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RESUMEN

El comercio electronico ha ido evolucionando cada mas, porque el mundo de los
negocios se mueve tan rapido que las empresas débesstar siempre en la
vanguardia tecnolégica; pero esto no implica quecanal electronico solucione la
vida de una PYME (Pequefia y Mediana Empresa), sihayp una estrategia

comercial bien definida.

Las PYMES del sector comercial de Guayaquil podriditizar el comercio
electronico como una herramienta que dinamice suescio, para ello el presente
estudio pretende obtener informacion de la realidatl comercio electronico en la
ciudad, por ello se plantea una investigacion decao tanto para las pymes como
para las personas naturales (clientes), utilizaraono métodos de recoleccion de

datos la encuesta y entrevista.
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Esta tesis pretende medir el grado de conocimierdel comercio electrdnico,
determinar las causas de su no implementaciéon,bacaformacion acerca de los
negocios que se realizan por medio del mismo yeslgo que estan dispuesto a
asumir, de igual forma se desea conocer las opggsonexperiencias que tienen los
expertos en el e-commerce y de esta manera promavenplantacion del e-
commerce en las PYMES de Guayaquil otorgandolepamnes necesarias para su

realizacion

El presente trabajo tiene como finalidad desarrollaina guia para la
implementacion del e-commerce en una PYME del rsectoercial de Guayaquil,
esta pauta les permitira conocer como promocionapsoducto por medio de las
redes sociales y buscadores, como implementarpéagaa web, de igual forma los
medios de pagos que estaran habilitados para qudierite pueda cancelar por el

producto /servicio otorgado.

XXI



— UNIVERSIDAD POLITECNICA
k

. *E)SALESIANA

TOPIC: Estudio sobre la utilizacion y efectividad del coome electronico  (e-
commerce) y propuesta para su implementacion eoylags del sector comercial de
Guayaquil.

AUTHORS: Ing. Maritza Mariela Pefafiel Espinoza (mpenafég®yahoo.com);
Ing. Roberto David Lépez Chila (cyberobertl7@hotroam).

DIRECTOR: Eco. Lobelia Cisneros T, MBA (Icisneros@ups.edu.ec

MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION

October 2012

E- COMMERCE, SMES, GUIDE

ABSTRACT

Electronic commerce has evolved increasingly, beedlie business world is moving
so fast that companies must always be on the torefsf technology, but this does
not mean that an electronic channel solve life of ME (Small and Medium

company), if there is no well-defined businesststya

SMEs Guayaquil commercial sector could use e-comenes a tool to energize their
trade, for which the present study seeks to obitaiormation from the reality of
electronic commerce in the city, for it raises batharket research for SMEs as for

natural persons (customers), using data collectisethods and interview survey.
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This thesis aims to measure the degree of knowlefigecommerce, determine the
causes of its failure to implement, gather inforimratabout the business conducted
by the same and the risk they are willing to assuthe same way they would
welcome the views and experiences with expertcomenerce and thereby promote
the implementation of e-commerce in SMEs in Gualapuing options for their

realization.

This paper aims to develop a guide for the impldatem of e-commerce in a SME
business in Guayaquil, this pattern will let thermow how to market your product
through social networks and search engines, suchmgdementing a web page of
Likewise, the means of payment that will be enalihedcustomer to cancel the

product / service provided.
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INTRODUCCION

El comercio electrénico (e-commerce) se ha com@en una buena opcion para las
PYMES (Pequeiias y Medianas Empresas), porque etlande los negocios se
mueve tan rapido que las empresas deben de estaprsi en la vanguardia
tecnologica. Las mejores vias de un desarroll@ai@ercio electronico local son una
buena referencia y guia. Pero no habra canal éectr que solucione la vida de una
pyme, si no hay una estrategia comercial bien wifinEl internet y el comercio

electrénico pueden ser un arma de doble filo cuamodson bien administrados.

Considerando que la experiencia en canales elemsjredes sociales y demas, es
por si sola considerada como positiva por los lepef basicos que otorga al

consumidor como la comodidad, ahorro de tiempaograi.

El consumidor ecuatoriano esta dispuesto a usanteinet siempre y cuando
conozca a donde va y se sienta seguro, de queca&azal sus objetivos para su
bienestar y de los suyos. Segun los datos reciemntenconsultados exponen la
desconfianza que existe en comprar localmentejdsafios del futuro van hacia el
compromiso para apoyar la oferta local de produgtoservicios por medios

electrénicos.

Las PYMES del sector comercial de Guayaquil podrigitizar el comercio
electrénico como una herramienta que dinamice sweodo, para ello el presente
estudio pretende obtener informacién de la realiieldcomercio electrénico en la

ciudad, para realizar una propuesta que guie RYMES a su implementacion.

En elcapitulo | se plantea la problemética que atraviesa el cometectronico en
nuestra ciudad, los factores variables e indicadque estableceran los objetivos y

justificaciones.



En el capitulo II, marco teorico, se detalla la resefia histérica aehercio
electrénico sus conceptos basicos, clasificaci@plicacion. Asi como la hip6tesis
con sus respectivos variables e indicadores, qelareseran por donde podrian estar

las respuestas a las preguntas que se hacen laE®¥bdbre el e- commerce.

El capitulo 1ll, metodologia, se describe la modalidad de invastg, los
instrumentos y procedimientos que utilizaremos. @ms objetivos ya trazados,
basandonos en entrevistas a expertos realizarenmgestas a consumidores de

diferentes sectores y PYMES de la ciudad de Guayaqu

El capitulo IV, andlisis e interpretacion de resultados, denotaoctos temas
referente al comercio electrénico han ido evoluamao en el pais; como el acceso a

internet, a equipos electrénicos y de computo.

Lo referente a los resultados de las encuestagrgvestas también se encuentran en
este capitulo, lo cual es de suma importancia lpairavestigacion planteada ya que
esto nos permite conocer por medio de las entesyitds opiniones de expertos ya
sea en comercio electrénico, comercio exterior ketarg en redes sociales de una

manera estratégica y operativa.

Los resultados de las encuestas nos dan a comogeae llas personas guayaquilefias
saben, opinan y el nivel de confianza que tienetod®m lo concerniente al e-
commerce, de igual forma interesa conocer el g@elaonocimiento tienen las
pymes con respecto al comercio electronico y sobeeta confiabilidad que le
tienen al mismo y el riesgo que estan dispuestuma para poder encaminar a su

compafia en este mundo del e-commerce.



En elcapitulo V, Desarrollo de una guia para la implementaciéreemmerce en

una PYME del sector comercial de Guayaquil, estdgoke sirve de sobremanera a
las pequefias y medianas empresas de la ciudacey@gaceran como promocionar
su producto por medio de las redes sociales yaboses, como implementar una
pagina web de su compafia ya que sea que la hhgamémo, o contraten a una
empresa aparte, de igual forma los medios de pag®estaran habilitados para que
el cliente pueda cancelar por el producto /senatomgado, y por supuesto el dinero

que el implementar todo esto conduciria.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Diagnostico de la situacion

1.1.1 Factores estructurales

Las empresas internacionales son las beneficiat&s repunte del comercio
electrénico que se negocia en el Ecuador. De Id3 B® millones que se facturan
al afo, el 95% se va a las cuentas del exteriersqn manejadas por las compafias
de turismo, de equipos electrénicos, ropa, entrasoEsa fue una de las primeras
conclusiones a la que se lleg6 el 22 de junio @&lL2n la conferencia ‘E-commerce
Day’s, que organizo el Instituto latinoamericanacdenercio electronico junto con la
Camara de Comercio de Guayaquil en el hotel Hiltmon, a la que asistieron

aproximadamente 500 personas.

Los expertos sefialaron que en el Ecuador hay plecta docal para comercializar
productos por Internet. Ricardo Intriago, ex gexet¢ Pacificard, sostuvo que los
usuarios compran cada dia mas por Internet per@ canhay empresas locales con
suficiente oferta, realizan compras en webs dekrext “Adn las empresas
ecuatorianas no estan convencidas de las ventaslrpemet. Esto es un

complemento en los canales de venta tradicional”.

Ricardo Intriago, gerente de Pacificard, dice qoé dos tarjetahabientes de

Pacificard realizaron 615.000 transacciones de casnpor Internet en el 2010 y que
representd una factura de USD 65 millones. “Esto sepresenta el 20% de lo que
se factura en el mercado. Y cada afo la tendenaimta, aunque sigue el miedo de

los usuarios” (Intriago, Ricardo, 2011).



1.1.2 Factores intermedios

En Ecuador, las personas no realizan comunmentgrasmor internet por algunas
razones, entre ellas la falta de conocimiento,estdbmetodologia y oportunidades
que brinda, ha hecho que cada vez mas nos alemmus pais de los beneficios que
esto genera siendo el comercio electréonico a muehdial el que mueve miles de
millones de délares. Marcos Pueyrredon, presiddelténstituto Latinoamericano de
Comercio Electronico (ILCE), dio a conocer que Hlaratiene un gran potencial
para aumentar las ventas electronicamente ya qi®%Il de su poblacion tiene

acceso a internet. (Intriago, Ricardo, 2011).

Las estadisticas que registra ILCE del afio 201alaefque en Latinoamérica se
facturan USD 35. 000 millones en la compra porrivgey que los lideres son Brasil
y Chile. Pero para Jorge Mejia, fundador de Maltidjo, en “Ecuador aun hay
limitaciones en el desarrollo del comercio eledtdnya que no se cuenta con una
gran oferta de los servicios de sistemas de pagessq encarguen de cobrar y

entregar los recursos a las empresas”. (Mejia,Jafgd)

Eduardo Pefia, presidente de la Camara de Comerdudyaquil, sostuvo que “la
banda ancha con la que ya cuenta el pais, el aandentos tarjetahabientes y la
logistica de transporte (correos) son claves pgr&ar mas las ventas por Internet”.
(Pefa, Eduardo, 2011)

Como respuesta por parte del gobierno la ministb@dinadora de la Produccion
Nathalie Cely, se comprometi6 a mejorar los sevsgicile correo para que los

productos lleguen rapidos y a bajo costo.



1.1.3 Factores inmediatos

El 95% de compras realizadas por internet en eh@muse va al exterior segin
datos recogidos del portal web de Pacificard. gBérsucede esto?, ¢Es una fuga de
capitales no tomada en cuenta?, ¢Es una falta edaotle proveedores e
importadores y falta de confianza de los potensialkentes dentro del pais?
¢ Porque nos es tan facil comprar en reconociddalesrde subastas y/o venta por
catalogo online, pero cuando se trata de compedglaen de tu pais "por internet”

dudas?

Son varias de las interrogantes que se analizardesgrrollardn en el presente
estudio, enfocado en la ciudad de Guayaquil, inaptet ciudad comercial del

Ecuador.

1.2 Formulacién del problema
¢La utilizacién del comercio electréonico (e-commegren las PYMES del sector

comercial de la ciudad de Guayaquil, lograra inenetar las ventas de este sector, en

mercados que acostumbran realizar compras pomesti® en el extranjero?.

1.3 Variables e Indicadores

1.3.1 Variable independiente

Utilizacion y efectividad del comercio electréni@commerce)

Indicadores:

* Aumento de cartera de clientes .
» Economia de espacios fisicos.

* Incremento de compras por internet.



1.3.2 Variable dependiente

Mejora en ventas de las PYMES del sector comedeid ciudad de Guayaquil.

Indicadores:

* Reconocimiento de marca en el mercado de Guayaquil.
« Aumento en las ventas, una vez implementado ekotmelectrénico.

* Mejora de la clasificacion de la empresa (Pequa@ajana o grande).

1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivos Generales
» ldentificar las diferentes causas econdmicas yialis por las cuales las
PYMES de Guayaquil no implementan el comercio si@ato.

» Ofrecer una propuesta de implementacion para lasesas que estén

interesadas en el comercio electrénico.

1.4.2 Objetivos Especificos

* Promover la implantacion del e-commerce en las P8SME Guayaquil.

* Determinar causas de la no implementacion del cometectrénico en las

PYMES del sector comercial de Guayaquil.

* Proporcionar informacion de las diferentes manetashacer comercio

electronico para realizar posibles aplicacioneslaan PYMES del sector

comercial de Guayaquil

» Ofrecer herramientas para la toma de decision gementar el comercio

electronico en las PYMES del sector comercial dayaquil.



1.5 Justificacion

Tomando en cuenta que la tecnologia es considemda una ventaja competitiva
para aquellas empresas que estan a la vanguardiadeo obstante cabe resaltar
que toda herramienta no actla por si sola, si poeks personas y/o entidades que
la ejecutan, en este caso el proposito del estydkodesarrollaremos a continuacion
es de dar pautas de ¢Qué? ;Coémo?, ¢ Cuando? yugPpse deberia implementar
comercio electronico en una pyme del sector comlersn Guayaquil. Asi como
podra ampliar su conocimiento en el tema revisdaddiferentes alternativas que

brinda este medio.
La delimitacion de hacerlo en una ciudad en pddicmos puede dar resultados mas
cercanos a la realidad que atraviesa una determe@agresa, pero al mismo tiempo

es una muestra significativa al ser Guayaquil uii@ac muy importante en el

ambito comercial en nuestro pais.

1.6 Delimitaciéon

1.6.1 Campo

Administracion de empresas

1.6.2 Area

» Tecnologia

* Planes de negocios (emprendimiento)

1.6.3 Aspecto

Implementacion del e-commerce en las PYMES deébseomercial en la ciudad de

Guayaquil.



1.6.4 Delimitacion espacial

PYMES del sector comercial de la ciudad de Guayaqui

1.6.5 Delimitacion temporal

Inicio: 03-2012
Final: 08-2012
1.7 Hipotesis

1.7.1 Hipdtesis principal

Si las PYMES del sector comercial de Guayaquilicaplla tecnologia del comercio

electrénico, entonces logran un mejoramiento enngesos.

1.7.2 Hipétesis nula

Si las PYMES del sector comercial de Guayaquilicaplla tecnologia del comercio

electrénico, entonces no logran un mejoramientsusnngresos.

1.7.3 Variables e Indicadores

1.7.3.1 Variable independiente

Aplicacion de la tecnologia del comercio electtonie-commerce)



Indicadores:

* Aumento de implementaciones de comercio electrémicias PYMES de

sector comercial de Guayaquil.
* Mayor confianza en las transacciones electronicas.

* Un aumento de ofertas de productos en internet.

1.7.3.2 Variable dependiente

Mejoramiento en los ingresos de las PYMES del semimercial de la ciudad de
Guayaquil.

Indicadores:

* Incremento en la cartera de clientes.
* Aumento en las ventas, una vez implementado ekotmelectrénico.

» Mejorar la clasificacién de la empresa.

10



Tabla # 1 Operacionalizacion de variables.

Variable Indicadores Instrumento de

recoleccion de
informacion

Plcolcpelisniss Mejoramiento e Incremento  en  lee Cuestionario
en los ingreso: cartera de clientes. dirigido a las

de las PYMES. « Aumento en las PYMES.
ventas. « Datos histéricos
* Mejorar la tomados de la
clasificacion de Il conferencia e-
empresa. commerce day,

ILCE y sitios web
especializados.

1alel)el=alel=a1i=) Aplicacion de las  Aumento des PAaginas web.
tecnologia de implementaciones de Redes sociales.

comercio comercio electronice Medios electrénicos
electrénico (e- enlas PYMES. de pago.
commerce). . Mayor confianza er

las transaccione

electronicas.

* Mejorar la
clasificacion de la
empresa.

Fuente: Los Autores
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 PYMES

Segun la definicion que da el Servicio de Rentasriias del Ecuador (SRI), se
conoce como PYMES al conjunto de pequefias y mesliam@resas que de acuerdo
a su volumen de ventas, capital social, cantidadraleajadores, y su nivel de
produccion o activos presentan caracteristicasiggoge este tipo de entidades

econémicas.

Por lo general en nuestro pais las pequefias y ned@énpresas que se han formado
realizan diferentes tipos de actividades econémédee las que destacamos las

siguientes:

« Comercio al por mayor y al por menor.

« Agricultura, silvicultura y pesca.

+ Industrias manufactureras.

+ Construccion.

« Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

« Servicios comunales, sociales y personales.

12



2.1.1 Tratamiento tributario de las PYMES

Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tpoRUC (Registro Unico de

Contribuyentes) que posean se las divide en pessoamirales y sociedades. De
acuerdo a cual sea su caso Ud. podra encontramiaémon especifica para cumplir
con sus obligaciones tributarias escogiendo las ioonps Personas

Naturales 6 Sociedades.

2.1.2 Clasificacion

Segun Rodriguez Valencia, Las empresas se clasificalicionalmente en tres

grandes ramas: (Rodriguez Valencia, Joaquin, 1989)

De servicios: Son aquellas en las que, con el exiudel hombre producen un
servicio para la mayor parte de una colectividacddeterminada region sin que el

producto objeto de servicio tenga naturaleza ceqor

Comerciales: Son las empresas que se dedican @iadorta clase de bienes o
productos, con el objeto de venderlos posteriorenentel mismo estado fisico en el
que fueron adquiridos, aumentando el precio deocostdquisicion, un porcentaje

denominado “margen de utilidad”.

Industriales: En este tipo de empresas, intervédrteabajo humano con empleo de
maquinaria, que transforman la materia prima, eantma dimensiones, forma o

substancia, para que se convierta en un satisfdetoecesidades sociales.

Con todo lo mencionado anteriormente se puede daeeilas PYMES ecuatorianas
son empresas proveedoras de servicios y produchssimos para otras empresas de

amplia cobertura de mercado.
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Entonces, una organizacion PYME, es un ente proauotde servicios, que genera
empleo y productividad en el pais y permiten algastéa demanda de productos
servicios de empresas nacionales, multinacionaleadestrias que mueven al

Ecuador.

Para determinar si empresa esta dentro del grufas d®&YMES, se deben tomar muy
en cuenta algunos parametros como son: persondlafae en la empresa (PO=
personal ocupado), las ventas netas al afio e ingsuesernos (VA= ventas anuales
sin IVA ni impuestos) y el valor de activos producs netos de amortizaciones
(AP).

De acuerdo al Glosario de términos que utiliza ensgjo Nacional de
Competitividad, el factor que se toma en cuenta platerminar si una empresa es
Micro, Pequefia o Mediana, es el nimero de empleadtsrando que esta
clasificacion no esta legalmente aprobada. A caation mostraremos, un cuadro

resumen de dicha clasificacion.

Tabla# 2: Clasificacion de las PYMES

Clasificacion Micro Pequeiias Medianas Grandes
NuUmeros de la9 10 a 49 50 a 199 Mayor a 200
Empleados

Valor Bruto 100.000 100.001 a 1'000.001 a Mayor a
de ventas 1'000.000 5’000.000 5’000.000
anuales

Valor activos Menor a 100.001 a 750.001 a Mayor a
totales 100.000 750.000 4'000.000 4’000.000

Fuente: Superintendencia de Compainiias; Elaboradd.@®Autores

Como se menciono anteriormente, las PYMES en eladifmu constituyen un
porcentaje considerable del motor de desarrollowstro pais. Por tal motivo es
conveniente dar a conocer el destino principalwdeventas que a continuacion se

detalla:
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Tabla# 3: Porcentajes de ventas en el mercado Naoal e Internacional

Porcentajes de ventas en el mercado nacional
e internacional

Ciudad 44%
Provincias cercanas 26%
Otras provincias 16%
Provincias fronterizas 8%
Mercado internacional 6%
Total 100%

Fuente: Superintendencia de Compainiias; Elaboradd.@®Autores

Tabla# 4: Concentracion de las PYMES a nivel naciai

Concentracién de las PYMES a nivel

nacional
Quito y Guayaquil 77%
Azuay, Manabi y 15%
Tungurahua
Resto del pais 8%
Total 100%

Fuente: www.latinamericam-markets.com; Elaborado lpas Autores.

Como se muestra en la tabla# 4, la mayor cantidad@¥MES estan ubicadas en las

ciudades principales de nuestro pais, como lo soto @ Guayaquil.

La Red Global de Exportaciéon (RGX) de ArgentinayClorporacién de Promocion
de Exportaciones e Inversiones (CORPEI), con epiaiss de Avaya y Oracle

sefalan es su estudio realizado durante el Ultiemestre del 2010, que en el
Ecuador solamente el 30% de las PYMES utilizanviastajas tecnologicas de la
informacion, lo que resulta demasiado bajo en coami@n con otros paises del
sector. ElI comercio electronico en el Ecuador agao®@mo un recurso todavia poco
utilizado en la gestion de innovaciones, a pesarqde todas las consideran
importantes. La totalidad de estas empresas afimad@r tenido un crecimiento

positivo dentro de sus organizaciones.
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2.1.3 Aporte economico de las PYMES del Ecuador

Gréfico# 1 Empleados contratados por los establecientos econémicos del
ecuador en el 2009

Personal Ocupado Total

2.059.504

CONTRATARON personas

56,2% 43,8%

HOMBRES MUIJERES

Fuente: Censo Nacional Econémico Noviembre del 2010

Como se muestra en el Grafico # 1 en la provin@h @uayas hay 67.565

establecimientos, ocupacion 184.809 personas.

Gréfico# 2 Perfil econémico del canton Guayaquil

88.913 | USD35507| 441.976 | USD 6717

MILLONES DE DOLARES MILLONES SE
FUE EL TOTAL DE ,
ESTABLECIMIENTOS SENERARONFOS PERSONAS IVIRITEE
- INGRESOS POR VENTAS
ECONOMICOS EMPLEADAS ACTIVOS FIJOS
PRINCIPALES ACTIVIDADES ECONOMICAS
ACTIVIDADES PRODUCTIVAS I ACTIVIDADES DE COMERCIO I I SERVICIOS
* Venta al por menor de alimentos, * Actividades de restaurantes
*Elaboracién de productos de bebidas y tabaco y servicios méviles de comida
panaderia * Otras actividades de venta al por * Otras actividades de
* Fabricacién de productos menor en comercios ho especializados telecomunicaciones
metdlicos para uso estructural (en las que no predominan los productos
alimenticios, las bebidas o el tabaco)

FuenteCenso Nacional Econdmico Noviembre del 2010
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2.1.4 Actividades econémicas de las PYMES del Ecuad

Gréfico# 3 Inversion en capacitacion, investigaciog manejo de desechos por
sector

Gastos de Inversion en capacitacion, investigacion y desarrollo y manejo de
desechos 2009 (Millones de délares)

$ 80,83

Manufactura Comercio Servicios

B Gastos en medio ambiente
B Gastos en Investigacién y desarrollo
B Gastos en capacitacién y formacion

Fuente: Censo Nacional Econémico Noviembre del 2010

Segun los datos estadisticos del Gréfico #3 ssereé que el sector econémico de
servicios es donde mas se invierte en gastos déonaetbiente, investigacion y
desarrollo, capacitacion y formacion y que el dmewio tiene mas bajo nivel de
inversion en todo aspecto, lo cual denota que bi@yngejorar sustantivamente en el

sector comercial.
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2.1.5 Ventas de las PYMES del Ecuador

Grafico# 4 Nivel de inversion en activos fijos deok establecimientos econdmicos
en el Ecuador en el 2009

/,,»“C&&pra de Acf\i\;/i':is*a_\
[ Fijos N\

uUsSD 3.738
millones

- INVERSION NETA DE

Construccién de Activos A

Fijos Yy ACTIVOS FIJOS )
w USD 3.239 millones

]
/"/ Ventas de Activos Fijos

USD 933 millones

Establecimientos analizados: 500.217 (Incluye establecimientos
matrices, Unicos y sucursales )

Fuente: Censo Nacional Econémico Noviembre del 2010

En el gréfico #4 se muestra que la inversion eivatfijos representd el 2.22%
sobre el total de ingresos por ventas. En el Eauanioestablecimiento econémico

por cada $10.000 ingresos por ventas invirti6 engra de activos $324.00

Grafico# 5 Monto de inversion en manejo de desechasapacitacion e

investigacion y desarrollo en el 2009

/ Manejo de Desechos y/o \ e < . N
S o i igacié Inversién en Capacitacion
Ty e // Inversién en Investigacién y \,\ / P \\

“ el 2009 ) ( desarrollo en el 2009 ) ( y formacién en el 2009 )
USD 85 millones USD 231 millones USD 134 millones

Establecimientos analizados: 500.217 (Incluye establecimientos
matrices, Gnicos y sucursales )

Fuente: Censo Nacional Econdmico Noviembre del 2010
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Como se muestra en el grafico #5 la investigacidesarrollo alcanzo una inversion

de 231 millones de dolares con lo que se denaasglesta invirtiendo mas en este

campo que en el manejo de desechos ambientales que solo se invirtio 85

millones de dolares, lo cual se tiene que mejoaglicalmente ya que de ello

dependera sin duda el futuro de la industria, coimey principalmente de los

recursos humanos de las mismas.

Graéfico# 6 Ingreso generado por sector econémico &hcanton

Ingresos del
Sector Manufactura

USD 9.317 millones

Ingresos del
Sector Comercio

USD 16.568 millones

Ingresos del
Sector Servicios

USD 9.106 millones

NuUmero de establecimientos, ingresos anuales y personal ocupado segin
sector econémico

Manufactura

26,2%

12,9%

I 57,

Comercio I, <o,7%

X2
I 3<%

Servicios | 5 5

Otros (Agricultura, Minas,
Organizaciones y Organos . 1,5%
Extraterritoriales)

I 51,3%

| 0,1%
m Nomero de establecimientos

. 21% M Ingresos anuales
'

M Personal ocupado

Fuente: Censo Nacional Econémico Noviembre del 2010

En el Grafico #6 los datos muestran como resultqde el sector comercial es el que

mas aporta al pais, ya que tiene un mayor ingrasdokres a comparacion der

sector manufacturero y de servicios, se podriar dpm@ casi dobla la cantidad de

dinero que genera este sector.
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Grafico# 7 La industria con mayor niumero de establ@mientos en Guayaquil e

Industrias de acuerdo al ndmero de
establecimientos

Elaboracion de
productos de - 1.788,00 25,6%

panaderia.

Fabricacion de
productos metdlicos
para uso estructural.

823,00 11,8%

Fabricacion de

rrendas de vestir,

I I . 782,00 H'2%
excepto prendas de

piel.

Fabricacion de

773,00
muebles.

11,1%

ingreso por venta generado

Industrias de acuerdo al personal
ocupado

Elaboracion de o
productos de - 5746 10,1%

panaderia.

Elaboracion y
conservacion de

pescados, crustaceos y

moluscos.

Fabricacion de

productos de pldstico.

Fabricacion de
productos metdlicos
para uso estructural,

3020 5:3%

Industrias de acuerdo al monto de
ingresos - Millones de délares -

Fabricacion de otros
productos

- 3%
elaborados de metal

nep.

Elaboracion de
cacao, chocolate y I47] 51%
productos de '
confiteria,

Actividades de I
459
impresion, 49%

Elaboracion de
bebidas malteadas y 436 47%
de malta,

Fuente: Censo Nacional Econémico Noviembre del 2010

Los resultados que el censo del 2010 se muestrah grafico #7, denotan que la

industria de alimentos (panaderias) tiene el 2516%stablecimientos del total de la
ciudad, de igual forma en lo referente a la cadtide empleados tiene el 10.1% del
total de empleados de la ciudad, pero al referirades ingresos el sector mas
representativo es el de los metales con un 39.4%t@¢; lo que demuestra que el

sector alimenticio (panaderias) existen mas locaiés personas trabajando en ellos,
pero que sus ingresos no alcanzan ni el 5% ddl detangresos en ddlares de la

ciudad.

2.2 Comercio

Segun Faustino Ballvé, se entiende por comerciseatido estricto: “La compra de
mercancias o efectos para su reventa, hecha de maatual y sin introducir
regularmente modificaciones en la forma o subssadei dichos bienes”. (Ballvé,
Faustino, 1929).
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El comercio segun Alfredo Rocco (1882) es “El adtocomercio por su naturaleza
intrinseca por antonomasia seria la compraventaeateaderias para revenderlas o
alquilar su uso, puesto que constituye una intécgws entre productores y
consumidores para facilitar el cambio de bienesabién, se podria considerar en
esta categoria a las operaciones de banco, poidetarsque éstas constituyen una
intermediacién en el crédito. El banquero se iteepen el cambio de dinero,

tomando dinero de unos para darlo a otros, a ofédRocco, Alfredo, 1947)

Mencionando estos dos conceptos se concluye cdntegtambio de bienes y

servicio en sus diversas formas que es la materamélisis de muchos estudios.

2.3 Comercio Electrénico

El comercio electronico segun Dotty Boen Oelkers: cBmercio electronico
constituye el intercambio de bienes, serviciosferimacion por medio de los sitios
electronicos. El comercio Electrénico tal y com@émocemos hoy en dia, se origino

en 1991, cuando internet entré de lleno al uso coale(Dotty Boen Oelkers, 2004)

Segun Automotive Action Group in North America (Z)@! comercio electronico es
una aplicacién de la avanzada tecnologia de infodmgara incrementar la eficacia

de las relaciones entre socios comerciales.

Conjugando estas definiciones se establece querakrcio electrénico es una
metodologia moderna para hacer negocios que dédentzesidad de las empresas y
consumidores de reducir costos, asi como mejoracalmlad de los bienes y

servicios, ademas de mejorar el tiempo de entrega.

Por lo tanto no debe seguirse contemplando el cdmelectrénico como una
tecnologia, sino que es el uso de la tecnologia pa@jorar la forma de llevar a cabo

las actividades empresariales.
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Actualmente la manera de comerciar se caracteozalpnejoramiento constante en
los procesos de abastecimiento, y como respuesla l@s negocios a nivel mundial
estan cambiando tanto su organizacion como susa@pees. Ademas que permite
seleccionar a los mejores proveedores sin impstdocalizacion geografica para
gue de esa forma se pueda vender a un mercadd glasa estar pendiente de las

necesidades y expectativas de sus clientes.

2.3.1 Historia y evolucion del comercio electréno

La historia del comercio electronico estd muy lmadla propia historia de la web.
Internet surge en los afios 60 como un proyecto BRPA (Agencia de

Investigacion de Proyectos Avanzados de Defensausnsiglas en inglés). Este
organismo queria una red que siguiese funcionandque algunos de sus nodos

fuesen destruidos.

Hacia 1971, ARPANET, la primitiva red, contaba ddnnodos equipados con 23
ordenadores centrales. En 1972 se implanta ela@eteetronico. En 1973 se unen a

la red los primeros nodos internacionales.

Por esa época, ARPANET, empieza a evolucionar haaae posteriormente seria
el modelo de internet: una serie de redes intentadas. En 1987, ve la luz el
protocolo de internet: TCP/IP tal y como los camos, que sera totalmente

funcional en el afios 1983.

Hacia 1985 la NSF (Nacional Sciencie Foundatioeaa ®SFnet, una red que une los
principales centros de investigacion de Estadosiddniprohibiéndose su uso con

fines comerciales.

En 1989 se superan los 100.000 ordenadores consect&th ese mismo afio se unen
a NSFnet, varios paises. Este hecho supone eigdrde la explotaciéon comercial

de la red.
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En 1990, Espafa se conecta a NSFnet. En 1991 NsSBrtkela prohibicion del uso

comercial de su red.

En 1994 se conectan internet, servicios como AOlméAcan On line) y
Compuserve. Internet se hace viable para un gramero de usuarios,

acostumbrados a pagar por navegar.

El EDI, surge como una respuesta a la crecientesiad de intercambio de datos
entre empresas que hacian negocios. A finalea dédada de 1980, el EDI estaba
en pleno auge y los expertos predecian un graimuesto y la universalizacion del

sistema. Sin embargo, EDI tenia dos problemasauedtales:

» Era costoso, practicamente prohibido para las geguempresas.
» Las redes EDI solian estar muy especializadas, quéoes lo mismo, cada
sector industrial solia establecer su propia reohasigen de las ya existentes,

lo que restaba la interoperabilidad al modelo.

Por otra parte el modelo EDI, implicaba la necasida que las empresas que lo
fuesen a emplear, llegasen a acuerdos previosie@iy la practica, obstaculizaba su
implantacion. Una modalidad de EDI, que si tuvot@xy de hecho se sigue

empleando, es la empleada en el transporte aé@blz

En cuanto a la historia del comercio electronicewsgden distinguir 4 generaciones:

2.3.1.1 Primera Generacion:

Cuando la web empieza a salir de los centros desiigacion, por el afio 1993, las
primeras empresas grandes, perciben la importgnc@mienzan a crear paginas
web, solas hablando de la organizacién. Posteriten@parecen los primeros

catalogos en la red.

Las paginas son estaticas y, el modo de comunit&oid el comprador se reduce
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2.3.1.2 Segunda Generacion:

Inmediatamente, las empresas ven la eventualidadngéear sus paginas para hacer
negocios directamente en la red. En esta etajs® yalede comprar a través de la
pagina. Aparecen los “centros comerciales virgfaén los que una empresa que
disponia de la tecnologia e infraestructura neespara crear tiendas virtuales,

alquilaba espacio a otras empresas interesadas@nsiu propia tienda.

En cuanto a los medios de pago, en esta etapaete emplear, el pago contra
reembolso, cheques, transferencias y en algunoss,cgmgo mediante tarjeta
electrénica. Empiezan los negocios de internetrd®y compafias que brotan

exclusivamente para vender productos o servictosvas de la red.

2.3.1.3 Tercera Generacion:

Pretenden automatizar el proceso de seleccion o afev los datos acerca de los
productos comprados. La solucién es implemenséersias de bases de datos, junto
con aplicaciones web, basadas en guiones CGI (comi@ateway Interface).
Aparecen los primeros contenidos dinamicos y seergdéina el “marketing en la
red”. En cuanto a los medios de pago, se generaliezanpleo de las tarjetas como
medio de pago. Aparecen los primeros formulismeoa pagos seguros.

2.3.1.4 Cuarta Generacion:

El contenido es dinamico, generado mediante unaaapn web a partir de datos
suministrados por un sistema de base de datos.culdla el disefio del sitio,

empleandose disefiadores gréaficos especializadas spacreacion e informaticos
para el soporte y disefio de la l6gica del negoSie mejora la seguridad de los sitios

y se implantan diversos mecanismos de pago seguro.
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En cuanto a los medios de pago, aparecen las teaase electronicas”. Se
implementan los mercados y seguimiento del pedidsde que se acepta, hasta que

se entrega al usuario.

La publicidad se generaliza, llegando hacer unadegrb problema, en la navegacion
por la web. Se desarrollan métodos cada vez ni&sicados, para crear perfiles de
los usuarios de la red. Aparecen las primerassligones sobre comercio

electronico.

Las empresas de comercio electronico experimenten asombrosa subida, con
cotizaciones en las bolsas especializadas muyddsyaunque sus pérdidas también
solian ser muy altas. Posteriormente, vino laasiph de la “burbuja” y la caida en
picada de los “.com”. Muchas empresas cerraroe| gomercio electronico se

resintio.

El comercio electronico ha evolucionado de serimapke catalogo de productos o
servicios, construido a partir de una pagina estatton poco mantenimiento, a
convertirse en un medio de primer orden, en laaveet productos y servicios. El
mercado se ha ido asentando, modificando, en muwasms el modelo de negocios,

gue pasa a ser un medio mas para llegar al cianias empresas tradicionales.

2.3.2 Clasificacion del comercio electronico

Clasificaremos los distintos tipos de comercio tefgico, atendiendo los papeles de

empresas, consumidores y administradores, juegias éransacciones:

B2B o Business to Business. - Se refiere al comegtgctronico entre empresas.

Abarca, el comercio electronico de bienes o sarysjccomo las transacciones de
informacion relacionada con procesos comercialége eempresas, lo que hemos
llamado e-business. Es una evolucion de los prscgsantercambio electronico de
datos, ya existentes ante la generalizacion emple® de Internet como plataforma

para ejecutar negocios.
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B2C o Business to Consumer.- Se refiere al comeasigiotronico entre empresas y

consumidores finales. Es lo que normalmente todowido entiende por comercio

electronico.

C2C o0 Consumer to Consumer.- Se refiere al comesrdextronico entre

consumidores finales en donde unos actian comoedengs y otros actian como
compradores. El ejemplo tipico son las subasta&vedrde internet en sitios como

eBay.

C2B o Consumer to Business.- Se refiere a comefeironico entre consumidor y

empresas, en las que el comprador, o un grupo lde, @mplean internet para
conseguir productos a mejores precios 0 con neeggeenarios. La forma usual de
funcionamiento es una especie de puja, en la qgedoarios hacen una peticion y

las empresas hacen ofertas.

A2B o Administration to Business. - Es el comerostectrénico entre la

Administracion (gubernamental) y las empresas. &ere a la prestacion de
servicios por parte de la Administracion a las espgs, como auditorias,

certificaciones de calidad o de denominacion dgeori promocidn exterior, etc.

B2A o0 Business to Administration.- Se trata del eotio electrénico entre las

personas y la administracién, en el que las empregnden sus productos o

servicios a la administracion, mediante un sistdmaubastas, concursos, etc.

A2C o0 Administration to consumer.- Es el comerciecgonico entre la

administracion y los consumidores finales. Se t@gaun modelo en el que la
Administracion vende sus productos o serviciosamlsamidor final. Por Ejemplo,
venta de libros o publicaciones, venta de serviciegeorolégicos. Etc.

Es muy indispensable tener claro el tipo de negqum se efectia en el comercio
electrénico, debido a que hay factores muy serssilolemo logistica y métodos de

pago que varian dependiendo de su clasificacion.
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2.3.3 Usos del comercio electrénico

El comercio electrénico puede utilizarse en cua&guentorno en el que se
intercambien documentos entre empresas: comprasiqoisi&ciones, finanzas,

industria, transporte, salud, legislacion y recdl@t de ingresos o impuestos. Ya
existen compafias que utilizan el comercio eleatmopara desarrollar los aspectos

siguientes:

= Creacion de canales nuevos de marketing y ventas.

= Acceso interactivo a catalogos de productos, listasprecios y folletos
publicitarios.

= Venta directa e interactiva de productos a losthe

= Soporte técnico ininterrumpido, permitiendo que dbentes encuentren por
si mismos, y facilmente, respuestas a sus problemdsgante la obtencion de

los archivos y programas necesarios para resoseerlo

Los tipos de actividad empresarial que podrian fi@aese mayormente de la

incorporacion del comercio electrénico son:

= Sistemas de reservas. Centenares de agenciassdspgitizan una base de
datos compartida para acordar transacciones.

= Stocks. Aceleracién a nivel mundial de los contaaatre proveedores de
stock.

= Elaboracidén de pedidos. Posibilidad de referencidstancia o verificacion
por parte de una entidad neutral.

= Seguros. Facilita la captura de datos.

= Empresas proveedoras de materia prima a fabricaAtesro de grandes
cantidades de tiempo al comunicar y presentar imatedente la

informacion que intercambian.

Con el comercio electronico se transfieren los dwntos de las actividades

empresariales entre socios comerciales. Las ventpja se obtienen en ello son:
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Reduccion del trabajo administrativo, transacciomemerciales mas rapidas y
precisas, acceso mas facil y rapido a la informmggydreduccion de la necesidad de
reescribir la informacion en los sistemas de infacidn y sobre todo si se manejan

ciertos parametros son transacciones muy seguras.

2.3.4 Tecnologias que emplea el comercio electramic

El comercio electronico utiliza un amplio rangotéenologias como son:

+ Intercambio Electrénico de Datos (EDI).

« Correo Electronico (E-mail o Electronic Mail).

« Transferencia Electronica de Fondos (EFT- Electréuinds Transfer).
« Aplicaciones Internet: Web, News, Gopher, Archie

« Aplicaciones de Voz: Buzones, Servidores

« Transferencia de Archivos

- Disefio y Fabricacion por Computadora (CAD/CAM)

+ Multimedia

+ Tableros Electronicos de Publicidad

- Videoconferencia

Son la tecnologia que utiliza el comercio electomue en muchos de los casos

surgen de la actividad misma de intercambio dedsigrservicios.

2.3.5 Tiposde comercio electrénico

A continuacioén se identifican diversos tipos deiintediarios basados en Internet:

1. Directorio. Ayudan a los clientes a encontrar productos fadasido
instalaciones Web y proporcionando menus estrubbsrgara facilitar la
navegacion. En la actualidad son gratuitos, pereldnturo podrian ser de

pago. Existen tres tipos de directorios:
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Generales. Como por ejemplo, Google, Yahoo ent@s oproporcionan un
catalogo general de una gran variedad de diferersitios Web.

Habitualmente existe un esquema para organizaegirdbs sitios que seran
incluidos. Estas instalaciones suelen soportarwbirg” asi como busqueda

del catalogo mediante palabras clave.

Comerciales. Como El indice que se centra en poopuar catélogos de
sitios comerciales. No proporcionan infraestructrservicios de desarrollo
para los fabricantes, sino que tan soélo actuan comodirectorio de
instalaciones existentes. También pueden suministfermacion sobre un
area comercial especifica, con frecuencia a emprgga no tienen Web.

Estos intermediarios son equivalentes a los editdesguias en papel.

Especializados. Estan orientados a temas, y sdnso¢an sencillos como
una pagina creada por una persona interesada éamm Estas paginas
pueden suministrar al cliente informacion sobre hien o fabricante en

particular.

Servicios de busquedaSimilares a AltaVista, proporcionan a los usuarios
capacidades para realizar busquedas basadas brapatkve sobre grandes
bases de datos de paginas o instalaciones Web.

Centros comercialesSon instalaciones que proporcionan una infraestraic
al fabricante o al detallista a cambio de una cueteeden estar compuestos

de una gran variedad de tiendas que venden mglfpbteluctos.

Editoriales. Son generadores de trafico que ofrecen conterddogterés
para los clientes, que parecen periddicos o revistaeractivas. Las
editoriales se convierten en intermediarios cuamftecen vinculos con los
fabricantes a través de publicidad o listas de ymtws relacionadas con sus

contenidos.
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Revendedores virtualesEstos intermediarios existen para vender a los
clientes centrdndose en productos especializadesolienen directamente
de los fabricantes, quienes pueden dudar en diigiirectamente a los

clientes por temor a alejar a los detallistas deglee dependen.

Evaluadores de los sitios Wellos clientes pueden dirigirse a un fabricante
a través de un sitio que ofrece alguna forma déuawi@dn, o que puede
ayudar a reducir su riesgo. Algunas veces las av@nes se basan en la
frecuencia de acceso, mientras que en otros casosra revision explicita

de las instalaciones.

Auditores. Tienen funciones similares a las de los servid@snedicién de
audiencia en medios tradicionales. EI comerciotglaico requiere de los
mismos servicios adicionales que facilitan el cameertradicional. Los
anunciantes requieren informacion sobre las tasassd asociadas con la
publicidad en el Web, asi como informacion fehaeersobre las

caracteristicas de los clientes.

Foros, clubes de aficionados y grupos de usuaridsstos tipos de
instalaciones no son necesariamente intermediali@stos, pero pueden
jugar un gran papel al facilitar la retroalimenéeci entre clientes y
fabricantes, asi como soportar la investigacionmdgcados. Los mejores
ejemplos de estos grupos son las listas relacignada productos que

conectan al fabricante con los clientes.

Intermediarios financieros. Cualquier forma de comercio electronico debe
permitir alguna manera de plasmar o autorizar pdgbsomprador hacia el
vendedor. Los sistemas de pago podran ser desdezaaion de crédito,
cheques electronicos, pago en efectivo y enviootdee@ electronico seguro

para autorizar un pago.
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10.Redes de truequeEs posible que las personas cambien un bien enit®
por otro, en vez de pagarlo con dinero. Aparecian@nmediarios similares a
las casas de subastas y bolsas de mercancias ppializar estas

oportunidades.

11.Agentes InteligentesSon programas que mediante un criterio prelimdgar
busqueda proporcionado por el usuario, facilitalod¢alizacién de recursos a
través de Internet, aprendiendo de los comportdosempasados para
optimizar las busquedas. Esto puede convertirseinemuevo servicio de
intermediacion que los clientes adquieren cuandiesitn cierto bien o

servicio.

Son los diferentes tipos de comercio electrénice gqa pueden realizar cuando
existen relaciones comerciales entre dos o magg)appdemos revisar que las
diferentes formas de este tipo de comercio no seloentran en el intercambio de
bines y servicios, si no otras actividad relaci@satomo transacciones bancarias

publicidad, etc.

2.3.6 El pago por internet

No cabe duda que uno de los elementos fundamemtiales comercio en general y
en el comercio electrénico en particular, es léizacion del pago correspondiente a
los bienes o servicios adquiridos. En este ambittomercio electronico presenta
una problematica semejante a la que plantea ers @igiemas de compra no
presencial, es decir, en aquella en la que lagpad se rednen fisicamente para

realizar la transaccién, como por ejemplo en lapranpor catalogo o telefonica:

- El comprador debe tener garantia sobre calidadideahy caracteristicas de
los bienes que adquiere.
« El vendedor debe tener garantia del pago.

« Latransaccion debe tener un aceptable nivel diédemtialidad.
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En ocasiones, se entiende que para garantizar lesth®s, comprador y vendedor
deben acreditar su identidad, pero realmente siegitan demostrar su capacidad y

compromiso respecto a la transaccion.

De esta manera cada vez mas sistemas de pagoamtgatantizar la compra
"anénima". En el comercio electrénico se afiade r@moerimiento que generalmente

no se considera en otros sistemas de venta naprals@dn cuando existe:

« El comprador debe tener garantia de que nadie pued® consecuencia de
la transaccion que efectua, suplantar en un figurpersonalidad efectuando
otras compras en su nombre y a su cargo. Se obgaeval tratar los medios
de pago en el comercio electrénico, se abordanafuedtalmente los temas
de seguridad, garantia y acreditacion. AuUn queda&aguerimiento respecto a

los medios de pago de cualquier tipo de comercio:

» El costo por utilizar un determinado medio de pdgoe ser aceptable para el

comprador y el vendedor.

En el comercio electronico pueden distinguirsetguxs de medios de pago:
Medios de pago tradicionaladilizados en cualquier tipo de transaccion comérc

electronica o no. Por ejemplo:

Contrarrembolso. Es el Unico medio de pago utilizado en el comeebéztronico

qgue implica la utilizacién de dinero en efectivo.

Cargos en cuentgdomiciliacion). Suele emplearse para cargos gdex& o

suscripciones, por ejemplo, el Boletin Oficial Hstado.

Tarjeta de débito y de crédito.Son el medio mas popular y tradicionalmente usado
en el comercio electronico. Para el comprador seigbpago al momento de realizar

la transaccion (débito) o a posteriori, con o Exwethgo de intereses (crédito).
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Para el vendedor, suponen un cobro rapido, a camdiana comisién que le
descuenta el banco.

Las tarjetas de crédito y débito tradicionales Ip@mmitido la realizacion de
transacciones comerciales en el nuevo medio adtraeéla utilizacion de los

procedimientos de liquidacion y pago preestablexido

Si se realiza una compra en Internet utilizandotarjata de crédito como medio de
pago, la transaccion comercial se ordena en lgpexd,la validacion y la realizacion
efectiva del pago se efectla a través de los tactiiadicionales de procesamiento
de operaciones con tarjeta de crédito. En el esgueés general, intervienen en este
proceso los siguientes actores:

« El comprador.

« El vendedor ("merchant").

« El banco emisor (“issuer") de la tarjeta de créditdébito que presenta el
cliente.

« El banco que en nombre del vendedor recibe ladcaién ("acquirer”) y en
el cual reside la cuenta en la que a éste seddigaidar el pago.

+ Lared de medios de pago ("scheme") como VISA otdt@srd.

El proceso de pago es como sigue:

1. Una vez realizado el pedido, el comprador propoecisu nimero de tarjeta
al vendedor a traves de la red.

2. El centro servidor donde reside el vendedor eraifrdnsaccion al banco
"acquirer" o directamente a la red de medios deopé&gte envio suele
producirse fuera de la red publica y se realizdotma analoga a como se
efectuara desde una terminal punto de venta (Ti8\pfque existiese en una
tienda real.

3. El banco receptor pide autorizacién al banco eméstravés de la red de

medios de pago.
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4. Si la transaccion se autoriza, la liquidacion ded@ (transferencia de dinero
desde la cuenta del comprador en el banco emissta Ha cuenta del
vendedor en el banco receptor) se realiza a trdgéls red tradicional de

medios de pago.

Como puede observarse el punto critico de esteeppose produce cuando el
comprador envia su numero de tarjeta al vendedtvavets de una red publica
potencialmente insegura como Internet. El estagdarse utiliza en Internet para

asegurar esta transferencia da datos es el SSIn{fé$, Secure Sockets Layer).

Para la realizacion de una transaccion utilizarfslo & requiere de dos elementos:

1. Que el vendedor se haya certificado con una orgeidia reconocida por las
partes, lo que supone un procedimiento adminigtrayi el pago de unas
tarifas para la certificacion, asi como la renovade tal certificacion.

2. Que el comprador utilice un visor o navegador ((Amer") compatible como
SSL.

Con el uso del SSL:

* El comprador tiene garantia de que el vendedouesndalice ser y que, por
tanto, no esta entregando su numero de tarjetgasible impostor.

* La informaciéon que envia el comprador se cifra,idigndo el acceso a la
misma por alguien distinto al vendedor.

e Se garantiza la no-manipulacién de los datos eetreomprador y el
vendedor.

» Laversion 3 de SSL permite la autenticacion det@dor, que debe recibir

sus claves previamente de una autoridad de cedidic.
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Lo que SSL no garantiza es el aspecto econdmida tlansaccion, de tal manera
gue solo con proporcionar un niumero de tarjetalgatbn saldo suficiente cualquier
persona podria intentar comprar electronicamenferdea fraudulenta, sobre todo si

no existe una entrega fisica de los bienes emsilica autoridad de certificacion.

Para garantizar que el pago por tarjeta de créditbaga efectivo de la manera mas
agil y segura, aparecen los intermediarios elemoénpara sistemas basados en

tarjetas de crédito tradicionales:

* PayPal.
e 2checkout (2CO).

* Paynow

En cualquiera de los casos, los medios de pagzadtiils pueden ser de pago

anticipado (prepago o "pay before"), inmediato {'paw") o posterior ("pay after").

2.3.7 Firma electrénica

La firma digital puede ser definida como una secizede datos electronicos (bits)
que se obtienen mediante la aplicacion a un memg@minado de un algoritmo
(férmula matematica) de cifrado asimétricos o develpublica, y que equivale
funcionalmente a la firma autégrafa en orden alémtificacion del autor del que

procede el mensaje.

Desde un punto de vista material, la firma dig#gsluna simple cadena o secuencia

de caracteres que se adjunta al final del cuerpmeesaje firmado digitalmente.

Este instrumento que permite, entre otras cosdsrnai@ar de forma fiable si las
partes que intervienen en una transaccion son eeddrlas que dicen ser, y si el

contenido del contrato ha sido alterado o no posteente.
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En el Ecuador, las firmas digitales ganan graduadenel mismo peso legal que la
firma manuscrita. No es una firma escrita, sincsaftware. Se basa en algoritmos
que trabajan con numeros de hasta 2048 bits. Lie pasible de la rdbrica es el
nombre del firmante, pero también puede incluin@nbre de una compafia y el

cargo.

2.3.7.1 Ventajas

Gracias a la firma digital, los ciudadanos podaidizar transacciones de comercio
electrénico seguras y relacionarse con la Adminigdn con la maxima eficacia

juridica, abriéndose por fin las puertas a la plid#nl de obtener documentos como
la cédula de identidad, carnet de conducir, pasapoertificados de nacimiento, o

votar en los préximos comicios comodamente desdasal

En estos casos, la identificacion se realiza furdaaimente mediante la
presentacion de documentos acreditativos comadelzele identidad, el pasaporte o
la licencia de conducir, que contienen una seridades significativos vinculados al

individuo que los presenta, como:

- Nombre del titular del documento.

- Numero de serie que identifica el documento.

- Periodo de validez: fecha de expedicion y de @ddd del documento, mas alla de
cuyos limites éste pierde validez.

- Fotografia del titular.

- Firma manuscrita del titular.

- Otros datos demograficos, como sexo, direccitim, e

En algunos casos en los que la autenticacion dertona resulta importante, como
en el pago con tarjeta de crédito, se puede @riguso que estampe una firma, que
sera comparada con la que aparece en la tarjetabge ssu documento de

identificacion.
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En el mundo fisico se produce la verificacion deidantidad de la persona
comparando la fotografia del documento con su prdfonomia y en casos
especialmente delicados incluso comparando su fimaauscrita con la estampada
en el documento acreditativo que porta. En ottagaaiones, no se requiere la cedula
de identidad o pasaporte, pero si la firma, pamajwocumento goce de la validez
legal (cheques, cartas, etc.), ya que ésta viradidmnatario con el documento por él

firmado.

2.3.7.2 Funcionamiento del sistema de firma elecinéca

El fundamento de las firmas digitales es la cripfig, disciplina matematica que no
s6lo se encarga del cifrado de textos para lograosfidencialidad, protegiéndolos

de ojos indiscretos, sino que también proporcioreranismos para asegurar la
integridad de los datos y la identidad de los pi@intes en una transaccion.

Todos los algoritmos se basan en un mismo métadeez de usar una misma clave
(simétrica) para encriptar y desencriptar datosncta contrasefia en un documento

Word), usan dos: una privada y una publica.

La primera es la que el usuario guarda; la segwedpublica en el sitio de una
autoridad certificante (una entidad confiable gw@efd de que la clave publica

pertenece a una persona o entidad).

El cifrado consiste en transformar un texto enoclaediante un algoritmo en un
texto cifrado, gracias a una clave de cifrado, cpslta ininteligible para todos

excepto para el legitimo destinatario del mismo.

Cada clave es el resultado de hacer ciertas opaeimatematicas sobre dos
nameros primos (divisibles solo por si mismos yyar) muy grandes, de entre 512
y 2048 bits: los resultados son las dos clavesmipartancia de usar nimeros primos
es que es extremadamente dificil factorizar laseslgpara recuperar los primos

originales.
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Por medio de estos mecanismos, la firma electr@gdaace incluso mas fiable que
la firma manuscrita en mucho de los casos al mamdst hacer un contrato o
cualquier convenio comercial, siendo la firma el@uta una herramienta mas para

que las actividades comerciales virtuales searnse@sas.

2.3.7.3 Seguridad en la firma digital

La firma digital proporciona un amplio abanico éevicios de seguridad:

» Autenticacion: permite identificar univocamentesignatario, al verificar la
identidad del firmante, bien como signatario deutloentos en transacciones
telematicas, bien para garantizar el acceso acgas\udistribuidos en red.

* Imposibilidad de suplantacién: el hecho de quértad haya sido creada por
el signatario mediante medios que mantiene bajorgpio control (su clave
privada protegida, por ejemplo, por una contrasenia, tarjeta inteligente,

etc.) asegura, ademas, la imposibilidad de su stga@&n por otro individuo.

* Integridad: permite que sea detectada cualquierifroacion por pequefia
que sea de los datos firmados, proporcionando mai garantia ante
alteraciones fortuitas o deliberadas durante elsfrarte, almacenamiento o

manipulacion telemética del documento o datos filwsa

e Auditabilidad: permite identificar y rastrear lapepaciones llevadas a cabo
por el usuario dentro de un sistema informaticoocagceso se realiza

mediante la presentacion de certificados.

* No repudio: ofrece seguridad inquebrantable deejuitor del documento
no puede retractarse en el futuro de las opinionasciones consignadas en
él ni de haberlo enviado. La firma digital adjuatdos datos un timestamp,
debido a la imposibilidad de ser falsificada, testiia que él, y solamente él,

pudo haberlo firmado.
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El acuerdo de claves secretas: garantiza la cortigikdad de la informacién
intercambiada ente las partes, esté firmada o pmocpor ejemplo en las

transacciones seguras realizadas a través de SSL.

La firma electrénica no solo proporciona seguridadontratos, sino que también en
diferentes formas de realizar intercambio de bigneervicios reemplazando las

formas tradicionales de verificar informacién de tmmerciantes.

2.3.7.4 Aplicaciones

La firma digital se puede aplicar en las siguiesiagciones:
e  E-mail.
» Contratos electronicos.
* Procesos de aplicaciones electronicos.
* Formas de procesamiento automatizado

e Transacciones realizadas desde financieras alejadas

En Ecuador existen las siguientes Entidades QCmtifiras acreditas ante el

Consejo Nacional de Telecomunicacio@€3NATEL.:

Banco Central del Ecuador (Entidad Certificadorilipg).

» Security Data.

* ANF Ecuador.

2.3.8 Marco legal para el comercio electrénico

La ley de Comercio Electrénico publicada en el RegiOficial en el afio 2002,
regula los mensajes de datos, la firma electromosaservicios de certificacion, la
contratacion electronica y telematica, la prestacié servicios electronicos, a traves
de redes de informacién, incluido el comercio ef@tto y la proteccion a los

usuarios de estos sistemas.
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De la “ley de comercio electronico, firmas electcds y mensajes de datos” en su
articulo 1 objeto de la ley, donde regula los sages de datos, la firma
electrdnica, los servicios de certificacion, latcatacion electronica, telematica 'y la
prestacion de servicios electronicos, a travésedes de informacion, incluido el

comercio electrénico y la proteccion a los usuadi®gstos sistemas.

Se fundamenta el estudio del comercio electrénimmoc una actividad licita y

respaldada por la ley, la misma que consta delbgit 64 articulos.

Tomando el titulo Ill de los servicios electrérsgcda contratacion electronica y

telematica, los derechos de los usuarios, e insimtws publicos. En este titulo se
debe tomar muy en cuenta todos los pasos a seqgaitgpcontratacion electronica ya
que el infringir algo que esta establecido en Yyadearreara problemas y sanciones
por ello se igual forma hay que respetar los de®del usuario para asi ofrecer un

excelente servicio bajo lo que enmarca la ley.

El titulo V de las infracciones informaticas, corimdamentos legales para las
actividades relacionadas con el comercio electoordel presente estudio en
cuestion. El cometer infracciones por este medimeg comun, y hasta dificil de

detectar pero en el momento que se detecta lan@esersonas involucradas en
este hecho ilicito tendrd que pagar una condenavgugesde varios meses hasta

afnos, dependiendo de la calcificacion delito inf@tino. (Ver anexo 5y 6)
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CAPITULO 1lI

MARCO METODOLOGICO

Los recursos empelados, seguridades como la firgiald ya al alcance de nuestro
pais Ecuador, hace que las PYMES del sector coahedd Guayaquil haya
comenzado a tener interés y a implementar el cametectronico, pero aun no se
llega al gran numero PYMES de los demas paisds degion latinoamericana,
donde ya realiza este nuevo tipo de comercio en gsgala. Debido a esto es
pertinente realizar un estudio, para tener infoiémade que afecta al repunte del

comercio electronico en Ecuador.

3.1 Modalidad de la investigacion

Para el presente estudio se utilizard la investigadescriptiva, para recabar la
informacion necesaria, de la poca utilizacién deinercio electronico en las

PYMES del sector comercial de Guayaquil. En prinieséancia se tomara registros
anteriores obtenidos de fuentes relacionadas coocoatercio electrénico, luego se
llevara a cabo una investigacion cuantitativa medi&ncuestas dirigidas a PYMES
del sector comercial de Guayaquil y a usuariostignet obteniendo la informacién
necesaria para que las PYMES tomen la decisionngdeimentar el comercio

electrénico, asi como las empresas desarrolladiasomercio electronico de la
ciudad, tengan datos que ayudan a ser mas efdogv@royectos de comercio

electrénico que deseen realizar en determinada PYME

Finalmente se realiza entrevistas a 3 expertosoemeicio exterior y comercio
electrénico, para que brinden experiencias e idags el buen aprovechamiento del

comercio electronico en el sector comercial de Ggay.
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3.2 Unidades de observacion, poblacion y muestra

Las unidades de observacién, poblacién y muestnaestimadas mediante datos
estadisticos de INEC (Instituto nacional de estadis y censo) recabados del
altimo censo del 2010, y distribuidas en los difiées sectores de la ciudad de
Guayaquil, del resultado del nimero de encuestadiesPYMES que seran tomados

como muestra en el presente estudio.

Gréfico # 8 Esquema de muestreo “Segmento del mao”

Fuente: Los Autores

3.2.1 Para las encuestas a los usuarios:

Mercado - Consumidor.Esté dirigido a un grupo de personas u orgaronasi que
poseen la habilidad y la voluntad de comprar wdgpeto y/o adquirir servicios por

medio del comercio electrénico para su uso o beioefi

Segmento.Esta enfocado al Mercado Consumidor Informaticolaerciudad de
Guayaquil correspondiente dentro del perimetrongbdirigido al publico de 18 a
75 afos de clase media-media alta.
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Se toma a la ciudad de Guayaquil donde su poblatid63.081 millones de
habitantes, (18 a 75 afios) donde lo que se deseaarosi aplican la tecnologia del

comercio electronico.

En el segmento primario de enfoque es desde adokescde 12 afios hasta adultos
de 75 afos que serian los usuarios; pero se etx@gad de 18 a 75 afos de edad
porque se estima que a partir de esta edad lasnasrpueden adquirir y utilizar a la
vez un producto y/o servicio por medio del comerelectronico A si mismo,
nuestro potencial mercado se encuentra dentro sigpdasonas de clase media,
media-alta; debido a que estas pueden adquiriuptos y servicios, y pagarlos con
tarjeta de crédito o debito.

Descriptores Demograficos

Edad: Personas 18 a 75 afios con poder adquisitivo

Sexo: Mujeres y Hombres

Clase social: Media-media alta

Descriptores Geograficos

Pais: Ecuador

Region: Costa

Ciudad: Guayaquil (1'453.081 habitantes, 18 a tsan

Area: Urbana
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Descriptores Psicograficos

Personalidad: Ambiciosos, con indole de progresonovadores, accesibles a los

cambios tecnolégicos.

Estilo de vida: Emprendedor, luchador

3.2.2 Para las encuestas a las PYMES:

Sector Comercial - Informético.-Se refiere a los productos y/o servicios
comercializados en la web por las distintas congsaédn el fin de vender y obtener

una utilidad de los mismos.

Al igual forma las empresas comerciales de Guayagpecificamente las pymes
donde segun registros de la CCG (Camara de ComeeciGuayaquil) hay 8516

empresas que se dedican a la actividad de compatg de bienes y servicios.

3.2.3 Muestra del mercado

Para determinar la muestra de la encuesta a asyaRYMES se aplico la siguiente
formula:
k 2 * p*q* N
e’* (N -1)+ k?* p*q

n =

Donde:

n es el tamano de la muestra

K es el nivel de confianza; 1%@i la seguridad es del 95%)
p es la variabilidad positiva (en este caso 5% §)0.0

g es la variabilidad negativa; 1 — p (en este caB®% = 0.95)
N es el tamafio de la poblacion

e es la precision o el error (en este caso deseamd%o).
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Poblacién: 1453081*0.05=72654
Empresas: 8516*0.05= 425

Las personas y empresas se las elige de formamdesimple para que todas tengan

la misma oportunidad de ser encuestados.

3.2.3.1 Para encuestas a usuarios

El tamafio del mercado se determina por medio desdil INEC de las personas
mayores de edad que viven en la zona urbana deidadcde Guayaquil, el dato
otorgado fue de 1'453.081 habitantes.

Personas naturales a encuestar

N= 72654 segmento objetivo

~ 1.962 x 0.05 * 0.95 * 72654
T 0.032 % (72654 — 1) + 1.962 * 0.05 = 0.95

n

n= 202 numero total de usuarios a encuestar

Una muestra de 202 usuarios repartidos equitagmgaren los sectores norte, centro

y sur de la ciudad de Guayaquil que tengan ac&sernet.

3.2.3.2 Para encuestas a PYMES

Para poder conocer el numero total de las empesasma parte de los datos
proporcionados por la Camara de de comercio de &udyhasta diciembre del
2011, contando con un total de 8516 empresasnaips.
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Empresas a encuestar

N= 425 empresas en Guayaquil

_ 1.962 % 0.05 * 0.05 = 425
0.032 % (425 — 1) + 1.962 * 0.05 * 0.95

n

n= 137 empresas a encuestar

PYMES del sector comercial de Guayaquil, de laesui#bmaremos como muestra,

137 empresas afiliadas a la camara de comerciadgaquil.

3.2.4 Instrumentos de recoleccidn de datos

3.2.4.1 Encuestas a las PYMES del sector comercial.

El cuestionario para encuestas cumplird con lasesiges objetivos:

1. Medir el grado de conocimiento del comercio eteutro en las PYMES del
sector comercial de Guayaquil.

2. Determinar las causas de su no implementacion.

3. Recabar informacién acerca de los negocios queaian por medio del

comercio electronico en las PYMES del sector carakde Guayaquil.

Consta de 9 preguntas cerradas y el formato setrawsel Anexo 1
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3.2.4.2 Encuestas consumidores de diversos sectatesGuayaquil.

El cuestionario para encuestas cumplird con lasesiges objetivos:

1. Medir el grado de conocimiento de los consumid@elre el comercio
electrénico en la ciudad de Guayaquil.

2. Determinar las causas de su no utilizacion.

3. Recabar informacion acerca de las compras y/oditeas de compras por

medio del comercio electronico.

Consta de 5 preguntas cerradas y el formato setrawgsel Anexo 2

3.2.4.3 Entrevistas a 3 expertos relacionados cehcomercio electronico.

El cuestionario para entrevistas cumplira con igsisntes objetivos:

1. Tomar opiniones acerca del comercio electronicGeayaquil.
2. ldeas para impulsar el comercio electrénico

3. Experiencias profesionales inmersas en el cometegronico.

Consta de 8 preguntas abiertas y el formato sestmauen el Anexo 3

Estos instrumentos fueron validados antes de lecdg@bn. {er anexo 4)
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3.3 Procedimiento de investigacion

Tabla # 5 Procedimiento de investigacion

¢Quiénes proporcionaran

investigacion?

la

PYMES del

Guayaquil afiliadas a la camara

sector comercial de
de
comercio de Guayaquil.

Un porcentaje de consumidores
los sectores norte, centro y sur er
ciudad de Guayaquil que tengpn
acceso a internet.
3 expertos en la actividad de

comercio electrénico

¢,Como accedemos a la informacion e« Datos del Gltimo censo nacional de
requerida? poblacion y economico realizado en
el afio 2010.
» Base de datos otorgada por la camara
de comercio de Guayaquil.
¢Como se recogera la informacion e« Cuestionario tipo encuesta.
requerida? e Cuestionario tipo entrevista.

* Registro de informantes calificados|
¢,Como se organizardn los datd®or medio de programas informatico:
obtenidos? * Excel

« SPSS
¢De qué manera se realizara el andlisis « Cuantitativa
de los datos? » Comparativa

Fuente: Los Autores

3.4 Trabajo de campo

En el trabajo de campo se divide en dos fasesitasvistas a consumidores del

sector comercial de Guayaquil y entrevistas a eapetel comercio electronico.
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3.4.1 Para encuestas

Las encuestas se realizaron del 15 al 20 de juelo2@12, realizado por dos
encuestadores en los sectores del sur en el ceonercial Riocentro sur, en el
centro en el malecén Simon Bolivar y el centro cmimaéUnicentro y en el norte en
el centro comercial San Marino Shopping y Mall dsbl, repartiendo

proporcionalmente a los encuestados.

3.4.2 Para entrevistas

Para las entrevistas se recurrid a profesionalesros en el comercio electrénico y

comercio exteriofver anexo 7)

Ricardo Alfredo Estrada Estrada fue entrevistadtasrinstalaciones de CORPEI el
28 de junio de 2012; el cual fue escogido por rteme perfil idoneo en lo que

respecta al comercio exterior.

El Ing. Electrénico especializado en el Institueodesarrollo empresarial (IDE) que
ademas posee un diplomado en el programa de diteccion Empresarial es el
actual presidente ejecutivo de la Agencia de Prainode Exportaciones e
Inversiones (CORPEI); ademas de tener una ampli@rncia en todo ambito
empresarial ya que fue Gerente General dentpresa Eléctrica del Ecuador Inc.
fue miembro del directoricConsejo Nacional de Competitividad (ahora llamado
Consejo Nacional de Reactivacion de la Produccitan @ompetitividad); fue vocal
por el sector Eléctrico de la Camara de IndustiesGuayaquil; y muchos cargos
mas que desempefid en empresas publicas y privadas.

Eduardo Antonio Pefia Hurtado fue entrevistado ginistalaciones de la Camara de
Comercio de Guayaquil el 16 de mayo de 2012; al fuie escogido por tener un
perfil idoneo en lo que respecta al comercio edeito y de igual forma al comercio

exterior.
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El Dr. En Medicina y Cirugia, MBA, especializadoncan Diplomado en Marketing
y publicidad y otro en Comercio Electronico es&blal presidente de la camara de
comercio de Guayaquil, en afios anteriores desemyajos como:

Director Camara de Comercio Ecuatoriano-Americai@2010.

Presidente, Unicornio S.A.

Director Camara de Comercio Internacional Miembl €omité Empresarial
Ecuatoriano.

Miembro de la Fundacion Malecon 2000.

Presidente de la Federacion Nacional de Camar@suercio del Ecuador.

Carlos Barrezueta fue entrevistado en las instalasi de Tecnitienda el 5 de
septiembre de 2012; el entrevistado fue elegidogyea tiene conocimientos de
comercio exterior y comercio electronico en la@aferativa

El Ing. estudio tecnologia de comercio exterior leg. en Gestibn empresarial
preparandose ademas con un Diplomado en gerencizegiacios empresariales

especializandose con una Maestria en estrategaazada de marketing

En lo que refiere a su experiencia laboral trakeaj&stados Unidos en una empresa

de Abastecimientos Bélicos, en aerolineas, etc.

Actualmente es el Administrador de Tecnitienda.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Desarrollo del internet y comercio electronicen América Latina

Estas cifras y comentarios fueron tomadas en @neverce day realizado en el

Hotel Hilton colon de la Guayaquil el 22 de juni® 2011. l-w/(z y
Tomando de la exposicidiRealidad del E-Commerce desafios y oportunidagtes

un mercado dindmico”por Ana Maria Sandoval, Directora Comercial BugcaP

Colombia, Venezuela, Ecuador, se puede resaltar:

NUumero de usuarios de internet y crecimiento ammlAmeérica latina

mayores de 15 afios que ingresan a internet dedumgau o lugar de trabajo.

Como se muestra en el Grafico #9, América latiesgmta una de las tasas mas altas

de crecimiento a nivel mundial.

Gréafico # 9 Poblacion mundial de internautas

Worldwide Online Population o .
(Millions) . t6% M 0ec 2009
+8% 505.7 5340 ‘ Dec 2010
) 1,324 " 8%
B4 W17 (0% )
( #32% / o )
1984 2040 ( H5% )
December 2009 Docomber 2010 . 859 1125 we 114
Asia Pacific Europe North America Mdde East - atnAmenca
Affica

Fuente: COMSCORE
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El grafico #10 muestra el crecimiento de la pewrgirade la banda ancha en los

hogares y la migracién de acceso a internet desdeidares compartidos a entornos

como el hogar y la oficina los cuales contribuigdrcrecimiento sostenido de estos

indicadores.

Grafico # 10 Poblacion de internautas habituales ebatinoamérica
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Fuente: COMSCORE

En el tabla #6 se muestra la penetracién del iatemn América latina tomando en

cuenta el numero total de usuarios de interneingbortar el lugar de conexion; es

decir la frecuencia del uso del internet tenienda penetracion promedio del 32%

en América latina.

Tabla # 6 Uso de internet en Latinoamérica

’ Latin American Internet Usage

[ LATIN AMERICA Pop ‘ 1 Users, H % Population

COUNTRIES / REGIONS |  (Est. 2009) Latest Data ( Penetration )

Argentina 40.913.584| 20,000,000] 43 9 %| {u—
Bolivia 9.775.245) 1,050,000] 10.7 %]

[Brazil 198,739,269 72,027,700| 362 %|

Chile 16,601,707 8,369,036) 50.4 %| u—
Colombia 43,677,372 20,788,818| 47.6 %| {u—
Costa Rica 4,253,877 1,500,000 353 %

Cuba 11.451.652) 1,450,000| 127 %

Dominican Republic 9,650,054 3,000,000| 31.1 %]

[Ecuador 14,573,101 1,840,678| 126 %|¢ummmm  16%
El Salvador 7.185.218 975,000 13.6 %
Guatemala 13.276.517 1,960,000 14.8 %

Honduras 7.833.69% 958,500] 122 %

Mexico 111.211.789] 27,600,000| 2438 %|
Nicaragua 5,891,193 600,000 10.2 %|

[Panama 3,360,474 934,500] 278 %

\Paraguay 5,995,655 894,200 128 %

Paru 29.546.963 7.636.400) 258 %

Puerto Rico 3,966,213 1,000,000] 252 %|
Uruguay 3.494.382 1,340,000 383 %|
Venezuela [ 26,814,843 8,846,535 33.0 %]

[TOTAL | 569,212,811 182,771,367 32.1 %)

Fuente: internetworldstats
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Grafico # 11 Gasto total del e-commerce en Latino@érica

%4973
IGasto total del e-commerce en LATAM (en US$ millones) 25%
Fuente: AméricaEconomia Intelligence
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Fuente: América Economia intelligence

En el gréfico # 11 se puede observar que el gakibdel comercio electrénico en
Latinoamérica ha ido creciendo hasta alcanzar tagaeriores al 25% sobrepasando
el crecimiento del comercio electronico a nivel miahque viene creciendo a tasas
cercanas al 15%.

Tabla # 7 Gasto total del e-commerce en por paisgsegiones

CRECIMIENTO
2005 2006 2007 2008 2009 ANUAL

M_M-MMI@.
1377 $§ 2010 $ 2625 31%

mm—mmm

VENEZUELA 253 $ 490 $ 15%

mm_m_mnml

EL CARIBE 565 $ 755

$
mm—m—m

PUERTO RICO 490

$
- —mm '.‘

PERU 109 $ 146 $ 218 $ 251

mmmm—m

A.LAT+CARIBE $ 4885 $ 7542 $ 10573 $ 15645 $ 21775 39%

Fuente: América Economia intelligence
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En la tabla #7 se muestra por pais y region elogasinversion empleada en el

comercio electronico por lo que se dice que a Imuendial se espera que para el
2011 se supere el trillon de millones de dolareséAca latina todavia representa
unicamente el 3.5 % del comercio mundial (35 mé®de dolares).

Aunque la brecha con los paises desarrollados signdo amplia, somos una de las

regiones con mayor crecimiento del mundo.
Entre los sectores marcadores del crecimidat@omercio electrénico tenemos:

* Aerolineas
* Empresas de venta de boleteria
* Empresas de retall

e Cupones

4.2 Desarrollo del internet y comercio electronicen Ecuador

De la exposicion “Generando competitividad y crdeimio desde la nueva
economia”por Ricardo Intriago, Gerente General- Pacificaeddijo que:

Los Negocios por Internet son el principal motor ldeeconomia digital. Para
algunos sectores, es una herramienta estratégicusrmplanes de crecimiento y

expansion de mercado: la experiencia del retégcdenunicaciones y de la banca.

Grafico # 12 Penetraciéon del internet en el mundg el Ecuador

Penetracion del Internet en el mundo por Penetracion del Internet en el Ecuador
regiona Marzo 2011

Norte America ; | 78.3% 22.3%
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Latinoamerica /... 1 36.2% 11.9%/
Oriente Medio % 31.7%
T

Promedio Mundial 30.2%
Asia 1 23.8%

Ecuador 22.3%
Africa J 11.4% 2009 2010 2011

Fuente: www.exitoexportador .com - www.supegtab.ec

54



En el grafico # 12 se muestra que en dos afios@ialla cifra de penetracion de
internet en el Ecuador con un incremento de 1.8londs de potenciales

consumidores.

Grafico # 13 Registro de usuarios en la pagina de web de Pacificard

Registrados enla pagina Web de Demografia de los clientes registrados
150 - PacifiCard
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Afios

50 -
25

8 Mujeres

2,009 2,010 2,011

Fuente: Pacificard
Como se muestra en el grafico # 13 tomando losdidda pagina web de Pacificard
se puede revisar que las visitas y acogida de promes online estan en franco

ascenso.

Grafico # 14 Evolucion de clientes de Fans en Facebook

4 . Microsites promocionales de
E"°'”°'°"Fdaec‘e"t';.'1t:5 Fansan PacifiCard en el 2010
27,627 6
23,089’/
‘ Visitas
286,377
726
2,009 2,010 2,01 # de microsite

Fuente: Pacificard

En el grafico # 14 se puede observar el crecimientta pagina de fans de facebook
de Pacificard, siendo las redes sociales, el magkehline mas utilizado hoy en dia.
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Grafico # 15 Compras y transacciones via Internet

Transacciones de compra via Internet Montos de compra via Internet
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Fuente: Pacificard

En el grafico # 15 muestra que 615 mil transaca@@fio se registran en Pacificard

via online creciendo entre casi 50% y 80%

Dando asi a conocer que el 95% de las comprasgairaiones que se realizan con

Pacificard son en paginas del exterior.

Grafico # 16 Volumen de compra en Pacificardbox

Casillas creadas en PacifiCardBox Volumen de compra

enmiles

5762 $1,745
4,649 » (428
3,972

$408

‘ T : 1

Ene-May 2010  Jun-Dic 2010  Ene-May 2011

Ene-May 2010 Jun-Dic 2010 Ene-May 2011

Total Casillas
\ 14,383

Fuente: Pacificard
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Gréfico # 17 Tipos de compra por Internet

Demografia de los clientes suscritos
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5%
4% 42%
8%
Prenda de vestir, calzado y accesorias 27% @ Celulares, Ipods, Accesorios
Perfumes, bisuterias, articulos de belleza y cuidado personal Laptops, accesorios y partes de computadora
W Camaras y accesorios @ Accesorios
B Cds de video juego Jugetes

Fuente: Pacificard

Los datos historicos recabados con respecto auoomgpor medio del internet del
2009, 2010, 2011, dan la pauta que le comerciotréldco en Sudamérica es

relativamente pequefio en proporcion al resto deldou

En Ecuador con relacion a Sudamérica ocuparia el lbgar en penetracion del
comercio electronico registrando que hasta el 20011% de comercios en Ecuador

venden en linea con resultados tangibles segloatos histéricos presentados.

Cabe resaltar también que tanto en Ecuador com8uelamérica en general, el

crecimiento del comercio electronico es importgnadentador.
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Considerando que de acuerdo al ultimo Censo Pablacide 2010 el Ecuador
cuenta con 14'306.876 habitantes, podriamos definie el 39,5% de los

ecuatorianos son usuarios de Internet.

Grafico # 18 Usuarios de internet por provinciaslel Ecuador

USUARIOS DE INTERNET POR PROVINCIAS EN PORCENTAJE - MARZO 2012

Manabi Tungurahua
275% U _2.40%

ElOro
2.17% Chimborazo
1.

Resto de provincias
11.03%

Pichincha
29.37%

Fuente: Superintendencia de Telecomunicacionese(t&ilp

Segun el grafico #18 las estadisticas de la Slpgestacan que la provincia con
mayor concentracion de usuarios es Pichincha, daguor Guayas, Tungurahua,

Azuay, Chimborazo y Manabi.

El Ecuador ocupa la séptima posicion en Sudaméricaianto a numero de usuarios
en Facebook. Para complementar esta informaciobas®e a las cifras que la propia
red social proporciona, podemos destacar que al emmnexisten 4701.020
ecuatorianos en Facebook, lo cual comparado ctutatlde la poblacion equivale al

32,9% de ecuatorianos.
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De este total, 1'253.620 de los usuarios estanuaydguil, que equivale al 26,7%
del total de usuarios de facebook del pais, esttis doncernientes a los usuarios de

facebook son sacados de la misma pagina de lace.s

4.3 Andlisis de investigacion realizada a usuariatel sector comercial de

Guayaquil.

Los resultados permitirdn la toma decisiones paimplementacion de e-commerce
en una PYME, ya sea en la busqueda de un nichoedeado o de un proyecto

grande.

Tabla # 8 Distribucion por Género de encuestas asuarios de internet del

sector comercial de Guayaquil

SECTOR GENERO EDAD
NORTE 68 MASCULINO | 112 18-36 151
CENTRO 67 FEMENINO 90 37-55 38
SUR 67 TOTAL 202 56-75 13
TOTAL 202 TOTAL 202

Fuente: Los autores

4.3.1 Analisis General de investigacion realizadausuarios del sector comercial

de Guayaquil.

En este tipo de andlisis, da un aspecto macro dendaentras realizadas a los
consumidores del sector comercial de Guayaquil pargectos que quieran abarcar
toda la ciudad y los diferentes tipos de consuneslopor medio de porcentajes
generales de la realidad del comercio electroréoacernientes a los usuarios del

sector comercial de Guayaquil.
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Grafico # 19 Andlisis General de: Uso de internete usuarios del sector

comercial de Guayaquil

¢Usted usa internet?

3%

H nunca
M algunas veces
m casi siempre

M siempre

Fuente: Los autores

El estudio en esta pregunta nos arroja que la mpayoria de los consumidores del
sector comercial de Guayaquil utiliza internet con76%, ya sea como herramienta

de trabajo o distraccion.

Gréfico # 20 Analisis General de: Experiencias deompras por internet de

usuarios del sector comercial de Guayaquil

¢Harealizado compras por internet?

® nunca
M algunas veces
m casi siempre

W siempre

Fuente: Los autores
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En esta pregunta tiene igual proporcion entre los munca ha hecho una compra
internet con un 49% vy por lo menos una vez siala lecho con el 51%, dando la
pauta que hay un gran mercado por explotar enuldadi de Guayaquil, en lo que

tiene que ver con el comercio electrénico.

Gréfico # 21 Analisis General de: Compras nacionak vs compras
internacionales por comercio electronico de usuargdel sector comercial de

Guayaquil

¢A qué empresas usted ha realizado sus
compras?

® nacionales

m internacionales

Fuente: Los autores

Las compras por internet a empresas nacionalediggmamente superiores en su
porcentaje con un 14% de diferencia frente a lagresas del exterior, abriendo un

campo expectante para las empresas locales

Gréfico # 22 Analisis General de: Nivel de satisé&xion en compras por internet

de usuarios del sector comercial de Guayaquil

Su experiencia al realizar compras por internet
2% fue:

mInsatisfactoria
mPoco satisfactorio

m Satisfactorio

m Muy satisfactorio

Fuente: Los autores
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La gran mayoria de los usuarios de internet enl%a, sjue han realizado compras
por internet se sienten satisfechos cuando reasizarcompras en linea, pero adn sin
llegar a la escala de muy satisfactoria como parahabitual esta modalidad de

compra.

Grafico # 23 Andlisis General de: Intencidn de copras por internet a una

empresa local de usuarios del sector comercial dau@yaquil

é¢Compraria productos / servicios porinternet a
una empresa de Guayaquil?

M si

B no

Fuente: Los autores

La predisposicion de los usuarios de internet detos comercial de Guayaquil en

comprar en empresa locales en preponderante c8h%n

4.3.2 Analisis por género de investigacion realizada usuarios del sector

comercial de Guayaquil.

El andlisis por género se lo realiza para compguatos y preferencia en comprar
por Internet y asi dependiendo de la decision tanpoader enfocarse en el producto

o los productos a ofrecer en linea.
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Grafico # 24 Andlisis por género de: Uso de integt

¢Usted usa internet? mMASCULINO  m FEMENINO

®MASCULINO  ® FEMENINO 73219 7835%

4.46%

nunca algunas veces casi siempre siempre

Fuente: Los autores

El uso del internet entre los encuestados es alde ynuestra una paridad entre
género con 75% en promedio.

Gréfico # 25 Analisis por género de: Experienciade compras por internet

¢Ha realizado compras por internet? ®MASCULINO  m FEMENINO

®MASCULINO = FEMENINO
16.07%

13.39%

49.11% 48.39%

nunca algunas veces casi siempre siempre
Fuente: Los autores
El porcentaje de personas que nunca ha compradonfgnet es similar entre

hombres y mujeres. Los hombres en un porcentaj@@l, son quienes mas han
realizado compras por internet.
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Grafico # 26 Analisis por género de: Compras naciales vs compras

internacionales por comercio electrénico

¢A qué empresas usted ha realizado sus
compras?

B MASCULINO = FEMENINO

53.16% 63.64% 46 4% 36 369

nacionales internacionales

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en las compras por intemetujeres tienen una preferencia
por las empresas nacionales con un 64%, por atmda los hombres la preferencia
entre empresas nacionales o internacionales sosigakres con estrecho margen

del 7% de diferencia.

Gréfico # 27 Analisis por género de: Nivel de satiacciébn en compras por

internet

Su experiencia al realizar compras por
internet fue: mMASCULINO  ® FEMENINO

= MASCULINO = FEMENINO
60.37%

43 .86% 28 60%
21.74%
351%

0.00% - —

14.04% 17.39%

Insatisfactoria Poco satisfactorio Satisfactorio Muy satisfactorio

Fuente: Los autores

Al unir el grupo mujeres y hombres satisfechos y rsatisfechos se puede revisar

gue los porcentajes son altos y similares al moon@atcomprar en linea.
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Grafico # 28 Andlisis por género de: Intencion deompras por internet a una

empresa local de usuarios del sector comercial dau@®yaquil.

¢Compraria productos / servicios por
internet a una empresa de Guayaquil?

m MASCULINO m FEMENINO

82.14% 20.00%
17.86% 20.00%

si no

Fuente: Los autores

La respuesta afirmativa para esta pregunta esndéa@s porcentajes tanto para
hombres con un 82% como para mujeres con un 86%.dnalisis nos da una gran
predisposicién en las personas en ambos géneraggmlizar compras por internet

en una empresa local.

4.3.3 Analisis por edad de investigacion realizadausuarios del sector

comercial de Guayaquil.

El andlisis de los consumidores, pueden dar dad&oa tomar de la decision de
cambiar el mercado objetivo o realizar cambioslgraexistente en las PYMES, si

se desea aplicar o se aplica el comercio electonic

Se ha escogido rangos de edad desde los 18 basta afos de edad, puesto que en
estas edades se estima que los usuarios tienecidabae compra, asi mismo se
clasifica en tres rangos donde los gustos y pnedé&as pueden ser similares debido a

la generacion a la que pertenecen.
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Gréfico # 29 Analisis por edad de: Uso de internate usuarios del sector
comercial de Guayaquil

¢Usted usa internet? m18-36 ®m37-55 m56-75

m18-36 m37-55 m56-75

263% 5385%

1538%

728% 10.53%
=

nunca algunas veces casi siempre siempre

Fuente: Los autores

Se puede resaltar de este analisis que, el grupual de 18-36 son los que mas
usan internet con un 83%. Por otro lado el usatmnet es considerable en los otros

dos rangos de edades con un 52% y 53%.

Gréfico # 30 Analisis por edad de: Experiencias deompras por internet de
usuarios del sector comercial de Guayaquil.

¢Harealizado compras por internet?
m18-36 W37-55 m56-75

m18-36 m37-55 m56-75

21.05%

48.34% 47 37
30.46% 3077%
05%

e

nunca algunas veces casi siempre siempre

Fuente: Los autores
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Los que mas realizan compras en internet es ebgie@B7-55 con un 32%, este se
debe a que ese grupo de edad el poder adquisgiweayor que los otros rangos de
edades, por el contrario los que menos realizarp@smpor internet son los 56-75

con un 8%.

En este analisis se refleja también que, aun exisigran porcentaje de usuarios en
los tres rangos de edades con un 70% en promeditmsecuales no es habitual

realizar sus compras por internet.

Grafico # 31 Analisis por edad de: Compras nacionabk vs compras
internacionales por comercio electronico de usuargdel sector comercial de
Guayaquil.
¢A qué empresas usted ha realizado
sus compras?
m18-36 m37-55 ®56-75

63.16% 66.67% 60.61%

36 84% 33.33%

nacionales internacionales

Fuente: Los autores

Los grupos de 16-38 y 56-75 prefieren comprar epresas locales con un 63 % y
66% respectivamente. Por el contrario el grupo de53 prefiere empresas
internacionales con un 60%, pero como se analifriarmente es en este rango de

edades donde esta el mayor volumen de compra.
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Gréfico # 32 Analisis por edad de: Nivel de satiaEcion en compras por

internet de usuarios del sector comercial de Guayaxj.

Su experiencia al realizar compras por
internet fue: m18-36 W37-55 W56-75

m18-36 m37-55 m56-75
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256%

Insatisfactoria Poco satisfactorio Satisfactorio Muy satisfactorio

Fuente: Los autores

En este andlisis se encuentra que el grupo deld&s36l que mas satisfaccion
encuentra la comprar por internet con un 88% segpior un porcentaje muy
cercano el grupo de 56-75 con un 80% en este easteser debido a lo interesante

y novedoso que resulta para este grupo realizap@mpor internet.

Gréfico # 33 Analisis por edad de: Intencion de eopras por internet a una

empresa local de usuarios del sector comercial dau@®yaquil.

¢Compraria productos / servicios por
internet a una empresa de Guayaquil?

m18-36 m37-55 m56-75

80.13% 0207 050s

19.87% Ii_lé% jBDS%

si no

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en los tres grupos de edadesspuesta afirmativa, a la
predisposicién de comprar en linea a una empresads similar y contundente con

un 80% en promedio en los tres rangos de edades.
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4.3.4 Analisis por sector de usuarios del sectoomercial de Guayaquil.

De este andlisis las PYMES pueden definir nuevesrsales o cambiar ya la existen
para abaratar costos de logistica al momento der feentrega de productos que se
realizan en linea.

Gréfico # 34 Analisis por sector de: Uso de inteet de usuarios del sector

comercial de Guayaquil.

¢Usted usa internet?
m NORTE mCENTRO mSUR

m NORTE mCENTRO mSUR 94.12%

2050% 16.42%

11.94% 1194%

1.479% 2.99% 299% 294%

nunca algunas veces casi siempre siempre

Fuente: Los autores

Se puede resaltar en este analisis que el mayateusternet es de los usuarios del
sector norte de la ciudad de Guayaquil con un 94%.

Gréfico #35 Analisis por sector de: Experienciade compras por internet de

usuarios del sector comercial de Guayaquil.

¢Harealizado compras por internet? ENORTE mCENTRO mSUR

m NORTE mCENTRO mSUR

20.59%

16.18%

3e10% l 26.47% 22.39% 21318

?

nunca algunas veces casi siempre siempre

Fuente: Los autores
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Del sector norte se puede revisar que es el seatomas apertura a las compras por
internet con un 36%, mientras que en el sectoekarenos predispuesto a realizar

compras en linea con un 4%.

Gréfico # 36 Analisis por sector de: Compras nachales vs compras
internacionales por comercio electronico de usuargdel sector comercial de

Guayaquil.

¢A qué empresas usted ha realizado sus
compras?

®NORTE mCENTRO wmSUR

58.49% E220% 519206 41 5106 37 500 48.78%

nacionales internacionales

Fuente: Los autores

Se resaltar de este analisis que los usuario®dirscentro de la ciudad, son los que
realizan mas compras en linea a empresas naciamuaiaes 62%.

Gréfico # 37 Analisis por sector de: Nivel de saffaccion en compras por
internet de usuarios del sector comercial de Guayaxj.

Su experiencia al realizar compras por
internet fue: mNORTE mCENTRO m SUR

mNORTE mCENTRO mSUR 5581%
43 7 5%

53.57%

3721% 3125%

21.38% 21.43% 21.43%

3.57% 6.98%

3.13%°

Insatisfactoria Poco satisfactorio Satisfactorio Muy satisfactorio

Fuente: Los autores
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Los usuarios del sector norte de la ciudad se etreue mas satisfechos por sus

compras en internet con un 92%, que el resto dariesude los otros sectores.

Gréfico # 38 Analisis por sector de: Andlisis poedad de: Intencién de
compras por internet a una empresa local de usuarsodel sector comercial de

Guayaquil.

¢Compraria productos / servicios por
internet a una empresa de Guayaquil?

®mNORTE mCENTRO m SUR

89.71%
656

88.06%
34.33%

10_.290/-1 194%

Si no

Fuente: Los autores

Los usuarios del sector norte y sur tendrian médwja para comprar en empresas

locales con un 89% en promedio.

4.4. Andlisis de la investigacion realizada a las YRMES del sector

comercial de Guayaquil.

El andlisis de este cuestionario, se ajusta parallag personas o PYMES que a mas
de implementar el comercio electrénico, quisierainecer asesoria para la

implementacion en otras empresas del sector coaheeciGuayaquil
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Tabla # 9 Distribucién de encuestas a las PYMES dsector comercial de

Guayaquil

SECTOR
NORTE 37
CENTRO 37
SUR 38
TOTAL 112

Fuente: Los autores

4.4.1 Analisis general de la investigacion realizada las PYMES del sector

comercial de Guayaquil.

En este analisis se podra evaluar la situaciorasi®¥MES del sector comercial de
Guayaquil con respecto al comercio electronico, ddamlaras ideas para su

promocién y/o implementacion.

Grafico # 39 Andlisis general de: Tipos de empresalel sector comercial de

Guayaquil.

é¢Como se clasifica su empresa?

B pequeiia

® mediana

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en el sector comercial dedgudyse encuentran mayormente

pequeiias empresas en un 71%.
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Gréfico # 40 Analisis general de: Conocimiento deomercio electronico en las
PYMES del sector comercial de Guayaquil.

é¢Conoce acerca del comercio electrénico (e-

commerce)?
5%
®mnada
Hpoco
m mucho

Fuente: Los autores

Las PYMES del sector comercial de Guayaquil tienesgran porcentaje de
conocimiento acerca del comercio electronico caBéb.

Gréfico # 41 Analisis general de: Intencion de usdel comercio electrénico en
las PYMES del sector comercial de Guayaquil.

¢Estariainteresado/a en implementar el
comercio electrénico en su empresa?

o si

Hno

Fuente: Los autores

Se puede revisar un gran interés y apertura deemmgaitar el comercio electrénico
en las PYMES del sector comercial de Guayaquil ebrB4%, esto da gran

motivacion a aquellos que quisieran utilizar estdim para hacer negocios en la
ciudad de Guayaquil.
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Gréfico # 42 Analisis general de: Uso del comerciectrénico en PYMES del

sector comercial de Guayaquil.

¢Harealizado negocios por internet?

Wi

mno

Fuente: Los autores

En un porcentaje 68%, las PYMES si han realizadmceies por internet, abriendo

una gran brecha para el desarrollo del comercairéldco local.

Gréfico # 43 Analisis general de: Comercializaciode producto/servicios via

comercio electrénico en las PYMES del sector comeaat de Guayaquil.

¢Qué clase de productos/ servicios ha
comprado por internet?

M construccion
m tecnologia
m servicio de limpieza

M servicio tecnico
especializado

Fuente: Los autores
El mayor porcentaje de compras por internet potepde las PYMES del sector

comercial de Guayaquil es en productos tecnolégams un 57% y el servicio

técnico especializado con el 29%.
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Gréfico # 44 Analisis general de: Frecuencia dednsacciones por internet por
parte de las PYMES

é¢Con qué frecuencia realiza este tipo de
transacciones?

1%

m diario
m semanal
» mensual

m anual

Fuente: Los autores

Mayormente las PYMES realizan compras por intesashanalmente en un 52%,
seguida con un menor porcentaje en compras anc@besl 30%, esto daria la pauta
de periodicidad a la que se puede ajustar la dtadel producto/servicio a

comercializar

Gréfico # 45 Analisis general de: La experiencial aealizar negocios por
internet por parte de las PYMES del sector comerciade Guayaquil.

Su experiencia al realizar negocios por
internet fue:

M Insatisfactoria

A% 9%

® Poco satisfactorio

u Satisfactorio

B Muy satisfactorio

Fuente: Los autores
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Las PYMES en general han tenido una experiencisfaetbria al realizar compras
por internet mayoritariamente con el 67%, peroraise llaga a la satisfaccion plena

en el comercio electrénico local.

Gréfico # 46 Analisis general de: Compras Nacionas vs Internacionales de las
PYMES del sector comercial de Guayaquil.

Las empresasy /o personas con las que
usted ha realizado negocios son:

® nacionales

m internacionales

Fuente: Los autores

Se puede revisar, que las PYMES en el sector cashele Guayaquil, en un gran
porcentaje del 84%, realizan compras por inteaneinpresas nacionales, dando la
motivacion a las empresas locales, a que coma@mbus productos/servicios por

internet.

Gréfico # 47 Andlisis general de: Intencion de comps por internet de las
PYMES del sector comercial de Guayaquil a una empsa local.

¢Compraria productos / servicios por internet
auna empresa de Guayaquil?

10%

M si

mno

Fuente: Los autores
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Las PYMES del sector comercial de Guayaquil en san gmayoria estan
predispuestas a comprar via comercio electronicore®0% a empresas locales,
abriendo una gran oportunidad de desarrollo pasa dmpresas que quieren

implementar el comercio en linea.

4.4.2 Analisis por tipo de empresa de la investig@n realizada a las PYMES
del sector comercial de Guayaquil.

Este andlisis da informacion acerca del conocirnieniso y expectativas del
comercio electronico en las pequefas y medianasesasgp del sector comercial de

Guayaquil.

Grafico # 48 Andlisis por tipo de empresa de: Conaniento de comercio

electrénico en las PYMES del sector comercial de @Gyaquil.

¢Conoce acerca del comercio electronico
(e-commerce)? HPEQUERIA ®MEDIANA

®WPEQUENA ®m MEDIANA

87.88%

43.04%

6.33% 303%

nada poco mucho

Fuente: Los autores

Se puede evaluar, que en las medianas empres@&neanas conocimiento acerca

del comercio electronico con un 87%.
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Gréfico # 49 Analisis por tipo de empresa de: Intetion de uso del comercio
electrénico en las PYMES del sector comercial de @yaquil.

¢Estariainteresado/a enimplementar el
comercio electronico en su empresa?

®PEQUENA = MEDIANA

9091%
81.01%

si no

Fuente: Los autores

Existe una buna predisposicién tanto en las pegu&®mo en las medianas
empresas del sector comercial de Guayaquil con53n &1 promedio, dando una
respuesta afirmativa en implementar el comerciotelrico, esto da la pauta para

desarrollar el comercio electrénico localmente.
Gréfico # 50 Analisis por tipo de empresa de: Usidel comercio electrénico en
PYMES del sector comercial de Guayaquil.

¢Harealizado negocios por internet?

®PEQUENA = MEDIANA

9091%

58.23%

41.77%

si no

Fuente: Los autores
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En la mediana empresa se nota una margen superiourc 90%, ante la pequefia

empresa en la realizacion de negocios por internet.

Gréfico # 51 Analisis por tipo de empresa de: Comeializacion de
producto/servicios via comercio electrénico en |d88YMES del sector comercial

de Guayaquil.

:Qué clase de productos/ servicios ha
comprado por internet?

mPEQUENA m MEDIANA

69.57%

8.70% 10.00%

construccion tecnologia

®mPEQUENA mMEDIANA

43.33%

19.57%
10.00%

2.17% .

servicio de limpieza servicio tecnico
especializado

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en la pequefia empresa adquasr@roductos tecnolégicos
gue otro tipo de productos con un 69%, y en la ar@empresa es preponderante el
servicio técnico especializado con un 43%, estodaomformacion de que producto

es mas comercializado en el comercio electroniepeddiendo del tipo de empresa.
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Gréfico # 52 Analisis por tipo de empresa de: Freencia de transacciones por
internet por parte de las PYMES del sector comerai de Guayaquil.

¢Con qué frecuencia realiza este tipo de = PEQUERIA = MEDIANA
transacciones?

®PEQUENA ™ MEDIANA 3333%
26 67% 28.26%
60.87% 10.87%
36.67%
/,.*0.00%~73.33% v ///’ R ’/7
///’ ’//I : /
diario semanal mensual anual

Fuente: Los autores

Las compras realizadas por ambas tipos empresasencanualmente en mayor
porcentaje con un 30% en promedio, seguida porfretaiencia mensual en las
empresas medianas con un 26%.

Gréfico # 53 Analisis por tipo de empresa de: Nivale satisfaccion de las
PYMES del sector comercial de Guayaquil en la reaacion de negocios por
internet.

Su experiencia al realizar negocios por
internet fue: ®PEQUERA = MEDIANA

®PEQUENA mMEDIANA

69.57%

_870% 10.00%

Insatisfactoria  Poco satisfactorio Satisfactorio Muy satisfactorio

Fuente: Los autores
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Se puede resaltar que la experiencia en comprasteonet, en mayor porcentaje es
muy satisfactoria en las medianas empresas corBUn mhas que en las pequefias

empresas en un mayor porcentaje es poco satiséactor un 69%.

Gréfico # 54 Andlisis por tipo de empresa de: Comps Nacionales vs

Internacionales de las PYMES del sector comerciale Guayaquil.

Las empresasy /o personas con las que
usted ha realizado negocios son:

®PEQUENA ®m MEDIANA

82149 85.71%

17 86% |429%

nacionales internacionales

Fuente: Los autores

En ambas tipos PYMES se analiza, que en mayor ip@jeese realizan las compras

a empresa nacionales con un 83% en promedio.

Grafico # 55 Andlisis por tipo de empresa de: Intecion de compras por

internet de las PYMES del sector comercial de Guaypil a una empresa local.

¢Compraria productos / servicios por
nternet a una empresa de Guayaquil?

®mPEQUENA m MEDIANA

89.87% 9091%

10.13% 9.09%

si no

Fuente: Los autores
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La PYMES del sector comercial de Guayaquil tiene alto porcentaje de
predisposicion en realizar compras por internet@resas locales con un 90% en

promedio.

4.4.3 Analisis por sector comercial de la investigion realizada a las PYMES

del sector comercial de Guayaquil.

Este analisis da informacion acerca del comercextginico de los diferentes
sectores comerciales de Guayaquil, donde se emandas PYMES. Esto da pauta
para poder enfocar posibles campafas publicitariasfrecimientos productos/
servicios via comercio electrénico en un determonsettor de la ciudad.

Grafico # 56 Andlisis por sector de: Tipos de empgisas del sector comercial de

Guayaquil

¢Como se clasifica su empresa?

mNORTE = CENTRO mSUR

8095% 86.21%

5122%

9.05% 3 799,

pequeia mediana

Fuente: Los autores

Se puede resaltar que en el sector del centro gutetle la ciudad se encuentran
mayormente empresas pequefias con un 83% en progmeaioque en el norte se
reparten proporcionalmente pequefias y medianas ucorpequefio margen de

diferencia del 3%.
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Gréfico # 57 Analisis por sector de: Conocimientde comercio electrénico en

las PYMES del sector comercial de Guayaquil

é¢Conoce acerca del comercio electronico (e-

commerce)? mNORTE = CENTRO mSUR

» NORTE m CENTRO mSUR 78.57%
6571%

40.00%

51.43%

10.05%,28.5
2290 371% 8.57%

nada poco mucho

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en el sector del norte yacgahe un mayor conocimiento del
comercio electrénico segun las PYMES encuestadastds sectores con un 70% en
promedio, pero por otro lado el porcentaje de coniento baja en el sector del sur

con un 40%.

Gréfico # 58 Analisis por sector de: Intencion deso del comercio electrénico
en las PYMES del sector comercial de Guayaquil

¢Estariainteresado/a enimplementar el
comercio electronico en su empresa?

w NORTE m CENTRO mSUR

82.86%

93.38%

7 .86

7.14%

si no

Fuente: Los autores

En las PYMES de los sectores del norte y del suestnan un mayor interés por el
comercio electrénico con un 87% en promedio. ErPMMES del sector del centro
refleja un menor interés con un 67% pero siguedsienayoritaria su predisposicién

al comercio electrénico.
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Gréfico # 59 Analisis por sector de: Uso del com&o electrénico en PYMES

del sector comercial de Guayaquil.

é¢Harealizado negocios por internet?

w NORTE mCENTRO mSUR

86.36%

67.57% 58.06%

si no

Fuente: Los autores

En las PYMES del sector norte de la ciudad es dandse se usa el comercio
electrénico con un 82% y en un menor grado ensedPMMES del sur con un 67% y

en las del centro con un 41%.

Gréfico # 60 Analisis por sector de: Comercializaén de producto/servicios via
comercio electrénico en las PYMES del sector comeaat de Guayaquil.

¢Qué clase de productos/ servicios ha

i W NORTE = CENTRO mSUR
comprado por internet?

W NORTE ®™CENTRO ™ SUR

29.73%329 41%
56.76% 294% 50 09% 0 2727%

541% 5388% 455%

g1]05:1176% iiiﬁ

construccion tecnologia servicio delimpieza servicio tecnico especializado

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en las PYMES de los tresresatie la cuidad se realiza en
mayor porcentaje compra de productos tecnoldgiaos un 55% en promedio,
seguidos por el servicio técnico especializado 26% en promedio y el resto en

menor porcentaje.
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Gréfico # 61 Analisis por sector de: Frecuencia dieansacciones por internet
por parte de las PYMES del sector comercial de Gyaquil.

é¢Con qué frecuencia realiza este tipo de

transacciones? W NORTE ®CENTRO mSUR

W NORTE ™ CENTRO mSUR

55.26%
08446 22002 2368

18.42%
_263%

5389%16.00%

diario semanal mensual anual

Fuente: Los autores

En las PYMES de los sectores norte y sur las casn@lectronicas se realizan en
mayor porcentaje semanalmente con un 53%, maslqenteo se realiza en mayor

porcentaje anualmente con un 46%.

Gréfico # 62 Analisis por sector de: Su experiengial realizar negocios por
internet fue:

Su experiencia al realizar negocios por internet
fue: ®NORTE ®WCENTRO mSUR

W NORTE ®CENTRO mSUR

63.64%

11.11%

16.67% 16 67%18.18%

5.56%

4.55%

0]

Insatisfactoria Poco satisfactorio Satisfactorio Muy satisfactorio

Fuente: Los autores

Se puede revisar que en las PYMES de los sectoraesrciales de Guayaquil del
norte y sur, el nivel al realizar negocios por fn& llega a satisfactoria con
porcentaje de 70% en promedio y en las PYMES ddgbselel centro en menos
porcentaje con un 50% de satisfaccion.
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Grafico # 63 Analisis por sector de: Compras Naciwles vs Internacionales de

las PYMES del sector comercial de Guayaquil.

Las empresasy /o personas con las que usted
ha realizado negocios son:

W NORTE ™ CENTRO mSUR
92 68%
75.76%76.47,
2424%323 53%

= | 732%

nacionales internacionales

Fuente: Los autores

En las PYMES del sector sur realizan preferenteenemgocios con empresas
nacionales en un porcentaje del 92%, de igual rmaa@nque en menor porcentaje

en los sectores norte y centro en un 75 % en priomed

Grafico # 64 Analisis por sector de: Intencion deampras por internet de las

PYMES del sector comercial de Guayaquil a una empsa local.

¢ Compraria productos / servicios por internet a
una empresa de Guayaquil?

W NORTE ®mCENTRO ™ SUR
94.12%

17836%
9.09%

L&S_V- _—

si no

Fuente: Los autores
Se puede analizar que, en las PYMES de los totsres comerciales de Guayaquil

se tiene un gran porcentaje de apertura a rea@apras por internet a empresas

locales con un 88% en promedio.
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4.5 Andlisis del cuestionario aplicado a expertaglacionados con el comercio

exterior y comercio electrénico.

Las preguntas formuladas en las entrevistas atesp&la una guia, experiencias, y
diferentes puntos de vista del gran mundo que emlercio electronico, se ha
escogido minuciosamente el perfil de cada expper@ que sea un aporte relevante
para la toma de decisiones en implementar el e-@oey aumente su probabilidad
de éxito.(Ver ANEXO 8).

4 5.1 Resultado de la entrevista realizada a RicaodEstrada

El Ing. Estrada en la entrevista realizada menc@ueel comercio electronico es la
negociacion o la transaccion que se realiza adrdeéuna pagina web, de ahi puede
ser de persona a persona de negocio a nhegocio;eluaismo no ha ido

evolucionando a la rapidez que se esperaria, ydet@edo a la falta de acceso y la

falta de conocimiento que tienen las empresas gpyme

Las ventajas que suscitan el implementar e-comaragna compafia segun el Ing.
Estrada es que ésta es una manera de poner sugctppoen los mercados
internacionales hacerse conocer, no todavia a dizelolumenes de exportacion,
sino a nivel de productos que puedan tener unesa@te margen para aquellas

pequefias y medianas empresas.

Los empresarios debgmmomocionar sus paginas web a través de las cpaken
realizarse las compras, utilizar los servicios @ésncall center para dar a conocer a
sus productos que pueden ser adquiridos en ligga ¥so le representa una ventaja
al cliente que puede realizar la transaccion desdmsa

Denota de igual forma que el comercio electroniaoavir creciendo siempre y
cuando se tenga todas las facilidades con respetds leyes, la seguridad, y el
poder utilizar medios de transporte de la mercademirega-recepcion de la misma
en tiempo y a costos razonables.
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Por la naturaleza de servicio de CORPEI que esagmacia de promocion de
exportaciones y de promocion de inversiones no Umayproducto que en este
momento, hallamos disefiado para venderlo por ietepero de cierto modo se
estaria incursionando en comercio electronico gl servicios de capacitacion
en linea; ademas se tiene pensado desarrollar @l ple comercio electrénico a

través de CORPEI para que puedan las pymes trabegarder sus productos.

Por dltimo menciona que el comercio electronicaiessistema que ha funcionado
muy bien en paises desarrollados y en algunos speaisevia de desarrollo y no
tendria porque no funcionar en el Ecuador; hay esg® que lo estan haciendo ya y
lo estan haciendo exitosamente es cuestion de m$osnriesgos; un empresario
normalmente tiene que estar dispuesto a asumpgosesi quiere que Su negocio

crezca.

4.5.2 Resultado de la entrevista realizada a EduaodPefa

El Dr. Pefia en la entrevista realizada mencionéejjueomercio electronico es una
nueva tendencia de comercio que usa la tecnol@géaghorrar costos y mejorar los
beneficios tanto de compradores como de vendedores; ademas que se esta
caminando de manera adecuada, quizas no ha tdnigsarollo que tienen paises
del primer mundo por razones vinculadas al dedardal estas tres patas que son: la
bancarizacion que en nuestro pais es lo mas avauizalds tres; el ancho de banda
gue todavia es muy costoso comparativamente caegpaiel primer mundo, sin
embargo reconoce que hay esfuerzos importantesbpgaa el precio; y en tercer
lugar la transportacion de los objetos Osea logerar

El Dr. Denota que la ventaja del internet es qupusle buscar el articulo preciso
que se requiere y revisarlo en varias marcas erosvanodelos y en varios
distribuidores y acomodarse al que mas se ajustes aecesidades de manera muy
rapida y eso le ahorra cualquier cantidad de tieynlpchace mas eficiente.
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A su vez el vendedor ya podria eventualmente ner t@ma sala de exhibicién donde
tienen ejecutivos de ventas, y todos los costosrémties a mantener lugares de
exhibicion sino que con una muy buena pagina y uUotss adecuadas de sus
productos eventualmente reemplaza la sala de eidnby esto pasa a ser mucho

mas eficiente.

Para dar a conocer los productos se debe haceacidatl es decir hay partes que
deben hacer los empresarios y partes los gremin® ¢@ camara de comercio que
auspicia el e-comerce day que es un dia en elseuptesenta casos de éxitos de
comercio electronico de hecho en pymes mucho s, ellasi como en grandes
clientes que también han tenido casos de éxitos uga® un modelo hibrido
(almacén tradicional y pagina web) que es la manermo caminan los grandes

hacia el comercio electrénico .

La compariia que el Dr. maneja “UNICORNIO” se haickedb a hacer aplicaciones
para teléfonos celulares pero hoy incluso hacdiqudéddes en facebook para
terceros, desarrolla juegos dentro de facebook pwmecas que de esa manera

pretenden tener una lealtad de sus consumidolexat juegos interesantes.

Ese tipo de publicidad estd muy en boga y abrérunieneros de posibilidades.

El primer consejo que el Dr. le da a pymes es agistan a e-comcerce day y
eventos similares para que aprendan, saquen camdgsy luego desarrollen sus
ideas para asi saber donde esta el dinero, eksnte los consumidores, de las
marcas y el interés de lo retailers porque todos esn jugadores actores de este
nuevo mercado que es el comercio electronico yrhaghas cosas por descubrir
todavia hay que estar atentos, leer mucho, asisticonferencias hay que

simplemente obtener conocimientos.
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4.5.3. Entrevista realizada a Carlos Barrezueta

El Ing. en la entrevista realizada dijo que el srowerce es la nueva modalidad de
negocio, es una tendencia que tarde o temprano kewer los negocios, va
relacionado con el marketing en redes socialesugodg nada sirve que se tenga un
negocio electrénico completo en todas sus fasesrsibuen mercadeo en redes
sociales, actualmente nosotros vamos a abrir si@mbre un monitor center desde
el cual se va a monitorear todas las redes soaakesenemos en las demas tiendas

de Latinoamérica.

Pero todo eso se tiene que mercadear, el probleh&aa@mmerce en el Ecuador es
la falta de conocimiento, mucha gente piensa querl@mercio electronico es tener
una pagina web y ya esta y véndemelo y mandamm@anaférencia 6sea para esto
tienes que tener compafias especializadas en pagaema de seguridad ahora
estamos estudiando todo lo que se trata a la élamde tarjetas no son cosas faciles
pero con esto no digo que le tengan miedo al cametectronico sino que hay que

sentarse y dedicarse.

Menciono que si hay evolucion del comercio elegt@en el Ecuador, que se estan
dando pasos agigantados, ahora por lo menos sehasen la universidades de e-
commerce aunque sea de lo que era e-commerce Gafeo4 atras pero esto indica
gue la gente si se esta interesando por estojlpdray en dia ha aumentado adeptos
a las compras por internet por la razén princigatinozar el tiempo, por lo que

prefiere comprar en casa, y cuando ya se ha tdaidaperiencia de las primeras
compras en internet a través de Amazon o cualqgeligsificado sientes una

gratificacion.

La gente se inclina mas por hacer sus propias @snps muy bueno pero en ciertos
casos cuando hay desconocimiento de lo que va graoma veces resulta ser

peligroso, en la web la gente puede ver preciosocammercado libre es una especie
de bahia como yo le digo porque hay gente queefracchas cosas hay que ver que

valora el cliente que es para el barato.

90



Si te ofrezco servicio técnico garantizado tenga responsabilidad de por medio,
hay que reconocer es lo que valora el clientegqumhabra gente que quiera garantia
y otra no; hoy en dia es por precio, tiempo y kelos factores que impulsan a los

usuarios a comprar por internet.

El e-commerce es una gran herramienta para las 9ynoy en dia es tan facil
desarrollar una pagina, es mas hay un modulo dondanismo puede desarrollar
Su pagina, ademas que se puede utilizar herrammi@at@o el blog, el facebook

empresarial y Twitter los cuales viéndolos comgoo@ son muy interesantes.

Yo les recomendaria que mercadeen por medio dedas sociales y pagina web, a
veces tiene lo mas importante que se pueden a@rdante, tienen base de datos,
y con esa base de datos se puede hacer contactanagte, uno mismo puede hacer
un catalogo hasta personalizado porque uno ya eanoada cliente solo es cuestion

de arriesgarse.

El negocio se establecié porque el duefio ya vebiafibs con esta idea en otros
paises donde tiene las otras empresas, pero tpgso &un mas a todas las personas
de Guayaquil y del pais porque o sino tocaria pandpcal en todos los barrios de
Guayagquil, por eso solo se abrié un negocio a laonpmra llegar directamente al
consumidor para que conozcan el producto, por ®@sguanalizo a la competencia
porque es importante conocerla, se averiguo y tosigue auto-prepararnos y nos
lanzamos, la compafia se abrid en costa rica ylaeg en ecuador hace un afio,
tecno tienda empez6 por medio de las redes so@af@®mocionarse y luego se

establecid fisicamente.

4.6 Conclusion final de encuestas y entrevistas

Las encuestas realizadas a usuarios del sectorcahtde Guayaquil nos muestran

los siguientes resultados.
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El 76% de los encuestados utilizan internet, yace®ao herramienta de trabajo o
distraccion. Por otra parte el 49% nunca ha hectegoaompra por internet en casi
igual proporcion a los que por lo menos una verashan hecho con el 51%,
dandonos la pauta que hay un gran mercado portak@o la ciudad de Guayaquil,

en lo que tiene que ver con el comercio electronico

Las personas que respondieron que han realizadprasmpor internet dijeron con un
14% mas que han comprado en empresas nacionale@geuacionales, abriendo un

campo expectante para las empresas locales.

El 51% de losusuarios de internet en un, que han realizado Gsnge sienten
satisfechos cuando realizan sus compras en lieea,guin sin llegar a la escala de

muy satisfactoria como para ser habitual esta naathtde compra.

La predisposicion de los usuarios de internet detos comercial de Guayaquil en
comprar en empresa locales en preponderante c8h%n

Algunas de las personas encuestadas estaban ilasréstu comprar por internet
porque ya habian sido estafadas, o porque no ereda seriedad de las empresas

ecuatorianas, o simplemente no saben manejan@staet transacciones.

Las encuestas realizadas a las pymes del sect@rcahde Guayaquil nos muestran

los siguientes resultados:

En el sector comercial de Guayaquil, se encuemia@ormente pequefas empresas
en un 71%; las PYMES el 63% de ellas tienen un gogicentaje de conocimiento

acerca del comercio electrénico.

Evidenciando un 84% de gran interés y apertura ndglementar el comercio
electrénico en las PYMES del sector comercial day@quil con el esto da gran
motivacion a aquellos que quisieran utilizar estedim para hacer negocios en
Guayagquil teniendo asi un 68% de PYMES que hdizaga negocios por internet,

abriendo una gran brecha para el desarrollo dekotmelectrénico local.
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El mayor porcentaje de compras por internet potepde las PYMES del sector
comercial de Guayaquil es en productos tecnolégams un 57% y el servicio

técnico especializado con el 29%; las pymes raalcm mas frecuencia compras
por internet semanalmente segun los datos arrojadosn 52%, seguida con un
menor porcentaje en compras anuales con el 30%gdagh la pauta de periodicidad
a la que se puede ajustar la rotacién del prockandtio a comercializar

Segun el 67% las PYMES en general han tenido uparexcia satisfactoria al
realizar compras por internet, pero aun no se lieda satisfaccion plena en el

comercio electrénico local.

Se puede revisar, que las PYMES en el sector caahele Guayaquil, en un gran
porcentaje del 84%, realizan compras por inteaneinpresas nacionales, dando la
motivacion a las empresas locales, a que coma®mbus productos/servicios por

internet.

Las PYMES del sector comercial de Guayaquil en san gmayoria estan
predispuestas a comprar via comercio electronicore®0% a empresas locales,
abriendo una gran oportunidad de desarrollo pasa dmpresas que quieren

implementar el comercio en linea.

Los expertos en comercio exterior y comercio ebeito nos indican que el

comercio electronico es una nueva tendencia debmmtradicional en el que se
usa el internet especificamente las paginas weh pharatar costos y obtener
beneficios mutuos (compradores — vendedores); &ambhos expresan que el e-
commerce va caminando de manera adecuada, peronnia capidez que se desea
quizas porque no tiene el desarrollo que tienesegadel primer mundo ya sea en el

ambito de seguridad electrénica, ancho de bandalgsdcurries.
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Las pymes deben implementar una publicidad masiparecipio para dar a conocer
su pagina web los productos que oferta de ahi ¢opaso del tiempo y las
experiencias agradables del consumidor esta iwversn publicidad va a ir
minorando, ya que las ventajas de realizar transaes electronicas son mucho mas
beneficiosas tanto para el comprador como el vesdsdya que ene | caso del
primero se ahorraria mucho tiempo y dinero inckisa¥ no tener que movilizarse
para adquirir algun producto y en el caso del seguel poder ahorrase montar un

local para mostrar sus productos y en agentesrta.ve

Las experiencias propias que han tenido los experttrevistados son muy exitosas
ya que por medio de las redes sociales (facebdwektter) han podido promocionar
sus productos es decir que llaman a los pequefipgesarios a realizar su publicidad

por estas redes, ademas claro esta de las demas presentan en la web.

Los consejos que estos expertos le dan a las pgmgse asuman riesgos que un
empresario normalmente tiene que estar dispueasurair riesgos si quiere que su
negocio crezca, ademas que acudan a las feriastoeveomo e-comerce day para

gue conozcan mas del mundo del comercio electronico
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CAPITULO V

DESARROLLO DE UNA GUIA PARA LA IMPLEMENTACION DELE -
COMMERCE EN UNA PYME DEL SECTOR COMERCIAL DE
GUAYAQUIL

Hay un sinnimero de formas de hacer comercio élact, pero el presente estudio
se va a enfocar en formas que se ajusten a una PdéEector comercial de
Guayaquil, desarrollando las herramientas que momiprian el funcionamiento

optimo de una tienda en linea local.

1. Producto
2. Pedido
3. Promocion

4. Pagos

En el siguiente Grafico se detallara como podexbéster el comercio electrénico en
una PYME haciendo referencia al producto o servipie oferta la compaiiia las

diferentes maneras de promocionarlo ya sea poradgng web, redes sociales (
facebook, Twitter), motores de busqueda; de igoahé& la manera en la que el
cliente haré el pedido en la pagina web, los cogt@s esto acarrea, los diferentes
medios de pago mas comunes; de esta forma tantbeete como la compafia

puedan realizar transacciones electronicas y asiridlar el e-commerce, de una

manera adecuada.
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Gréfico# 65 Mapa de proceso para la implementaciéde comercio electrénico

|
|

Contratar a un tercero
Costo $460.00 (disefio y hosting anual)

Departamento de sistemas
Costo $ 80.00 anual (hosting)

2checkout
Costo 5% comision c/transaccion
Costo $ $24.95 (pago inicial) $24.00 comisién
anual (efectivo inmediato)

e
N
e
e
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Paypal
Costo: % tasas comercial (comisiones) y cantidad
en dolares varian de acuerdo a monto de venta.

Facebook Twiter
Costo $220.00 (disefio) Costo $350.00 (disefio)
Costo $2400.00 (anuncio)

Google adwords
Costo $1800.00 (anuncio)




5.1 Desarrollo de pagina web

La pagina web, entiéndase como la fachada dendaien linea, donde se puede
hacer negocios electronicos, siendo el punto dé&pgpara poder aplicar comercio

electrénico en una PYME.

Imagen # 1 Pagina web www. comandato.com

© COMANDATO.COM T

Busqueda 3

“lral Inicio | Entrar | Registrese

e iali®” Actualiza tu entretenimiento

imégenes de alta definicion @ LG ' /
y sonido nitido o Hom i e
Bluray LG BD550

« Full HD 1080P
+HOMI

+HD Master Audio
«Entrada USB

*Lampara de mesa color bronce 110v  “Lavadora LG WFS1834EK Silver

Solo por Wed $Solo por Wed

. comanoATo
(266263)
Usrma GRATYS desce Cuskpuler parte Ol pals.

.~ Recibe a tiempo
G nuestras ofertas

; > La Empresa Crédito Comandato Tienda Virtual Servicios en Linea
Ingreze zuems - Quienes Somos Solicitud de Credito Oferta Chat Online
n & Tendas ) r Novedades Llamada Skype
Siguenos en: =) m Inicia Sesion Contéctanos
Registrate Blog

Fuente: Comandato S.A.
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Imagen # 2 Pagina web www.ticketshow.com

sigiienos ¢n 7|
Content on this

TICKERSHOW/

page requires a
i}: 1 i |_‘J J’;“ 0 newer version of
EMAENANERE ) < i i
Player,
m'x-‘.r +
FLASH® PLAYER

Inicio Quienes somos Conciertos Teatro Otros Eventos Realizados Contactanos

.v “ " TEATBO FE.RIA DE DURAN TR Usuario: V) Recordame

I o5 vinokes concientos:, 117 1 /| /I o

ek
ol GisTo oY) Evnis /.
Hoos Wi ) ol COANOS o
) i) fieries =

o,

Registrate Ahora as Olvidado tu Password

Andrea Rincon desfile de Lenceria

Teatro

10U ECURDOR 20120 20

Teatro Sanchez Aguilar
AGORA CASA DE LA CULTURA T
MUSICA NACIONAL
05 Oct 2012

Concierto

HA*ASH TOUR 2012 - Quito

17 Nov 2012

Quito: GOLDEN BOX $60.00, PREFERENCIA $35.00, GENERAL $ 20.00

Concierto

Cristian Castro y Miriam Hernandez - Quito

Seminario Marketing P oc
Politico Funciones

17 0ct 2012 i

O LISISTRATA
VALOR: $180 04 0ct 2012

Fuente: Ticket show S.A.
La pagina web esté dividida en las siguientes areas
Etiqueta principal
En la etiqueta principal se ha procurado expongraoiente el logo y los colores
insignias de la empresa, para que sea identifigadres!| cliente a simple vista, asi

como su slogan, el objetivo de esta area es qgeleete tenga presente la empresa a
la hora de realizar una compra en linea.
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Pestanas de secciones

En esta area podemos obtener los diferentes ses\ecinformacion proporcionada
por la empresa, esta area es muy importante yaagieedirecciona a los diferentes
productos que ofrece la empresa, como la direceiGmeros de contacto, correo,

entre otros.

Marquesina de productos

En la marquesina de productos se puede ponerddsigios relevantes que se quiere
ofrecer, creando una expectativa y atrayendo acliesites a visitar la pagina

frecuentemente e buscar informacion acerca de ellos

Registro de usuario

En el registro de usuario se tiene el control de Usuarios que frecuentemente
compran o desean comprar, ya que es un requisitoceanprar en la tienda, es un
beneficio también para el usuario, puesto que aorregistro puede acceder a

promociones e informacién relevante que le llegasa correo electrénico.

Contador de visitantes

Se obtiene estadistica de visitas, que serviradlpdaoena de decisiones de mantener o
cambiar promociones, en base al interés que préssansuarios en determinado

tiempo en visitar la pagina.

Enlace con la cuenta de la red social “facebook wiitter”

Siendo la redes sociales un medio de promociérazfien estos tiempos, se
desarrolla un enlace con facebook, Twitter, youtubaiendo un area para hacerte
fan a la pagina de dichas empresas, en la seceipnothocion se explicara con mas

detalle el beneficio que trae este medio de prodmoci
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Administracion de la pagina web

Se puede administrar la pagina mediante el panebdol, que puede variar en su
aspecto u opciones dependiendo en la aplicacidGquerha sido desarrollada dicha
pagina, en el panel podremos encontrar opcionesngsieserviran para ingresar o
egresar productos, cambiar sus precio, descripgji@s® como el aspecto general de

los productos ofrecidos en la pagina como se naiestia imagen #3.

Imagen # 3 Panel de control de pagina web

Atras
r\\\ Su tienda::Panel de control
|\ < /A MYSTORE
| VirtueMart |4
Administracion
-~ S
|r.“m = I @ »::P\ l‘\ > (; \\
Configuracién N — _ X .
® Grupo de Usuarios
Manejar campos de usuario
Estadisticas
Listar paises Clientes: 4
Listar monedas
Productos activos: 65
Listar médulos Prodiactis iachios: 0
Verificar actualizaciones Productos destacados: 0
> Tienda
2 Productos
> Comprador Pending: 3
> Pedido Confirmed: 0
2 Cancelled: 0
2 Informe bisico Refunded: 0
Impu
Administ del Shipped: 0
u Suma: 3
Nuevos padidos
Numero de Pedido 3: (45.00000 USD)

Su version

Fuente: Interbyte S.A.

5.2 Proceso de pedidos y compras en linea

Una vez implementada la pagina web, se ubica ptoducon sus respectivos
precios, descripciones y demas, se puede comemealizar los pedidos por parte de
los clientes como se muestra en la imagen #4 yd#rble dependiendo del stock
disponible se puede realizar la compra o notifmeando se tenga el producto y el

stock deseado por el cliente.
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Imagen # 4 Pedido de productos Comandato

e COMANDATO.COM

a Chat en linea consulta virtual

Bisqueda ®
“I' sl Inicio | Entrar | Registrese ]

e - m Ranan
‘: :: | '
" *Cocina Durex CDE-20LB1 *Cocina Durex Grafito *Cocina Electrolux
I CDE20LGX-0 CEKGA24H3MJW
Cocina Durex CDE-20LB1 Cocina Durex Grafito Cocina Electrolux CEKGA2

$237.86 van $248.42 (va rous $603:28$273.27 va

Fuente: Comandato S.A.

Imagen #5 Pedido de productos Ticket shows

isiguenos en \J W

TICKETSHDWO' GENTHEN Ju

Inicio Quienes somos Conciertos Teatro Eventos Realizados Contéctanos

MYRIAM ~ CRISTIAN =
HERNANDEZ CASTRO CONCIERTO ROMANTICO Usuario: @ Recordarme

10/06/2012 -
EEATRO)EERIAN Teatro Feria de Durdn Contrasefia:
DURAN Registrate Ahora. Has Olvidado tu Password?
6 OGIUBRE ¥IMe gusta [ A 65 personas les gusta esto.
20500

Informacion Tickets

CONCIERTO ROMANTICO Mapa del Evento

MYRIAN HERNANDEZ Y CRISTIAN CASTRO IMT““ I"Eﬂ |I nE n"m"

SABADO 6 DE OCTUBRE 20:00

TEATRO FERIA DE DURAN
Otra funcién? Haz click aqui @
LOCALIDAD PRECIO CARACTERISTICA- NUMERADO
BLACK BOX USD 75.00 SILLAS 1 TRIBUNA
GOLDEN BOX USD_60.00 SILLAS 1
VIP UsD 45.00 SILLAS 0
TRIBUNA UsD 30.00 GRADERIO 0
GENERAL UsD 20.00 GRADERIO 0 TICKET: ’
NOTA: Para descuentos de tercera edad o discapacitados debe acercarse la
persona beneficiaria con la COPIA de su cédula o del carné segin corresponda y
el documento original ya que el descuento es PERSONAL E INTRANSFERIBLE.
Puntos de Mool Musicolsino Musicolsimo
Venta aumo GUAYAQUIL

Fuente: Comandato S.A.
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Los clientes pueden solicitar informacion acerca sies pedidos via correo
electrénicos, la disponibilidad de determinadodpido los cuales se responderan
con una cotizacion de manera inmediata al cormettrénico indicado o registrado o

simplemente en la misma pagina se dira si hay siouk.

En caso que exista el stock del producto requesetpin la cantidad indicada, se
inicia el proceso de finalizacion de pedido paraglu ser enviado, una vez

completado el procequer imagen #6 y #7).

Imagen # 6 Adicion de producto al pedido de comaato

© COMANDATO.COM - |

‘ Busqueda )]
Ir al Inicio | Entrar | Registrese

Compras to1 :":-:.:l:sy

» Electrohogar

¥ Que hay en mi Carrito de Compras?

» Tecnologia

» Computacion

*Cocina Durex CDE-20LB1 1 5237 86
» Muebles '
» Decohogar
» Articulos Menores
» Bebes
R~
» Motos
» Ferstera i
Tweets W Ssguir
Almacenes $237.86

m| »

\ Comandato

@fabianstay Estimado Fabian
as carac

Fuente: Comandato S.A.
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Imagen # 7 Adicion de producto al pedido de tickeshow

Siguenos en \J W

TICKET%QWO i

JJ ..oJ

Inicio Quienes somos Conciertos Teatro Otros Eventos Realizados Contdctanos

Carrito de Compras X Cancelar Compra Bienvenido Hora Méxima para Comprar
NOMBRE LOCALIDAD FILA ASIENTO CANT, PRECIO 15.05
Eliminar Feria de Duran - Sab 13 Oct Pop Juvenil  General - . y - g::;,e"za
SubTotal $20,00 Cerrar Sesion

TicketShow en Facebook
¥IMe qusta

A 13,558 personas les qusta TicketShow.

SIGUIENTE nﬁnﬂ

Ee;w::'w:'a*:c . n ﬂ
4

Fuente: Ticket show S.A.

Antes de comenzar el proceso de finalizacion dedpese debe confirmar dicho

pedido, verificando la cantidad pedida, asi conuretio total a pagar.

Una vez confirmado el pedido se inicia el procesdfidalizacién de pedido para
realizar la respectiva entrega, en esta etapa@gates datos del cliente, los cuales

deben de ser verificadawer imagen #8 y #9)

103



Imagen # 8 Verificacion de datos del cliente

Nombre

Finalizar pedido

Direccion de

Informacion del comprobante de pago
Razén Social:

completo: Andrea Carolina Gonzabay vera
Direccién: cdla abel gilbertmza 17 v 5
Guayaquil, 593
Ecuador
Teléfono: 042807317
Fax:

Correo Electrénico: andrea_gonzabay@hotmail com

(Actualizar direccidn)

Informacién del envio
Seleccione una direccion de envio

@ - Por defecto (igual que el del comprobante de pago)

Agregar una nueva Direccidn de envio.

Préximo >>

envio Forma de pago  Pedido completo
Nombre SKU Precio i::‘:‘;‘: Subtotal
MINI-NOT TCMPORTATILES0032 $490.36 1 $490.36 (12%
110-3712 2 3 I G.V. Incluido)
Subtotal: $490.36
Total: $490.36
Impuesto total: $52.54

Fuente: Interbyte S.A.
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Imagen # 9 Verificacion de datos del cliente tiek show

Siguenos ¢n /U

nokensHon) ol

J'.a.a

Inicio Quienes somos Conciertos Teatro Otros Eventos Realizados Contéctanos
Datos del cliente Bienvenido Hora Méxima para Comprar:
15.05

Nombres: elizabeth daniela Apellidos:  lopez chila Hola, Danieliza

Usuario: Danieliza Email: dani_lopez_ch@hotmail.com Cerrar Sesion

Numero de - -

et 0926552621 Forma de Envio: N PUNTO DE VENT[+]

TicketShow en Facebook
Persona que retira: N e qusta
Yo Otra persona

AL, So personas les qusta TKketShow

as, ofertas y nuevos eventos de TicketShow
I . n " wv L]
pla oS terminos de uso y declaracion de Privacidad emitidos
= n{ ]ﬁﬁ.

Fuente: Ticket show S.A.

Enviarme correo electronico
enel bofon
por TicketShow

Ya que se confirmé los datos del cliente, se pre@diltimo paso que es la forma
de pago, que este caso se realiza por medio d¢ataigle crédito, en este paso se
ingresa informacion requerida de la tarjeta deityétbn que se va a cancelar el
valor total de producto a adquirido, una vez valadicha informacion, se procede
al envio en el tiempo indicado en la disponibilidater imagen # 10y # 11)
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Imagen # 10 Finalizacion de pedido

Finalizar pedido

e 4 » ] o
—\T]
o

Direccién de envio Forma de pago  Pedido completo

Nombre SKU Precio C an'ndad Subtotal
Acciones
MINI-NOT TCMPORTATILES0032 $490.36 1 $490.36 (12%
110-3712 z 0 IGV. Incluido)
Subtotal: $490.36
Total: $490.36
Impuesto total: $52.54

Seleccine una forma de pago

PayPal
X PayPal Checkout Available

Pago con tarjeta de crédito

@ 2Checkout
Credit Card

Tipo de tarjeta de crédito: Visa -
Nombre de tarjeta de crédito:
Nimero de tarjeta de crédito:
Codigo de seguridad de la tarjeta de crédito:
Fecha de caducidad: Julio v j2012 ~

Préximo >>

Fuente: Interbyte S.A.
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Imagen # 11 Finalizacién de pedido ticket show

ldPACIFICARD -
SHC
BANCO DEL PACIFICO T|CKETﬁ L ‘J
Datos de Compra
Comercio: TICKETSHOW VENTAS POR INTERNET
Nro. de orden: 70042604
Nombre : elizabeth daniela lopez chila
Monto: USD 20.00
Datos de Tarjeta
Tipo de Tarjeta: Numero de Tarjeta:
Visa B KXXXXXX VISA
Cadigo de Sequridad: Fecha de expiracion:
Enero E]
A Mes Afio (AAAA)

Fuente: Ticket show S.A.

5.3 Desarrollo de plan comunicacional para promoonar el servicio en linea.
Para comunicarse con los consumidores, una compai@de utilizar una o0 mas
alternativas. Se hara uso de medios BTL ya queralrsa PYME debe ajustarse a un

presupuesto no excederse mucho en publicidad.

Es necesario previamente conocer cual es la mgrolaocional que tendra la

campafia para comunicarse con su mercado objetigon#uacion se detalla:
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Tabla # 10 Mezcla promocional

Elemento Promocional Medio

PUBLICIDAD (MEDIOS INTERNET
BTL

Redes sociales: Facebook,
Twitter.

Buscadores: Adwords
Pagina web: ABC S.A.

Fuente: Los Autores
5.3.1 Decisiones de publicidad: 5m’s
Al desarrollar un programa de publicidad, los dikexs de mercadotecnia deben
empezar por identificar el mercado meta y los nostidel comprador. Después
proceder a tomar las 5 decisiones principales pharmdesarrollo de un programa
publicitario. Estas cinco decisiones son "las 5'm’s
MISION ¢, Cuéles son los objetivos de la publicidad?
MONTO ¢ Cuanto puede gastarse?
MENSAJE ¢ Qué mensaje debe enviarse?

MEDIOS ¢ Cuales medios deben utilizarse?

MEDICION ¢ C6émo deben evaluarse los resultados?

Primera "M": Misién

Se trata de definir cuales son los objetivos deualicidad. Una meta de la
publicidad es una funcién especifica de la comaaidn y un determinado nivel de
logro por alcanzar con una audiencia especifica plazo especifico. Debe ser, por
lo tanto totalmente cuantificable.
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Los objetivos de la publicidad se clasifican deeada a lo que pretenden:

* Publicidad Informativa. Se utiliza en la etapa pionera del servicio o
producto y sirve para dar informacién acerca de él.

e Publicidad Persuasiva. Se utiliza en la etapa competitiva, este tipo de
publicidad pretende crear demanda selectiva eoredumidor. Casi toda la

publicidad cae en esta categoria.

* Publicidad Comparativa. Busca establecer la superioridad de una marca a
través de una comparacion especifica con un prodsghilar de la

competencia.

* Publicidad de Recordatoria Se utiliza en la etapa de madurez del producto

para hacer que el consumidor siga pensando eoagio.

* Publicidad de Refuerzo.Busca reafirmar a los compradores corrientes que
han hecho la eleccién adecuada. Los anuncios aenéutles usualmente
utilizan este tipo de publicidad.

La seleccion del objetivo de publicidad debe ba&sarsun analisis detallado de la

situacién actual del producto.

Segunda "M": Monto

Una vez determinados los objetivos de publicidad, compafia establece el
presupuesto de publicidad para cada producto. @@ere de gastar la cantidad
necesaria para alcanzar sus metas de ventas, @arm ypuede saber si realmente

esta gastando la cantidad correcta?

Aungue se considera a la publicidad como un gasteeate, parte de este gasto es
en realidad una inversion que da forma a un vaitangible: la imagen de la

empresa.
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Es importante tener en cuenta que la publicidadveaela gente hacia el deseo de
adquirir un producto, pero no realiza la venta.aEdepende de la calidad y

presentacion del producto y, por supuesto de ldittadb del vendedor.

Uno de los métodos para determinar el presupuestowersion publicitaria es el
método objetivo-funcion. Este método requiere duaublicista defina los objetivos
especificos de la campafia publicitaria y despulesilealos costos necesarios para

alcanzarlos.

Tercera "M": Mensaje

Muchos estudios del efecto de las ventas en lowgae publicidad descuidan el
factor creatividad del mensaje. Los publicistas chas precisamente lograr

diferencias en las campanas.

El efecto del factor creatividad en una campafanéas importante que el dinero
gastado en ella. Solamente después de haber ganatdmcion, un comercial puede

contribuir con las ventas de una marca.

Para desarrollar una campafa creativa, un publipasa a través de los siguientes
pasos: generacion del mensaje, evaluacion y séteck&l mensaje y ejecucion del

mensaje.

Generacion del Mensaje

El mensaje del producto parte del desarrollo delcepto mismo de éste y debe

expresar el beneficio principal que ofrece la marca
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Los creativos utilizan diferentes métodos para ggneonceptos publicitarios y
proceden inductivamente, platicando con los condares, expertos vy
consumidores. En este método inductivo, los cordomras son la fuente de buenas

ideas y proporcionan la clave para la estrategativa.

Algunos creativos utilizan el marco deductivo pgeaerar mensajes publicitarios y

deducen los beneficios que el producto puede pcapwr al consumidor.

Evaluacién y Seleccién del Mensaje

El publicista necesita evaluar la efectividad de siensajes. Normalmente un buen
anuncio se enfoca a una buena proposicién cerdrakdta y evita dar demasiada

informacion sobre el producto para no diluir el an.

Un buen mensaje debe:

» Decir algo deseable o interesante del producto.

* Debe decir algo exclusivo o distintivo del producto

* Debe ser creible o comprobable.

* Al crear sus mensajes idealmente un publicista réeebgrobarlos para

verificar qué llamados tienen el impacto conducinas fuerte.

Ejecucion del Mensaje

El impacto del mensaje no solo depende de lo quécsesino también de la manera

en la que se dice.

Algunos anuncios toman una posicién racional y tun posicionamiento

emocional.
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La ejecucion del mensaje puede ser decisiva parellag productos que son muy
similares como detergentes, cigarros, cafés y zarv@e los que el mercado esta

decididamente saturado.

El publicista prepara una estrategia creativa yela describe el objetivo, el

contenido, el apoyo y el tono del anuncio deseado.

El creativo debe encontrar el estilo, el tono,dakabras y el formato para realizar el

mensaje.

Todos estos elementos deben proporcionar una imggerensajes coherentes.
Puesto que son pocas las personas que leen, pbasiranuncio, el encabezado y la

ilustracion deben sintetizar la propuesta de venta.

Cualquier mensaje puede presentarse en diferestiEs @e ejecucion:

Pedazo de vida(Slides of life) Muestra a personas normales pa situacion

cotidiana.

Estilo de vida (Life style) Hace énfasis de cémo el productoagmcen un

determinado estilo de vida.

Fantasia.Crea fantasia alrededor del producto y de su uso.

Modo o imagen.Crea un ambiente o imagen evocativa alrededorpdmiucto.

Belleza, amor, serenidad.

Musical. Utiliza masica y la relaciona con el producto.

Simbolo de la personalida@rea un personaje que personifique al producto.
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Algunos ejemplos: Los pelones que antafio utilizdvéaca "Mirinda", El tigre Tofio
de Zucaritas, el ya clasico Max Headroom de Coda:Cp los compadres de "El
Gallo").

Pericia técnica.Muestra la pericia y experiencia de una compagrfa fabricar el

producto.

Evidencia cientificaPresenta una encuesta o evidencia cientifica delajunarca
tiene preferencia o supera a otras marcas. Ejenilocampafa de Suavitel vs.
Downy en donde una de las dos marcas se anunaabdos nifias, una que vestia
una prenda tratada con la marca en cuestién yrdacoh una de la competencia v,
claro, el también clasico Reto Pepsi.

Evidencia testimonialPresenta una fuente de gran credibilidad, carisen@t con
experiencia respaldando el producto. Ejemplo: H®&fmchez (como dentista)
recomendando Crest o Pelé recomendando los meditasmde la marca Pfizer que
reincorporan la virilidad perdida.

Cuarta "M": Medio

El comunicador debe también utilizar un tono a@dpipara el anuncio para lo cual
habra de encontrar aquellas palabras que permitanetj anuncio sea de facil

memorizacion y que logre captar la atencion.

Los elementos del formato tanto como el anuncico®r y la ilustracion, también

hacen la diferencia en el impacto de un anunciaG@so en su costo.

La ilustracion, el encabezado y el texto, son irtgmies en ese orden.

La ilustracion es lo primero que nota el lectorgbe tener suficiente fuerza para

atraer la atencion.
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El encabezado debe ser suficientemente eficazipgmalsar a la persona hacia la
lectura del cuerpo del anuncio, debe estar bignaatado.

Un anuncio sobresaliente sera notado por menoS(él de la audiencia a la que
esta expuesto; cerca del 30% podra recordar ebguintcipal del encabezado y casi
el 25% podra recordar el nombre del anunciante yosdel 10% leera el cuerpo del

anuncio.

Los medios BTLLa BTL (Below The Line) son reconocidos como la promocion

que utiliza medios o canales diferentes a los nsetiasivos.

La publicidad bajo la lineaB(TL) se enfoca en medios directos de comunicacion,
mas comunmente correo directo, e-mail, telemercademta personal y cualquier
otra - que utiliza listas bien segmentadas y esesgile nombres y empresas - para
maximizar la respuesta. El BTL es lo mismo queaestado llamando por muchos

afios "Mercadeo Directo".

El BTL no es solo venta personal (directa) o con@ecto. Es ademas publicidad
exterior, telemercadeo y cualquier otro medio ing®m y creativo que llegue mas
directamente a un nicho de mercado determinado.

Lo que persigue BTL es llegar con mensajes perzadals al receptor de los
mismos. El objetivo es crear una relacion perseadé y directa en el receptor del
mensaje, que no pueden darlo los frios medioscitadiles.

Por ello se detalla los siguientes ejemplos dei@dad BTL:

Redes Sociales:

> Anuncio en facebook
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El anuncio en redes como Facebook, puede resuitgreficaz a la hora de querer
tener un gran impacto a bajo costo en publicidassip que respecto a cifras
oficiales la Superintendencia de Telecomunicaciq®esptel), que es el organismo
del estado ecuatoriano encargado de regular yatantas telecomunicaciones en el
pais, mantiene una estadistica elaborada a partolatbs proporcionados por los
proveedores de Internet, que dice que al 31 de Mdez2012 (Ultima publicada al
momento) existen en el Ecuador 2'146.508 de cuelgtaxceso a la Red y un total
de 5'827.464 usuarios en Internet.

De este total, 1'454.400 cuentas corresponden radgras moviles, es decir acceso
a Internet desde teléfonos celulares.

Imagen # 12 Pagina de Facebook de comandato

it Danielita Lopez Inicio v
©COMANDATO.COM e

I Ahora

Anuncios ! Crear un anundia

Study Abroad in Australia

Spend a semester at Bond
University on Australia's

r Gold Coast. Learn how
today.

) Megusta | | Mensaje # v A 1,365 personas les gusta

Study Abroad at Bond University.
mprc a p-
Bienvenidos a la Pégina Oficial de Facebook de COMANDATO - - P - '/J 43 38 0
en Ecuador, Visita nuestra pagina web www.comandato.com =B ,
0 Comunicate al 1800 266263 commrmo SEMPREMAS!

Informacion

HIT LETA PROTIV CELULITA!
apoteka-beograd.com

Udruzenje dermatologa
Kinicki dokazalo delovanje
seruma, koji topi celuliti i
imasnocu:

Fotos Twitter Me gusta Concurso Comandato MASTER IN TOURISM. ITALY
mib.edu
Experience Italy! Master
Employment Rate 90%
Accredited WTO,
SCHOLARSHIPS x SERBIA,

Fuente: Comandato S.A.
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Imagen # 13 Pagina de Facebook de tikcet show

facebook Buscar personas, lugares y cosas 1Y Danielita Lopez Tnicio +

ANA BELEN y VICTOR MANUEL

Ahora
R |

TEATRO NACIONAL C.C.E.
24 de Octubre - 20hoo

(L0 (rah concirta

TicketShow v Tegusta | | Mensaje ¥ v

VISITANOS w ticketshow.com.ec ---- mejora tus ventas y control de acceso.
contactanos info@ticketshow.com.ec

@ Publicacion (@) Foto / Video 1 4 amigos

i B ERER AN -

Fuente: Ticket show S.A.

El objetivo de esta pagina , mediante el acercamiamon los clientes, ir
proporcionado informacién acerca de la empresaly ez el cliente da a la PYME
informacion acerca de sus gustos, deseos y opslioge&o sirve mucho a las
empresas para ir midiendo el desempefio ante atteligr fidelizando a los
seguidores y captando nuevos clientes. Puesto lggegenento de mercado que
utiliza las redes sociales, se traduce en pot@xidientes como se puede observar

en la imagen #106.
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Imagen # 14 Funcionamiento de pagina en Facebook domandato

facebook

£ | Comandato Biografia + Ahora ~

o8

T— | a—
318
= $23502

Bluray Sony $190

$1428°
precio rormal STOET0
Reproductor Bluray LG Rep!

SONY

) Me gusta

T

+ Crear pigna

| Anore

Reproductor Bluray Samsung 5300

Me guzts - Comentar

€ A 6§ perzonss les gusts esto

“ Excrive un comertsro

. Comandato
(. -

Especial de OFERTAS hasta agotar stock - Adquiérelos aqui
Plancha para cabello Conair http://htl.li/eevc)
Audifono Sony http://htl.li/eevdn

(Otenta CIW LIdmanos 1s00-266 263
K
Audifono Sony —

L LI T p——

\

1
$58.2

Publicaciones recientes = otros en Comandsto r todcs
» Kerlly Salazar
A Quisiers hecer une sugerencia.. Por faver que Nayan mas rop.
Q: v = = la(z) 2
David Mufoz
Du=ncz Gz I p2zp & como esley O cusnlc zon les cudles
Q4 T = 2 la(z) 11
Laurs Martinez
QUIERO SABER SI HAY TIENDAS EN MADRID
Q4 artes 3 lafz) 11
G Stalyn Zemas
u T9m0ds == = zoles O povils
©:2 e Septiembre 3 lofz
Rosa Emilia Melo Pincay
ESPERO TENER SUERTE ESTA VEZ
Lo 25 0= Sepliembre 2 Ia(s
= pubicacions:
Ecusacolor
B > i tortidn tes gt eto
£ TuS_odontoS_consejeroS COP F.P.O
P Sshud/Medicina Farmacia ) V= gets

Fuente: Interbyte S.A.
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Imagen # 15 Funcionamiento de pagina en Facebook tikcet show

facebook ‘ B ¥ paviekta Lopez  Tico +

E TicketShow Biografia v Ahora v v Te gusta + rear pigna

e TSN SR e
ﬁ TicketShow

er e er todos
EL DA QUE SUDI CONOCIO A NORTON Osvy GuaSal
QUITO, 18 Y 19 DE OCTUBRE - 19H30 Que precio tienen las entradas hoy al condierto d Miriam Her
TEATRO VARIEDADES ERNESTO ALBAN @2
ENTRADA GENERAL $8.00 Mishell Palacios
ESTUDIANTES /3RA EDAD $ 4.00 i compro las entradas en internet......cuando y como las p...
ADQUIERE TUS ENTRADAS EN MUSICALISIMO: CCI, EL JARDIN,
EL BOSQUE, EL RECREQ Y EN NUESTRO SITIO WEB % pancho Vargas
WWW. | W vi
v icketshow.com.ec ’I a [ Preparados Guayaqul, Ecuador se viene La Formula de Pi...
o2
‘Q Marisela Estefania Benalcazar Cedillo
L8 £n donde las puedo comprar
Mas publicaciones
/ 7q pa2s
8 | Misico/Grupo de misica o) Megusta
Enrede: SEN

| JERSONAS COX

Me gusta * Comentar * Compartir E TicketShow

) A Christian Teran Nolivos le gusta esto.

q ] Liz Dominguez Il se fait manger vivant par un anaconda LAS PAREDES HABLAN

.facebook.com/photo. php?fbid=330413713712120 QUITO, 23 Y 24 DE OCTUBRE - 19H3Q

TEATRO VARIEDADES ERNESTO ALBAN

ENTRADA GENERAL $10.00

me vivant ESTUDIANTES /3RA EDAD $ 5.00

ADQUIERE TUS ENTRADAS EN MUSICALISIMO: CCI, EL JARDIN,
EL BOSQUE, EL RECREQ Y EN NUESTRO SITIO WEB

v ticketshow.com.ec

http:

=== Un homme avalé par un serpent
géant!

AVOIR ICI : http://bit.lyL0I8q8
De: [Video] Un serpent mange un homme
an

e
Vivi

Fuente: tikcet show S.A.

Una de las otras herramientas que nos brinda fakeles la de los anuncios, de los
cuales la PYME puede valerse para hacer reconageasca, o vender productos en
particular, donde puede lanzar promociones y detbéso se lo hace los medios
tradicionales como se muestra en la imagen # 16
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Imagen # 16 Anuncio “Reconocimiento de marca” efRacebook

A https://www.facebook.com/ads/manage/adscreator/

Nuevo: Hemos actualizado la forma de crear anundios e historias patrocinadas. Mas informacién.

Antinciate en Facebook

Configura tu anuncio o historia patrocinada

Elige un destino dentro de
Facebook o escribe una
direccion web:

£Qué quieres promocionar?

Las personas veran:

Titulo: (?

Texto: [?

Imagen:(?

Vista de destino: (?

Mas informacion sobre la publicidad
Interbyte S.A. Ecuador
Interbyte S.A. Ecuador

Interbvte

@ Interbyte S.A. Ecuador
Una publicacion especdifica sobre Interbyte S.A. Ecuador

@ Un nuevo anuncio sobre Interbyte S.A. Ecuador
°) Historias sobre sus amigos a los que les gusta Interbyte S.A. Ecuador

Interbyte S.A. Ecuador

SOLUCIONES A TU ALCANCE.
edan 66 caracteres
Subir desde el ordenador
Interbvie Seleccionar de la biblioteca de imagenes

Me gusta [E

Fuente: Interbyte S.A.

Uno de los pasos que se debe realizar para crearuatcio y se pueda cumplir el
objetivo, que en este caso es que los usuariogogbdok de la ciudad conozca a la

PYME, es seleccionar el perfil que tiene como newazbjetivo la empresa como se

observa en la imagen # 17

119



Imagen # 17 Mercado objetivo del anuncio en Facebk

facebook ™ Roberto David Lopez ~

Elige tu publico Més informacién acerca de la segmentacion
Vista previa del anuncio

Interbyte S.A. Ecuador
SOLUCIONES A TU
Pais ALCANCE.

Ubicacion: Ecuador

© Cudad Interbvte
Te gusta esto.
Guayaquil, Ecuador

Publico objetivo

650,140 personas

= que viven en Ecuador

[¥] Incluir ciudades a 10 (] milas

Edad: (7 15 E] - 60 E] [7] Requerir coincidencia por edad exacta [? = que viven a 16 kilémetros de Guayaquil
§ = que tienen entre 15y 60 afios
Sexo: © Todas = enuna de las categorias siguientes:
Hombres Computer Programming, Personal Finance,
Mujeres Science/Technology, Small Business Owners,

Technology Early Adopters, Consumer
Electronics, Mobile (All) o Entertainment (TV)

Intereses concretos: [?

Categorias amplias: (?] | Actividades | P codna -
Negocios/tecnologia 5 [7] Baile
Ethnic [ Bricolaje/manuaidades i
Eventos [T] Planificacién de eventos g

Estado familiar [ Comida y restaurantes

v v v v v v v v w

Intereses 1 [F] 3uegos (consola)

Mévil 1 [7] Juegos (sociales/online)

Compras 1 [ sardineria

Denortes T | [7] LiteraturaLectura Y
Conexiones: (7] @ Todos

Solo personas conectadas con Interbyte S.A. Ecuador
Solo personas sin conexién con Interbyte S.A. Ecuador
Segmentacién avanzada

Amigos de tus conexiones: (?] Segmentar por personas cuyos amigos estan conectados a

Mostrar las opciones de segmentacion avanzadas ~

Fuente: Interbyte S.A.

Ya con el mercado objetivo, que incluso el cuapsede ver en la parte superior
derecha de la pantalla de construccién del anuexide 650.140 usuarios, que se
derivan del filtro de usuarios que nos proporcite@ebook, dependiendo de sus
gustos intereses, edad, género, entre otras cosesse muestra en la imagen # 17
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Imagen # 18 Cronograma del anuncio en Facebook

Objetivo Mas informacion sobre el objetivo
Mostrarlo a las personas que con mas probabilidad van a | indicar que le gusta mi pagina E}
Campaiia, precios y programacion Mas informacion acerca de los precios

Divisa de la cuenta: |5p E]

Pais de la cuenta:  gqyador =

Franja horaria de la cuenta: = aAmerica/Guayaquil E]

Campaiia y presupuesto

Nombre de la nueva campania:  Posicionamiento de marc:

Presupuesto de la campaiia: 2 EUR  Diario [Z]
Calendario de la campaiia: Poner mi campania en crculacion ininterrumpidamente a partir de hoy
Inicio: 07/01/12 12:33pm
Finalizacion: ;)7/30}172” 12:33pm

Precio: Se te cobrara cada vez que alguien vea tu anundo o historia
patrocinada (CPM) porque no has elegido los dlics como
objetivo.

Fuente: Interbyte S.A.

Antes de finalizar el proceso de construccion aeingio en facebook, también se
tiene opciones de cuando comience y cuando terimio@mpafia de publicacion del
anuncio, de igual manera puedo escoger el presiopaesio o de toda de la
campafa, que luego facebook me emitira la factwanaelar. En este caso al ser un
anuncio de reconocimiento de marca tiene la moadlake CPC (costo por clic), es
decir cada vez que un usuario hace clic en tu amseccobra un determinado valor

y asi hasta que se cumpla tu presupuesto destiamedo se muestra en la imagen #
19.
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Imagen # 19 Anuncio “Reconocimiento de marca” end&tebook terminado

&2 Revision del anuncio Servido de ayuda

Por favor, repasa el anuncio para asegurarte de que todos los datos son correctos. La audiencia de tu anuncio incluye usuarios
menores de 18 afios. Sera revisado antes de publicarse.

Vista previa del

anuncio: Interbyte S.A. Ecuador
) Soluciones a tu alcance.
Intorbyto

Te gusta esto.

Nombre del Reconocimiento de marca|
anuncio:
Publico Este anundio se dirige a usuarios:
objetivo: = que viven en Ecuador
= que viven a 16 kildmetros de Guayaquil
= que tienen entre 15 y 60 afios
= en una de las categorias siguientes: Computer

Programming, Personal Finance,
Science/Technology, Small Business Owners,
Technology Early Adopters, Consumer
Electronics, Mobile (All) o Entertainment (TV)

Campaiia: Posicionamiento de marca (nueva campana)

Tipo de puja: CPM optimizado

Puja: Automético

Presupuesto 1,00 € EUR por dia

diario:

Duracion: Del 01/07/2012 12:33 al 30/07/2012 12:33 hora de
Guayaquil

Realizar pedido [ Editar anuncio |

Fuente: Interbyte S.A.

Realizado todos los pasos anteriores, confirmarnasuscio y vemos el aspecto
final con el cual se publicara dicho anuncio erelfmok como se observa en la

imagen # 21
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Imagen # 20 Anuncio del producto en Facebook

3. Campanas, precio y programacion Preguntas frecu
Divisa de la cuenta

Ddlares estadounidenses (USD) [ ]
Franja horaria de la cuenta
Paisfterritorio | Ecuador =
Franja horaria  (GMT-05:00) Tiempo de Guayaquil [+

Nombre de la campana
Mis anuncios

wn

Q

Presupuesto diario {Cual es la cantidad maxima que quieres gastar por dia? (El minimo es 1,00 U
1,66

Frecuencia de circulacion (Cuindo gquieres iniciar |2 croulacion de tu anuncio?

De forma ininterrumpida a partr de hoy
@ Solo en fechas concretas

25 o] de | julic [s] de| 2010[] | 15[s] Tiempo de Guayaquil al
24 ] de agosto [s] de | 2010[S]| 15[s] Tiempo de Guayaquil

Pago por impresiones (CPM)
@ Pago por dics (CPC)

Puja maxima en USD {Cuanto quieres pagar por cada clic? (El minimo es 0,01 USD.
0,23 Puja recomendada 0,12 - 0,23 USD

Estimacion: 8 dlics al dia

Usar puja sugerida (modo simple)

Fuente: Interbyte S.A.

Cuando se quiera vender algun producto en parnicula ofrezca nuestra PYME,
procedemos con los pasos similares a los anterimiscionados, solo con la
diferencia que en el cronograma y tipo de cobrosamepana se puede escoger este
CPC (costo por clic) o CPM (costo por impresiory, decir cada mil veces que
aparezca el anuncio, indiferentemente si dan alio,acomo se observa en la imagen
#20.
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Imagen # 21 Anuncio “Disco Externo 1TB” en Facebdoterminado

&J Revision del anuncio
Por favor, repasa el anuncio para asegurarte de que todos los datos son correctos. El piblico objetivo de tu anuncio incluye usuarios menores

de 18 afios. Por lo tanto, este anuncio sera revisado antes de publicarse.

Vista previa
del anuncio: Disco Duro externo

iTB

> 4
INTERBYTE Promocion por
tiempo limitado Disco duro
e de 1TB a tan solo

risol be gusta este

Nombre del Disco Duro exzerno 1TB
anuncio:

Publico Este anuncio se dirige 3 usuarios:
objetivo:

= Que viven en Ecuador
= que viven a 80 kildmetros de Guayaquil

Campana: Mis anuncios (nueva campana)

Tipo de puja: CPC

Puja: $0,23 USD por clic

Presupuesto $1,66 USD por dia

diario:

Duracién: Del 25/07/2010 15:00 al 24/08/2010 15:00

Tiempo de Guayaquil

LS DZT A | Editar anuncio

Fuente: Interbyte S.A.
En el aspecto final de nuestro anuncio al momeateethder un producto, podemos

agregar imagenes y precios, asi como alguna proma@special, como se muestra

en laimagen # 21.

> Anuncio en Twitter

Para iniciar con la promocion de una empresa entdiwirimero se debe crear una

cuenta para la empresa en esta red social.

1.- Acceder a la pagina principal (Twitter.comgniar el formulario de inscripcion y
presionar el botdn que dice “Registrate” o “Sigri.Ugn este formulario se llena la

informacion personal, pero antes de hacerlo se t@mas cosas en consideracion:
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En el encasillado que dice “fullname” se escribienombre completo, de esta
manera se logra que las personas lo encuentrefaoiiisente. No es recomendable
escribir en el “Fullname” la direccion del sitio lwe el nombre de la compaiiia.
Luego debes colocar el mail y password.

El “username” es muy importante. El nombre de usudetermina la direccion de
Twitter, por ejemplo, (http://Twitter.com/usernam&)dos le van a conocer por el
nombre de usuario, y ademas, este aparece enfitlypemtes de cada “tweet”. Por
eso es que se debe escoger un nombre de usuarse@uie su agrado y que tenga
sentido. Si luego cambias de opinion puedes catabiaa recomendacion es que se
use un username abreviado ya que cada mensajgecgrevia a través de Twitter
tiene un maximo de 140 caracteres, y si alguiearguiacer mencion de algo que se
dijo en su Twitter (a esto le llaman retweet),cosgomuestra en la imagen # 22

Imagen # 22 Twitter empresarial

Twitter Empresa
info@twitterempresa.com
LA LA L L L L L)

TEmpresa

Koo M I0QE- N On s COMPetir

Create my account ™

Fuente: Twitter

Luego de esto se va a una pagina como la que a&paremntinuacion que se

mostrara un tip indicando como se ven los tweets.
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Imagen # 23 Vista de la cuenta de Twitter
Welcome, Renato m

The Twitter Teacher
haracters and ran ks i L

Fuente: Twitter

En el proximo paso Twitter te presenta una seri@@sonas que recomiendan a

seguir, se te obliga a seguir a 5 personas al menos

Imagen # 24 Seleccion de personas a seguir en Teit{Folow freely)

Follow freely

R

® com
u Fete Corwmere

Qi rewdt,te o
-~

v Tewetliown —

-
Tevte’ Vata pa—
n 1 Base

Tesde

Fuente: Twitter
Al final Twitter le hace invitar a su lista de caotos de email a que le sigan en

Twitter. Una vez finalizado todo el proceso de s&gi puede configurar su cuenta en

espafiol ingresando a “Settings”.
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Imagen # 25 Configuracion de cuemta de Twitter (Seng)

Home Profle Messages Who To Follow 4 . TEmpresa v

Settings

v

Help

Fuente: Twitter

Para que pueda conseguir mas y mas seguidorasn@odl) se necesita tener una

cuenta completada y optimizada por ello se dedzaedas siguientes acciones:

+ Configura tu perfil de Twitter

+ Personaliza Twitter

Configuracion de perfil de Twitter

El perfil es la carta de presentacién ante lasopais Esto ayuda a conseguir mas
seguidores ya que al llenar la informacion las ggeas conoceran un poco de la

empresa y se creara el interés en seguirla.

Twitter permite crear un perfil que consiste em@mbre, ubicacién, pagina web y
una pequefa biografia. Para esto se seleccionpcléno“Settings” que esta en la

parte superior de la cuenta Twitter.

Pero ademas Twitter presenta las siguientes opione

v' La Hora (Time Zone) - puede establecer la hordudgr donde vive.
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<

Tu sitio Web (info url) — Twitter permite colocaa Hireccion de una pagina
web. Se puede enlazar la pagina web de la emgrkegg,algin producto o
alguna otra red social.

Bio — se coloca una pequefia biografia de sélo a6fcteres donde se puede
hablar un poco de la empresa para llamar la atemgdas personas.

Tu localizacion (location) - es donde esta ubicanlaste caso la compania,
Personalizar Twitter

Twitter permite personalizar la cuenta de manemayando otras personas
ingresen puedan ver el logo o imagen corporativim@n el fondo de la
pantalla.

De esta manera al lado derecho veran la informatgbperfil y como fondo
pueden ver los colores y logo de la empresa. Esrecdable que se invierta
un poco en crear este fondo, ya hay muchas pagirasfrecen backgrouds
especiales para Twitter, te convedria editarlasolpcar el logo de la
compafiia o tal vez contratar a un disefiador parfaekipara que haga una
especial para la empresa o negocio. Como se obsetaamagen # 26 y #27

Imagen # 26 Twitter personalizado por temporada

K- Cwitter

theandisas

oAy S .
I3 1 threadless
‘ e S @
’ /\ Check outl what Nick the
mschevous Threadiess eif, s up to
’ s week! (hint: #f nvoives g
' O SN codes... and socks) hep At lyB2T17e

) it vy —

=

-

Fuente: Twitter
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Imagen # 27 Twitter personalizado

:lmutuum

Massi v 05 ¢ 20w Baon ge O

France Footter! ha corfrmad Que -
Massi e o' genador del Balon ge Do

2008 ¢ M A\l S oedol

.(. ToN
. : 1N
TR
- N - L b

: AN
— Q™ aum

Fuente: Twitter
Tips para hacer marketing en Twitter

. Objetivo: define porque o para que esta abriendoawenta de Twitter. Puede ser
para atencion al cliente, promocionar uno o madymios, promocionarte a ti mismo
como profesional, generar trafico a tu web, promai eventos, etc. De tu objetivo
depende el rumbo que emprendera tu cuenta de Twitte

2. Trabaja en el perfil: personalize la cuenta de fBwit

Da valor: la gente que ha decidido seguirte entéw{followers) lo ha hecho porque
espera recibir algo de tus tweets o de lo que din€Bwitter, asi que trata de agregar
valor con tweets que sean de interés para la neagterius seguidores (followers).
Interactda: contestar preguntas o comentar lost$wEela gente que sigue o que esta
hablando de usted, hara que le vean como a unodmasa comunidad y se
identifiquen con lo que dice.

Novedades: ser el primero en publicar noticias wedades dentro de su industria o
nicho, a mas reciente sea la noticia mas retweetsiras de sus seguidores.
Herramientas: utilice alguna herramienta para adbnar tu cuenta de Twitter,
existen varias que permiten ver quienes le estaciehdo retweet o estan
simplemente hablando de usted.

. Ser constante: publicar tweets diariamente, sii@tgentra en la cuenta y no ve
tweets recientes puede pensar que es una cuedtizanadecidir no seguirlo o dejar

de hacerlo.
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Buscador:
» Anuncio en buscador Adwords

Otro medio de publicidad por internet es anunciarediante buscadores, y se ha

escogido el buscador mas popular hoy en dia corfzmegle.

Google posee una herramienta de anuncio mediastpubdas y anuncios en otras
paginas llamada Adwords, lo que realiza es medialgeritmos de busqueda de
palabras claves que el usuario define, aparecenerecuadro en la pagina de
busqueda, a mas de aparecer en las primeras whnieaae dicha busqueda también.
Todo esto va a depender de como disefiemos nuesingia como se observa en la
imagen # 28.

Imagen # 28 Anuncio de Google Adwords

GO JSIC AdWords Cambisr idioma: Espafiol -

Anuncie su empresa en Google [

Sea cusl ses su presupuesto, puede publicar sus anuncios en Google y en nuestra
red publicitaria. Sdlo pagara si los usuarios hacen clic en sus anuncios.

Empiece ahora »

Los usuarios hacen
lic en sus anuncios. en co

Acceda con su

Cuenta de Google

Correo electrénico: |

Contrasefia

Y] No cerrar sesion

Acceder

No puedes acoeder a tu cuenta?

Mas informacion sobre AdWords

Funcionamiento Usted crea sus propios anuncios.

Usted crea los anuncios y elige las palabras clave, que son
aquellos términcs relacionados con su negocio

Idess sobre palabras clave

Ls clave del éxito

Costos v pagos
Sus anuncios aparecen en Google.
Para empresss locales Cuando los usuarios reslicen una bisqueds en Google

introduciendo una de sus palabras clave, su anuncio
Lss palabras clave son lo que los

puede aparecer del lado derecho de los resultados de la
usuarios buscan en Google

blsqueda. De esta manera, su publicidad se mostrara
Unicamente a un pUblico que ya esta interesado en su
producto o servicio.

Historigs de éxito

Fuente: www.google.com

Se puede ir disefiando las campafias de anuncissayaara posicionar una marca o
lanzar a la venta un determinado producto de offacBYME, donde se tiene
diferentes opciones para elaborar el anuncio, eaaste registrado como usuario de

Google como se muestra en la imagen # 29.
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Imagen # 29 Opciones de anuncio en Google Adwords

rdiopezc@gmail.com | N | Avisos (1) | Avuda | Sal

GOUSIC AdWords 1D de diente: 175726427

Pagina principal JWULTETECE Oportunidades ~ Informes Facturacion »  Mi cuenta v

Le damos la bienvenida a AdWords. Mas informacion

. « O .
Cree su primera campana L4 Preguntas habitusles

¢ ;Dond aran los anuncios?
L
Introduccion N
.y 0?
@ 1. Elija el presupuesto. " 5
. & anuncios orientados?
@ 2. Cree sus anuncios Buscar en el Centro de asistel |r
Q 3. Seleccione palabras clave que muestren sus anuncios 8 clientes potenciales. Consultar nuestra guia de inicio
4. Introduzca sus datos de facturacion Would you like extra help?
B tarifa de activacion [9] Receive personalized ideas and special offers to help me improve my advertising performance.

[@ Receive AdWords newsletters with best practioes and offers to evaluate new AdWords products.

Para anunciantes experimentados

Fuente: Interbyte S.A.

Al realizar un anuncio en Google adwords puedo getentre las opciones de

blsqueda, ya sea en dispositivos moviles o fijektipo de busqueda que se realice.

Se puede manejar ofertas en el presupuesto quetalgaedepender la posicion que
tenga mi pagina o mi anuncio al momento que unriguealice una busqueda, que
coincida con las palabras claves que se definidoahento de disefiar el anuncio.
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Imagen # 30 Construccién de anuncio en Google wdrds

Redes y dispositivos
Redes () () Todos los sitios disponibles (Recomendado para anunciantes nuevos
@ Quiero seleccionarlos yo mismo...
Blsqueds (U] gsqueda en Google
Socios de blsqueda (requiere la Blsqueda de Google)
Ver [7] Red ge Display (2
Paginas relevantes en toda |a red de contenido 7
@ Paginas relevantes solo en las ubicaciones y en los publicos que gestiono |2
(Q Sus anuncios no se mostrardn en la Red de Display de Google. Mas informacién.
Dispositivos (2 @ Todos los dispositivos disponibles (Recomendado para anunciantes nuevos
() Quiero seleccionarlos yo mismo...
Ofertas y presupuesto

Opcion de oferta (?) Opciones basicas | Opciones avanzadas
(@ Ofertas manuales para clics

Q En el paso siguiente se configuraran las ofertas de CPC maximo.

() Ofertas automaticas para intentar maximizar los clics del presupuesto objetivo

Presupuesto (7). ;g 25| gl dia (Formato: 25,00)

&l presupuesto diano representa ia inversion media del mes. La inversion real de un Gia determinado puede vanar

Preferencia de posicion, método de publicacion (avanzado)

Extensiones de anuncios

Utilice esta opcion para incluir datos relevantes de |la empresa con sus anuncios. Mas informacion
Ubicaciones |7/ Para los empresarios: utilice |as direcciones de una cuenta de Google Places: Nada Editar (2

Para los que no sean empresarios: introduzca las direcciones manualmente: Nada Afada una direccion. (2

Fuente: Interbyte S.A.

Al definir el presupuesto de la campafia puedo escelgtipo de cobro que me va a
realizar google por mis anuncios CPC, CPM, de Bmaiforma como se lo hace en
facebook, también se define el presupuesto diani@ doda la campafia como se
muestra en la imagen # 30.
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Imagen # 31 Vista previa de anuncio en Google Adnds finalizado

Vista previa del anuncio

DISCO DURO EXTERNO 1 TB

$135 +IVA

Promocion hasta agitar stock

"

L - .
A ork
iz

m
m

Fuente: Interbyte S.A.

Una vez realizado todos los pasos de construcagbramuncio, se puede ver el
mismo en un recuadro que aparecera el espacimatbstpor google seguin su
oferta, en el momento que un usuario realice ursu®da que coincida con las

palabras claves puesta por la PYME como se obserleimagen # 31.

Quinta “M”: Medicion

Se medird el efecto de la publicidad mediante tepootorgados por google y
facebook para evaluar el nUmero de veces de dlielap personas hicieron sobre la
publicidad y nimero de personas que se hacen tansgdio del FANSPAGE de la

red social facebook. También se analizan los inergos en los reportes de ventas.

5.4 Proceso de pagos

Para que los clientes que nos realicen comprasapuygagar las mismas, se necesita
de algun medio electronico, en este caso los elkeptieden pagar por tarjeta de

credito que lo mas usual en compras on-line. Pigesgdara que estos pagos se hagan
efectivos y lleguen a la cuneta de la PYME, nosepoaks valer por intermediarios,

gue cobren estos pagos y nos los transfieran.
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5.4.1 Opciones de empresas para el proceso de pagos
» 2Checkout

2Checkout (2CO) es una procesadora de pagos gnAnder productos o servicios
a través de 2CO te permite acceder a un mercado amplio. Los clientes
potenciales responden a las acciones de mercadéan\tu sitio y tienen la certeza
adicional de saber que su compra esta respaldad2z0a una empresa establecida

en los EE. UU. con afios de experiencia en el camelectrénico.

Los pagos realizados con tarjeta son realizadoseg del servidor seguro de
2CheckOut, el pago se realiza, la informacioncdehprador viaja encriptada con un
nivel de seguridad de 128bits, asegurado por elespondiente certificado
“Thawte”, otorgado por el grupo Verisign, que gaizm la seguridad de la
transaccion. La procesadora de pagos no conocm@innmomento los numeros de
tarjeta o datos personales de los compradores. Solle notifica de la compra

mediante un email.

Imagen # 32 2checkout servicio de procesamiento dagos en linea

@. 2CHECKOUT Procesamiento de pagos Apoyar Recursos

Acepte pagos en linea.

Venta en linea de forma local o en todo el mundo con el
procesamiento de pago simple de 2Checkout.

Checkout?

iQué es 2Checkout? gPor qué utilizar gQuién utiliza

Checkout?

Fuente: www.2checkout.com
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El primer paso es crear una cuenta en 2CO (2Ch8ckaua poder acceder al dinero
gue nuestros clientes pagan mediante la tarjetadito, puesto que 2Checkout.com
es un servicio de procesamiento de pagos en lireéog une una pasarela de pago y
la cuenta de vendedor en un solo paquete paraemedla integracion con su pagina

web. Como se observa en la figura #32.

Imagen # 33 2checkout servicio de procesamiento gdagos en linea

@. 2CHECKOUT

Inicio de Sesion de Cuenta

Bienvenido nuevamente, por ﬁNo tiene una cuenta de
favor inicie su sesion... CO?

 e—

m £ OM30 su contrasefia?

iRegistrese o pruebe la gratis!

Informacion importante ¢Tiene alguna

pregunta?
Reformas
2 Llame al servicio de atencion
al cliente

Privacidad 1.877.294.0273

Consulte nuestra

Fuente: Interbyte S.A.

Una vez validados todos los datos de la empregsaysarie de documentos que te
pide 2CO, como por €j.: copias de facturas, ghmitle servicios basicos donde
conste la direcciéon de la empresa, nombramientiosleuefios de la PYME, entre
otros documentos, tu cuenta es creada, y ya peede=nzar a usarla, explorando las

diversa opciones que tienes para promocionar tduptos y recibir tus pagos.
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Pues bien es muy importante también tener tu pageiaen optimas condiciones,
un “carrito de compras” que es el medio virtualdmse vas a realizar los pedidos de
los productos, tener politicas de reembolso clarasu pagina web, todo esto lo
valida 2CO para que puedas comenzar a recibirdgeg Cada requisito es guiado

por un agente cuenta de 2CO, via correo electronico

Imagen # 34 Cuenta 2checkout pagina de inicio

1662870 interbyte
@ 2CHECKOUT

TABLERO DE HERRAMIENTAS

Blsqueda de ventas
CUENTA 2CO Venta N

Ver el estado de la cuenta, las alertas del proveedor o las ventas recientes. - o]
Factura N.°

Estado de la cuenta: Y (Allowed to Sell, Alowed to Pay
Nombre del cliente(que tenga al menos tres caracteres)

Saldo pendiente: S Su Gitimo inicio de sesién fue

Uttimo pago de $39.82 fue enviado 2012-03-07 July 02,2012 04:53 PM ET Correo electronico del cliente

Teléfono del cliente

1D del producto

Fecha de inicio (AAAA-MM-DD)
2012-08-02 &

Fecha de finalizacion (AAAA-MM-DD)

- i] Periddicos rechazados

Periédicos activos

Refunded Only

Buscar ventas|

Fuente: Interbyte S.A.

Por cada compra que se realice independientementesdimpuestos locales que

pueda tener dicha venta, 2CO de este valor brutessa los rubros como:

e Comision por transaccion 5.5% + $0.45

* Reserva retenida que va a depender de los mon¢ocwiras habitualmente
ej.. 5% de la venta este valor es liberado a lore3es después de cada

retencion
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2CO no te cobra ningun rubro por inscripcion, ninteaimiento de cuenta, pero
puede haber periodos donde las condiciones puedhebiar al momento que registre

una cuenta, como se observa en las imagenes #23. y

Imagen # 35 Cuenta 2checkout pagina de inicio

English

1662870 interbyte
@® 2CHECKOUT

INFORMACION DE SALDO Y PAGO Guia de Herramig

Haga ciic en los vinculos para cosular los cilculos para los totales. >>Mas sobre saldo y pago

do poi

Préximo pago estimado: $2.25" Haga clic en elimporte para consultar cmo se calcula la estimacién
Fecha ID Pago Reserva Reserva Ventas Tarifas de Reembolsos Ajustar Comision de Salida de comisiones de Contracargo Saldo
retenida liberada 2co afiliacion afiliaciones adelantado
2 s (-) $0.00 $0.0 $0.C S0 $0.0 (-)$0.00 $0.00
$45.00 5293 $0.00 0.00 $0.00 $0.00 0.00

Fuente: Interbyte S.A.

Existen dos maneras de poder hacer llegar los ppgogarte de 2CO hacia la
PYME, la primera es mediante una cuenta bancaua,sg debe registrar llenando
una serie de datos que te pide de la misma, sjoi@erde que la cuenta local te
cobre algun valor por la transferencia, la otra enaes mediante un tarjeta de debito
Payoneer de Mastercard, en la que puedes sadactVe de tus pagos restando los
rubros que te Payoneer también efectle, en cualgajero automatico ATM del

pais, como se muestra en la imagen # 36

En cualquiera de las dos maneras se aplica el naenliberacion de pagos, es decir
gue cada semana, dependiendo del valor que la PiiidEo estima ej.: $20, a

partir de este monto se puede realizar los pagopate de 2CO a la PYME, se
resta los rubros antes mencionados y son enviad@sredalidad escogida por la
PYME.
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Imagen # 36 Maneras de recibir lo pagos de 2cheako

Dos Maneras Muy Faciles de Recibir Pagos

Reciba pagos en una de las varias monedas disponibles a través de una transferencia directamente a su cuenta bancaria (EFT, DEFT,
AEFT, BACS, y mas)

A\

" v :
DS O O o) Cuenta Bancaria
;Directamente a or
usted!

Fuente: www.2checkout.com

Tarjeta Payoneer
;La manera mds
simple de recibir

pagos!

Puesto que la eleccion de la acreditacion en lataugancaria puede tardar hasta 15
dias en realizarse la transaccion, se ha escoggdpagos por medio de la tarjeta de
debito Payoneer de Mastercard, que se realizardediato (2horas después de se
autorice el pago), o después de 3 dias, de estalepender el valor que se va cargar
al efectivo que se quiere debitar, a continuaciérexplicara cémo funciona esta

tarjeta de debito, como se muestra en la imagéeh # 3

Imagen # 37 Payoneer Mastercard tarjeta de debito

3
NEW!

Pa‘ oneer: Echa un vistazo a el nuevo blog de Payonee
A

s : '_\‘;—“1
22010 "

Empresa Clientes Soluciones de pago Senvicios de Pago Preguntas mds frecuentes Payoneer Viajes

Global Payments Made Easy I i cuenta

Payoneer ayuda a las empresas en todo el mundo pagan a las personas y las

empresas en cualquier lugar.

F’ Recibe en tu tarjeta de

F Cargar dinero a la tarjeta |

Ahorre dinero. Ahorre tiempo
Pagar a la gente con rapidez, facilidad y menos . Hable con nosotros acerca de cémo

~
v Atencion al cliente

Payoneer Partner

What our customers say ) ' cglnsu'tiS de ventas
— 2 solo
“Payoneer paga editores MediaWhiz mas rapido Ademas de que son
menos costosas que Ias otras soluciones -. Tanto para nuestros UU.; (888) 887-3070
editores y para nosotros ;Qué puede ser mejor que eso. ...?" I Internacional: (646) 912-6610
Selll 0 envienos una nota

Fuente: www.pyoneer.com
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Como primer paso se debe crear una cuenta en Raylereado todos los datos
solicitados y en lanzando nuestro numero de cueam®CO para que directamente se
transfieran los pagos a esta tarjeta de debit@Céh también se debe indicar que los

pagos se realicen a la cuenta creada en Payoneer.

Una vez hecho lo anteriormente incoado se procedigiar sesion en la pagina de

Payoneer, como se observa en la imagen # 38

Imagen # 38 Inicio de sesion en Payoneer Mastercatarjeta de debito

Pa/oneer

- N - -
@ 2CHECKOUT.COM \ —

Para acceder a su cuenta por favor ingrese su nombre de usuario y contrasefia titular de |a tarjeta titular de |a tarjeta que usted
eligié en el pedido de Ia tarjeta

» Titular de la Tarjeta de Usuario rlopez@interbyte.ec 9
(Por lo general, direccién de correo electrénico)

> Contraseiia titular de la tarjeta: =~ |eessecsecnae| | )

Si no recuerda su contrasefia haga clic

©2005-2012 Payoneer, Todos los Derechos Reservados | Privacidad | Contactenos

Fuente: Interbyte S.A.

Una vez transferidos los fondos con las condici@mss mencionadas por parte de
2CO, Payoneer habilita la cuenta creada, para pat=r el efectivo en cualquier

cajero automatico ATM del pais, pero antes se defer en cuenta las siguientes
tarifas de activacion de tarjeta y cargos poraedie Payoneer para los miembros de
2Checkout:

e Activacion de la tarjeta fuera de los EE.UU., eftoces de $ 24.95 por tarjeta

de, una vez cuando la tarjeta se carga por priveza
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» Si se desea cargar los pagos 2Checkout en losdiassposteriores a la
transferencia de fondos, el costo es de $2.00guta wez que se carga la
tarjeta.

» Si se desea cargar los pagos 2Checkout en dos élocasto es de $ 5.00
por cada vez que se carga la tarjeta.

» La tarifa mensual de mantenimiento es de $ 2.08ti ple saldo de la tarjeta
disponible cada mes.

» Si solicitas una tarjeta de reemplazo, su costidee$2.95 por tarjeta que se
descuenta cuando la tarjeta se carga por primera ve

« Por cada retiro de efectivo en cajeros automatacosmision que se cobra es
de $ 2.15 que son descontados cuando se solicgtreda.

e Cuando solo se realiza consultas el costo es d®Ggde se descuentas
Cuando se rechaza la solicitud de retiro.

e Cuando se usa la tarjeta para las compras direstamesta transaccion no

tiene costo.

Imagen # 39 Informacion de saldos en Payoneer Mastard

@. 2CHECKOUT.COM

omeon s

sl

» Cuentas Tarjeta - x0x-2559 E] » Hora Local: 16:20
» Tarjeta de equilibrio: $ 2.87 » Ultima visita: 03/21/2012 16:55 EST
4]
Usted tiene 0 nuevos mensaies
p
Mi Cuenta / Historia De Carga Las cuentas asociadas

Muestra actividad de la cuenta con esta carta:

Nota: La siguiente tabla muestra Ias cargas que se han hecho a su tarjeta. Lista de actualizaciones cada 6 horas. Al hacer clic » 2CheckOut
en una fila en la tabla se mostrard informacidn detallada sobre la carga. 1662870

De: [04/0212012 | Epara: 7032012 | ©
No se encontraron cargas

Ahora, cualquiera
puede cargar dinero
a su tarjeta de

SSPS

Fuente: Interbyte S.A.
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Una vez se tenga lista la plataforma de cobro gedembolso de efectivo, tendremos
qgue integrar el servicio de pagos 2CO con nuesaiginp web, la cual ya fue

verificada por el agente de 2CO.

Para esto se debe ingresar al panel de admingtraal sitio web, en ingresar a
configuracién y a su vez a formas de pagos, ensesizEon escogemos la opcién de
2Checkout, y llenamos el formulario, que nos pidgta informacion de la cuenta
gue acabamos de configurar en 2CO, como por &.tayjetas de crédito va admitir
nuestra cuenta, si se va admitir algun descuehtb, @e vendedor que proporciona

2CO, la palabra clave que se registra en la corsdn de la cuenta en 2CO.

Para finalizar la integracion del servicio de pag@® con la pagina web, debemos
de cerciorarnos que estén habilitas las opciondieni@a virtual, asi como el “carrito
de compras”, que puede ya estar implementado gradaa web o podemos de
escoger alguno de los que nos proporciona 2COigaalal en la pagina web, como

se muestra en la imagen # 40
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J Atras

-

Administracion

) Administracién

Configuracién

2 Grupo de Usuarios
* Manejar campos de usuario

£ Listar paises
* Listar monedas

* Listar médulos

= Verificar actualizaciones
D Tienda

> Productos

> Comprador

> Pedido

S Vendedor

3 Informe bisico

> Impuesto

D Administracion del envio
> Cupén

> Fabricante

> Ayuda

Su version
VirtueMart 1.1.5 stable

Imagen # 40 Integracion de la pagina web con 2CO

Formulario de forma de pago

Activo?:

Nombre de forma de pago:
Cédigo:

Nombre de clase de pago

Tipo de forma de pago:

e Vv

Guardar  Aplicar

v

2Checkout

2C0

- e

© Tarjeta de crédito

ps_twocheckout

Use el procesador de pagos

Débito Bancario

Sélo Direccién / Pago contra entrega
HTML-Form based (e.j. PayPal)

Tipos de tarjeta de crédito aceptadas: [¥Visa

Grupo de comprador:

Y MasterCard
[V|American Express

Discover Card
YDiners Chub

jcB

|Australian Bankcard

default- [+]

Descuento: 0.00 (7]

Tipo de descuento:
°

Porcentaje (7]
Total

Monto de descuento maximo: 0.00

Monto de descuento minimo: 0.00
Lista de pedido: 0

‘home interbyt/public_html

2Checkout.com

Seller/Veador ID 1662670
2Checkout.com Secret .
Word 82y
Estado c.le ped:d.os para T E
transacciones exitosas
Estado de Pedido para

Il
transacciones fallidas Cancelled ]
Merchant Notifications si [+]
Modo de prueba? si [+]
Info extra de pagoﬁ
<?php

// Get ship_to information

om_virtuemart/classes payment/ps_twocheckout.cfg php - Escribible

Your 2Checkout.com Seller ID

Your Secret Word for 2Checkout.com. Makes the transactions more secure.

Q

Cancelar

Escoja el estado del pedido al cual esta configurado, si la transaccion fue exitosa. Si usa opciones de descarga: Escoja el estado el

cual permita al usuario descargar (entonces el usuario es notificado inmediatamente de la descarga via e-mail).
Escoja el estado del pedido para las transacciones fallidas.

Should 2CheckOut e-mail a receipt to the store owner?
Seleccione 'Si' durante la prueba. Seleccione No' para permitir transacciones en real

>

if( Sdb->f("user_info_id") != Sdbbt->f("user_info_id")) {

$q2 = "SELECT * FROM #_ vm user_info WHERE user_info_id='".S$db->f("user_info_id")."'";

Sdbst = new ps_DB;
Sdbst->setQuery ($q2)

$dbst->query();

Fuente: Interbyte S.A.

Una vez realizados todos estos pasos e informaesdadutilizacion de las

aplicaciones antes mencionadas, se puede procedéertar los producto y / o

servicios sin ningun problema nuestra tienda virtua
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* PayPal

Pagos en sitio web es una manera de aceptar padioea con tarjeta de crédito.
PayPal ofrece beneficios como:

Los compradores no necesitan una cuenta PayPal.
Se aceptan las principales tarjetas de crédito.

Sin cargos por apertura ni comisiones mensuales

D N N NN

No necesita conocimientos de programacion.

Imagen # 41 PayPal servicio de procesamiento deguss en linea

Registrarse | Iniciar Sesion | Ayuda | Centro de sequridad

PayPal

Introduccion  Enviarpago  Solicitar pagos  VendereneBay  Desarrolladores

Pagos en sitio web es nuestra manera mas sencilla y
popular de aceptar pagos en linea con tarjeta de crédito

Pagos en sitio web permite comenzar a vender en linea en
minutos; simplemente afiada un botén de pago a su sitio
Los compradores ni siquiera necesitan una cuenta
PayPal
Se aceptan las principales tarjetas de crédito
Sin cargos por apertura ni comisiones mensuales
No necesita conocimientos de programacion

¢Ya tiene una cuenta PayPal? Iniciar sesion

Acepte:

Lo que usted obtiene ~ ¢ENqué consiste?  Configuracion  Precios

Descripcion paso a paso de Pagos en sitio web

Los botones de pago de PayPal van acompafiando a sus clientes de manera fluida, segura y rapida a través del pago. Vea lo
que sucede cuando los clientes hacen clic en el boton Aiiadir al carrito

Descripcién paso a paso acerca de como comprar con el boton Afiadir al carrito

Fuente: PayPal
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Principales ventajas

Revisar un resumen de la actividad mensual, ingtulds ventas, el inventario y los

estados de pérdidas y ganancias.
Acceso multiusuario:

Ofrece acceso controlado a sus empleados o coetades Util para tareas tales
como la impresion de etiquetas de envio o la Jvisaebn del historial de

transacciones.

Se obtiene el dinero rapidamente con PayPal. Cuahgedido haya concluido, el
dinero generalmente aparecera en su cuenta PagRahesolo unos minutos. A

continuacion le decimos cOmo obtener acceso anandli

X/

< Transfiéralo a su cuenta bancaria de EE.UU.
*

+« Puede transferir dinero desde su cuenta de Payla euenta bancaria en un

lapso de 3 a 5 dias habiles.

Pagos
Se paga un porcentaje fijo y una baja comisiortamsaccion por cada venta.

« Sin pago de comision mensual
+  Sin minimo mensual
« Sin cargos por apertura

« Sin cargos por cancelacion
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Tabla # 11 pagos PayPal

0.00 USD - 3 000.00 USD 5.4% + 0.30 USD Comision de 5.70 USD
sobre una venta de 100
usD

3 000.01 USD - 10 000.01 USD 4.9% + 0.30 USD* Comision de 5.20 USD
sobre una venta de 100
usD

10 000.01 USD - 100 000.004.7% + 0.30 USD* Comision de 5.00 USD

usD sobre una venta de 100
usD

> 100 000.00 USD 4.4% + 0.30 USD* Comision de 4.70 USD
sobre una venta de 100
uUsD

Fuente: PayPal S.A.

*Tasa comercial (sujeta a condiciones).

Cuando las ventas mensuales superen los 3 000 UShay sido miembro de
PayPal durante mas de 90 dias, llene la solicitnd sola vez, sujeta a
aprobacion.

Las tarifas de la tabla anterior aplican a pagosionales en ddlares
estadounidenses. Hay un cargo adicional del 3.5%@uversion de divisas.

Micropagos

Si por lo general sus transacciones son en promefioores a 10 USD, podra
ahorrar dinero con la comisiébn «5% mas 5¢». A cotion se presenta un

ejemplo de una empresa que por lo general acegts jpie 2 USD.
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Tabla # 12 Micro pagos PayPal

Pago promedio 2.00 USD 2.00 USD
Su  comision  por 0.15USD $0.41
transaccion

Costo total por 100 15.00 USD $40.80
pagos

Fuente: PayPal S.A.

Los precios del cuadro de arriba aplican a pagosionales en ddlares
estadounidenses. Hay un cargo adicional del 3.5%@uversion de divisas.

Descripcion paso a paso de Pagos en sitio web

Los botones de pago de PayPal van acompafiandodidotes de manera fluida,
segura y rapida a través del pago.

Esto sucede cuando los clientes hacen clic eatéhkafiadir al carrito.

1. Los clientes eligen lo que van a comprar.

Los clientes compran en el sitio y afiaden los @Wdécque deseen a su carrito de

compras en el sitio seguro de PayPal. La PYME tecef opciones de productos,
tales como tamafio y color, y le da a conocer el#sfo y los costos de envio.
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Imagen # 42 Clientes eligen su compra

e —

EL PASILLO BLANCO

Notas de agradecimiento Lily Letterpress

Estas estupendss tujetas de agnadk 50 3yustan 3 zusctrz Lioes de imitacionss Lily. Estan sxprosas 2 mano con S=a agms manza
en carsalima grossa de carta arturo, blanca y susve. La pagima mtenor 50 sncusatra so blanco. Cada una vieme com un sobre que hace
jusgo. Las tarjetas 50 encusatran disponshies en juegos de seis, Jo cmal las coavians ea wm regalo parfecto, o been, de mamera individaal

para comgpras 2l por mryor de ms do 25. Las tarjetas mides 127 x 89 com.

caju de 6 tarjetas USDI2.99 tarjetas y sobres individusles USD2 00 cada uno
Adedy o coro Adey W coro

Fuente: PayPal S.A.

2. Los clientes observan el carrito de comprasajizan el proceso de pago.

Cuando estan satisfechos con las selecciones qeacsentran en el carrito de
compras, los clientes realizan el proceso de pago

Imagen # 43 Proceso de pago
W —

EL PASILLO BLANCO

Su carro de la compra PayPal £ pagee
A Opeiooss Curmcws Evnrar Inpore
Notas de agradecimiento Lily Letterpress: Cyja ce 6 1 r usonzs
Actusizar camo|
Total artiouto: usD12.58
Emio y manejo a 55008 Cambiar: UsDs.%9
Totat uUsD 1858

Cortrusr compranso | Cortinaar 89300y emo |

FayFal s monera mas segura y 98¢t de pagar
Fara otterer mas Mformacion, lea ruestas Condicones de uso y Pollica ce privacioas

Fuente: PayPal S.A.
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3. Clientes revisan su informacion.

Se canalizara a los clientes a una pagina de paggdedaparece su pedido en el sitio
seguro de PayPal. Para pagar con tarjeta de crédtfoen llenar un sencillo
formulario de pago. Si prefieren pagar utilizandwyRPal, deben iniciar sesion en su
cuenta PayPal y pagar en tan solo tres clics. lieates ven un resumen de su
pedido y revisan la informacion clave, tal comaneporte total y la direccion de

envio.

Imagen # 44 Clientes revisan informacion

o

EL PASILLO BLANCO

Notas de agradecimiento Lily Letterpress: Caja de 6 Yot USO2MW
Envio y maneio & 95008 Canbier USDs

Totsl con emvio. USD18 08

PayPal " ragos mpus

- IE::: :]
Nume ® tasjetn de crédl Inice sesicn

PO de pag vISA foesd Carreo sfecionico
Fecha de vencimmnlo 2008w owtn?
Nombee Contrasefio:
Apeliios

. " S0 ¢ Inicio ce sesion
Civded ‘m‘m 3
Esado ]'_3 PETRE
Codige ale
Corned ehect

Revisar pedido y continuar |

Y

Fuente: PayPal S.A.

4. Confirmacién del pago.

Los clientes ven una pagina de confirmacion debpaggeciben un correo electrénico

gue confirma su pedido.

148



Imagen # 45 Confirmacion de pago

Revise su pago PayPal “»
8 Ia Irformacion siguenie 3 comecia, haga dic en Pagar 3hor par compietar su pago.
\er poliicas de PayPal y sus derechos de mdodos de pogo.
Descrigesin Precie uvtem Canond Inpom
Notas de agradecimiento Ly Letterpress: Cjace USD12.99 1 USD12.99
ARG et es eapechees puik of vendedio Toty artico: USD12.99
Ervio y manejo USDS.99
Temrestre (2-5 dias hadles) USDS 59 vy
Total: USD18.98
Inbrocuzea certficads de regalo, bonficacion o descuento
Forma de paga Saldo de PayPal UsD18.98
Emvara
Gustavo Gomez
1234 Cuaiquier calle
Cusiquier cusad, Cuaiquier pals
Cambiar

Fuente: PayPal S.A.

5. Regreso al sitio web

Los clientes pueden regresar a su sitio inmediatteraespués del pago. La empresa
elige a dénde llevarlos, quizas a una pagina dedagimiento o de vuelta a la pagina
principal. Se envia la informacion de contacto pdoduras campafas de

comercializacion.

149



Imagen # 46 Regreso al sitio web

EL PASILLO BLANCO

Agndoceerce w pedd) e @mpress realnaie @ groaadn
te 0 syuds sdoroesd 008 s compm, sl Coomaiquen con oot

Unae moevenee.

EL PASILLO BLANCO

Fuente: PayPal S.A.

6. Recibe el pago.

Cuando el pedido haya concluido, el dinero generaten aparecera en su cuenta
PayPal en tan solo unos minutos.
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Existen diferentes maneras de acceder al dineroocdsms mencionadas
continuacion:

v' Transfiéralo a su cuenta bancaria.
v Gastelo a través de PayPal.

v Retire dinero en efectivo en cualquier cajero auditicn

Imagen # 47 Se recibe el pago

Cemar sesitn | Aywcs | Tutorkl sobme seguridad r

PayPal

- L LTI Enviar dinero | Solloiar dinero | Servicloc para vendedorec | Herramlentac de cubacta | Produotos y

Decoripoion goeneral  Afadr fondos Retirar Historial Centro de resohciones Informes Pertl
{

Bienvenido, Tom Smith Ayaca con exta pigne
3 i ( WRmytiz com) | Estatus de s cusrt verlicade | Esteius Actve

Buzcar tramsacciones Buscar |

» Acusizaciones de poliica

Saido de PayPal Opolomes -, \percado monstaro
Oivisa Sakso » Togeta de détio PayPal
Dékarec (Principal) USDes.99 » Recomendacknes

Taca de mercado monetario A% » Todets Plus de PayPal
Tokal en USD USDes.9 » Cocio del

Ver trancacolonec Hecramiontac > Relrtegro

» Todka la actvicod de |a cuents .. Facturacin & Mz botones guardados

» Pagos reciidos  Certficados deregalc (g Envio de varios peddos

» Pagos enviddos Gy Terminal virtual \ Pagos pericdicos

> Retiros de la cuerta L Control de fraudes

» Busqueda avanzads

Fuente: PayPal S.A:
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5.5 Presupuesto de implementacion e-commerce

Tabla # 13 Presupuesto de implementacién e-commensediante empresa

externa
Pagina web Presupuesto ($)
Disefio $380.00
Hosting $ 80.00
Redes sociales
Facebook
disefio $220.00
anuncio $2400.00
Twitter
disefio $350.00
Motores de busqueda
Google Adwords $1800.0
Medios de pago
2checkout 5% comision c/transaccion
Efectivo ( inmediato) $24.95 (pago inicial)
$24.00 comision anual
PayPal % tasas comercial

(comisiones) y cantidad
en ddlares varian de

acuerdo a monto de venta.

Fuente: Los Autores

La inversion inicial en el caso de que la compaigaida contratar a terceras
compafias para que realice los disefios respegarada implantacion del comercio
electrénico en Interbyte S.A.; la cual esta tensatiente presupuestada en $5230.00,
pero ya al realizarse las primeras transacciaesrpresas recaudadoras del pago
se llevan un porcentaje de comision por cada tcai@a o de acuerdo al monto de
venta y a esto se le suma que para poder obted&reeo con muchas mas rapidez
si desea adquirir una tarjeta de Payoneer en laejirevertira si se da el caso $24.95
de pago inicial y $24.00 de comision anual; y ertado de optar por PayPal los

porcentajes de las tasas varian.
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5.5 Presupuesto de implementacion e-commerce

Tabla # 14 Presupuesto de implementacion e-commerngediante desarrollo

interno
Pagina web Presupuesto ($)
Disefio $ 0.00
Hosting $ 80.00
Redes sociales
Facebook ( anuncio) $2400.00
Twitter $ 0.00
Motores de busqueda
Google Adwords $1800.00
Medios de pago
2checkout 5% comision c/transaccion
Efectivo ( inmediato) $24.95 (pago inicial)
$24.00 comisién anual
PayPal % tasas comerciél

(comisiones) y cantidad
en ddblares varian de

acuerdo a monto de venta.

Fuente: Los Autores

La inversion inicial en el caso de que la compal@eida que su grupo de trabajo de
marketing y sistemas realice los disefios respectpara la implantacion del
comercio electrénico en Interbyte S.A.; la cuahdshtativamente presupuestada en
$4280.00, pero ya al realizarse las primeras a@nsnes las empresas recaudadoras
del pago se llevan un porcentaje de comision pda ¢tensaccion o de acuerdo al
monto de venta y a esto se le suma que para pbtrer el dinero con muchas mas
rapidez si desea adquirir una tarjeta de Payomekr gue se invertira si se da el caso
$24.95 de pago inicial y $24.00 de comision anya&n el caso de optar por PayPal
los porcentajes de las tasas varian.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

El presente trabajo para ser concluido, se deberdac el planteamiento del
problema donde se declar6 que, en Ecuador, lasnarao realizan comunmente
compras por internet por algunas razones, ents kllifalta de conocimiento, sobre
la metodologia y oportunidades que brinda, hadecle cada vez mas nos alejemos
como pais de los beneficios que esto genera, sieinclmmercio electronico a nivel
mundial el que mueve miles de millones de dolaEtgroblema se definidé con la
pregunta siguiente: ¢La utilizacion del comerciecebnico (e-commerce) en las
PYMES del sector comercial de la ciudad de Guayatpgrara incrementar las
ventas de este sector, en mercados que acostunebitesar compras por este medio

en el extranjero?

El presente trabajo tiene como finalidad desanraliea guia para la implementacion
del e-commerce en una PYME del sector comerciaGdayaquil, esta pauta les
permitira conocer como promocionar su producto rpedio de las redes sociales y
buscadores, como implementar una pagina web,u# figrma los medios de pagos
gue estaran habilitados para que el cliente puadeetar por el producto /servicio
otorgado.
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Para ello primordial medir el grado de conocimientiel comercio electronico,
determinar las causas de su no implementaciénbaedaformacion acerca de los
negocios que se realizan por medio del mismo yesgo que estan dispuesto a
asumir, de igual forma se desea conocer las omrigrexperiencias que tienen los
expertos en el e-commerce y de esta manera prontavemplantacion del e-
commerce en las PYMES de Guayaquil otorgandolepasones necesarias para su

realizacion

La hipdtesis general fue planteada de la siguitortea: Si las PYMES del sector
comercial de Guayaquil, aplican la tecnologia dehercio electrénico, entonces
logran un mejoramiento en sus ingresos. Esta He@oés comprada por medio de los
estados de resultados proporcionados por INTERBSH del primer trimestre del
2011y 2012, los cuales se han escogido por simitie fechas comparables pero en
distintos afios y por el periodo de puesta en madehacomercio electronico en
mencionada empresa, dando como resultado un inoteraa el primer trimestre de
2012 del 45.35% en sus ingresos, comparados cprineér trimestre de 2011, lo

cual se puede ver en cifras elABIEXO 10

En el capitulo cuarto se pudo denotar que las pyneg toman la decision de
implementar el comercio electronico en su compafda a aumentar sus ingresos
sustancialmente ya que segun expertos y las easuestlizadas a personas
(consumidores) y a las propias pymes, ademas ddakos estadisticos, se denoto
gue el nicho de mercado de los compradores de giaglo servicios por internet es

muy amplio y aun no esta explotado al 100%.

Aunque el e-commerce ha ido evolucionando en sl pé cuidad la mayoria de las
personas estan poco crédulas o no tienen el nevebdfianza necesario para adquirir
productos por medio de la web; pero ello no imptjoa no sea un negocio rentable,
al contrario si la pyme realiza un buen marketiaggsga por medio de redes sociales
0 cualquier otro mecanismo y de igual forma conoptima gestion de venta y
ofreciendo productos de calidad, puede llegar eso geempo a hacerle sentir al
cliente que es una empresa seria y confiable psisei aumentaria sus réditos y la

fidelidad del cliente.
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La propuesta de guia de implantacion de comereictréhnico planteada deriva una
inversion en promociéon por medio de pagina webgsedociales, buscadores,
ademas de los valores de implementar la forma de pelectrénica para facilidad

del cliente.

6.2 Recomendaciones

El presente trabajo tiene como objetivo promoveintplantacion del comercio
electréonico en la pymes de la ciudad de Guayaguita con esto infundir la

optimizacién de recursos y asi lograr mayores suge variedad de clientes.

» Desarrollar la pagina web con un disefio llamatprofesional, que contenga
toda la informacién necesaria para que el cliagata la confianza de

adquirir un producto/servicio.

» Tener un portafolio de productos /servicios conmpleton caracteristicas

amplias que sean entendibles para el cliente odfualiente.

» En la pagina web se debe tener todo lo necesar® rgalizar la compra
electrénica, todo paso a paso para que el cliargdgocon facilidad adquirir

el bien / servicio.

» Realizar una eleccién del mejor canal de pago guéenga en preferencia

todas las opciones de tarjetas de crédito paaptir mas clientes.

» Hacer promociones, descuentos en las redes socaes facebook en la
gue se puede crear hasta anuncios para que lamagmsomunes puedan ser

fan de su pagina de facebook y asi conocer més amripania.
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» Colocar un disefio corporativo elegante pero a zulleenativo al ojo del
futuro cliente par que este se interese en el foidade productos de la

empresa.

» Crear anuncios en motores de busqueda como goaylerds siendo

especificos en lo que se oferta.

» Dar un seguimiento continuo en lo posible diaridakeredes sociales, para
con esto informar al cliente y futuros clientesqde la cuenta aun esta activa
y de que la empresa se preocupa por sus inquieyudesesidades, de igual

forma siempre estar en constante innovacion.
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GLOSARIO

Abastecimienta- aprovisionamiento de cosas necesarias.

Activo.- un bien de una entidad que puede convertirse denmaairecta en tesoreria.
Es todo lo material de una empresa desde los naikhfta los lapices.

Algoritmo .- conjunto ordenado de instrucciones sistematicespermite hallar la

solucién de un problema especifico.

Capital Social.- Es el importe monetario, o el valor de los bieges los socios de

una sociedad (entendida esta como una empresaintorge bienes, sea sociedad
limitada, anénima o comanditaria en sus diferentsiones) le ceden a ésta sin
derecho de devolucién y que queda contabilizadenenpartida contable del mismo

nombre.

Cliente: Es quien accede a un producto o servicio por mddiaina transaccion

financiera (dinero) u otro medio de pago.

Comercio electronico.-Consiste en la compra y venta de productos o iess a

través de medios electronicos, tales como Intgriogtas redes informaticas.
Consumidor.- Es una persona u organizacion que
demandaieneso serviciosproporcionados por @roductoro elproveedode
bienes o servicios.

Criptografia.- Técnica para asegurar la transmisién de infoi@naprivada que
utiliza una escritura convencional secreta, de m@agee sea ilegible para cualquiera
gue no posea la clave de descifrado.

Delimitacion.- Acto de sefalar limites.

Devengo- Accion y efecto de devengar.
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Encriptar .- convertir un texto normal en un texto codificade forma que las

personas que no conozcan el cédigo sean incapadesrtb.

Encuestas.- Una encuesta es un estudio observacional en el eluatvestigador
busca recaudar datos de informacion por medio driestionario predisefiado, y no
modifica el entorno ni controla el proceso que estdbservacién (como si lo hace

en un experimento).

Explicita.- Se aplica a la persona que expresa algo opesxde forma clara, sin
ambigUedades o rodeos.

Facebook:consistente en un sitio web de redes sociales.

Fraudulenta.- que implica un engafo.

Hashing.- una importante adaptacion o actualizacion deenad ya conocido.

Hipoétesis- Afirmacion que se considera lo suficientemeriéblé o creible como

para basar sobre ella una tesis o teoria demogireolafirmada con datos reales.
Hologréafica.- Técnica de registro y reconstruccién de imagerstereoscopicas de
un objeto sin utilizar sistemas 6pticos, basaddasrmpropiedades coherentes de luz
emitida por un laser.

Hosting: El alojamientoweb es el servicio que provee a los usuarios de letem
sistema para poder almacenar informacién, imagefésp, o cualquier contenido
accesible via web.

Importes.- Cuantia de un precio, crédito o saldo.

Intercepte.- Detener o0 apoderarse de una cosa antes desqgue k su destino.
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Internet.- Es un conjunto descentralizado de redes de conuidicaterconectadas
gue utilizan la familia de protocolos TCP/IP, gdizmando que las redes
fisicas heterogéneas que la componen funcionen aamaored l6gica Unica, de

alcance mundial.

Legislaciones- Conjunto de leyes por las cuales se gobiernastgdo o se regula

una materia determinada.

Marketing.- es también el conjunto de actividades destinadagrar con beneficio
la satisfaccion del consumidor mediante un produxtgervicio dirigido a un

mercado con poder adquisitivo, y dispuesto a pelgarecio establecido

Meteorologicos- Disciplina que estudia los fendbmenos de la atendasRelativo a la

meteorologia o a los meteoros.

Pagina web.-Es el nombre de un documento o cuenta electréenilegptada para

la World Wide Wely que puede ser accedida mediante un navegador.

Paridad.- Relacion de igualdad o semejanza de dos 0 os&sC

Redes Sociales.Son estructuras sociales compuestas de gruposrdenas, las
cuales estdn conectadas por uno o varios tipos eaciones, tales
como amistad, parentesco, intereses comunes 0 @u@acten conocimientos, e

ideas de libre expresion.

Simétrica.- Proporcion adecuada de las partes de un tode f@sdcosas de un

conjunto.

Tecnologia.- Es el conjunto de conocimientos técnicos, ordenawgificamente,
que permiten disefiar y crear bienes y serviciosfgciétan la adaptacion al medio
ambiente y satisfacer tanto las necesidades etEnaamo los deseos de las

personas.
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Telematica Industria que emplea ordenadores y sistemas rnidfticos

conjuntamente con las telecomunicaciones.

Twitter: La red permite enviar mensajes de texto planoata dongitud, con un

méaximo de 140 caracteres.

Vanguardia.- Es el conjunto de ideas, hombres que se adelaatcualquier

actividad.
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TERMINOLOGIA

AOL: (Americam On Line)

BTL: (Below The Line)

CGIl: (Commom Gateway Interface)

CONATEL: (Consejo Nacional de Telecomunicaciones)

CORPEI: (Corporacion de Promocion de Exportaciones e Bioges)

CPC: (Costo por clic)

CPM: (Costo por impresion)

DARPA: (Agencia de Investigacion de Proyectos Avanzadeddfensa en sus
siglas en inglés)

E- Commerce: (Electronic Commerce)

EDI: (Electronic Data Interchange)

ID: Identificacion

ILCE: (Instituto Latinoamericano de Comercio Electronico)

INEC: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo)

NSF: (Nacional Sciencie Foundation)

PYMES: (Pequeiias y Medianas Empresas)

RGX: (Red Global de Exportacion)
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RUC: (Registro Unico de Contribuyentes)

SRI: (Servicio de Rentas Internas)

SSL: (Secure Sockets Layer)

SUPERTEL: (Superintendencia de Telecomunicaciones)
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ANEXO 1
Cuestionario a PYMES del sector comercial de Guayau.

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

ENCUESTA DIRIGIDA A PYMES DEL SECTOR COMERCIAL D§
GUAYAQUIL, PARA CONOCER S| APLICAN LA TECNOLOGIA DE
COMERCIO ELECTRONICO

Maestria de Administracion de empresas

Tema de tesis: Estudio sobre la utilizacion y efectividad del comercio

electronico

(e-commerce) y propuestas para su implementacion en las pymes del sector

comercial de Guayaquil.

Autores: Ing. Maritza Pefafiel; Ing. Roberto Lopez

El objetivo de la investigacion:

1. Medir el grado de conocimiento de los consumidores sobre el
comercio electronico en la ciudad de Guayaquil.

2. Determinar las causas de su no utilizacion.

3. Recabar informacion acerca de las compras y/o intenciones de
compras por medio del comercio electrénico.

DATOS GENERALES

DATOS DEL ENCUESTADO

Sector: Norte |:| CentrD Sur |:|
Del negocio
Tipo de pyme: Persona Natural [__| Empresal:l
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PREGUNTAS

1. ¢, Cémo se clasifica su empresa?
Pequefia [ | Medi [ |
2. ¢ Conoce acerca del comercio electrénico (e-conmece)?

Nada |:| Pocl:| Mucho |:|

Si marco Poco o Mucho continuar con la entrevista

3. ¢ Estaria interesado/a en implementar el comerciectronico en su empresa?
si [] No []
4. ¢ Harealizado negocios por internet?

Sil:l Nol:l

Si su respuesta es afirmativa contestar las preggiatcontinuacion.

5. ¢ Qué clase de productos/ servicios ha compragor internet?

Construccion [ ] Servicio de limpieza [ |
Tecnologia [ ] Servicio técnico especializado [ ]
6. ¢ Con qué frecuencia realiza este tipo de transdaones?

Diario [ ] semanal [ | mensual [ | anual_]
7. Su experiencia al realizar negocios por interndtie:

Insatisfactoria [ ] Satisfactorio [ ]
Poco satisfactoria [ ] Muy satisfactorio [ ]
8. Las empresas y /o personas con las que usted realizado negocios son:
Nacionales [ | Internacionales [ ]

9. ¢, Compraria productos / servicios por internet aina empresa de Guayaquil?

si [] No [ ]
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ANEXO 2

Cuestionario dirigido usuarios del sector comerciatle Guayaquil

nnnnnnnnnnnnnnnnnn

ENCUESTA DIRIGIDA A LAS PERSONAS NATURALES DEL SEQR
COMERCIAL DE GUAYAQUIL, PARA CONOCER EL USO DE LA
TECNOLOGIA DEL COMERCIO ELECTRONICO

Maestria de Administracion de empresas

Tema de tesis: Estudio sobre la utilizacion y efectividad del comercio
electrénico (e-commerce) y propuestas para su implementacion en las
pymes del sector comercial de Guayaquil.

Autores: Ing. Maritza Pefafiel; Ing. Roberto Lopez

El objetivo de la investigacion

1. Medir el grado de conocimiento de los consumidores sobre el
comercio electronico en la ciudad de Guayaquil.

2. Determinar las causas de su no utilizacion.

3. Recabar informacion acerca de las compras y/o intenciones de
compras por medio del comercio electrénico.

DATOS GENERALES

DATOS DEL ENCUESTADO

Sector: Norte [ ] Centro [ | Sur[ ]
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PREGUNTAS

1. ¢Usted usa internet?

Nunca [ ] Algunas veces

N

Casi siempre [ ] Siempre

Si su respuesta es nunca aqui termina la encuesta.

2. ¢Harealizado compras por internet?

Nunca [ ] Algunas veces

N

Casi siempre [ ] Siempre
Si su respuesta es afirmativa contestar las prexgi8ty 4.

3. ¢ A gqué empresas usted ha realizado sus compras?

Nacionales [ | Internacionales [ ]

4. Su experiencia al realizar compras por internetue:

Insatisfactoria [ ] Satisfactorio [ ]

Poco satisfactoria [ ] Muy satisfactorio

5. ¢ Compraria productos / servicios por internet aina empresa de Guayaquil?

si [] No [ ]
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ANEXO 3

Cuestionario dirigido a expertos relacionados conl€omercio electrénico

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

ENTREVISTA DIRIGIDA A EXPERTOS RELACIONADOS CON EL
COMERCIO ELECTRONICO

Maestria de Administracion de empresas

Tema de tesis: Estudio sobre la utilizacion y efectividad del comercio
electrénico (e-commerce) y propuestas para su implementacion en las
pymes del sector comercial de Guayaquil.

Autores: Ing. Maritza Pefafiel; Ing. Roberto Lopez

El objetivo de la investigacion:

1. Tomar opiniones acerca del comercio electronico en Guayaquil.
2. Ideas para impulsar el comercio electrénico
3. Experiencias profesionales inmersas en el comercio electronico
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PREGUNTAS

1. ¢Cbmo define usted el comercio electronico (e-corence)?

2. ¢Como ha evolucionado el e-commerce en el pais?

3. Segun su perspectiva ¢Qué factores impulsan a losuarios a realizar
compras por internet?

4. ¢Qué ventajas y/o beneficios podria dar el e-comnt a las pymes?

5. ¢Qué deben hacer los empresarios para captar el arés de los clientes
para realizar compras online?

6. ¢Qué futuro usted prevé al e-commerce en el Ecuadbr

7. ¢En su lugar de trabajo y / o negocio propio han iplementado el
comercio electrénico?; (¢ Por qué?)

8. ¢Qué consejos le daria a las pymes del sector comial de Guayaquil
gue quieran implementar el e-commerce?
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ANEXO 4

Registro de validacion de instrumentos para la redecciéon de datos

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
UNIDAD DE POSGRADO SEDE GUAYAQUIL

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS.

Tema de Tesis: Estudio Sobre La Utilizacion Y Efectividad Del Comercio Electrénico (E-
Commerce) Y Propuestas Para Su Implementacion En Las Pymes Del Sector Comercial De

Guayaquil.

Autor: Ing. Roberto Lopez / Ing. Maritza Peiiafiel

ITEM
(En
i .
{,ug: * | A) Correspondencia de B) Calidad técnica y representativa
cudnta Ia:- i:_’efs“":la:ri::res|°: 0= Gptima C) Lenguaje
s objetivos,
preun Indlcsdores :: ::::; r N A OBSERVACIONES
t::ga P= Pertinente i om I = Inadecuado
el NP =No pertinente
instru
mento)
P NP 0 B R D A |
2 Y Y N
. .2 X N
8 A % X
5 Y X X
i X % X
7 Y 4 v
8 A K e
9 Yo Y V]
10 Y N Y
11 N X v
12 M. N Y
= X X X
14
15
Nombres: OcccPea.  2oerO O« | e OMGANTAGH 2
DATOS DEL EVALUADOR PfOfESién: —:‘_\q< :'\?(‘.( A en \'\C"-“-"‘%{S Cargo: Firma: . l__:%’\:( :
Fecha: S5 -Jofo - W\
Observaciones

Documento a ser mencionado en la tesis y colocado en Anexos
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UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
UNIDAD DE POSGRADO SEDE GUAYAQUIL

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS.

Tema de Tesis: Estudio Sobre La Utilizacion Y Efectividad Del Comercio Electronico (E-
Commerce) Y Propuestas Para Su Implementacion En Las Pymes Del Sector Comercial De

Guayaquil.

Autor: Ing. Roberto Lopez / Ing. Maritza Pefiafiel

ITEM
(En
funcié :
nde AJ Conmpsporcuficalde B) Calidad técnica y representativa "
cuénto | 185 preguntas con los 0= Gotima C) Lenguaje
s objetivos, variables e B:Bp OBSERVACIONES
pregun | indicadores R: R:e:Iaa : A= Adecuado
;‘;’1 " P= Pertinente D; Deiiciente | = Inadecuado
2 NP =No pertinente
instru
mento)

P NP 0 B R D A |

)z
1 2 s e
2 / l/ >l B
3 / "/ /“
4 I/ l/ - I/
5 L r e
6 71 g T /
7 e ~
9 P -~ s
10 ) / /’ L
1 G A &
12 P e .
13 s v L0
14
15
Nombres: é);’UCQ S‘L’m"“ e cl 0N (‘\2,
DATOS DEL EVALUADOR | profesién: L ol Ktmnas Cargo: Firma
Fecha: 5 ole dew o 2\ '
Observaciones

Documento a ser mencionado en la tesis y colocado en Anexos
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ANEXO 5

Ley de comercio electronico, firmas y mensajes detbs

Norma: ley 67 Status: vigente

Publicado: Registro oficial suplemento 53#cha:17 de abril de 2002

Considerando:

Que el uso de sistemas de informacién y de regefr@hicas, incluida la internet, ha
adquirido importancia para el desarrollo del coneeycla produccion, permitiendo
la realizacion y concrecidon de multiples negociedrdscendental importancia, tanto

para el sector publico como para el sector privado;

Que es necesario impulsar el acceso de la poblacids servicios electronicos que
se generan por y a través de diferentes medios@iams;

Que se debe generalizar la utilizacion de servideosedes de informacion e Internet,
de modo que éstos se conviertan en un medio patasekrollo del comercio, la

educacién y la cultura;

Que a través del servicio de redes electronicadyida la Internet, se establecen
relaciones econdmicas y de comercio, y se realiztos y contratos de caracter civil
y mercantil que es necesario normarlos, regulaylosontrolarlos, mediante la

expedicion de una ley especializada sobre la naateri

Que es indispensable que el Estado Ecuatorianaeceen herramientas juridicas
gue le permitan el uso de los servicios electr@igwluido el comercio electrénico
y acceder con mayor facilidad a la cada vez maspEyanred de los negocios

internacionales; vy,

En ejercicio de sus atribuciones, expide la sigeien
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LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS
ELECTRONICAS Y MENSAJES DE DATOS

TITULO PRELIMINAR

Art. 1.- Objeto de la ley.- Esta ley regula los mensdgsdatos, la firma electronica,
los servicios de certificacion, la contratacioncai@nica y telematica, la prestacion
de servicios electronicos, a través de redes deni@cion, incluido el comercio

electrénico y la proteccion a los usuarios de esigismas.

TITULO I
DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS, LA CONTRATACION ELHRONICA
Y TELEMATICA, LOS DERECHOS DE LOS USUARIQOS, E INSTRMENTOS
PUBLICOS

CAPITULO |
DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 44.- Cumplimiento, de formalidades.- Cualquier actad, transaccion
mercantil, financiera o de servicios, que se reatmn mensajes de datos, a través de
redes electronicas, se sometera a los requisisoteynnidades establecidos en la ley
que las rija, en todo lo que fuere aplicable, ydtérel mismo valor y los mismos
efectos juridicos que los sefialados en dicha ley.

CAPITULO I
DE LA CONTRATACION ELECTRONICA'Y TELEMATICA

Art. 45.- Validez de los contratos electronicos.-
Los contratos podran ser instrumentados mediantsajes de datos. No se negara
validez o fuerza obligatoria a un contrato pordlasazon de haberse utilizado en su

formacion uno o mas mensajes de datos.
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Art. 46.- Perfeccionamiento y aceptacion de los contragéectronicos.- El
perfeccionamiento de los contratos electrénicoss@metera a los requisitos y
solemnidades previstos en las leyes y se tendr@& togar de perfeccionamiento el

que acordaren las partes.

La recepcion, confirmacion de recepcion, o aperdetanensaje de datos, no implica
aceptacion del contrato electrénico, salvo acudellas partes.

Art. 47.- Jurisdiccion.- En caso de controversias lasepade someteran a la
jurisdiccion estipulada en el contrato; a falta éa, se sujetaran a las normas
previstas por el Cadigo de Procedimiento Civil Hodano y esta ley, siempre que
no se trate de un contrato sometido a la Ley Ocgate Defensa del Consumidor, en

cuyo caso se determinara como domicilio el del eondor o usuario.

Para la identificacion de la procedencia de un mjende datos, se utilizaran los
medios tecnolégicos disponibles, y se aplicarardisgosiciones sefialadas en esta
ley y demés normas legales aplicables.

Cuando las partes pacten someter las controvexsiasprocedimiento arbitral en la
formalizacion del convenio de arbitraje como enaglicacion, podran emplearse
medios telematicos y electronicos, siempre que mdlosea incompatible con las

normas reguladoras del arbitraje.

CAPITULO III
DE LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS O
CONSUMIDORES DE SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de dd@oswviamente a que el
consumidor o usuario exprese su consentimientoguaptar registros electronicos o
mensajes de datos, debe ser informado clara, prgagatisfactoriamente, sobre los

equipos y programas que requiere para accedehasdiegistros o0 mensajes.
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El usuario o consumidor, al otorgar o confirmacttEicamente su consentimiento,
debe demostrar razonablemente que puede accedemfpimacién objeto de su

consentimiento.

Si con posterioridad al consentimiento del consemalusuario existen cambios de
cualquier tipo, incluidos cambios en equipos, pmOtAS O procedimientos,
necesarios para mantener o acceder a registrosigajas electronicos, de forma que
exista el riesgo de que el consumidor o usuariegacapaz de acceder o retener un
registro electronico o mensaje de datos sobre los kubiera otorgado su
consentimiento, se le debera proporcionar de fariaa, precisa y satisfactoria la
informacion necesaria para realizar estos cambpiss,le informaré sobre su derecho
a retirar el consentimiento previamente otorgado lai imposicion de ninguna
condicion, costo alguno o consecuencias. En el dasque estas modificaciones
afecten los derechos del consumidor o usuarie delderan proporcionar los medios
necesarios para evitarle perjuicios, hasta la teaadn del contrato o acuerdo que

motivo su consentimiento previo.

Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios electr8nico
De requerirse que la informacién relativa a un isa&rvelectronico, incluido el
comercio electronico, deba constar por escritajsel de medios electrénicos para

proporcionar o permitir el acceso a esa informgaéna valido si:

a) El consumidor ha consentido expresamente emusaly no ha objetado tal
consentimiento; vy,

b) El consumidor en forma previa a su consentimieind sido informado, a
satisfaccion, de forma clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcion de recibir la informacion papel o por medios no
electrénicos;

2. Su derecho a objetar su consentimiento en lteposy las consecuencias de
cualquier tipo al hacerlo, incluidas la terminac@@mntractual o el pago de cualquier

tarifa por dicha accion;
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3. Los procedimientos a seguir por parte del comdmmpara retirar su
consentimiento y para actualizar la informaciérppreionada; v,

4. Los procedimientos para que, posteriormenteoatentimiento, el consumidor
pueda obtener una copia impresa en papel de lagrosgelectronicos y el costo de

esta copia, en caso de existir.

Art. 50.- Informacién al consumidor.- En la prestaciérsdevicios electrénicos en el
Ecuador, el consumidor debera estar suficientemeftemado de sus derechos y
obligaciones, de conformidad con lo previsto erLdg Organica de Defensa del
Consumidor y su Reglamento. Cuando se tratare deedio servicios a ser
adquiridos, usados o empleados por medios eleco®nél oferente debera informar
sobre todos los requisitos, condiciones y restiites para que el consumidor pueda

adquirir y hacer uso de los bienes o servicios pmomados.

La publicidad, promocién e informacion de serviciekectronicos, por redes
electronicas de informacion, incluida la interrsst, realizara de conformidad con la
ley, y su incumplimiento serd sancionado de acueald@rdenamiento juridico

vigente en el Ecuador.

En la publicidad y promocion por redes electronidasinformacion, incluida la
Internet, se asegurara que el consumidor puedaderxcee toda la informacién
disponible sobre un bien o servicio sin restricemnen las mismas condiciones y

con las facilidades disponibles para la promocirbéen o Servicio de que se trate.

En el envio periddico de mensajes de datos comnmafcion de cualquier tipo, en
forma individual o a través de listas de correceatamente o mediante cadenas de
mensajes, el emisor de los mismos debera proparcioadios expeditos para que el
destinatario, en cualquier tiempo, pueda confirmarsuscripcion o solicitar su
exclusion de las listas, cadenas de mensajes 8 dasgatos, en las cuales se halle

inscrito y que ocasionen el envio de los mensaefatbs referidos.
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La solicitud de exclusién es vinculante para elsemidesde el momento de la
recepcion de la misma. La persistencia en el edeiomensajes peridédicos no

deseados de cualquier tipo, se sancionara de acaelal dispuesto en la presente

ley.

El usuario de redes electronicas, podra optar panda recepcion de mensajes de
datos que, en forma periddica, sean enviados cdmdidad de informar sobre

productos o servicios de cualquier tipo.

TITULO V
DE LAS INFRACCIONES INFORMATICAS
CAPITULO |
DE LAS INFRACCIONES INFORMATICAS

Art. 57.- Infracciones informéaticas.- Se consideraranadiones informéaticas, las
de caracter administrativo y las que se tipificaediante reformas al Codigo Penal,
en la presente ley.

Reformas al Cadigo Penal

Art. 58.- A continuacion del articulo 202, incliyanse Isiguientes articulos

enumerados:

" Art. ..- El que empleando cualquier medio electronicdprinatico o afin,
violentare claves o sistemas de seguridad, paradaccu obtener informacién
protegida, contenida en sistemas de informaciora paulnerar el secreto,
confidencialidad y reserva, o simplemente vuln&aeguridad, sera reprimido con
prision de seis meses a un afio y multa de quirdeatmil délares de los Estados
Unidos de Norteamérica.

Si la informacion obtenida se refiere a seguridacional, o a secretos comerciales o
industriales, la pena sera de uno a tres aflogsiérpy multa de mil a mil quinientos

doélares de los Estados Unidos de Norteamérica.
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La divulgacién o la utilizacion fraudulenta de tdarmacion protegida, asi como de
los secretos comerciales o industriales, sera@aada con pena de reclusibn menor
ordinaria de tres a seis afios y multa de dos rdiea mil délares de los Estados

Unidos de Norteamérica.

Si la divulgacion o la utilizacién fraudulenta ssaliza por parte de la persona o
personas encargadas de la custodia o utilizacgitinea de la informacion, éstas
seran sancionadas con pena de reclusion menoisde saeve afios y multa de dos

mil a diez mil dolares de los Estados Unidos decdéonérica.

Art. . .- Obtencion y utilizacién no autorizada de infoonda.- La persona o personas
gue obtuvieren informacion sobre datos personaes gespués cederla, publicarla,
utilizarla o transferirla a cualquier titulo, sim &utorizacion de su titular o titulares,
seran sancionadas con pena de prision de dos me®ssafios y multa de mil a dos

mil délares de los Estados Unidos de Norteamérica."

Art. 59.- Sustitiyase el articulo 262 por el siguiente:

" Art. ...- 262.- Seran reprimidos con tres a seis afiosedeision menor, todo
empleado publico y toda persona encargada de wicisepublico, que hubiere
maliciosa y fraudulentamente, destruido o suprintidoumentos, titulos, programas,
datos, bases de datos, informacién o cualquier ajeerte datos contenido en un
sistema de informacion o red electrdnica, de qaesfudepositarios, en su calidad de

tales, o que les hubieren sido encomendados giin e su cargo”.

Art. 60.- A continuacion del articulo 353, agrégueseglisnte articulo enumerado:

" Art. ...- Falsificacion electronica.- Son reos de falaifién electrénica la persona o
personas que con animo de lucro o bien para causgrerjuicio a un tercero,

utilizando cualquier medio; alteren o modifiquennsees de datos, o la informacién
incluida en éstos, que se encuentre contenida aquier soporte material, sistema

de informacion o telematico, ya sea:
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1.- Alterando un mensaje de datos en alguno deekmentos o requisitos de

caracter formal o esencial;

2.- Simulando un mensaje de datos en todo o ee,gltmanera que induzca a error
sobre su autenticidad;

3.- Suponiendo en un acto la intervencién de pasajue no la han tenido o

atribuyendo a las que han intervenido en el aatgladaciones o manifestaciones

diferentes de las que hubieren hecho.

El delito de falsificacion electrénica sera sanamm de acuerdo a lo dispuesto en

este Capitulo.".

Art. 61.- A continuacién del articulo 415 del Cédigo Peiratliyanse los siguientes

articulos enumerados:

"Art. ...- Dafios informaticos.- El que dolosamente, deqeuat modo o utilizando

cualquier método, destruya, altere, inutilice, supro dafie, de forma temporal o
definitiva, los programas, datos, bases de datésniacion o cualquier mensaje de
datos contenido en un sistema de informacioén cekectronica, sera reprimido con
prision de seis meses a tres afios y multa de sesaignto cincuenta dolares de los

Estados Unidos de Norteamérica.

La pena de prisién sera de tres a cinco afios yanudtdoscientos a seiscientos
dolares de los Estados Unidos de Norteaméricadousa trate de programas, datos,
bases de datos, informacion o cualquier mensagiatbs contenido en un sistema de
informacion o red electrénica, destinada a prastaservicio publico o vinculada con

la defensa nacional.

Art. ...- Si no se tratare de un delito mayor, la destm;alteracion o inutilizacién

de la infraestructura o instalaciones fisicas ret@s para la transmision, recepcion
0 procesamiento de mensajes de datos, sera rearouid prision de ocho meses a
cuatro afios y multa de doscientos a seiscientamafode los Estados Unidos de

Norteameérica.".
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Art. 62.- A continuacion del articulo 553 del Cadigo Pemrdladanse los siguientes

articulos enumerados:

"Art. ...- Apropiacion ilicita.- Seran reprimidos con pdiside seis meses a cinco
afos y multa de quinientos a mil délares de loadést Unidos de Norteamérica, los
que utilizaren fraudulentamente sistemas de infoidnao redes electrénicas, para
facilitar la apropiaciébn de un bien ajeno, o los quocuren la transferencia no
consentida de bienes, valores o derechos de usanaeren perjuicio de ésta o de un
tercero, en beneficio suyo o de otra persona alierananipulando o modificando el

funcionamiento de redes electrénicas, programasornrdticos, sistemas

informaticos, telematicos o mensajes de datos.

Art. ...- La pena de prision de uno a cinco afios y mudtand a dos mil dolares de
los Estados Unidos de Norteamérica, si el delitbud@ere cometido empleando los

siguientes medios:

1. Inutilizacion de sistemas de alarma o guarda;

2. Descubrimiento o descifrado de claves secretaxoptadas;

3. Utilizacién de tarjetas magnéticas o perforadas;

4. Utilizacion de controles o instrumentos de apara distancia; v,

5. Violacion de seguridades electrénicas, inforoaétiu otras semejantes.".

Art. 63.- Afiadase como segundo inciso del articulo 563 Gladigo Penal, el

siguiente:

"Sera sancionado con el maximo de la pena pregis&l inciso anterior y multa de
quinientos a mil dolares de los Estados Unidos dedsmeérica, el que cometiere el

delito utilizando medios electrénicos o telematitos

Art. 64.- A continuacion del numeral 19 del articulo 6@&dase el siguiente:
"... Los que violaren el derecho a la intimidad)@ntérminos establecidos en la Ley
de Comercio Electronico, Firmas Electrénicas y Mggsde Datos.".
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DISPOSICIONES GENERALES

Primera.- Los certificados de firmas electrOnicaspitidos por entidades de
certificacion de informacidn extranjeras y acreattis® en el exterior, podran ser
revalidados en el Ecuador siempre que cumplan osntdrminos y condiciones
exigidos por la ley. La revalidacion se realizaréravés de una entidad de
certificacion de informacion acreditada que gacanén la misma forma que lo hace

con sus propios certificados, dicho cumplimiento.

Segunda.- Las entidades de certificacion de infoidbmaacreditadas podran prestar
servicios de sellado de tiempo. Este servicio detsar acreditado técnicamente por
el Consejo Nacional de Telecomunicaciones. El regtdo de aplicacion de la ley

recogera los requisitos para este servicio.

Tercera.- Adhesion.- Ninguna persona esta obligadaar o aceptar mensajes de
datos o firmas electrénicas, salvo que se adh@tmtariamente en la forma prevista
en esta ley.

Cuarta.- No se admitird ninguna exclusion, restiitco limitacion al uso de
cualquier método para crear o tratar un mensagattes o firma electronica, siempre

gue se cumplan los requisitos sefialados en lamieekss y su reglamento.

Quinta.- Se reconoce el derecho de las partesqmea liboremente por el uso de
tecnologia y por el sometimiento a la jurisdiccgre acuerden mediante convenio,
acuerdo o contrato privado, salvo que la prestad@hos servicios electrénicos o

uso de estos servicios se realice de forma disd@ansumidor.

Sexta.- El Consejo Nacional de Telecomunicacionegta las medidas necesarias,
para que no se afecten los derechos del titulacet@ficado o de terceros, cuando se

produzca la revocatoria del certificado, por causatribuible al titular del mismo.
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Séptima.- La prestacion de servicios de certifimaaile informacion por parte de
entidades de certificacién de informacion acredisadrequerira de autorizacion

previa y registro.

Octava.- El ejercicio de actividades establecidas esta ley, por parte de
instituciones publicas o privadas, no requerirandevos requisitos 0 requisitos
adicionales a los ya establecidos, para gararazeficiencia técnica y seguridad

juridica de los procedimientos e instrumentos eavus.

Novena.- Glosario de términos.- Para efectos de lest los siguientes términos

seran entendidos conforme se definen en estelarticu

Mensaje de datos: Es toda informacion creada, gdaerprocesada, enviada,
recibida, comunicada o archivada por medios eleo§, que puede ser

intercambiada por cualquier medio. Seran considsradmo mensajes de datos, sin
gue esta enumeracion limite su definicidn, los isigies documentos electronicos,
registros electronicos, correo electronico, seogiciveb, telegrama, télex, fax e

intercambio electronico de datos.

Red electronica de informacién: Es un conjunto dpiipps y sistemas de

informacioén interconectados electrénicamente.

Sistema de informacién: Es todo dispositivo fisaddgico utilizado para crear,
generar, enviar, recibir, procesar, comunicar oaabnar, de cualquier forma,

mensajes de datos.

Servicio electronico: Es toda actividad realizadaaxés de redes electréonicas de

informacion.

Comercio electronico: Es toda transaccion comengalizada en parte 0 en su

totalidad, a través de redes electronicas de irdoidn.
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Intimidad: El derecho a la intimidad previsto en Qanstitucion Politica de la

Republica, para efectos de esta ley, comprendeiéanebderecho a la privacidad, a
la confidencialidad, a la reserva, al secreto sdbse datos proporcionados en
cualquier relacién con terceros, a la no divulgadi@ los datos personales y a no

recibir informacién o mensajes no solicitados.

Datos personales: Son aquellos datos o informad#naracter personal o intimo,

gue son materia de proteccién en virtud de esta ley

Datos personales autorizados: Son aquellos datosordes que el titular ha
accedido a entregar o proporcionar de forma volimtgara ser usados por la
persona, organismo o entidad de registro que lligtapsolamente para el fin para
el cual fueron recolectados, el mismo que debetapegpresamente sefialado y ser

aceptado por dicho titular.

Datos de creacion: Son los elementos confidenciadsscos y necesarios para la

creacion de una firma electrénica.

Certificado electronico de informacion: Es el mgasde datos que contiene

informacion de cualquier tipo.
Dispositivo electrénico: Instrumento fisico o lagiatilizado independientemente

para iniciar o responder mensajes de datos, servancion de una persona al

momento de dicho inicio o respuesta.

Dispositivo de emision: Instrumento fisico o Iégiatlizado por el emisor de un

documento para crear mensajes de datos o unadian@onica.

Dispositivo de comprobacién: Instrumento fisicagito utilizado para la validacion

y autenticacion de mensajes de datos o firma élaca.
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Emisor: Persona que origina un mensaje de datos.

Destinatario: Persona a quien va dirigido el mendajdatos.

Signatario: Es la persona que posee los datosea#eiéon de la firma electronica,
quien, o en cuyo nombre, y con la debida autorirade consigna una firma

electronica.

Desmaterializacion electronica de documentos: Estrémsformacion de la
informacion contenida en documentos fisicos a njesske datos.

Quiebra técnica: Es la imposibilidad temporal onpemente de la entidad de
certificacion de informacién, que impide garantizer cumplimiento de las

obligaciones establecidas en esta ley y su reglamen

Factura electréonica: Conjunto de registros logicachivados en soportes

susceptibles de ser leidos por equipos electrordeoprocesamiento de datos que
documentan la transferencia de bienes y servicioapliendo los requisitos exigidos

por las Leyes Tributarias, Mercantiles y mas norgneeglamentos vigentes.

Sellado de tiempo: Anotacion electrénica firmadecebnicamente y agregada a un
mensaje de datos en la que conste como minimaha,féa hora y la identidad de la

persona que efectua la anotacion.

Décima.- Para la fijacién de la pena en los defijmficados mediante las presentes,
reformas al Codigo Penal, contenidas en el Titutie\ésta ley, se tomardn en cuenta
los siguientes criterios: el importe de lo defrala@ael quebranto econdémico

causado, los medios empleados y cuantas otragisiencias existan para valorar la

infraccion.
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DISPOSICIONES TRANSITORIAS

Primera.- Hasta que se dicte el reglamento y netsuimentos de aplicacion de esta
ley, la prestacion del servicio de sellado de tiengebera cumplir con los requisitos
de seguridad e inalterabilidad exigidos para lmdirelectronica y los certificados

electrénicos.

Segunda.- ElI cumplimiento del articulo 56 sobre teificaciones al correo
electréonico se hard cuando la infraestructura dé&uacion Judicial lo permita,
correspondiendo al organismo competente de dicheiéu organizar y reglamentar

los cambios que sean necesarios para la aplicdeiésta ley y sus normas conexas.

Para los casos sometidos a Mediacion o Arbitraje medios electronicos, las
notificaciones se efectuaran obligatoriamente esoeticilio judicial electrénico en

un correo electrénico sefialado por las partes.

DISPOSICION FINAL

El Presidente de la Republica, en el plazo prewstda Constitucion Politica de la
Republica, dictara el reglamento a la presentella@yresente ley entrara en vigencia

a partir de su publicacion en el Registro Oficial.
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ANEXO 6

Reglamento general a la ley de comercio electronicfirmas electronicas y
mensajes de datos

(Decreto No. 3496)
Gustavo Noboa Bejarano
PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA

Considerando:

Que mediante Ley No. 67, publicada en el Regisfioid@ Suplemento No. 577 de
17 de abril del 2002 se expidio la Ley de ComeEdaxtronico, Firmas y Mensaje de
Datos; Que la disposicion final de la citada legpdne que el Presidente de la
Republica debe expedir el correspondiente reglamenEn ejercicio de la facultad
prevista en el articulo 171 numeral 5 de la (14imnl13) Constitucion Politica de la

Republica,

Art. ... (12).- Acreditacion para Entidades deldgst- (Agregado por el Art. 4 del
D.E. 1356, R.O. 440, 6-X-2008).- Las instituciondsl Estado sefialadas en el
articulo 118 (225) de la Constitucion Politica deRepublica, de acuerdo a lo
sefialado en la disposicion general Octava de la@&ypodran prestar servicios
como Entidades de Certificacién de Informacion yvB@®s Relacionados, previa
Resolucién emitida por el CONATEL.

Las instituciones publicas obtendran certificadeditina electronica, Unicamente de
las Entidades de Certificacion de Informacion wiers Relacionados Acreditadas,

de derecho publico.
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Notas:

- Mediante D.E. 8 (R.O. 10, 24-VIII-2009), el CONEL se fusiona con el
CONARTEL, y asume las competencias y atribucioresitlimo; mientras que los
derechos y obligaciones del CONARTEL seran asunpdota SENATEL.

- Por Disposicién Derogatoria de la Constitucional®epublica del Ecuador (R.O.
449, 20-X-2008), se abroga la Constitucion Politleala Republica del Ecuador

(R.O. 1, 11-VIII-1998), y toda norma que se opoalgauevo marco constitucional.
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ANEXO 7

Perfil de expertos en e-commerce entrevistados

Ricardo Alfredo Estrada Estrada es el primer emdtagto que tiene como perfil:

60afios de edad, habla espafiol e Inglés, realizéesuglios universitarios en:
Georgia Institute of Technology, Atlanta, Ga, USitemiendo el titulo de Bachelor
in Electrical Engineering, especializandose emestituto de desarrollo empresarial

(IDE) y posee un diplomado en el programa de Aliteeccion Empresarial.

En su experiencia profesional se puede resaltar apgalmente es presidente
ejecutivo de la Agencia de Promocion de Exportasan Inversiones (CORPEde
1984 a agosto de 1992 Vicepresidente y Gerenter@lerde laEmpresa Eléctrica
del Ecuador Inc.en junio 2001 a marzo de 200@e miembro del directorio
Consejo Nacional de Competitividad (ahora llamadongejo Nacional de

Reactivacion de la Produccion y la Competitividad).

De 1993 a 1996ue representante personal del presidente de la repitdnte el
directorio de Petroecuador, y como tal, Presideiiterno del mismo, siendo
miembro del equipo de negociacion para los CordrdeoPrestacion de servicios en
la exploracion y explotacion de hidrocarburos, das compafias: BELCO
PETROLEOUM; OCCIDENTAL PETROLEUM; vy, el Consorcio XBEON-
HISPANOIL, también tuvo el cargo de Ministro CoresejPetrolero de la Embajada

del Ecuador en Washington D.C.

Entre Otros cargos fue Vocal por el sector Eléatde la Camara de Industrias de
Guayaquil de marzo 1989 a agosto 1992, siendm luegpresidente y Presidente
del Club Sport Emelec de: enero 1976 a enero 188tte sus honores se cita la

Condecoracion de la Orden Nacional al Merito enlgide Comendador.

Eduardo Antonio Pefia Hurtado es el siguiente eisteelo que tiene como perfil:

Dr. En Medicina y Cirugia y MBA, Presidente del @amde comercio de Guayaquil
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Ecuatoriano nacido en la ciudad de Guayaquil et &0dril de 1960, casado y con
tres hijos.

RealizO sus estudios primarios en el Instituto i@adr Abdon Calderdn y los

secundarios en el Colegio San José La Salle.

Curso los estudios universitarios en la Universi@adolica Santiago de Guayaquil

donde obtuvo el titulo de Doctor en Medicina y Gieuen el afio de 1985.

Luego ingresé a la Escuela de Negocios INCAE daalgradué como Master en
Administracion de Empresas en el afio de 1996, cammattando sus estudios de
postgrado con un Diplomado en Marketing y Publidida otro en Comercio

Electronico, ambos en la Escuela Superior Politgcdel Litoral (ESPOL).

Perfil Profesional

Director Camara de Comercio Ecuatoriano-America@2010

Médico residente, Clinica Kennedy, entre 1985 y9198

Gerente General, Cambicentro Ecuatoriana de Canifi83-1990

Miembro de la Junta Civica de Guayaquil 1993-2003

Gerente General, Cablevision, 1990-2008

Presidente, Americavision, 1997-2008

Presidente Ejecutivo, Editorial Uminasa, 2002-2008

Director, Gamavision, 2003-2008

Presidente del Directorio, Metromovil, 2005-2008

Presidente, Unicornio S.A., 2008 - 2012

Presidente Fundacién Solidaridad para Obras Sectaf@.S. 1994-2012

Director Camara de Comercio Internacional 2006-2010

Director de la Corporacion para la Seguridad Ciadadde Guayaquil, 2010-2012
Miembro del Comite Empresarial Ecuatoriano, 2010220

Miembro de la Fundacion Malecon 2000, 2010-2012

El 17 de mayo fue electo como Presidente de la aEaohe Comercio de Guayaquil
(Junio 2010 — Junio 2012)
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Presidente de la Federacion Nacional de Camar&odwrcio del Ecuador, 2010-
2012.

Carlos Barrezueta tiene como perfil:

Realizo sus estudios de Tecnologia de ComercioriBxten el tecnoldgico Espiritu
Santo ademas, estudié Ingenieria en Gestion enmaleshtuvo un Diplomado en
Gerencia de Negocios Empresariales y una Maestrigstrategias Avanzada de

Marketing.

En su experiencia profesional se resalta que tabaj Estados Unidos en una
empresa de Abastecimientos Bélicos por mas dafibs; también laboro en

distintas aerolineas ocupando algunos cargos asinaitivos.

En Compainiias de filtros y lubricantes laboro variosluso laboro como Consultor

Externo Empresarial

En la actualidad es administrador de Tecnitienda.
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ANEXO 8

Redaccion textual de entrevista realizada a expersoen e-commerce

Entrevista realizada a Ricardo Estrada

1. ¢Cbmo define usted el comercio electronico (e-corense)?

El comercio electrénico es la negociacién o laga&gion que se realiza a través de

una pagina web, de ahi puede ser de persona anpa&tsmegocio a negocio.

2. ¢Como ha evolucionado el e-commerce en el pais?

Yo creo que no ha ido evolucionando a la rapidez egperaria, creo que tiene que
ver mucho con la brecha digital que existe aqél@atuador y la falta de acceso y la
falta de conocimiento que tiene las empresas pwoleetodo del acceso a internet,
de investigar en internet, yo diria en general adopconocimiento del uso de la

herramienta y el potencial que la misma tiene.

3. Segun su perspectiva ¢Qué factores impulsan a losuarios a realizar

compras por internet?

Pienso que seria la facilidad de acceder a un ptode no lo consigue localmente,
mucho de eso del comercio electrénico que se eat@zando aqui, pienso yo que
estd mas orientando en personas individuales queomparias es lo que usted
compra en e-bay, Amazon, y hay pocas paginas webmais que le permitan hacer
una transaccion via electrénica para comprar ptodute exportacion sin embargo

es una gran herramientas para artesanias peromesa utilizando.
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4. ¢Qué ventajas y/o beneficios podria dar el e-comntr a las pymes?

Creo que es una manera de poner sus productossandicados internacionales
hacerse conocer, esa es una herramienta impogardelas ventas que se puedan
realizar, pienso yo todavia no a nivel de volumeateexportacion, sino a nivel de
productos que puedan tener un interesante margem gguellas pequefias y

medianas empresas.

5. ¢Qué deben hacer los empresarios para captar el eres de los clientes

para realizar compras online?

Promocionar sus paginas web a través de las cpatzien realizarse las compras,
utilizar los servicios de mails, call center pamitdr de promocionar que tienen sus
productos que pueden ser adquiridos en linea espide representa una ventaja que
puede realizar su transaccion desde su casa, siargmmtambién hay otro tipo de

problemas como los de pago y envio y eso debeal&arse.

6. ¢Qué futuro usted prevé al e-commerce en el Ecuadbr

Yo creo que la curva de crecimiento va a ser ungacexponencial en el sentido que
cada vez mas cuando tengamos todas las facilidamesespecto a las leyes a la
manera de poder hacer una transaccion econOmicéinea con las debidas

seguridades, al poder utilizar medios de transpddela mercaderia entrega-
recepcion de la misma en tiempo y a costos razesabl comercio electrénico va a
ir creciendo como ha ido creciendo en los mercadesnacionales que si lo usan en

su full potencial como nosotros no lo estamos usand

194



7. ¢En su lugar de trabajo y / o negocio propio han iplementado el

comercio electrénico?; (¢ Por qué?)

Nosotros por la naturaleza de servicio de CORPEIleguuna agencia de promocion
de exportaciones y de promocion de inversiones ayoum producto que en este
momento, hallamos disefiado para venderlo por ietemrmas alla que si usted
considera las capacitaciones on -line como paredercio electrénico, pero en un
principio yo no lo consideraria pero si hablamosede entonces si estariamos
nosotros incursionando en comercio electronico i servicios de capacitacion
en linea, pero no tenemos un producto fisico comsambrero de paja toquilla
como una artesania para poder venderla en nueégimapweb que sea de nuestra
propiedad, si tenemos pensado desarrollar un ptetabmercio electronico a traves
de CORPEI para que puedan las pymes trabajar yevesnd producto pero eso esta

en un nivel muy preliminar en este momento.

Nosotros sufrimos un cambio como CORPEI en el afdj@mos de ser la agencia
oficial de promocion de exportaciones y de inversfodel pais perdimos la cuota
redimible que era un ingreso de la cual se sostep&samos a ser una agencia mas
de indole privada trabajando en coordinacion d¢aoleierno, pero eso nos obligo a
buscar una manera distinta a la que veniamos Bcgrbien es cierto teniamos en
carpeta desarrollar ese portal , ese proyecto leagio rezagado porque este
momento tenemos otras prioridades de servicios egti@nmos desarrollando para

autogenerar ingresos para la institucion.

8. ¢Qué consejos le daria a las pymes del sector comial de Guayaquil

que quieran implementar el e-commerce?

Yo creo que es un sistema que ha funcionado muydnepaises desarrollado y en
algunos paises en via de desarrollo y no tendrigupao funcionar en el Ecuador;
hay empresas que lo estan haciendo ya y lo estiénda exitosamente es cuestion
de asumir los riesgos que eso significa normalenantempresario tiene que estar

dispuesto a asumir los riesgos si quiere que soanegrezca.
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Mi recomendaciéon es realmente analicen el potemgial tienen si son pequefias y
medianas empresas, por lo general es mas beneffgama una pequefia empresa que
para una gran empresa que vende por volumen ligbutel comercio electronico
como una herramienta importante para su crecimiemtese sentido creo que estan
dando un buen paso para desarrollar un portal deer@io electrénico con las
debidas seguridades con el establecimiento de ésdws de pago con la seriedad
que tiene que tener una compafia porque se vaaa &ada confianza que pueda
generar entre comprador y vendedor y eso es algdigue k tenerse bien claro y

obviamente la manera para hacer llegar el producto.

Entrevista realizada a Eduardo Pefia

1. ¢;Cbmo define usted el comercio electronico (e-corenge)?

Es una nueva tendencia de comercio que usa laldgéagara ahorrar costos y

mejorar los beneficios tanto de compradores comaddedores.

2. ¢Como ha evolucionado el e-commerce en el pais?

Yo creo que esta caminando de manera adecuadasquizha tenido el desarrollo
que tienen paises del primer mundo por razonesilaidas al desarrollo de estas tres
patas que son: la bancarizacién que nuestro padsqere es o mas avanzado de las
tres; el ancho de banda que todavia es muy costwsparativamente con paises del
primer mundo, sin embargo reconozco que hay esfsaraportantes para bajar el
precio; y en tercer lugar la transportaciéon dedbgtos 6sea los curriers, también
creo que es una rama en la que hay que desarmollaho todavia, correos del
ecuador no tiene un sistema implementado a bajo posque todavia no tiene una
masa critica de usuarios que permitan que sus nasitengan rutas preestablecidas

y sean mas eficientes en la entrega de articulos.
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Por otro lado tenemos el miedo natural de las passgue han sido estafadas en
algin momento con el uso de sus tarjetas de créditelectronica qgue normalmente

tiene que ver con descuido de las personas nemagi se pensaria con la seguridad
de las redes; la Camara de Comercio de Guayaquthebho esfuerzos importantes
para destacar la seguridad de las redes actualesmigera que la gente se interese
mas en el comercio electrénico; sin embargo desgaé®do lo que se ha hecho

pienso que hemos avanzado de manera importantedsda pata mas corta de este

tipo es la referente al transporte de la mercaderia

3. Segun su perspectiva ¢ Qué factores impulsan a losuarios a realizar

compras por internet?

Bueno, depende del item, yo pienso que lo relevemtgoder comparar modelos y
precios con caracteristicas muy particulares, taaja de internet es que usted puedo
buscar el articulo preciso que usted requiere ysaglo en varias marcas en varios
moldelos y en varios distribuidores y acomodarsequ mas se ajuste a sus
necesidades de manera muy rapida y eso le ahaiguer cantidad de tiempo y lo
hace mas eficiente; a su vez el vendedor ya pesgatualmente no tener una sala
de exhibiciébn donde tiene ejecutivos de ventas,ogdd tiene todos los costos
inherente a mantener lugares de exhibicion sinocgmeuna muy buena pagina y
unas fotos adecuadas de sus productos eventualreeniplaza la sala de exhibicion
y esto pasa a ser mucho mas eficiente, es deciahtléa ventaja del comercio

electrénico.

4. ¢Qué ventajas y/o beneficios podria dar el e-comne a las pymes?

Las mismas que para los grandes las mismas qudqgsacaicos, con la diferencia
gue una pyme eventualmente no tiene como alquildoeal en un centro comercial
por ejemplo o tener un local propio, realmentengalo necesita, una pyme que
venda y me voy a fabricar un ejemplo para efectéstigos: una pequefia tejedora
de hamacas el momento que tiene la fotos de lasdsarcolgadas en una pagina

web lo cual requiere una destreza tecnoldgica itapte.
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Una vez que la tienes ya puedes dedicarte solamaeiejer las hamacas empacarlas
y despacharlas una vez que has cobrado via eleetrgntienes acreditada en tu
cuenta el valor de tus productos o servicios ezagb de la hamaca es evidente que
la persona que hace las hamacas el momento gererlima lo que tiene que hacer es
gue poner la fotos de las hamacas en su paginaywetperar que vengan los
compradores o hacer algun tipo de publicidad paeda gente, los compradores a su

pagina y despacharlas

5. ¢Qué deben hacer los empresarios para captar el @res de los clientes

para realizar compras online?

Deben hacer publicidad es decir hay partes quendeheer los empresarios y partes
los gremios nosotros hemos hecho nuestra partérasdos 5 de julio tenemos por
segundo afo consecutivos e-comerce day es un diboeral presentamos casos de
éxitos de comercio electrénico de hecho en pymeshmule ellos asi como en
grandes clientes que también han tenido casosities éxe usan un modelo hibrido
en que salen del almacén tradicional y tienenadnehcén tradicional o la pagina con
los articulos digamos simultdneamente que es la&rmaomo caminan los grandes

hacia el comercio electrénico .

Al principio venden muy poco electronicamente y hwmen los almacenes pero
conforme pasa el tiempo el publico empieza a deapte a la compra electronica,
entonces, como hacemos que la pymes que los naemuErcios 0 que los antiguos
comercios conozcan estas realidades es a través emomerce day , esto se hace
en 7 capitales de Latinoamérica, no simultdneansnteseriado, traduce un poco la

importancia que esta tomando y tomara el cometeairénico.
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6. ¢Qué futuro usted prevé al e-commerce en el Ecuador

Nosotros somos actualmente representante del IIl@&Htgto latinoamericano del
comercio electronico) que es quien se encargardarda estructura de e-comerce
day en todos los paises invitando a diferentesuy@s de multinacionales o de
pequefas empresas como mercado libre. com quengmesas que nacieron pymes
y hoy tienen una relevancia importante porque ls@guido niveles de desarrollo
electrénico importante, oir esos casos hace queueda imaginarse en gque nuevas
lineas se pueda entrar porque este es un mercadseqdesarrolla primero muy
agilmente y segundo hay que descubrir las cosateasmuchos de estos negocios,

estos buenos negocios no los conocemos todavia.

Uno de los ejemplos de nuevos negocios en el muhgital es por ejemplo

facebook hace 8 afios no existia hoy es una deotapafiias que mas vale en el
planeta facebook fue la invencién de un ciudadarsg imagino que ver fotos de
otras personas podia ser de interés para usuariaseld y asi fue pero hay un grado

importante de creatividad en el imaginarse y deHarrideas.

7. ¢En sulugar de trabajo y / 0 negocio propio han iplementado el
comercio electrénico?; (¢ Por qué?)

Se puede considerar como comercio electrénico jpan@o el tema publicitario en

redes sociales porque usted esta invirtiendo dipara buscar un fin especifico a
llevar gente a su pagina web para tener mas vantasspuntos de ventas 0 negocios
0 para generar cualquier tipo de beneficio ya ssand@mico a través de una

transaccion o para su marca a través de recordasitonces si podemos incluir este
tipo de publicidad en el comercio electronico cdmeompafiia que yo manejo que
se llama UNICORNIO se ha dedicado a hacer aplioasigppara teléfonos celulares
pero hoy incluso hacemos publicidades en faceb@wk ferceros, desarrollamos
juegos dentro de facebook para terceros para mgumsle esa manera pretenden

tener una lealtad de sus consumidores al hacgoguateresantes.
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Hicimos una aplicacion para Samsung que consistiaubir unas caricaturas que
eran hechas en una tableta galaxy tab que dabapeitn para que usted haga una
caricatura, entonces el concurso era suba suataacy que haga que sus amigos
voten por usted, el que mas voto tiene ganaba amipy desarrollar toda esa
logistica fue hecho por UNICORNIO tuvo 18000 visitan numero importante de
visitas en un corto periodo de tiempo, algunasqgmes participaron y de hecho la
idea era que si ya tenias hecha tu caricaturastenia mandar correos a tu amigos

para que abran esa pagina para que den like ait¢atc@a y asi poder ganar.

Ese tipo de publicidad pienso que esta muy en bbgea bastante interesante y abre

un sin nimeros de posibilidades.

Lo otro es las implicaciones politicas que uno pueshr a través del fan page la idea
es que uno tiene personas que siguen y a diferdeciavitter aqui puedes ponerle
fotos conceptos o videos mucho mas completo qudlocaracteres que te acepta
Twitter esa diferencia hace que desde el puntoista vomunicacional hace que
facebook sea mucho mas importante para uso potjtieolo que podia ser Twitter
que es una herramienta interesante dentro de laanfientas de publicidad

electrénica que disponemos hoy en dia.

8. ¢Qué consejos le daria a las pymes del sector cownial de Guayaquil
gue quieran implementar el e-commerce?

Mi primer consejo es que asistan a e-comcerce ydayentos similares y no es que
quiera publicitar un evento de la camara de coimgrero al fin del dia el evento
esta hecho para eso para que la gente vaya y apyesafjue conclusiones y luego
desarrolle sus ideas pero para que sepa en quBacs@guega la pelota el saber en
gue cancha se juega es parte importante del jugguder adivinar como va a estar
el juego en el futuro donde va a estar la pelotiraro donde va a estar el interés de
los consumidores donde va a estar el interéssdméacas el interés de lo retailers
porque todos esos son jugadores actores de este mercado que es el comercio
electrénico y hay muchas cosas por descubrir tada@y que estar atentos hay que
leer mucho hay que asistir a conferencias haycquoecer.
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Entrevista realizada a Carlos Barrezueta

1. ¢Cbomo define usted el comercio electronico (e-corence)?

Es la nueva modalidad de negocio estoy completameobnvencido y es mas
gueremos ser los primeros en dar ese paso, estaniendo las cosas, las estamos
haciendo muy bien hechas nuestro modelo de neguzimos permite cometer
errores, el e-commerce es una tendencia que tatdmmrano se van a mover los
negocios, va relacionado con el marketing en redemles porque de nada sirve que
tengas un negocio electronico completo en toda$ases sin un buen mercadeo en
redes sociales, actualmente nosotros vamos apabamoviembre un monitor center
aqui vamos a monitorear todas las redes sociakeseqpemos en las demas tiendas

de Latinoamérica pero todo eso se tiene que macade

El problema del e-commerce en el ecuador es la d@tconocimiento, mucha gente
piensa que hacer comercio electrénico es tener pitgna web y ya esta y

véndemelo y mandame la transferencia ésea esostigoe tener compafias

especializadas en pagos por tema de seguridad estaraos estudiando todo lo que
se trata a la clonacion de tarjetas no son cos#da pero con esto no digo que le
tengan miedo al comercio electronico sino que heysgntarse y dedicarse.

2. ¢Como ha evolucionado el e-commerce en el pais?

Si hay evolucion, ahora ultimo en julio hubo el gaso de comercio electronico

lamentablemente nos es como el congreso que huBelembia porque ellos estan

mucho mas avanzados, ya estan hablando de lassfatenpago pero si veo que se
estan dando pasos agigantados, ahora por lo merescgchan en la universidades
de e-commerce aunque sea de lo que era e comnereelf afos atras pero esto
indica que la gente si se esta interesando por, ggtoejemplo nosotros tenemos en
facebook 62,000 fans.
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3. Segun su perspectiva ¢, Qué factores impulsan a losuarios a realizar

compras por internet?

Los factores que muchos clientes hoy en dia paticuede tiempo, prefiere hacerlo
en casa, y cuando ya has tenido la experienciadprimeras compras en internet a
través de Amazon o cualquier clasificado sientesgratificacion la gente se inclina
MAas por hacer sus propias compras, es muy buencepesiertos casos cuando hay
desconocimiento de lo que va a comprar a vece#taeser peligroso, en la web la
gente puede ver precios como en mercado libre @aespecie de bahia como yo le
digo yo es sus precio porque hay gente que ofrageghas cosas hay que ver que
valora el cliente que es para el barato porque sirezco servicio técnico garantia
tengo una responsabilidad de por medio hay queweres lo que valora el cliente
porque habra gente que quiera garantia y otra nw &n el caso de la ropa al
contrario de los aparatos electronico en la que siteresaria la garantia, hoy en dia
es por precio tiempo y variedad los factores quaulsan a los usuarios a comprar

por internet.

4. ¢Qué ventajas y/o beneficios podria dar el e-comntr a las pymes?

Es una gran herramienta para las pymes, hoy erdi@n facil desarrollar una
pagina es mas hay un modulo donde uno mismo pwesdgrdllar su pagina, su blog
su facebook empresarial y Twitter viéndolo comoonéas es interesante si te sientas
al frente de una computadora y te auto capacitasiédes conseguir no te digo que
la gente lo haga profesionalmente porque para @g@érsonas especializadas, pero

te ayuda mucho para poder empezar a desarrollarte.

5. ¢Qué deben hacer los empresarios para captar el erés de los

clientes para realizar compras online?

Hay que entender que esto es un proceso, una delases virtudes son los pagos
con las tarjetas de crédito, pero en Latinoameénicgeneral la gente tiene miedo
pagar con tarjeta por todo lo que ha pasado caridaaciones pero a pesar de todo

esto los montos de compras han sido muy buenos.
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Yo les recomendaria que mercadeen por medio dedas sociales y pagina web, a
veces tiene lo mas importante que se pueden a@rdante, tienen base de datos,
y con esa base de datos se puede hacer contactanagte, uno mismo puede hacer
un catalogo hasta personalizado porque uno ya eanoada cliente solo es cuestion

de arriesgarse.

6. ¢Qué futuro usted preveé al e-commerce en el Ecuaddr

Esta creciendo cada vez mas las ventas estan panillones de ddélares anuales,
inclusive hace poco conversamos con una empresariporte que maneja todo lo
que es logistica de las flores de ecuador paraxgmrtados a Canada y EEUU, la
cual le plateamos la idea de comercio electronitesyparecio interesante con esto
les quiero indicar que el e-commerce esta abierta pualquier tipo de negocio y lo
puedes manejar en cualquier parte, el comercidréféco ha crecido en valores
pero en personas que se arriesguen a comprar soparticulares y en empresas no

mucho.

7. ¢En su lugar de trabajo y / 0 negocio propio han iplementado el

comercio electrénico?; (¢,Por qué?)

El negocio se establecié porque el duefio ya vebiafibs con esta idea en otros
paises donde tiene las otras empresas, pero tpgso &un mas a todas las personas
de Guayaquil y del pais porque o sino tocaria pandpcal en todos los barrios de
Guayagquil, por eso solo se abrié un negocio a laonpmra llegar directamente al
consumidor para que conozcan el producto, por ®@sguanalizo a la competencia
porque es importante conocerla, se averiguo haspapararnos y nos lanzamos, la
compafia se abrié en costa rica y luego aca erdecirace un afo, tecno tienda
empezd por medio de las redes sociales a promas®naluego se establecid

fisicamente.
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El negocio electrénico si es rentable porque noesesita estar en el mejor lugar y
en todos lugares fisicamente, no se necesita fga&os tan grandes se puede
recortar gastos administrativos con el e-commeot@ S necesita que la gente te

conozca y empezar a mercadear los paises en l@stpmos establecidos

8. ¢Qué consejos le daria a las pymes del sector conial de Guayaquil

gue quieran implementar el e-commerce?

Tienes como toda empresa saber tus productos stisscy arriesgarte obviamente
teniendo el conocimiento del negocio y del manégatednico, si ya se tiene todo
eso hay que mercadearlo por redes sociales poada@ web, si ya tienes el
producto y estas establecido tienes que mercadgemofacebook y Twitter,
inclusive si lo das a conocer por medios de laggesbciales antes de montar una
pagina web establecida perfectamente para la edgt&ronica porque asi ya sabes si

vas a tener clientes y la cantidad de los que pueodimprar.

Ademas que no hay que dejar de investigar actutdiza el tema.
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ANEXO 9

Caso de estudio de una PYME (INTERBYTE S.A.) del stor comercial de
Guayaquil

La empresa Interbyte la cual se constituyo el alté del afio 2010, por un grupo de
jovenes emprendedores que tuvieron una vision esapat hace varios afios atras y

gue hasta ahora han podido cristalizar sus ideas.

Interbyte se dedica a la compra de articulos, pdnpeezas y bienes terminados de
computo y electronica en general a mayoristas lpago venderlos directamente al
consumidor, pero la actividad principal es el sgovitécnico de reparacion y
mantenimiento través d€utsourcing e instalacién de programas entregandole asi

un paquete completo al cliente.

Para suplir los requerimientos del cliente cuentamersonal capacitado y preparado
para entender y satisfacer las necesidades delanyspoder brindar un servicio

eficiente a bajos precios.

La empresa ofrece a sus clientes una gama extermadlctos en diferentes
marcas, precios y calidad entre ellos tenemos:

* Laptops
e Desktops

» Partes y piezas de desktops y laptops

* Periféricos

Ademas ofrece de igual forma servicio de mantemitniereventivo y correctivo

Tiene como mercado objetivo a las personas de I8 afios de edad de clase

media — media alta; en el sector urbana de la diddaGuayaquil.
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Interbyte S.A. por ser una empresa nueva en lsstnd no cuenta con publicidad en
medios de comunicacion, el Unico medio por el qudasa conocer es por la pagina
web, por este motivo se trabajarda en una campaidiciparia que sera
presupuestada en base a los resultados de las winémidas, de tal manera que no
se necesitara financiamientos adicionales, ya crieoimizara los recursos

utilizando en su mayoria publicidad electronica.

Hay un sinnimero de formas de hacer comercio élact, pero el presente estudio
se va a enfocar en formas que se ajusten a una PYéWEector comercial de
Guayaquil, desarrollando las herramientas que momiprian el funcionamiento

optimo de una tienda en linea local.

Producto
Pedido

Promocion

P w0 NP

Pagos

Desarrollo de pagina web

La pagina web, entiéndase como la fachada derddien linea, donde se puede
hacer negocios electrénicos, siendo el punto dépgpara poder aplicar comercio
electrénico en una PYME, como ejemplo se toma aEIRBYTE S.A, que una

empresa que tiene dos afios y medio de fundaadtaycomenzando a implementar

el e-commerce.

El sistema de distribucion de productos de INTERBYS.A. esta dado de acuerdo
al modelo de tienda online, bajo pedidos en sungégieb www.interbyte.ec. Al no
contar con stands, ni vitrinas ya que Interbytechysosicionarse como una empresa

de pedidos de productos informaticos via electedprincipalmente.

Teniendo oficinas para atencion personalizada,asnscespeciales en que el cliente

asi lo prefiera y para manejos operativos y gestiministrativa.
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Imagen # 48 Péagina web www.interbyte.ec

it
-JAIIIlIl(((’ﬁ
A

[ inco

PRODUCTOS

- WU e

Listor todos

Buscar Producto © ADDTHIS of 047,

Buscar

BUsguedo Avanzada

Usuario
Contrasefia

Recordarme

2Perdi6 su contrasefia?
20Ividé su usuario?
sTodavia no estd
registrado? Registrarse

0042275

Sty 23
Sayer 70
B Esta semana 507
&S Uitima Semana 290

S Este mes 1751
& Uitimo mes 2302
all Total 42275

Visitors Counter

Interbyte
S.A.
interbvte - Ecuador en
Facebook

) Me gusta

A 277 personas les gusta
Interbyte S.A. Ecuador.

Ra:
Ci')s

Copyright © 2010 InferByte S.A.
Al Rights Reserved.

Fuente: Interbyte S.A.
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La pagina web esta dividida en las siguientes areas

Etiqueta principal
Pestafas de secciones
Marquesina de productos
Registro de usuario
Contador de visitantes

Enlace con la cuenta de la red social “facebook”

YV V V V V V VY

Administracion de la pagina web

Proceso de pedidos y compras en linea

Una vez implementada la pagina web, se ubica ptogducon sus respectivos
precios, descripciones y demas, como se lo muestra imagen #49 se puede
comenzar a realizar los pedidos por parte de lesntels, donde dependiendo del
stock disponible se puede realizar la compra dicaticuando se tenga el producto

y el stock deseado por el cliente.
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Imagen # 49 Pedido de productos pagina web de arbyte

r N
. T @ TR Zar — ( LI\ 7
< SN N = )
’{/J)}izii‘—m§:‘=‘i-a P Moo
Soluciones a tu alcance

_ Computadores Portatiles -

starfodos Ordenar por: Nombre v R

Buscar Producto COMPAQ CQ43 -272

m $683.26 (12 % .G.V. Incluido)

de o
AMD C-50 DUAL CORE 1,0 GHz: DISCO DE S00GB, MEMORIA 2GB DDR3;DVDW: 14
[Detolle del producto.

Interbyte
S.A.
interbute - Ecuador en MINI-NOT 110-3712
Facebook
IMe gusta $490.36 (12 % LG.V. Incluido)

A 274 personas les gusta
Interbyte S.A. Ecuador.

ATOM N455,2GB.320GB.10.1" WC WST
Detalle del producto

Cantidad: 1 o))

Abregar a pedido

Resultados 1 -2de 2

Fuente: Interbyte S.A.

Los clientes pueden solicitar informacion acerca dies pedidos via correo
electrénicos, la disponibilidad de determinadodpido los cuales se responderan
con una cotizacion de manera inmediata al correctrénico indicado o registrado

como lo muestra la imagen #50
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Imagen # 50 Notificacién de producto

™ @ OTAY Zawr g 7z
ST 2RV
I | i‘—;jl %LL' > l Lne

Soluciones a tu alcance

Nuestra Mision Polticas del sitio

Contactenos

ico debajo para avisarle cuando el producto tenga stock. No vamos a comparti, alquilar, vender
to excepto para avisarle cuando el producto vuelva a estar en stock.

T cybkrobert17@hotmail.col

Fuente: Interbyte S.A.

En caso que exista el stock del producto requesgdpin la cantidad indicada, y una
vez confirmado el pedido se inicia el proceso delizacion de pedido para realizar

la respectiva entrega, en esta etapa apareceatlms @kl cliente, los cuales deben de

ser verificados.

Ya que se confirmé los datos del cliente, se precddiltimo paso que es la forma
de pago, que este caso se realiza por medio dtataijle crédito, en este paso se
ingresa informacion requerida de la tarjeta deitoétbn que se va a cancelar el
valor total de producto a adquirido, una vez valadicha informacion, se procede

al envio en el tiempo indicado en la disponibilidad

Desarrollo de plan comunicacional para promocionakel servicio en linea.

> Decisiones de publicidad: 5m’s

«  Mision

« Money

- Mensaje
« Medio

« Medicion
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Mision de publicidad:

El objetivo que tiene Interbyte para el marketingk ms crear una Publicidad

persuasiva, con ello se busca atraer al cliente act¢ion de compra resaltando la
calidad del producto y su principal atributo quelasntrega a domicilio de los

equipos, asi como el servicio brindado.

Money:

El presupuesto de publicitario que Interbyte tiasgnado como PYME ha sido de
$1700 anuales.

Mensaje:

“INTERBYTE le ofrece lo ultimo en tecnologia tanem la venta como en la
reparacion, mantenimiento de computadoras y aunimg@srtante, es que nuestra
empresa al contar con jévenes empresarios, redgensy altamente capacitados

estan en la facultad de desarrollar diferenteeslds software “

Medio:

Por la naturaleza de la empresa y los productosgoeercializan que estan dentro
del segmento de mercado selectivo se escogid meBlids especificamente
marketing directo, internet, por su bajo costonpacto que producira al target

group de la empresa.

Para comunicarse con los consumidores, una compai@de utilizar una o mas
alternativas. Se hara uso de medios BTL ya queralrsa PYME debe ajustarse a un

presupuesto no excederse mucho en publicidad.

Es necesario previamente conocer cual es la mgzolaocional que tendra la

campafia para comunicarse con su mercado objetigon#nuacion se detalla:
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Tabla # 15 Mezcla promocional de Interbyte

Elemento Promocional Medio

BTL
Redes sociales: Facebook,
Buscadores: Adwords
Pagina web: Interbyte S.A.

Fuente: Interbyte S.A.

Publicidad Electrénica

« Enviar en fisico o e-mails cartas de presentagitlas empresas por medio de
la base de datos de la Camara de Comercio de GQuipyjlagCamara de la
Pequeiia Industria y otras obtenida de tercerasnasl de enviar mensajes
por medio del facebook.

« Crear Banners publicitarios en diferentes pagieaisigrnet.

* Redes sociales:

> Anuncio en facebook

El anuncio en redes como Facebook, puede resultgreficaz a la hora de querer
tener un gran impacto a bajo costo en publicidasksi{p que respecto a cifras
oficiales, la Superintendencia de Telecomunicaadi®iptel), que es el organismo
del estado ecuatoriano encargado de regular yatantas telecomunicaciones en el
pais, mantiene una estadistica elaborada a partotatbs proporcionados por los
proveedores de Internet, que dice que al 31 de Ma@ez2012 (Ultima publicada al
momento) existen en el Ecuador 2'146.508 de cuelatasceso a la Red y un total

de 5'827.464 usuarios en Internet.

De este total, 1'454.400 cuentas corresponden radgp@as moviles, es decir acceso

a Internet desde teléfonos celulares.
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Imagen # 51 PAagina Interbyte S.A. en Facebook

Interbyte S.A. Ecuador

£ Editar informacion

L okl

’ /& i \_L_..t e E }(_,"['_)3 \_A._..t
Interbyte
Soluciones a tu alcance Muro Interbyte S.A. Ecuador * Todos (Mejores Mensajes)
@ Muro Compartir: Estado (8] Foto f‘ﬂ Enlace ¥ Video g, Pregunta
Publicaciones ocultas Escribe alqo....

{7 Informacién

& Adtividad de tus amigos
Interbyte S.A. Ecuador

[@) Fotos

Tu Tiempo es ilimitado, asi queno gastes viviendo la vida de otros, no te dejes

S Foros atrapar por el dogma que es vivir sequn los resultados de los pensamientos de

= Interbvte ; . . )
Event otros; no dejes que el ruido de las opiniones de los demas ahogue tu propia voa

P interior, lo mas importante TEN EL CORAJE DE SEGUIR A TU CORAZON E
EDITAR INTUICION, de algun modo ellos ya saben lo que tu realmemte quieres ser, todo

lo demas es secundario. (Steve Jobs)

Fuente: Interbyte S.A.

El objetivo de esta pagina, mediante el acercamierdn los clientes, ir
proporcionado informacién acerca de la empresaly ez el cliente da a la PYME
informacion acerca de sus gustos, deseos y opmi@sé sirve mucho a la pequefia
y mediana empresa para ir midiendo el desempeioceauotiente, ir fidelizando a los
seguidores y captando nuevos clientes. Puesto lgeegeento de mercado que
utiliza las redes sociales, se traduce en potaxigientes, como se indica en la

imagen #51

Una de las otras herramientas que nos brinda fakeles la de los anuncios, de los
cuales la PYME puede valerse para hacer reconaaeasca, o vender productos en
particular, donde puede lanzar promociones y detbéso se lo hace los medios

tradicionales como se lo muestra en la imagen # 52
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Imagen # 52 Anuncio “Disco Externo 1TB” terminadoen Facebook de
Interbyte

&7 Revision del anuncio
Por favor, repasa el anuncio para asegurarte de que todos los datos son correctos. El piblico objetivo de tu anuncio incluye usuarios menores

de 18 afos. Por lo tanto, este anuncio sera revisado antes de publicarse.

Vista previa

del anuncio: Disco Duro externo
iTB
7
INTERBYTE Promocion por
tiempo limitado Disco duro
exerno de 1 a tan solo
$135 +
A Dooe Marsol le gusta este
anuncio.
£ Me gusta
Nombre del Disco Duro externo 1TB
anuncio:
Publico Este anuncio se dirige a usuarios:
objetivo: = que viven en Ecuador
= que viven a 80 kildmetros de Guayaquil
Campaiia: Mis anuncios (nueva campadia)
Tipo de puja: CPC
Puja: $0,23 USD por cic
Presupuesto $1,66 USD por dia
diario:
Duracion: Del 25/07/2010 15:00 al 24/08/2010 15:00

Tiempo de Guayaquil

Realizar pedido |RI0-TELTTLLTY

Fuente: Interbyte S.A.

En el aspecto final de nuestro anuncio al momeateethder un producto, podemos

agregar imagenes y precios, asi como alguna promespecial.

e Buscador:

» Anuncio en buscador Adwords

Otro medio de publicidad por internet es anunciarediante buscadores, y se ha
escogido el buscador mas popular hoy en dia corfxmegle.

Google posee una herramienta de anuncio mediastpubdas y anuncios en otras
paginas llamada Adwords, lo que realiza es medialgeritmos de busqueda de
palabras claves que el usuario define, aparecenerecuadro en la pagina de
bdsqueda como se lo muestra en la imagen # 53 alenaparecer en las primeras
ubicaciones de dicha busqueda también. Todo esialegender de como disefiemos

nuestro anuncio.
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Imagen # 53 Anuncio en Google Adwords de Interbgt

GOUSIC AdWOrdS Cambisr idioma: Espaiiol

Anuncie su empresa en Google

Sea cusl sea su presupuesto, puede publicar sus anuncios en Google y en nuestra Emplece ahora »
red publicitaria. Solo pagara si los usuarios hacen clic en sus anuncios.

Sus anuncios aparecen Los usuarios hacen ...Y se ponen
junto a resultados de clic en sus anuncios... en contacto con Acceda con su
busqueda relacionados... su empresa
Cuenta de C()nglc
Su anuncio aparece aqui g Correo electrdnico: |
o Consulte su anuncio en Google H e .
Google y en nuestros sitios asociados - Contrasefia:
Wi VAW Y-NE gocmm €0 No cerrar sesidn

lv

¢ No puedes acceder 3 tu cuenta?

Mas informacion sobre AdWords
Funcionamiento Usted crea sus propios anuncios.

Usted crea los anuncios y elige las palabras clave, que son

aquellos términos relacionados con su negocio.

Idess sobre palabras clave

La clave del éxito

Costos y pagos
Sus anuncios aparecen en Google.

Para empresss locales Cuando los usuarios realicen una bisqueda en Google
introduciendo una de sus palabras clave, su anuncio
puede sparecer del lado derecho de los resultados de la
bisqueda. De esta manera, su publicidad se mostrara
Unicamente a un piblico que ya esta interesado en su
producto o servicio.

Las palabras clave son lo que los

Historias de éxito usuarios buscan en Google.

SUA0UNCR IpArece 304
Contulte sy armrcn en Google

Atraiga clientes Cocgk ¥ 6 it 1208 30CI38

Fuente: Interbyte S.A.

Imagen # 54 Anuncio en Google Adwords

Vista previa del anuncio

DISCO DURQ EXTERNO 1 TB
$135 +IVA

Promocion hasta agitar stock
www.interbyte.ec

Fuente: Interbyte S.A.
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Una vez realizado todos los pasos de construcadbramuncio, se puede ver el
mismo en un recuadro que aparecera el espacimatbstpor google segun su
oferta, en el momento que un usuario realice ursglmda que coincida con las

palabras claves puesta por la PYME asi como setrawess la imagen # 54.

Medicioén:

Se medira el efecto de la publicidad mediante tepootorgados por google y
facebook para evaluar el nUmero de veces de dlielap personas hicieron sobre la
publicidad y numero de personas que se hacen tansgdio del FANSPAGE de la

red social facebook. También se analizan los inergos en los reportes de ventas.

Proceso de pagos

Para que los clientes que nos realicen compragapygagar las mismas, se necesita
de algun medio electronico, en este caso los eleptieden pagar por tarjeta de
crédito que lo mas usual en compras on-line. Pigesgdara que estos pagos se hagan
efectivos y lleguen a la cuneta de la PYME, nosepuabk valer por intermediarios,

gue cobren estos pagos y nos los transfierantipstde empresas como 2Checkout
se lo muestra en la imagen # 55 realizan los cobrtas tarjetas de crédito, este

medio fue adoptado por la compaiiia.
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Imagen # 55 Servicio de procesamiento de pagoslarea de 2checkout

@. 2CHECKOUT Procesamiento de pagos Apoyar Recursos

Acepte pagos en linea.

Venta en linea de forma local o en todo el mundo con el
procesamiento de pago simple de 2Checkout.

¢ Qué es 2Checkout? ; Por qué utilizar ; Quién utiliza
Checkout? Checkout?

Fuente: Interbyte S.A.
Imagen # 56 Maneras de recibir pagos de 2checkout

Dos Maneras Muy Faciles de Recibir Pagos

Reciba pagos en una de las varias monedas disponibles a través de una transferencia directamente a su cuenta bancaria (EFT, DEFT,
AEFT, BACS, y mas)

T

Cuenta Bancaria -
/ Directamente a or 7
usted! - CTa
< anouiakl
Sov-

Tarjeta Payoneer
;La manera mds
simple de recibir

pagos!

Fuente: Interbyte S.A.
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Puesto que la eleccidn de la acreditacion en lataudsancaria puede tardar hasta 15
dias en realizarse la transaccion, se ha escoggdpagos por medio de la tarjeta de
debito Payoneer de Mastercard como se que seaeldimmediato (2 horas después
de se autorice el pago), o después de 3 diasialeaa depender el valor que se va

cargar al efectivo que se quiere debitar, se maestta imagen # 56.

Imagen # 57 Integracion de la pagina web de Interlig con 2CO

Atras

,.“..

Administracion

Configuracién

% Grupo de Usuarios
® Manejar campos de usuario

Listar paises
Listar monedas

Listar médulos

" Verificar actualizaciones
> Tienda
> Productos
> Comprador
> Pedido
5 Vendedor
5 Informe bisico
> Impuesto
 Administracién del envio
> Cupén
> Fabricante
> Avuda

Su version
VirtueMart 1.1.5 stable

Formulario de forma de pago

Activo?:

Nombre de forma de pago:
Cédigo:

Nombre de clase de pago

Tipo de forma de pago:

Tipos de tarjeta de crédito aceptadas:

Grupo de comprador:
Descuento:

Tipo de descuento:
°

Monto de descuento maximo:
Monto de descuento minimo:
Lista de pedido:

e Vv

Guardar  Aplicar

v
2Checkout
2C0
F@
© Tarjeta de crédito
Use el procesador de pagos
Débito Bancario
Sélo Direccién / Pago contra entrega
HTML-Form based (e.j. PayPal)

ps_twocheckout

VIVisa
YMasterCard
V|American Express
Discover Card
YDiners Chub
icB
|Australian Bankcard

-default-  [+]
0.00 (7]
Porcentaje @
Total

0.00

0.00

0

‘home interbyt/public_html/administrator‘components/com_virtuemart/classes/payment/ps_twocheckout cfg php - Escribible

2Checkout.com

Seller/Vendor ID G625
2Checkout.com Secret .
Word =
Estado c.l: ped:d.os para Confirmed [<]
transacciones exitosas
Estado de Pedido para

1l
transacciones fallidas Cancelled [2]
Merchant Notifications si [+]
Modo de prueba? si []
Info extra de pagoO
<?php

// Get ship_to information

Your 2Checkout.com Seller ID

Your Secret Word for 2Checkout.com. Makes the transactions more secure.

Q

Cancelar

Escoja el estado del pedido al cual esta configurado, si la transaccion fue exitosa. Si usa opciones de descarga: Escoja el estado el

cual permita al usuario descargar (entonces el usuario es notificado inmediatamente de la descarga via e-mail).
Escoja el estado del pedido para las transacciones fallidas.

Should 2CheckOut e-mail a receipt to the store owner?
Seleccione 'Si' durante la prueba. Seleccione No' para permitir transacciones en real

A

if( $db->f("user_info_id") != Sdbbt->f("user_info_id")) {

$q2 = "SELECT * FROM #__vm user_info WHERE user_info_id='".S$db->f("user_info_id")."'";

Sdbst = new ps_DB:
Sdbst->setQuery($q2) ;

$dbst->query() ;

Fuente: Interbyte S.A.
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Una vez realizados todo el proceso informarnosaddilizacion de las aplicaciones
antes mencionadas, se puede proceder a ofertgrdolsicto y / 0 servicios sin

ningun problema nuestra tienda virtual como se tmaies la imagen # 57.

Tabla # 16 Presupuesto de implementacién e-commereg Interbyte

Pagina web Presupuesto ($)
Disefio $0.00
Hosting $ 80.00
Redes sociales
Facebook ( anuncio) $1800.00
Motores de busqueda
Google Adwords $ 1200.00
Medios de pago
2checkout 5 % comision c/transaccion
Efectivo ( inmediato) $24.95 ( pago inicial)

$24.00 comision anual

Fuente: Interbyte S.A.

La inversion inicial para la implantacion del conie electronico en Interbyte S.A.
fue de $3080.00, pero ya al realizarse las prisméransacciones las empresas
recaudadoras del pago se llevan un porcentaje m&iém por cada transaccion y a
esto se le suma que para poder obtener el dinermachas mas rapidez se adquirid
una tarjeta de Payoneer en la que se invirti6 $2d4® pago inicial y $24.00 de

comisién anual.
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ANEXO 10

Estados de resultados de la PYME INTERBYTE S.A. aeespondientes al
primer trimestre del 2011 y el primer trimestre del2012

Imagen # 58 Estado de resultados INTERBYTE S.A. mer trimestre del 2011

CUENTA
INGRESOS

Ingresos por ventas de compuadoras y

Ingreso por computadoras y piezas
Ingresos por mantenimientos
Ingreso por mantenimientos
OTROS INGRESOS

TOTAL DE INGRESOS
COSTOS Y GASTOS

Costo de Venta

Costo de Venta computadoras y piezas
Gastos administrativos

Costo del personal
Honorarios Profesionales

Gary Burgos
Mantenimientos Willian Burgos
roberto lopez

Sueldos y Salarios
Sueldo Andrea Gonzabay
Sueldo Daniela Lopez
Sueldo Merida Chila
Sueldo Roberto Lopez
comisiones

sueldo gary burgos
Vacaciones

Bono Navideio

Bono Escolar

Aporte Patronal IESS
Aporte ICES- Secap
Fondo de Reserva

Servicios Basicos

Energia Electrica

Agua

Teléfono

Internet

Gastos Varios Administrativos
Suministros de oficina

Agua y Alimentacion

Fotocopias

Imprenta y Papeleria

Gastos Bancarios

Gastos Bancarios Tarjetas de credito
Comision Bancaria por formularios

Costo estado de cuenta y costo por transferencias

DI g p— lg‘p =39 N =
= & fs i = = &
b Rwei = 5 0 R
Soluciones a tu alcance
ESTADO DE RESULTADOS
Fecha de Corte: 31/03/2011
TOTALES
12,979.55
12,979.55
967.27
__967.27
2,980.76
5,409.11
1,150.00
1,150.00
3,315.83
792.00
792.00
792.00
928.00
11.83
396.00
502.24
45.04
727.46
19.20
81.72
39.29
44705
103.72
2.60
141.68
100.60

Membresias
Chequeras
gastos legales
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13,946.82
9,117.33
2,980.76

6,136.57



Multas e interes
Movilizacion y transporte
Materiales de limpieza
Varios

gastos obra civil

Gastos de depreciacion
Gastos de depreciacion activos fijos

98.45 -
103.87

6.32

30.01

PERDIDA DEL EJERCICIO

Fuente: Interbyte S.A.
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Imagen # 59 Estado de resultados INTERBYTE S.A. pmer trimestre del 2012

o g @ Sy o wormy, | Dy o
- N E_ é;:?. ‘ ¥ =
% 2 i‘is i L—..s-l ;—:‘LV gt i [ -
ESTADO DE RESULTADOS

Fecha de Corte: 31/03/2012

CUENTA TOTALES
INGRESOS

Ingresos por ventas de compuadoras y 18,820.35
Ingreso por computadoras y piezas 18.820.35

Ingresos por mantenimientos 1,450.91
Ingreso por mantenimientos 1.450.91

OTROS INGRESOS -
TOTAL DE INGRESOS 20,271.25
COSTOS Y GASTOS 14,677.42
Costo de Venta 7,869.98

Costo de Venta computadoras y piezas 7,869.98

Gastos administrativos 6,807 .44

Costo del personal 5,702.53
Honorarios Profesionales 1,000.00

Gary Burgos 1,000.00

Mantenimientos Willian Burgos - -
roberto lopez -
Sueldos y Salarios 3,710.60
Sueldo Andrea Gonzabay 879.00

Sueldo Daniela Lopez 879.00

Sueldo Merida Chila 879.00

Sueldo Roberto Lopez 1,028.00

comisiones 4560

sueldo gary burgos

Vacaciones -
Bono Navideiio

Bono Escolar 396.00
Aporte Patronal IESS 502.24
Aporte ICES- Secap 4504
Fondo de Reserva 48.65
Servicios Basicos 71.72
Energia Electrica 34.89
Agua 578
Teléfono 31.05
Internet

Gastos Varios Administrativos 1,033.19
Suministros de oficina 31.78
Agua y Alimentacion 90.87
Fotocopias 56.90
Imprenta y Papeleria 44 89
Gastos Bancarios 340.10
Gastos Bancarios Tarjetas de credito 67.54

Comision Bancaria por formularios 1.90

Costo estado de cuenta y costo por transferencias 124.98

Membresias 100.60

Chequeras

gastos legales -

Multas e interes 45.08 -
Movilizacion y transporte 145.97
Materiales de limpieza 4578
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Varios 276.90

gastos obra civil

Gastos de depreciacion -

Gastos de depreciacion activos fijos -

PERDIDA DEL EJERCICIO

Fuente: Interbyte S.A.
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