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Las necesidades de uso del comercio electronico en las microempresas del sector

comercial en el canton Milagro.
RESUMEN

El comercio electronico tiene como finalidad mejorar el indice de ventas, desarrollando
nuevo mercados, gestionar la cartera de productos o servicios y la atencion al cliente. En
general la introduccién de esta herramienta genera evolucion a las empresas logrando una
competencia en el mercado. Este trabajo de investigacion esta realizado con base a la
estructura 'y lineamientos ya establecidos por la universidad. El objetivo de esta investigacion
es determinar el uso del comercio electronico y la factibilidad que tiene en las microempresas
del sector comercial en el cantén Milagro. La recopilacion de informacion es por medio de
encuestas realizadas a los propietarios de los locales comerciales con 1 hasta 9 trabajadores.
Las formulacién de las pregunas fueron debidamente realizadas por los autores respecto al
tema de investigacion. Los resultados obtenidos fueron favorables con preguntas respecto al
conocimento del comercio electronico donde las encuestas realizadas dan como resultado
que el 64.01% indicaron que no conocen el comercio electrdnico, el restante de la poblacién
mencionaron que si conocen con el 35.99% un resultado preocupante por el cambio y la
evolucion que existen en el mercado, las personas buscan nuevas forma de poder comprar
sus productos o adquirir nuevos servicios con mas facilidades y solo utilizando el acceso al
internet y pagando en efectivo y con sus tarjetas de débito o crédito. La importancia de saber
si las microempresas establecidas en la ciudad de Milagro usan o no, también ver la intencion
de utilizar esta herramienta muy importante que a la vez es una estrategia que mejora los
procesos de compra o venta, atencién al cliente, reconocimiento en el mercado y mejora de
imagen.

PALABRAS CLAVE: comercio electronico, estrategias, microempresas, ventas.
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The needs for the use of electronic commerce in the microenterprises of the commercial

sector in the Milagro canton.
ABSTRACT

E-commerce aims to improve the sales index, develop new markets, manage the portfolio
of products or services and customer service. In general, the introduction of this tool
generates evolution for companies achieving competition in the market. This research work
Is carried out based on the structure and guidelines already established by the university. The
objective of this research is to determine the use of e-commerce and the feasibility it has in
micro-enterprises in the commercial sector in the canton Milagro. The collection of
information is through surveys carried out on the owners of the commercial premises with 1
to 9 workers. The formulation of the questions was duly carried out by the authors on the
subject of research. The results were favorable with questions regarding the knowledge of
the electronic commerce where the surveys carried out resulted in 64.01% indicating that
they do not know e-commerce, the rest of the population mentioned that if they know with
35.99% a worrying outcome because of the change and the evolution that exist in the market,
people are looking for new way to buy their products or acquire new services more easily
and only using internet access and paying in cash and with your debit or credit cards. The
importance of knowing whether the micro-enterprises established in the city of Milagro use
or not, also see the intention to use this very important tool that at the same time is a strategy
that improves the processes of buying or selling, customer service, recognition in market and

image enhancement.

KEY WORDS: e-commerce, strategies, micro-enterprises, sales.

2



INTRODUCCION

En la actualidad las microempresas en el Ecuador son las principales generadoras de
empleo ya que logran impulsar la economia y benefician el entorno en el que se encuentran.
Las microempresas durante este tiempo han ido en aumento en los diferentes mercados de
Ecuador. Existen diversas microempresas, pero en este caso nos enfocaremos en las
microempresas del sector comercial.

En el Ecuador durante el 2017 las grandes empresas reportaron 81,807 millones de USD
en ingresos con una participacion del 79% y las microempresas con 21,289 millones de USD
y una participacion del 21%. Adicionalmente, la tasa de crecimiento de los ingresos por
ventas este afio fue de 2.22%, mientras que durante todo el periodo de andlisis esta variable
decrecio en un 8.3%.

Los datos se desprenden de una encuesta que a nivel regional aplico Faedpyme en 7.700
microempresas de 7 paises de la region, incluyendo a Ecuador. La idea de este estudio era
tener un mayor enfoque de estos pequefios negocios que llegan a conformar el 90 % del sector
empresarial en Latinoamérica. No obstante, con un nivel de desarrollo y vida que en algunos
casos es minimo o llega a estancarse. EI 53 % de las microempresas se considera madura, al
sobrepasar la edad de 10 afios (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2018).

En la provincia del Guayas en el cantén Milagro existen muchas microempresas que se
dedican al sector comercial. Estas microempresas de sectores comerciales representan un
importante crecimiento econdmico y por eso su importancia de analizar su desenvolvimiento
en el mercado local y su impacto frente a los consumidores.

Es importante realizar investigaciones acerca de estos tipos de negocios del porque no
logran cumplir con sus objetivos mucho menos logran aplicar las estrategias de ventas y

comerciales, es por eso que algunas de las micro empresas tienden a quebrar y no logran
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posicionarse en el mercado milagrefio, siendo esta la razon de nuestro tema de investigacion
sobre las necesidades de uso del comercio electronico en las microempresas del sector
comercial del canton Milagro 2019.

Por ese motivo se tomd en consideracion este tema ya que su urgencia es muy importante
para las microempresas que se encuentran establecidas por lo que en esta ciudad su
competencia no es tan factible.

En el desarrollo de la investigacion se busca dar respuesta a las diversas problemaéticas
que existen en el mercado por los locales comerciales y asi poder equiparar la competencia
como en otras ciudades (Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econdémicos
(OCDE), 2011). Cuestionamiento como: ¢Cémo el poco uso del comercio electronico afecta
con los objetivos de ventas de las micro empresas comerciales?, ¢La herramienta del
comercio electrénico qué tan importante es en el desarrollo de las ventas de un producto?,
¢Cudl es el impacto que causa en la asignacion de recursos para la mejora y el crecimiento
de las micro empresas comerciales?, ;Cémo el uso del comercio electronico puede influir en
las promociones de productos tecnoldgicos y como afecta en las ventas?, ;Cémo el comercio
electronico influye en el crecimiento de las micro empresas comerciales en la ciudad de
Milagro?

El bajo nivel de uso del comercio electrénico influye en el crecimiento y desarrollo de las

microempresas comerciales en la ciudad de Milagro.

Objetivo General.
- Determinar el uso del comercio electronico y la factibilidad que tiene en las

microempresas del sector comercial en el cantén Milagro.



Objetivos Especificos.

Determinar los diversos aspectos tedricos del comercio electronico en el mercado del

canton Milagro

- Identificar las razones por la cual no se emplea el comercio electronico en las

microempresas comerciales

- Analizar como el uso del comercio electronico mejoraria el desempefio de las

microempresas.

- Determinar el beneficio que tiene utilizar el comercio electronico en las

microempresas comerciales.

Justificacion

Esta investigacion tiene una gran importancia en el mercado del cantén Milagro, porque
buscamos identificar mediante la investigacion y el uso de encuestas si las micro empresas
comerciales de la ciudad de Milagro en la actualidad utilizan o no el comercio electrénico,
ya que es una herramienta que logra impulsar a los negocios y alcanzar sus metas siempre y
cuando sean utilizadas de manera correcta. EI comercio electrénico es una herramienta
tecnoldgica muy importante en estos tiempos que se utiliza por la evolucién de la tecnologia
y el internet.

Mediante esto buscamos generar que las micro empresas usen el comercio electronico y
aun mas si son micro empresas comerciales ya que es el mercado con méas oportunidades que
tienen en la actualidad, y con una adecuada promocion lograrian cumplir muchos de sus
objetivos planteados. Recordando que una buena administracion utilizando estrategias hace

que una empresa logre sus metas.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO

Antecedentes Historicos

Las microempresas a nivel mundial se generan después que se realice la agenda de los
Organismos Econdmicos Internacionales en Ginebra, les da un espacio muy importante a
esas pequefias empresas que de una u otra manera buscan generar algan tipo de beneficio y
crecer paulatinamente, por su parte las pequefias y medianas empresas buscan lograr
incursionar en el comercio local e internacional. Debido a esto la Organizacion Mundial de
Comercio (OMC), el Centro de Comercio Internacional (CCI), Conferencia de las Naciones
Unidas para el Comercio y el Desarrollo (UNCTAD) y el Foro Econémico Mundial (WEF),
se enfocan en realizar diversos tipos de investigaciones, levantamiento de informacion y
datos acerca de este tipo de organizaciones y a su vez generar una conversacion en este tipo
de empresas con el Unico fin de buscar, identificar, generar soluciones y estrategias para que
estas empresas tengan un espacio en el mercado local en el cual incursionar. Ademas de
generar beneficios y amparo para estos tipos de organizaciones. Segin America Economia
“para desarrollar su labor productiva o de servicios, realizar comercio transfronterizo e
insertarse en las cadenas globales de valor es importante generar politicas que ayuden al
crecimiento de este tipo de empresas, ya sea por si mismas, 0 mediante encadenamientos
productivos con otras empresas lideres” (Casanueva, 2017).

“Estas empresas constituyen mas del 90% del total global, contribuyendo casi al 50% del
PIB mundial y emplean mas del 70% de la fuerza de trabajo. De acuerdo al informe 2016 de
la OMC, participan en el comercio internacional, que es el ambito de crecimiento”

(Casanueva, 2017).



En los paises desarrollados existe una mayor acogida a este tipo de empresas, muchas
veces pasan a fusionarse con grandes cadenas comerciales o tienen un crecimiento con un
alcance muy amplio, pero en paises en vias de desarrollo no hay un impacto tan positivo para
este tipo de microempresas ya que existen un comercio competitivo y un mercado limitado
por lo que existen muchas barreras que impiden en algunos casos alcancen sus objetivos y
metas planeadas. Segun Casanueva en su analisis a las Mipymes reconoce que “las
microempresas llegan al 1% de las ventas totales en el mercado formal. Especialmente para
las Mipymes en las cadenas globales de valor y en la posibilidad de insertarse en nichos
especificos” (Casanueva, 2017).

Segln el estudio realizado por Lasio & Samaniego y con los criterios de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (SCVS), las micro, pequefias y medianas
empresas (MIPYMES) constituidas entre 1 y 199 trabajadores. La poblacion con un total de
842,936 firmas existentes que registra el INEC, el 90.64% son de tamafio micro, el 7.35%
pequefio, el 1.53% mediano y el 0.48% grande. La muestra valida del estudio fue de 191
microempresas: 98 en la ciudad de Guayaquil y 93 en Quito. Se encuesto a gerentes generales
y altos ejecutivos de micro, pequefias y medianas empresas ecuatorianas durante el periodo
de septiembre 2016 hasta febrero 2017 (Lasio & Samaniego, 2018).

Marco Teorico

El proyecto de investigacion para su desarrollo se ha establecido las siguientes variables
como lo son el comercio, comerciante, empresas, microempresas, estrategias, comercio

electrénico.



Comercio

Definicion y clasificacién de comercio.

Segln el portal Emagister menciona al comercio como “la actividad socioeconémica
consistente en la compra y venta de bienes, sea para su uso, venta o transformacion. Es el
cambio o transaccion de algo a cambio de otra cosa de igual valor” (Emagister).

El comerciante es la persona que se dedica a la comercializacion de productos o servicios
de forma habitual, como las sociedades mercantiles.

Segln Gutierrez el comercio “abarca la actividad de aproximacién o intermediacion con
proposito de lucro, actividad que realizan en forma habitual o profesional las personas o
instituciones llamadas comerciantes” (Gutierrez, 2014).

Segun Xavier el comercio mayorista (conocido también como "comercio al por mayor" o
"comercio al mayor") es “la actividad de compra-venta de mercancias cuyo comprador no es
consumidor final. La compra con el objetivo de vendérsela a otro comerciante o a una
empresa manufacturera que la emplee como materia prima para su transformacion en otra
mercancia o producto” (Xavier, 2008).

Clasificacion del comercio.

Segun Gutierrez clasifica al comercio de la siguiente manera:

Comercio Interior.

- Comercio Exterior.

- Comercio Terrestre.

- Comercio Maritimo.

- Comercio al por mayor o al mayoreo.
- Comercio al por menos o al menudeo.

- Comercio por cuenta propia.



- Comercio en comision o por cuenta ajena (Gutierrez, 2014).

Comerciante

Segun Osorio define al comerciante como “el individuo que, teniendo capacidad legal
para contratar ejerce por cuenta propia o por medio de personas que lo ejecutan por su cuenta,
actos de comercio, haciendo de ello profesion habitual. En sentido mas amplio, toda persona
que hace profesion de la compra y venta de mercaderias” (Osorio).

Por su parte Garrigues lo define como “la persona que ejerce el comercio en nombre
propio (sea este nombre el suyo civil, sea el comercial, que tambiéen es propio para el
comercio), o la persona que hace que otros lo ejerzan como representantes en nombre suyo
Comerciantes es el duefio del negocio, en sentido juridico” (Garrigues).

Por lo tanto, podemos definir que un comerciante es una persona que tiene ejerce algin
tipo de actividad que implique la compra y venta de mercaderias o servicios con la Unica
finalidad de obtener una utilidad e ir ganando mercado. Esta persona siempre se traza metas
u objetivos para asi lograr cumplir sus proyectos.

Clasificacion del comerciante.

El comerciante se lo puede clasificar de la siguiente manera:

- Las personas gue no tengan impedimento legal para ejercer el comercio
- Las sociedades mercantiles que estén constituidas bajo las leyes mercantiles
- Las sociedades extranjeras que dentro del territorio nacional, realicen actividades de

comercio.

A las personas que sin obligacion, realicen actividades de comercio, aun siendo estas
personas que no son reconocidos como comerciantes automaticamente seran sujetos por la

ley mercantil respecto a la operacion que realice.
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Empresa

Segln Garcia del Junco & Casanueva Rocha, autores del libro “Practicas de la Gestion
Empresarial” define la empresa como “entidad que, mediante la organizacion de elementos
humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un
precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la consecucion de unos
objetivos determinados” (Garcia del Junco & Casanueva Rocha, 2001).

Por su parte Romero, autor del libro “Marketing”, define a empresa como “el organismo
formado por personas, bines materiales, aspiraciones y realizacibn comunes para dar
satisfacciones a su clientela” (Romero, 1997).

Por lo tanto, se puede definir a empresa como “entidad conformada por personas
debidamente organizada, utilizando recursos de la misma para la comercializacion de
producto o servicio recibiendo a cambio una monetizacion, reponiendo su inversion para
lograr los objetivos planteados.

Clasificacion de las empresas.

En el Ecuador existen instituciones que regulan a las mipymes como lo es: Cddigo
Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI); Ministerio de Industria y
Productividad de Ecuador (MIPRO); la Superintendencia de Compafiias (SUPERCIAS) y
Servicio de rentas internas (SRI) clasifican y reconocen a las empresas desde distintos puntos
de vista.

Segun el Cadigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI), en cuanto
a su clasificacion de las empresas se expide el Reglamento que las ubica en funcion de dos
indicadores: trabajadores y ventas anuales que se muestran en la siguiente tabla (Chavez

Cruz, Campuzano Vasquez, & Betancourt Gonzaga, 2018).
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Tabla 1 Clasificacion de Empresas segin COPCI

Clasificacion Trabajadores Ventas anuales
Microempresa 1-9 Igual 0 menor a $100.000
Pequefia empresa 10-49 Entre 100.001 a 1°000.000
Media empresa 50-199 Entre 1°000.000 y 5°000.000

Fuente Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones

Por otro lado, el Ministerio de Industria y Productividad de Ecuador (2011), tiene como
referencia la siguiente clasificacion de la micro, pequefia y mediana empresa, clasificando
las PYMES tomado en cuenta tres variables como: la cantidad de empleados, total de activos
y las ventas o ingresos brutos obtenidos y se resume la clasificacion en el siguiente cuadro

(Chavez Cruz, Campuzano Vasquez, & Betancourt Gonzaga, 2018).

Tabla 2 Clasificacion de Empresas segun MIPRO

Tipos de empresas Cantidad de Ventas USD Activos totales USD
empleados
Microempresas Menor a 10 menor a $100.000 Menores a $100.000
Pequefia empresa Entre 11y 49 Entre 100.001 a | Entre $100.000 vy
1°000.000 $700.000
Media empresa Entre 50 y 199 Entre 1°000.000 a | Entre $700.001 a $
5°000.000 4,000.000

Fuente Ministerio de Industria y Productividad de Ecuador

La Superintendencia de Compafiias del Ecuador clasifica a las compafiias de acuerdo al

personal ocupado, el valor bruto de las ventas y los montos activos.
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Tabla 3 Clasificacion de Empresas segin SUPERCIAS

Variables Micro Pequeiia Mediana Grande
Personal
la9 10 a 49 50a199 Mas de 200
ocupado
Valor bruto de
Menor a 100.001 a 1,000.000 a Mas de
las ventas
100.000 délares 1,000.000 5,000.000 5,000.000
anuales
De 100.001 a De 750.001 Mas de
) Hasta 100.000
Montos activos 461 1,000.00 hasta | hasta 3,999.999 4,000.000
Olares
750.000 dolares dolares délares

Fuente Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros del Ecuador

De acuerdo a los autores Chavez Cruz, Campuzano Vasquez, & Betancourt Gonzaga en
su estudio menciona que el Servicio de rentas internas (SRI) reconoce a las pymes como “al
conjunto de pequefias y medianas empresas, de acuerdo a su volumen de ventas, capital
social, cantidad de trabajadores y nivel de produccion” (Chavez Cruz, Campuzano Vasquez,
& Betancourt Gonzaga, 2018).

Y clasificandolas en los siguientes sectores:

e Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Industrias manufactureras.

e Construccion.

e Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales
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Microempresa

Las micro pequefia y media empresas como se lo conoce son de gran importancia para el
crecimiento y desarrollo econémico en el mundo. Son los generadores de empleo de forma
directa o indirecta, generando oportunidades en emprendimiento, reduciendo el empleo
informal.

La Confederacién Espafiola de Organizaciones Empresariales en un portal menciona que
en “En América Latina, las mipymes (microempresas y pymes) generan la mitad de los
puestos de trabajo, son el 90% del tejido empresarial y suponen el 28% del PIB, pero no
reciben la atencion necesaria de las politicas publicas de la region” (Confederacion Espafiola
de Organizaciones Empresariales, 2018).

Las microempresas en el Ecuador

En el Ecuador las microempresas son muy importante porque aportan de gran cantidad a
la produccidn, ingreso por las ventas y generadores de empleo, teniendo un crecimiento al
pasar de los afios, reconociéndose en algunos sectores de la economia como las mas
importantes en términos de utilidad, ingreso por ventas y nimero de empresas (Reyes Indio,
Bravo Rongillo, Herrera Arvoleda, & Apraes Gutierrez, 2017).

La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros en su estudio realizado por los
autores Reyes Indio, Bravo Rongillo, Herrera Arvoleda, & Apraes Gutierrez menciona
“Ecuador es considerado uno de los paises con mas micro emprendimientos a nivel mundial,
ademas de tener una gran cantidad de pequefias y medianas empresas en su entorno
empresarial, y esto ha sido de especial interés desde el afio 2007 ya que se ha buscado desde
el Gobierno varios mecanismos de impulsar su crecimiento y desarrollo de tal manera que
sean también un motor de la economia como lo son las grandes empresas” (Reyes Indio,

Bravo Rongillo, Herrera Arvoleda, & Apraes Gutierrez, 2017).
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Dini & Stumpo Menciona a las mipymes como “microempresas cuya gestacion suele
responder a necesidades individuales de autoempleo y que a menudo se encuentran en una
situacion de informalidad, que incluye bajos niveles de capital humano, dificultad para
acceder a recursos financieros externos, escasa internacionalizacion y realizacion de
actividades con bajos requerimientos técnicos. Reconoce en el estudio que en Latinoamérica
las microempresas representan al 99,5% de las empresas en la region y las microempresas
equivalen al 88,4% del dato anterior” (Dini & Stumpo, 2019).

El Cddigo Orgénico de la Produccién, Comercio e Inversiones en el articulo 53 define a
las microempresas como “persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce
una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de
trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de este Codigo” (Codigo
Orgénico de la Produccién, Comercio e Inversiones, 2017).

Segun el estudio realizado por la superintendencia de compafiia denominados estudios
sectoriales: microempresas y grandes empresas realizan diferentes tipos de actividades
econdmicas lo cual corresponde 20 sectores:

e Sector A: Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca

e Sector B: Explotacion de minas y canteras

e Sector C: Industrias manufactureras

e Sector D: Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado

e Sector E: Distribucién de agua; alcantarillado, gestion de desechos y actividades de

saneamiento

e Sector F: Construccion
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e Sector G: Comercio al por mayor y al por menor

e Sector H: Transporte y almacenamiento

e Sector I: Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

e Sector J: Informacién y comunicacién

e Sector K: Actividades financieras y de seguros

e Sector I: Actividades inmobiliarias

e Sector M: Actividades profesionales, cientificas y técnicas

e Sector N: Actividades de servicios administrativos y de apoyo

e Sector O: Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion
obligatoria.

e Sector P: Ensefianza.

e Sector Q: Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social.

e Sector R: Artes, entretenimiento y recreacién

e Sector S: Otras actividades de servicios.

e Sector T: Actividades de los hogares como empleadores; actividades no diferenciadas

de los hogares como productores de bienes y servicios para uso propio.

Al reconocer todos los sectores de las actividades econdmicas se realizd un estudio de
investigacion y se tomo en consideracion al sector G: Comercio al por mayor y al por menor,
en esta actividad econdmica se analizara la utilidad e ingreso de ventas.

Sector G: Comercio al por mayor y al por menor

De acuerdo a lo que indica la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las

actividades economicas, el sector G incluye actividades de ventas al por mayor y menor de
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productos y servicios (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades economicas, 2002).

De acuerdo a la investigacion de estudio realizado por la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros, denominado “Panorama de las mipymes y grandes empresas en el
Ecuador 2013-2017” muestra el ingreso de venta, utilidad y aportacion de empleo de las
mipymes. En el afio 2013 las mipymes generaron valores a 7.976 millones de USD en
ingresos representando al 17% al sector, en el 2014 generaron 7.989 millones de USD
representando al 17% de ingresos en el sector, en el 2015 los ingresos del sector G por parte
de las mipymes fue de 7.847 millones de USD que equivale al 17% del sector. Por su parte
en el 2016 las mipymes tuvieron una participacion del 18% con 7.286 millones de USD, y
en el 2017 el sector G obtuvo ingresos por parte de las Mipymes de 7.039 millones de USD
con el 16.4% del sector (Camino Mogro, Bermudez Barrezueta, Alvarado Aucaquizhpi, &

Vite Vera, 2018).
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Grafico 1 Ingresos por ventas en Mipymes. Sector G

Ingresos de MIPYMES en el sector G (Millones de
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Fuente Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros del Ecuador

Este grafico es basado a datos recopilados por la Superintendencia de Compafiias, Valores
y Seguros del Ecuador, a nivel de Ecuador mostrando cifras desde el 2013 hasta el 2017
respecto a Mipymes. Se debe tener en cuenta que al pasar afio a afio los ingresos de ventas
por parte de las mipymes van disminuyendo considerablemente hasta el 2015 y desde ese
afio hasta el 2017 disminuy6 drasticamente, las razones pueden ser varias pero la mas sensata
es la falta de hacerse conocer las micro empresas a los usuarios de la localidad que se
encuentre, las necesidades de estrategias de ventas, el desconocimiento o el incorrecto uso
del comercio electronico son algunas de las variables que se pueden presentar respecto a la
caida en los aportes en ingresos de ventas.

A nivel de la provincia del Guayas siendo esta una de las provincias que tiene gran
participacion en el sector de comercio, en el 2013 generaron 3.184 millones de USD, 2014

con 3.186 millones de USD, 2015 gener6 3.129 millones de USD, por su parte en el 2016
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ingresd 2.919 millones de USD vy finalmente en el afio 2017 la provincia del guayas generd
2.692 millones de USD. Se debe mencionar que Guayas es una de las 4 provincias que aporta
econdmicamente respecto a ingresos, y las provincias de Pichincha, Azuay, Tungurahua y
Guayas equivalen al 93% del total de ingresos del sector G (Camino Mogro, Bermudez

Barrezueta, Alvarado Aucaquizhpi, & Vite Vera, 2018).

Grafico 2 Ingresos por ventas en Mipymes. Provincia del Guayas. Sector G
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Fuente Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros del Ecuador

Por su parte en las mipymes ubicadas en la provincia del Guayas obtuvieron ingresos
considerables sobre pasando los 3150 millones de USD, pero a partir del 2015 tuvo un
decrecimiento considerable, lo mas sorprendente es la reduccion drastica en el 2016 y 2017
en ingresos de ventas. Se llega analizar que esto es debido la competencia que existe en el
mercado agregando que no son conocidos por los usuarios y no buscan nuevas formas para

Ilevar el producto a los clientes.
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Mipymes en Milagro

En el canton de Milagro existen muchas empresas de distintos tamafios y sectores con un

total de 4954 empresas, respecto al sector comercio existe un total de 2859 tal como

demuestra la siguiente tabla.

Tabla 4 Mipymes en Milagro seguln sector y cantidad de trabajadores

. 10a 50 a 100 a 200 a 500y

Sistema  1a9 44 99 199 499 mas

Manufactura 2 379 4 - 1 - 1

Comercio 16 2808 34 1 - - -

Servicios 27 1607 57 4 4 6 1
Otros

(Agricultura,
Minas, - 1 1 - - - -
Organizaciones

y Organos

TOTAL 45 4795 96 5 5 6 2

Fuente INEC 2010

Grafico 3 Microempresas en Milagro segun sector
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En la grafica muestra la cantidad de microempresas en el canton Milagro resaltando las

empresas que tienen un total de hasta 9 trabajadores indicando asi que los 3 sectores que mas

poseen esa cantidad en sus locales comerciales son: manufactura con 379, servicios 1607 y

comercio con 2808 este Ultimo sera nuestra poblacion de estudio.
El Comercio Electronico
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El comercio electronico se lo puede ver desde varios puntos de vista, uno de ellos es la
comunicacion donde se lo define como la entrega de informacion de un producto o servicio
por medio de la red e internet.

El comercio electrénico sirve para realizar transacciones comerciales mediante el uso de
aparatos electronicos. Por medio de este se puede intercambiar datos, ya sean texto, imagenes
y video. EI comercio electrénico se lo utiliza para la venta de bienes y servicios por medio
del internet. También se lo utiliza para realizar transacciones electrénicas comerciales; en
cualquier parte de las empresas y el consumidor puede interactuar y hacen negocios entre si
por medio del comercio electronico.

La OCDE, Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico considera al
comercio electrénico como “la compra o venta de bienes o servicios, ya sea entre empresas,
hogares, individuos, gobiernos y otras organizaciones publicas o privadas, realizadas en redes
mediadas por computador” (Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo Econémicos
(OCDE), 2011).

El comercio electronico como asistencia de venta, en un negocio tradicional no se puede
atender a los clientes todos a la vez, con el comercio electrénico este ayudara a brindar
servicio con varios clientes en el momento, contestando consultas, dudas. Asegurando la
atencion del cliente, aplicando estrategias de ventas, promocionando el producto.

El comercio electronico es muy importante para generar grandes flujos comerciales
provocando cambio en el mundo de negocios, las inversiones y el comercio en si esta en
constante cambio debido a la introduccion de nuevas tecnologias permitiendo a las empresas
ser mas eficientes en sus operaciones, dando como resultado nuevos clientes.

Adopcidn del comercio electrénico y tamafio de la empresa
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Existen estudios realizados para identificar los factores que intervienen en la adopcion del
comercio electronico respecto del comercio minorista, en los estudios tradiciones se centran
principalmente por el tamafio de la empresa. Tradicionalmente las empresas se complican
con la implementacion de las TIC con un pensamiento de no poder cubrir la inversion
(Observatorio de las telecomunicaciones y de la sociedad de la informacion, 2008).

El uso del comercio electronico en las empresas grandes es un hecho porque tienen un
mayor indice de inversion para este tipo de estrategias. Ademas, ellas buscan marcar la
diferencia mediante la aplicacién de varias estrategias y utilizando el internet es una de las
gue generan una mayor ventaja competitiva ante sus competidoras. Valdria indicar que el uso
del comercio electronico también depende del tamafio de la empresa y de que tan eficientes
son al momento de utilizar sus recursos para realizar este tipo de inversiones, hay empresas
pequefias que estan apostando a este tipo de estrategias utilizando principalmente el internet
y les genera ventajas frente a las demas e impulsan su crecimiento no solo en la ciudad en la
que se encuentran. Algunos autores reconocen la diferencia que existe en las aplicaciones de
las TIC y mencionan que el comercio electrénico no es requerido una inversion de gran
magnitud resultando una alternativa primordial para las microempresas

Tipo de comercio electrénico

Al hablar de los tipos de comercio electronico se debe analizar por medio de las funciones,
estos pueden ser debido a su objeto, destinario y plataforma.

e Segln a su objeto

o Productos tangibles: de servicios, el acceso se lo realiza por medio de una web
desde cualquier parte mediante Internet.
o Contenidos: por medio de maltiples plataformas que ofrecen informacion de

musicas, videos, libros, etc.
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e Segun su plataforma: Plataforma o canal se lo puede diferencias entre el Social

eCommerce y Mobile eCommerce (eCommerce, 2017).

Tabla 5 Tipos de Comercio electronico segun plataforma

Segun Plataforma

Social Ecommerce Mobile Ecommerce

Basado en una red social como Se realiza por medio de dispositivos
Twitter, Facebook, YouTube e Instagram moviles como Smartphone o tabletas,
la ventas de productos o servicios se da, | esta facilita la navegacion de la cartera de
pero no prioritario producto y posterior compra.

Fuente eCommerce

e Segun destinatario: Al momento de identificar los tipos de comercio electronico que
existen se debe tener en cuenta los siguientes factores: quien interviene, de qué

manera intervienen y que tipo de intercambio realiza.

lHustracion 1Tipos de Comercio Electrénico

TIPOS DE COMERCIO

VENDE ELECTRONICO COMPRA

EMPRESA B2C CONSUMIDOR

EMPRESA I B2B EMPRESA
CONSUMIDOR ca2c CONSUMIDOR
CONSUMIDOR c28 | EMPRESA

Fuente eCommerce

e B2C: la empresa vende el producto o el servicio al usuario, este modelo la mayoria
existe intermediarios como los son los distribuidores que se dedican a comprar el

producto a la empresa y ofrecerlo a los clientes.
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e B2B: transacciones entre empresas y esta a la vez permiten reducciones de errores,
eficiencia en venta y mejora la relacion comercial.

e C2C: se basa cuando una persona ofrece un producto o servicio a otra directamente,
se lo conoce como consumo colaborativo, trueque o ventas de articulos de segunda
mano. Este modelo tiene mucha fuerza en el internet y permite la reutilizacion de
producto que aun es servibles para otras personas.

e C2B: es poco comun, pero permite a los usuarios vender productos o servicios a

empresas u organizaciones.

Comercio Electrdnico en el Ecuador

El internet se ha vuelta en algo necesario para las actividades diarias leer noticias,
transacciones bancarias, busqueda de informacion, las comunicaciones por redes sociales,
entretenimiento de multimedia y la compra en linea de productos y servicios. EI comercio
electronico en el ecuador va incrementado a pasar de los dias las compras realizadas por
medio de esta herramienta son muchas sin embargo todavia existen trabas y razones por la
cual usuarios no se animan a utilizar esa forma de compra.

Segln un estudio realizado por la Camara Ecuatoriana de Comercio Eletronico;
Universidad del Espiritu Santo denominado Antecedentes y Situacion del E-Commerce en
Ecuador, dio como resultado por parte de los encuestados las razones por la cual compra o
no en linea (Camara Ecuatoriana de Comercio Eletronico; Universidad del Espiritu Santo,

2017).
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Tabla 6 Razones de compra en linea y no compra en linea

Razdn por comprar en linea Razén por no comprar en linea

Cuentan con garantia devolucion/cambio | Prefieren ver personalmente lo que estan

comprando

Confidencialidad de informacién personal | Temor a dar informacion personal

Mas informacion de compra Miedo al engafio o ser estafado
Asistencia preventa Desconfianza en el método de pago
Costos de envios bajo Malas referencias de terceros

Mayor variedad en ofertas

Compras online nacional e internacional

Fuente (Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico; Universidad del Espiritu Santo, 2017)

Los resultados de este estudio mencionan que existe un indice muy alto de personas que
no compran en linea por razones a miedo a dar informacion personal, miedo al engafio y la
desconfianza en los medios de pagos, pero cabe recalcar que también influyen las opiniones
de terceras personas ya sean estas positivas 0 negativas.

El comercio electronico integra a mercados internacionales, mejorando la calidad de
productos que circulan en el pais. Mejora la competitividad entre empresas el comercio
electrénico implementando nuevas tecnologias, desde la perspectiva global, en el mundo
existen microempresas que han recurrido en usar el comercio electrénico para generar e
incrementar las ventas y estas a la vez permiten vender sus productos/servicios dentro y fuera
de la ciudad que se encuentra, estando disponible todos los dias del afio. En el ecuador existen
paginas reconocidas que son Mercado Libre y OLX usadas para la compra/ ventas de
variedad de articulos, aqui se ve como algunos tipos de comercio electronico se realiza como

el C2C, B2C.
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El comercio electrénico en las microempresas.

El comercio electrénico a diferencia del comercio tradicional, este ofrece a las empresas
mejorar notablemente y tener ventaja competitiva entre ellas. Este se lo puede usar como
canal de comunicacion y publicidad teniendo un alcance mucho mayor al tradicional. A pesar
de esas ventajas el duefio o los vendedores se impulsan a otra area, aprovechando la
oportunidad de ser primero que sus competidores, que se produce realizando el comercio
electronico (Rodas Silva, Chacon Luna, & Vinueza Morales, 2014).

Las microempresas y el comercio electronico se convierten en un canal de comunicacion
entre el vendedor y el comprador, ademas de mejorar la relacién de costo-beneficio en
cualquier empresa. En la ciudad de Milagro existen microempresas que ofrecen variedades
de productos o servicios de buena calidad, pero no son muy conocidos y eso provoca el
numero bajo de cliente y por lo siguiente las ventas son bajas. Esto también se debe a que no
aplican estrategias de marketing adecuadas, la mayor parte de las microempresas estan
orientados a su sector y sus alrededores, pero aun asi no logran cumplir sus objetivos de
ventas, regularmente los canales de difusion de publicidad son por medio de radio, volantes
o periddicos locales, pero no logran llegar y generar impacto en la misma ciudad o ciudades
con mayor poblacién.

Estrategia

Rodriguez define estrategia como “el conjunto de acciones determinadas para alcanzar un
objetivo especifico, deben describir la manera de conseguir los objetivos en la escala de
tiempo necesaria” (Rodriguez Santoyo).

A la hora de disefiar una estrategia esta implica: disefiar el concepto estratégico,

desarrollar las tacticas, calendarizar, presupuestar y la supervision y control de disefio.
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Segln Mintzberg define la estrategia como “el patron de los principales objetivos,
propositos 0 metas y las politicas y planes esenciales para la consecucion de dichas metas,
establecidos de tal manera que definan en qué clase de negocio de empresa esta o quiere estar
y que clase de empresa es o quiere ser” (Mintzberg, 1997)

Para Hax y Majluf “la estrategia es entendida como un patron de decision coherente,
unificado, e integrador. Es una respuesta a las oportunidades y amenazas externas, basada en
las fortalezas y debilidades internas, para alcanzar ventajas competitivas” (Hax y Majluf,
2012).

En definitiva, se puede llegar a una conclusion de estrategia esta se la define como, es
aquel que consiste en acciones determinadas para lograr un objetivo o meta, definiendo la
clase de negocio que la empresa quiere ser o estar, respondiendo al FODA (fortaleza,
oportunidades, debilidades y amenazas), para lograr ventaja competitiva y cumplir los
objetivos planteados.

El proceso de ventas se puede desarrollar en diversos niveles de complejidad y eso
depende de como el vendedor realiza la comercializacion de un producto determinado.
Podriamos indicar que todo depende en la manera que se ofrecen productos aplicando algun
tipo de promocion o descuento haciendo que el vendedor se interese en el mismo y no dude
al realizar lacompra. No es lo mismo comercializar algin tipo de producto como un vendedor
ambulante a ofrecer un servicio mas profesional y darle ese plus adicional. Tedéricamente
muchas veces nos indican que para lograr vender algo debe de existir esa comunicacion
continua y efectiva con el cliente ya que esto permite garantizar la venta de lo que se oferta

y ademas logra captar a ese cliente.
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Estrategias de ventas.

1. Ser efectivo

En estas estrategias hay que ser concretos al momento de realizar alguna promocién del
producto ya que el cliente en ese tiempo tomaria la eleccion de realizar o no la compra. Segun
Hernandez menciona que “Uno de los grandes problemas en ventas es que se tocan puertas
o0 se hacen llamadas cientos de veces y solo en contadas ocasiones se obtiene una respuesta
positiva” (German Sanchez).

2. Conocer los prospectos

Cuando se quiere realizar algun tipo de negocio lo fundamental es conocer y tener
informacidn acerca de los compradores, conocer sus necesidades y lo que buscan; en estos
casos la informacion es una estrategia fundamental al realizar alguna actividad comercial.
“Ponte del lado del consumidor: cuando alguien te presta atencidn, lo mas probable es que,
sin dudarlo, en respuesta le dediques tiempo para escuchar la oferta que te tiene preparada.
¢Por qué? Simple. Porque desafortunadamente pocos vendedores lo hacen” (German
Sanchez).

3. Poner atencién en los detalles

Lo mas importante que debe de considerar los vendedores es que perspectiva tienen los
clientes a los detalles de los diversos productos, muchos compradores buscan cosas que
tengan algo mas, algo que logre satisfacer varias necesidades y que sea agradable y
ergondémico. “Los vendedores sufren de un problema: hablan, hablan y hablan. Tienen que
ir al grano y decir las cosas como son. Si cedes la palabra, a cambio el comprador te dara la
bitcora de vuelo, es decir, como quiere que le vendas paso a paso” (German Sanchez).

4. Cumplir lo que prometes
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En el comercio hay que ser cuidadoso con lo que se ofrece a un cliente ya que de esto
depende si el cliente realiza cierra la compra de algo que estd buscando. Muchas veces se
tiende a exagerar, pero eso implica muchas veces que el cliente al momento en que compra
el producto poco a poco se da cuenta que no todo lo que le dijeron es verdad y ya no tendria
ese nivel de confianza con el que llegd. “Si mientes o exageras, al final esto te costara mas
que no cerrar el trato. Una mentira te lleva a otra mentira. En caso de que no puedas resolver
todo el problema que te plantean, aclaralo o da opciones para alcanzar el objetivo” (German
Séanchez).

5. Trabajar tus preguntas inteligentes

Por lo general cada vez que se realiza una actividad comercial siempre se tiene que
conocer a la perfeccion lo que se oferta y estar prestos a responder todas las preguntas que
realice el comprador, ademas por parte del vendedor se deberia generar ciertas preguntas
estratégicas para identificar lo que busca el cliente o qué tipo de necesidad busca satisfacer y
asi lograr realizar una compra de manera inteligente. Segin Hernandez “hay que definir
cuéles son las preguntas inteligentes que les ayudaran a constatar, validar, verificar y aclarar
toda la informacion recibida. La finalidad es cerrar un negocio hoy, pero también proyectar
futuras transacciones” (German Sanchez).

6. Cobrar es parte de vender

Un vendedor o comerciante tiene que ser inteligente al momento de ofertar un producto
ya que el consumidor desde el momento que ingresa al negocio tiene esa necesidad de
comprar o adquirir algo, pero algo muy importante es que se debe analizar de manera
inteligente si el comprador tiene el dinero suficiente como para adquirir o si puede realizar
pagos a creditos con el fin de darle esa facilidad al cliente de adquirir un producto. “Un
ejemplo de pregunta inteligentes es el siguiente: ¢dispones del dinero para cumplir con las
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obligaciones de pago que te propongo? No hay nada peor que un cliente que no te pueda
pagar” (German Sanchez).

7. Sevale diversificar

Siempre se debe de tener algo mas dentro de un negocio, diversificar muchas veces es una
estrategia que logra atraer la mirada de un comprador a tu local ya que puede encontrar
diversas cosas que esté buscando en un mismo lugar “Un comprador no debe representar mas
del 20% de tus ventas. Ya que te enfrentaras a una gran presion para vender. Traza un plan
B para salir a buscar mas consumidores, como diversificar, ampliar o complementar tu

catalogo de productos o servicios” (German Sanchez).

Diferénciate de los demaés, genera marca.

Buscar diferenciarte de la competencia es algo que toda empresa por mas pequefia que sea
deberia poner en primer lugar, algo que es similar al resto no llama la atencion, pero algo
diferente hace que en las personas se genere un interés o curiosidad para ver de qué se trata.
Muchas veces generar tu propia marca es algo que te brinda grandes beneficios por lo que
los consumidores te identifican rdpidamente. “Cada negocio debe tener una imagen propia
que le haga diferente a los deméas y que permita a los usuarios reconocerlo entre la
competencia rapidamente. Esto es vital en el comercio convencional, pero ain lo es mas en
el online” (Belchi Gazquez, 2018).

Segun Kiristenson sistematiza el cambio de enfoque al que venimos refiriéndonos
comparando el tratamiento dado a los problemas estratégicos en el pasado, con el enfoque
que debe tener la resolucion de estos mismos problemas en la actualidad. Segun este autor,
en el pasado la gestion de los establecimientos minoristas se ha fundamentado sobre la

definicion del surtido, que debia responder a los tres principios siguientes:
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Coherencia con los habitos de consumo, buscando la complementariedad con las
necesidades de los consumidores.

Coherencia con el nivel de precios del establecimiento, en el doble sentido de,
primero, mantener una adecuada relacion surtido precio y, segundo, en la
consideraciéon de que el nivel de precios, una vez fijado, limita la evolucion del
surtido.

Coherencia con el tipo y tamafio de empresa, de manera que se consiguiera
racionalizar los costes de venta; este intento de minorar los costes, salvando los otros
principios, es la razon principal para la aparicion del autoservicio, que consigue un
ahorro de costes mediante la sustitucion de factores y basado en la transformacion del

comportamiento de los consumidores (Kristenson, 1983).
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CAPITULO 2

METODOLOGIA

Durante el desarrollo del presente proyecto investigativo se utilizaron algunos métodos

que permitieron cumplir con los diversos objetivos propuestos, los cuales detallamos a

continuacion.

Tipo de Investigacion

La investigacion descriptiva tiene como objetivo, lograr conocer las costumbres,

situaciones actuales y las actitudes por medio de la descripcion de las actividades, objetos,

personas y procesos de forma exacta.

Los investigadores no solo tabulan la informacion, sino realizan la recoleccion de datos

desde la base de una hipétesis, analizando la informacion de manera minuciosa, obteniendo

resultados importantes que contribuyan al estudio.

Etapas:

1.

2.

Examinar el problema seleccionado

Definir y formular la hipotesis

Enunciar supuestos respecto a la hipotesis

Seleccionar el tema y elegir fuentes académicas.

Seleccionar o elaborar técnicas para la recoleccion de datos.

Establecer, clasificar los datos que sean acorde al propdésito de estudio, reconociendo
las semejanzas y relaciones de datos

Verificar la validez de los datos.

Realizar observaciones claras y exactas

Describir, analizar e interpretar los datos obtenidos de forma clara y precisa (Sampieri,

1991).
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Se pretende describir la realidad del comercio electronico en las microempresas del sector
comercial, se busca medir el conocimiento que tienen respecto al comercio electronico, si
existe su intencién de uso en ese tipo de negocio y con los objetivos de profundizar en el
tema.

Tipo de Métodos

Método teorico

Método cientifico

El método seleccionado para esta investigacion es el cientifico, “El método cientifico
suele describirse como un proceso en que los investigadores a partir de sus observaciones
hacen las inducciones y formulan hipoétesis vy, a partir de éstas hacen deducciones y extraen
las consecuencias logicas; infieren las consecuencias que habria si una relacién hipotética es
cierta. Si dichas consecuencias son compatibles con el cuerpo organizado de conocimientos
aceptados, la siguiente etapa consiste en comprobarlas por la recopilacion de datos empiricos,
las hipotesis se aceptan o rechazan en base a ellos” (Davila Newman, 2006).

En el trabajo de investigacion aplicando este método cientifico, se realizara una serie de
etapas como definir el problema, formular la hipétesis, recopilacion y anélisis de datos,
resultados y las conclusiones. Con su enfoque en la descripcién de los negocios involucrados
y la necesidad de uso del comercio electrénico, con interpretacion estadistica que permita
analizar el uso del comercio electrénico en el sector.

Método empirico

Observacion
Es un instrumento universal su objetivo es conocer la realidad mediante una senso-

percepcion directa la cual debe poseer cualidades de caracter distintivo.
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Encuesta

La encuesta disefiada previamente por los autores y aprobada por la tutora encargada sera
aplicada a los propietarios o gerentes encargados de los negocios antes seleccionados, las
preguntas fueron dirigidas respecto al comercio electronico, su conocimiento,
comportamiento en los establecimientos y asi poder determinar ciertos aspectos que son
importantes para realizar nuestra investigacion.

Poblacion y Muestra

Poblacion

La poblacidon seleccionada para la investigacion es de 2808 microempresas establecidas
en la ciudad de Milagro, segun el INEC en su censo realizado en el afio 2010 menciona que
existen 2808 microempresas en la ciudad de Milagro conformadas de 1 a 9 trabajadores
(INEC, 2012).

Muestra

Debido a que el nimero de negocio comerciales supera los 100 elementos es necesario
aplicar la siguiente formula de la muestra.

PON

n= 62
(N = 1)z +PQ

Simbologia de la ecuacion:

e n=Tamafo de la muestra

e P=probabilidad de éxito (0.5)

e Q=1-P=(0.5)

e PQ= Constante de la varianza poblacional (0.25)

e N=Tamafio de la poblacion (2808 microempresas comerciales en Milagro)
e he= Error méximo admisible (5%)

e Z= Coeficiente de correccion del error (1.96)
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PON

n= Z
(N —1)55+PQ
~ (0.25)(2808)
(2808 — 1)?1):8—22 +0.25

La muestra de la investigacion es igual a 339 encuestas, dirigidas a los propietarios o
gerentes encargados en las microempresas que se encuentran establecidas en la ciudad de
Milagro comercializando productos.

Técnica e Instrumento de Recoleccion de Datos

El instrumento que se aplico a las microempresas comerciales ubicadas en Milagro, consta
de 2 fases.

La fase 1 se trata en la aplicacion de una encuesta, realizando visita al duefio o gerente del
local, se le llevo un Smartphone con acceso a Internet para que procesa a llenar la encuesta,
dicha encuesta contiene preguntas disefiadas por los autores y autorizado por la tutora,
demostrando al final de la misma el interés para saber los resultados de la investigacion.

La fase 2 se trata en el procesamiento de la informacién, tabulando, analizando y
graficando la informacidon obtenida enriqueciendo la investigacion.

Hipotesis

El uso del comercio electrénico es dependiente a la identificacion de nuevos mercados en
las microempresas comerciales en el canton Milagro

Variables:

Para Arias una variable es “una caracteristica o cualidad, magnitud o cantidad susceptible
de sufrir cambios y es objeto de andlisis, medicion, manipulacion o control en una

investigacion” (Arias, 2006).

34



El reconocimiento de las variables en este trabajo sefiala de forma directa lo que se debe
observar, analizar y medir respecto al proyecto de investigacion, resaltando los aspectos e
importancia.

Variable Dependiente: Segin Arias la variable dependiente son “aquellas que se
modifican por accion de la variable independiente. Constituyen los efectos o consecuencias
que se miden y que dan origen a los resultados de la investigacion” (Arias, 2006).

VD: Microempresas

Variable Independiente: Segln Arias la variable independiente “son las que generan el
cambio de la variable dependiente y en los disefios experimentales la variable independiente
es el tratamiento que se aplica y manipula en el grupo experimental” (Arias, 2006).

V1: Comercio electronico.
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Operacionalizacion de una variable.

Tabla 7 Operacionalizacion de una variable

. P . . ‘ Técnica e
Variables Conceptualizacion Categorias Indicadores Items o preguntas .
instrumento
¢éPosee herramientas
tecnoldgicas en su local
comercial?
Cambio Elija cual es el equipo
tecnoldgico tecnoldgico mas usado por su
3 negocio
o0 ™ . .
ié ¢éUsted utilizaria el comercio
S electrénico en su negocio?
L
g ¢éTiene conocimiento del
£ comercio electrénico?
(&)
Conocimiento ¢Encuentra barreras para la
. implementacién del comercio
La compra o venta de bienes o electrénico en su local
servicios, ya sea entre comercial?
empresas, hogares, individuos,
Variable gobiernos y otras éCree usted que los procesos
independiente: organizaciones publicas o que se desarrollan en su local Encuesta
Comercio privadas, realizadas en redes comercial son los adecuados
Electrénico mediadas por computador”. para alcanzar los objetivos
(Organizacién para la s Divisién de trazados?
Cooperacién y el Desarrollo 2 trabajo
P =]
Econdmicos (OCDE), 2011) =2 ¢Cree usted que el uso del
H comercio electrénico mejoraria
o
5 los procesos de su local
e comercial?
2
o
2 .
2 ¢Considera usted que el
w
personal que labora en su
Recursos . . .
negocio estd capacitado para el
humanos .
uso adecuado del comercio
electrénico?
> ® N .
w = ¢éPosee redes sociales en su
© . .
2L Estrategia local comercial para la
i
g § promocion de sus productos?
i ¢ Utiliza el comercio electrénico
“nps s 2 o - P
Microempresas cuya gestacion £ Abastecimiento | para suministrar los productos
suele responder a necesidades S en su local comercial?
individuales de autoempleo y
que a menudo se encuentran en
una situacion de informalidad,
Variable que incluye bajos niveles de ¢Cree usted que el uso del
dependiente: capital humano, dificultad para - Comunicacién | comercio electrénico mejora la Encuesta
Microempresas | acceder a recursos financieros 2 interpersonal comunicacién entre cliente y
externos, escasa = vendedor?
internacionalizacién y Tg
realizacion de actividades con @
bajos requerimientos técnicos” § Es importante utilizar el
(Dini & Stumpo, 2019) © Investigacion de p. .
comercio electrénico para
mercado . o
identificar nuevos mercados

Fuente Elaborado por autores

CAPITULO 3
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RESULTADOS OBTENIDOS
De acuerdo a la muestra seleccionada a 339 locales comerciales seran aplicada una
encuesta elaborada por los autores, contiene datos generales como sexo, nivel académico,
numero de empleados entre otro. Dicha encuesta fue llenada por cada duefio o gerente del
establecimiento por medio de un Smartphone con acceso a Internet.
Anélisis de encuestas

Categoria: Género

Tabla 8 Género

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Masculino 155 457 45,7 45,7
Femenino 184 54,3 54,3 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 4 Género

a

Iviasculing Fumning

Fuente Elaborado por autores

Anélisis: Informacion general por genero del total de encuesta realizadas con una muestra
de 339, existe un mayor porcentaje por parte del género femenino con el 54.28%, por su parte
el género masculino con un porcentaje menor con el 45.72%

Categoria: Propiedad del local comercial
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Tabla 9 Propiedad del local comercial

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Propio 123 36,3 36,3 36,3
Arrendado 216 63,7 63,7 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 5 Propiedad del local comercial

Progio Arrendado

Fuente Elaborado por autores

Analisis: Esta investigacion se categorizo el tipo de propiedad de su local comercial, la
cual se pudo evidenciar que “arrendado” con un 63.72%, por su parte la opcion “propio” con
un porcentaje del 36.28% menor al arrendando, en conclusion se logra evidenciar que en la
actualidad existe un porcentaje mayor que los duefios de su local comercial no tienen un lugar

propio para el asentamiento de su negocio y desarrollo de sus actividades.

Categoria: Numero de empleados
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Tabla 10 NUmero de empleados

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Menores a 5 164 48,4 48,4 48,4
De5a9 175 51,6 51,6 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 6 NUmero de empleados
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Menoresa &

Fuente Elaborado por autores

DeS5ad

Analisis: Las encuesta fueron dirigidas a las microempresas comerciales del canton

Milagro, aun asi se les solicito que indiquen la cantidad de empleados que laboran en su

negocio. Como resultado mencionaron que el 51.62% de los encuestados tienen de 5 a 9

trabajadores y con el 48.38% reconocieron que en su local laboran de 1 a 5 empleados.

Categoria: Formacion del microempresario
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Tabla 11 Formacion del microempresario

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Ninguna 138 40,7 40,7 40,7
Primaria 108 31,9 31,9 72,6
Secundaria 93 27,4 27,4 100,0

Total 339 100,0 100,0
Fuente Elaborado por autores

Grafico 7 Formacion del microempresario

a0

Porcentaje

Minguna Primaria Secundaria

Fuente Elaborado por autores

Analisis: La formacién educativa de los microempresarios es muy importante para poder
sacar conclusiones, de acuerdo a lo que indican el 40.71% de los encuestados no poseen
formacion académica algo muy sorprendente, con el 31.86% reconocen su nivel de educacion
aprimaria 'y posterior con el 27.43% con nivel académico secundaria. Asombroso la cantidad
de personas que no poseen conocimientos académicos reconocidos por consecuencia existen
negocio que se les dificulta mantenerse y crecer en un mercado tan competitivo.

Pregunta 1 ¢;Conoce usted el comercio electronico?
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Tabla 12 Conocimineto del comercio electrénico

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Sl 122 36,0 36,0 36,0
No 217 64,0 64,0 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 8 Conocimiento del comercio electrénico

Porcentaje

0

Fuente Elaborado por autores

Anélisis: El comercio electronico es una estrategia que actualmente esta dando muchas
oportunidades a los negocios para dar a conocer sus productos y encontrar nuevos mercados.
De las 339 encuestas realizadas el 64.01% indicaron que no conocen el comercio electrénico,

el restante de la poblacién mencionaron que si conocen con el 35.99%

Pregunta 2 ¢Utiliza el comercio electrénico para suministrar los productos en su

local comercial?
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Tabla 13 Comercio electronico en el abastecimiento de productos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Siempre 37 10,9 10,9 10,9
A veces 67 19,8 19,8 30,7
Poco 173 51,0 51,0 81,7
Nunca 62 18,3 18,3 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 9 Comercio electronico en el abastecimiento de productos.
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Fuente Elaborado por autores

Analisis: El uso del comercio electrénico para el abastecimiento de productos en el local
es una alternativa que deberia ser usada por los microempresarios comerciales de los cuales
respecto a la muestra encuestada el 51.03% de los negocios usan esta estrategia de compra,
el 19.76% y 10.91% usan el comercio electronico a veces y siempre respectivamente. Y con
el 18.29% de los encuestados no utilizan esta alternativa para comprar sus productos.

Pregunta 3 ¢Posee redes sociales en su local comercial para la promocion de sus

productos?
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Tabla 14 Uso de redes sociales

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Facebook 1 3 3 3
Instagram 134 39,5 39,5 39,8
_Pagina Web 204 60,2 60,2 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 10 Uso de redes sociales
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Analisis: Las redes sociales en la actualidad son usadas para la promocion y venta de

productos y este a su vez llega alcanzar usuarios fuera de su territorio, segin la encuesta

realizada el 60.18% de la muestra indicaron que no poseen redes sociales en su negocio. El

39.53% mencionan que tienen Instagram y es usado para la promocién y venta de sus

productos y con un valor mucho menor el 0.30% reconocen que tienen Facebook como canal

de promocidn de sus productos.

Pregunta 4 ;Considera usted que el personal que labora en su negocio esta

capacitado para el uso adecuado del comercio electronico?
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Tabla 15 Personal capacitado

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Si 76 22,4 22,4 22,4
No 263 77,6 77,6 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 11 Personal capacitado
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Fuente Elaborado por autores

Anélisis: Al explicarle lo que se trata el comercio electronico del uso que se le puede dar
y aplicarlo en su negocio, el resultado de esta encuesta con el 77.58% mencionan que no
tienen un personal debidamente capacitado para el uso y manejo del comercio electrénico en
el local comercial y con 22.42% de los encuestados indican que si tienen personal capacitado

para el uso de esta herramienta.

Pregunta 5 ¢Posee herramientas tecnoldgicas en su local comercial?
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Tabla 16 Uso de herramientas tecnolégicas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Computadora Pc 156 46,0 46,0 46,0
Tablet 13 3,8 3,8 49,9
Smartphone 32 9,4 9,4 59,3
Laptop 77 22,7 22,7 82,0
No 61 18,0 18,0 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 12 Uso de herramientas tecnolégicas
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Anélisis: Segln los resultados podemos mencionar que dentro de las microempresas

comerciales del cantén Milagro el 46.02% posee computadora de escritorio, el 22.71% posee

dentro de su negocio laptop, el 9.44% solo posee smartphone dentro del negocio, el 3.83%

posee tablet, pero el 18% de las microempresas indican que no tienen ningun equipo dentro

de su negocio.
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Pregunta 6 ¢ Cree usted que los procesos que se desarrollan en su local comercial son

los adecuados para alcanzar los objetivos trazados?

Tabla 17 Procesos adecuados

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Si 21 6,2 6,2 6,2
No 57 16,8 16,8 23,0
Tal vez 261 77,0 77,0 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 13 Procesos adecuados
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Analisis: Las microempresas en la encuesta que realizamos mencionaron que el 6.19% si
tienen procesos que les ayudan a alcanzar los objetivos, mientras que el 16.81% indicaron
que los procesos que tienen no los ayudan a alcanzar sus objetivos y con un porcentaje del
76.99% indicaron que tal vez los procesos que tiene son los adecuados para alcanzar los

diversos objetivos que se han trazados.
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Pregunta 7 ¢Cree usted que el uso del comercio electronico mejoraria los procesos

de su local comercial?

Tabla 18 Mejora de procesos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Si 101 29,8 29,8 29,8
Tal vez 238 70,2 70,2 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 14 Mejora de procesos
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Analisis: Segun el resultado de las encuestas realizadas a las microempresas arroja que
un 29.79% creen que con el uso del comercio electronico mejoraria los procesos dentro de
su negocio y el 70.21% menciona que tal vez con el uso del comercio electronico los procesos
mejorarian en su organizacion, no hubo ningln porcentaje de negatividad ya que el uso del

comercio electronico ayuda al crecimiento en la organizacion.
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Pregunta 8 ¢ Utiliza la tecnologia como estrategia para comercializar sus productos?

Tabla 19 La tecnologia como estrategia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Frecuentemente 64 18,9 18,9 18,9
Rara vez 110 32,4 32,4 51,3
No 165 48,7 48,7 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 15 La tecnologia como estrategia
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Analisis: Segun los resultados arrojados en la encuesta podemos indicar que el 18.88% de
las microempresas en el canton Milagro utilizan la tecnologia para comercializar sus
productos, el 32.45% rara vez hace uso de la tecnologia para ejercer el comercio y el 48.67%
de las microempresas indicd que no utiliza las tecnologias como una estrategia para

comercializar sus productos a los consumidores.
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Pregunta 9 ¢ Usted utilizaria el comercio electrénico en su negocio?

Tabla 20 Intencién de uso del comercio electrénico

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Si 282 83,2 83,2 83,2
No 57 16,8 16,8 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 16 Intencién de uso del comercio electrénico
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Analisis: Segun la encuesta aplicada a las microempresas comerciales del cantén Milagro
un 83.19% mencionaron que si utilizarian el comercio electronico en su negocio mientras
que solo un 16.81% de las microempresas menciono no utilizaria el comercio electrénico en
sus negocios. Hay que considerar que el porcentaje de aceptacién busca desarrollar su

negocio con la ayuda de la tecnologia.
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Pregunta 10 ¢Encuentra barreras para la implementacién del comercio electrénico

en su local comercial?

Tabla 21 Barreras de implementacion del comercio electrénico

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Competencia
Falta de tiempo
Tecnologia avanzada

Resistencia al cambio

No

Total

18 53
36 10,6
168 49,6
80 23,6
37 10,9
339 100,0

53
10,6
49,6
23,6
10,9

100,0

53
15,9
65,5
89,1

100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 17 Barreras de implementacion del comercio electrénico
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Anélisis: Segun lo analizado podriamos indicar que una de las barreras que impiden que

el comercio electrénico sea implementado en las microempresas comerciales del canton

Milagro es la competencia con un 5.31% por ciento, la falta de tiempo también es un factor

con un 10.62%, otra causa es la tecnologia avanzada con un alto indice del 49.56% donde

podemos darnos cuenta que las personas no saben manejar la tecnologia y no la utilizan de

una manera adecuada, también hay una resistencia al cambio con un porcentaje del 23.60%

este segmento no quiere actualizar y utilizar nuevos métodos para lograr mejorar y con un

10.9% las microempresas que no presentan ninguna barrera por la cual implementar el

comercio electronico.
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Pregunta 11 ¢ Cree usted que al utilizar el comercio electronico se lograra identificar
nuevos mercados?

Tabla 22 Comercio electrénico en nuevos mercados

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 300 88,5 88,5 88,5
No 39 11,5 11,5 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 18 Comercio electrénico en nuevos mercados
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Analisis: Se determina que con un porcentaje del 88.50% las microempresas indican que
mediante el uso del comercio electronico lograrian identificar nuevos mercados al cual
podrian acceder y un 11.50% de las microempresas indica que el comercio electronico no

permite acceder a mercados nuevos ya que no la consideran una herramienta importante.
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Pregunta 12 ¢;En qué aspectos considera que tendria mas impacto el comercio
electronico en su negocio?

Tabla 23 Impacto del comercio electrénico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Relacion cliente 126 37,2 37,2 37,2
Ventas 70 20,6 20,6 57,8
Nuevas mercados 143 42,2 42,2 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 19 Impacto del comercio electronico
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Anélisis: En la recoleccion de informacion determinamos que segin las microempresas
indican con un porcentaje de 37.17% que el comercio electronico ayudaria a mejorar la
relacion con el cliente mientras se realizan las negociaciones, el 20.65% indica que con el
comercio electrénico lo que se impulsaria serian las el nivel de ventas y con el 42.18% las

microempresas indican que tendrian acceso a nuevos mercados que les permitirian crecer.
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Pregunta 13 ¢ Al tener conocimiento respecto al comercio electrénico, considera el uso del

mismo para potenciar su negocio y mejorar el indice de ventas?

Tabla 24 Intencién de uso del comercio electrénico para potenciar el negocio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Si 88 26,0 26,0 26,0
Probablemente si 251 74,0 74,0 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 20 Intencién de uso del comercio electronico para potenciar el negocio
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Anélisis: En este caso dentro de las microempresas encuestadas no hubo alguna respuesta
negativa de que si el comercio electronico ayudaria a potenciar el negocio y mejorar el indice
de ventas; mas bien se determina un 25.96% de las microempresas creen que con la ayuda
del comercio electronico el negocio y las ventas mejorarian y el 74.04% indica que
probablemente con la ayuda del comercio electronico el negocio y las ventas mejorarian

circunstancialmente.
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Pregunta 14 ;Cree usted qué el uso del comercio electronico mejorara la comunicacion

entre cliente y vendedor?

Tabla 25 Intencién de uso del comercio electrénico en la mejora de comunicacion cliente-vendedor

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Si 89 26,3 26,3 26,3
Probablemente si 211 62,2 62,2 88,5
Poco probable 39 11,5 11,5 100,0
Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 21 Intencion de uso del comercio electrénico en la mejora de comunicacion cliente-vendedor
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Analisis: Podemos determinar que segun las microempresas encuestadas el 26.25% indica
que con la ayuda del comercio electrénico se puede generar una mejor comunicacién entre
cliente y vendedor; el 62.24% cree que probablemente si el comercio electronico ayude en la
mejora de la relacién entre el cliente y vendedor y solo un 11.50% de las microempresas
encuestadas indican que es poco probable que el comercio electronico ayude a mejorar la

comunicacion entre el cliente y vendedor.
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Pregunta 15 ¢En términos generales qué importancia le otorga al comercio

electronico en su negocio?

Tabla 26 Importancia del comercio electrénico

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Mucha 232 68,4 68,4 68,4
Poca 107 31,6 31,6 100,0

Total 339 100,0 100,0

Fuente Elaborado por autores

Grafico 22 Importancia del comercio electronico
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Anélisis: Luego de realizar la encuesta podemos determinar que el comercio electrénico
se considera muy importante dentro de las microempresas ya que un 68.44% de las
microempresas encuestadas indican que la importancia es mucha mientras que un 31.56%
indica que no es poco importante, por lo tanto indicamos que mas del 50% de las
microempresas consideran que el comercio electrénico es una herramienta muy importante

para el desarrollo y el progreso de las microempresas en el mercado.
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Prueba Chi Cuadrado

Variable Independiente: Uso del comercio electronico

Variable Dependiente: Microempresas
Prueba de Hipotesis General

Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,566 15

Estadisticas de total de elemento

Media de Varianza de Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de Cronbach si el
elemento se elemento se elementos elemento se ha
ha suprimido | ha suprimido corregida suprimido
¢Conoce usted el comercio electrénico? 32,66 18,461 -,106 588
¢Utiliza el comercio electrénico para suministrar los productos en su local
31,54 14,356 473 ,488
comercial?
¢Posee redes sociales en su local comercial para la promocién de sus
31,71 15,001 ,781 ATT
productos?
¢Considera usted que el personal que labora en su negocio esta capacitado
32,53 18,812 -,202 ,594
para el uso adecuado del comercio electrénico?
¢ Posee herramientas tecnolégicas en su local comercial? 31,68 15,244 ,025 ,659
¢ Cree usted que los procesos que se desarrollan en su local comercial son
31,60 20,626 -,517 ,645
los adecuados para alcanzar los objetivos trazados?
¢ Cree usted que el uso del comercio electrénico mejoraria los procesos de
31,90 12,150 ,824 ,388
su local comercial?
¢ Utiliza la tecnologia como estrategia para comercializar sus productos? 31,01 13,882 ,662 ,455
¢ Usted utilizaria el comercio electrénico en su negocio? 33,14 16,774 ,436 ,633
¢Encuentra barreras para la implementacién del comercio electrénico en su
30,06 20,147 -,326 ,667
local comercial?
¢Cree usted que al utilizar el comercio electrénico se lograra identificar
33,19 16,810 ,512 ,532
nuevos mercados
¢En qué aspectos considera que tendria mas impacto el comercio electrénico
31,25 17,551 -,012 ,597
en su negocio?
¢Al tener conocimiento respecto al comercio electrénico, considera el uso del
32,56 15,383 778 ,488

mismo para potenciar su negocio y mejorar el indice de ventas?
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¢ Cree usted que el uso del comercio electronico mejorara la comunicacion

32,45 13,988 875 442
entre cliente y vendedor?
¢En términos generales qué importancia le otorga al comercio electrénico en

32,99 16,722 ,345 ,536
Su negocio?

Medidas simétricas
Error
estandar
Valor asintotico® | Aprox. S° | Aprox. Sig.

Intervalo por intervalo R de persona ,802 ,041 24,645 ,000¢
Ordinal por ordinal Correlacion de Spearman ,802 ,041 24,645 ,000¢
N de casos validos 339

a. No se supone la hipétesis nula.
b. Utilizacion del error estandar asintético que asume la hipétesis nula.

c. Se basa en aproximacion normal.

Formulacion de la hipotesis estadistica.

H1: El uso del comercio electrénico es dependiente a la identificacion de nuevos
mercados en las microempresas comerciales en el canton Milagro

HO: El uso del comercio electrénico es independiente a la identificacion de nuevos

mercados en las microempresas comerciales en el canton Milagro
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Tabla 27 Prueba Chi-Cuadrado

¢Usted utilizaria el comercio electronico en su negocio? *;Cree usted que al utilizar el comercio

electrénico se lograra identificar nuevos mercados tabulacién cruzada

¢ Cree usted que al utilizar el
comercio electrénico se lograra
identificar nuevos mercados
Si No Total

¢Usted utilizaria el comercio Si Recuento 282 0 282
electronico en su negocio? Recuento esperado 249,6 32,4 282,0

% del total 83,2% 0,0% 83,2%

No Recuento 18 39 57

Recuento esperado 50,4 6,6 57,0

% del total 5,3% 11,5% 16,8%
Total Recuento 300 39 339

Recuento esperado 300,0 39,0 339,0

% del total 88,5% 11,5% 100,0%

Fuente SPSS Elaborado por autores
Tabla 28 Prueba Chi-Cuadrado
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética (2| Significacion Significacion
Valor gl caras) exacta (2 caras) | exacta (1 cara)

Chi-cuadrado de Pearson 218,0312 1 ,000
Correccién de continuidad® 211,362 1 ,000
Razo6n de verosimilitud 170,904 1 ,000
Prueba exacta de Fisher ,000 ,000
Asociacion lineal por lineal 217,387 1 ,000
N de casos validos 339

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es 6,56.

b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

Fuente SPSS Elaborado por autores
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Interpretacion

Cuando el valor de sig. (valor critico observado) ,000 < 0,05 rechazamos la hip6tesis nula
y aceptamos la hipotesis alternativa, es decir El uso del comercio electronico es dependiente
a la identificacion de nuevos mercados en las microempresas comerciales en el cantdn
Milagro.

Analisis Global de las Encuestas

Luego de las encuestas y el analisis podemos determinar que las microempresas
comerciales de la ciudad de Milagro existe una informacién muy importante en donde
podemos indicar que el 40.7% de las microempresas son creadas por personas que ni tienen
ningun tipo de formacion académica, un 31.9% solo han estudiado hasta primaria 'y el 27.4%
son personas han aprobado la secundaria por eso es el motivo que muchas de estos negocios
desconocen o conocen muy poco sobre el comercio electrdnico, del total del encuestados solo
el 36% conoce acerca del comercio electronico muchos de estos negocios no utilizan de
manera correcta las redes sociales para lograr comercializar sus productos solo el 39.5%
utilizan Instagram para comercializar y tienen personal que carecen de conocimiento sobre
como funciona el comercio electronico; el 22.4% de los trabajadores que poseen saben o
conocen sobre el comercio electronico mientras que el 77.6% no conocen nada acerca de esta
herramienta. Casi la mayor parte de todas las microempresas encuestadas tienen equipos
tecnoldgicos como computadoras de escritorio, Tablet, Smartphone y laptops solo el 18% no
tienen ninguna de esos equipos dentro de sus negocios. El 48.7% indicaron que no utilizan
la tecnologia para lograr comercializar sus productos debido a que el 49.6% no tiene
conocimiento de cémo usar la tecnologia y aplicarla a sus negocios. El 68.4% de las

microempresas indico que es muy importante el uso del comercio electronico dentro de su
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organizacion ya podrian tener acceso a nuevos mercados y la relacion con los clientes
mejorarian al realizar sus negocios.

Después de evidenciar con datos estadisticos podemos determinar que el uso del comercio
electrénico es muy importante pero muchas de las microempresas no lo utilizan por
desconocimiento pero detectaron que con la ayuda de esta herramienta tendrian un mejor

resultado al momento de realizar sus actividades comerciales.
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CAPITULO 4
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Basandonos en la investigacion realizada podriamos concluir que el comercio electronico
es una herramienta importante en el desarrollo de las microempresas comerciales, su uso
beneficiaria en la promocion y comercializacion de los productos que ofrecen, ademas de que
ayuda que la relacion con el cliente mejore asi logrando los diversos objetivos planteados.
Hay que tener en cuenta que el uso del comercio electrénico muchas veces es limitado debido
al desconocimiento que existe acerca de este tema.

Luego de realizar la investigacion y la respectiva en cuesta podemos determinar que en
las microempresas comerciales del canton Milagro algunas si implementan el comercio
electronico pero la mayor parte desconoce del mismo por diferentes factores como
preparacion académica en primer lugar y posterior porque las personas no saben utilizar esta
herramienta muy importante en el desarrollo comercial.

En la investigacion indicamos como el uso del comercio electronico abarca muchas areas
en el ambito comercial como el uso, tipo y beneficios que presenta implantar el comercio
electrénico en las microempresas ya que generan un beneficio en la organizacion.

Ademas, identificamos la causa por la que las microempresas no logran implantar el
comercio electronico, basados en la encuesta realizada se determiné que la causa principal es
por el carente conocimiento que tienen de las diversas estrategias que existe en la actualidad
y su limitado manejo del internet ya que no saben manejarlo y se limitan muchas veces por

esos factores.
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Con la ayuda del comercio electronico tendrian acceso a diversos mercados no solo a un
mercado local, sino que se podrian expandir y generarian una adecuada promocion de los
diversos productos que ofertan cada uno.

El comercio electronico es una herramienta que ayuda e impulsa al comercio por eso su
importancia de aplicarlas a las microempresas del canton Milagro ya que generarian un

aumento del mercado local.
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Recomendaciones

Es importante que las diversas microempresas comerciales que existen en el canton
Milagro traten de capacitarse en el uso de las diversas estrategias y herramientas que existen
tomando en cuenta que casi todas las personas en la actualidad tienen acceso al internet y
muchos de los negocios se realizan por ese medio el actualizarse representaria beneficios
para el comercio de Milagro.

En primer lugar, se recomendaria una adecuada investigacion de nuevas estrategias y
herramientas tecnolégicas que existen en la actualidad la que permite una mayor interaccion
con el consumidor y su comodidad. Una adecuada capacitacion permitiria que la
organizacion tendria ese beneficio adicional frente a su competencia y utilicen de manera
correcta todos los medios que existen para comercializar logrando alcanzar sus objetivos.

El aprendizaje del uso de las tecnologias y del internet es muy importante para todos los
miembros que forman una microempresas ademas del uso de equipos como computadoras y
smartphone para que logren optimizar todos sus procesos y generen mayores beneficios.

Ampliar su mercado deberia de ser una meta establecidas por las microempresas no solo
centrarse en un segmento, sino que tratar de expandirse y ganar mayor mercado, puesto que
su objetivo es crecer gradualmente.

El comercio electrénico es una de las herramientas digitales que mayor crecimiento
presenta porque mediante este logran generar un mayor beneficio tanto en ventas, una mejor
relacién con el cliente. EI comercio siempre se encuentra con cambios y mas con la ayuda de
la tecnologia las empresas que tienen conocimientos sobre las mismas son las que mas rapido

crecen.
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ANEXOS

Operacionalizacion de una variable.

Tabla 29 Operacionalizacion de una variable

. s . . ‘ Técnica e
Variables Conceptualizacion Categorias Indicadores Items o preguntas .
instrumento
o L .
Microempresas cuya © ¢Utiliza el comercio
gestacion suele responder a é. Abastecimiento electrénico para suministrar
necesidades individuales de S los productos en su local
autoempleo y que a menudo comercial?
se encuentran en una
situacién de informalidad, Cree usted que el uso del
Variable que incluye bajos niveles de Comunicacién | comercio electrénico mejora
dependiente: capital humano, dificultad S interpersonal la comunicaci6n entre Encuesta
Microempresas para acceder a recursos § cliente y vendedor?
financieros externos, escasa =
internacionalizacién y g Esi tante utili |
o . s s importante utilizar e
realizacion de actividades 1S Investigacion de p -
. - S comercio electrdnico para
con bajos requerimientos mercado . o
técnicos” (Dini & Stumpo identificar nuevos mercados
2
2019)
éPosee herramientas
tecnoldgicas en su local
comercial?
Cambio Elija cual es el equipo
g tecnoldgico tecnoldgico mas usado por
3 su negocio
o T . .
S ¢éUsted utilizaria el comercio
[0} o .
s electrénico en su negocio?
o
2 ¢éTiene conocimiento del
= . L.
o comercio electrénico?
Conocimiento ¢Encuentra barreras para la
La compra o venta de bienes implementacién del
0 servicios, ya sea entre comercio electrénico en su
empresas, hogares, local comercial?
Variable individuos, gobiernos y otras -
. R 105, 05 Y ¢Cree usted que los
independiente: organizaciones publicas o
- - ) procesos que se desarrollan Encuesta
Comercio privadas, realizadas en redes .
. . ” en su local comercial son los
Electrénico mediadas por computador”.

(Organizacion para la
Cooperacidn y el Desarrollo
Econdmicos (OCDE), 2011)

adecuados para alcanzar los

promocién de sus
productos?

2
2 D|V|$|on. de objetivos trazados?
i trabajo -
= ¢Cree usted que el uso del
& comercio electrénico
g mejoraria los procesos de su
3 local comercial?
o .
=} éConsidera usted que el
5
4 ersonal que labora en su
w Recursos P aque :
negocio estd capacitado
humanos
para el uso adecuado del
comercio electrénico?
> ¢éPosee redes sociales en su
L local ial |
© . ocal comercial para la
e ¢ Estrategia P
Gl
-

Fuente Elaborado por autores
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Encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

FACULTAD CIENCIAS SOCIALES, EDUCACION COMERCIAL Y DERECHO
ENCUE STA DIRIGIDA A MICRO EMPRE SARIOS DEL SECTOR COMERCIAL ENEL

CANTON MILAGRO

Datos generales:

1. Género

Masouling
Femenino

2. La propiedad de su local comercial s propio o arrendado?

Propeo
Arrendado

3. Ndamero de empleados

Menor de 5
De5a0

4. Formacion del microempresario

Ninguna

Primana
Secundaria
Tercer nive

Cuarto nivel
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N i '“'Ql

lnm.ﬂ
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

FACULTAD CIENCIAS SOCIALES, EDUCACION COMERCIAL Y DERECHO

PREGUNTAS

1. Conoce  usted el
electronico?

comercio

Si
No

2. ;Utiliza el comercio electronico
para suministrar los productos en
su local comercial?

Siemprs

Aveces

Poco

Nunca

3. ¢;Posee redes sociales en su local
comercial para la promocion de
sus productos?

Facstook

Instagram
Pagina veb
(wix)

No

4. ;Considera usted gue el personal
que labora en su negocio esta
capacitado para el uso adecuado
del comercio electronico?

Si
No

herramientas

5. ;Posee
Ogi en su local

comercial?

de escritono
Tablet

Smartphons

Laptop
No

70

6. ;Cree usted que los procesos que

se desarrollan en  su

local

comercial son los adecuados para
alcanzar los objetivos trazados?

Si

No

Talvez

7¢Creeustedquee|usocbl

de su

elechuucoensulocalmr’

Falia de bempo

Tecnologs
3vanzada

Resistenciz 2




UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD CIENCIAS SOCIALES, EDUCACION COMERCIAL Y DERECHO

11. ;Cree usted que al utilizar el
comercio electronico se lograra
identificar nuevos mercados?

Si
No

12. ;En que aspectos considera que
tendria mas impacto el comercio
electrénico en su negocio?

Ventaja

elacion con
chentes

Ventas

Nuevos
mercados

los

13. (Al tener conocimiento respecto
al comercio electronico,
considera el uso del mismo para
potenciar su negocio y mejorar el
indice de ventas?

Si
Frobablemente
=

Poco probable
No

71

14 ;Cree usted que el uso del
comercio electronico mejorara la
comunicacion entre chente y
vendedor?

Si

Frobablemente
30

Pooo probable

No

15.;En térmminos generales que
nwhnculeo@otwaloomumo
electronico en su negocio?

Mucha

Poca

Indferente




Evidencia de tutorias
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Propuesta

1.

Como primer punto se debe realizar un analisis interno para verificar las capacidades
que posee cada tipo de negocio para la aplicacion del comercio electrénico.
Seleccionar al personal para la realizacién de una capacitacién sobre el uso de
herramientas tecnolégicas y comercio electronico. (De acuerdo al mercado)

Posterior a la capitacion estudiar cuales son las herramientas tecnoldgicas mas
importantes a utilizar en la microempresa, implementar estrategias acorde al mercado
que este se encuentre.

Seleccionar los equipos informéaticos que se necesitaran para la realizacion de los
procesos a seguir.

Realizar un estudio sobre las necesidades actuales de los usuarios para la posterior
satisfaccion.

Realizar un estudio para el analisis de una futura expansion de mercado.

Mantener actualizado el personal sobre el uso del comercio electrénico y las

tecnologias actuales.
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