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INTRODUCCION

En la actualidad las MyPimes son un pilar fundamental para el mejoramiento de la
economia ecuatoriana, por otro lado, estas tratan de cubrir de manera precisa las necesidades
de los clientes ya que son faciales de encontrar de acuerdo a la zona ubicada, la participacion
del uso de comercio electrénico en las empresas a favorecido por lo que estas han tenido un

gran crecimiento econdmico permitiéndose una mejor comercializaron y comunicacion.

El mundo cambia las personas cambian, el mercado de comercializacion en productos
y servicios esta en continuo cambio, crecimiento y evolucionando de acuerdo a las necesidades
y deseos de los consumidores, el TLC entre naciones es una oportunidad que se les presenta a
los empresarios de los paises participantes, por lo que estos requieren de nuevas herramientas
que les brinde soluciones y facilite las operaciones de comercializacion, esto les permitira estar

al mismo nivel de competencia entre las empresas nacionales e internacionales.

En el mercado de la comercializacion ha sugerido una nueva herramienta que es la venta
en linea (comercio electrénico) con ello los empresarios pueden mejorar las ventas de una

manera rapida, sencilla y mundializada.

Mediante este proyecto investigativo se pretende ayudar por medio de herramientas y
estrategias a las MyPimes del cantén Guaranda, ya que estas carecen de la implementacion del

comercio electrénico para una mejor comercializacion.

El capitulo | trata sobre el tema general haciendo referencia al problema del comercio

electronico y las empresas del canton Guaranda.

El capitulo Il trata sobre el marco teérico y puntos importantes como antecedentes,

marco cientifico, conceptual, legal y georreferencial.

El capitulo 111 contempla la metodologia de investigacion por lo que se analiza el tipo
de modalidad, tipo y enfoque a la investigacion realizada, asi como también el tamafio de la

amuestra.

El capitulo IV esta conformado en la aplicacién y formulacién de la encuesta, para su

respectivo analisis de datos.



En el capitulo V se muestra la propuesta del trabajo investigativo que serd de gran
utilidad para mejorar la comercializacion y la implementacion del comercio electronico en las

microempresas.

Para concluir este trabajo se plantea conclusiones y recomendaciones de la investigacion
que se pudo extraer por medio de la recoleccion de datos e informacion del estudio
investigativo.



RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo conocer y analizar el impacto del
comercio electronico, de como puede esta, estrategia influir de manera favorable en las
MyPimes del canton Guaranda, la comercializacion tradicional es la méas utilizada por las
empresas esto se da por la falta de iniciativa y profesionalismo por parte de los duefios de los
establecimientos y por los factores que influyen en los clientes al momento de realizar las

compras.

Durante la pandemia por el covid-19 existio un gran incremento por parte de las
empresas y usuarios en el uso del comercio electronico en el dicho canton por lo que se llevo
acabo la comercializacién por medio de las ventas digitales, sustituyendo el contacto fisico y
haciendo el uso de las transacciones, por lo que es importante la implementacion de
herramientas y estrategias para que las empresas tenga un mejor posicionamiento adaptandose

al mercado actual.

Como tipo y enfoque de investigacion se utilizo: de campo y explicativa seguido por la
cuantitativa y cualitativa con un método investigativo que es el inductivo y analitico-sintético,
todo esto para realizar un correcto estudio de la problematica, de igual manera se obtuvo una

muestra de 275 MyPimes.

Palabras claves: Comercio Electronico, MyPimes, Estrategia, Posicionamiento,

Ventas Digitales, Transacciones, Comercializacion, Herramientas.



ABSTRACT

This research aims to understand and analyze the impact of e-commerce, how this
strategy can favorably influence the MyPimes of the canton Guaranda, traditional marketing is
the most used by companies this is given by the lack of initiative and professionalism on the
part of the owners of the establishments and the factors that influence customers when making

purchases.

During the covid-19 pandemic, there was a great increase by companies and users in the
use of electronic commerce in the canton, so that marketing was carried out through digital
sales, replacing physical contact and making the use of transactions, so it is important to
implement tools and strategies for companies to have a better positioning adapting to the current

market.

As type and approach of research was used: field and explanatory followed by
quantitative and qualitative with a research method that is inductive and analytical-synthetic,

all this for a correct study of the problem, likewise a sample of 275 MyPimes was obtained.

Key words: E-ccomerce, Pymes, Strategie, Positioning, Digital Sales,

Transactions, Commercialization, Tools.



CAPITULO I: FORMULACION GENERAL DEL PROYECTO

1.1 Descripcién del problema

Existen MyPimes en el canton Guaranda que desconocen de lo que es el comercio
electrénico, su uso y las oportunidades estratégicas que brinda, por ello se busca seleccionar e
investigar a profundidad a las micros, pequefias y medias empresas sobre el uso del comercio
electronico, asi como también las estrategias de ventas y el modelo de cobranzas que utilizan,
lo que permitira conocer la problematica que enfrentan las empresas tanto como el sector rural
y el sector urbano.

En la actualidad no todas las micros ofertantes de productos y servicios utilizan el
comercio electrénico por lo que esta investigacion permitird conocer en su totalidad cuantas
estan utilizan o no el comercio electrénico y como favorece su uso para mejorar sus ventas y
atraer clientes.

Desde el punto de vista investigativo como el caso de las parroquias urbanas las
MyPimes posiblemente utilizan el comercio electrénico como es; el B2B (negocio a negocio),
el B2C (negocio a consumidor), el B2G (negocio a gobierno), y en el caso de las parroquias

rurales lo que es el tradicional.

1.2 Formulacion del problema
¢COmo incide el comercio electronico en las MyPimes del canton Guaranda, Provincia
de Bolivar?



1.3 Justificacion

Durante la pandemia por el covid 19, en el Ecuador y a nivel local el comercio
electronico tomo fuerza en su crecimiento que gracias a las herramientas tecnologicas y la
facilidad de uso que brinda para vender productos o servicios, en el cantén de Guaranda y
durante la pandemia muchos negocios se acogieron al uso del comercio electrénico que para no
sentirse afectados o cerrar sus locales por falta de clientes que asisten a comprar de manera
fisica, esta herramienta les permitio seguir con las ventas ya que se mantiene en linea o de
manera cibernética las 24/7 que por lo visto no existe cierre o apertura del negocio.

En el afio 2022 se promueve alcanzar los 4.000 millones de dolares en ventas lo que es
un gran incremento del 24% a diferencia del 2021 con ventas de 3.220 millones, la
incorporacion de las MyPimes en el comercio electronico se juega un papel fundamental al
utilizar como equipos con avance tecnolégico y en el crecimiento de la economia local, lo que
permite mejores ingresos econémicos y la calidad de vida, en el tramo de este proyecto se
pretende mejorar la comercializacion en las MyPimes del canton Guaranda por medio de uso
del comercio electronico y sus estrategias, basados en los datos obtenidos por la investigacion
que se llevara a cabo, por lo que permitira establecer mejores estrategias de uso en las micros,

pequefias y medianas empresas desde el punto de vista de la mercadotecnia.

1.4 Objetivos
1.4.1 General:

Determinar el impacto del comercio electronico en las MyPimes del canton Guaranda

Provincia de Bolivar.
1.4.2 Especifico:

e Analizar la participacion de las MyPimes en el comercio electronico.

e Conocer la trasformacion digital del comercio electronico en las MyPimes del
cantén Guaranda.

e  Proponer estrategias digitales para mejorar la comercializacion en las MyPimes del

cantén Guaranda.



1.5 Variable

Independiente:

Comercio electrénico

Operacionalizacién de Variable

Variable Independiente: Comercio Electronico



Tabla 1

Variable independiente

“El comercio electronico
se conceptlia como:

Es el proceso en que las
personas compran y
venden uno 0 mas
productos y servicios de
manera digital para
remplazar el contacto

fisico”. (Higuerey, 2019)

Estrategia digital

Analisis web

Ventas

Engagement

Métricas:
Numero de vista.
Ratio de clics.
Velocidad del sitio
web.

Comercializacion

¢Considera usted que
al tener una
comunicacion activa
con los clientes
beneficiaria a la
empresa?

¢Cuantas personas
trabajan en su
empresa?

¢Conoce usted acerca
del comercio
electronico?

¢Su empresa utiliza el
comercio electronico?

¢Su empresa solo
comercializa a otras
empresas?

¢Su empresa solo
comercializa a
consumidor final?

¢Su empresa
comercializa a alguna
entidad del gobierno?

¢Qué tipo de redes
sociales utiliza para

Encuestar a las

empresas

Cuestionario




promocionar o vender
sus productos?

¢Qué tipo de
operaciones en internet
ha realizado usted para
Su empresa?

¢Como fue su
experiencia al realizar
operaciones en internet
para su empresa?
¢Le gustaria aplicar el

comercio electronico

en su empresa?

Elaborado por: Carvajal Jonathan




CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

Para Pefiafiel Espinoza & Ldpez Chila, (2012) en su tema de investigacion como el,
“ESTUDIO SOBRE LA UTILIZACION Y EFECTIVIDAD DEL COMERCIO
ELECTRONICO (E-COMMERCE) Y PROPUESTA PARA SU IMPLEMENTACION EN
LAS PYMES DEL SECTOR COMERCIAL DE GUAYAQUIL” confirma que “El comercio
electronico ha ido evolucionando cada vez mas, porque el mundo de los negocios se mueve tan
rapido que las empresas deben de estar siempre en la vanguardia tecnologica; pero esto no
implica que un canal electronico solucione la vida de una PYME (Pequefia y Mediana

Empresa), si no hay una estrategia comercial bien definida”. (p. 20)

La falta de preparacion educativa y el mal manejo de estrategias de ventas en las
MyPimes es el principal problema para la implementacion y el uso adecuado del comercio

electronico, por lo que de esta manera es afectado el sector comercial del canton Guaranda.

(Villacis Acosta, 2021) realizo la investigacion “COMERCIO ELECTRONICO Y LA
RENTABILIDAD DE LAS EMPRESAS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS DE LAS PYMES
DE AMBATO, PRIMER SEMESTRE 2020” por lo que “La utilizacién del comercio
electronico, en las empresas del sector de alimentos y bebidas ha permitido mejorar su
rentabilidad, en vista que esta forma de vender y comprar optimiza sus costos y gastos,
modificando sus modelos de negocios e induciendo a sus clientes a cambiar sus habitos de

consumo”. (p.50)

Las MyPimes del cantdn Guaranda deben asociase a otro modelo de ofrecer sus
productos o servicios por lo que deberian dejar de depender del comercio tradicional, los duefios
y empleados deben tratar de cambiar el habito de consumo de sus clientes, por lo que la
implementacion del comercio electrénico en la empresa le permitira mejorar sus ventas y un

mejor servicio.

10



Segun Jaya Escobar, Iza Lépez, & Gavilema Vistin, (2018) en su investigacion que tiene
como tema “ESTUDIO DE FACTORES QUE PROMUEVEN EL EXITO EN MIPYMES DEL
CANTON GUARANDA, PROVINCIA DE BOLIVAR” describe lo siguiente: “Por la
importancia a las Mipymes y su problematica para sobrevivir y competir en un mercado
globalizado cada vez més exigente, se pone de manifiesto la necesidad de analizar los factores

de éxito que determinan su competitividad”. (p. 17)

Hoy en dia los ingresos de ventas que generan las MyPimes del cantén Guaranda no es
un resultado satisfactorio, esto sucede por lo que llevan implementando el mismo modelo y
sistema de ventas que la competencia, por lo que existen factores culturales y sociales que
influyen en los clientes al momento o antes de realizar las compras, por lo que, no todas las

empresas tienen exito en el uso de comercio electronico.

2.2 Cientifico
Comercio electrénico
“El comercio electronico o e-commerce es el desarrollo de acciones de mercado, ventas,
servicio al cliente, gestion de cartera, gestion logistica y en general, todo evento de tipo
comercial e intercambio de informacién llevado a cabo por medio de Internet. EI comercio
electrénico no se limita a transacciones comerciales, sino que también proporciona otros
servicios”. (Blog, 2020)

La evolucion del comercio electronico en las MyPimes y durante la pandemia del covid
19, ha sido de gran utilidad para todo tipo de micros y empresas en el cantén Guaranda, ya que
esta le permite mejorar las ventas asi evitando el contacto fisico y brindar cualquier método de

cobranza de manera segura y agil.

Importancia del comercio electronico

“Los consumidores ya estan totalmente acostumbrados a realizar sus compras online y
los procedimientos de pago son cada vez mas diversos y seguros, gracias a productos como
PayPal, por ejemplo. Esto acerca mucho mas al consumidor a la experiencia de compra en

internet, con mas confianza y ya totalmente adaptados al uso”. (Tanta, 2008)
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A nivel nacional e internacional se esta utilizando con éxito el comercio electronico y
para que esto resulte exitoso en una empresa, depende de qué manera se esta llevando a cabo
su uso, por lo que en el cantdn Guaranda se desconoce actualmente su uso y cuantas MyPimes

lo estan utilizado.

Tipos de comercio electrénico

El B2B significa Business to Business o, en espafiol, Negocio a Negocio:

Es el tipo de negocio en el cual las operaciones comerciales se realizan entre empresas
con presencia en Internet. Aqui no interviene la audiencia o el publico consumidor, las
operaciones se enfocan en vendedores, proveedores, compradores e intermediarios.

En este tipo de comercio los vendedores buscan compradores, los compradores buscan
proveedores o bien los intermediarios concretan acuerdos comerciales entre vendedores y
compradores. (Author, 2018)

El B2C significa Business to Consumer, en espafiol es del Negocio al Consumidor:

Es aquel que se realiza a través de sitios virtuales, en los que el publico adquiere un
producto o servicio de la empresa de su interés. Se enfoca en las conocidas tiendas en linea que
cuentan con la facilidad de un rapido acceso a cualquier hora y lugar para el consumidor que
este conectado a Internet.

Por otro lado, los negocios 0 empresas pueden prestar un mejor servicio al cliente ya
que pueden interactuar con los consumidores de manera directa a través de diversas plataformas
y redes sociales. Sin contar que pueden actualizar informacion relevante de modo constante.
(Author, 2018)

El B2G significa Business to Goverment que en espafiol es de Negocios a Gobierno:
Como en el nombre lo indica, este tipo de comercio electronico se enfoca en los procesos

de negociacion entre empresas y gobierno a través de la tecnologia digital o Internet.
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Su accién se ejerce en portales digitales que tienen que ver con la administracion
publica, a través de estos, las organizaciones gubernamentales se ponen en contacto con las

empresas para la adquisicion de productos o servicios. (Author, 2018)

El B2E significan Business to Employee, en espafiol, de Negocio a Empleado:

Su enfoque es el de propiciar ofertas a sus empleados desde su tienda en linea, a partir
de propuestas Ilamativas que sirvan para crear un mejor desempefio laboral, también es comdn
que en estos sitios en linea ademas de compras como incentivo, los trabajadores hagan tramites
que llegaran de manera mucho mas eficiente a los departamentos indicados. Asi las empresas
reducen costos en actividades internas, se crea comercio electronico interno, se motiva a los

trabajadores y el sitio web puede utilizarse como modo de consulta. (Author, 2018)

Existen varios tipos de comercio electrénico con su importancia de uso, lo cual, cada
uno esta ligado para su uso en las diferentes MyPimes que existen en el canton Guaranda, lo

que permite tener una mejor comercializacion efectiva ante sus clientes.

Estrategias del comercio electrénico

Mejora la calidad de tus productos y contenidos:

En ventas e-commerce es comun fijarse muchos en las cifras, pero la clave principal
esta en la otra cara de la moneda: la calidad del contenido. Mucho méas importante que el precio,
la gran razon por la que los compradores eligen unos productos es la informacién que reciben
sobre los productos. Es decir, los consumidores siempre esperan encontrar contenido de
producto completo, preciso y fiable, de modo que cuantos mas datos de producto y de mayor

calidad ofrezcas al cliente, mejor conversion de venta online conseguiras. (Mufioz, 2022)

Gestiona todos tus canales de ecommerce con un PIM:

Revisar datos recibidos de fabricantes o proveedores, sincronizarlos entre diferentes
canales, adaptar los formatos de las imagenes, personalizar la informacion enviada a
distribuidore. Al final del dia, son cientos de pequefias tareas que, sumadas, te roban una

cantidad de tiempo que también es dinero. (Mufioz, 2022)
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Conecta tu contenido con més canales de venta:

Al disponer de toda la informacion de producto actualizada, con la ayuda de conectores
preconfigurados como los de Sales Layer puedes enviar tus datos de producto en segundos a
nuevos marketplaces como Amazon Vendor, Google Shopping o Mercado Libre, y redes
sociales que ofrecen funciones de venta nativa, como Facebook, Pinterest, o Instagram”.
(Mufioz, 2022)

Lanza nuevos productos:

Sin embargo, para conseguirlo necesitas disponer de los recursos suficientes y del
tiempo necesario, pues un nuevo producto conlleva hasta 12 semanas de preparacion. Por
supuesto, si tu negocio es de venta o retail de productos de mas facil manufactura o cuya
estrategia se basa en el lanzamiento recurrente de colecciones, esta accion es fundamental para

que tu marca no se quede desfasada. (Mufioz, 2022)

Crea una estrategia cross-selling y upselling:

El cross-selling significa recomendar productos y accesorios complementarios, también
es Util aplicar esta estrategia de aumento de ventas de e-commerce en los propios marketplaces,
buscando en qué listings y productos estrella puedes hacer que aparezcan tus propios productos
como sugerencias relacionadas. (Mufioz, 2022)

Por otro lado, el upselling significa que sugieres al cliente la posibilidad de elegir un
producto de categoria superior o un servicio mas completo, el upselling es hasta 20 veces méas
efectivo que el cross-selling, de modo que incluye en tus paginas de producto o al comienzo del

checkout estrategias que planteen al usuario la opcién de mejorar su compra. (Mufioz, 2022)

Mejora la seguridad en la experiencia de compra:

Nadie se lee las politicas de privacidad, asi que lo méas efectivo para inspirar confianza
en un e-commerce es que sean bien visibles los iconos y sellos de seguridad de compra y
antifraude, en especial en las pantallas de pago y checkout. Entre los sellos de seguridad online

maés valorados por los compradores esta Norton, pero hay decenas de servicios de seguridad
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oficiales, como PayPal Verified, Google Trusted Store, Truste Certified Company, GeoTrust,
McAfee Secure, VeriGisn. (Mufioz, 2022)

Fideliza a tus clientes:

Cuando las ventas online se estancan, es que los clientes habituales estan dejando de
serlo. Sin embargo, es mucho mas facil retener y convencer a clientes que ya conocen tu marca
y productos que conseguir nuevos compradores desde cero, de promedio un cliente antiguo
gasta mas en una tienda online, afiade mas productos a su pedido y ofrece mayor conversién de

venta por cada visita a un ecommerce. (Mufioz, 2022)

Fomenta las resefias de los compradores:

Tener mas resefas y valoraciones de clientes en un canal de e-commerce hace crecer la
conversion de ventas hasta un 76%. Para esta accion es muy importante atender a tu base de
clientes habitual y permanecer alerta sobre quejas que pueden servirte para mejorar tus ventas.
(Mufoz, 2022)

Para las MyPimes que utilicen o no el comercio electronico en el canton de Guaranda,
estas estrategias contienen informacion de suma importancia, con la finalidad de dar un mejor
servicio al cliente lo que permite mejorar la comunicacion de ventas desde la empresa hacia el
cliente, asi mismo impulsar las ventas e incentivar la confian al cliente para que utilice este tipo

de servicio como es el comercio electrénico.

Plan del comercio electronico

El plan de operaciones para un ecommerce es como un manual de procedimientos en el
que se especifica cada tarea necesaria, a quién le corresponde, cuando o en qué momento se
hard y qué medios se necesitan para llevarla a cabo asegurando su disponibilidad. (Roiting,
2016)

Si las MyPimes no cuenta con un grupo de trabajo es necesario crear un portafolio lo

que permitira mejorar las ideas dia a dia y a la vez corregir ciertos parametros planeados en

caso que no funcione, el manejo de un buen plan depende mucho de un estudio de campo de
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conocer exactamente al segmento de esta forma permitira saber adonde se quiere llegar con el

plan.

MyPimes

Se conoce como MyPimes, a las micro, pequefias y medianas empresas cuya naturaleza
se determina por su orden juridico (sociedades) o no juridico (personas naturales) y son las
responsables del crecimiento de la produccidn, la generacion de plazas de empleo, la innovacién

y el dinamismo productivo del pais. (Inen, 2022)

Las MyPimes son el motor econémico para el cantdn Guaranda por lo que permite
generar empleo de manera directa e indirecta asi mismo cubrir la demanda por los clientes que

dia a dia exigen mejorar e innovar el servicio.

Tipos de MyPimes

Microempresa: “Aquella unidad productiva que tiene entre 1 a 9 trabajadores y un
valor de ventas o ingresos brutos anuales iguales o menores de cien mil (US S 100.000,00)
dolares de los Estados Unidos de América”. (Inen, 2022)

Pequefia empresa: “Es aquella unidad de produccion que tiene de 10 a 49 trabajadores
y un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno (US $ 100.001,00) y un millén
(US S 1000.000,00) de dolares de los Estados Unidos de América”. (Inen, 2022)

Mediana empresa: “Cuya unidad de produccion gue tiene de 50 a 199 trabajadores y

un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre millén uno (USD 1°000.001,00) y cinco

millones (USD 5°000.000,00) ddlares de los Estados Unidos de América.)” (Inen, 2022)
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Estrategias de la Mypimes

Aumenta la variedad de tus productos en las temporadas altas:

Lo ideal es que planifiques como puedes impulsar tus ventas en los meses del afio con
mayor afluencia de compradores, como la época decembrina, al tratarse de temporadas en las
que crece el consumo, aplicar esta estrategia te permitira elevar el ticket promedio de compra.
(Sosa, 2019)

Crea un calendario de lanzamiento de productos:
Para que una compariia pueda mantenerse competitiva y con un buen posicionamiento
en su sector, lo ideal es que lance nuevos articulos o servicios constantemente y, por su puesto,

aplique las estrategias de ventas necesarias para que alcancen el éxito. (Sosa, 2019)

Ofrece servicios adicionales:

No te conformes con ofrecer un buen producto, ademas, procura brindar servicios
adicionales que puedan ser Utiles para tus clientes, lo que seria realizar entregas a domicilio o
difundir contenidos digitales a través de las redes sociales y el blog de la pagina web del
negocio, que ayuden a los usuarios a resolver sus problemas y satisfacer sus necesidades.
También es importante que contar con chats y centros de atencion al cliente para aclarar dudas

e inquietudes y recibir sugerencias. (Sosa, 2019)

Implementa un software de ventas:

Implementar un software de gestion debe ser la estrategia base de las demas acciones
orientadas a incrementar tus ventas, esos datos ayudaran a saber, de manera precisa, en qué
temporadas del afio tu negocio tiene un mejor rendimiento y cuéles son sus productos mas
demandados. (Sosa, 2019)

Reduce el mercado objetivo:
A veces se necesita orientar los productos a un publico muy especifico para que estos

tengan un gran éxito, si tienes una comercializadora de articulos de consumo masivo, puedes
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enfocarte en vender parte de tus bienes a comercios de tamafio pequefio 0 mediano y no a los

grandes supermercados. (Sosa, 2019)

Aumenta los puntos de venta:
Mientras mas puntos de venta tengas mayores seran las posibilidades de que te realicen
pedidos o compras, por ese motivo, procura abrir nuevas tiendas fisicas o apostar por el

comercio electronico. (Sosa, 2019)

Aplica programas de puntos acumulables:
Para que logres fidelizar clientes y, en consecuencia, aumentar tus ventas, desarrolla
programas en los que las personas acumulen puntuaciones que en el futuro cercano puedan ser

canjeadas por productos. (Sosa, 2019)

Estas estrategias contienen informacion importante, como menciona el autor ayudaran
a fidelizar clientes, por ende, esto ayudara a mejorar el crecimiento del negocio mediante una

buena comercializacion y comunicacion.

2.3 Conceptual

Analisis web
“La intencion del andlisis del sitio web es hacer un diagndstico sobre el rendimiento de

las paginas y las oportunidades de optimizacion”. (Souza, 2021)

Competitividad
“Es un término que se define como a la capacidad de un negocio para producir y
vender productos, servicios que cumplan con la calidad de los mercados”. (Directivos, 2021)

Estrategia Digital
“Ayuda a fijar con claridad los rumbos objetivos como referencia a las estrategias que
se utilizan para las redes sociales y pagina web ya sea para conseguir clientes, accionables,

visualizaciones o ventas”. (Reyes, 2022)
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Economia
“Es una ciencia social que estudia la forma de administrar los recursos disponibles para

satisfacer las necesidades humanas”. (Sevilla Arias, 2015)

Mercado
“En el mercado existen diversos agentes que se influyen entre si, dando lugar a un

proceso dinamico de relaciones entre ellos”. (Gonzélez, 2002)

Mediana Empresa
“Es una unidad productiva de tamafio moderado, es decir, se caracteriza por ser de

mayor tamafio que una pequefia empresa y hace parte de las Pymes”. (QuickBooks, 2023)

Microempresa

“Suelen estar administradas por sus propios duefios y algunas veces estan formadas por
un grupo familiar, lo cuales, buscaran el crecimiento de la empresa de forma conjunta”. (Pefia,
2020)

Publicidad

“La publicidad también es un area del conocimiento, dentro de la comunicacién social,
que estudia no solo la técnica de la actividad, sino también, su funcién en las relaciones sociales
y culturales”. (Giraldo, 2019)

Producto

“Todo lo que se produce o lo que resulta del proceso de la produccion. Desde el punto
de vista econémico un producto es todo aquello que se intercambia en el mercado”. (Quiroga,
2020)

Pyme

“Generalmente suelen contar con un bajo nimero de trabajadores y de un volumen de
negocio e ingresos moderados en comparacion con grandes corporaciones industriales o

mercantiles”. (Westreicher, 2015)
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Pequefa empresa
“Esta recibe su nombre porque presenta unas dimensiones reducidas frente a otras

tipologias de empresa”. (Coll Morales, 2021)

Redes sociales
“Son una serie de plataformas digitales que permiten la conexion e interaccion entre

diversas personas, asi como la difusion ilimitada de informacién”. (Correduria, 2019)

Servicio

“En el &ambito econdmico, es la accion o conjunto de actividades destinadas a satisfacer
una determinada necesidad de los clientes, brindando un producto inmaterial y personalizado”.
(Sanchez Galan, 2016)

Ventas

“Ventas son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar

una determinada compra”. (Ramirez, 2022)
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2.4 Legal

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES.

LIBRO 111

DEL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS Y DE LA DEMOCRATIZACION DE LA PRODUCCION.

TiTULO |

DEL FOMENTO A LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA.

CAPITULO |

DEL FOMENTO Y DESARROLLO DE LAS MICRO, PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS (MYPIMES)

Articulo 53. - contempla el concepto y clasificacion de las micro, pequefias y medianas
empresas como unidad productiva.

Articulo 54. - se designa al Consejo Sectorial de Produccion, siendo una de sus
competencias la de coordinar las politicas de fomento y desarrollo sostenible de las empresas,
creay supervisa desarrollo de infraestructura especializada en esta materia, coordina programas
de capacitacion.

Un mandato que beneficia al sector de las Mypimes es el,

Articulo 55.- que se refiere a Compras Publicas, Las instituciones publicas esta
obligadas a aplicar el principio de inclusion en sus adquisiciones. Para fomentar a las Mypimes
el Instituto Nacional de Compras PUblicas incentivara y realizara un monitoreo a fin que toda
empresa cumpla con lo siguiente:

Establecer criterios de inclusion para Mypimes en los procedimientos establecidos por
el Sistema Nacional de Contratacion Publica.

Dar las facilidades a las Mypimes para que reciban toda la informacién sobre los
procesos, de manera oportuna.

Tratar de simplificar los tramites para intervenir como proveedores del Estado.

Dentro del Plan Anual de Contrataciones, definir los bienes, servicios y obras que

puedan ser suministrados y ejecutados por las Mypimes. (Copci, 2018)
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Capitulo IV Del Registro Unico de Mypimes y Simplificacion de Tramites.

Art. 56. - Se crea el Registro Unico de las Mypimes como una base de datos a cargo del
Ministerio que presida el Consejo Sectorial de la Produccion, quien se encargara de
administrarlo; para lo cual, todos los Ministerios sectoriales estaran obligados a entregar
oportunamente la informacién que se requiera para su creacion y actualizacién permanente.
(Copci, 2018)

Capitulo 11 del Financiamiento y del Capital

Articulo 62. - acceso a la Banca Publica: establecerd los lineamientos e incentivos para
apoyar el acceso al financiamiento privado, en particular de los actores de la economia popular
y solidaria, de micro, pequefias y medianas empresas, lo cual permite a las entidades publica a
establecer diversos programas de acceso a financiamiento para la produccion de las Mypimes.

Articulo 66. - Normativa para Mypiymes, la autoridad reguladora del mercado de
valores desarrollard una normativa especial para el acceso individual y asociativo de las
Mypimes, al financiamiento a través del mercado de valores. Los inversionistas estableceran
una normativa especial que permita la compra de los titulos de valor generados por las
Mypimes. De esta manera, tendran acceso a financiamiento por medio del mercado de valores

poniendo sus proyectos para captar capital por medio de acciones. (Copci, 2018)

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS ELECTRONICAS Y
MENSAJES DE DATOS.

TITULO 11l DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS, LA CONTRATACION
ELECTRONICA Y TELEMATICA, LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS, E
INSTRUMENTOS PUBLICOS.

Capitulo | DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 44.- Cumplimiento de formalidades. - Cualquier actividad, transaccion mercantil,
financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través de redes electrénicas,
se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos en la ley que las rija, en todo lo que
fuere aplicable, y tendra el mismo valor y los mismos efectos juridicos que los sefialados en
dicha ley. (Nacional, 2002)
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2.5 Georreferencial
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Elaborado por: Jonathan Ismael Carvajal Chango
Ubicacion: Canton Guaranda Provincia de Bolivar
Fuente: La ubicacion geografica se obtuvo de Google Maps

https://www.google.com/maps/place/Guaranda/@-1.5907025,-

78.9988157,15z/data=14m5!3m4!1s0x91d31633414f2155:0x7ff4699820ed74ad!8m2!3d-

1.5911691!4d-78.9990379
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA
3.1 Tipos De Investigacion

Investigacion de campo:

“Este tipo de investigacion se apoya en informaciones que provienen entre otras, de
entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones. Como es compatible desarrollar este tipo
de investigacion junto a la investigacion de caracter documental, se recomienda que primero se
consulten las fuentes documentales, a fin de evitar una duplicidad de trabajos™. (Narvaez Trejo
& Villegas Salas, 2014)

Fue importante revisar y estudiar antiguas investigaciones y entrevistas cientificas de
acuerdo al tema investigativo lo que permitio obtener mas conocimiento para tratar el problema
del comercio electronico de las empresas del canton Guaranda, por lo que se utilizé encuestas

para conocer cuantas utilizan el comercio electrénico.

Investigacion explicativa:

“Es aquella que tiene relacion causal no so6lo persigue describir o acercarse a un
problema, sino que intenta encontrar las causas del mismo. Mediante este tipo de investigacion,
que requiere la combinacion de los métodos analitico y sintético, en conjugacién con el
deductivo y el inductivo, se trata de responder o dar cuenta de los porqués del objeto que se

investiga”. (Narvaez Trejo & Villegas Salas, 2014)
Se conoci6 el uso del comercio electronico de las MyPimes del cantén Guaranda, de

como se esta manejando esta herramienta, el objetivo de este proyecto fue mejorar mediante

estrategias que permitié tener una mejor funcién de ventas en las empresas.
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3.2 Enfoque De Investigacion

Enfoque Cuantitativo:

“Es una forma de hacer ciencia a traves de estudios empiricos cuyos datos se recogen
mediante herramientas numéricas. Es decir, los fendmenos observados por el investigador se
pueden cuantificar y registrar, ya sea de una manera estadistica, computacional o matematica

en general”. (Casasola Hernandez, Psicologia y Mente, 2021)

Una vez que se obtuvo los datos estadisticos por medio de las encuestas, se pudo realizar

un analisis y entender de como influye el uso del comercio electrénico en las MyPimes.

Enfoque Cualitativo:
“Es un tipo de estudio que, basdndose en el método cientifico, se dedica a registrar
determinadas caracteristicas que no pueden medirse mediante nimeros en un primer momento”.

(Casasola Hernandez, Psicologia y Mente, 2021)

Se realizd las encuestas a 275 MyPimes y se pudo conocer cuantas utilizan el comercio

electrénico.

3.3 Métodos De Investigacion

Método Inductivo:

“Se trata del método cientifico més usual, en el que pueden distinguirse cuatro pasos
esenciales: la observacion de los hechos para su registro; la clasificacién y el estudio de estos
hechos; la derivacion inductiva que parte de los hechos y permite llegar a una generalizacion;
y la contrastacion”. . (Pérez Porto, 2008)

Por medio de este método investigativo permitié conocer el impacto del comercio

electronico en las empresas del canton Guaranda.

Metodo Analitico - Sintético:
“Este método analiza el fendmeno que estudia, es decir, lo descompone en sus

elementos basicos, que consiste en la aplicacion de la experiencia directa a la obtencion de
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pruebas para verificar o validar un razonamiento, a través de mecanismos verificables como

estadisticas, la observacion de fendmenos o la replicacion experimental”. (Editorial, 2021)
Mediante la presente investigacion se analizd los datos obtenidos de las encuestas,

ademas sintetizo la informacion por medio de cuadros estadisticos y tablas que permitié al lector

tener una comprensién exacta de la informacion.

3.4 Técnicas e Instrumentos de Recopilacion
Se aplico la técnica de encuesta en forma de un cuestionario para recopilar datos, con

el fin de obtener informacion necesaria para el desarrollo de la investigacion.

Encuesta:
“Es una técnica que se lleva a cabo mediante la aplicacion de un cuestionario a una
muestra de personas. Las encuestas proporcionan informacion sobre las opiniones, actitudes y

comportamientos de los ciudadanos”. (Questionpro, 2020)

Es importante utilizar la encuesta como una técnica para la recopilacion de datos del

segmento seleccionado.

3.5 Poblacion Y Muestra

Poblacion:
“Es un conjunto completo de elementos que poseen un pardmetro comun entre si, a
menudo se utiliza para describir la poblacion humana o el nimero total de personas que viven

en un area geogréafica de algun pais o estado”. (Queiston, 2023)
La investigacion se realizo a las MyPimes como micro, pequefia y mediana empresa que

se encuentran ubicadas en las 11 parroquias tanto rural como urbana del canton Guaranda

provincia de Bolivar.
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Muestra:
“Una muestra es una selecciéon de los encuestados elegidos y que representan a la

poblacion total. EI tamafio de la muestra es una porcion significativa de la poblacion que cumple
con las caracteristicas de la investigacion reduciendo los costos y el tiempo”. (Question, 2022)

“Segun (Jaya Escobar, 1za Lopez, & Gavilema Vistin, 2018) Actualmente el canton
Guaranda cuenta con 969 MyPimes ya sea; micro, pequefia y mediana empresa’, del cual solo

se tomo la muestra de las 275 MyPimes.

3.6 Formula de la Muestra

Formula de finita:
Z%.N.p.q
" e2(N—-1)+Z2%.p.q

Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Total de Poblacion 969

Z = Coeficiente de correlacion 1.96
p = Probabilidad a favor 0.5

q = Probabilidad en contra 0.5

e = Error muestral 5%
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Aplicacién:

3 Z%.N.p.q
T e?(N-1)+Z2%p.q

n

~ 1.962.969.0.5.0.5
™= 0.052(969 — 1) + 1.962.0.5.0.5

B 3.84.969.0.5.0.5
"~ 0.0025(968) + 3.84.0.5.0.5

n

_ 930.24
n=242+09

_ 930.24
=338

n =275

3.7 Procesamiento De Informacion

Se utiliz6 dos programas especiales de Microsoft Office, como es, Word y Excel, estos
procesamientos informaticos permito analizar todos los datos extraidos de la investigacién de

forma cuantitativa y cualitativa con la final de buscar una solucién al problema gue se investiga.
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis, Interpretacion y Discusion de Resultados

Encuesta realizada a las MyPimes del canton Guaranda.
Pregunta 1.
¢Considera usted que al tener una comunicacion activa con los clientes beneficiaria a la
empresa?

Tabla 2: Comunicacion activa clientes

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 275 100%

No 0 0%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: Carvajal Jonathan

Grafico 1: Comunicacion activa clientes

HSi mNo

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: Carvajal Jonathan

Analisis e Interpretacion:

En la mayoria de encuestados consideran que la comunicacion es una herramienta
necesaria para el negocio ya que le permite generar confianza en el cliente para que este
demuestre su interés a la hora de la compra, mediante esta comunicacion se fomenta la
fidelizacion del cliente hacia el negocio.
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Pregunta 2.
¢Cuéntas personas trabajan en su empresa?

Tabla 3: Numero de personas que trabajan en un negocio

Detalle Frecuencia Porcentaje
Delab 252 92%
De6al0 18 6%

De 11 en adelante 5 2%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Graéfico 2: Numero de personas que trabajan en un negocio

MDela5 ®mDe6all De 11 en adelante

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan

Andlisis e Interpretacion:

Segun los resultados obtenidos se puede apreciar que en un gran porcentaje de
encuestados se encuentran en los negocios de microempresas, esto se debe a que muchas veces
los negocios que se encuentran mas cerca y a disposicion de los clientes, por lo que son de
carécter familiar y creados por necesidad por lo tanto son administrados por miembros de la
misma familia.

Sin embargo, cabe mencionar que de igual forma existen negocios que por su cantidad

de personas trabajando en ellos se clasifican en pequefios y medianos emprendimientos.
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Pregunta 3.
¢ Conoce usted acerca del comercio electronico?

Tabla 4: Conocimiento sobre el comercio electronico

Detalle Frecuencia Porcentaje
Mucho 38 14%

Un poco 165 60%

Nada 72 26%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Grafico 3: Conocimiento sobre el comercio electronico

B Mucho ® Un poco Nada

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Analisis e Interpretacion:

Los resultados en su mayoria mencionan que las MyPimes encuestadas tiene “un poco”
de conocimiento sobre el comercio electrénico, esto se debe a que estas palabras son poco
utilizadas en el vocabulario que normalmente se utiliza en el dia a dia de los vendedores. Cabe
mencionar, que también existen encuestados que, si tienen mucho conocimiento sobre el
comercio electronico y otros que no saben nada acerca del tema, esto también se puede dar en
base a las situaciones sociales y culturales que les favorecen o no para el conocimiento de este
tema.
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Pregunta 4.

¢Su empresa utiliza el comercio electronico?

Tabla 5: Utilizacion del comercio electrénico

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 97 35%

No 178 65%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Gréfico 4: Utilizacion del comercio electronico

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Andlisis e Interpretacion:

Con un porcentaje que sobre pasa al cincuenta por ciento se obtuvo que los encuestados
no utilizan el comercio electrénico en sus negocios, esto se puede dar debido a la falta de
presupuesto o a la falta de informacién que poseen sobre este tema.

Con un porcentaje menor se puede rescatar que los encuestados mencionan que si hacen

uso del comercio electronico, quizas, no en su totalidad, pero al menos realizan una accion

acorde a este tema.
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Pregunta 5.

¢Su empresa solo comercializa a otras empresas?

Tabla 6: Uso del comercio B2B

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 62 23%

No 213 7%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Gréafico 5: Uso del comercio B2B

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Analisis e Interpretacion:

Segln los datos obtenidos de la encuesta, refieren a que sus negocios hacen ventas
directas a otras empresas por ende su atencion se centra en las personas y su comunicacion es
directa ya que pretenden afianzar lazos que permitan seguir manteniendo buenas relaciones para

futuras negociaciones. Esto se puede dar debido a que los negocios pretenden ayudarse entre si

para mantenerse en el mercado.
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Pregunta 6.
¢Su empresa solo comercializa a consumidor final?

Tabla 7: Uso del comercio B2C

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 213 77%

No 62 23%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Grafico 6: Uso del comercio B2C

mSi mNo

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan

Analisis e Interpretacion:

De acuerdo a la grafica presentada todos los negocios encuestados tienen
comercializacion de manera directa con sus clientes por lo que se enfocan en vender pocas
cantidades de producto a un mayor nimero de clientes, asi que su estrategia de venta se centra
en ofrecer buenos precios (iguales para todos), con una experiencia de compra rapida y una

funcionalidad de busqueda por marca o descripcion de los productos.
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Pregunta 7.
¢Su empresa comercializa a alguna entidad del gobierno?

Tabla 8: Uso del comercio B2G

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 8 3%

No 267 97%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Gréfico 7: Uso del comercio B2G

HSi mNo

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan

Analisis e Interpretacion:
Basado en esta pregunta se logra entender que existe muy poca participacion de las
MyPimes en la comercializacion con el gobierno (cualquier entidad publica), esto se da por el

tipo de negocio y el servicio a ofrecer que tiene cada una de ellas, por otro lado, el 97% de los

negocios no tiene ningun tipo de comercializacion.
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Pregunta 8.
¢Qué tipo de redes sociales utiliza para promocionar o vender sus productos?

Tabla 9: Utilizacion de redes sociales para comercializar

Detalle Frecuencia Porcentaje
Facebook 26 9%
Instagram 3 1%
WhatsApp 71 26%
Pagina Web 2 1%
Ninguna 173 63%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan

Grafico 8: Utilizacion de redes sociales para comercializar

M Facebook M Instagram WhatsApp M Paginaweb ®Ninguna

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.
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Analisis e Interpretacion:

La aplicacion més utilizada para la comercializacion de productos y servicios es
WhatsApp, su facil manejo hace que se atractivo para los comerciantes, ya que solo requiere de
internet para su funcionamiento.

Facebook es la segunda app que utilizan los comerciantes, por lo que su utilizacion
depende del tipo segmentado que tiene las MyPimes.

Por otro lado, en la mayoria de las MyPimes no utilizan las redes sociales para su
comercializacion, de igual manera solo dos disponen de la pagina web y tres utilizan Instagram,

por lo que existe un gran problema sobre uso adecuado de las redes sociales.

Pregunta 9.
¢Qué tipo de operaciones en internet ha realizado usted para su empresa
marque con una V las opciones realizadas?

Tabla 10: Tipo de transacciones por medio del internet como utilizacion del comercio

electronico
Detalle Frecuencia Porcentaje
Cobros por transferencia de sus clientes 67 24%
Cotizaciones o Compras a proveedores 38 14%
Pagos por transferencias a proveedores 42 15%
Ninguna 128 47%
Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.
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Gréfico 9: Tipo de transacciones por medio del internet como utilizacion del comercio

electronico

B Cobros por transferencia de sus clientes B Cotizaciones o Compras a proveedores

Pagos por transferencias a proveedores M Ninguna

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Andlisis e Interpretacion:

A través del andlisis de la gréafica, se deduce que existen negocios que manejan los pagos
y cobros por medio de transferencias, ya que esto se ha venido dando debido a los cambios
sociales que existen constantemente, donde las personas prefieren manejar el dinero electronico
en relacion al efectivo. Cabe mencionar de igual manera que un cierto porcentaje ain no hace
uso de este tipo de herramientas, ya sea por la falta de informacion o por la falta de confianza
que se le brinda a este tipo de acciones.
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Pregunta 10
¢Como fue su experiencia al realizar operaciones en internet para su empresa? Marque
con una V si fue buena o si fue mala con una X.

Tabla 11: Experiencia al utilizar transacciones digitales

Detalle Frecuencia Porcentaje

Le resulto fécil y seguro pagar con 80 29%
su tarjeta de débito o crédito.
Le resulto facil recibir trasferencias por 67 24%
medio de sus clientes.
Tuvo algln inconveniente al momento de 128 46%
realizar el pago.

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Gréfico 10: Experiencia al utilizar transacciones digitales

B Le resulto facil y seguro pagar con su tarjeta de débito o crédito.
B Le resulto facil recibir trasferencias por medio de sus clientes.

Tuvo algun inconveniente al momento de realizar el pago.

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Analisis e Interpretacion:

Los resultados abordan que se les hizo facil realizar y recibir transferencias por medio
de sus clientes o para sus proveedores, esto se debe a que el uso constante que se les da a estas
herramientas permite que las personas se encuentren méas capacitadas para seguir aprendiendo

sobre la digitalizacién se lleva a cabo en el mercado.
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Pregunta 11.
¢Le gustaria aplicar el comercio electrénico en su empresa?

Tabla 12: Aplicacion del comercio electronico

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 182 66%

No 93 34%

Total 275 100%

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Graéfico 11: Aplicacion del comercio electronico

HSi mNo

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Analisis e Interpretacion:

El comercio electronico sin duda es un factor esencial hoy en dia en las empresas, por
ende, los encuestados reconocen que el uso adecuado de esta herramienta les permitira tener
mas clientes y por ende mas ventas, existe aun un pequefio porcentaje de personas que no
quieren hacer uso de estas herramientas y esto también se debe, al bajo presupuesto y a la poca

informacion que disponen sobre este tema.
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4.2 Discusion de Resultados

La comunicacién simplemente es lo que mantiene viva la relacion entre el negocio y los
consumidores, por lo que, sin ella, un lead se sentira desalentado cuando descubra que no existe
cémo pedir informacion sobre algun producto o que algin canal de comunicacion de la empresa

no esta bien gestionado.

Por otro lado, existe baja presencia de las paginas web en los negocios, por lo que es un
gran rechazo a la implementacion del comercio electronico por parte de los propietarios en las

diferentes empresas que conforman el canton Guaranda.

La utilizacion del comercio electronico en los negocios es muy baja y su falta de
utilizacion se da por la falta de innovacion y profesionalismo por parte de los propietarios ya

gue estos se centran mas en la comercializacion tradicional.

El uso de las redes sociales es primordial en las empresas encuestadas ya que por medio
de estas comercializan sus productos o servicios, de acuerdo al grafico presentado la app mas
usada es WhatsApp por lo que su funcionalidad es muy facil y rapida de usar, a esta app se

suma Facebook como segunda app mas utilizada, que para su uso solo se requiere de internet.
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CAPITULO V: PROPUESTA

5.1 Tema

Estrategias del comercio electrénico para mejorar la comercializacion en las MyPimes

del canton Guaranda.
5.2 Introduccién

El comercio electrénico cada vez evoluciona y ha cambiado la forma en la compra y
venta productos o servicios, que gracias a la creciente presencia de la tecnologia ahora es
posible realizar transacciones en linea a nivel mundial con o sin costo adicional, asi como
también con los beneficios de una mayor seguridad y eficiencia, esto ha hecho que el comercio
electronico se convierta en una parte importante del éxito de cualquier empresa.

Para aprovechar al maximo el comercio electronico, es importante implementar
estrategias bien pensadas, estas estrategias incluyen el uso de contenido de alta calidad para el
sitio web, la integracion de dispositivos maéviles y la creacion de herramientas de seguimiento
y analisis para ayudar a la empresa a obtener mas clientes.

Los profesionales de la industria también recomiendan la inclusion de una experiencia
de compra suave, una atencion al cliente excelente y una excelente presentacion para aumentar
la tasa de conversion, estas estrategias ayudaran a la empresa a obtener los resultados deseados
y proporcionar un mejor servicio a sus clientes.

Dentro de este trabajo investigativo se ha planteado matrices para conocer la situacion
actual interna y externas de las empresas seleccionadas para el estudio, asi como también la
creacion de estrategias de comercializacién y comunicacién que tienen como objetivo a mejorar

el incremento de ventas de las MyPimes del cantén del Guaranda.
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5.3 Justificacion

La presente propuesta de este proyecto, se trata en brindar apoyo a las MyPimes del
canton Guaranda, por lo que tiene como finalidad de dar a conocer y también mejorar el uso del
comercio electrénico en cada uno de las empresas, por lo que se implementara mediante

estrategias de comercializacion y comunicacién, basado a la realidad actual del mercado local.

Las microempresas son las que tienen una gran participacién en el sector comercial del
canton Guaranda, por lo que son las que predominan en su totalidad el mercado local, por otro
lado, muchas de ellas carecen del conocimiento sobre el uso del comercio electrénico por lo
que es importante la creacion de estrategias ya que ayudara a cada una de las empresas a mejorar
la comercializacion y la comunicacién de los productos y servicios que ofrecen, de esta manera
permitird a que cada una de ellas mejore sus ingresos, brinde un mejor servicio y tengan un

mejor posicionamiento de mercado.

La importancia de implementar las estrategias en las MyPimes ayudara a estas a tener
una mejor cuota de mercado, pero una vez a que Sus gerentes ponga en ejecucion estas
estrategias permitiéndose de las mismas para ser méas atractivas para sus clientes y nuevos

clientes.
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5.4 Objetivos

5.4.1 General:

Elaboracién de estrategias de comercio electronico para mejorar la comercializacion en

las MyPimes del cantén Guaranda.

5.4.2 Especificos:

e Realizar una matriz FODA de comercio electronico de las MyPimes del cantén
Guaranda.

e Disefar herramientas adecuadas para una mejor comercializacion de las MyPimes
del cantén Guaranda.

e  Exponer el plan de accién para la ejecucion de las estrategias planeadas en las

MyPimes.
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5.5 Desarrollo

Andlisis situacional

La matriz FODA o DAFO en el comercio electronico es de suma importancia ya que
por medio de ella nos permite conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
las micro empresas tanto asi en relacion con el mercado a que pertenece y su entorno, por lo

que se tiene como finalidad realizar estrategias para un mejor funcionamiento.

Matriz Foda

Tabla 13: Matriz FODA

MATRIZ FODA
F Fortaleza D Debilidades
F1 Amplio mercado de clientes. D1 Transacciones no seguras.
F2 Ahorro en el costo del local. D2 Obstaculos tecnoldgicos.
F3 Flexibilidad del proceso de venta. D3 Preferencia del comercio tradicional.
F4 Productos sin stock. D4 Poca visién empresarial.
(@) Oportunidades A Amenazas
01 Presencia global. Al Cambios en las tendencias de compra.
02 Utilizacion de la IA A2 Escases econémico.
03 Ofertas personalizadas. A3 Mercado muy competitivo.
04 Aumento de nuevos clientes. A4 Nueva ley de impuestos.

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan.

Anélisis
Para concluir con el analisis del matiz FODA sobre las empresas que utilizan el
comercio electronico en el cantén Guaranda, permitié disefiar estrategias oportunas para

proponer con la finalidad de mejorar la competitividad en el mercado local permitiéndose de la

misma el incremento de ventas y lograr los objetivos.
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Matriz de evaluacion de factores

Matriz de evaluacion de factores internos

Tabla 14: Matriz de evaluacion de factores internos

Matriz de evaluacion de factores internos

Evaluacion Tipo N° | Descripcion | Importancia | Impacto | Tendencia | Puntuacion

Fortaleza | F1 | Amplio Total Fuerte Mejora 80
mercado  de | importante
clientes.

Fortaleza | F2 | Ahorro en el Muy Promedio Se 36
costo del local. | importante mantiene

Fortaleza | F3 | Flexibilidad Muy Muy Mejora 100
del proceso de | importante fuerte mucho
venta.

Fortaleza | F4 | Productos sin | Importante Fuerte Se 36
stock. mantiene

Debilidad | D1 | Transacciones Muy Promedio Mejora 48
no seguras. importante

Debilidad | D2 | Obstaculos Importante Fuerte Mejora 48
tecnoldgicos.

Debilidad | D3 | Preferencia del Poco Promedio Se 18
comercio importante mantiene
tradicional.

Debilidad | D4 | Poca  vision Total Fuerte Mejora 80
empresarial importante

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Carvajal Jonathan
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Matriz de evaluacion de factores externos

Tabla 15: Matriz de evaluacion de factores externos

Matriz de evaluacidn de factores externos

Evaluacién

Tipo N° | Descripcion | Importancia | Urgencia | Tendencia | Puntuacion
Oportunidad | O1 Presencia Muy Urgente Se 48
global importante mantiene
Oportunidad | O2 | Utilizacién de Muy Urgente Mejora 64
lalA importante
Oportunidad | 03 Ofertas Importante Urgente Mucho 60
personalizadas mejora
Oportunidad | 04 | Aumento de Importante Urgente Se 36
nuevos mantiene
clientes
Amenaza Al | Cambiosen Muy Urgente Se 48
las tendencias | importante mantiene
de compra
Amenaza A2 Escases Total Urgente Mejora 80
econémico importante
Amenaza A3 | Mercado muy | Importante Urgente Se 36
competitivo mantiene
Amenaza A4 | Nueva ley de Muy Urgente Mejora 64
impuestos importante

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Carvajal Jonathan
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Indicador de valores

Tabla 16: Indicador de valores

Valor Importancia Intensidad Tendencia Urgencia
1 Sin importancia Débil Mala No urgente
Poco importante Muy débil Deficiente Algo urgente
Importante Promedio Se mantiene Poco Urgente
Muy importante Fuerte Mejora Urgente
5 Total importante Muy fuerte Mucho mejora Muy urgente
Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Carvajal Jonathan
Resumen de la matriz de evaluacion de los factores
Tabla 17: Resumen de la matriz de evaluacion de factores
Resumen Puntaje Porcentaje
252 29%
208 23%
228 26%
Total 882

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Carvajal Jonathan
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5.6 Desarrollo de las estrategias

Estrategias de comercio electronico para las MyPimes del cantén Guaranda

Las estrategias presentadas a continuacion estan dirigidas a las empresas en general que

forman parte de la comercializacion de productos y servicios del canton Guaranda.

Pagina web

Es una herramienta fundamental del comercio electronico ya que permite tener

presencia digital sobre los productos o servicios que oferta el emprendimiento, de esta manera

ayuda a captar nuevos segmentos de mercado que se encuentran desatendidos, los pasos para

crear una pagina web son:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)

Buscar un sitio web.

Elegir la mejor plataforma que se adapte a las necesidades del negocio
Crear una cuenta para validacion

Elegir el disefio funcional y atractivo de la pagina.

Colocar informacion de contacto clara y facil de ubicar del emprendimiento.
Afiadir los enlaces de redes sociales.

Subir a la pagina contenido de calidad.

Demostrar seguridad y confianza al navegar en la pagina.

Caracteristicas de la pagina web:

a)
b)

en la web.

c)
d)

e)

Disefio funcional y atractivo de mantener los colores corporativos de la empresa.

Navegacion rapida y sencilla, permitira tener una mejor experiencia de navegacion

Informacion de contacto, de la empresa.
Enlaces de redes sociales, dirige al cliente a conocer las paginas de la empresa.

Seguridad al momento de navegar, permitira al usuario tener confianza en el

proceso de compra.

Por otro lado, tenemos la tienda online que se puede integrar la pagina web para brindar

un mejor servicio y facilitar el proceso de compra.
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Tienda online

Este tipo de tienda ayuda a las empresas en el crecimiento de ventas, facilita el proceso

de compras y sustituye el local fisico, hoy en dia existen mas formas de compra y pago

permitiendo al cliente tener mayores opciones de eleccion, sintiéndose en la capacidad de elegir

lo que crea mas conveniente, la atencion remota al cliente impulsara a realizar la compra y una

post-compra.

Los pasos para su creacion son:

a)
b)
c)
d)
e)

Elegir una plataforma tecnoldgica.

Creacion de nombre y dominio de la empresa.
Elaborar contenido de la tienda.

Crear formas de pago.

Definir publico objetivo y nicho de mercado.

Caracteristicas:

a)
b)
c)
d)
€)
f)
g)

Abierto y disponible las 24 horas y 7 dias.
Alta capacidad en la busqueda del producto.
Fotos grandes y funcionales de los productos.
Seguridad y facilidad en el proceso de pago.
Descargo del catalo de productos.
Descuentos, promociones y cupones.

Automatizacion en la comunicacion con el cliente.

Email Marketing:

Es una herramienta eficiente para que la empresa se mantenga en comunicacion con los

clientes, que por medio de ella ofrece informacion de servicios o productos que disponen en sus

negocios ademas de las promociones que se encuentran vigentes, impulsando al usuario a

realizar una compra.

Para que esta herramienta sea aplicada se deben seguir los siguientes pasos:

a) Contar con una base de datos de los clientes (correos electrénicos).
b) Definir el objetivo de campafia a realizar.
c) Elegir la audiencia a la que se pretende captar.

d) Elegir el disefio y mensaje apropiado para atraer la atencion.
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e) Enviar el contenido realizado,
f) Analizar los resultados de la aplicacion de esta herramienta.
Las siguientes caracteristicas:
Que se debe tomar en cuenta y que permiten que la campafia sea mas eficiente en el
publico captado.

a) Debe existir un boton de clic que dirija a las tienda o pagina del emprendimiento.
b) Se debe mantener una comunicacion directa y ser lo mas breve en responder.
c) Con los resultados de la campafia se obtiene mas conocimiento de compra

d) Esta herramienta permite adaptarse a diferentes dispositivos.

Red de partners
Por medio de esta herramienta las empresas pueden asociarse con otras compafias que
les permita ofrecer sus productos o servicios de manera extensa en el mercado que de esta
manera mejorara la experiencia de compra de los usuarios.
Como pasos para su creacion son:
a) Creacion o eleccion de la red mas adecuada de afiliados.
b) Disefar niveles de comision.
c) Establecer normas de publicidad.
d) Generar material de publicidad.
Que como caracteristicas tiene:
a) Negocio digital.
b) Potencia las ventas.
¢) Minimiza el riesgo de competidores.
d) Alianza con clientes, proveedores y accionistas.
e) Crecimiento de la empresa.
Por medio de esta guia de herramientas presentadas sobre la comercializacion de ventas
con referencia al comercio electrénico se pretende ayudar a tener un mejor posicionamiento de
mercado a las MyPimes del canton Guaranda, que en un presente o futuro sea de utilidad para

la empresa interesada.
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Estrategias de redes sociales para las MyPimes del canton Guaranda

Las estrategias mencionadas posteriormente estan encaminadas a todas las empresas en general de

comercializacion de productos y servicios del canton Guaranda.

Publicidad de pago
Por medio de esta estrategia la empresa tendra mas presencia en las redes sociales, asi
como también promocionar los productos o servicios que esta disponga, la red social mas util
para promocionar es Facebook ya que esta contiene diversos anuncios de pago como videos,
imagenes, con diferentes textos para saber cual es el mejor anuncio, por lo que existe otro tipo
de redes con publicidad de pago, Tik Tok, Instagram y Twitter, tener en cuenta los siguientes
pasos:
a) Elegir las redes sociales donde se proporcionara la publicidad.
b) Creacion de fan page.
c) Definir los objetivos de la campafia ventas.
d) Elaboracion de la publicidad.
e) Seleccion del tiempo y el monto de pago.
f) Medir los resultados
Como caracteristica contiene:
a) Debe impulsar.
b) Elige a un publico determinado.
c) Coste para el anunciante.
d) Variedad de recursos creativos.

e) Contenido personalizado.

Tendencias emergentes
Al aprovechar las nuevas tendencias que aparecen cada afio en las redes sociales permite
a la empresa crear contenido de valor para que se relacione con la campafia de ventas en linea
que se pretende llegar a la audiencia por lo que es importante estar alerta a este cambio constante
que continua en evolucion al igual que el publico objetivo, pasos a tener en cuenta:
a) Buscar las mejores tendencias.

b) Contratar influencers para promover las ventas.
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c) Elaboracion del contenido.

d) Generar innovacién y empatia.
Las caracteristicas son:

a) Tecnologia innovadora.

b) Contenido atractivo.

¢) Facilidad de ventas.

d) Red social dominante.

e) Alta capacidad de influenciar.

Content de marketing

Se enfoca especialmente en la creacion y distribucion de contenidos en linea en las redes
sociales que consiste para atraer nuevos clientes y conservar a los actuales, por lo que el objetivo
de esta estrategia es a largo plazo para mejorar la imagen empresarial y que se convierta en una
empresa de confianza ante el cliente, los pasos para la creacion de contenido son los siguientes:

a) Segmentacion de la audiencia.

b) Proveer contenido de promociones y descuentos
c) Incrementar el trafico web.

d) Lograr un mayor nimero de lectores.

e) Creacion de una sociedad de usuarios.

Como caracteristicas:

a) Aumenta la visibilidad de la empresa en el internet.
b) Crear confianza con el publico.

c) Mejora la experiencia en la venta.

d) Interaccién con los usuarios.

e) Fortalecimiento de la imagen de la empresa.

Mediante las estrategias presentadas con respecto a la comunicacion y publicidad en
referencia a las redes sociales se promueve ayudar a las empresas del cantén Guaranda que
tienen como objetivo mejorar su nivel de ventas, tener presencia de la marca en el internet,
compartir contenido de valor, atraer nuevos clientes, asi como también el anuncio de productos
o0 servicios y la interaccion con el cliente.
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5.7 Presupuesto del plan de acciéon

Tabla 18: Plan de accion

Estrategia Acciones Presupuesto
Buscar un sitio web. $ 100
Creacion de cuenta
para la validacion del
Pagina web sitio web. $30
Planificar el disefio y
estructura del sitio $ 100
web.
Agregar en detalle la
informacion de la $30
empresa.
Disefiar el contenido.
$50
Creacion de una cuenta
en www.shopify.com $ 150
Eleccion de dominio y
nombre de la empresa
Tienda online ejemplo, $100
WWW.anjo.ec.com
Personalizar los
productos. $30
Agregar método facil y
rapido de pago.
Creacion de un blog $90
sobre la empresa.
$ 40
Establecer objetivos $ 60
Email marketing Definir la audiencia $60
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Disefio de la lista de
email.

Creacion de campafia e

$ 100

implementacion de la $ 80
misma.
Creacion o seleccion
de una red mas $100
adecuada de afiliados.
Red de partners Disefiar niveles de
comision.
Establecer normas de $50
publicidad.
Generar material de $80
publicidad.
$50
Elegir redes sociales
donde se proporcionara $30
la publicidad.
Definir los objetivos de
Publicidad de pago la campafia de ventas. $50
Elaboracion de la
publicidad.
Seleccién del tiempo y $ 40
el monto de pago.
Medir los resultados. $40
$50
Buscar las mejores $ 40
tendencias.
Elaboracion del $50
Tendencias emergentes contenido publicitario.
$ 50
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Generar innovacion y

empatia. $ 50
Contratacion de
influencers para $ 200
promover ventas.
Segmentacion de la $ 40
audiencia.
Incrementar el trafico $ 50
Content de marketing web.

Lograr un mayor $40
namero de lectores.
Proveer contenido de
Promociones y $50
descuentos.

$80

Creacion de una

sociedad de usuarios.

TOTAL

$2.160

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Carvajal Jonathan
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5.8 Calendario del plan de accion
Tabla 19: Calendario de acciones

Tiempo / Cronograma Semanal

Estrategias Acciones ‘ Responsable

Inicio Fin‘1‘2‘3 4‘ 12‘3 4‘

e Buscar un sitio web.

e Creacién de cuenta para la
validacion del sitio web.

e Planificar el disefio y estructura del

Pégina web sitio web. Abril | Junio Gerente

e Agregar en detalle la informacion de
la empresa.

e Disefiar el contenido
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Tienda online

Creacion de una cuenta en

www.shopify.com

Eleccion de dominio y nombre de la
empresa ejemplo, www.anjo.ec.com
Personalizar los productos.

Agregar método facil y rapido de
pago.

Creacion de un blog sobre la

empresa.

Email marketing

Establecer objetivos
Definir la audiencia
Disefio de la lista de email.
Creacion de campafia e

implementacion de la misma.
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Red de partners

y afiliados

Creacion o eleccién de la red méas
adecuada de afiliados.

Disefiar niveles de comision.
Establecer normas de publicidad.

Generar material de publicidad.

Publicidad de
pago

Elegir redes sociales donde se
proporcionard la publicidad.
Definir los objetivos en base a la
campania.

Elaboracion de la publicidad.
Seleccion del tiempo y el monto de
pago.

Medir los resultados
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Buscar las mejores tendencias.

Tendencias Elaboracién del contenido.
emergentes Generar innovacion y empatia.
Contratar influencers
Segmentacion de la audiencia.
Incrementar el trafico web.
Lograr un mayor nimero de lectores.
Content de Proveer contenido de Promociones y
marketing

descuentos.
Creacion de una sociedad de

usuarios.

Elaborado por: Carvajal Jonathan
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CONCLUSIONES

e Las estrategias de comercializacion son una condicion imprescindible para lograr
las metas planteadas, siendo asi, las estrategias de una empresa pueden aplicarse como una serie
de metodologias o también como un proceso alineado a las camparfias de marketing que se
planifican con fines comerciales. Estas acciones pueden ir desde una estrategia de
comercializacion de productos nuevos que incluya sus activaciones de lanzamiento hasta

mecanismos para incrementar los resultados de ventas.

e Se concluye que el poco progreso del comercio electrénico en las empresas del
canton Guaranda, se debe a la desconfianza por parte de los usuarios ya que a este no le resulta
de agrado dar datos sumamente personales, por ello es necesario superar esta barrera exhibida
que existe entre los usuarios y las empresas, asi el comercio electrénico tendra la oportunidad

de mostrar su maximo potencial por lo que traera muchos beneficios para ambas partes.

e En cuanto a la aplicacidn de estrategias por parte de las empresas del cantén son
escasas ya que sus administradores piensan que son pocos utilices y no les generara confianza
aplicarlas, por lo que se llevé acabo la creacion de estrategias en base al mercadeo que se puede

utilizar de acuerdo a las necesidades y objetivos que se les presente.

e Lasestrategias elaboradas en este proyecto de estudio son en base de forma general,
por lo que cualquier MyPimes del canton puede hacer el uso de ellas de manera correcta como
esté indicada, con el fin de lograr un mejor posicionamiento de la empresa, dar un mejor servicio

al cliente e involucrarse en el mundo digital.
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RECOMENDACIONES

e Mediante la adopcion de estrategias de comercio electronico, los negocios pueden
aumentar la visibilidad de sus productos o servicios en linea ya sea que un negocio utilice un
sitio web para anunciar una nueva linea de productos o que lance una campafia de marketing
dirigida a promover un mensaje particular, los clientes potenciales pueden mostrar un mayor

interés cuando se les presentan ofertas atractivas.

e Se encomienda a los duefios de las MyPimes del canton Guaranda, contratar un
mercadologo para aplicar la guia de estrategias de comercializacion y comunicacién como la
creacion de una tienda online, asi como también crear contenido de valor y atractivo para que
los usuarios he impulsar a que se incluyan en el uso del comercio electronico por lo que

permitird mejorar la rentabilidad de la empresa.

e Es importante saber que el comercio electronico es una forma de comercio que ha
ganado cada vez mas impulso en el mundo moderno, esto es especialmente cierto a medida que
mas y mas negocios buscan expandir sus mercados en linea como resultado, la planificacion y
la ejecucion de una estrategia de comercio electrénico efectiva y eficaz se ha convertido en una

prioridad para muchos negocios.

e Laempresa interesada en cumplir con las estrategias presentadas de este proyecto
debe disponer de un presupuesto apropiado, con el fin de conseguir resultados auténticos ya sea
a mediano o largo plazo, que de esta manera cambiara de manera positiva la imagen de la

empresa al tener un mejor posicionamiento y captar nuevos clientes.
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Cronograma (Gantt)

Anexo 1

ANEXO

ACTIVIDADES

NOVIEMBRE

Revision de la
denuncia del tema
con los directores
y pares
académicos

31

ENERO

Inscripcion de
estudiantes a la
unidad de
integracion
curricular,
incluido el
certificado de
cumplimiento

31

Aprobacién de
los anteproyectos,
director y pares
académicos.

Desarrollo del
trabajo de
integracion
curricular
(proyecto), con
asesoramiento de
los pares
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académicos y del
director.

Desarrollo del
trabajo de
integracion
curricular
(proyecto), con
asesoramiento de
los pares
académicos y del
director.

[N

FEBRERO
1111
516 |7
MARZO
1 ]1 )1
5|6 |7

31

Recepcion del
proyecto con el
correspondiente
certificado de
cumplimiento con
el porcentaje para
la aprobacion de
la asignatura
Trabajo de
Titulacion e
Integracion
Curricular
firmado por el
director.

Elaboracion y
entrega de
informe del
proceso de
titulacion del
periodo
académico.
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Presupuesto ejecutado

Anexo 2
[Cres | [Peeesm [t [Tl |
1 Computador $300,00 $ 300,00
1 Pendrive $ 5,00 $ 5,00
380 Copias $0,05 $ 19,00
150 Impresiones $0,15 $ 22,50
1 Anillados $ 5,00 $ 5,00
1 Empastados $ 15,00 $ 15,00
4 Servicio de internet $ 15,00 $ 60,00
4 Hospedaje $ 60,00 $ 240,00
4 Alimentacion $ 80,00 $ 400,00
1 Caja de esferos $ 3,00 $ 3,00
1 Tabla de encuestas $2,00 $ 4,00
30 Scanner $0.25 $7,50
6 CD’s $ 3,00 $ 18,00
1 Movilizacion $ 0,30 $ 9,00
TOTAL $ 1.108

Elaborado por: Carvajal Jonathan
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Certificado de aceptacion

Anexo 3
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Modelo de la encuesta
Anexo 4
CARRERA DE MERCADOTECNIA ENCUESTA

Obijetivo: Recopilacion de datos no estadisticos, se extraera mediante esta encuesta con

el fin de conocer cuantas MyPimes utilizan el comercio electrénico y cuantas no lo utilizan.

Instrucciones: Querido/a encuestado/a escuche atentamente las preguntas y responda

con sinceridad.

Datos Demograficos:

SeX0. ettt Edad........ooooiii
L0 0 T P
1. ¢ Considera usted que al tener una comunicacion activa con los clientes

beneficiaria a la empresa?

Si No

2. ¢ Cuantas personas trabajan en su empresa?
delab de6a10 de 11 en adelante

3. ¢ Conoce usted acerca del comercio electronico?

Mucho Un Poco Nada

4. ¢ Su empresa utiliza el comercio electrénico?

Si No

POTqUE. ...
5. ¢ Su empresa solo comercializa a otras empresas?

Si No
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6. ¢ Su empresa solo comercializa a consumidor final?

Si No

7. ¢Su empresa comercializa a alguna entidad del gobierno?

Si No

8. ¢ QuEé tipo de redes sociales utiliza para promocionar o vender sus productos?
Facebook

Instagram

WhatsApp

Pagina Web

Ninguna

9. ¢ Queé tipo de operaciones en internet ha realizado usted para su empresa?

marque con una V las opciones realizadas:
Cobros por transferencia de sus clientes
Cotizaciones o Compras a proveedores
Pagos por transferencias a proveedores
Ninguna

10.  ¢Como fue su experiencia al realizar operaciones en internet para su

empresa? Marque con una V si fue buena o si fue mala con una X
Le resulto facil y seguro pagar con su tarjeta de débito o crédito
Le resulto facil recibir trasferencias por medio de sus clientes
Tuvo algun inconveniente al momento de realizar el pago
11.  ¢Le gustaria aplicar el comercio electrénico en su empresa?

Si No
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CERTIFICADO DEL URKUND

UEB UNIDAD DE INTFGRACION CLRRICULAR e it aar

ADSEaYTHATIVAL
UNWVERSIDAD MERCADOTFONIN QESTIOM EMPRE LANAL
LT e ¥ SO AR i Ol TIC A

Guaranda, 24 de Marzo del 2023

CERTIFICADO

A peticidn de L parte interesanla

Que, el estudiante Jonathan lsmael Carvajal Chango present o presentanon su
Trahajo de Integracion Curncular tnlado: "EL IMPACTO DEL COMERCIO
ELECTRONICO Y LAS MYPIMES DEL CANTON GUARANDA,
PROVINCIA DE BOLIVAR, PERIODO 2022 « 20237, para ¢l respective
andlisis URKUND, el mismo que reflega un 5% de plagio que se consadera
pertinente dentra de los pariimetros establecudos en el reglamento de la Unidad de
Integracién Corncular de L Unisersickad

Ex tosdo cuanto puedo imformar para Jos fines peinentes.

DIRECTOR

Direccitrn As Ermeiln Che Cusvers y Dals el Secaira
G pncte [ouados

Teldfong (993 1220 6050

W e ey B
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