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INTRODUCCION El desarrollo de este trabajo est4 enfocado en los beneficios del comercio
electrénico para los negocios artesanales del cantén Duran. El correo electrénico se presenta
como la alternativa que ofrecen los medios digitales en situaciones de comunicacion tipicas de
los géneros epistolarios. Las condiciones particulares del entorno informatico y las
posibilidades comunicativas propuestas por sus herramientas de interaccion determinan el
nacimiento de nuevos modos de interlocucién que traen consigo nuevos modelos textuales.
La actividad artesanal mantiene una baja demanda en términos de sus productos/servicios
qgue no les permiten mantener un crecimiento sostenido, razon por la cual este trabajo
documental se centré en mejorar sus formas de comercializacion a través del comercio
electrénico, el mimo que es una aplicacién de Internet que permite el intercambio de archivos
entre diferentes ordenadores conectados a la red. Los servicios de correo electrénico otorgan
a sus usuarios un buzdén electroénico, es decir, un espacio de almacenamiento en una
computadora conectada a la red constantemente, que generalmente se denomina servidor;
Espacio que se identifica mediante una secuencia Unica e irrepetible que constituye la
direccion electronica. Dentro de este contexto, el trabajo se desarrollé en primera instancia
con la descripcién el planteamiento del problema, los objetivos y justificacién, siendo el
desconocimiento uno de los principales factores por los cuales los artesanos no han utilizado
herramientas tecnoldgicas para mejorar sus formas de comercializar sus productos/servicios.
Dentro del marco tedrico-conceptual se efectuo la recopilacion de informaciéon de diferentes
autores y trabajos relacionados al tema planteado, de forma ordenada y conforme a la
estructura de este estudio documental. La metodologia tiene un disefio cualitativo, se requirid
de una investigacién bibliografica y descriptiva. El universo objeto de estudio fueron 30
artesanos domiciliados en el canton duran, a quiénes se les aplico una encuesta para obtener
informacion relevante sobre el tema establecido. Los resultados demostraron que el
desconocimiento sobre las formas de comercial a través de la web una de las limitantes para
gue no hayan mejorado su situacion. Finalmente se realizé una propuesta centrada en un
programa de capacitacion sobre el comercio electrénico, el mismo que se conforma de 3
maodulos en los cuales se adiestrara al artesano sobre como comercializar sus productos a
través del internet, con la finalidad de potencializar su participacion en este mercado.

PROBLEMA DE INVESTIGACION En el mundo emergente de la tecnologia en el que nos
encontramos, la mayoria desconocia los beneficios de utilizar el comercio electrénico y no
apostaba por hacer una inversion. La falta de equipos con tecnologia de punta y el costo del
software son factores que hacen imposible la implementacién del comercio electrénicoy, por
lo tanto, no nos involucran en el auge competitivo y brindan servicios oportunos a clientes y
empleados. La particularidad de comercializacion es que el 85% del comercio se realiza a
través de intermediarios y solo el 15% se realiza directamente de productor a consumidor, lo
que no es rentable para el artesano. El cantén Duran, sector que mantiene un crecimiento
sostenido en cada uno de sus sectores de comercio, sin embargo, la actividad artesanal
mantiene una débil participacién en el mercado, debido a varios factores entre los cuales se
encuentra que la mayoria de los artesanos no cuentan con estudios secundarios o superiores,
por lo tanto, no hacen un buen uso de sus recursos, a pesar del hecho de que hoy en dia
existen innumerables formas de impulsar su actividad, como el comercio electrénico, una
herramienta que permite el crecimiento de cualquier sector empresarial y que, debido al
desconocimiento de su administracién y utilidad, no se ha considerado como un elemento
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fundamental para fortalecer el sector artesanal de este canton. El artesano es considera un
elemento fundamental en el crecimiento de cualquier sector de la economia de una ciudad o
provincia. El comercio en el sector artesanal deberia aumentar su participacion en el mercado,
ya que existen muchas estrategias que posicionarian la actividad artesanal en una buena
posicion comercial, por lo que nace la necesidad de analizar su participacion y si estan
obteniendo los resultados esperados de esta actividad. El comercio electrénico es un
instrumento que facilita la comercializacién nos permite de la la venta de bienes y servicios en
nuevos mercados, lo que brinda nuevas e interesantes oportunidades para ampliar el
mercado en el cual operan estos emprendedores. El problema parte cuando el servicio no
llega a todos por igual debido al desconocimiento en este campo, porque no se puede negar
que el avance de la tecnologia ha ocurrido en los Ultimos afios y que la mayoria de la gente
conoce y se ha hecho acreedor de sus beneficios, pero todavia hay empresas que se quedan
atras. En tecnologia el sector artesanal a nivel provincial o local no ha sido bien recibido,
debido a falta de acceso a las TIC y al analfabetismo digital, ya que un gran porcentaje de los
habitantes del cantén Duran administran empiricamente sus negocios y no se preocupan por
actualizar sus conocimientos; Ignorando asi las virtudes que brinda internet y en si misma, el
comercio electréonico. OBJETIVOS Objetivo general Determinar los beneficios del comercio
electrénico para los negocios artesanales del cantén Duran. Objetivos Especificos * Identificar
las estrategias de comercio electrénico adecuadas para el desarrollo de la comercializacion
del sector artesanal del cantdn Duran. « Analizar la informacién de los artesanos y ciudadania
a traveés de la aplicacién de un cuestionario, que permita crear una base de datos para que
por medio del comercio electrénico mejorar la comercializacion del sector artesanal del
cantdn Duran. « Evaluar con los medios de comunicacion mas utilizados donde pueda realizar
un debido comercio electrénico. « Establecer los pasos que se debe seguir para agregar un
sitio de Comercio Electrénico en una pagina web para potenciar la comercializacion de los
productos artesanales que se ofertan en el sector comercial del canton Duran.

Justificacion La globalizacion ha traido cambios de gran alcance; Innovando la forma habitual
de marketing. En esta nueva etapa tecnoldgica, las empresas buscan estar en progreso a los
cambios, para no quedar fuera del mercado competitivo; Muchos de ellos han aplicado el
comercio electronico como una estrategia comercial, pero todavia hay compafias que no
entienden que Internet es un medio excelente para ofrecer bienes y servicios. En Ecuador, el
uso del comercio electrénico esta cada vez mas consolidado; logrando que las empresas
impulsen la forma tradicional de marketing, que permite contactar facilmente a nuevos
proveedores, clientes y acceder de forma correlativa a otros mercados. Por esta razon, es vital
llevar a cabo este analisis para ofrecer los productos que ofertan los artesanos del cantén
Duran a través del comercio electrénico y determinar los parametros y beneficios de usar esta
herramienta interesante e innovadora. Entre los beneficios del comercio electrénico, es
necesario resaltar la eliminacion de fronteras, la expansiéon hacia nuevos mercados ofrece la
oportunidad constante de crecimiento sostenido, de la misma manera para mantener una
buena relacién con los clientes, lo que permite mantener un ritmo regularizado de ventas, el
reduccién de costos, velocidad y eficiencia de mantener contacto permanente con los clientes
al recibir pedidos las 24 horas del dia, los siete dias de la semana. También ofrece flexibilidad
al hacer ajustes constantes a las ofertas, adaptandolas a la region donde se ofreceran los
bienes o servicios. Los principales beneficiarios de esta investigacion son los artesanos que
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trabajan en el cantén de Duran, segun los cuales se realizara el estudio de campo para ofrecer
sus productos mediante el uso del comercio electrénico, cuyo objetivo principal es expandir
los mercados a los que distribuye los productos que elaboran, de esta manera se eliminara la
cadena de intermediarios, incrementando la rentabilidad y no siendo adquiridos facilmente
por una gran parte de los consumidores. A través de este trabajo, los conocimientos
adquiridos en la Universidad Estatal de Milagro, Facultad de Ciencias Administrativas y
Comerciales se pondran en practica para mejorar su actividad comercial obteniendo buenos
ingreso en el mercado local, regional, nacional e internacional de productos artesanalesy de
esta manera se beneficia a todos los que conforman esta cadena productiva. Este trabajo
servira como referente para otros sectores del comercio artesanal, que aun no han utilizado
este tipo de comerio virtual, cambiando su forma tradicional de ofrecer sus productos y luego
beneficiarse social y econ6micamente.

MARCO TEORICO CONCEPTUAL Antecedentes Evolucién del comercio electrénico en el
ecuador Uno de los elementos que contribuyen a mejor la calidad de vida de las personas es
el usos de las Tecnologias de la Informaciéon y la Comunicacion (TIC), a nivel educativo, social,
cultural y econdmico, y son una parte esencial del cambio en la Matriz Productiva. En Ecuador,
el comercio electrénico ha progresado lentamente por varias razones, entre ellas la
inestabilidad del gobierno, la falta de conocimiento de los beneficios del comercio electroénico,
la falta de legislacion adecuada sobre el comercio electrénico, y la falta de acceso a Internet, lo
que ha impedido que se desarrolle é6ptimamente CITATION Min154\l 12298 (Ministerio de
Telecomunicaciones y de la sociedad de la informacién, 2015). Debido a esto, a lo largo de los
afos ha habido una apertura al comercio electrénico, comenzando con el intercambio de la
comunicacién entre empresas nacionales y multinacionales para realizar transacciones a
través del uso de Internet. Asi fue como se fue socializando con los artesanos y con la
pequefa industria del comercio electrénico para ofrecer sus productos en el extranjero. Este
cambio conllevo a la elaboracién de la ley de telecomunicaciones a través de la cual se
salvaguardan los datos enviados a través de la web. Los bancos también adoptaron el uso de
Internet para mejorar la oferta de servicios, permitiendo a sus clientes realizar transferencias
y pagos con mayor facilidad. (Sanabria Diaz, Torres Ramirez, y Lépez Posada, 2016) Las
empresas optaron por ofrecer sus productos o servicios a través de la web, cancelar el servicio
y terminar con el envio. El avance del comercio electrénico nos ha permitido realizar compras
a cualquier parte del mundo, nos brinda la oportunidad de interactuar en nuevos mercados
en cualquier momento y también ahorrar tiempo. En Ecuador, el 73% corresponden a las
grandes empresas, seqguido de las medianas empresas que cuenta con una participacion del
75%, quienes lograron una adopcion y uso sin problemas de Internet a fines de 2010, el resto
lo ha hecho gradualmente hasta 2012, lo que revela que las TIC se estan involucrando mas. Y
mas, al proceso productivo, proporcionando el acogimiento del comercio electrénico en
nuestro pais. CITATION Min155 \l 12298 (Ministerio de Telecomunicaciones y de la sociedad de
la Informacién, 2015). Historia y evolucion del comercio electrénico Al principio, el comercio
electrénico incluia la facilitacion de transacciones comerciales electrénicamente, utilizando el
Intercambio electrénico de datos (EDI, presentado a fines de la década de 1970) que permitia
el intercambio electrénico de informacion entre empresas que hacian negocios, como
facturas u 6rdenes de compra. Esta herramienta tecnolégica en la década de los 80 estaba en
pleno apogeo, y los especialistas en estos sistemas creian que se expandiria a pasos
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agigantados. Pero a pesar de esto, el sistema tenia dos inconvenientes principales: (Nieto
Melgarejo, 2015) « Este sistema de EDI tenia un costo muy alto, que era casi imposible de usar
para las pequefias empresas. « Cada empresa tenia su propio sistema, dejando de lado el
existente, lo que disminuyd su importancia. * El comercio electrénico en términos de su
historia se basa en cuatro generaciones: Primera generacion Se dio a conocer la web en el afio
1993, donde las grandes empresas crearon paginas web en las que solo la usaron para
describir sus empresas. Consecutivamente, los primeros catalogos aparecieron en la web
CITATION Une14 1\l 12298 (Unesco, 2014). En aquellos tiempos la forma para comunicarse con
los compradores se basaba en formularios o por correo electrénico que aun no se podian
comprar a través de la red. Sequnda generacion Las empresas a través de sus paginas
comenzaron a utilizar la red para realizar transacciones comerciales de forma directa. En esta
generacion surgieron los centros comerciales virtuales y, si la empresa cuenta con todos los
medios e infraestructura necesarios para crear tiendas virtuales, este lugar fue arrendado a
otras organizaciones interesadas en tener su propia tienda. Con respecto a los medios de
pago, se utilizaron cheques, contra reembolso, transferencias, tarjetas electrénicas. (Esparza
Cruz, 2016) Tercera generacion En esta generacion se enfocd en computarizar y normalizar la
seleccidon y el envio de informacion sobre los productos obtenidos, mediante los sistemas de
datos junto con aplicaciones web establecidas en scripts CGI (Commom Gateway Interface). Lo
relevante de esta generacion es la aparicién de los contenidos dinamicos, se amplia el
marketing en la red. Es aqui donde surge la formalidad de uso de las tarjetas para realizar y
garantizar el pago CITATION Mir101 \I 12298 (Miranda Araiza, 2010). Cuarta generacidon A
través de los datos proporcionados por un sistema de base de datos, se genera una pagina
web, donde el contenido es industrioso. El disefio del sitio esta protegido por disefiadores
graficos e informaticos para contar con el soporte y disefio de la I6gica empresarial. Ade3mas
de mejorar la seguridad de los sitios e implemente nuevas herramientas para hacer efectivo el
pago CITATION L6p18\I 12298 (Lopez Coronado & Navazo, 2018) Los mercados emergen y el
control de pedidos se lleva a cabo, desde la aceptacién hasta la entrega al consumidor o
usuario. La publicidad es generalizada, causando un problema al navegar por la web. A
medida que se avanza, se crean métodos mas sofisticados para crear perfiles en la red.
Aparecen las primeras legislaciones de comercio electrénico CITATION Gar136 \I 12298
(Garcia & Pérez, 2013) Las empresas de comercio electrénico lograron un aumento
grandilocuente, con cotizaciones en las bolsas técnicas muy altas, pero al mismo tiempo las
pérdidas también fueron altas, lo que provocé el colapso de .com. Algunas empresas cerraron
y el comercio electrénico colapsd. Principalmente, el comercio electrénico se reflejaba en un
simple catalogo de productos y servicios, contemplado en una pagina sin mayor invencién; ser
un medio de comercializacién de bienes y servicios que ha sublevado el mundo de la actividad
empresarial CITATION Mol15\l 12298 (Molina Gomez, y otros, 2015). Fundamento tedrico
Comercio electronico.- Es el intercambio de bienes, servicios e informacién a través de sitios
electrénicos. El comercio electrdnico, tal como lo conocemos hoy, se originé en 1991, cuando
Internet entré en uso comercial por completo. Posteriormente, se llevaron a cabo actividades
denominadas precisamente comercio en la Red, la compra de bienes y servicios a través de los
servidores seguros de World Wide Webvia con tarjetas de compra electrdnica y con servicios
de pago electrénico como autorizaciones de tarjetas de crédito CITATION Ole09 \I 12298
(Olekers, 2013). Para la OMC, el comercio electrénico se refiere a la compra o venta de bienes
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o servicios realizados a través de redes informaticas mediante métodos disefiados
especificamente para recibir o realizar pedidos. Incluso cuando los pedidos de bienes o
servicios se reciben o colocan electrénicamente, no es necesario que el pago y la entrega o
provision final de los bienes o servicios se realicen en linea CITATION Gut132\l 12298
(Gutierrez, 2013) Actualmente se sabe que Internet es un fendmeno global que enlaza a
personas y empresas de todo tipo entre siy a la par con la informacién de todo el mundo. Le
permite conectarse en cualquier momento y desde cualquier lugar con informacion,
comunicacion y entretenimiento. Hoy por hoy el comercio en linea se ha expandido muy
precipitadamente y debido a las ventajas que ofrece, millones de consumidores potenciales ya
estan accediendo a productos y servicios a través de este medio CITATION Alv141 \I 12298
(Alvarez Benites, 2014). El mundo de los negocios se ha visto enérgicamente afectado por la
advertencia del comercio electrénico, especialmente en Internet, que ha transformado
completamente la forma en que las personas y las empresas estan vinculadas
comercialmente. El comercio electrénico es cualquier transaccion comercial realizada por
personas, empresas o agentes electronicos mediante medios digitales de comunicacién, es un
mercado virtual que no tiene limites geograficos ni temporales. CITATION Uni151 \l 12298
(Universitat Pompeu Fabra, 2015) En el Ecuador la Corporacion Ecuatoriana de Comercio
Electronico CORPECE, es parte de una ONG privada que comprende a las organizaciones
publicas, privadas, educativas, de medios de comunicacién y otras para fomentar el comercio
electrénicoy, a su vez, el uso de Internet con fines comerciales (Salazar, 2013). En nuestro
pais, el Ministerio de Telecomunicaciones y la Sociedad de la Informacién marca su
compromiso de promover el cambio de la Matriz Productiva, de la mano con el conocimientoy
la tecnologia, capacitando a personas creadores de conocimiento, por medio del adecuado
uso de las TIC. Tales definiciones, se puede concluir que, gracias al comercio electrénico, la
forma tradicional de hacer negocios se ha revitalizado y que, a su vez, aumenta el nivel de
competitividad; Porque puede realizar compras de bienes o servicios libremente de dénde se
encuentre, disminuyendo los costos y el tiempo de entrega (Ministerio de Telecomunicaciones
y Sociedad de la Informacion, 2015). Caracteristicas del comercio electrénico. El comercio
electronico puede ofrecer los siguientes servicios: « Contratacién electrénica de bienes o
servicios. * Gestion y organizacion de subastas por medios electronicos o de mercados
virtuales y centros comerciales. * Gestién de compras en red por grupos de personas. * Envio
de comunicaciones comerciales. * Suministro de informacidon por medios telematicos. * Video
a pedido, el usuario puede seleccionar el servicio y el programa a través de la red para el
suministro y la recepcion, y; En general, la distribucion de contenidos a pedido. Tipos de
comercio electrénico Comercio Electrénico Directo Eso consiste a los servicios prestados a
través de medios electrénicos, como audio, traducciones, consultoria y video entre otros.
Dicha gestion de oferta y aceptacién se realizan en linea, ademas de la entrega de bienes o
servicios intangibles incluyendo el pago de los mismos. Comercio Electronico Indirecto Este se
refiere a la contratacion electrénica de beneficios, que implica la entrega de bienes materiales
0 servicios no proporcionados por medios electrénicos. En otras palabras, la ofertay la
aceptacioén se realizan solo por medios electrénicos y la entrega de los bienes o servicios se
realiza de forma regular. (L6pez Jiménez & Monroy Anton, 2013)

Categorias de comercio electrénico B2B o Business to Business Como su nombre lo indica,
incluye el comercio electrénico entre empresas, es decir, el demandante y el oferente que
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efectdan transacciones de bienes y servicios, asi como informacién, a esto se conoce como e-
business. B2C o Business to Consumers Es el negocio online centrado en consumidores
individuales. Cubre el comercio electrénico entre empresas y consumidores finales que
realizan transacciones comerciales a través de una tienda virtual; Esto permite a las empresas
dar a conocer sus funciones al usuario final y obtener informacion relevante y efectiva de los
clientes CITATION Sig18\I 12298 (Sigmond, 2018) C2C o Consumer to Consumer A esto se lo
conoce como el comercio electrénico entre consumidores finales, donde algunos operan
como vendedores y otros como compradores a través de una plataforma de intercambio, un
ejemplo es eBay, que es un sitio de subastas publicas. C2B Consummers to Business Consiste
en el comercio electrénico entre consumidores y empresas, donde los usuarios o
compradores manipulan el internet para conseguir mejores productos o precios ofertantes
por una empresa. Es un tipo de subasta, donde los demandantes hacen una solicitud y las
empresas hacen las ofertas. A2B o Administracidon para Negocios Esta clase de comercio
electrénico es conocido por realizar gestiones de compra y venta entre la Administracion del
Gobiernoy las empresas, en el que el primero ofrece servicios como: auditorias,
certificaciones de calidad o denominacién de origen, promocién extranjera entre otros.

B2A o Business to Administration Es el comercio electrénico entre las personasy la
administracion, donde las empresas ofrecen o venden sus servicios o productos a la
administracion mediante de un concurso o una licitacion. A2C o Administracién al Consumidor
Consiste en el comercio electrénico, en el cual gestion administracion vende sus productos o
servicios al consumidor final. En esta clase de comercio es fundamental conocer el tipo de
negocio que se va a realizar, ya que cada uno tiene su particularidad en funcién de su
clasificaciéon CITATION Obs18\I 12298 (Observatorio eCommerce Transformacion Digital,
2018) Ventajas del comercio electrénico. Ventajas para los clientes « Permite acceder a mas
informacion El medio interactivo de la Web y su entorno de hipertexto consienten busquedas
no lineales profundas que son iniciadas y controladas por los clientes, por lo tanto, las
actividades de marketing web estan mas dirigidas por los clientes que las proporcionan por
los medios tradicionales. « Facilita la investigacion de mercado y la comparacién La magnifica
capacidad que tiene la Web para almacenar, analizar y controlar magnos datos especializados
para consentir las compras de comparacion y agilizar el proceso de busqueda de articulos. *
Reduce costos y precios A medida que aumenta la capacidad de los proveedores para
competir en un mercado electrénico abierto, los costos y los precios disminuyen, de hecho, tal
aumento en la competencia mejora la calidad y variedad de productos y servicios CITATION
Pil15\I 12298 (Pilco Salazar, 2015)

METODOLOGIA La investigacién presentada requiere una investigacion bibliogréafica y
descriptiva, centrandose en su disefio cualitativo; En el desarrollo de la investigacion se
aplicaron los métodos de analisis y sintesis. Las definiciones se presentan a continuacion y se
aplica la forma en que se utilizaron en el documento actual. Bibliografico: fue apoyado por
fuentes bibliograficas que han sido consultadas en diferentes sitios web, y libros, obtenido los
elementos necesarios para poder basar el trabajo de investigacion; Beneficios del comercio
electrénico para las empresas artesanales del canton de Duran. Descriptivo: permitié detallar
la realidad actual de los artesanos y el uso del comercio electrénico en el proceso de compray
venta de los productos que ofrecen al mercado. La perspectiva general es cuantitativa: el
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enfoque de la investigacidn es cuantitativo, ya que a través de estos datos se recopil6 con
medidas numéricas para conocer los problemas que afectan el uso del comercio eléctrico por
parte de artesanos del cantén Duran. Cuantitativo: utiliza la recoleccidén de datos a través de la

medicién numeérica
0: extracto_2018109171150.docx 78%

para descubrir o refinar las preguntas de investigacién en el proceso de interpretacion.
Con esta investigacion, se
analizara la informacién obtenida en el proceso de la encuesta. Poblacion y muestra

El universo objeto de estudio son los artesanos del canton Duran, los mismos que se dedican
a un sin numero de actividades artesanales.

Método analitico - sintético Es un método que se ha dividido en un solo lugar para estudiarlas
individualmente, este es el analisis de la llama, estas partes se unen para estudiarlas en su
totalidad, esto se llama la sintesis de la llama. Por lo tanto, el analisis es el desplieque de un
todo con el propdsito de estudiar las causas por los cuales los estudiantes no participan en la
clase, el que se encuentra una solucion para el potencial del comercio electroénico.

Analisis de los resultados 1. ;Conoce el significado de comercio electronico? Tabla 11 Criterio
sobre el comercio electrénico

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 11 Criterio sobre el comercio electrénico Analisis

El 83% de los encuestados indicaron que no conocen el significado de comercio electrénico,
mientras que el 17% si. La informacién recabada demuestra que existe un alto
desconocimiento sobre el uso de este medio para la compray venta de los productos o
servicios que ofrecen los artesanos del Canton Duran. Una de las posibles causas podrian ser
el nivel de instruccién de estos emprendedores y poco conocimiento en la utilizacion de
tecnologia. 2. ;Conoce el proceso para enviar un producto al exterior?

Tabla 22 Criterio sobre procesos para exportar
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 22 Criterio sobre procesos para exportar

Analisis EI 100% de los encuestados manifestaron que desconocen el proceso para enviar un
producto al extranjero. La informacién obtenida demuestra que los artesanos desconocen
todo lo relacionado al comercio al extranjero, por lo tanto, su comercializacion se concentra
solo al sector local, limitando sus ingresos a las condiciones del mercado interno. 3. ;Maneja
el idioma inglés? Tabla 33 Criterio sobre el idioma inglés

8
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Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 33 Criterio sobre el idioma inglés

Analisis El 100% de los encuestados de forma unanime afirmaron que no hablan el idioma
inglés. Esta informacién, demuestra que los artesanos estan limitados de ejercer el comercio
exterior puesto que no manejan el idioma extranjero, siendo esto una barrera para poder
comercializar sus productos en otros paises y asi obtener mejores ganancias.

4. ;Dispone su empresa de acceso a internet?

Tabla 44 Criterio sobre el acceso a internet

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 44 Criterio sobre el acceso a internet Analisis

El 83% de los encuestados afirmaron que no disponen de internet, mientras que el 17% indico
que si. La informacion demuestra que a pesar de que la mayoria tiene internet desconocen
bien de su uso para comercializar por medio de la web, por lo general, lo tienen para manejo
de redes sociales entre otros alejados de la actividad comercial. Situacién que no beneficia a la
productividad de estos emprendedores, ya que al poseer tecnologia no aprovechan sus
bondades. 5. ;Quiénes son los principales clientes de su empresa?

Tabla 55 Criterio sobre los principales clientes
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 55 Criterio sobre los principales clientes Analisis

El 67% de los encuestados manifestaron que son clientes consumidores ecuatorianos, el 27%
extranjero y el 6% empresas extranjeras. Estos datos recolectados, demostraron que los
productos que expenden los artesanos son consumidos en nuestro pais, y el resto obtienen
ingresos del extranjero, no porque mantienen un comercio exterior sino porque sus clientes
los buscan, por lo tanto, no utilizan como herramienta de ingreso el comercio electrénico. 6.
¢Qué tipo de productos elabora y comercializa su negocio?

Tabla 66 Criterio sobre los productos que elabora
Fuente: Informacion obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 66 Criterio sobre los productos que elabora Analisis

El 23% de los encuestados se dedican al duplicado de llaves, el 23% madera, 14% artesania
ceramica, el 10% vestimenta 13% joyeria 'y 13% pintura. La informacién obtenida demuestra
qgue en el cantén Duran la actividad artesanal de mayor auge es el servicio de duplicado de
llaves, labor que ha evolucionado con el pasar del tiempo y genera ingresos a los artesanos,
aunque no sea lo que realmente esperan. 7. ;Con cuantos trabajadores cuenta su negocio?
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Tabla 77 Criterio sobre el numero de trabajadores
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 77 Criterio sobre el nUmero de trabajadores Analisis

El 83% cuenta con dos personasy el 10% de 3 a 5 trabajadores y 7% mas 5 trabajadores. La
informacion recabada demuestra que los artesanos tienen colaboracion a la cual deben
remunerar, la gran mayoria son miembros de la misma familia, esposas e hijos que ayudan en
el negocio familiar, guiados y adiestrados por el emprendedor. 8. ;/Alguna vez ha comprado
un producto por internet o sitios similares? Tabla 88 Criterio sobre la compra en el
Mercadolibre o sitios similares

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 88 Criterio sobre la compra en el Mercadolibre o sitios similares

Analisis EI 100% de los encuestados afirmaron que no han comprado ningun producto por
mercado libre. La informaciéon demuestra que los artesanos no hacen uso del internet, puesto
qgue a pesar que por la web se puede conseguir una variedad de productos a buenos precios,
el desconocimiento sobre el manejo en el comercio electrénico los limita a crecer en este
mercado. 9. ;Conoce otras formas similares de compra y venta de productos?

Tabla 99 Criterio sobre formas de compra y venta de productos
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 99 Criterio sobre formas de compra y venta de productos

Analisis El 83% de los encuestados afirmaron que no conocen otras formas de compra venta
de productos, mientras que el 17% indico que si. La informacion obtenida de muestra que si
conocen otras formas de comerciar es porque han utilizado esta clase de medios, sea por
curiosidad o mejores precios.

Tabla 1010 Formas de comercio que conoce
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 1010 Formas de comercio que conoce

Analisis EI 60% indico que han realizado compras por revistas, el 23% servicio personalizado y
el 17% internet. La informacién demuestra que a pesar que en anteriores respuestas
indicaron que no tienen internet pero tiene conocimiento que es una forma de comercializar,
pero a pesar de ello, no han tomado la iniciativa de poner en practica esta forma de comerciar
sus productos.

10.¢
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0: extracto_2018109171150.docx 100%

Ha utilizado el internet para promocionar y vender sus productos?
Tabla 1111 Criterio sobre utilizacion de internet
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 1111 Criterio sobre utilizacién de internet Analisis

El 100% de los encuestados afirmaron que no han utilizado el internet para promocionary
vender sus productos. Esta informacién demuestra que el desconocimiento es una gran
barrera para el crecimiento y desarrollo de la actividad artesanal en el cantén Duran, estos
datos nos confirma que es necesario que este sector aproveche las bondades del comercio
eléctrico. 11. ¢

0: extracto_2018109171150.docx 100%

Le interesaria vender sus productos por internet a nivel nacional e internacional?
Tabla 1212 Criterio sobre venta por internet
Fuente: Informacién obtenida de la encuesta Elaborado por: Autores
Figura 1212 Criterio sobre venta por internet

Analisis El 100% de los encuestados estan de acuerdo
0: extracto_2018109171150.docx 100%

vender sus productos por internet a nivel nacional e internacional,

esto demuestra que a pesar de sus limitaciones por el desconocimiento sobre el comercio
electrénico estan dispuestos a enfrentarse a nuevos cambiar e innovar o para mejorar su
productividad y obtener altos niveles de rentabilidad. Analisis general de los resultados de la
encuesta Los resultados obtenidos demostraron que los artesanos tienen un alto nivel de
desconocimiento sobre el uso de las herramientas tecnoldgicas para comercializar los
productos que expenden a travées de la web. La gran parte de los encuestados no poseen
internet y los que tienen, no le sacan ningun provecho, disminuyendo las posibilidades de
mejorar la comercializacion. Las formas de comercializar que ellos conocen son a través de
revistas, internet y servicio personalizado, sin embargo no han utilizado mas que el ultimo,
puesto que poseen de uno a dos proveedores fijos que se acercan hasta sus negocios a
tomarles pedido o a su vez ellos se dirigen hasta las empresas proveedoras. Todos los
artesanos no tienen un nivel de instruccidn superior, unos tienen primaria, otras secundarias
y otros no han terminado el bachillerato, esto es una limitante para que se hayan motivado a
utilizar otros medios de comercializacion, puesto que lo hacen de una forma tradicional,
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situacién que no le permite mantener un desarrollo sostenido en el sector artesanal del
cantdon Duran. Por unanimidad los artesanos estan dispuestos a utilizar los medios
tecnoldgicos para promocionar, comprar o vender sus productos/servicios a través del
comercio electrénico, por lo tanto, es necesario que se realice un analisis de sus costos para
saber cuanto ingresos netos perciben vs los resultados financieros una vez puesta en marcha
la utilizacién de herramientas tecnoldgicas. Cabe mencionar que estos artesanos deben ser
capacitados para que puedan por su propia cuenta comercializar sus productos a través de la
web de una manera acertada y estratégica que le augure un futuro prometedor dentro de
esta actividad artesanal.

DESARROLLO DEL TEMA Tema Programa de capacitacién sobre el proceso de publicaciony
venta de productos para el sector artesanal del cantén Duran.

Alcance El trabajo se centra en los artesanos del canté Duran para mejorar su
comercializacion a través del comercio electrénico, para lo cual por lo tanto, se plantea definir
un el programa de capacitacion que servira de gran plataforma para que logren comercializar
sus productos por estos medios web, nuestro proyecto plantea desarrollar desde la definicion
de los temas hasta la planificacidon del programa de formacién.

Justificacion El cantén Duran, sector que mantiene un crecimiento sostenido, sin embargo la
actividad artesanal es baja, debido al desconocimiento del uso de herramientas tecnolégicas
para ofrecer, comprar o vender los productos y servicios de comercializacién. De acuerdo con
los resultados de la encuesta, se observa que no tienen educacién superior, lo que influye en
la forma en que operan.

El artesano es un elemento fundamental en el crecimiento de cualquier sector, ciudad o
provincia. El comercio artesanal ha tenido un importante crecimiento en los ultimos afios, por
lo que surgid la necesidad de analizar su participacién y si estan obteniendo los resultados
esperados de esta actividad.

El desarrollo de un plan de capacitacién permitira cambiar la forma de comercializar los
productos ofrecidos por los artesanos, una situacion que mejorara el rendimiento financiero
de sus negocios, ya que el comercio electrénico es una estrategia tecnoldgica que genera una
mayor rentabilidad debido a la baja demanda de infraestructura por el apoyo de los mismosy
el crecimiento dentro de este mercado competitivo del canton de Duran.

Programa de capacitacién El programa de capacitacion tiene como objetivo capacitar a los
artesanos en el uso de la tecnologia para comercializar sus productos/servicios, donde la
gestién de las herramientas que ofrece Internet es necesaria para cumplir con los pedidos en
linea a tiempo. Debido a que muchas de las pequefias empresas artesanales no cuentan con
las instalaciones adecuadas para obtener una conexidn a internet fija, se recomienda el uso
de un dispositivo movil. El uso de teléfonos celulares no trae ninguna desventaja debido a que
los sitios de comercio electrénico estan adaptados para funcionar de la misma manera que en
una computadora. El conocimiento basico de internet es importante porque la mayor parte
del proceso de ventas en linea se realiza en la web, por lo que se recomienda tener un
conocimiento basico de su uso para evitar problemas que pueden ser incluso financieros.
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Proceso de publicacion y venta de productos. Requisitos Para iniciar el proceso, es necesario
que la persona o empresa que quiere vender sus productos en linea tenga: * Acceso a Internet
« Cuenta ebay * Tarjeta virtual o tarjeta de crédito internacional. Para aquellas personas que
no cuentas con una tarjeta de crédito internacional, existen tarjetas virtuales que permiten a
los usuarios depositar dinero en sus bancos locales y recibir su dinero en una cuenta de
Internet virtual que le permitira usar sus fondos en cualquier parte del mundo y recibir pagos
del mismo modo. Entropay es uno de los sitios mas utilizados para adquirir una tarjeta virtual.
No hay ningun costo para comprar la tarjeta o comprar en linea, pero al recibir un pago,
Entropay cobra el 1.95% de la misma. (Castro Jara, 2014) A diferencia de muchos paises en el
mundo, en Ecuador no hay requisitos adicionales para iniciar un negocio en linea. Esto quiere
decir que no es indispensable contar con un establecimiento, o un registro Unico de
contribuyentes, simplemente con lo que se mencioné anteriormente. Aunque las regulaciones
en Ecuador para el comercio electrénico son casi inexistentes, los vendedores deben cumplir
con las reglas de los sitios en los que publican sus articulos. (Dia de Ecommerce, 2017)
Métodos de pago Los agentes vendedores en linea tienen un sin nimero de opciones de
formas de pago que pueden ofrecer a sus clientes. Pueden estar acostumbrados a diferentes
métodos de pago dependiendo de la ubicacion de los compradores. En eBay, la gran mayoria
de los articulos vendidos se pagan a través de Paypal CITATION San17 \I 12298 (Sanabria Diaz,
Torres Ramirez, & Lopez Posada, 2017). Paypal Paypal funciona como un nexo para trabajar
con cualquier sitio web que quiera utilizar el servicio. Ademas de ser un método de pago,
Paypal ofrece el servicio de carrito de compras, donde los consumidores pueden agregar
productos tal como lo hacen cuando van a un supermercado. Cuando los consumidores
quieran pagar, especificamente se dirigen al botdn pagar ahora, ingresan su contrasefia 'y
Paypal se encarga del resto. Entre las ventajas de este servicio en linea es la seguridad de este
medio, incremento de ventas y la reputacidn con la que se caracteriza CITATION Sab15\Il
12298 (Saboia de Albuquerque & Castro Callado, 2015). Registrarse en eBay El sitio web
internacional de eBay esta escrito en inglés, por lo tanto, se recomienda usar el programa
Google Chrome, que se puede descargar de forma gratuita desde la siguiente direccion:
https://www.google.com/intl/es/chrome / browser /? hl = es. Google Chrome es un navegador
de Internet que permite a los usuarios traducir sitios web manteniendo el formato original.
Naturalmente es necesario hacer clic derecho en el sitio y elegir la opcién para traducir al
espanfol. El primer paso para cada comprador y vendedor en Ebay.com es el registro. Cuando
ingresa a la pagina www.ebay.com, debe ingresar a la pestafia Iniciar sesion o registrarse
donde se solicitara la informacién sobre la persona o compafiia que desea crear una cuenta.
La informacién requerida es la siguiente: CITATION Bec18 \I 12298 (Becerril Gil & Ortigoza
Limon, 2018). « Nombre ¢« Pais y direccién ¢ Teléfono « Cédigo postal « Direccién de correo
electrénico Creada la cuenta el usuario puede comenzar su sesion y comenzar con la
publicacién de los articulos que se venderan, asi como comprar cualquier producto disponible
en el sitio. Proceso de publicacion Para comenzar a publicar, debe ingresar a la seccién vender
un articulo de eBay, donde debe seleccionar la categoria del producto a vender. Es importante
seleccionar la categoria apropiada para que aquellos que estén interesados puedan encontrar
el articulo con facilidad, pero al mismo tiempo puede ser conveniente seleccionar otra
categoria adicional para que aquellos consumidores que no saben exactamente lo que
quieren puedan encontrar el articulo también. Otra estrategia es analizar a los competidores y
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publicar articulos en las mismas categorias para atraer a sus clientes. Titulo del articulo
Establecida la categoria del articulo, el siguiente paso es la creacién del titulo de la
publicacién. El titulo debe ser sagaz y debe diferenciarse de la competencia, también debe
atraer la atencidon y el dinero de los usuarios de eBay. El titulo puede ser la parte mas
importante para lograr ventas en eBay. La gran parte de los compradores buscan sus
productos en el motor de busqueda, si el articulo no aparece, el producto no se vendera. El
titulo debe contener palabras que coincidan con la busqueda de personas y que puedan
diferenciar el producto del resto, también debe ser conciso, ya que solo se permiten 55
caracteres CITATION Pla16 \l 12298 (Perillan, 2016) Fotografias del producto Los
consumidores al comprar en linea, los consumidores no pueden tocar o ver el producto en
persona, por lo que las fotografias utilizadas en la publicacion deben atraer al cliente y
mostrar estratégicamente el producto. Algunas recomendaciones se enumeran a
continuacion: « Utilizar las fotografias tomadas por cada proveedor, pero no las que ya estan
publicadas en Internet, de lo contrario, el consumidor no quedara convencido sobre la
realidad del producto. * Las fotografias deben guardarse en caso de que surjan problemas
después de la venta. Las fotografias sirven como evidencia para eBay de lo que se esta
vendiendo. ¢ El fondo de las fotografias debe ser plano para que la parte que se destaca de la
fotografia sea el producto. * La iluminacién puede darle otro aspecto diferente entre la
imagen y el producto en la vida real. Es necesario que se capture el verdadero color, texturay
condicién del producto vendido. « Evite utilizar programas que mejoren la fotografia. « Para
que los consumidores puedan ver correctamente el producto, la publicaciéon debe contener
varias fotografias desde diferentes angulos. * En caso de ser un producto defectuoso o usado,
se deben mostrar los defectos en las fotografias, sin embargo, no se deben resaltar en
exceso, ya que puede dar la apariencia de que el producto no funciona.

Tabla 1313 Programa de Capacitacién
Elaborado por: Las autoras

CONCLUSIONES - Es importante tener en cuenta que a pesar de las barreras al comercio
electronico, es factible que las personas y las pequefias empresas ecuatorianas lo utilicen para
aumentar sus ventas. Existen posibles medios para realizar envios en todo el mundo, ademas
de que los riesgos financieros y la inversion requerida para la aplicacion de modelos de ventas
en linea son bajos, lo que permite el acceso a un mayor numero de partes interesadas.

+ La falta de conocimiento y capacitacion significa que Ecuador esta estancado y muestra una
tasa de penetracion de esta actividad mucho mas baja que la de otros paises en lo que se
refiere al comercio electrénico. El sector artesanal se basa actualmente en los modelos
tradicionales de marketing y ventas, por lo que no utilizan herramientas como Internety el
comercio electrénico.

* En Ecuador hay una gran variedad de productos ofrecidos por artesanos del cantén de
Duran que se pueden ofrecer a todo el mundo a través de plataformas de comercio
electrénico. Al ser plataformas globales que involucran a aproximadamente el 85% de los
usuarios de Internet, existe una gran demanda de todo tipo de productos.
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