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Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo analizar y
determinar la incidencia del comercio electronico (e-commerce) en la
competitividad de las PYMES del sector de servicios de venta de viveres en el sector
norte de la ciudad de Guayaquil, y al final se determinara si es viable realizar una
propuesta tedrica para la aceptacion de este modelo de negocio. Se recopilara
informacion de las personas en cuanto a la percepcion de estas frente al e-commerce
y se lo contrastaran con los datos econdmicos recopilados para analizar la tendencia
del e-commerce en cuanto a su desarrollo y a la competitividad que este va a
influenciar en las empresas que lo apliquen entorno a esta nueva realidad digital

creada por la pandemia Covid-19.

El método implantado en este proyecto es descriptivo y tiene un
planteamiento cuantitativo y cualitativo, el disefio de esta investigacion seréa de
caracter tipo no experimental transeccional o transversal. A su vez, posee una logica
deductiva, por lo tanto, en el marco tedrico se analizara las definiciones de las variables, con
el fin de consolidar la etapa de la investigacion. La recoleccion de la informacion en este
proyecto trata de datos secundarios. informacion obtenida de fuentes confiables y
veridicas como la Superintendencia de Compafiias, CAmara Ecuatoriana de
Comercio Electronico, revistas y periddicos actualizados, al igual que papers, entre
otras organizaciones. De tal forma, que toda esta informacion, fue analizada
cuidadosamente. De el mismo modo, se dispone que existe una relacion positiva
entre el e-commerce como herramienta en la competitividad de las PYMES del

sector de servicios de venta de viveres en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Palabras claves: e-commerce y competitividad, sector de servicios, PYMES
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Abstract

This research work aims to analyze and determine the impact of e-commerce on the
competitiveness of SMEs in the food sales services sector in the northern sector of the city of
Guayaquil, and in the end it will be determined whether it is feasible to make a theoretical
proposal for the acceptance of this business model. Information will be collected from people
regarding their perception of e-commerce and contrasted with the economic data collected to
analyze the trend of e-commerce in terms of its development and the competitiveness that it
will influence in companies that apply it around this new digital reality created by the Covid-
19 pandemic.

The method implemented in this project is descriptive and has a quantitative and
qualitative approach, the design of this research will be of transsectal or cross-cutting non-
experimental type character. In turn, it has a deductive logic, therefore, in the theoretical
framework the definitions of the variables will be analyzed, in order to consolidate the stage
of the research. Collecting information in this project deals with secondary data. information
obtained from reliable and true sources such as the Superintendency of Companies,
Ecuadorian Chamber of Electronic Commerce, updated magazines and newspapers, as well
as papers, among other organizations. So, that all this information, was carefully analyzed.
Similarly, it is provided that there is a positive relationship between e-commerce as a tool in
the competitiveness of SMEs in the food sales services sector in the northern sector of the

city of Guayaquil.

Keywords: e-commerce and competitiveness, service sector, SMEs
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Introduccion

En el presente trabajo de grado se estudia el impacto de la relacion e incidencia del e-
commerce en la competitividad de las PYMES de servicio del sector de comercializacion de
viveres. Cabe recalcar que la presente investigacion se realizara en la ciudad de Guayaquil en
la industria de servicios antes mencionada. Ecuador, como pais, sustenta su economia
sustancialmente en el sector primario, destacando la produccion agricola, entre ellos, banano,
camaron, cacao, etc. y entrando en detalle, la ciudad de Guayaquil, se caracteriza por tener una
economia estructurada por el comercio. Para el afio 2016, El sector G de la economia, misma
que se refiere al Comercio al por mayor y al por menor, en la ciudad de Guayaquil se obtuvieron
293 millones de ddlares americanos en utilidades por parte de las grandes empresas, quienes
aportaron 91% de la totalidad, mientras que las PYMES generaron 27 millones de dolares
americanos, acoplando una participacion del 9% (Superintendencia de Compaifiias, 2018).

Con el pasar de los afios, van existiendo nuevas tecnologias aplicables por las empresas,
mismas que van innovando los procesos y la forma tradicional de operar. Una de las
innovaciones tecnoldgicas mas importantes ha ido de la mano con uno de los inventos
tecnoldgicos mas importantes, el internet. Tal innovacion mencionada es la venta de bienes o
servicios por internet, también conocida como comercio electronico, o conocido
internacionalmente como e-commerce. Acorde a Tavera et al. (2011) el e-commerce es un
fendmeno que tiene respuestas bastante aceleradas a nivel de toda la region de Latinoamérica
(pag. 9).

No obstante, la realidad ecuatoriana y en contexto guayaquilefia, no se ha visto
influenciada o atraida por la venta a través de internet. Este trabajo buscard presentar los
aspectos positivos de la influencia del e-commerce en la productividad de las pymes y buscara

establecer una propuesta de estrategias para la aceptacion de este modelo de negocio.



En la actualidad, el tema del e-commerce se volvio una realidad bastante comun para
empresas de paises de primer mundo, que invierten y tienen deseos de arriesgar e innovar
tecnoldgicamente, buscando diferenciales competitivos que los impulse a destacar de las demas
empresas del sector. Por el motivo mencionado anteriormente, las empresas cuentan con
indices de competitividad bastante altos. De igual manera, se evidencia que las empresas que
buscan resaltar y destacar tienen que innovar, sino se quedan en el pasado y tienden a sufrir
crisis economicas y perdidas de participacion de mercado bastante severas. Por otra parte, hay
un factor sustancial que aprovecha el e-commerce, el cuél es el hecho de los cambios de
preferencias de las personas, en los ultimos afios, se ha visto acrecentado el factor de
comodidad, y el e-commerce funciona bastante bien con eso, aprovechando al maximo el
sistema de delivery seguro y eficaz. Castro y Quiroga (2019) definieron a la entrega de
productos online como una actividad que parte de la funcion logistica y tiene por finalidad
colocar bienes, servicios, fondos o informacion directo en el lugar de consumo o uso al cliente
final (pag. 14).

Por los factores antes mencionados, el presente trabajo analizara el grado de incidencia
del e-commerce en la competitividad de las pymes. Esta investigacion tiene un horizonte de 4
capitulos, en el capitulo I, se analizard la relacion de las variables del e-commerce y la
competitividad. Asi mismo, en el capitulo 11, se buscara establecer el marco metodolégico para
llevar a cabo el analisis de la incidencia del e-commerce. En el capitulo 11, se evaluara la
incidencia del e-commerce en la competitividad de las pymes. Y para finalizar el presente
trabajo, se buscara proponer estrategias a la aplicacion del e-commerce para mejorar los indices

de competitividad.



Antecedentes

La Evolucion del E-Commerce

El e-commerce es una modalidad de comercio joven, los primeros origenes fueron en
el afio 1948. Debido a las nuevas tendencias de la tecnologia de informacién y comunicacion
alrededor del mundo. A partir de los afios 90 el e-commerce se expandio, surgiendo nuevos
nichos de mercado a nivel mundial obteniendo una fuerte aceptacion en los paises europeos y
asiaticos generando ganancias en este nuevo comercio. Por otro lado, en la actualidad los paises
del primer mundo utilizan netamente el e-commerce para realizar sus transacciones digitales
para realizar compras, pagos, ofrecer bienes o servicios, etc.

Segun Ilanes (2003), la tarea encomendada al comercio electronico permite utilizar la
tecnologia como un medio para obtener ventajas importantes sobre la competencia,
fundamentalmente en dos aspectos: la toma de decisiones y la prestacion de servicios a los
clientes. De manera que el e-commerce permite replantear los objetivos en la empresa con un
claro direccionamiento estratégico, facilitando crear nuevos productos y mercados, nuevos
canales de distribucion, reducir el coste de las actividades empresariales y favorecer la apertura

de nuevos mercados.

Competitividad Empresarial de las PYMES

Solleiro y Castafién (2005) sefialan que la competitividad es la capacidad de una
organizacion para mantener o incrementar su participacion en el mercado basada en nuevas
estrategias empresariales, en un sostenido crecimiento de la productividad, en la capacidad
interempresarial para participar en negociaciones con diferentes instituciones y otras
compaiiias dentro de su ambiente, en un ambiente competitivo determinado por el sector y el
mercado de los consumidores y en politicas introducidas por los gobiernos nacionales y

alianzas econdmicas regionales.



La competitividad empresarial se deriva de la ventaja competitiva que tiene una
empresa a traves de sus métodos de produccion y de organizacion (reflejados en precio y en
calidad del producto final) con relacion a los de sus rivales en un mercado especifico (David
Romo Murillo y Abdel, 2004).

Para Saavedra (2012) la clave de la competitividad son los recursos criticos, por lo
tanto, serd indispensable identificar estos en la PYME.

Tabla 1. Indicadores de competitividad empresarial segun autores

Indicador/ autor Rubio y Dela Cruz, Solleiroy OCDE Quiroga (2003)

Aragon Moralesy  Castaion (1992)

(2006) Carrasco (2005)

(2006)

Indicadores externos X X
Tecnologia x X X x
Innovaciéon X
Mercadotecnia X X X X
Recursos Humanos X X X X X
Capacidades directivas x x
Recursos Financieros X X X X
Cultura X
Calidad X X X
Produccion % x x
Logistica X
Organizacion Interna X X
Compras X X X
Investigacion y X X X
Desarrollo
Interaccion entre X

proveedores y clientes
Tomado de: Saavedra, M. (2012). Una propuesta para la determinacién de la competitividad en la
pyme latinoamericana. Pensamiento &amp, Gestion, 33, 93—124.




Por otro lado, De la Cruz, Morales, y Carrasco (2006) sostienen que el desarrollo de
capacidades en un sector y sus empresas contribuye a impulsar la competitividad de una gama
de productos o servicios; estas también influyen profundamente en las capacidades de
crecimiento y diferenciacion competitiva de una gama de productos mucho mas alla que en el
éxito o fracaso de un producto Unico. Asi, también, a través de las capacidades el sector
determina directamente el monto de inversiones, la asuncién de riesgos y el horizonte temporal
necesario para conseguir su posicionamiento en el mercado.

Por su parte, (Solleiro y Castafion, 2005) sefialan que el desempefio competitivo de la
empresa depende, en primera instancia, de su capacidad para administrar los elementos internos
gue se encuentran bajo control; complementario a esto sefialan que la competitividad también
depende de la calidad de las interacciones que la firma tiene establecidas con una serie de
factores tanto internos como externos.

Asimismo, de acuerdo con Solleiro y Castafion (2005), los elementos que influyen a la
competitividad en las empresas basados en la (OCDE, 1996) son:

e Gestion exitosa de los flujos de produccién, materias primas e inventarios.

e Gestion exitosa de los mecanismos de interaccion entre planeacién, mercadotecnia,
investigacion y desarrollo formal, disefio, ingenieria y produccion industrial.

e La capacidad para combinar actividades de investigacion y desarrollo e innovacion en
cooperacion con universidades y otras empresas.

e Lacapacidad para incorporar definiciones mas exactas de caracteristicas de la demanda

y evolucion de mercados en el disefio y produccidn de estrategias.

e La capacidad para organizar con éxito relaciones interempresariales con proveedores y
clientes.
e Mejora de las capacidades de los trabajadores a traves de la inversion en entrenamiento

especializado y en la generacion de altos niveles de responsabilidad en los trabajadores



de produccion.

Planteamiento del Problema

Desde que las empresas comenzaron a hacer un uso comercial de Internet, profesionales
y académicos han venido volcando sus esfuerzos por identificar los factores que influyen en el
desarrollo de las actividades de e-commerce. Y es que esta clase de iniciativas de negocio han
sido reconocidas como fuentes de sostenibilidad, competitividad y crecimiento econémico
sustentable (Brynjolfsson y Kahin, 2002).

A pesar de que el e-commerce no es algo nuevo en la region europea o en Estados
Unidos que tienen mas de 20 afos, para el Ecuador es un comercio que ha ganado terreno en
estos ultimos afios con la llegada de nuevas tecnologias de informacion en el pais y gracias
aquello, podemos realizar transacciones, que faciliten y minimicen los procedimientos que se
tiene en el comercio tradicional. El e-commerce ha ayudado a las empresas en el Ecuador, tanto
grandes empresas como PYMES. Por consiguiente, para lograr un mayor desempefio en los
niveles de competitividad, se requiere activar y motivar a las empresas y personas en el entorno
en que se desarrollan para que se tecnifiquen e implementen la tecnologia en sus sistemas, lo
que hace que permite que exista una competitividad entre los diferentes sectores productivos
del Ecuador, generando ganancias. A su vez, podemos darnos cuenta que en el Ecuador las
empresas utilizan aplicaciones para poder llegar a su segmento del mercado (Maldonado Mera
etal., 2018).

El e-commerce es considerado como el futuro del comercio y las PYMES del Ecuador
no pueden estar excluidas de este tipo de negocio en el cual, otros paises estan maximizando
sus ganancias y la actividad empresarial. Es muy importante el desarrollo y la implementacién
de politicas para el mejoramiento en la adquisicién de tecnologias, para mejorar y mantener la
competitividad, permitiendo a este nicho de mercado poder llegar con productos y servicios a

lugares que podrian ser inaccesibles de abastecer (Puetate, 2011).



Otro problema que tiene Ecuador es el miedo de los consumidores al utilizar el e-
commerce ya que mucha gente lo utiliza para estafar a personas que quieren adquirir algin bien
0 servicio y este mal uso genera temor al ser timado, es por esto que la mayoria de los
Guayaquilefios prefieren ir a tiendas fisicas y palpar una compra real y no digital (Gémez
Lemus et al., 2011).

La pandemia del Covid-19 y las medidas sanitarias implementadas para combatirla, han
producido un cambio en la forma de vida de las personas y los habitos de consumo de los
compradores. Por el cual, las PYMES deben adaptarse mediante estrategias competitivas e
innovadoras al nuevo cambio en los negocios. A su vez. El e-commerce ha generado una
confianza tanto a las empresas como a los consumidores ya que ha sido el Unico medio para
obtener los servicios de consumo de primera necesidad a muchos guayaquilefios que se
protegen en sus hogares por temor a contagiarse de este virus (Giles, 2020).

Causas.

Estas causas pueden darse debido a que la mayoria de las empresas PYMES de
Guayaquil no cuentan con un plan estratégico que les permita incursionarse en el e-commerce
y tratar de innovar para ser competitivos en los diferentes sectores que operen, por el cual
podran crear el financiamiento necesario para poner en marcha una planificacion empresarial
adecuada (Puetate, 2011):

e Ausencia de confianza entre los consumidores por miedo a estafas.
e Ausencia de infraestructura tecnoldgica en las organizaciones.
e Falta de sistematizacion y automatizacién de los procesos en los negocios tradicionales
Consecuencias.
Como respuesta ante este fendmeno se puede inferir que se presentan las siguientes
consecuencias:

e Bajo nivel de confianza.



e Mal uso de las aplicaciones tecnoldgicas.

e Falta de innovacién en las pymes por el comercio tradicional

La Figura 1, representa el arbol del problema descrito anteriormente, el mismo

que sera tomado para determinar las variables de analisis durante la investigacion:

Figura I. Arbol de Problema




Objetivos

Objetivo General

Analizar la incidencia del e-commerce en la competitividad de las pymes de servicio de venta
de viveres en el sector norte de la ciudad de Guayaquil para determinar la viabilidad de realizar
una propuesta teorica para la aceptacion e implementacion del e-commerce por parte de las

PYMES.

Objetivos Especificos
a) Analizar la relacion de las variables del e-commerce y la competitividad.
b) Establecer el marco metodoldgico para llevar a cabo el andlisis de la incidencia del e-
commerce.
c) Evaluar la incidencia del e-commerce en la competitividad de las pymes.

d) Proponer la aplicacion del e-commerce para mejorar los indices de competitividad.

Justificacién

Segln Gonzélez (2015) los paises mas desarrollados econémicamente tienen como
meta, incrementar la eficiencia de las transacciones realizadas en los negocios entre
proveedores, fabricantes y distribuidores de la industria a través del e-commerce. Asi mismo
Engstrom y Salehi-Sangari (2007) citan que dado que el e-commerce reine a muchos
compradores y vendedores, y también proporcionan capacidad de generar transacciones, hacer
negocios a traves del e-commerce es una experiencia atractiva para todos. Mientras que el e-
commerce brinda a los compradores méas opciones y dar a los vendedores acceso a nuevos
clientes, los costos de transaccion podrian reducirse para Todos las PYMES mediante el uso
del e-commerce.

Segun lo expresado por Diario El Telégrafo (2016), las nuevas tendencias de los

compradores es realizar las transacciones comerciales usando medios electronicos de pago a
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través dela red desde la comodidad de sus casas o trabajos, aunque solo el 30 por ciento de los
internautas en el Ecuador realiza compras en Internet las cuales en el 2014 ascendieron a
540 millones, aunque eso representa en promedio que solamente un 20 % del total de las

empresas realiza comercio electronico como podemos observar en el siguiente grafico:

Evolucién de las 6rdenes de compra por internet en Ecuador
T e
= L nax% e an e
R a8,5%
1 e ne% e nex n 86,6%
A 5%

Figura 2. Evolucién de 6rdenes de compra por internet en Ecuador. Tomado de: Diario El
Telégrafo. (2016). Menos del 20% de empresas realiza comercio electrénico. EI Telégrafo.

Hipotesis
H1: El e-commerce incide positivamente en la competitividad de las PYMES del
sector de servicio de viveres de la ciudad de Guayaquil.
H2: El e-commerce tiene una incidencia nula en la competitividad de las PYMES

del sector de servicio de viveres de la ciudad de Guayaquil.

Preguntas de Investigacion

e ;Existe unainfluencia entre el e-commerce y la competitividad de las PYMES

del sector de servicios de viveres?

e ;Hay una relacion positiva entre el e-commerce en plataformas digitales y la

competitividad de las PYMES del sector de servicios de viveres?

11



Limitaciones

Las limitaciones presentes para la realizacion de este trabajo de investigacion
son: (a) carencia de informacidn en portales nacionales que faciliten el desarrollo de
la investigacion requerida, (b) falta de suficientes datos econdmicos actualizados para
la contrastacion de ideas hacia la propuesta, (c) escasas oportunidades de conseguir
informacion por parte de las empresas. (d) dificultad para la recopilacion de

informacién de campo por la pandemia covid.

Delimitaciones

Las delimitaciones de este trabajo hacen referencia al area que sera estudiado, con el
objetivo de establecer el alcance y limites del mismo. Con respecto al proyecto, se consideraran
las siguientes delimitaciones: (a) el area objeto de estudio es el del e-commerce, (b) las
empresas que formaran parte de este estudio estdn activas ante la Superintendencia de
Compaiiias, (c) el sector de servicio de estudio es el de venta viveres, (d) las empresas

consideradas seran solo de la ciudad de Guayaquil.
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Capitulo 1. Revision de la Literatura

Marco Teorico
Historia del E-Commerce

El e-commerce ha existido desde hace 30 afios, en sus inicios fue conocido también
como e-business , haciendo referencia al comercio virtual; a la transaccion de bienes y servicios
detras de una plataforma digital, pero més alla de aquello, el e-commerce se ha familiarizado
con el publico en general a raiz de la ultima década, gracias a las innovaciones y accesibilidades
con el internet que afios anteriores eran recursos limitados para sociedades selectas (Tian y
Stewart, 2006).

De acuerdo a Garibaldi (1999), el e-commerce fue impulsado por la revolucion de
internet a finales de los afios sesenta cuando comenzé el funcionamiento de Arpanet con la
finalidad de ejecutar aplicaciones especificas, aunque existia una falta de sotfware confiable
que permita la interaccion confiable entre la pagina y los usuarios, sino hasta mediados de los
afios noventa, cuando se alcanz6 el mayor nivel de desarrollo en hardwares y software
consiguiendo asi una fluidez de la plataforma.

Segun Esparza (2017) el crecimiento acelerado del internet se dio a partir de 1995 con
una inversion en infraestructura, recursos innovadores, mayor velocidad en conexiones de
redes, no obstante, en 1997 la etapa del comercio electrénico se desarrolla a través de:

e Empresas que ya tenian lazos comerciales.
e Empresas que realizan operaciones comerciales riesgosas.
e Empresas que usan la red para obtener informacion de bienes y servicios ofrecidos.

Segun Seoane (2005), se puede distinguir el origen del comercio electrénico en cuatro
generaciones:

e La Primera Generacion se da en 1993, cuando las grandes empresas ponen su
informacién en paginas web con la finalidad de hacerse conocer globalmente, eran

paginas frias y estaticas que solo proporcionan informacién y recopilan datos, no hay
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forma de comprar en linea.

e Segunda generacion, se incorpora la opcién de comprar a través de la red, empiezan a
aparecer los centros comerciales virtuales, siendo utilizados el cheque y transferencias
bancarias para pagar las ordenes.

e Tercera generacion, aparecen las formalidades de pago seguro, en la misma que se
posiciona el pago a través de medios electronicos, se dinamizaron los contenidos a
través del marketing en red. Ademas, se automatiza el proceso de envio y recepcion de
Ordenes a los clientes.

e Cuarta generacion, la interfaz de las paginas web mejora gracias a la utilizacion de
lineamientos de seguridad para prohibir robos o cualquier tipo de fraude a través del
internet y otorgando mecanismos justos para salvaguardar informacion personal, los
contenidos se vuelven dinamicos.

A lo largo de los dltimos afios, el e-commerce ha venido sufriendo un exponencial
crecimiento y ha sido un recurso que muchas PYMES han visualizado como una “fuente de
oro”, misma que les permitiria expandir y crecer su negocio. El e-commerce toma como base
las funciones de un aplicativo web de tecnologias de informacion que busca automatizar los
procesos transaccionales del negocio, buscando un flujo de procesos automatizados, con la
Unica finalidad de vender productos y servicios usando una red de internet con computadoras
(Kalakota y Whinston, 1997).

La aparicion de los servicios de internet y mayor parte de las “web 2.0” en el 2003,
marcé un hito en las nuevas plataformas digitales, pasando de una actitud pasiva del usuario a
una posicion activa, donde el usuario se convertia en el “duefio” de la plataforma, dejando a
denotar una cualidad interactiva que nunca antes se habia visto, donde el usuario tomaba papel
como un generador de contenidos e informacion que la plataforma se encargaba de procesar
(Nafria, 2007). Con respeto a su utilidad en el e-commerce, tales plataformas permitieron la

facilidad del usuario de poder ver precios, comparar, realizar cotizaciones, tener contacto con
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la tienda en fisico a través de un computador y lo méas importante y por lo cual toma un repunte
sobre el comercio tradicional, es la facilidad de poder tomar descuentos Unicos e inigualables
en la plataforma digital que en la tienda fisica (Lin y Lu, 2010).

Con el paso de los afios, las ventas a través del e-commerce ha excedido las ganancias
que a través de las ventas de forma tradicional, siguiendo los intereses de los compradores de
buscar mercados o negocios fuera de sus alrededores domésticos (Gessner y Snodgrass, 2015).
La nueva era que origino el comercio electronico trajo un sinfin de posibilidades, como realizar
transacciones a través de conexiones inaldmbricos o basicamente a través del internet, sin la
obligacion de tener que visitar una tienda fisica (Ali Abumalloh et al., 2020).

El concepto de comercio electrénico guarda relacion con los entes de economia de
internet y economia digital, ambos conceptos refieren al uso de las nuevas tecnologias de
informacién y comunicaciéon para las distintas actividades econémicas, pero guardando
distancia a través de enfoques diferentes. Por un lado, la economia de internet se refiere a las
actividades econdmicas que generan ingresos a traves del internet. Como ejemplo para explicar
el concepto previo, la creacion de conexiones a Internet con fines comerciales, forman parte de
la economia de internet mas no necesariamente es parte del comercio electronico.

Por otra parte, la economia digital hace referencia a tecnologias digitales, como
softwares, redes y computadores, por lo general, la economia digital es propiamente el
comercio electronico, pero tiene sus excepciones; por ejemplo, la adquisicion de un
computador de un minorista digital de la tienda no forma parte del comercio electrénico, pero
sigue siendo factor fundamental de la economia digital. En otras palabras, el comercio
electronico, la economia digital y la economia de internet estan relacionados pero abordan
aristas diferentes (da Costa, 2001).

Por otro lado, el crecimiento masivo de los sistemas de e-commerce ha creado un interés
para su investigacion tedrica y de su aplicabilidad, de la rentabilidad de tal modelo de negocio,

el impacto que causo6 en el mundo, dejando a prever la nueva potencia en comercializacion
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mundial y demaés caracteristicas que son objeto de estudio de este trabajo.

E-Commerce Segun Autores

Segun la perspectiva de Seoane (2005) el e-commerce lo interpreta como: “Diferentes
tipos de transacciones comerciales en el cual se la realiza mediante los sistemas de informacion
electronicos, por lo que no existe alguna apreciacion fisica entre el vendedor y el consumidor”
(p. 11).

Por otro lado, segun el criterio de Aspis et al. (2016) “El internet genera beneficios
gigantes a los sectores empresariales, mediante el e-commerce, genera mas que una relacion
empresarial, este nuevo concepto de e-commerce genera intercambios comerciales entre
empresas desconocidas que estan en otra parte del mundo” (p. 25).

A su vez, los investigadores Torre y Codner (2013) indican que el e-commerce tiene un
criterio distinto al concepto, incluida en la actualidad como; la utilizacion del internet y lo sitios
web para realizar negociaciones, dicho de otra forma, tiene un enfoque en las transacciones
comerciales de manera sistematica y digital entre organizaciones y las personas.

Segun lo mencionado por los autores, se puede concluir que cada elemento del e-
commerce mencionado previamente es esencial para las transacciones comerciales en las
plataformas digitales lo que permite a las PYMES generar ingresos y nuevas formas de
negociacion para alcanzar un volumen de ventas y una estrecha comunicacion con sus clientes

para estar pendientes de las necesidades con el producto o servicio.

Competitividad

Segun Solleiro y Castafion (2005) la competitividad es un concepto complejo que ha
sido estudiado desde diferentes aristas y disciplinas, mas sin embargo, no ha sido posible
encontrar con una sola definicidn aceptada por la sociedad investigadora. No obstante, el propio
estudio de la competitividad es una necesidad considerada para determinar como es posible

mejorar a través de la captacion de los recursos que influyen en tal doctrina, y por supuesto,
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como el estudio de la competitividad se puede ver evidenciado en una mejora de la calidad de
vida de la sociedad, tanto en términos laborales, y de vida cotidiana.

Existe un factor importante a considerar en temas de competitividad, el fendmeno de la
globalizacion. La globalizacion esta caracterizada a traves de una marcada competencia
internacional producto de la nueva vision que mantiene al mundo como un solo mercado a
abarcar, con el que ha traido serias transformaciones con respecto a la matriz productiva, y
temas socioecondmicos que constituyen un proceso que es llevado a cabo por diferentes
niveles, internacionales y nacionales de manera simultanea, por lo que eso obliga a tener
nuevos puntos de vista metodoldgicos con los que se pueda comprender y promover la
competitividad (Solleiro y Castafion, 2005). Aportando a lo mencionado por el autor, el
concepto de competitividad no es nuevo, el contexto en el que en la actualidad se desarrolla
afronta fuentes y recursos que si lo son, como por ejemplo, las innovaciones tecnolégicas que
marcan un diferencial bien grande con las deméas organizaciones, otro ejemplo, los
conocimientos que se van actualizando con el pasar de los afios, y demas recursos relacionados
a la nueva sociedad en la que se esta desarrollando la organizacion.

Segun Solleiro y Castafion (2005) el modelo tradicional de la competitividad, el mismo
que se basa en ventajas comparativas, supone que los paises y sus distintas economias asignan
sus recursos a la produccion de aquellos bienes y servicios en los que se han beneficiado con
relacion a otros paises, ha sido fuertemente criticado dado que hace incapié en un analisis frio
estatico y utiliza el suministro de recursos y ventajas naturales como fuentes fundamentales de
la competitividad, pero han perdido su capacidad para conseguir la generacién de valor.

Para desarrollar el tema de la competitividad con respecto a la contextualizacion de las
PYMES, para poder alcanzar y potenciar la competitividad en estos sitiales, se deben realizar
ciertas planificaciones para conseguir las metas deseadas, una de esas planificaciones es una
elaboracidn de estrategias, en la que el factor innovacion abarca un punto bastante importante.

Schumpeter (2003), menciona gue la innovacion implica la utilizacion eficaz de algo nuevo,
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como por ejemplo, productos con nuevas caracteristicas, una captacion de nuevo mercado. Por
lo tanto, Hadjimanolis (2000) indica que los estudios acerca de la innovacién se han
concentrado en empresas grandes, resultando mayor practicidad dado a su estructura
organizacional, y su determinada orientacion de mercado, tienen por naturaleza intereses
innovadores. Mientras que, Sutton (1983) detalla que la innovacidn es un proceso que implica
la fabricacion de productos y elaboracidn de servicios con cierto de novedad o innovador para
quien sea el usuario final; y tambien, Frenkel (2003) resalta que el tema de la innovacion brinda
la opcion a las empresas para conseguir operar mas eficientemente y conseguir mejores indices
al momento de ofertar sus productos al mercado, en términos de velocidad y eficiencia con
respecto a la captacion de clientes, resaltando en primeros lugares, el importante rol que ocupa
la informacion y el capital intelectual de temas de procesos y tecnologia.

Un hecho comun que puede observarse en los diferentes esquemas de competitividad;
es el capital intelectual y su relacion o incidencia con la capacidad de innovacion (Solleiro y
Castafion, 2005). Concerniente a lo mencionado por el autor, se considera estar en acuerdo con
su mencion dado que el presente estudio topard ambos pilares que menciona, el grado de capital
intelectual con el que cuente una compaiiia, su vision, su ambicién de crecer, sus deseos e
ideales de obtener una ventaja competitiva con la incidencia que tales caracteristicas
previamente mencionadas influyen para la capacidad de innovacion de la impresa, el grado de
inversion que la misma realizara en pro de la consecucion de los deseos plantados.

En la actualidad se ha establecido una estricta comparacion entre el modelo tradicional
y el nuevo enfoque de ventaja competitiva, los mismos que son desarollados de una forma
dindmica por empresarios y gobiernos a través de distintas estrategias y acciones empresariales,
politicas publicas y relaciones interinstitucionales que tienen intencion de potenciar el valor
afiadido que proporcione un diferencial competitivo de la empresa. De hecho, se reconoce que
la principal fuente de riqueza o dinero de las naciones que forman parte de la Organizacion

para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE) proviene del desarrollo del capital
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intelectual, constituido principalmente a traves de la educacion y la investigacion, estos
aspectos superan con creces las fuentes proporcionadoras de riqueza relacionadas con los
recursos naturales de las naciones.

De acuerdo a lo mencionado en el parrafo anterior, se puede mencionar que se
determina la capacidad intelectual que tenga una sociedad obtenida a través de una buena
educacion, es la principal fuente de desarrollo comercial, y uno de los mayores diferenciales
competitivos con referencia a los altos cargos que dirigen una empresa. Si bien es cierto, la
capacidad intelectual es un factor importante que determina el buen desarrollo econémico de
una empresa, va de la mano con la innovacion que esta tenga, y de las intenciones por seguir
los lineamientos tecnoldgicos competitivos, en pro de mejores rentabilidades y captacion de
mercado de la empresa en cuestion de este concepto. Acorde al tema de la investigacion, el
asunto de la capacidad intelectual e innovacion tecnologica, son dos variables importantes al
momento de entrar en el mundo del e-commerce, buscando ubicar la organizacién en otras
posiciones de mercado, incidiendo directamente en asuntos competitivos de la empresa, en
relacion a sus competidores.

Sin embargo, el modelo dindmico de ventaja competitiva es altamente aceptado como
un modelo superior y con mejores bases en relacion al modelo tradicional antes mencionado,
no se ha podido llegar a ningtin acuerdo en cuanto a una definicidn concreta de competitividad.
A pesar de, existe un alto nivel de acuerdo en cuanto a la idea de la competitividad como un
concepto multidimensional que implica capacidades exportadores, el uso eficiente de factores
de produccién y recursos naturales, y por consecuencia, un aumento de la productividad que
garantiza un aumento del nivel de vida (Haque, 1990).

En los ultimos afios, las organizaciones han manejado su dinamica centrandose en el
hecho de un desarrollo mejor que el anterior y conseguir con ello, una ventaja competitiva que

pueda ser mantenida por la empresa, dado que existen diversos factores que generan una
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volatilidad en el mercado que afecten su desarrollo, como por ejemplo, la creacion y
aparecimiento de nuevas empresas, reparticiones en mercado de capitales, y demas asuntos que
aumentan la rivalidad y emparejan situaciones de empresas, por lo que la competencia cada
vez es mas y mas rigida (Montoya et al., 2010).

Gracias a las aportaciones de los autores previamente detalladas, se determina que la
posicion del capital intelectual, conjunto a la innovacion tecnoldgica, siendo este, un factor
importante para el desarrollo propicio y eficaz del e-commerce, son dos variables que impulsan
y mejoran el desarrollo normal de operar de las empresas, y estas dos variables siendo
precisamente las bases de este trabajo de titulacion. Méas adelante, se realizaran encuestas y
analisis que determinen el grado de incidencia que tiene el tema del e-commerce en la
competitividad de las empresas, analizando temas de competitividad, analisis sectoriales e
innovaciones tecnoldgicas, orientados todos al pro del e-commerce en aras de un mejor

desarrollo operacional de las pymes guayaquilefias de servicio.
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Variables para Medir la Competitividad

La competitividad de las PYMES debe ser medida a través de andlisis internos
sectoriales, sistematicos y de desarrollo econémico (P. Rojas et al., 2000).
Para esta investigacion, lo que se debe analizar son los factores internos que apoyen al
desarrollo productivo del desempefio de la empresa dentro de la industria competitiva. Segun
Ramirez etal. (2012), para analizar si las variables influyen positivamente en la
competitividad, se debe evaluar las siguientes caracteristicas de las PYMES: (a) Demanda, (b)
Magnitud de la empresa, (c) Disposicion de Plan Estratégico Interno, (d) Bienes y Servicios,
(e) Sistemas Tecnoldgicos e Innovacion, (f) Adaptacion de las PYMES en el Mercado, y (9)
Recurso Humano en los que intervienen los costos, diferencias de bienes y servicios.

Demanda.

La demanda de bienes y servicios por ventas y post-ventas ayudan a fidelizar a las
PYMES mejorando la atenciéon a los consumidores y a su vez, los estudios de mercado
(Tamayo y Agudelo, 2015). Segun lo investigado, el precio es el factor que debe ser mas
atractivo para el consumidor, asumiendo los costos que se deben cubrir; es por esto que se
puede garantizar el tiempo de vida de una empresa a largo plazo. Por otro lado, mientras mas
demanda tenga una PYME, méas competitiva y productiva sera dentro de la industria (Valencia
etal., 2015).

Segun lo analizado se puede decir que, la demanda influye directamente en el
crecimiento econdémico y empresarial de las PYMES y a su vez, en su supervivencia en un
mercado competitivo tradicional y en el e-commerce aplicando estrategias en las plataformas

digitales para conseguir clientes estratégicos.
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Magnitud de la empresa.

Este factor se lo puede determinar por el nimero de colaboradores que tenga una
empresa o también por los ingresos mensuales que obtenga por ventas. Dentro del Ecuador, la
Superintendencia de compaiiias ha realizado los siguientes rangos de clasificacion de las

empresas.

Tabla 2. Divisién del Tamafio de una Empresa INEC

Colaboradores Ventas Anuales
Microempresa 1-9 $1 - 100.000
Pequefia empresa 10 - 49 $100.001 - 1°000.000
Mediana empresa A 50-99 1°000-001 — 2°000-000
Mediana empresa B 100 — 199 2°000.001 — 5°000.000
Grande empresa 200 + 5’000-001 +

Tomado de: Pefiaherrera, K., & Riccio, K. (2019). E-commerce como factor de competitividad en
las empresas textiles de la ciudad de Guayaquil. Universidad Cat6lica Santiago de Guayaquil.

La cantidad de empleos que puedan crear las PYMES puede determinar la
competitividad dentro del mercado. Mientras mas puestos de trabajo genere, existiran mas
beneficios.

Disposicion de plan estratégico interno.

La planificacion de estrategias dentro de las PYMES puede ser determinada como el
curso de accidn a futuro de una organizacion (Poister y Streib, 2005). La falta de recursos y la
demanda de los bienes y servicios crean en las empresas una presion en la busqueda de mejoras
en sus técnicas de planificacion (Eadie, 1983). Esto permite que las empresas tengan una
estabilidad en sus proyecciones que luego se transforman en metas a corto y largo plazo.

Segun Kotler (1990) define a la planeacion estratégica como el conjunto de actividades
que tienen como finalidad alinear las metas y objetivos de las empresas con todos los recursos

que las empresas adquieran. Por otra parte, es necesario analizar la situacion actual de las
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empresas y para poder hacerlo, debemos tener en cuenta la mision, objetivos, valores y su
FODA para poder crear un plan al que se quiera llegar.

Dentro de la planificacion estratégica se pueden realizar dos enfoques: el de corto plazo
y el de largo plazo. El mas utilizado por las PYMES y grandes empresas es el de largo plazo.
Por el cual, se dan dos caracteristicas: la decision y la incertidumbre. La decision se da cuando
los gerentes y presidentes de las empresas deben saber cuando es necesario aceptar el riesgo
por la toma de decisiones; dado por la incertidumbre este proceso es muy dificil y delicado de
ejercerlo. Con respecto a la incertidumbre, las empresas podran tener la informacién de
investigaciones, pero siempre existira falta de informacién o que no sea veridica para su
aceptacion total (Pérez y Bojorquez, 2013).

Debido al alto riesgo que muchas decisiones generan, es necesario que las
organizaciones utilicen el largo plazo, ya que deben estar adecuadamente preparadas para las
irregularidades que se presenten en el tiempo de la toma de la decision para reducir la
incertidumbre (Miklos, 2007). Debido a la planeacion Estratégica muchas PYMES tienen la
vision a largo plazo y esto permite que reduzcan el impacto de los riesgos como nuevos
competidores en el mercado o nuevas leyes gubernamentales.

Mientras mas planificaciones estratégicas realice una empresa, podra lograr un mayor
desarrollo de mejoras y diversificacion de sus bienes y servicios que la empresa ofrezca a sus
clientes. El resultado de la innovacién de las comparfiias depende del tiempo en que se
encuentren en el negocio y el tamafio de crecimiento de la misma (Estrada et al., 2015).

En la presente investigacion, este apartado del plan estratégico es esencial ya que sin
estrategias ninguna PYME e incluso multinacional podra llegar a los objetivos planificados
para alcanzar alguna meta. Sin embargo, no podran ser competitivos y el mercado los obligara
a cerrar las puertas por falta de proyecciones y correctas decisiones administrativas y

competitivas.
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Bienes o servicios.

La implementacion de nuevos bienes o servicios es importante para el desarrollo
competitivo de las PYMES. Es por esto que se debe mejorar los bienes y servicios en estrategias
primordiales para estar por encima de la competencia y a la vez, permite ejercer una estrategia
de imitacién para que la marca de la empresa sea apreciada como atributo distintivo y poder
mantener una diferencia ante los competidores dentro de un mercado productivo (Diaz y
Torrent, 2015).

Por otra parte, la calidad de los productos, bienes o servicios debe ser esencial de
acuerdo al precio que cumplan con las caracteristicas que busquen los consumidores también,
con un disefio agradable y atractivo el cual pueda satisfacer las necesidades y deseos de los
clientes. Para mejorar la calidad, se deben realizar estrategias e investigaciones para el
desarrollo de nuevos bienes y servicios. A su vez, deben tener coordinacion con lo que buscan
los consumidores satisfaciendo sus necesidades (Ahmedova, 2015).

En la actualidad uno de los certificados mayormente reconocido que avala la
comercializacion de productos o servicios por parte de una empresa es la norma 1SO 9000. Se
relaciona con la Gestion de Calidad Internacional, y ademas, motiva a que las empresas que la
aplican sepan la forma iddnea de realizar una planificacion que permita cumplir los objetivos
sin importar el modelo de negocio o tamafio de la empresa (1SO, 2019).

Hay que tener en cuenta que los bienes y servicios van a la mano con la calidad y el
precio, para poder ser adquiridos por los consumidores. Sin embargo, muchas PYMES no
toman en cuenta esta gran relacion y por brindar un servicio o producto de baja calidad a un
precio alto, no son competitivos, pierden clientes y no llaman la atencion al consumidor por lo
gue genera una desestabilidad en las PYMES. Topando el tema de servicios, es donde se abre
la oportunidad para que el e-commerce se convierta en parte de la empresa como una cualidad

diferencial que posicione a la empresa con una mejor imagen en la mente de las personas.
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Sistemas tecnologicos e innovacion.

Los sistemas tecnoldgicos dentro de las PYMES son relevantes para los costos, ya que
se requiere mas seguridad en las transacciones en linea y regulaciones de impuestos para las
mismas por parte del estado. Por otro lado, las empresas nuevas y con tendencia a innovar
implementan actividades para reducir sus costos, mejorar su productividad y eficiencia para
alcanzar la calidad estandar requerida por el cliente (Ramirez et al., 2012).

La supervivencia de las PYMES depende de la innovacion tecnoldgica y estrategias
constantemente. En el afio 2015, esta implementacion de la innovacién en las PYMES
aumento, teniendo en cuenta que, en pequefias empresas crecio de 17% a 20,3%; medianas
crecio de 26,4% a 32% (Ahmedova, 2015).

Dentro de la innovacién de las PYMES, podemos incluir el desarrollo de las
investigaciones para tomar mejores estrategias como la innovacién de los productos y servicios,
estrategias de comercializacion y organizacion. Por otra parte, muchas PYMES consideran que
los presupuestos para la investigacion de nuevas estrategias no son necesarios para alcanzar un
mejor servicio de sus productos o servicios, tanto asi, que muchas no cumplen con las
expectativas de los consumidores.

Debido a la alta competitividad que existe en la PYMES de servicio y basados en la
frase de Michael Porter, “Ser mejor que la competencia”, es necesario que las PYMES registren
sus productos y marcas para que otras personas no roben sus ideas de negocios. Esto permite
que se genere una diferencia en el mercado y de valor agregado a cada PYME en relacion a las

deméas PYMES de la industria.
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Adaptacién de las PYMES en el mercado.

Para una mejora en la participacion en las industrias donde las PYMES estén
compitiendo se debe mejorar la relacion de los productos con la calidad, ofertas, promociones
y cumplir con estandares de calidad y sanitarios que se exigen dentro de una nacion, A su vez,
mejoras en los sistemas financieros, logisticos y de informacién. Las PYMES con direccién al
éxito son capaces de adaptarse y de cambiar a las nuevas tendencias para sobrevivir en el
mercado competitivo.

Por otro lado, es fundamental establecer los lazos de comunicacion con los clientes para
poder tener en cuenta sus necesidades y deseos y esto, ayudara a las PYMES poder anticiparse
al cambio en un mercado competitivo para ofrecer servicios y promociones de manera rapida.
Mientras mas competitiva sea una empresa, mas participacion en el mercado obtendra (Padilla,
2006).

Recurso humano.

El recurso humano dentro de una organizacion, ya sea PYMES o multinacional es un
activo estratégico lo cual se aplica a) conocimientos, b) habilidades, c) destrezas, d) valores, e)
actitudes, f) competencias (Martinez Santa Maria et al., 2010). Es por esto que, dentro de las
empresas es importante la informacion del personal para verificar que clase de personas
influyen en la compafiia y asi poder capacitarlas si necesitan mas recursos para mejorar el
desempefio empresarial y alcanzar un nivel competitivo dentro de las industrias (Valenciaet al.,
2015).

Lo que respecta al recurso humano, es importante saber que dentro de las PYMES que
tipo de perfiles existen en el personal perteneciente para poder llegar a tomar decisiones y
mejorar los resultados, ya que si tenemos un personal insuficiente e incapaz, que no cumple

con las expectativas deseadas para lograr los objetivos de las empresas, esto llevara a una caida
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catastréfica y generara pérdidas por la mala administracién que existen en las areas internas de

las mismas.

Las 5 fuerzas de Porter en el E-Commerce

Se plantea el desarrollo de las fuerzas de Porter, en el cual se describen las 5 fuerzas
que influyen de manera directa en las estratégicas competitivas de las empresas, de tal manera
que, permitird determinar las consecuencias de la rentabilidad al ingresar a un mercado
competitivo a largo plazo. Por lo que, dentro de la investigacion, se plantea dentro del mercado
digital, que es la nueva tendencia mundial para que las empresas, en nuestro caso las PYMES
puedan generar ingresos y posicionarse en la mente del consumidor al comprar por e-

commerce.

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
negociacion
de los
proveedores
enele-
commerce

Rivalidad Poder de
entre los negociacion
competidores de los clientes
enel e- enel e-
commerce commerce

Figura 3. Las 5 Fuerzas Competitivas de Porter

Amenaza de nuevos competidores.

La amenaza de entrada de nuevos competidores de un determinado sector, como lo es
el de viveres depende de las barreras de entrar que existen en los mercados. Cuanto menor sean
las barreras, méas atractivo es el sector. De igual forma, el e-commerce es un nuevo tipo de

negocio para las PYMES ya que no existen barreras implementadas en las plataformas

27



digitales, lo cual permite vender de manera segura y sin barreras a los clientes que requieran
los productos o servicios. Esto permite que las nuevas empresas que quieran incursionar en este
medio se posicionen de manera facil en el mercado digital.

Es por esto, que las PYMES deben establecer estrategias y buenas decisiones para
liderar el mercado digital en la rama que esta sea, para que los nuevos competidores no tengan
tanta participacion en el mercado. De la misma manera, se debe ofrecer servicios y productos
de calidad para que los clientes vuelvan a comprar y a su vez, responder de manera efectiva a
los pedidos en las plataformas digitales. Esto permitird amortiguar la aparicion de nuevos
competidores en las plataformas digitales y crear un lazo de confianza con excelente marketing
y publicidades para que las personas sigan realizando compras en las empresas (Sonsoles,
2018).

Si las PYMES consiguen ofrecer un excelente y novedoso producto o servicio para los
consumidores, la amenaza de los nuevos competidores no sera un problema para las mismas.
Por otro lado, las nuevas empresas en sus primeros afios que incursionen en este mundo
comercial digital deberan de fidelizar a los clientes para que a largo plazo los consumidores
sigan adquiriendo los productos y no beneficiarse al inicio de ventas por lo cual, puede ser
peligroso para muchas empresas que empiezan y permitird enfrentar de manera adecuada las

posibles amenazas de nuevos competidores.
Rivalidad entre los competidores en el e-commerce.

El atractivo de un mercado para las PYMES es menor cuando existe mayor rivalidad
en los mercados. Las plataformas digitales, son el nuevo medio de que las PYMES y grandes
empresas promocionen su cartera de productos y generen ventas dentro de las mismas, por lo
cual todas quieren obtener una parte del mercado estableciendo innovacidn en sus productos y

publicidades que generen impacto de adquirirlos en el consumidor. Es por esto, que las PYMES
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se han visto obligadas a implementar ideas, promociones, descuentos, para poder ligar a los
consumidores con los productos o servicios que se promocionen en las plataformas digitales.
Por otro lado, la fuerte rivalidad de las PYMES en los medios digitales siempre existira
por lo cual, la que definird una compra sera la que mayor atencion llame, ya sea por su precio,
promocion, descuento, etiqueta, etc. Esto generara que las PYMES quieran rehacerse con
nuevas ideas innovadoras para llegar al consumidor final, lo cual muchas veces se crean
alianzas entre las empresas para hacer perder mercado a las PYMES que ofrezcan sus productos
de manera mas llamativa. Es por esto, que se considera un arma de doble filo si las empresas
quieren implementar este tipo de negocio tienen que estar bien preparadas para cualquier

dificultad en el mercado.
Poder de negociacion con los proveedores en el e-commerce.

Se puede considerar como proveedores a las plataformas digitales ya que son las
empresas que permitiran que las PYMES puedan promocionar sus productos o servicios en las
plataformas que quieran promocionarse. De igual forma, se tomara en cuenta el valor de precios
que cobren por las publicidades y el alcance que requieran obtener al promocionar su producto
0 servicio, lo cual asegurara un posicionamiento seguro del producto y su venta. Por otro lado,
tenemos a los proveedores tradicionales el cual varian los precios de etiqueta, envase, tamafio
y precios y al ser proveedores grandes quieran imponer sus condiciones lo cual, no crea un
mercado atractivo o segmento de mercado para que las PYMES puedan incursionar (Sonsoles,
2018).

Por otra parte, los proveedores digitales no constituyen una amenaza para las PYMES,
ya que las publicidades por plataformas digitales no son caras como los medios de publicidad
tradicionales, lo cual permiten que las PYMES se desarrollen en los medios digitales de manera
segura y competitiva. De igual forma con respecto a la creacion de aplicaciones o paginas web

por parte de los disefiadores graficos o programadores que ofrecen un precio comodo para que
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las empresas puedan promocionar sus productos y atender a los clientes de manera directa por

si requieren alguna ayuda al adquirir algn bien o servicio de las empresas.
Poder de negociacion de los clientes en el e-commerce.

Los compradores dentro de las plataformas digitales pueden ser una amenaza
competitiva cuando obligan a bajar los precios de los productos o servicios. De igual forma,
cuando demandan mayor calidad de los productos y un mejor servicio por parte de las PYMES,
lo cual puede generar un incremento de los costos al producir los productos. Por otro lado, las
plataformas digitales han creado un mayor poder y control a los clientes, ya que les proporciona
ponerse en contacto y realizar acciones de presion cuando los productos o servicios de las
PYMES no satisfacen las necesidades del consumidor.

De tal manera que, esta amenaza de los clientes se puede solucionar brindando una
atencion eficaz al cliente en las plataformas digitales, aplicaciones o paginas web, creando un
servicio al cliente mas personalizado brindando ayuda al consumidor para que no tenga
inquietudes o desacuerdos al adquirir los productos o servicios. De esta manera, se considera
que se pueda controlar esta amenaza hacia las PYMES que tienen experiencia en atencién al
cliente por estos medios y a las nuevas que implementen estos servicios ya que, al no brindar
este servicio, puede que lo consumidores no se sientan satisfechos con los productos y un

vuelvan a comprarlos.
La amenaza de los producto y servicios sustitutivos en e-commerce.

El mercado digital y tradicional, no son atractivos si existen productos sustitutos
posicionados o potenciales. La situacién de las PYMES dentro del e-commerce se ve afectada
cuando los productos o servicios sustitutos de las otras compafiias estdn mas avanzadas
tecnolégicamente o posicionadas en el mercado digital ya que al tener un gran poder del

mercado pueden reducir sus precios generando que los margenes de utilidad sean bajos, por lo
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que al reducirlos afecte de manera indirecta a las PYMES con sus productos y servicios
obligandolas a reducir sus precios o salir del mercado competitivo ya que no generan ganancias.

Por otra parte, dentro de la investigacion no se considera una amenaza los productos
sustitutivos en el mercado de venta de viveres debido a que no se debe generar algin cambio
al producto que se quiera comercializar, méas bien, se debe aplicar diferentes estrategias de
comercializacion, regulando o siendo més Ilamativo su precio, publicidad o calidad para que
el consumidor pueda adquirirlo. De igual forma, la interaccion con el cliente entro de las
plataformas digitales permitira una venta segura dando un excelente servicio al consumidor,

cumpliendo con las expectativas o dudas que tenga al realizar la compra.

Transicion del Comercio Tradicional al Comercio Electronico

Con respecto al e-commerce, se ha podido lograr el cambio de la forma tradicional de
vender de las empresas tanto productos y servicios, por un sitio web o una aplicacion habilitada
para dispositivos mdviles para realizar sus transacciones comerciales. De tal forma que, los
locales comerciales usen las webs ofreciendo su variedad de productos y servicios de manera
atractiva al consumidor (Hernandez y Hernandez, 2018).

Segun el Diario EI Telégrafo (2017) en Ecuador, las PYMES han innovado en las
formas de vender por Internet ya que se han expandido por factores importantes, como
referencia se tiene el aumento de plataformas digitales como OLX, la cantidad de teléfonos
moviles que se registran al acceder a las compras y ventas por linea y el acceso al internet.

Por otro lado, la informacion presentada por la empresa OLX Ecuador sobre el e-
commerce, a través de su plataforma digital y gracias al internet dentro del pais se transaccionan
mensualmente mas de $82 millones de dolares, los cuales 42 millones son por ventas de
vehiculos motorizados, 29 millones en relacién a la venta de viviendas y alquileres y 7 millones
que corresponden a las ventas de articulos como: teléfonos, equipos electrénicos, articulos para

hogar, entre otros. De acuerdo a Rafael Portilla, titular de OLX Ecuador, una mayor cobertura
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en el acceso de internet permitira lograr que el e-commerce crezca en ingresos y uso. A su vez,
los datos analizados del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC), el Ecuador posee
un acceso al internet de un 50,5% (Grupo el Comercio, 2016).

En cuanto a el fundador de Yaestd.com, Martin Jara, reafirma que el e-commerce ha
evolucionado de manera rapida, siendo estos articulos de tecnologia los mas vendidos en sus
productos, teniendo en ventas un promedio de 30 articulos vendidos diariamente de $30 cada
transaccion. Por otro lado, la empresa Deprati ha obtenido ventas por e-commerce, en el cual
el afio 2015 obtuvieron ventas del 31% con respecto al afio 2014 y en el afio 2016 obtuvieron
ventas similares al 2015 alcanzando las 30,000 transacciones en e-commerce teniendo ingresos
por USD 4,5 millones (Grupo el Comercio, 2016).

Segun las conclusiones proporcionadas por de Freitas (2014) hay una larga diferencia

entre el comercio tradicional y el e-commerce por lo cual se los considera muy desiguales.

Comercio Tradicional E-commerce
- 4 )
Es una actividad esencial El e-commerce consiste en la
de ventas de bienes y compra y venta de bienes y
|| servicios de manera || servicios por plataformas
presencial tanto de digitales. originalmente se
vendedores como refiere a las transacciones por
\consumldores. Internet.
- J
(Para poder realizar este tipo de
negocio se debe invertir una
considerable suma de dinero e Gracias al internet y la "www", se
iniciar la actividad comercial el comienza a referir a las ventas de bienes
—— cual e debe adquirir un local y servicios a traves de la misma.
comercial, carteles de publicidad, Usando como forma de pago los medios
productos en exhibicion y digitales a traves de tarjetas de credito,
permisos legales para su debito que son algunas formas de pago.
\funcionamiento J
Figura 4. Diferencias entre el comercio tradicional y el e-commerce.
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Pilares del e-commerce
De acuerdo a Laudon y Guercio (2009) para poder comprender el comercio electronico
se debe tener en cuenta que el mismo acapara tres grandes contextos, en este caso, denominado

pilares, mismos que son explicados a continuacion:
Tecnologia.

En la actualidad, el e-commerce se lo puede catalogar como un fenémeno enfocado a
la tecnologia y por consecuencia, es altamente dependiente de las tecnologias de informacion,
de comunicaciones, y como eje central esta el Internet y la World Wide Web. No obstante, las
tecnologias antes mencionadas, son las mas importantes, existen otras complementarias e igual
de necesarias, como el Intercambio Electronico de Datos, los aplicativos de Internet,
transferencia de archivos por la nube, la mensajeria instantanea, el correo electronico y demas
herramientas.

Con respecto a la infraestructura tecnologica utilizada, consta el hardware por los
servidores web, el software, redes con encriptacion de seguridad, softwares de comercio
electronico, sistemas de pago, transmision de informacion en tiempo real. Adicional a ellas,
existen otros tipos de tecnologias, pero de caracter empresarial como sistemas de cadenas de
suministro, sistemas de manejo de relaciones con el cliente, sistemas de administracion de
recursos para produccion, entre otros.

Negocio.

Si bien es cierto la tecnologia proporciona las herramientas o infraestructuras necesarias
para la ejecucion del e-commerce, pero no funcionan solas, son las aplicaciones de
negocios/empresas que incentivan el interés y generan la motivacion en el desarrollo del e-
commerce. Estas tecnologias previamente mencionadas buscan la optimizacion y la
localizacion de nuevas estrategias para la elaboracion de negocios y mejorar la produccion,

esta es la base donde nacen nuevas compafiias con nuevos productos y servicios, dado que las
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nuevas tecnologias realizan un cambio de estrategias de caracter innovador a la forma que
realizan una readecuacion de objetivos y estrategias orientandolos hacia nuevos retos y desafias
de la mano con avances tecnoldgicos.

Por otra parte, para lograr una comprension completa del e-commerce es necesario
conocer y tener conceptos esenciales de negocios acerca de este campo tecnologico hacia donde
se piensa encarrilar el negocio, por ejemplo, mercados electronicos digitales, estructuras
industriales digitales, comportamiento del consumidor en mercados digitales y productos

digitales.

Sociedad.

El internet ha sido un fendmeno tan decisivo y revolucionario que ocupa de forma
permanente un espacio dentro de la vida social, cultural, politica y ambiental de paises y
culturas completamente diferentes a nivel mundial. A lo largo de los afios, cuando se da el
aparecimiento de tecnologias emergentes de gran importancia y connotacién social, poder y de
conocimiento publico, los objetivos se tornan a las regulaciones y control de las mismas, de
forma que se puedan dar beneficios sociales positivos como consecuencia de su utilizacion,
salvaguardando el bienestar social de la comunidad.

Siguiendo con los pilares mencionados por Laudon y Guercio (2009), ademas de las
herramientas e infraestructuras tecnoldgicas, y la gestion de conocimiento en negocios
orientadas al tema tecnoldgico, es necesario comprender el nuevo orden que genera el e-
commerce mundial en la sociedad actual para poder emprender un negocio de tipo e-commerce
y que sea exitoso con conocimientos de los altos estandares de competitividad que genera el
fenémeno.

Como temas principales que guardan relacion a este &mbito se debe recalcar las leyes,
temas de privacidad, propiedad intelectual, directrices de bienestar social, dado que el

establecimiento de limites y controles sobre el uso de datos, regulaciones de contenidos,

34



accesos compartidos y demas, se vuelven necesarios para contemplar un orden que garantice

que el e-commerce mantenga un buen desarrollo salvaguardando un comportamiento recto.

E-Marketing
Caracteristicas del e-marketing.

Se considera fundamental establecer una definicion del marketing tradicional previo al
concepto del e-marketing, objeto de este estudio. Segun Kotler y Keller (2012) el marketing
busca identificar las necesidades humanas y sociales para crear mecanismos de comunicacién
que implementen diferenciacion y valor en los clientes y deméas stakeholders de la
organizacion. En otras palabras, el marketing busca reconocer las necesidades y deseos del
consumidor o posible consumidor para asi poder ofertarles con productos o servicios con valor
agregado personalizados acorde a sus preferencias.

De acuerdo a Chaharsooghi et al. (2016) uno de los factores mas importantes para que
el e-commerce funciona, es el factor confianza, la misma que se edifica a través de
caracteristicas como: (a) seguridad, (b) privacidad, (c)word of mouth (boca a boca), (d) la
experiencia online, (e) calidad de la informacién, (f) reputacion de la marca. La relevancia de
este radica al momento de efectuar la decision de compra, entre ellos, el factor que méas termina
resaltando es el e-word-of-mouth.

El marketing electronico de boca a boca, o como previamente se lo menciono, el e-
word-of-mouth, es la comunicacion interpersonal que es realizada acerca de: (a) un producto,
(b) marca, (c) servicio, mediante canales que no siempre son los comunes, por lo general, usan
la tecnologia conocida como la Web 2.0., como, por ejemplo, sitios web, foros online, redes
sociales, y demads. Investigaciones anteriores realizadas demostraron que los consumidores
guardan mas confianza en los comentarios de personas que hayan utilizado previamente la

marca, para definir su decisiéon de compra (Gumus y Bal, 2016).
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De acuerdo a Chaharsooghi et al. (2016), identifican una teoria, conocida como el
modelo de aceptacion tecnoldgica, en la que el hombre mantiene un comportamiento
compuesto y orientado por el interés y la intencidén de hacer o a su vez, de no hacer algo. Tal
comportamiento impulsa e incentiva a aceptar o de igual forma no aceptar las nuevas
tecnologias, creando una especie de resistencia. A raiz de eso, nace el deseo y decision de
compra por parte del individuo a través de plataformas online.

En la actualidad, aquellos vendedores que proporcionen y entreguen respuestas o
soluciones de calidad a través de sus canales de informacién y comunicacién a sus
consumidores, estan en condiciones de generar mayores ventas en con relacion a aquellas que
no toman en cuenta los comentarios o preguntas de sus usuarios. En términos sencillos, el grado
de calidad de la interaccion que exista entre empresas y consumidores determinara si el proceso
de compra es realizado al final de la negociacion (Zhao et al., 2019).

Para concluir el tema del e-marketing, es una variable que tiene un mundo completo
por desarrollar a la par del e-commerce, pero por objetos de este estudio, serd colocado como
un complemento del e-commerce, que, si lo es, y estd enlazado con la innovacion y desarrollos
tecnoldgicos dejando atras el marketing tradicional y apostando a la nueva era digital como ha

sido desarrollado el e-commerce.
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Sujetos que Intervienen en el E-Commerce
Consumidores.

En esta categoria se encuentran las personas naturales o juridicas que tengan la posicion

de demandantes de un bien o servicio de un mercado especifico (Garibaldi, 1999).
Empresas.

Por lo general en esta parte se encuentran las personas juridicas, pero a su vez pueden
estar las personas naturales siempre cuando tengan la postura de demandantes de un bien o

servicio de un mercado especifico (Basantes et al., 2016).
Gobierno.

En esta categoria podemos decir que los gobiernos alrededor del mundo actdan como
agentes econdmicos donde se realice el e-commerce. Esto también permite que los gobiernos
puedan ejercer a su vez, como agentes reguladores de la economia para el respaldo de nuevas
maneras de hacer negocios por plataformas digitales (Robles, 2017).

Analizando los sujetos que intervienen en el e-commerce se puede apreciar y analizar,
el vinculo que existe entre los gobiernos, empresas y consumidores para el desarrollo
sustentable de una nacion, como lo permite el e-commerce en diferentes partes del mundo. Lo
cual, ha generado que muchos paises pongan leyes y normas en el e-commerce ya que genera

una gran aportacion econémica.

Tipos de E-Commerce
El comercio electrénico entre empresas (B2B o business to business).

Este tipo de e-comemerce se refiere al concepto donde la transaccion es realizada
exclusivamente entre empresas que estan bajo la red de internet, sin la intervencion de
consumidores, en la que se dan a conocer propuestas, ofertas de productos, negociaciones de

ventas, cierre de ventas, despacho de pedidos y demas acciones relacionadas producto de
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empresas comerciales. Este tipo de e-comemrce esta con el intercambio electrénico de datos,
mejor conocido por sus siglas en inglés como Electronic Data Interchange (EDI), que es un
intercambio entre sistemas de informacion mediante via electronica a través de normas
internacionales aceptadas para los mensajes (Durén, 2017).
Segun Basantes etal. (2016) este tipo de comercio electronico existen tres
subdivisiones de mercado B2B:
e FEl mercado controlado que tinicamente acepta vendedores en busca de compradores.
e FEl mercado en donde el comprador busca proveedores.
e El mercado en el que los intermediarios buscan que se genere un acuerdo comercial

entre los vendedores y compradores.

Modelo B2B comprador Modelo B2B vendedor y

y varios vendedores varios compradores
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Figura 5. Modelos B2B entre comprador y vendedor. Tomado de: Basantes et
al.(2016). Comercio Electronico. Imprenta Universitaria 2016©.

El comercio electrénico empresas-cliente (B2C o business to consumer).

Este tipo de e-commerce es aquel llevado a cabo entre empresas y los clientes finales.
Segtin O’conell (2015) los bienes y servicios pueden ser adquiridos mediante un catalogo
online y la plataforma de la empresa es donde se trabaja para cerrar la venta de la orden en

cuestion. En la actualidad es el tipo de comercio electronico mas utilizado por los consumidores
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que deseen adquirir productos o servicios a través de una pagina web, sin la necesidad de visitar

una tienda fisica.

El e-commerce desarrollado en el parrafo anterior es el cual el objeto de estudio para

el presente trabajo de titulacion, por ser el tipo mas comun y utilizado. Segin Basantes et al.

(2016) las principales ventajas de este e-commerce son:

El cliente accede a la tienda virtual desde cualquier parte del mundo a través de
cualquier dispositivo electronico con acceso a internet, lo que provoca una forma de
comprar comoda y segura.

Permite que los precios y las ofertas temporales de los productos estén siempre
actualizados, este tema evita las discrepancias con clientes por precios cambiados o
errores en tiendas fisicas, ademas que facilita la busqueda del cliente en términos de
ahorro personal.

El soporte al cliente se puede proporcionar de manera directa por diferentes
plataformas, como, por ejemplo, chat en vivo, redes sociales, correo electrénico o en
ciertos casos, videoconferencias.

No existe la necesidad de que las empresas abran sucursales o puntos de venta
nacionales o internacionales, dado a la globalizacion que ofrece el internet, esto ofrece
una distribucion de gastos con respecto a la utilizacién de herramientas tecnoldgicas
para mejorar temas como: los pagos en linea, la seguridad de informacién, la
determinacion de canales de marketing y promocion, temas logisticos de despacho,

temas legales de contratos, servicio post-venta, y demas.
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El comercio electrénico empresa-empleado (B2E o business to employee).

Se define el tipo de e-commerce business to employee como:

La relacién comercial business to employee (negocio a empleado) se centra
principalmente entre una empresa y sus empleados. En otras palabras, son las ofertas
que la propia empresa puede ofrecer a sus empleados directamente desde su tienda
online o intranet, con ofertas atractivas que servirdn de impulso para una mejora en el

desempefio laboral o motivacion (Carrera 'y Jurado, 2018, p. 12).

Este modelo permite utilizar algunos recursos de la empresa, como por ejemplo,
el colaborador tiene la facultad de hacer tramites rutinarios de la empresa dentro del
sitio web proporcionado por la compafiia, ademas, noticias, aplicaciones, boletines,
demés opciones por realizar se logran encontrar disponibles en la red interna
empresarial, esto produce mejorias en eficiencia y crea una nueva cultura de trabajo,
realizando nuevos enfoques en una reorganizacion entre las relaciones de los
colaboradores de la compafiia consiguiendo mejores resultados econémicos (Singh

et al., 2008).

Segun Basantes et al. (2016) las ventajas de este tipo de e-commerce son:

e Reduccidn de costos y tiempos en procesos internos de la empresa.

e (Comercio electronico a través de una red interna, facultades tnicas para los
empleados.

e Motivay fideliza al empleado con la empresa.

e Lainformacion interna esta disponible al instante y lista para ser consultada a
cualquier hora.

e Los trabajadores se vuelven en los primeros clientes de sus propias empresas, esto
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implica una mejora en la relacién empresarial.
e Fortalece la formacidn y colaboracidon en procesos internos de la empresa a través de

la red interna mejorando la eficiencia empresarial.

El comercio electrénico entre consumidores (C2C o consumer to

consumer).
Segun Carrera y Jurado (2018) es cuando una persona ya no usa cierto producto y
busca ponerlo en venta, por lo que el e-commerce entra en esta negociacion para colocarlo a
disposicidn del otro consumidor. Esto se da como resultado de una evolucion de las
tradicionales ventas de garaje donde se vendia articulos de segunda mano, a los que los
nuevos consumidores le dan una utilidad nueva al producto a precios méas accesibles.
Se destacan las ventajas mas importantes de este tipo de e-commerce de acuerdo a lo
mencionado por Basantes et al. (2016) a continuacion:
e Reutilizacion de productos
e Compras a menor precio y ofertas Gnicas en el medio.
e No se necesita armar la logistica fisica de una venta de garaje.
e Se genera una satisfaccion mutua.
e Facil acceso para consumidores
e Se establecen sitios web especializados de intercambio orientado a consumidores.
e Integracién con programas de monedas virtuales.
e Adquisicion o intercambio de bienes tangibles.

e Se presenta redes de trueque entre consumidores.
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El comercio electroénico entre el gobierno-consumidores (G2C o

government to consumers).

Este tipo de comercio electronico guarda relacion entre gobiernos ya sea de carécter
nacional o locales, y los clientes, que en este caso vienen a ser todos los residentes de tal sector
bajo la jurisdiccion antes mencionada, por ejemplo, que los ciudadanos realicen trdmites en
linea a través de una pégina web, pago de impuestos, tarifas, multas, y demas (Basantes et al.,
2016).

Acorde a lo mencionado por los autores Basantes et al. (2016), se mencionan las
siguientes ventajas del modelo G2C:

e Ahorro en tiempo y dinero.

e Tramites mas rapidos y seguros.

e Respaldo electronico y aseguramiento de la informacion.

e Costos mas bajos de operacion.

e Participacion permanente del ciudadano.

e Pago de tasas e impuestos.

e Sugerencias y reclamaciones.

e Entrada y/o salida a través de registro de diversos servicios, como empleo, sanidad o
educacion.

e Promocion de los sectores econdémicos prioritarios.

Servicios mas agiles y personalizados.

Internet de las Cosas
Segun Kevin Aston creador del internet de las cosas (I0T por sus siglas en ingles) dice
“es la convergencia de la humanidad con la tecnologia, facilitando de manera 6ptima la forma

y calidad de vida de las personas”(Saint, 2015). El I0T es una tecnologia que esta en constante
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cambio y desarrollo alrededor del mundo, el cual permite mejorar y facilitar la calidad de vida
de las personas. A su vez, el 10T es utilizado en distintas areas como la medicina, transporte,
hogar, entre otras areas importantes de la sociedad.

La expresion del internet de las cosas (1oT) es fundamental para el funcionamiento de
los sistemas informaticos y de las comunicaciones, debido a la actividad principal que poseen
muchos objetos o materiales que nos rodean interconectados con el Internet. Con la finalidad
de incluir estos objetos a la red, se debe verificar el objetivo que tiene cada dispositivo para su
posible conexion en sus sistemas informaticos, la nanotecnologia y las redes de sensores.

Las tecnologias de informacién que soporten 10T, son de red amplia y se actualizan
constantemente. A su vez, la revolucion del internet ha llevado a la intercomunicacion y
conexion entre personas de distintas partes del mundo, lo cual beneficia a los dispositivos
electronicos en crear un entorno inteligente. En el afio 2011, 9 millones de dispositivos
electronicos interactuaban entre si a nivel mundial, generando una expectativa de interconexion
e intercambio de informacidn de mas de 24 mil millones de dispositivos para el afio 2020 (Saint,
2015).

Sin embargo, la gran cantidad de datos e informacién que se deben almacenar, procesar
y mostrar se debe brindar de manera eficiente, directa y facil de interpretar por parte de los
usuarios que utilicen los dispositivos tecnoldgicos. A su vez, esto se da por la demanda de los
consumidores de estos dispositivos lo cual garantice la conectividad inteligente entre las redes.
Por otro lado, la vision de loT es sobrepasar el uso de computadoras y teléfonos maviles
tradicionales y que evolucione en la conectividad de objetos cotidianos en un hogar u oficina
que permita se origine un ambiente tecnoldgico creando una nueva tendencia (Gaviria et al.,

2014).
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Vision del 1oT.

Con respecto a la vision de loT es usar las tecnologias de informacion para la
interconexion de objetos en cualquier lugar y a cualquier hora. El 10T se ha relacionado como
tendencia emergente para el desarrollo de nuevas tecnologias interconectadas entre si. Por otro
lado, el 10T permite que los objetos tengan cierta inteligencia para comunicar informacion y
acceder a lamisma. También, permite la interaccion entre el mundo real-fisico y digital-virtual,
a través inteligencia artificial que usa algoritmos en aplicaciones de software permitiendo
repuestas rapidas en beneficio de la aplicacion (Gaur et al., 2015).

Se considera una nueva forma de ver los conceptos de los ambitos de gestion en la
cadena de suministros, logistica, oficinas, hogares, transporte, industrias, comercio,
agricultura, etc. Asumiendo esta conclusion, como factor decisivo para el desarrollo positivo y
sustentable del 10T ya que nos facilita el analisis con oportunidades de mejorar, renovar e
innovar las tecnologias tradicionales existentes (Shorter, 2014).

Otro objetivo principal del 10T es el valor agregado que permite la interaccion entre
tecnologias de informacidn, para brindar soluciones diferentes para lograr un control completo
sobre los objetos. Por otra parte, el desarrollo del 10T es la constante relacién que el usuario
busca con la tecnologia para satisfacer sus necesidades en conexién y escenarios maviles
incluyendo en ella, la inteligencia tecnoldgica en las cosas (Duan et al., 2011; Spring, 2015)

El 1oT esté alejado de lo tradicional, lo que genera que cada red se encuentre conectado
con objetos tecnoldgicos en un lugar determinado lo que permite la interaccion de informacion
cumpliendo con las proyecciones automatizadas en un entorno. En adicion a esto, en un futuro
los dispositivos tecnoldgicos estaran conectados al ciberespacio lo que permitird que cada
persona sea rodeada de al menos cien objetos tecnoldgicos en cada lugar que se encuentre

(Gubbi et al., 2013).
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Dando ejemplos empresariales, tenemos como pioneros del 10T a Google, Panasonic,
Nidia, Huawei, IBM, Apple, entre otras. Lo que se visualiza para el afio 2020 méas de 30.000
millones de objetos conectados a los sistemas de informacion mediante el Internet alrededor
del mundo integrando las aplicaciones y las plataformas digitales que brinde el Internet de las

cosas (Saint, 2015).

Figura 6. Internet of Things. Tomado de: Pinzén (2015). PANORAMA DE
APLICACION DE INTERNET DE LAS COSAS (loT). Universidad Santo Tomas.

Desarrollo socio-econdmico del 10T

El 10T nos permite proyectar el desarrollo de la economia y la sociedad de un pais, lo
cual permite ampliar los bienes y servicios para la masificacion y el desarrollo de la tecnologia,
como podemos apreciar en la figura 6. La utilizacion de tecnologias de informacion facilita los
procesos comunicativos dentro de una sociedad, lo que nos ayudara a acceder a la importancia
de la misma para estudiarlo y plantear las oportunidades de desarrollo para nuevos modelos de
negocio como lo es el e-commerce (Porkodi & Bhuvaneswari, 2014).

Segun Acosta (2019) los dispositivos moviles tecnologicos excederan la poblacion

mundial, lo cual habra 1,4 dispositivos tecnolégicos por habitante en el mundo, habra mas de
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10 mil millones de dispositivos conectados, lo cual excedera la poblacion mundial. A su vez,
estos dispositivos tecnoldgicos brindan la oportunidad de un desarrollo tecnologico sofisticado
y moderno, el cual permita la mejora de calidad de vida de las personas que utilicen este medio,
sin embargo, esto también podra complicar o presentar fallos en la seguridad y vulnerabilidad
en las redes utilizadas en los espacios privados como en casas, oficinas, etc.

En la actualidad, se considera el momento necesario para aprovechar de manera
optimizada la tendencia del internet de las cosas lo cual tiene un uso cada vez mayor por las
personas, lo cual permitird conocer las fortalezas y requisitos de la automatizacion de un
entorno. A su vez, brindara una mejor calidad de vida frente al mundo tecnoldgico que se
empieza a difundir a nivel mundial (Nastic et al., 2014).

De acuerdo a Gaviria et al. (2014) el l1oT tiene como finalidad, conectar los dispositivos
tecnoldgicos que cuenten con una conexién a internet en cualquier momento y en cualquier
lugar, mediante los sensores RFD (Radio Frecuency Identification) lo que permite lograr el
reconocimiento de inteligencia tecnoldgica en los dispositivos y una buena gestion en la red
inaldmbrica para que todo este correctamente interconectado para una buena navegacion vy el

desarrollo del e-commerce sea con altos estandares de calidad.

Superintendencia de Compafiias

Segun la superintendencia de compafiias nuestra investigacion el cual se basa nuestro
proyecto es en el sector G de la ciudad de Guayaquil. Este sector gener6 en la regién costa
mayores ingresos a las empresas grandes que a las PYMES. Por otra parte, en momentos de
dificultades econémicas las PYMES llegan a obtener mas ventas, debido a la capacidad que
tiene de adaptarse a las nuevas necesidades del mercado y crear nuevos emprendimientos
(Superintendencia de Compafiias, 2017).

En el afio 2017 se cred el Consejo Consultivo Productivo Tributario propuesto por el

gobierno, que busca ayudar a las PYMES impulsandolas a ser productivas y competitivas. Con
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este consejo se espera que, a partir de los resultados generados por las PYMES estas a su vez,
puedan generar estrategias y buenas decisiones para buscar la mejora en este sector del
mercado. Por otra parte, a las PYMES que empiezan o no son eficientes brindarles asesorias
empresariales para mejorar la comercializacion de sus productos, de tal forma que no se
descuiden esta parte de las PYMES que son mas vulnerables (Superintendencia de Compaiiias,
2017).

En Ecuador existe una alta presencia de PYMES y una presencia baja de grandes
empresas. Las PYMES son consideradas como la pieza fundamental de la economia para la
generacion de riquezas y trabajo, estas también, son consideradas como base de desarrollo
social por su gran parte de empresas estan enfocadas en el sector de servicios, especificamente
en el comercio al por mayor y menor catalogado como sector G (Superintendencia de
Compaiiias, 2017).

En la siguiente tabla se puede apreciar la participacion del sector de servicios del total
de ingresos por ventas generadas en los afios 2016 y 2017 de las principales ciudades del

Ecuador.

Tabla 3. Participacion del sector de servicios del total de ingresos por ventas generados en la economia

Ciudad 2015 2016 2017

Guayaqil 13.1% 72.4% 72.8%
0,

Samborondon 75.2% 74.4% 69.8%
0,

Quito 74.5% 74.4% 75.1%
0,

Cuenca 68.0% 68.2% 70.0%
0,

Machala 52.1% 47.4% 46.4%

Adaptado de: Superintendencia de Compafiias. (2018). Panorama del sector de servicios. Estudios
Sectoriales.

Con respecto a la concentracion de utilidades generadas en el sector servicios en las
ciudades mas productivas del Ecuador, aproximadamente, el 51% se concentran en la ciudad

de Quito, el 37% en la ciudad de Guayaquil y el 3% en la ciudad de Cuenca. Es decir, las tres
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ciudades que mas generan utilidades por actividades de servicios, concentran
aproximadamente el 91% de las utilidades producidas por actividades de servicios a nivel

nacional.

E-commerce en las PYMES

Las ensefianzas de e-commerce a las Pymes han encontrado en Internet un nuevo canal
de comercializacion. Al tiempo que las paginas web de las PYMES tradicionales se estan
convirtiendo en importantes generadoras de trafico para los establecimientos fisicos. Asi, la
relacion entre la tienda virtual o fisica, no radican simplemente en la busqueda de informacion
antes de realizar la compra en el establecimiento, sino que ambos entornos se benefician al ser
utilizados por los consumidores.

Puesto que las empresas de mayor permanencia en el mercado suelen contar con un
mayor tamafio y mayores recursos, se podria entender que son las méas proclives a implantar
aplicaciones tecnologicas, entre las que tendria cabida el e-commerce. Sin embargo, la
literatura también reporta la existencia de posibles inercias en las empresas mas antiguas que
pueden reducir su probabilidad de introducir innovaciones (Mitchell, 1992).

La llegada del e-commerce ha reducido el tiempo de una compra ya que permite
verificar tantos servicios como productos de manera facil y en cualquier momento a los
consumidores, lo que permite que las empresas puedan llegar de una manera rapida y agil al
consumidor. Esto permite que se automatice el intercambio de bienes y servicios dentro de una
misma region. (Esparza, 2017)

Por otro lado, la competitividad de las PYMES puede determinar las actividades
esenciales que contribuyen con el desempefio, innovacién y cultura de las organizaciones
obteniendo una posicion sostenible contra las mismas generando una utilidad y estrategia

positiva (Porter, 1991).
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Las PYMES del Ecuador enfrentan este nuevo reto del uso constante del e-commerce
durante estos ultimos afios tratando de salir del servicio tradicional. Esto ayuda a la expansion
comercial de las mismas para obtener nuevos recursos y brindar un buen servicio al
consumidor. Por lo tanto, permite la competitividad entre los negocios en el e-commerce de
expandirse a nuevos mercados competitivos el cual abarcan una serie de beneficios para las
PYMES como la obtencion de mayor cartera de clientes (Puetate, 2011). De acuerdo a lo
mencionado con el autor, podemos decir que en Guayaquil debido a la competitividad de las
PYMES el e-commerce pueda incidir directamente en ellas de manera positiva generando
ingresos y posicionamiento en el mercado competitivo.

La actividad emprendedora hace que las PYMES contribuyan al incremento de la
innovacion, creatividad, oportunidades de trabajo y productividad sostenible de las empresas.
Lo cual, beneficia al pais por el nivel competitivo positivo que genera de manera interna y
externa en las PYMES y el crecimiento econdmico que crea dentro de una nacién siendo esta
una estrategia competitiva entre las mismas. Por otra parte, se considera que el
emprendimiento, la innovacion y la creatividad son pilares fundamentales que impulsan el
desarrollo de los mercados (Maldonado Mera et al., 2018).

El Ecuador se encuentra en las vias en desarrollo del e-commerce, es importante
explotar esta forma de comercio ya que permite generar ingresos de manera constante. Esto
genera a las PYMES poca inversion en publicidades fisicas y mas en plataformas digitales para
llegar a los clientes. El e-commerce se ha convertido en una estrategia organizacional para las
PYMES alrededor del mundo y exclusivamente en la ciudad Guayaquil el cual nos basamos
nuestra investigacion (Esparza, 2017).

El e-commerce no nacio6 con el internet, sin embargo, si es un elemento esencial en el
crecimiento de este, el cual, ha permitido crear un impacto comercial elevado que aquellas que

no lo utilizan. Por otra parte, ha creado una gestion integral mediante los sistemas de
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informacion para la toma de decisiones de manera estratégica lo que permite un nivel de
competitividad productivo entre las PYMES y mejorar sus estrategias para posicionarse en el
mercado digital competitivo (Esparza, 2017).

Dentro del Ecuador, la poblacion ecuatoriana en su mayoria usa el Internet para
busquedas de informacion y no la utiliza para hacer e-commerce, esto depende de la falta de
utilizacion e informacion digital de los ecuatorianos. Por otro lado, un sitio web o plataforma
digital debe incorporar todas las medidas de seguridad y brindar un servicio de calidad a los
usuarios que utilicen este medio, lo que permite hacer transacciones seguras dentro de las
plataformas digitales para protegerlos de fraudes o estafas que comunmente sucede en ellas
para robar informacion de los internautas (Esparza, 2017).

Entre los afios 2012 y 2014 las transacciones en plataformas digitales aumentaron de
300 millones de ddlares a 540 millones de dolares, es por esto por lo que se atribuye este
resultado a los consumidores que no tienen confianza en realizar transacciones en internet y un
33% de estas personas desconocen del funcionamiento del e-commerce, lo cual genera una
falta del correcto uso de las transacciones digitales. Sin embargo, se puede observar en el
siguiente grafico que desde el 2010 hasta el 2015 las transacciones de e-commerce dentro del

Ecuador han ido en aumento, generando confianza dentro de los consumidores (Esparza, 2017).
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Transacciones Comercio Electronico (USD)

Figura 7. Transacciones de comercio electronico en dolares. Tomado de: Esparza
(2017). EI Comercio Electronico en el Ecuador. Journal of Science and Research:
Revista Ciencia e Investigacion.

En relacion con el presente, las empresas se han visto obligadas a la creacion de redes
de comunicacién con sus clientes para obtener ganancias, teniendo en cuenta que el e-
commerce es el canal digital para las ventas de una empresa. Por otra parte, el e-commerce ha
tenido que atravesar por pruebas relacionadas a la seguridad de la informacion. Sin embargo,
gracias al aumento de compras de usuarios en Internet han generado una confianza en otros
usuarios para sus compras en plataformas digitales, lo que ha permitido que el e-commerce
obtenga una gran aceptacion en la poblacion (Esparza, 2017).

Con referente al objetivo de la investigacion del presente trabajo de titulacion, se puede
inferir en que los ecuatorianos conforme a estos Gltimos afios y debido a la pandemia han
aprovechado al maximo el uso del e-commerce para satisfacer sus necesidades. Por otra parte,
el sector que mas recursos genero fue el sector G, que se comercializan viveres de primera
necesidad tanto en tiendas de barrio hasta supermercados para la sobrevivencia de los
Guayaquilefios.

Reaccion de las PYMES ante Emergencia Sanitaria Covid-19
La pandemia del covid-19, es un hecho que ha marcado la historia actual de la

humanidad, actualmente el mundo vive situaciones dificiles que se creia nunca iba a suceder.
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Por lo cual, se ha observado como las formas tradicionales de hacer negocio han dado un
drastico cambio y de igual forma, muchos ciudadanos pensaran que no hay retorno a la
normalidad, puesto que el covid-19 al ser un virus muy peligroso que puede llegar a matar a
las personas, se ha minimizado el contacto directo que hay entre el comprador y el vendedor
en cualquier sector economico del Ecuador.

Actualmente, los protocolos de seguridad que se implementan son obligatorios al
realizar transacciones comerciales fisicas, ya que son propuestas por los gobiernos y alcaldias
para evitar el contagio y que méas personas mueran al interactuar con otras. Esto permitira que
se desarrollen las transacciones de manera mas segura y protegiendo la salud de cada
ciudadano, cabe recalcar que hay personas que no cumplen estas reglas y son sancionadas o a
su vez, se contagian del virus y pueden contagiar a otras. Por otro lado, las instituciones
publicas han creado aplicaciones para que los ciudadanos de Guayaquil puedan realizar
transacciones en plataformas digitales sin salir de casa.

El Ecuador ha enfrentado problemas econdmicos desde muchos afios por las malas
administraciones gubernamentales que ha tenido el pais, de igual forma, los problemas de
corrupcion y deudas externas por lo cual sumado a una nula inversidn extranjera, poca apertura
a mercados internacionales, y poco apoyo a las empresas, con politicas fiscales cada vez mas
duras al empresario, un codigo de trabajo débil para los tiempos de dinamismo econémico
vigente en la economia; ha hecho que el sector econémico tenga decrecimiento por lo que
ahora con la pandemia se ha agudizado.

De igual manera, al no tener fuentes reales de financiamiento para sus sectores
esenciales y para todas sus obligaciones estatales, ha quedado al descubierto su fragilidad
financiera y nulo interés de los politicos por mejorar la situacién del pais, perjudicando a todos
los ecuatorianos que son parte del sistema fragil pero en especial a las PYMES ecuatorianas

que son eje fundamental de la economia, ya que con su importante aporte a la misma han sido
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las mas afectadas obligandolas a muchas de ellas ha cerrar sus puertas y otras se han visto
obligadas a cambiar el tipo de negocio para sobrevivir en el tiempo de pandemia.

Afadiendo que, hay que recordar que las PYMES ecuatorianas, reportan un gran gasto en
sueldos, salarios y beneficios sociales que superan los $208 millones, es decir un gasto
promedio mensual aproximado de $17,29 millones, que representan el 28% del total de costos
y gastos en los que incurren las industrias mencionadas, en su proceso productivo. Por lo que,
al no generar ni el 50% de ventas en comparacion al afio anterior, se puede analizar que se
atraviesa una situacion econdémica complicada; lo que conlleva a ingeniarse nuevas ideas de
negocio, innovacion en servicios y bienes, promover el emprendimiento y una nueva estructura
organizacional en las empresas ya consolidadas y en las nuevas empresas nacientes
(Montenegro y Zambrano, 2020).

En la actualidad, las PYMES han evolucionado de una manera sorprendente debido a la
pandemia, en la cultura de compras ecuatoriana; las compras en linea, las generadas por el e-
commerce no ha sido lo suficientemente potenciadas tanto por la demanda de compras en linea
y las plataformas digitales que brindan servicios en la mayoria de comercios y negocios de la
ciudad de Guayaquil, debido a que no han sido incorporadas de la mejor manera, aungue
actualmente hay una alta demanda de e-commerce en el pais y a nivel mundial que fue una
trascendencia forzada a la incorporacion de las plataformas digitales debido a la emergencia
sanitaria, ya que las personas al no poder salir de sus hogares incrementaron de sobre manera,
el trafico habitual de las plataformas en el Ecuador.

El recurso mas importante de todas las empresas es su capital humano, y la pandemia ha
influido en los disefios organizacionales de cada empresa, y esto es algo de lo que ha sacado
ventaja la mayoria de las PYMES y grandes empresas del pais, ya que ha puesto a redisefiar y
reestructurar los sistemas internos ya instaurados y se ha vuelto poli funcionales a los

empleados y gerentes de cada empresa; valorando su capacidad de adaptacion y conocimientos
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adquiridos en la medida en que se han presentado las nuevas necesidades, como en el presente

caso la evolucion del mercado.

Un principal elemento a considerar, es la eficaz accion de las PYMES y grandes empresas
ecuatorianas en la actual pandemia del covid-19; puesto que probablemente conserven y
mejoren la capacidad disponible por parte de sus colaboradores al poder gestionar el tiempo
para ofrecer servicios a los clientes que les generen valor, inclusive sin costo alguno, buscar
y desarrollar nuevas estrategias adaptandose al cambio de los tipos de negocios segiin como
se vayan presentando las situaciones tan cambiantes que se presentan y afecten al pais (Silva,

2020).

Marco Conceptual

En esta parte de la investigacion se listan los términos que permitiran el desarrollo de
caracterizar los elementos que se incluyen dentro del presente trabajo. Segun las revisiones de
papers, entrevistas, libros de autores y teorias fundamentales se procederd a definir los
conceptos para finiquitar la investigacion y entender los resultados y las conclusiones que se
pretenden alcanzar.

E-commerce.

El e-commerce es definido como los procesos de compra y venta de bienes o servicios
y de informacion mediante las plataformas digitales de comunicacion. Existe una variedad de
métodos para realizar adquisiciones de bienes o servicios por proveedores alrededor del mundo
y en cualquier parte. Por otro lado, estas compras pueden resultar atractivas para los cibernautas
que adquieren bienes o servicios por este medio, sin embargo, es importante que las personas
gue compren por e-commerce tengan las respectivas precauciones para evitar ser victimas de

estafas cibernéticas (Procuraduria Federal Del Consumidor, 2015).
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E-commerce como transcendencia econémica.

Este nuevo canal de hacer e-commerce se ajusta a la economia contemporanea, que esta
implementada por la globalizacion de los intercambios, las altas exigencias de los
consumidores y la capacidad que tienen las empresas. EI e-commerce genera cambios entre las
empresas y consumidores, y las compafiias y los trabajadores, esto revolucionaria la economia
de un pais y el enfoque de los servicios brindados a los clientes determinara la supervivencia
de las empresas competidoras (Torre y Codner, 2013).

Medio e-commerce.

Se puede apreciar en el comercio tradicional que tanto los vendedores como los
compradores tienen contacto fisico por el intercambio de bienes y servicios, pero a diferencia
del e-commerce, los sujetos que intervienen no tienen contacto fisico alguno, ni entablar una
relacion inmediata, ya que se encuentran en distintos paises para el intercambio de bienes y
servicios (Cisneros, 2018).

Medio e-commerce vocacion universal.

El e-commerce permite ser utilizado por cualquier persona alrededor del mundo
siempre y cuando tenga conexion a internet lo que permite ser la Gnica plataforma y medio para
poder ejercer el e-commerce. A su vez, se lo considera vocacion universal debido a que no esta
limitada por barreras estatales o que algun gobierno pueda tener el poder sobre esta plataforma
(Durén, 2017).

Medio de e-commerce bajo costo.

El e-commerce permite realizar disminuciones en sus costos transaccionales,
administrativos y reducciones en los procesos internos y externos tanto en la distribucion de
sus productos y servicios como en la intermediacion de sus procesos, lo cual permite enfocarse

en la oferta y demanda de los productos y servicios que se distribuyen (Martinez y Ruiz, 2016).
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Vinculacién con la tecnologia.

El intercambio de bienes y servicios depende indispensablemente de la tecnologia y la
red de internet, considerando esto fundamental para adquirir los conocimientos de las

funciones y procesos de la tecnologia a traves del internet (Torre y Codner, 2013).
Medio e-commerce rapido.

El e-commerce tiene una rapidez y eficiencia en realizar las transacciones digitales de
intercambio de bienes y servicios a diferencia del comercio tradicional, que toma mas tiempo
y mas procesos en poder realizar solo una transaccion. Por otro lado, las compras y pagos por
internet benefician en realizar las transacciones de manera facil y segura en el e-commerce
(Garcia y Codina, 2016).

En beneficio de la presente investigacion y junto con los medios de e-commerce se
permitira el desarrollo del uso de los medios e-commerce como herramientas para la incidencia
del modelo antes mencionado en la competitividad de las PYMES en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil, por lo cuél, mide un nuevo concepto de negociacion en las plataformas

digitales y hace perder participacion al negocio tradicional.
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Competitividad.

Segun Porter, 1990 La competitividad de un pais se sujeta a la cabida de desarrollo de
las industrias para mejorar sus procesos e innovar los bienes o servicios que ofrecen a los
consumidores. A su vez, las empresas alcanzan ventajas competitivas frente a las empresas de
una misma industria por las presiones y meta que se proponen. Por otro lado, se benefician de
sus rivales, proveedores y clientes exigentes. En un mundo globalizado la competitividad es

cada vez mas permanente y competitiva para nuevas empresas (Bonilla, 2017).
PYMES.

Este conjunto de empresas se las denomina pequefias y medianas empresas, que pueden
ser lideradas por personas naturales o juridicas y bajo la modalidad de organizacion. De igual
manera, las PYMES pueden desarrollar diferentes tipos de actividades como de
comercializacion, produccion o de servicios. A su vez, las PYMES son identificadas por poseer
en su estructura poco personal técnico, conocimientos financieros, marketing y otras areas
importantes que una empresa grande o multinacional posee en su estructura (J. Gémez, 2016).

Por otro lado, Gomez (2016) indica que las PYMES tienen una importante incidencia
en la economia de los paises en el que se encuentren por la creacion de nuevos empleos y
contribuir con el desarrollo productivo del pais. En adicion a esto, se debe considerar el tamafio,
capacidad, objetivos y capacidad para competir con las grandes empresas, deben tener ayuda y
respaldo de los gobiernos, a través de financiamientos y créditos para su desarrollo (p. 7).

E-business.

Es el conjunto de transacciones digitales comerciales de bienes, servicios y también de
intercambio de informacion que se realiza en Internet. A su vez, tiene un enfoque global que
permite brindar diferentes transacciones como: postventa, gestionar los proveedores de una

empresa, relaciones entre empresas mediante el internet lo cual ayuda a realizar transacciones
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automatizadas, reduccion de tiempo en las transacciones y personalizar la oferta de los

productos y servicios (Rojas, 2011).

Internet.

El internet viene de la palabra en inglés “Interconnected Networks” el cual significa
“redes interconectadas”, a su vez, es el conjunto de redes y servidores distribuidos alrededor
del mundo, el cual crea una red global que utiliza Los protocolos de control de transmision o
mas conocido como Protocolo de internet que permite el flujo de informacion entre si. Pueden
ser usado dispositivos moviles y computadoras de cualquier tipo que poseen grandes sistemas
hasta de menor capacidad. Por otro lado, una parte esencial en el Internet, es el navegador web
que se utilice ya que es el vehiculo y la herramienta principal para que los cibernautas accedan

al mundo interconectado del internet (Hernandez, 2017).
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Marco Referencial

Para el presente trabajo de investigacion se han utilizado distintos articulos relacionados
al e-commerce y a la competitividad como temas distintos de estudio, se ha encontrado un
articulo que de cierta forma guarda una correlacion de las dos variables, y el mismo que se ha
tomado como uno de los articulos bases para el presente trabajo de titulacion.

El articulo antes mencionado tiene como tema: “E-commerce como factor de
competitividad en las empresas textiles de la ciudad de Guayaquil”, por los autores Pefiaherrera
y Riccio (2019), que trata las dos variables principales objetas de este estudio pero en un
contexto distinto que es el sector textil mientras que el presente contexto se desarrolla en el
sector de venta de viveres del sector norte de la ciudad de Guayaquil.

El mismo trabajo que presento resultados de que el 92,1% de las microempresas y el
57,1% de las pequefias empresas contaban con bajos niveles de e-commerce. No obstante, las
medianas y grandes empresas reflejan otro resultado, un tanto alentador, dado que para ambos
grupos se refleja un 50% de empresas con un nivel de e-commerce alto, mientras que el restante
50% mantiene niveles bajos de e-commerce. Con base a los resultados presentados y los
analisis utilizados por los autores, rechazaron la hipdtesis nula de su investigacién que
remarcaba que las utilidades en empresas de bajo e-commerce y las utilidades en empresas de
alto nivel de e-commerce representaba lo mismo. Por lo tanto, determinaron que el porcentaje
de utilidades si varia, aquellas medianas y grandes empresas con mayor inversion en e-
commerce reflejaban mayores ingresos que oscilan entre el 49% y 55%, mientras que Sus
utilidades se notaron estables y crecientes. En otra parte, quienes forman mayor parte del
mercado, las micro y pequefias empresas, poseen un nivel bajo de e-commerce, mostraban
utilidades estables y decrecientes, mismas que fluctdan entre el 39% y 47%, por lo que en este
trabajo de titulacion escogido aceptan la hipdtesis de dicha investigacion, “el e-commerce tiene

incidencia en la competitividad de las empresas textiles de Guayaquil”.
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Con los resultados previamente expuestos se resalto la utilizacion de esta investigacion
por lo que se sefialé anteriormente de ser un trabajo que guarda muchisima relacién con el
objetivo del presente trabajo tutorial, pero en un contexto diferente, esperando la consecucion
de resultados similares, manteniendo en contexto la crisis afrontada por la pandemia covid-19.

Otro documento que se consideré como base para este trabajo de titulacion es el libro
de Comercio Electronico, denominado : “Comercio Electronico” por los autores Basantes et al.
(2016), que toca todos los puntos mas importantes a resaltar de todo lo que conglomera el e-
commerce, cuya variable es el eje principal para este trabajo de titulacion. Puntos previamente
destacados, ya fueron expuestos en lo que va de la investigacion como bases en el marco
teorico, y servird a lo largo de toda la investigacion para explicar puntos e informacion a
detallar méas adelante. En este libro no se traté de una investigacion cientifica como tal, y por
ende no consta de resultados y conclusiones a mostrar, pero abarcé las bases tedricas mas
importantes del e-commerce que fueron claves para la presente investigacion, por lo cual se
considera este documento.

El anterior documento previamente mencionado se lo consider6 necesario de destacar
por como trata los puntos y bases tedricas del e-commerce, ademas de la implementacion que
recomienda hacer acerca de la aplicacion del modelo de ventas a través de canales digitales,
destacando la importancia y mas que nada necesidad de seguir la tendencia global, tanto las
personas como las empresas, de seguir los lineamientos del e-commerce, demostrando que es
parte de la modernizacion de la cultura y costumbres tradicionales necesarias para destacar en
el mundo tan competitivo de hoy en dia.

Adicional a los documentos destacados previamente, se considera el siguiente articulo
cientifico que se denomina: “El comercio electronico en el Ecuador” por la autora (Esparza,
2017). El articulo en cuestion tiene como objetivo general determinar la evolucion del e-

commerce en el ecuador, el grado de utilizacién que guarda la sociedad guayaquilefia con este
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modelo de negocio, y demas factores y temas importantes que giran entorno a la utilizacion e
implementacion con este modelo de negocio emergente en el pais.

La metodologia del trabajo presentado previamente corresponde a la utilizacion de
fuentes de informacidén primarias y secundarias en espafiol. Se realizd una revision
bibliografica y documental de los conceptos basicos en cuanto al e-commerce para analizar su
evolucion desde que aparecio por primera vez hasta los tiempos actuales. Los documentos
utilizados fueron sacados de Google Scholar, considerando articulos del afio 2010 hasta el afio
2016, mediante la utilizacién del buscador de esta biblioteca con las palabras claves requeridas
para el estudio. Ademas de esto se obtuvieron datos de informes estadisticos relacionados con
los niveles de acceso a internet por parte de la poblacion ecuatoriana, analizando las
publicaciones realizadas por el Instituto Ecuatoriano de Censos y Estadisticas (INEC).

Con respecto a los resultados de la anterior investigacion, se determind que en el afio
2010 las ventas del comercio electrénico en toda la region sudamericana ascendieron a 35 mil
millones de ddlares de los cuéles 200 millones corresponden a Ecuador, siendo Brasil el pais
latinoamericano que represent6 el mayor porcentaje del e-commerce con un marcado 60%.
Determinaron que con el pasar de los afios las nuevas tendencias de los compradores es realizar
transacciones comerciales a través de canales digitales desde la comodidad de sus casas 0 sus
trabajos, cabe recalcar que para el 2014 solo el 30% de los internautas realizaron compras en
Internet, en las que las compras ascendieron a 540 millones de ddlares.

Se evidencia un crecimiento notorio del 2012 al 2014, cuyas transacciones comerciales
pasaron de generar 300 millones a 540 millones de doélares, pero no se dio el crecimiento que
se esperaba y este aspecto se atribuye a la desconfianza por parte de los consumidores ante la
utilizacién del e-commerce y otro punto importante es el desconocimiento de este modelo de
negocio. Para concluir los resultados, determinan que desde el 2010 al 2015 las transacciones

de e-commerce el numero de transacciones aumentaron significativamente, lo cual significa
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que la confianza en el tema de compras online ha ido aumentando y marca una tendencia que
con el pasar de los afios esta seguira siendo cada vez mayor.

Para terminar con el documento mencionado previamente, se concluyeron los
siguientes puntos, los clientes necesitan una pagina web segura donde puedan almacenar datos
personales y financieros para la realizacion de transacciones comerciales por la web, como
consecuencia de lo anterior, el uso de sitios seguros (https) aumenta la confianza de los clientes
para el entorno e-commerce. EI e-commerce dinamiza rotundamente el intercambio de bienes
en el pais, afladiendo que reduce tiempos de espera, también influencia en la movilidad ante el
decrecimiento de movilizacién vehicular, y que el comportamiento de la poblacidn ecuatoriana
refleja la utilizacion del internet para bldsquedas de informacion, cabe recalcar que este siendo
un estudio del 2017, refleja valores que contrastan significativamente con los valores actuales

que serdn mencionados mas adelante en la presente investigacion.
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Marco Legal

En el marco legal se aplican y mencionan las normativas legales a las que el proyecto
de investigacion estara sujeto, o estableceran algun tipo de regulacién por lo que se considera
idoneo empezar definiendo la ley de comercio electronico, que gracias a la Corporacion
Ecuatoriana de Comercio Electronico (CORPECE), gracias a ella, se aplica la ley de Ley de
Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensaje de Datos (Congreso Nacional, 2002), en
la cual, en el Art. 1 regulariza, a) los mensajes de datos, b) la firma electrénica, c) los servicios
de certificacion, d) las certificaciones, e) el comercio electrénico y la proteccion de datos de
los usuarios de esta plataforma. En resumen, determina que existira confidencialidad con
respecto a los datos personales, ademas que los mensajes e ideas estaran bajo leyes y acuerdos
internacionales de propiedad intelectual.

Segiin Pefiaherrera y Riccio (2019) las entidades ecuatorianas reguladoras mas
importantes con respecto al comercio electronico son:

e COMEXI: Es el Consejo de Comercio Exterior e Inversiones.
Este organismo promueve y divulga los servicios electronicos que incluyen el comercio

y las respectivas firmas electronicas en actividades de inversién y comercio exterior.

e CONATEL: Consejo Nacional de Telecomunicaciones.
Se encarga de regular, autorizar y registrar las entidades de certificacion acreditadas;
también de cancelar, suspender o revocar sus certificados.

e Superintendencia de Telecomunicaciones.
Es el organismo responsable del control de las organizaciones de certificacion de
informacion avaladas y acreditadas. Ademds de sancionar a las mismas por
inobservancias.

e (Cémara Ecuatoriana del Comercio Electronico.

Es la institucion que estudia el comportamiento de los consumidores a través de las
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compras en internet; capacita y certifica sobre temas de comercio electronico y ayuda

en la busqueda de apoyo gubernamental para negocios en linea.

Con respecto a los derechos y deberes de los consumidores que hagan parte del
comercio electronico, pueden conocer los mismos a través de la Ley Orgénica de Defensa del
Consumidores. En ocasiones, que las acciones conlleven a ser llevadas a juicio se debe
proceder segun lo pautado en el Cddigo de Procedimiento Civil, y en el caso, de existir
infracciones informaticas se debe proceder segun el Cddigo Penal (Pefiaherrera y Riccio,
2019).

Borbor (2014) determind que en el pago de los impuestos, existen tres instituciones en
el Ecuador que se encargan de recolectar los mismos:

e Servicio de Rentas Internas (SRI)
Esta recolecta los impuestos que gravan las transacciones internas del pais.
e Corporacién Aduanera Ecuatoriana (CAE)

Se encarga de administrar los impuestos que gravan las transacciones del comercio

exterior.

e Municipios

Son organismos del régimen seccional que grava las tasas y contribuciones especiales.

Con respecto a organismos internacionales que regulen el comercio electronico, se
consta la siguiente lista como los mas importantes (Pefiaherrera y Riccio, 2019).

e Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI)

Es el organismo cuya mision es promover el desarrollo de un sistema internacional

propiedad intelectual equilibrado, justo y eficaz, que fomente una cultura de

innovacion y la creatividad en beneficio de la sociedad.

e Area de Libre Comercio de las Américas (ALCA)
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El objetivo del ALCA es poner a funcionar un mercado hemisférico fusionado, donde
desaparecerian los obstaculos o barreras al libre comercio desde Alaska hasta la Tierra
de Fuego.

e Alianza para Negocios Globales (AGB)
Se encarga de proveer a sus miembros la confianza y seguridad al momento de
establecer relaciones de negociones con sus clientes, proveedores y socios.

e (Camara Internacional de Comercio (ICC)
Es la organizacion que busca seguridad, paz, prosperidad y oportunidades en los

procesos de negociacion para todas las empresas en el mundo.

Constitucion politica de la republica del ecuador.

Si bien existen leyes que rijan y dicten las normas para el e-commerce en el Ecuador,
se necesita recurrir a la madre de todas las leyes, la Constitucién del Ecuador, la misma que es
la base para las distintas estipulaciones de ley que se formulen para la regularizacién de

actividades econdmicas en el pais.

De acuerdo a la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008), articulo 3, el Estado
Ecuatoriano tiene como obligacién garantizar los derechos de alimentacion, salud, agua,
seguridad, vivienda digna y educacién, de forma equitativa y libre de corrupciéon (p- 16-17).
Por otra parte, de acuerdo a la Constitucion de la Reptblica del Ecuador (2008) en el articulo
33, de la seccidon octava sefiala que el trabajo es un derecho tanto econdémico como social,
debido que representa la base de subsistencia de los ciudadanos ecuatorianos, por lo que debe
ser respetado con la dignidad del caso, el acceso a una vida decorosa, el pago de una
remuneracion justa, un trabajo saludable y en condiciones de libre eleccion (p. 19).

La Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) indica en el Titulo VI acerca del

régimen de desarrollo, en el primer capitulo exponen los principios generales del régimen
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destinado a regularizar el sistema productivo del Ecuador, el mismo que expone objetivos
ubicados en el articulo 276 donde desarrollan y proponen objetivos que incorporan el contexto
social, cultural, econémico y ambiental. En la seccion primera se nombran las principales
caracteristicas que tiene el sistema econdmico nacional y de igual forma, los objetivos con los
que este sistema prevalece. De acuerdo al articulo 283, el sistema econdmico nacional es de
caracter social y solidario, cuya base fundamental del sistema es el ser humano, quien tiene la
obligacion de desarrollar su actividad econdmica en buena relacion con el medio ambiente, de
igual forma con la sociedad, la industria donde se desarrolla y el Estado, como ente regulador
(Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008).
Los objetivos que prevalecen el sistema econdmico antes mencionados son los

presentados a continuacion:

1. Asegurar una adecuada distribucién del ingreso y de la riqueza nacional.

2. Incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémica, la
acumulacion del conocimiento cientifico y tecnologico, la insercidn estratégica en
la economia mundial y las actividades productivas complementarias en la
integracion regional.

3. Asegurar la soberania alimentaria y energética.

4. Promocionar la incorporacion del valor agregado con méaxima eficiencia, dentro de
los limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.

5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integracion entre
regiones, en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo econdémico, social y
cultural.

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respeto a los

derechos laborales.
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Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el maximo nivel de produccion
y empleo sostenibles en el tiempo.

Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en mercados
transparentes y eficientes.

Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable.

Cddigo organico de la produccion, comercio e inversiones.

Segun el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, COPCI (2018)

en su articulo 5 mencione que el Estado Ecuatoriano tiene como deber incentivar el crecimiento

productivo y el cambio de la actividad productiva, para conseguir lo antes mencionado, debera

establecer y renovar politicas publicas, incentivos y herramientas que permitan no solo

garantizar la elaboracion de bienes primarios, sino ademas agregarles un valor adicional que

foemnte la competitividad. Como aspectos claves para conseguir estos objetivos se tienen los

siguientes:

a)

b)

g)

h)

Mejorar la competitividad, garantizando la provision de servicios publicos como
educacion, salud, infraestructura, servicios basicos, etc.

Estableciendo y aplicando regulaciones para contrarrestar el abuso de poder en el
mercado, por parte de las empresas mas fuertes.

Desarrollando los sectores productivos y mejorando sus competencias de innovacion.
Generando un ecosistema de innovacion, emprendimiento y asociatividad.
Implementando una politica comercial que involucre a todos los actores productivos
del pais.

Profundizando el acceso al financiamiento de todos los actores productivos.
Mejorando la productividad de los pequefios actores de la economia para que en el
futuro alcancen economias de escala y niveles de calidad internacional.

Brindando logistica e infraestructura para el transporte maritimo, aéreo y terrestre.
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1) Implementando tecnologias para la produccion limpia.
7)) Segmentando las politicas publicas productivas, para reducir al maximo la brecha de

desequilibrio en el proceso de desarrollo.

Este articulo se considera importante debido a que la constitucion trata de dar garantia
y estabilidad a todos los ecuatorianos ya que promueve la competitividad, productividad y
desarrollo empresarial lo cual, apoya a las PYMES a implementar el e-commerce y llegar a
un alcance que antes no era previsto por las empresas para fomentar su buen desarrollo

organizacional.
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Cépitulo 2. Metodologia

Segun Lépez y Sandoval (2016) la investigacion es una actividad estructurada por
procesos que constituyen distintas partes, todas ellas, buscan dar solucién a una problematica
identificada, por lo que es necesario que se propongan resultados de una forma veraz y
concreta, puesto que la recoleccion de datos para su tabulacion solo son una parte. El presente
capitulo de la metodologia del proyecto se desarrolla con el objetivo de determinar los métodos
que permitan conseguir la informacion necesaria para identificar el grado de relacion que
guardan las variables del presente estudio, que precisamente corresponden al e-commerce, y a
la competitividad de las pymes de servicio de venta de viveres del sector norte de la ciudad de
Guayaquil, para su analisis mas adelante mediante el cual se determinaran la veracidad de las

hipotesis planteadas al inicio del trabajo de titulacion.

Disefio de la investigacion

Segun Penaherrera y Riccio (2019) un disefio de investigacion permite determinar la
estructura que se aplicara con el objetivo de mostrar la relacion de las variables estudiadas, y
asi poder responder a las hipotesis previamente planteadas. Por su parte, Muiédz (2016) indica
que para realizar una investigacion cientifica se deben seguir una serie de pasos, los mismos
que deben pasar por un esquema de reflexion, planeacion, disefio, ejecucion y por ultimo,
sintesis. Acotando a lo mencionado por el autor, este proceso no es de caracter estatico, ya que
se puede ir acoplando a lo necesario dependiendo del fendémeno que esté siendo analizado,
siempre manteniendo caracteristicas que son claves para la determinacion del enfoque. En otras
palabras, es lo que contempla el disefio de la investigacion, siendo una secuencia logica de
ideas que se usaran para dar con las soluciones a la interrogante de la investigacion, dicha

secuencia ldégica mencionada es presentada en la figura siguiente.
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Figura 8. Proceso de Investigacion. Tomado de: Muii6z (2016). Metodologia de la
Investigacion (1a ed.). Oxford University Press.

Con respecto a nuestro trabajo de investigacion, se considera que nuestro disefio de
investigacion planteado para nuestro analisis es de tipo no experimental, transeccional o
conocido como transversal, ya que se realiza la investigacion en un solo momento. El cual, se
busca establecer las variables del e-commerce y su incidencia en la competitividad de las
pequefias y medianas empresas en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Se pretende detallar especificamente las variables planteadas en nuestra investigacion,
ya que se dara el panorama actual y real en la ciudad de Guayaquil sobre la incidencia del e-
commerce en la competitividad de las pequefias y medianas empresas en el sector norte de la
misma. Gracias a las plataformas digitales se ha producido mdltiples ingresos transaccionales
ayudando a estas empresas a obtener una nueva fuente econémica creada y afectada debido a
la pandemia covid-19 que ha generado pérdidas millonarias y ganancias alrededor del mundo.
Meétodos aplicados

Con respecto al método que se aplica, se analizan los procesos de la presente

investigacion para convertir los datos e informacién recolectada sobre la incidencia del e-
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commerce en la competitividad de las PYMES en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, es
por esto, que se aplica la teoria descrita por Vega et al. (2012) en su libro sobre la “Metodologia
de evaluacion del clima organizacional” quienes deducen que para el analisis de la recoleccion
de informacion de las personas encuestadas en una determinada situacion, los mejores métodos
que se ajustan a la recoleccion y analisis de datos son el método deductivo e inductivo.

De acuerdo con Rodriguez (2011) explica que los métodos tanto deductivo como
inductivo infieren en el tratamiento de la informacion recolectada, donde el inicio de la
informacidn depende de las hipotesis que se deben plantear, el método deductivo es de caracter
especifico por lo que parte de una muestra con caracteristicas comunes o problemas, lo cual,
hace que se analice como un solo criterio, es decir, desde un conocimiento general a un tema
especifico. Luego de las definiciones de ambos autores se puede determinar que el método
inductivo es completamente diferente, ya que parte de lo especifico a lo general. Por lo tanto,

el método que se aplicara en esta investigacion es el deductivo.

Tipo de investigacion / Enfoque

El presente trabajo manejara un enfoque cualitativo. Se considera cualitativo, dado a la
literatura que se utilizara para la investigacion a fondo de la correlacién de las variables antes
mencionadas, ademas de la recopilacién de informacion a los consumidores a traves de las
encuestas, y adicional a la recopilacion de informacion econdémica para la contrastacion de
datos por parte de los consumidores, ademas que no se realiza mayor caculo matematico para
la consideracion de un enfoque cuantitativo. Para conocer la percepcién de los consumidores
se utilizara una encuesta con una serie de enunciados que estaran basados en la escala de Likert,
y otros enunciados de opcion multiple.

Por otro lado, se considera de caracter cuantitativo porque se utilizara informacion
relacionada al dominio de numeros con respecto al uso de la estadistica para la tabulacién de

los datos recopilados. Se buscara relacionar las variables objetos de este estudio para conocer
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de qué forma el e-commerce incide en la competitividad de las PYMES del sector de servicios
de venta de viveres en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, para posteriormente elaborar
propuestas de aplicabilidad del modelo e-commerce si se demostrara su funcionalidad .

Para la definicion del marco teorico, referencial y legal de la investigacion se utilizaron
fuentes secundarias como articulos cientificos, tesis, revistas digitales, libros que expongan
definiciones e informacion importante relacionada a la investigacion.

Alcance

En cuanto al tipo de alcance, se considera un andlisis descriptivo, dado que se
consideran los componentes del e-commerce a estudiar, el cual se miden los conceptos y se
definen las variables de competitividad de las PYMES dentro del e-commerce especificamente
del norte de la ciudad de Guayaquil. Con respecto a la relacidn de la investigacion descriptiva,
(Gomez y Roquet, 2014)“La investigacion descriptiva, se desarrolla sobre las realidades y su

caracteristica principal es de analizar y presentar una interpretacion adecuada para la

investigacion de forma clara y precisa”.

Tabla 4. Alcance de la investigacion.

Proposito de la

Alcance . S Valor
investigacion
Identificar el grado de Comprobar que los habitantes
aceptacion, preferencias de las  de la ciudad de Guayaquil,
personas con relacion a las estén dispuestos a usar el e-
L ventas en e-commerce por commerce con relacion al
Descriptivo . . .
parte de los consumidores y comercio tradicional para
usuarios de las plataformas realizar sus compras en linea
digitales generando confianza al
utilizar el Internet.
Identificar las razones que Verificar que en la ciudad de
inciden en la decisién de Guayaquil, existe una
Explicativo compra de los consumidores a  confianza en los usuarios al

Correlacional

través de una plataforma
digital.

Determinar si existe una
relacion entre el e-commerce
y la competitividad de la
PYMES en Guayaquil, a
través de reportes estadisticos.

usar el e-commerce para sus
transacciones digitales
Verificar la relacion entre el
e-commerce y la
competitividad de las PYMES

Adaptado de: Mufidz, C. (2015). Metodologia de la investigacion.
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Poblacion y Muestra

Segun Toro y Parra (2006) en sus investigaciones se refieren a la poblacion como el
conjunto de que existe un fin comun o que interaccionan entre si donde se desarrolla un mismo
problema, analizando experiencias, opiniones que sirvan de base para corroborar con el objeto
de estudio. Con relacién a lo analizado por el Instituto Nacional de Estadisticos y Censos
(INEC)(2012) en la poblacién de la ciudad de Guayaquil, esta dividida por las parroquias

urbanas en el norte de la ciudad.

Tabla 5. Parroquias urbanas del norte de Guayaquil

Parroquias urbanas Habitantes
Pedro Carbo 4035
Roca 5545
Tarqui 1050826
Total 1060406

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticos y Censos. (2012). Guayaquil en cifras.

Debido a la limitacién del estudio, se analizara las percepciones de las personas que
viven en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, estableciendo un total de poblacion de
1’060,406 habitantes, que nos sirve de base para el calculo de la muestra. Como la poblacion
tiene un limitante de caracter finito, se puede utilizar la siguiente formula:

kz*p*q*N
n:
(ez*(N—l))+k2*p*q

Donde:

k = El “z” critico de las distribuciones normales, para buscarlo, se determina un nivel de
confianza estimado entre el 90% a 95%.

p, q = probabilidad de éxito y fracaso de la muestra para las encuestas. En esta parte el
investigador esta seguro de las respuestas emitidas por el encuestado y cuando se las
desconoce, se coloca el 50%.

N = Es el tamafio de la poblacién.
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e = es el margen de error que en funcion al nivel de confianza que se establezca, se considera
de 5% al 10%.
n = tamafo de la muestra.

Reemplazando la formula se tiene:
1.962 % 0.5 = 0.5 « 1'060,406

n=
(0.052 * (1'060,406 — 1)) + (1.96% * 0.5 * 0.5)

n = 384 personas a encuestar

Herramienta de Recoleccion de Datos

La herramienta de recoleccion de datos nos permitira realizar las encuestas a través de
un cuestionario de preguntas de seleccion multiple que no quite tiempo a las personas
encuestadas, basada en la escala de Likert y la investigacion bibliogréafica para la recoleccion
de la informacién estadistica sobre la incidencia del e-commerce en la competitividad de las
PYMES de la ciudad de Guayaquil. La plataforma que se utilizara para la recopilacién de
informacion serd la desarrollada por Google, denominada “Google Forms”.

Para detallar un poco mas de nuestras herramientas para la investigacion, usaremos la
escala de Likert, que es una escala psicométrica muy usada a nivel investigativo en
cuestionarios y a su vez, nos brinda variedad de opciones mas amplias para encuestas de
investigacion. Por otro lado, esta herramienta de medicién nos permitira obtener mediciones
en actitudes y grados de conformidad a los encuestados dentro de una escala ordenada y
unidimensional en cualquier afirmacion que se proponga en los cuestionarios.

De igual manera, utilizando la herramienta mencionada anteriormente, se podré
desarrollar el alfa de Cronbach, el cual nos permitird medir la fiabilidad de una escala de
medida como lo es la escala de Likert. Este coeficiente de Cronbach oscila entre el 0 y el 1,
mientras mas cerca del 1 se encuentre, es mas aceptable. Sin embargo, el valor minimo

aceptable para el coeficiente de Cronbach es 0.7, lo cual, por debajo de este valor de
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consistencia, se considera que la escala utilizada es baja y por encima de este valor se confirma
la validez del instrumento (Arevalo y Padilla, 2016).

La finalidad de las encuestas, es permitir la cuantificacion de los criterios que aporten
a construir un criterio del consumidor desde el punto de vista como usuario digital de las
plataformas digitales. Es por esto, que se desarrolla el analisis PESTAL, ya que sus
metodologias de andlisis de datos se consideran como alteraciones en el comportamiento de

compra del consumidor dentro del e-commerce, el mismo que es expuesto a continuacion.

Influencia sobre
decisiones del marco
— Politicos politico para el
control del e-

commerce

Cambios de estilo de
vida de los
consumidores gracias
al e-commerce

— Sociales

Influencia de precios
por la competitividad
de las PYMES en e-

Marcoecondomico commerce
(PESTAL) (OA)

— Econdmicos

Conocimientos del
consumidor sobre los
— Tecnoldgicos sistemas de

informacion y
plataforma digitales

Situacion actual

Compromiso de las

— Ambientales PYMES con el medio
ambiente
Normas que
— Legales condicionan o regulan

el e-commerce

Figura 9. Situacién Actual: Analisis PESTAL
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Formato de la Herramienta de Recoleccion de Datos
En la siguiente parte, mostramos la estructura del formato de la herramienta de

recoleccion de datos:

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE A ADMINISTRACION DE EMPRESAS

EL USO DE PLASTICO Y SU INCIDENCIA EN LA PERCEPCION DEL USUARIO PARA
DETERMINAR ESTRATEGIAS QUE INCENTIVEN_A LA REDUCCION DE LA CONTAMINACION
AMBIENTAL.

CASO DE ESTUDIO: HABITANTES DE LA ZONA NORTE DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

"1 = Totalmente acuerdo; 2= De acuerdo; 3= Ni de acuerdo ni en desacuerdo; 4=
Desacuerdo 5= Totalmente desacuerdo"

Detalle 1 2 3 4 5

Con relacion a variables demograficas
Edad:
(1)10-20 afos, (2)20-30 afios, (3)30-40 afios, (4)40-50 afos,
(5) 51 afios en adelante
Género:
2 (1) Masculino, (2) Femenino, (3) Prefiero no decirlo

Con relacion a variables econdémicas
3 ¢Esté usted de acuerdo que se graben impuestos adicionales al
IVA a las ventas a través de medios digitales?
¢Considera usted que la venta a través de canales digitales es
4 una estrategia financiera para la economia nacional en contexto
de la crisis por el COVID 19?
Con relacion a variable sociales-culturales
¢Considera usted que las empresas que realizan ventas a través
5 de canales digitales fortalecen sus estrategias de ventas y
competitividad?

¢Considera usted que la venta a través de medios digitales es un
aspecto diferencial para sus decisiones de compra?
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Con relacion a variables de compra
¢Que tipo de compras realizaria en estos medios digitales?

! (1)Viveres, (2)Productos para el hogar, (3)Comida a domicilio,
(4)Medicina, (5)Tecnologia
De acuerdo con la respuesta de la pregunta 5, ; CoOmo se entero
8 sobre este tema para realizar sus compras?
(1)Amigos, (2) Television, (3)Internet, (4) Revistas, (5)Redes
Sociales
¢Con que frecuencia realiza sus compras por plataformas
9 digitales?
(1)Diario, (2) 3-4 veces por semana, (3)Mensualmente, (4) Cada
3 meses, (5)Una vez al afo
Dada la emergencia sanitaria, ¢ Considera usted que se han visto
1 afectadas las empresas con ventas a través de canales digitales?
0 (1)Muy favorablemente, (2)Favorablemente, (3)Neutro,
(4)Desfavorablemente, (5) Muy Desfavorablemente
Con relacion a variables politicas-legales
1  ¢Usted esta de acuerdo que la CAmara Ecuatoriana de Comercio
1  Electronico brinde capacitaciones gratuitas en cuanto a temas
de interés social con relacién al e-commerce?
1 ¢Qué tan de acuerdo estd que la Camara Ecuatoriana de
5 Comercio Electronico brinde certificaciones para el buen
manejo y control de sus negocios en las plataformas digitales?
1 ¢Qué tan de acuerdo estd que la Camara Ecuatoriana de
3 Comercio Electronico cree eventos impulsando las compras en
linea por plataformas digitales dentro del Ecuador?
1 ¢Estd de acuerdo que se establezca una ley con respecto a un
4 tarifario estandarizado por kilometraje para el cobro de los

envios de las ventas realizadas a través del e-commerce?

Para la realizacion de la presente encuesta se tomd como referencia las herramientas
realizadas en la investigacion que fue tomada como base y detallada en el marco referencial
cuyo tema fue “E-commerce como factor de competitividad en las empresas textiles de la
ciudad de Guayaquil”, por los autores Pefiaherrera y Riccio (2019), ellos realizaron distintos
puntos de recoleccion de datos, realizaron una entrevista hacia empresas de caracter cualitativo
dirigidas a gerentes o colaboradores de alta posicion jerarquica en la empresa. Teniendo el

objetivo de conocer mas acerca de la empresa, en cuanto a sus estrategias, el desempefio que

77



tengan con el e-commerce, sumado los beneficios y desventajas desde su punto de vista, los
recursos que posee para la aplicacion del e-commerce y demas.

La otra herramienta de investigacion que fue utilizada en la anterior investigacion fue
una encuesta que fue dirigida a empresas que tengan como actividad principal la compra y
venta de prendas de vestir en la ciudad de Guayaquil. Esta encuesta consta de 19 preguntas y
estd dividida en 4 secciones, datos de la empresa, antigiiedad, control familiar y cantidad de
empleados, en el primer blogue. En el segundo bloque, se encuentran preguntas de direccion
de las empresas, basadas en estrategias, ademas de factores de desarrollo, como productos y
servicios nuevos, satisfaccion del cliente, mercadotecnia, acceso a nuevos mercados y otros
factores.

En el tercer bloque, el cual es del bloque méas se tomo consideracion, dado que abarca
temas de tecnologia e innovacion, se realizan preguntas acerca de las etapas del e-commerce,
las barreras, ya sean falta de conocimiento tecnoldgicos, costos, falta de seguridad de
transacciones en linea y una falta de control de impuestos por parte del estado, y el soporte de
expertos para la creacion de contenidos para redes sociales o paginas web. Se considera
oportuno aclarar que esta encuesta esta enfocada a empresas y la presente investigacion esta
enfocada a consumidores, por lo que se tuvo que adaptar toda la encuesta, pero se tomaron
como base sustancial las preguntas del entorno y percepciones tecnoldgicas detalladas en esta
herramienta de recoleccion de datos.

Y por ultimo se realiza preguntas relacionadas a las inversiones y utilidades de la
empresa, el grado de inversion en tecnologias, marketing, activos, capacitaciones tecnolégicas,
utilidad sobre ventas, el impacto del e-commerce con relacion a la venta, infraestructura y
demas preguntas relacionadas al grado de inversién realizado para la operatividad de la

compafiia y a la implementacién y desarrollo del e-commerce.
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Capitulo 3. Analisis de resultados

Para poder analizar la percepcion de las personas que utilicen los medios digitales para
realizar sus compras por e-commerce, se eligié la plataforma de recoleccion de datos Google
Forms. Como se detall6 dentro del capitulo 2, la técnica de recoleccion de datos para nuestro
trabajo de titulacion fue una encuesta con respuestas de acuerdo opciones multiplesy a la escala
de Likert, en su mayoria, con dos respuestas de afirmacion, dos respuestas de negacion y una
neutral en caso de que la persona encuestada manifiesta que dicha aseveracion no influya en
su comportamiento en el uso de las plataformas digitales para realizar el e-commerce.

En el capitulo 3 se dividen los siguientes subtemas de los analisis de resultados:

e La presentacion de los resultados cualitativos en base a la informacién recopilada a
través de la encuesta, mediante su tabulacion con la presentacion grafica de cada
pregunta.

e EIl andlisis de la fiabilidad a través del alfa de Cronbach utilizando el programa
estadistico SPSS, el cual describira la confiabilidad de los datos realizados, a través de
la relacion existente a cada pregunta de la escala de Likert, de manera que se pueda
garantizar una respuesta confiable por parte del encuestado con respecto a las distintas
variables que se desarrollaron en la encuesta.

e La presentacion de los datos cuantitativos recopilados a través de noticias y revistas,
estableciendo comparativas y variaciones con datos histéricos con respecto a datos

actuales.

Por consiguiente, se muestra el desarrollo de los puntos desarrollados.
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Estadistica de Fiabilidad

Respecto al estadistico de fiabilidad de los datos obtenidos en los resultados, se
empled el alfa de Cronbach para las 9 preguntas de las 14 planteadas en la herramienta
utilizada para la recoleccion de datos, y esto dado a que Unicamente se tomaron las preguntas
con base de Likert, cuyos datos se mostraran a continuacion:

Tabla 6. Estadistica de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,701 9

De acuerdo con el programa estadistico SPSS, se puede analizar que el estadistico de
fiabilidad que presenta el alfa de Cronbach es de 0.701, que representa un valor superior al
minimo sugerido de 0.7 de acuerdo a las teorias realizadas en el marco teérico, esto determina
que la informacidén obtenida en los datos, son las adecuadas para poder medir la correlacion
entre las variables. De la misma forma, se muestra a continuacion las estadisticas descriptivas
de los datos sobre el impacto de las preguntas expuestas dentro de la encuesta, que son medidas

a través de datos de frecuencia relativa y absoluta empleando gréficos de barras y de pastel.
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Presentacion de Resultados

Variables demograficas.

Pregunta 1. Edad

1. Edad
250
200
150
100
50
0 |
18-25 aios 26-33 afios 34-41 afios 42 afios en
adelante
Figura 10. Variables Demograficas (1)

Respecto a este enunciado, el 72% de nuestros encuestados tienen edades de entre 21
y 30 afios, el 19% tienen edades de 31 y 40 afios, mientras que el 7% corresponde a
encuestados de edades entre 10 y 20 afios. Con estos datos podemos afirmar que las personas
que hayan roto la barrera de la nifiez y de rangos de edad mas jovenes, son las personas que
mas utilizacion le dan a la nueva tecnologia del internet y dispositivos maviles, a diferencia

de las edades mayores que guardan una especie de resistencia.
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Pregunta 2. Género

2. Género

250

200

150

100

50

Masculino Femenino Prefiero no decirlo

Figura 11. Variables demograficas (2)

Con relacion a la pregunta 2 de nuestra encuesta, el 54% de nuestros encuestados fueron
personas de género femenino, el 46% de género masculino y un 0% de abstinencia de comentar
su género. Con estos datos podemos definir que las personas de género femenino son las que
realizan transacciones de e-commerce mas frecuentas a relacion de los hombres, son valores

muy cercanos pero las mujeres obtienen un mayor nimero de frecuencia.
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Variables econdmicas.

Pregunta 3. ;Esta usted de acuerdo que se graben impuestos adicionales al VA a las ventas a

través de medios digitales?

3. ¢ Esté usted de acuerdo que se graben impuestos adicionales al IVA a las ventas a través de

medios digitales?
388 respuestas

200
150
100

50

0

1 2 3
Figura 12. Variables Econdmicas (1)

Respecto a este enunciado, el 42% de nuestros encuestados no estan de acuerdo, el 20%
se muestran en una posicion de acuerdo y el 18% muestra una posicion neutral. Con estos datos
podemos afirmar que las personas no quieren mas impuestos adicionales al VA ya que al pagar
mas impuestos, puede que no represente ganancias a las empresas que vendan por plataformas

digitales, y ademas se colocarian mas trabas al dinamismo de este nuevo modelo de negocio.
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Pregunta 4. ;Considera usted que la venta a través de canales digitales es una estrategia

financiera para la economia nacional en contexto de la crisis por el COVID 19?

4. ;Considera usted que la venta a través de canales digitales es una estrategia financiera para la
economia nacional en contexto de la crisis por el COVID 197

388 respuestas
300

200

100

1 2 3 4 5

Figura 13. Variables Econémicas (2)

Respecto a este enunciado, el 68% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo,
el 20% se muestran en una posicion de acuerdo y el 7% muestra una posicién neutral. Con
estos datos podemos afirmar que las personas consideran el e-commerce como una estrategia
financiera para la realizacion de ventas en la crisis del COVID-19 para la sobrevivencia de las

empresas dentro de las industrias y ayuda a la economia de una nacién.
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Variables sociales-culturales.

Pregunta 11. ;Considera usted que las empresas que realizan ventas a traves de canales

digitales fortalecen sus estrategias de ventas y competitividad?

5. ;Considera usted que las empresas que realizan ventas a través de canales digitales fortalecen
sus estrategias de ventas y competitividad?

388 respuestas
300

200

100

1 2 3 4 5

Figura 14. Variables Sociales-Culturales (1)

Respecto a este enunciado, el 60% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo,
el 27% se muestran en una posicion de acuerdo y el 6% muestra una posicion neutral. Con
estos datos podemos afirmar que la percepcion de las personas en cuanto al e-commerce como
incidencia es positiva hacia el fortalecimiento de sus estrategias en las ventas y competitividad

a través de los canales digitales para poder generar nuevos ingresos en los medios digitales.
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Pregunta 6. ;Considera usted que la venta a través de medios digitales es un aspecto

diferencial para sus decisiones de compra?

6. ;Considera usted que la venta a través de medios digitales es un aspecto diferencial para sus

decisiones de compra?
388 respuestas

200
150
100

50

1 2

Figura 15. Variables Sociales-Culturales (2)

Respecto a este enunciado, el 43% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo,
el 29% se muestran en una posicion de acuerdo y el 19% muestra una posicion neutral. Con
estos datos podemos afirmar que las personas si se sienten influidas por los medios digitales en
sus decisiones de compra debido a las publicidades y promociones que se encuentran en las

plataformas digitales por lo cual, les llama la atencion y compran los productos y servicios.
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Variables de compra.

Pregunta 7. ; Qué tipo de compras realizaria en estos medios digitales?

7. {Qué tipo de compras realizaria en estos medios digitales?
388 respuestas

Viveres

Productos para el hogar
Comida a domicilio
Medicina

Tecnologia

0 100 200 300 400

Figura 16. Variables de Compra (1)

Respecto a este enunciado, se puede evidenciar en los resultados estadisticos que la
opcion de mayor frecuencia es comida a domicilio en la que representa un 86% de la totalidad
de los encuestados. A su vez, la tecnologia es la segunda frecuencia mas comprada en esta
pregunta con 55%. Por otro lado, la medicina con un 52%% y los viveres con un 47% son
también muy frecuentados por las personas y mas aun por la pandemia y cuarentena en la

ciudad de Guayaquil.
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Pregunta 8. De acuerdo con la respuesta de la pregunta 5, ;Como se enterd sobre este tema

para realizar sus compras?

8. De acuerdo con la respuesta de la pregunta 5, ;como se enterd sobre este tema para realizar sus

compras?
388 respuestas

@® Amigos

@ Television
Internet

@ Revistas

@ Redes Sociales

Figura 17. Variables de compra (2)

Respecto a este enunciado, el 50% de nuestros encuestados se enteraron de las compras
por e-commerce por medio de redes sociales, el 31% se enterd por internet y el 18% se
enteraron de las compras mediante sus amigos. Podemos asumir que, gracias a las publicidades
de compras y servicios las personas se han visto influidas en realizar estas compras mediante

las plataformas digitales.
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Pregunta 9. ¢ Con que frecuencia realiza sus compras por plataformas digitales?

9. ;Con que frecuencia realiza sus compras por plataformas digitales?
388 respuestas

® Diario

@ 3-4 veces por semana
Mensualmente

@ Cada 3 meses

@ Una vez al afio

Figura 18. Variables de compra (3)

Respecto a este enunciado, el 46% de nuestros encuestados realizan las compras en
plataformas digitales una vez al mes. El 35% lo realiza de 3 a 4 veces por semana y 8% cada
tres meses. Podemos observar con estos resultados que existe una tendencia de compra por
medios digitales de manera frecuente ya que, debido a la pandemia, en su mayoria las personas
en la actualidad no quieren salir y son influidas en realizar sus compras por e-commerce de

manera segura y rapida.
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Pregunta 10. Dada la emergencia sanitaria, ¢Considera usted que se han visto afectadas las

empresas con ventas a través de canales digitales?

10. Dada la emergencia sanitaria, ;Considera usted que se han visto afectadas las empresas con
ventas a través de canales digitales?

388 respuestas
150

100

50

1 2

Figura 19. Variables de compra (4)

Respecto a este enunciado, el 36% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo.
El 20% esta de acuerdo y el 19% representa una postura neutral en base a la pregunta. Podemos
acotar que los encuestados estan de acuerdo que debido a la pandemia muchas empresas se han

visto beneficiadas con ventas y a su vez, otras les ha costado el cierre de sus operaciones.
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Variables politicas-legales.

Pregunta 11. ;Usted esta de acuerdo que la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico
brinde capacitaciones gratuitas en cuanto a temas de interés social con relacion al e-

commerce?

1. ;Usted esta de acuerdo que la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico brinde
capacitaciones gratuitas en cuanto a temas de interes social con relacion al e-commerce?

388 respuestas
300

200

100

0
1 2 3 4 5

Figura 20. Variables Politicas-Legales (1)

Respecto a este enunciado, el 68% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo.
El 25% esta de acuerdo y el 4% representa una postura neutral en base a la pregunta. Podemos
reafirmar, que las personas estan de acuerdo que esta entidad brinde capacitaciones gratuitas
para incentivar a las personas a utilizar el e-commerce tanto para realizar compras y ventas de
manera segura y facil y dejar el comercio tradicional de manera presencial y més aun con los

protocolos de seguridad que se deben seguir.
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Pregunta 12. ;Qué tan de acuerdo esta que La Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico
brinde certificaciones para el buen manejo y control de sus negocios en las plataformas

digitales?

12. ;Qué tan de acuerdo esta que La Cdmara de Comercio Electronico brinde certificaciones para
el buen manejo y control de sus negocios en las plataformas digitales?

388 respuestas
300

200

100

1 2 3 4 5

Figura 21. Variables Politicas-Legales(2)

Respecto a este enunciado, el 66% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo.
El 25% esta de acuerdo y el 5% representa una postura neutral en base a la pregunta. Podemos
reafirmar, que las personas estan de acuerdo que esta entidad brinde certificaciones ya que
podra generar confiabilidad en las empresas que brinden sus servicios y productos mediante

las plataformas digitales y esto pueda brindarles seguridad a los internautas.
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Pregunta 13. ;Qué tan de acuerdo esta que la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico

cree eventos impulsando las compras en linea por plataformas digitales dentro del Ecuador?

13. ;Qué tan de acuerdo estd que La Camara de Comercio Electronico cree eventos impulsando
las compras en linea por plataformas digitales dentro del Ecuador?

388 respuestas
300

200

100

0
1 2 3 4 5

Figura 22. Variables Politicas-Legales(3)

Respecto a este enunciado, el 67% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo.
El 24% esta de acuerdo y el 6% representa una postura neutral en base a la pregunta. Podemos
reafirmar, que las personas estan de acuerdo que esta entidad cree eventos impulsando a los
negocios crear sus redes sociales y paginas webs incentivando a los consumidores sus compras

en linea y su vez, generar una confianza en sus compras por medio de plataformas digitales.
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Pregunta 14. ;Esta de acuerdo que se establezca una ley con respecto a un tarifario
estandarizado por kilometraje para el cobro de los envios de las ventas realizadas a través del

e-commerce?

14. ;Estd de acuerdo que se establezca una ley con respecto a un tarifario estandarizado por
kilometraje para el cobro de los envios de las ventas realizadas a través del e-commerce?
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Figura 23. Variables Politicas-Legales (4)

Respecto a este enunciado, el 52% de nuestros encuestados estan totalmente de acuerdo.
El 19% esta de acuerdo y el 15% representa una postura neutral en base a la pregunta. Podemos
observar que se establezca una ley para controlar los precios de los cobros de los envios tanto
de productos como de servicios ya que no existe un reglamento o tarifario que regule a los
motorizados o transportes que den este servicio a las empresas y no cobren por decirlo “al 0jo”
con las entregas que muchas veces son muy caras y obliga a los clientes a pagarla debido a la

necesidad del producto.
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Recopilacion de Informacion Econdmica Relacionada al E-Commerce

Todas las nuevas labores de hoy en dia, como el reparto de comida a domicilio, el
reparto de encargos y las demas tareas emergentes tienen una palabra en comun, la tecnologia;
y asi es como se impulsé el comercio electronico en el mundo hace casi mas de 2 décadas, y
de cierta forma en Ecuador, pero no con el mismo impacto que a nivel mundial. En Ecuador,
se comenzo a notar el auge en este modelo de negocio a raiz que se brindé mayor acceso a las
Internet y la obtencidn de dispositivos moviles inteligentes de bajo costo, los cuales son
denominados “smarthpones” con capacidad para aplicaciones 0 también conocidas como
“apps”’que generan este modelo transaccional.

En un “smarthpone”, se pueden acceder a tiendas virtuales, donde se pueden descargar
las aplicaciones, que existen de todo tipo, para chatear, jugar, navegar y comprar. Para esta
atlima accion hay dato a resaltar y propio del objetivo de la presente investigacion,
considerando la pandemia atravesada y las medidas mas severas en los meses de marzo y abril,
fueron las aplicaciones de entregas a domicilio mucho mas representativas. Hay que reconocer
que ante el desborde de la crisis y el aumento de medidas restrictivas de movilizacion estas
aplicaciones sufrieron un incremento muchisimo mas grande de lo planeado. Como menciona
Otatti (2020), el presidente de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico (CECE),
algunos negocios no tenian la estructura adecuada en esos momentos para atender ante la nueva
demanda.

La informacion que se presentara a continuacion es una informacién recopilada en una
edicion de la Revista Vistazo del mes de junio, se utiliz esta informacion para la presentacion
de datos econdémicos actuales dada la dificultad de conseguir por otros medios fisicos o
digitales por la confidencialidad de las mismas y la pandemia que presenta una serie de

limitantes para la recoleccién de informacién.
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Como ejemplo a lo expuesto anteriormente, la plataforma digital Tipti, misma
aplicacion que fue lanzada en 2017 y que esta dedicada principalmente a la entrega de viveres
a domicilio y la cual es una de las méas importantes del mercado, atendié 62 mil pedidos hasta
mayo del presente afio, mientras que en en el afio 2019 atendid 28 mil pedidos, pero en todo el
afio, lo que refleja que tuvieron un crecimiento del 220% y en solo los primeros 5 meses del
afio. Pierangela Sierra, gerente general de Tipti, mencion6 que en Marzo fue uno de los meses
donde tuvieron picos de demanda impresionantes (Cavagnaro, 2020).

El presidente de la CECE calcula que, desde el inicio de la emergencia, que fue a fines
de febrero, hasta mediados de mayo se generaron 500 millones de ddlares en venta online, y
en comparacion al mismo periodo, pero del afio 2019, en promedio se podia generar
alrededor de 300 millones. A primera impresion pareciera un crecimiento moderado y no voy
deslumbrador, pero hay que considerar 3 aspectos muy importantes:

e Las compras en portales extranjeros fueron muy pocas.

e Se aplicaron toques de queda para la movilizacion que también aplicaron a estos
negocios digitales.

e Tres de los servicios méas vendidos en la web como son, tickets aéreos, tickets para el
cine y alojamiento, no fueron comercializados.

Por lo que se puede determinar que la venta enfocada Gnicamente en alimentos y
medicinas, y con una gran parte de la poblacién enfrentando problemas econémicos por la
obligacion de permanecer en casa y no trabajar, el incremento del e-commerce a nivel pais no
puede ser visto como poca cosa. Hay que considerar que aparte de los dolares que se
generaron, la participacion que cogio el e-commerce en esta pandemia fue mucho mas
relevante e importante a razon de que se marcaron tres hechos bastantes significativos, los
cudles son:

e Permitio que la ola de contagios y el nUmero de muertes no sea mayor dado que las
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personas no salian de sus hogares para comprar sus viveres.

e Brindo6 la oportunidad que cierta parte empresarial pueda generar ingresos economicos,
lo que se veria reflejado en tributos para el estado que tanto necesito de dinero para
cubrir necesidades hospitalarias de emergencia.

e Generd nuevas plazas de empleo en momento de despidos y separacion de empleados,
tanto en el sector publico como privado.

Volviendo al dato de la aplicacion Tipti, en ese periodo de emergencia la empresa
contaba con alrededor de 70 colaboradores, pero pas6 a mas de 3000 trabajadores en los altos
picos de la ola de contagios. Donde del total de los colaboradores 30% pertenecen a némina de
la empresa mientras que la restante factura, declaré Sierra. Tal como se maneja el entorno
mayoritario laboral de los modelos de negocio digitales.

De las aplicaciones mas importantes y descargadas a nivel nacional, y como objeto de
este estudio en la ciudad de Guayaquil, son Glovo, Picker, Rappi, Tipti y Uber Eats, superan
los 10 mil repartidores entre si, como factor a considerar esta que los repartidores trabajan en
maés de una plataforma. Juan Daniel Nebel, gerente general de Picker, indic6 que tenian 8 mil
repartidos en lista de espera por contratar. EI mismo crecimiento para contratacion de
empleados, se vieron inmersos en las solicitudes hacia con comercios que querian auspiciar y
promover sus productos en estas aplicaciones, llegando a un incremento de casi un 500 por
cierto de solicitudes de nuevos comercios (Cavagnaro, 2020)

Otro punto a resaltar en esta recopilacion de informacion es el cambio de habitos que
se han presentado, con la aparicion de nuevos clientes que antes no querian acceder a estos
modelos de negocio digitales por la falta de conocimiento, y resistencia a la tecnologia como
es debido, pero dada la pandemia se vieron obligados en la utilizacion de estas aplicaciones.

Los adultos mayores son el segmento poblacional de mayor riesgo en esta epidemia que sigue
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vigente, por lo que esto los ha obligado a permanecer en sus hogares y han tenido la obligacion
de buscar soluciones para poder adquirir sus viveres y/o medicamentos.

Del parrafo mencionado anteriormente se evidencia un punto clave en la presente
investigacion que reflejaron las encuestas, que los adultos mayores son el segmento de
mercado, de igual forma con los menores de 15 afios que reflejaron en la presente recopilacion
de informacion una participacion muy leve, son los que menos usan una computadora o un
dispositivos movil, y estos son los necesarios para efectuar una transaccion de e-commerce.

Hay que reconocer que al igual que existe el segmento de adultos mayores que no tienen
mucho acceso al manejo de dispositivos mdviles y esto limita su capacidad y oportunidad para
realizar transacciones a través de canales digitales, también existe un segmento de mercado
que guardan una desconfianza y miedo ante este nuevo modelo de negocio, que no estan de
acuerdos con la dindmica que plantea el e-commerce, que en muchos casos se paga antes por
el producto que va a recibir después y se tiene miedo a la estafa del mismo.

El principal miedo de los usuarios que no realizan compras en linea es el hecho que
deben colocar su tarjeta de crédito y existe ese temor que su informacion sea robada y
falsificada, ante esto, las empresas antes mencionadas han colocado la opcion del pago en
efectivo al momento de la entrega de los productos para asi crear una experiencia de mayor
seguridad y confianza, aunque se considera apropiado que por la pandemia los usuarios realicen
sus pagos con tarjetas de débito o crédito para evitar el contacto con el dinero. Pero como se
evidencid en la encuesta realizada en la presente investigacion se pudo conocer que el miedo a
comprar por medios digitales qued6 en segundo plano y las personas se veian obligadas a
realizar este método.

Por lo mencionado anteriormente se considera que ante la pandemia atravesada y la
necesidad de permanecer en casa y por igual la necesidad de abastecerse, se rompié la barrera

del miedo a comprar a través del e-commerce, fortaleciéndose asi la cultura del e-commerce
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en los usuarios guayaquilefios en especifico, lo que abre una brecha de oportunidades bien
grande hacia las empresas que no realizan aun este medio de comercio digital, incentivandolas
a desarrollarse en este nuevo metodo comercial elevando sus niveles de competitividad en
niveles altos.

Para fortalecer a los datos econémicos se consiguieron unas cifras relevantes en relacion
al nimero de transacciones que se desarrollaron en el 2016, que fueron 6 millones de
transacciones comerciales a través de canales digitales, mientras que en el 2019 se evidencia
un incremento notable, se produjeron 24 millones de transacciones, obteniendo un crecimiento
mayo al 350%. En términos monetarios, en el afio 2016 se generaron 646 millones de dolares,
en el 2019 se generaron 1.648 millones de ddlares, evidenciando un incremento de
aproximadamente un 250%, mas sin embargo en estos afios, solo el 9% del total de estas
compras realizadas se dieron en comercios internos, mientras que el 91% restante se realizd en
comercios del extranjero. Como punto importante a resaltar es el afio 2020, en donde hasta
Junio se generaron 2.000 millones de dolares, resaltando las variables nombradas con
anterioridad, haciendo referencia al comercio Unicamente interno, con las restricciones ya
conocidas (Cavagnaro, 2020).

Para acotar otro ejemplo a los datos econémicos conseguidos, Alejandro Freund,
gerente general de Rappi Ecuador, misma que maneja el mismo concepto de sus similares,
tomar pedidos de viveres y entregarlos a domicilio a las personas que los solicitaron; con
respecto a esto Freund asegurd que el comportamiento tradicional de los consumidores
ecuatorianos de acercarse a los establecimientos y comprar en tiendas fisicas y apenas el 5%
de ellos hacerlo via canales digitales cambid de la noche a la mafiana. Afadiendo que Rappi
aumento sus entregas a domicilio en 5 veces con relacion a lo que antes normalmente hacian,
donde se pueden marcar un claro cambio en el comportamiento del consumidor, informacion

que esta sustentada y verificada en la encuesta (Cavagnaro, 2020).
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Los principales negocios que encontraron una inmediata reactivacion durante los picos
mas altos de la ola de contagios fueron los supermercados, por la obvia necesidad de adquirir
alimentos por parte de las personas y las farmacias, por la misma necesidad compartida al
igual que la de los comisariatos, ademas cabe recalcar que fueron los Gnicos permitidos por el
Comité de Operaciones de Emergencia (COE), y a su vez toda esta reactivacion encontré un
importante soporte en el e-commerce, sin este la situacion hubiera sido mas complejas para
estas empresas, dado a la obligacion de las personas de permanecer en sus casas.

Un estudio de mercado por parte de la firma Kantar presentado en la misma revista
Vistazo muestra que la venta de viveres se encuentra dentro del top 3 de productos mas
vendidos a largo plazo, ubicandose en segundo lugar, superado obviamente por implementos
de prevencion basica y avanzada como las mascarillas y esterilizadores, y superando al
segmento de medicinas. Esto abre una brecha de oportunidad hacia las PYMES de servicio de
viveres que van a tener mercado el cual abarcar y la mejor forma de abarcar esta nueva

demanda acogiéndose a la nueva realidad sera la venta a través de canales digitales.
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Cépitulo 4. Propuesta Estratégica

Por otro lado, debido a la pandemia han surgido muchos negocios que se promocionan
por las plataformas digitales, lo cual ha generado una confianza en los consumidores en poder
realizar compras por los medios digitales. Esto permite crear un mayor alcance del uso del e-
commerce dentro del Ecuador y para Guayaquil en lo que conlleva a la investigacion. De igual
manera, las ventas incrementaron para las PYMES de viveres dentro de la pandemia ya que los
consumidores realizaban sus pedidos de primera necesidad mediante el e-commerce.

Para dar paso a la propuesta, se debe considerar que las PYMES dentro de Guayaquil,
estan dejando a un lado el comercio tradicional para envolverse en el mundo tecnolégico. Es
decir, implementando las tecnologias de informacion para agilitar sus procesos internos y
desarrollar estrategias para llegar al consumidor. Es por esto, que la via mas comoda y barata
para llegar al consumidor en este siglo 21 son las plataformas digitales. Vivimos ahora en un
mundo en que la tecnologia es una necesidad para el ser humano y mas adn, para satisfacer sus
necesidades de manera mas agil y coémoda.

A continuacidn, se va a realizar las propuestas de modelo CANVAS vy analisis DAFO
para la aplicacion de e-commerce dentro de los sistemas de las PYMES. El cual, se van a

desarrollar dentro de este capitulo.
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8. Socios Clave
Proveedores de tecnologia
Disefadores graficos
Manejo autbnomo de
plataformas digitales
Centro de servicio al cliente

7. Actividades Clave
Ventas a través de canales
digitales
Publicidades en aplicaciones
y la web para comercializar
los servicios y productos

6. Recursos Clave
Recurso Humano:
profesionales encargados del
mantenimiento de plataforma
digitales y soporte a clientes
Tecnologia: Paginas web,
plataformas digitales,
Dominio, Hosting

1. Propuesta de
Valor
Uso del e-commerce en
las PYMES de servicio
de viveres del sector
norte de la ciudad de
Guayaquil para su
desarrollo operacional,
elevando sus indices de
competitividad.

4. Relacion con el Cliente
Personalizacion con su tienda
Soporte técnico
Rapidez con el servicio
Mayor cobertura
Informe estadistico por
ventas en plataformas
digitales

3. Canales

Redes sociales
Medios digitales
Paginas Webs

2. Segmentos de Clientes

Se dirige a un segmento de
mercado el cual sus ventas
se benefician al utilizar el e-
commerce de manera
positiva, generando mayores
ventas y desarrollo
competitivo en el sector de
viveres.

9. Estructura de Costes

Equipos de desarrollo
Hosting y Dominio

Publicidades por plataformas digitales

Gastos administrativos
Impuestos
Espacios de oficina

INGRESOS

5. Estructura de Ingresos

MODALIDADES DE PAGO
Transferencias bancarias, tarjetas de crédito y débito, pago efectivo al recibir los
servicios y productos.

Ingresos mensuales por ventas de bienes o servicios por plataformas digitales
Publicidades por plataformas digitales y aplicaciones.

Figura 24. Modelo Canvas de la Propuesta
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Con respecto a la propuesta de valor del modelo Canvas, se considera que para las
PYMES crea un aumento de ventas por los ingresos que se recibe por e-commerce, a su vez
favorece la atencion al cliente por la disminucion de tiempo de espera para adquirir sus
productos y servicios, facilidades de cobro para las empresas y los clientes mediante las
plataformas digitales, reduccion del costo de error al momento de realizar los pedidos, los
procesamientos de informacion de los consumidores en las ventas tiempo real. El desarrollo de
las tecnologias de informacidn permite a las empresas la creacion y renovacion de estrategias
eficientes para la fidelizacion de los clientes.

Por otro parte, la oferta de valor esta enfocada en los consumidores, se ve reflejada en
el facil uso de las plataformas digitales, aplicaciones para poder escoger sus productos y
servicios, eliminarlos, especificar opciones de los productos y métodos de pago. A su vez, para
saber si reciben una buena atencién al cliente, podran llamar a la empresa y dar opiniones al
respecto del producto o servicio adquirido.

Relacionado al segmento de mercado, otro punto del modelo Canvas, se refiere que en
este caso estara enfocado la propuesta del proyecto de estudio, son principalmente a las
pequefias y medianas empresas de viveres del sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Hombres y mujeres que residan en el norte de la ciudad de Guayaquil, entre 18 a 40
afios, que poseen al menos un dispositivo tecnolégico como smartphones o tablets. Personas
que utilicen los dispositivos moviles para realizar compras en linea seguras por plataformas
digitales como paginas webs, aplicaciones digitales moviles para satisfacer sus necesidades y
que frecuenten en el uso de la tecnologia para obtener informacion, especificaciones de sus
productos, comparar precios, verificar promociones y descuentos adicionales a las compras de

sus productos y/o servicios de manera digital.
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Otro aspecto bastante relevante del modelo Canvas son los canales, a través de esto se
pretende incentivar a las PYMES a utilizar anuncios publicitarios por los medios digitales como
estrategia de comunicacion para los clientes como para los usuarios que pretenden realizar
compras por primera vez, generando seguridad y satisfaccion al utilizar esto medios
tecnoldgicos. Se puede invertir en anuncios de Facebook, Instagram, Twitter que son las
mayores redes utilizadas a nivel mundial para llegar a los clientes e incentivar a los
consumidores en adquirir lo que se necesite.

De igual forma, se podra incentivar en el uso de Google Adwords para obtener mayor
visibilidad y posicionamiento dentro de las plataformas digitales de las aplicaciones de google
que son muy frecuentadas por usuarios de internet. Por otro lado, los medios analégicos como
prensa, television y radio no se realizaran o no se pretende a las PYMES a utilizar estos medios
ya que tienen un costo muy elevado vy al referirse a una propuesta de incentivar el uso del e-
commerce en la competitividad de ellas, es mas adecuado llegar hacia el analisis investigativo
que se enfoca por medio de estrategias digitales.

La relacion con el cliente otro punto que integra del modelo canvas, en este se detalla
que el internauta podra disfrutar de muchas opciones al realizar sus compras por las plataformas
digitales de cada empresa ofertante de producto y/o servicios. De igual manera por parte de las
PYMES podréan brindar soporte técnico a los clientes digitales y a la vez, a su misma plataforma
digital para no tener alguna caida o problema técnico de la misma.

Ademas, Los cibernautas podran obtener comodidad y rapidez del servicio al realizar
Sus compras por e-commerce ya que no se basan en un comercio tradicional de compra de
manera fisica. Por otro lado, existen plataformas digitales que informan el flujo de visitas y
compras que han realizado los clientes para visualizar el desempefio de las mismas y saber si

es necesario invertir dinero en mas publicidades y mejoras en las paginas webs.
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Para terminar, se puede recomendar a las empresas que incentiven las compras por e-
commerce brindando promociones y descuentos a los clientes para que se mantenga el uso
constante de las mismas generando confianza y rapidez a la entrega de los productos y/o
servicios.

Topando el punto de los ingresos del modelo Canvas de las PYMES, estas tienen
relacion con las ventas por plataformas digitales el cual, algunas se inclinaran por el costo de
mantener el manejo de sus redes sociales o paginas webs por terceros o que el servicio
tecnolégico lo asuma la misma empresa. De igual manera, el uso de publicidades por e-
commerce beneficiara con ingresos a las empresas que utilicen esta herramienta de marketing,
ya que permitird a los usuarios visualizar los productos y servicios que la empresa oferte.

Los Recursos claves, por otra parte, son las personas capacitadas en disefios digitales,
marketing, publicidad, ventas y en brindar los mantenimientos a las plataformas de cada
empresa y a su vez, el debido servicio al cliente para una excelente atencion al consumidor.
Podemos acotar que existen empresas que brindan estos servicios a otras para el manejo de
plataformas digitales.

Otro punto, las actividades clave en este caso seran las ofertas de valor para las PYMES
son los ingresos que se obtienen por plataformas digitales realizando el e-commerce. De igual
manera, el impacto de las publicidades por redes el cual permite comercializar los servicios y
productos garantizando compras a las empresas. Esto permite crear estrategias de mercado para

llegar a los clientes y posicionarse en el mercado competitivo.
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Con respecto a los socios clave, en esta categoria podemos incluir a los proveedores de
plataformas digitales, los cuales brindan los servicios de elaboracion de paginas webs para
empresas, manejo de plataformas digitales, disefiadores graficos que permiten crear impacto
en las publicidades que realice la empresa. A si mismo, se puede contar con centros de servicios
externos que faciliten la comunicacion con los clientes. Entre mas “socios”, se puede crear
alianzas estratégicas para mejorar y posicionarse en el mercado.

Y para finalizar los puntos del modelo Canvas, con respecto a la estructura de costos se
consideran los siguientes aspectos en esta propuesta se detallan los siguientes: (a)Equipos de
desarrollo; (b)Hosting; (c)Dominio; (d) Publicidades por plataformas digitales; (e)Gastos
administrativos;(f) Impuestos y (g) Espacios de oficina.

Para concluir, el modelo Canvas que se presenta como propuesta se considera factible
ya que se plantea el uso del e-commerce para las PYMES generando competitividad, creando
estrategias internas para el posicionamiento dentro del mercado de servicios. Por otro lado, las
publicidades generadas dentro de las plataformas digitales, segin nuestros resultados influyen

en la compra de bienes o servicios, dependiendo de las necesidades que requiera el cliente.
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Anélisis DAFO

Se pretende realizar de igual manera, un analisis DAFO como parte de la propuesta de
laincidencia del e-commerce en las PYMES. El cual, se estableceran las Debilidades, amenaza,
fortalezas y las oportunidades que van a obtener las PYMES al implementar la utilizacion del
e-commerce como un nuevo tipo de negocio para generar mas ventas dentro del mercado
competitivo de comercializacion de viveres en el norte de la ciudad de Guayaquil.

Por otro lado, dentro de este analisis DAFO se podra observar todos los aspectos que
pueden afectar y favorecer a cualquier empresa que quiera incurrir dentro del e-commerce. De
igual manera, podra facilitar la toma de decisiones y ver qué factores externos pueden incidir
o afectar de manera negativa a las PYMES para su desarrollo empresarial dentro de las
plataformas digitales. Otro aspecto que se puede visualizar dentro de este analisis son las
buenas decisiones que se pueden tomar al tener en cuenta las caracteristicas que puedan afectar
en las tomas de decisiones.

Para dar paso a la propuesta del analisis DAFO, las PYMES deben tener en cuenta que
debe ser su objetivo principal querer incursionarse en el mundo del e-commerce para poder
llegar a sus clientes de manera segura. Es por esto, que deben implementar un buen control y
manejo de sus plataformas digitales, aplicaciones, sitios web y publicidades para posicionarse
en el mercado competitivo digital y tener un buen marketing para que las PYMES se posicionen

en las mentes de los consumidores.
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Factores Internos

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

Factores Externos

Permite [legar a un segmento de mercado que no ha llegado
Fl e-commerce brinda seguridad para las transacciones digitales
de los usuarios generando confianza

Una empresa que no tenga la estructura para montar
un modelo de negoeio digital

OPORTUNIDADES (0)

ESTRATEGIA FO: MAXI-MAXI

ESTRATEGIA DO: MINI-MAXI

Segmentos de mercados que brinden servicios
o productos en sectores de la ciudad de
Guayaquil el cual algunas empresas no llegan

Aladquinr ¢l e-commerce, la oportunidad es mas grande para
Ilegar al pliblico especifico. El uso del e-commerce potencia los
ingresos v la presencia en el mercado a una empresa.

Implementar modelos digitales para que los servicios o
productos que lleguen a toda la erudad sin excepciones
de sectores rurale de Guayaquil.

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIA FA: MAXI-MINI

ESTRATEGIA DA: MINI-MINI

Hackers por anuncios en sitios webs
de las empresas

Interaccion frecuente con los clientes en las plataformas
de manera segura, Implementacion de medios de seguridad
adecuadas para evitar estafas o hackers.

Establecer una estructura para implementar un
modelo digital para llegar a los clientes de manera
segura, evitando los hackers.

Figura 25 Analisis DAFQ de la ap]icm‘ir’m del e-commerce en las PYMES
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Entre las estrategias realizadas de este andlisis, se establecen las siguientes premisas
de investigacion:

Estrategias Ofensivas (FO) MAXI-MAXI.

e Al adquirir el e-commerce, la oportunidad es mas grande para llegar al publico
especifico.
e Eluso del e-commerce potencia los ingresos y la presencia en el mercado a una empresa

El poder adquirir el e-commerce habilita la posibilidad de llegar a un publico especifico
debido a las diferentes opciones que brinda el internet y los medios de publicidad para saber a
que tipo de compradores una empresa se quiere dirigir. A su vez, se puede realizar de una
manera mas barata comparado a los medios de publicidades tradicionales que existen como la
radio, periddico, television que son mas caras.

Al utilizar el e-commerce, una empresa se posiciona en el mercado por su constante
presencia en los medios digitales ya sea con promociones, descuentos, impactos publicitarios
y de esta manera poder llegar a la cartera de clientes que se quiere dirigir una empresa. En la
actualidad, permite crear un espacio mas atractivo del e-commerce hacia los consumidores y
dejando a un lado el uso del comercio tradicional fisico, creando en el consumidor un nuevo
habito de compra de manera rapida y segura las 24 horas del dia, gracias a la implementacién

del e-commerce dentro de las empresas.

Estrategias defensivas (FA) MAXI-MINI.

e Interaccion frecuente con los clientes en las plataformas digitales de manera segura.
e Implementacion de medios de seguridad adecuadas para evitar estafas o hackers.
Permite la interaccion constante con los clientes mediante las plataformas digitales por
si necesitan ayuda con los procedimientos de compra que se realizan en las paginas web o
alguna ayuda con la navegacion dentro de las plataformas digitales de la empresa que requiera

adquirir algun bien o servicio. Por otro lado, con una buena comunicacion con los cibernautas

128



dentro de las plataformas digitales se podra generar una buena atencion y uso frecuente del
mismo por parte de los consumidores al saber que obtiene ayuda de manera rapida al
necesitarla.

Es recomendable que las empresas adquieran servicios de seguridad dentro de las
plataformas digitales ya que pueden ser hackeadas o que los hackers adquieran la informacion
de los clientes de manera ilegal y puedan hacer uso de sus transacciones, generando
desconfianza al uso de las compras digitales. A su vez, al tener un un excelente servicio de
seguridad los consumidores podran comprar de manera confiable y saber que la informacion
privada que ingresan dentro de las paginas es de manera confidencial. Esto permite a las
PYMES enlazarse de manera constante con el consumidor para satisfacer sus necesidades de

manera segura.

Estrategias de supervivencia (DA) MINI-MINI.

e Establecer una estructura para implementar un modelo digital para llegar a los clientes
de manera evitando los hackers.

Se propone con la investigacion que las empresas tengan una estructura para el correcto
uso y manejo de un modelo digital para que los clientes puedan navegar en las plataformas
digitales de manera segura. Por otro lado, se debe tener un control de publicidades falsas,
engafiosas que puedan llegar a un consumidor y robar la informacién de la misma. Por lo cual,
se recomienda tener técnicos de las plataformas digitales para que no se engafie a los

cibernautas.
Estrategia de reorientacion (DO) MINI-MAXI.
e Implementar modelos digitales para que los servicios o productos lleguen a toda la
ciudad sin excepciones de sectores rurales de la ciudad de Guayaquil.
Se requiere realizar estructuras de modelo digitales para establecer estrategias

competitivas y llevar los productos y servicios de las empresas que se oferten por e-commerce
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de manera rapida, sin excepciones de sectores ya que existen empresas que no abastecen sus
productos a todo Guayaquil. Esto genera un plus al satisfacer las necesidades de los
consumidores.

Una vez detalladas las estrategias que se realizaron a través del modelo Canvas y el
analisis DAFO con el tema central de la aplicabilidad del e-commerce en el caso de que las
PYMES, hayan decidido su adopcién se podran acoger a las ideas previamente planteadas
donde se puede apreciar el bosquejo de las caracteristicas generales, tanto como las
caracteristicas en si y los beneficios positivos que esta va a generar

Continuando con la culminacion de este capitulo, que conlleva a la propuesta del e-
commerce para las PYMES se les recomienda el uso parcial del mismo, ya que permitird
generar ganancias y el desarrollo de nuevas estrategias para llegar a los clientes. Por otro lado,
al implementar la propuesta se va a permitir un mejor entendimiento y toma de decisiones
dentro de los procesos internos de las empresas.

De igual manera, se detalla que se deben abrir paso a las tecnologias de informacion
para la correcta adopcién de este modelo de negocio digital yy su correcto aprovechamiento
potenciando sus cualidades beneficios. A su vez, la propuesta que se realiza previamente
evidenciada la incidencia positiva en la competitividad de las empresas del sector de viveres,
se recomienda a las PYMES adoptar este camino y para ello pueden basarse en el modelo
Canvas que se desarrollé al inicio de este capitulo. Definiendo con claridad cada punto del
modelo para que puedan establecerlos como lineamientos.

A continuacion, se realizd un flujograma en el que se detalla la entrega y la posible
aceptacion de la propuesta realizada por parte de las PYMES que tengan intenciones de mejorar
e incrementar los niveles de competitividad de su empresa, mediante la utilizacion del e-

commerce.

130



No hay suficiente informacian

i

Figura 26. Flujograma de la Propuesta
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Segun lo detallado en el flujograma de procesos para la implementacion del e-
commerce en las PYMES, se analiza el paso a paso de la aceptacion de la propuesta de los
investigadores hacia las PYMES del sector de venta de viveres del norte de la ciudad de
Guayaquil. Por lo cual, se establece la fiabilidad de los procesos para la aceptacion y toma de
decisiones de las PYMES.

Al tener como conocimiento las decisiones de las PYMES, se podra saber si la rechazan,
la aceptan o si las mismas, consideran que no hay mucha informacion sobre la implementacion
del e-commerce. Al rechazar la propuesta, se tomara a cabo que el proceso de la investigacion
se da por terminada. Por otro lado, si se considera que la implementacion del e-commerce es
aceptada, se analizara la propuesta para una ultima revision y al ser aceptada, se presenta la
propuesta y se la implementa para el desarrollo de sus procesos y tomas de decisiones dentro
de las PYMES en este nuevo tipo de negocio.

Sin embargo, si las PYMES consideran que dentro de la investigacion hace falta mas
informacidn al respecto, los investigadores estan en la potestad de realizar investigaciones mas
profundas para que sea aceptada por parte de las PYMES para la implementacion del e-
commerce. No obstante, se considera que el trabajo desarrollado refleja toda la informacién y

procesos para poder realizar la implementacion de la propuesta planteada.
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Conclusiones

Con referencia a la investigacion realizada, se concluye que existe una relacién directa
y muy estrecha en las dos variables e-commerce y competitividad, ya que permite a las PYMES
dentro del e-commerce ofertar sus variedades de servicios y productos, logrando nuevos y
mejores niveles de competencia. Por lo cual, la utilizacion del e-commerce sera una ayuda
adicional y necesaria ya que brindard mayores beneficios que el comercio tradicional y
permitira dentro de la competitividad de las PYMES desarrollar estrategias para liderar el
comercio de viveres y otras industrias de manera digital, ofertando los bienes o servicios de
manera segura obteniendo la atencion del cliente con publicidad y promociones.

Por otro lado, se elabord un instrumento de recoleccidn de datos, el cual, nos permitio
la recoleccion de informacion en funcion a preguntas que tratan sobre el uso del e-commerce,
concluyendo que, las personas se sienten seguras con el uso del e-commerce para sus compras
de bienes o servicios. Ante lo cual, la pandemia del covid-19 aumento el uso de las plataformas
digitales debido a las restricciones de movilizacién y toques de queda que existian en la ciudad
de Guayaquil, rompiendo asi las barreras del temor ante este modelo de negocio y creando asi
una confianza y seguridad ante el e-commerce.

De igual forma, al evaluar la incidencia del e-commerce en la competitividad de las
PYMES, se concluyé mediante el alfa de cronbach la fiabilidad de nuestra encuesta con un
porcentaje de 0,71%, lo cual permitio el correcto andlisis de la investigacion. Y gracias a la
informacidn econdémica recolectada de los ultimos meses que refleja nimeros positivos para
las empresas frente a la utilizacion del e-commerce, queda demostrado que la incidencia del e-
commerce influye de manera positiva en la competitividad de las PYMES, mediante el cual les
permite generar ganancias por plataformas digitales y plantear estrategias dentro del e-

commerce para llegar a los consumidores de manera rapida y segura.
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Finalmente, podemos concluir que, para mejorar los indices de competitividad se
plantea una propuesta tedrica a las PYMES para el desarrollo productivo de sus estrategias y
su participacion dentro de las plataformas digitales. Asi mismo, incentivar al uso del e-
commerce el cual es mas facil de llegar a sus clientes y generar un mayor impacto en ellos, al
establecer correctas promociones, publicidades y descuentos para incentivar el uso de las
plataformas digitales en los consumidores para poder generar ventas sin necesidad de pagar

grandes costos por los medios publicitarios tradicionales.
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Recomendaciones
Con cuanto a las recomendaciones se establecen los siguientes los siguientes puntos:

El Gobierno Nacional y el Municipio de la ciudad de Guayaquil, deben establecer y
fomentar el uso del e-commerce ya que dentro de la pandemia que se vivio en este afio 2020,
fue una de las fuentes de ingresos principales economicas del pais. Por otra parte, el e-
commerce es un medio seguro para que los clientes obtengan sus bienes o productos, sin
contacto fisico al adquirirlos. A su vez, se debe implementar leyes y normas el cual fomenten
el uso del e-commerce para poder generar confianza al realizar compras por medios digitales.

De igual manera, La municipalidad de Guayaquil debe incentivar a los ciudadanos a
que las compras por medios digitales se las puede realizar de manera segura, lo cual, permitira
a que muchos ciudadanos utilicen el e-commerce generando de esta manera, que el incremento
de ventas por e-commerce sea atractivo para que empresas extranjeras puedan incursionar sus
operaciones dentro del Ecuador y de esta manera, traer inversion extranjera, sin mencionar por
obvias razones el grado de aumento que tendra en la competitividad de las PYMES de venta
de viveres, dado que segun estudios de mercado antes mencionados, seran los productos mas
vendidos dentro de los proximos meses.

Por otro lado, se recomienda a las entidades publicas y privadas del Ecuador utilizar el
e-commerce para facilitar la gestion y servicios que ofrecen a sus clientes, proveedores,
afiliados, etc. Este tipo de negocio es muy usado en otros paises en el cual, al hacer uso de las
plataformas digitales sin necesidad de estar fisicamente, se puede gestionar agilmente los
pedidos, transacciones de clientes, pagos, transferencias y los recursos de las empresas
ahorrando tiempo, dinero y personal el cual permitira agilitar sus procesos internos. Para
culminar, sugerimos a los empresarios, investigadores profesionales y universitarios
ecuatorianos a desarrollar mas investigaciones sobre el e-commerce ya que este modelo de

negocio revolucionara los mercados internacionales.
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