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Ha realizado compras por internet

f %
Si 18 9,1
No 180 90,9
Total 198 100,0
Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
Cual es el medio que utiliza
para contactar a sus proveedores
f %
. 1 6
Teléfono 36 8,69
1 9,
Fax 8 09
4 2
Internet 4 222
1 1
Total 98 00,0
Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Ha comprado o hecho el pago de
algin servicio, electrénicamente

f %
. 34,8
Si 69 5
No 129 5 65,1
Total 198 0 00,
Fuente: Pymes de Tulcan

Elaborado por: Carmen Puetate
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Los motivos mas importantes por los que no haria
compras 0 ventas, contratacion y/o pago de servicios por

internet son:

f

%

. . 5 2
Inseguridad en el medio de pago 9 9,80
. - 1 5
Falta de tarjeta de crédito 14 758
Malas experiencias en el pasado 6 03 3
Mala publicidad, sobre manejo de 2,
. 5
internet 53
Disfrutan ir de compras 8 04 4
31
Falta de costumbre 6 02
1 1
Total 08 00,0
Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
Su empresa cuenta con un sitio web
f %
Si 5 2,53
No 103 97.4
Total 198 00
Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
Por qué razones no dispone de una pagina web
f %
No es necesario 101 51,00
Desconoce su uso 64 32,30
No es rentable/ Resulta caro 11 5,6
No es segura 18 9,10
Perdidos 4 2,00
Total 198 100,0
Fuente:Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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A continuacion se realiza el analisis de la informacién obtenida por parte de las
PYMEs de venta de Sabanas aplicada para el caso de estudio, en la ciudad de
Tulcan.

Lugar de ventas de Sdbanas
TuleAn 20192 0% 0%

B Almacenes
HBoutioues

B Mercado
ETienda Yirtual
E Fabrica

O Por Catalzo
Bventa Personal

Fuente: Pymes de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Frecuencia de ventas de sabanas
Tulcan 2012

® Diariamente
H Semanal

= Quincenal

H Otros

Fuente: PYMEs de la ciudad de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

- 159 -



Valor al que venden un juego de sdbanas
Tulcan 2012

0% 0%
=5-10
u11-15
=16=-20
u21 Adelante
Fuente: PYMEs de la ciudad de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
Lugar donde accede a internet
Tulcén 2012
uCybers
m Trabajo
"Hogar

Fuente: PYMEs de la ciudad de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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Nivel de conocimiento sobre neaocios por internet
Tulcan 2012 0%

uAlto
mhiedio

mBajo

Fuente: PYMEs de la ciudad de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Estaria dispuesto vender Sabanas por internet
Tulcan 201Z 0%

m Sl (Rosy, Amanda y
Rosita)
mNO

Fuente: PYMEs de la ciudad de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate
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Aspectos para realizar sus ventas por
internet Tulcan 2012

0%

mSeguridad en pago
(Rosita)

EDisminucion de
intermediarios
(Amanda y Rosy)

" Otros

Fuente: PYMEs de la ciudad de Tulcan
Elaborado por: Carmen Puetate

Cuadro de frecuencia de la tabulacion de datos aplicado a la poblacion de
Ipiales

Encuesta Ipiales

Porcentaje y Frecuencia del Genero

Genero F %
Masculino 56 21,30
Femenino 207 78,70
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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Nivel de instrucciéon

F %
Primaria 60 21,30
Secundaria 133 50,60
Universitaria 70 26,60
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Lugar de frecuencia de compras

F %
Almacenes 54 20,53
Boutique 26 9,89
Mercado 104 39,54
Tienda Virtual 20 7,61
Fabrica 37 14,07
Por catalogo 10 3,80
Venta personal 12 4,56
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Cuéles son los productos de preferencia

f %
Productos de 87 33,08
Primera necesidad
Articulos de ropa de 77 29,28
cama
Prendas de vestir 99 37,64
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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Frecuencia de compra

f %
Semanal 10 3,80
Quincenal 80 30,42
Mensual 140 53,23
Otros 33 12,55
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Valor que destina para la compra

f %
5-10 149 56,70
11-15 107 40,70
16 -20 7 2,70
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Lugar para uso de internet

f %
Hogar 42 15,97
Trabajo 139 52,85
Otros 61 23,19
No dispone 21 7,99
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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Conocimiento de negocios por internet

f

%

Alto 8 3,00
Medio 153 58,20
Bajo 97 36,90
Ninguno 5 1,90
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Considera que comprar por internet es:

f

%

Barato 163 62,00
Caro 100 38,00
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales

Elaborado por: Carmen Puetate

Ha comprado productos por internet

f

%

Si 34 13
No 229 87
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales

Elaborado por: Carmen Puetate
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Disposicidon para comprar por internet

f

%

Si 125 47,53
No 138 52,47
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Pago de preferencia

f %
Paypal 131 49,81
Tarjeta de Crédito 30 11,41
Transfgrencia 102 38,78
Bancaria
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate

Aspectos para comprar por internet

f %
Seguridad del Pago 27 10,27
Precios mas Bajos 86 32.70
Servicio puerta a 150 57.03
puerta ’
Total 263 100

Fuente: Hogares de la ciudad de Ipiales
Elaborado por: Carmen Puetate
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ANEXO
Certificado

Nivel de cifrado

Autenticacién completa
de la organizacién

Garantia ampliada Net-
Sure ®

Sello Norton/VeriSign

Seal-in-Search™ (Sello
en busqueda) de Veri-

Escaneado diario de
malware de sitio web

Soporte al cliente gratuito
S5x8

Candado visible en barra
de direcciones

https visible en direccién
(Secure Site Pro)
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SSL

De 128 bits como
minimo a 256 bits

&

US$1.250.000
(Impuesto no incluido)

@ Norton
SECURED
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ANEXO 9
TARIFAS DE PAYPAL

Inicio Personal Empresas Productos

Introduccion Enviar pago Solicitar pagos Vender en eBay Desarrolladores
Tarifas

PayPal cobra a las cuentas Premier y Empresas por recibir pagos. Las cuentas Personales son gratuitas, pero no pueden recibir pagos
realizados con tarjeta de débito o crédito.

Comisiones
Abrir una cuenta Sin costo
Enviar dinero Sin costo
Retirar fondos
Comisiones para ofras opciones de refirn
Recargar saldo Sin costa
Recibir fondos De 4.4% + 5030 USD a 5.4% + 50.30 USD

Transacciones en vanias divisas  El tipo de cambio incluye una tarifa del 3.5% sobre la conversion de divisas *

Comisiones por recibir pagos de compradores fuera de Ecuador
Wer comiziones de trensaccidn nacionales

Ventas mensuales Precio por transaccion’

Ecuador Dalares estadounidenses ¥

F0.00 USE - F3,000000 USD 5.4% + F0.30 USD

$3.000.01 USD - $10,000.00 USD (Debe reunir los requisitos para [a Tasa

. 4.0% + F0.20 Ush
comerciall

10,0000 USD - F400,000.00 USD (Cebe reunir los requisitos para la Tasa

N 4.7% + 030 UsD
comercial)

= F100,000.00 USh (Debe reunir los requisitos para |a Tasa comercial) 4.4% + F0.30 Ush

Las comisiones por recibo de pagos con eCheck no seran superiores 3 $5.00 USD portransaccian,
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Anexo 9

Disefio de la P4gina Web

Este gasto representa el disefio de la pagina Web para la tienda virtual, El
Cuadro No. 18, detalla el gasto para este disefio especializado de la pagina.

Disefio Pagina Web

DESCRIPCIO VAL

N OR (%)
Hosting 90
Dominio 36
Certificado SSI 1205,3
Disefio de la P4gina 300,00
TOTAL 1631,30

Fuente: Investigacion Secundaria
Elaborado por: Carmen Puetate

ANEXO 10

Estudio Técnico

El Cuadro No. 19, muestra los gastos correspondientes a investigaciones
asesorias, encuestas, y demas gestiones que tengan relacion con los gastos
mencionados, los mismos que permitieron el desarrollo del estudio técnico del
proyecto.

Estudio técnico

DESCRIPCION VALOR ($)
Encuestas 100,00
Viaticos 50,00
Asesoria 200,00
Copias y gestiones 60,00
Utilizacion de Internet 80,00
TOTAL 490,00

Elaborado por: Carmen Puetate
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Anexo 11

Precio de dominios

$12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
.net $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
.org $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
.ec $35.00 USD $35.00 USD $35.00 USD
.com.ec $35.00 USD $35.00 USD $35.00 USD
.us $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
.info $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
.mobi $25.00 USD $25.00 USD $25.00 USD
.biz $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
.name $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
tel $12.00 USD $12.00 USD $12.00 USD
v $30.00 USD $30.00 USD $30.00 USD
.eu $20.00 USD $20.00 USD $20.00 USD
.com.co $25.00 USD $25.00 USD $25.00 USD
.Co $35.00 USD $35.00 USD $35.00 USD
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Anexo 12

Proforma de hosting

A
Liavma Abors ot 042229755
IrfolFPromefiostcom

CIANEL AEEMAY

Dominic
Transferemcia. 30 &b Transferencia, 100 Gb

Cuezras de Epzdl, IEmaada Cusnias de Emadl, [hmidsda
Baze de Doz, Timatads | Esue de Dacos, [limitsda

tﬂlﬁzﬂlllm Instamrizea Crafiguracién [mtanmEnce

E}_ EH:-J * E:xpacio en Dhzco, 1 Gb Ezpacio e Dizce, 2 Gh

b Dt | £20.00 Men Eniben E25.00

= F g

', Comam Anuales Anuales
a—— o——— |

Espriio en Dimco, 5 Gh, Ei-.r Esprcic en Dizco, IBmstado
Transferencin 230 Gh. b  Treosferencin, limiteda
Coentes de Empil, IEndtads | e Coencis de Emwil, IHmstads
Bazs des Daios, Ihmirads § 4 DBazsde Daios, limirads

Confipnracitn Instanrdnes Confipnracitn Instanrdnes
Domimio Incluide, Com - MNet ﬁ Domimio Incluide, Com - MNet

S55.00 () 300,00
Anunales & Compor Anunales

P el
Frastm nuesim Oama

gt
= el SN

mary

T T et 1

[
[EEACTY

Termiaos y Coadicimaes ¢ mehpst.cam 200 0-201 1. Al Aiphés Resarved - Pesipeed by Esuadesigness. com
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Anexo 13

ACTIVOS DIFERIDOS

Disefio de pagina web

Hosting 120
Dominio 36
Certificado SSI 1205,3
Disefio de la Pagina 300

|

Fuente: Investigacion Secundaria

Estudio Técnico

Encuestas 100,00
Viaticos 50,00
Asesoria 100,00
Investigacion 0,00
Copias y gestiones 60,00
Utilizacién de Internet 40,00
Capacitacion 350,00

Anexo 14

Servicios técnicos

. VALOR VALOR
DIESERIFeOh ANUAL ($) |SEMESTRAL ($)
Actualizacion de software 50,00 25,00
Mantenimiento técnico de Software 150,00 75,00
Adquisicion de licencia de antivirus 60,00 30,00
AL 200,00 100,00

Elaborado por: Carmen Puetate
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Anexo 15

GASTOS PUBLICIDAD

: VALOR VALOR ANUAL
DESCRIPCION MENSUAL (%)
Publicidad en 25 00 300,00
buscadores
Promociones 100,00 1200,00
SUBTOTAL 125,00 1500,00
TOTAL 125,00 1500,00

Elaborado por: Carmen Puetate

Anexo 16

Numero de hogares que compran por internet de acuerdo a la frecuencia de compra

Total Hogares que | Hogares que|Hogares que | Hogares que | Hogares que
poblacion aceptan comprar | realizan realizan realizan realizan
(No. de | sdbanas por | compras compras compras compras
hogares) internet quincenal mensual trimestral semestrales
100,00% 44,86% 3,80% 30,42% 53,23% 12,55%
263 118 4 36 63 15

Consumo de sdbanas x personas
DETALLE NUumero de personas
Compran Quincenal 4
Compran Mensual 36
Compran Trimestral 63
Compran Semestral 15
Total Muestra 118
Elaborado por: Carmen Puetate

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a las PYMESs se
determina que del total de personas que compran sabanas
quincenalmente, 36 mensualmente, 63 trimestralmente y 15 semestralmente,
como las proyecciones son semestralmente este nimero se multiplica por cada
periodo y asi determinar el nimero de sabanas que se vende en un periodo es
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decir, al semestre, como se muestra en el siguiente cuadro. Esto se lo hace
con el fin de determinar el valor de las ventas semestrales.

Numero de sabanas

Compran Quincenal 54
Compran Mensual 215
Compran Trimestral 126
Compran Semestral 15

Elaborado por: Carmen Puetate

~ Consumo
tamafio
semestral
Muestra 263 410
Mercado potencial 18605 28971
Calculode porcentaje util
Comprapor internet 47,53%
Compra a Sdbanas Rossy 44,86%

Comirara en el iréximo semestre 26%

Calculode demanda real

% (il 5,54%
Demandainsatisfecha 25551
Numero de
Demandareal sabanas 1416 | sabanas
Demanda real usd 13031,54 | Usd
ANEXO 17

Costo de ventas incremental

Costo de servicio o producto 10%
Costo de envio 2%
Costo de Tarjeta de crédito 5%
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ANEXO 18
Ficha bibliografica

AUTOR

Apellidos, nombres
TITULO Y
SUBTITULO

EDICION

LUGAR DE EDICION

EDITORIAL

. NUMERO DE
ANO DE EDICION PAGINAS

SERIE O COLECCION Y
NUMERO

LOCALIZACION DE LA OBRA
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ANEXO 19

Costo de disefio de Pagina web

Reseller Disefio Web Email Hostlng| Distribuidor | Somos Contactenos | Soporte

El Diserio Web de su Sitio debe estar en Manos Profesionales.
Diserio de Paginas Web, Landing Page, Catalogos, Blogs, Galeria de Productos, Tiendas Virtuales.
Mas de 3 arios de Experiencia Garantizan resultados,
Comuniquese con Nosotros.

CUMPLIMOS 3 ANOS JUNTO A USTED
www.EcuaDesigners.com

Copyright © 2007 - 2010

Planes Diseiio Web
Plan Web | Plan Web 2 Plan Web 3 Plan Web 4

Numero de Paginas Web 5 10 15 20

Diserio de Logotipos @ @ @ @
Tiempo de Entrega 5 dias 8 dias 10 dias 15 dias

Hosting y Dominio Gratis Gratis Gratis Gratis

Costo de Diseio Web $199 $299 $399 $499

Solicite Informacion a: info@PromeHost.com
o visitenos en nuestra pagina web: www.EcuaDesigners.com
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ANEXO 20

Presentaciéon del Disefio de la Tienda Virtual

ES . |m; o 12:50
0D s

Lo primero que se debe hacer es ingresar a la pagina de internet

W‘w Marvel Universe en Disney XD - Iron S.. ] - Funmoods Search x I +
€« e eele.com.ec | | @ - search the web Babylon)
= | Googee
| www.agoogle.com.ec —
7@ &1 Traductor de Google L v
@ | translste google.es/Feslen| " ers (&) Encuentraelamor () Empiera a aprender! [
:  www.google.com
www.goggle.com
*J Google By Fu
le.com.ec/#hl=estisclient=psy d de+ coop g-sv1g-v18lagl=Bigs nf=18igs |=hpl 00L0RIL0SIS...
0 Traductor de Google
translate.google.es/#enes|
& Traductor de Google
translate.google.es <

Buscar

‘Searches ralatad to
start funmoods.com

Organic Search Engine Relevant Search
Improved Search Engine P\f@

List of Search Engines Search Results

Personal Home Page Organic Search Results

Contacto  Acerca de nosotros  Politica de privacidad Términos de uso

1250 | |
w702 |

]
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Ingresamos a un buscador mas comun google

Buscamos con el nombre que se le ha designado a la tienda virtual, en este
caso es SabaRosyVirtual.

Google

Ecuador

sabanasrosyvirtual

Buscar con Google Me siento con suerte

CIO\nge sabanasrosyvirtual “

Busqueda
| owe Y wlD k& 3 e ee W %
Imagenes Virtual Buzzdock ad
Videos Find Virtual Cnline. Free Shipping $50 on 100,000 ltems!
Target.com/FreeShipping
Moticias
Més Quizas quisiste decir: sabanas rosy virtual
Quito Comentarios :: SabaRosyvirtual

sabanasrosyvirtual.webnode.es/comentarios/
SabaRosyvirtual. Lo gque buscas para tu hogar lo encuentras aqui. Carrito de la compra.
Articulos: 0. Carrito: § 0,00. Buscar: ...

Cambiar ubicacidn

La Web

Péginas en espafiol Novedades :: SabaRosyVirtual

Paginas de Ecuador sabanasrosyvirtual webnode es/novedades/

Paginas extranjeras hace 3 dias — jLanzamiento de nueva Tienda Virtuall Sabarosyvirtual pretende atender la
traducidas méas grande Red deTiendas Virtuales con vanguardia en el uso de ...

Mas herramientas ; i i
Para mostrarle los resultados mas pertinentes, omitimos ciertas

entradas muy similares a los 2 que ya hemos mostrado.
Silo prefiere, puede repetir la bsqueda e incluir los resultados
omitidos
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PAGINA DE INICIO

# Inicio & Mapa del sitio +' RSS & Imprimir @ carrito: $ 0,00 (Articulos: 0)

SabaRosyVirtual

Buscar: 2%

_ —
‘ Categorias I \
Productos 1 l = r f- 4
T - =" T -
Productos 2 l | 28 o =T =
——
Producto 3 <, _
\ R — %
Productos 4 — ’
N o L
- L
Meni I
Inicic » MNovedades
Inicio l
Nosotros l
Novedades I
Contactanos l
Comentarios l 22.07.2012 19:07
Novedades hd
Sabarosyvirtual pretende atender la mas grande Red deTiendas Virtuales con
Términos y vanguardia en el uso de las Nuevas Tecnologias y proporcionando nuevos productos a
condiciones los clientes, desarrollando estrategias innovadoras que permitan satisfacer la demanda

de los clientes gue por motivos de tiempo no...

Contacto I ..................................................................

SabaRosyvirtual
= Tulcdn

~<{| glorial 27@hotma
il.com

m - I — T

La pagina esta compuesta por varias categorias

SabaRosyVirtual a
‘Categorias I \ -‘ 1 I]

Sabanas tegido plano l A /: <
. o B o 0 b
Sabanas con bordado l r o - v -
Sabanas sin bordar l . —a ‘
\ -

‘ Mena l ) f e ’ g : H

-~
Twicin O

Al ingresar a cualquier categoria encontramos los diferentes productos de que
dispone la tienda virtual.
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Contact , =
oriactanes Sabanas tegido plano I

Comentarios

Novedades Juego de Sabanas Rosa

Términos y Tu precio: 1766 $ 15,00
condiciones \
R |

Contacto I

SabaRosyvirtual Juego de Sabanas Plaza 1y 2
=] Tulcan Tu precio: $ 16,00
>4 glorial 27@hotma
il.com
) e W
o 3 Juego de Sabana violeta
fk e ‘t "“ Tu precio: $ 15,00
Juego de Sabanas blanca
Tu precio: $ 15,00
Sabanas sin bordar . / -
$ . ~
) - \/y :
Mena \ \ \ / )
Iniclo, . Inicio » Sdbanas con bordado
Nosotros =
Contactanos -,
Sabanas con bordado I
Comentarios .
Novedades l Sabanas Blancas
Términosy Tu precio: $+766 $ 15,00
condiciones
Contacto I
SabaRosyvirtual Juego de Sabanas Rubin
=] Tulcan Tu precio: $ 15,50
[»4] glorial 27@hotma
il.com
i L ._A B A SRR SRS SRR SRR SRR SRR SRR SR
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Sabanas sin bordar

-

Mena

Inicio
Nosotros
Contactanos
Comentarios
Novedades

Términos y
condiciones

Contacto

SabaRosyvirtual
=] Tulcan

~4{ glorial 27@hotma

il.com

’l‘ e "

Inicio » Sdbanas sin bordar

Sabanas sin bordar

Juegos de Sabanas Hilo
Tu precio: $ 16,00

Tu precio: $ 14,00

Sabana sin bordar color taxo

Al igual que un menu en donde se puede evidenciar todo lo referente a la tienda
virtual como: contactos, comentarios, misién y vision de la empresa, términos y
condiciones de pago, lo que ayudara a identificarse mejor con el cliente.

Menua

Inicio
Nosotros
Contactanos
Comentarios
Novedades

Términos y
condiciones

Inicio » MNovedades

Novedades

22.07.2012 19:07

Comentarios

I HN I -

Sabarosyvirtual pretende atender la mas grande Red deTiendas Virtuales con
vanguardia en el uso de las Nuevas Tecnologias v proporcionando nuevos productos a
los clientes, desarrollando estrategias innovadoras que permitan satisfacer la demanda
de los clientes que por motivos de tiempo no...

Comentarios

Nombre
E-mail

Asunto

| Enviar |
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FICHA 1

Encuesta aplicadas a las PYMEs

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
“UPEC”
ENCUESTA PARA PYMES

La presente encuesta tiene como objetivo fundamental obtener informacién precisa que permita
identificar el perfil del vendedor en cuanto a la venta de productos para el hogar y el nivel de
aceptacion para la creacion de una tienda virtual.

Favor contestar con toda sinceridad. Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no
seran utilizadas para ningln propésito distinto a la investigacion.

MARQUE CON UNA X DONDE CREA CONVENIENTE

1.

¢En qué lugar usted frecuentemente realiza las ventas de sabanas?
Almacenes
Boutiques
Mercado
Tienda Virtual
Fabrica

Por catalogo
Venta personal

(LTI

¢ Con que frecuencia realiza sus ventas?
Diariamente [ ]

Semanal
Quincenal
Otros [] Especifique.................

De acuerdo a la pregunta anterior. Sefiale el valor al que usted vende un juego de
sabanas en esa frecuencia.

5-10
11-15
16 - 20

21 en adelante

Cual es el lugar donde usted accede a internet?

Cybers []

Trabajo |:|
Hogar |:|
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5. Cual es su nivel de conocimiento sobre negocios por internet?

Alto []
Medio
Bajo
6. Silas compras o ventas por internet le permiten ahorrar tiempo y dinero. ¢ Estaria
dispuesto vender Sabanas por internet?

Sl ] NO []

7. ¢Qué aspectos tomaria en cuenta para realizar sus ventas por internet?

Seguridad del Pago []
Diminucion de Intermediarios []
Otros [ ] Especifique....................

Gracias por su colaboracion

- 183 -



