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RESUMEN

TITULO: Estudio para la implementacion del comercio electronico como estrategia
de comercializacion internacional de los productos de Tagua en la “Asociacion

Tropitagua” de la parroquia Sosote, canton Rocafuerte, provincia de Manabi.

AUTORA: Maria Scarleth Garcia Macias.

La presente tesis, se realizo para transmitir informacidn acerca de la implementacion
de una tienda electronica y de otras herramientas que se requieran al anexar el
comercio electronico internacional, a la Asociacion TROPITAGUA, en la cual se
describen los beneficios que puede generar dicha estrategia para la venta de sus
productos. Este trabajo utilizd en su elaboracion, métodos analitico, hipotético
deductivo, cuantitativo y cualitativo; formando en conjunto el cuerpo de una tesis
investigativa, basdndose en la idealizacion de un comercio global mundial. En este
estudio se incluyen datos de la Asociacion de Artesanos tales como la fecha de
fundacion, promotores, dirigente, ubicacién, entre otras caracteristicas importantes
de la asociacion TROPITAGUA. En la ejecucién de esta tesis, se obtuvo
conocimiento sobre la situacion actual de la Asociacion, ayudando de esta manera a
plantear las alternativas que beneficien de mejor manera su desarrollo y crecimiento,
en donde las oportunidades de vender sus artesanias a nivel internacional son mas
posibles y factibles. En el entorno social el beneficio también serd expandido, ya que
por medio de los productos oriundos del sector Sosote, los cuales con un mayor
mercado de venta nacional e internacional, seran una de las insignias ejemplares de
dicho lugar, atrayendo inversionistas, turistas, entre otros, que aporten en el

incremento econdémico.

Palabras claves: Comercio Electronico, Estrategia de Comercializacion, Tagua,
Artesanias, Internacionalizacion, Herramientas comerciales, Implementacion, Tienda

Electronica, Publicidad y Tecnologia.
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SUMMARY

TITLE: Study for the implementation of electronic commerce as international
marketing strategy Tagua products in the “Asociation Tropitagua” of parish Sosote,

canton Rocafuerte, province of Manabi.

AUTHOR: Maria Scarleth Garcia Macias.

This thesis was performed to convey information about the implementation of an
electronic store and other tools that are required to attach international e-commerce,
the TROPITAGUA Association, in which the benefits it can generate this strategy
describes the selling their products. This work used for its preparation, analytical
methods, deductive, quantitative and qualitative hypothetical; together forming the
body of a research thesis, based on the idealization of a worldwide global trade. In
this study include data from the Association of Artisans such as the founding date,
promoters, leader, location, among other important features of TROPITAGUA
association. In the execution of this thesis, was obtained learning about the current
situation of the Association, thus helping to raise the alternatives that benefit better
development and growth, where the chances of selling their crafts at international
level are possible and feasible. In the social environment benefit will also be
expanded, since by means of native products of Sosote sector, which has a larger
market for domestic and international sales, will be one of the badges exemplar of
that place, attracting investors, tourists, and others, that contribute to the economic

growth.

Key Words: e-Commerce, Marketing Strategies, Tagua, Crafts, Internationalization,
Commercial Tools, Implementation, Online Shop, Marketing end Techonology.
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INTRODUCCION

En el primer capitulo de la presente tesis, se argumentara sobre el comercio
electrénico, ya que en la actualidad es una herramienta fundamental debido al
crecimiento de la tecnologia, ocupando en gran proporcion un lugar dentro del
ambito de la logistica, aportando con la optimizacion de tareas repetitivas y
burocraticas. En el presente trabajo investigativo se vera reflejado los antecedentes y
la evolucion que ha surgido hasta la actualidad en el Ecuador, mostrando las ventajas
del Comercio Electronico, denotando la importancia de la aplicacion de métodos

tecnologicos en todo tipo de empresas para su adecuado desarrollo y evolucion.

Asi mismo, en el segundo capitulo se analizara la situacion actual del sujeto en
estudio como lo es la Asociacion TROPITAGUA, siendo esta un conjunto de
microempresas la cual son especialistas en la elaboracion de artesanias en tagua o
marfil vegetal; la cual el objetivo principal es la indagacion del entorno en el cual se
desarrollan, observando las ventajas y falencias que surgen dentro de la empresa,
cuales son los métodos que utilizan para la realizacion de la comercializacion de sus
artesanias, tomando en cuenta la posibilidad de otorgarles el suficiente conocimiento

sobre las herramientas electronicas.

El tercer capitulo se presentara el contenido sobre el comercio electronico, ya que
esta ofrece grandes oportunidades de evolucion para las empresas, de esta manera se
presentan distintos tipos de comercio electronicas necesidades del empresario, que
permitan la facilidad de las negociaciones directas con el usuario, empresas o
instituciones del gobierno, revelando estrategias y herramientas que facilitaran la
comercializacién de los bienes o servicios que brindan, lo cual también se vera
reflejado como se debe llevar una buena administracion, marketing y seguridad

dentro del comercio electrénico.



De esta manera se examinard en el cuarto capitulo sobre la cultura organizacional de
la asociacion TROPITAGUA, tendra que obtener una buena estructura, donde se
estudiard y se pondra a disposicion los distintos tipos de organizacién que existen,
niveles de organizacion empresarial, las funciones a ejecutar por parte de la empresa,
logrando adquirir un buen desarrollo organizacional para el evolucion de la

asociacion.

Y en el capitulo quinto se procedera a realizar la respectiva propuesta, con la
intension de realizar este trabajo en la Asociacion TROPITAGUA, nace en base a la
posibilidad de crecimiento de comercializacién de la misma; la cual se cre6 con
proyectos ambiciosos, como el incursionar en mercados internacionales, a los cuales
ya se encuentran anexados tras recorrer caminos dificiles pero gratificantes, como el
abrir posibilidades de presentar sus productos en ferias de paises vecinos. Por este
motivo, la intensién de la investigacion es lograr la implementacion de una tienda

online que servird empuje para el crecimiento y desarrollo de sus artesanias.



CAPITULOI

COMERCIO ELECTRONICO

1.1. ANTECEDENTES

La tecnologia hoy en dia forma gran parte de la vida cotidiana de las personas,
debido a que les ayuda a tener una comunicacion mas rapida y efectiva entre
empresas y personas que se encuentran en distintas partes del mundo, acortando
distancias para la fomentacion de las actividades comerciales de bienes y servicios

utilizando como herramienta principal al comercio electronico.

El comercio electronico, también conocido como e-commerce, consiste en la
compra y venta de productos o de servicios a través de medios electronicos,

tales como el internet y otras redes de ordenadores. (Claros I; 2012, s/n).

El Comercio electronico a mediados de los afios 90, después de la llegada de
internet y la Word Wide Web (www), se comenzaron a realizar las compras y
ventas de bienes y servicios utilizando tarjetas de crédito como formas de pago,
lo cual con el pasar del tiempo ha hecho que el comercio haya tenido un
crecimiento extraordinario incrementado la prolongacion de la internet. (Claros

I; 2012, s/n).

De acuerdo a las citas mencionadas anteriormente se puede definir que el comercio
electronico o e-commerce como también es conocido, se refiere a la realizacion de
actividades comerciales mediante sistemas electronicos o utilizando diferentes tipos

de sistemas informaticos disefiados para el fin, ademas cabe sefialar que el comercio



electrénico empezd su gran auge a partir de los afios 90 con el surgimiento del

internet, ya que este medio facilita las operaciones empresariales.

Ademas este medio de comercializacion permite que las personas puedan realizar
transacciones de compra y venta de bienes o servicios sin necesidad de acudir al
establecimiento comercial e incluso llegar a atravesar fronteras en todas parte del
mundo, escogiendo los productos o servicios que necesitan y requieren para
satisfacer sus necesidades desde la tranquilidad de sus hogares, siendo esta una forma

mas factible para los clientes.

En el Ecuador se determind que durante los ultimos cinco afios, el comercio
electronico ha producido cambios debido a los vaivenes politicos, que ha
impedido un adecuado desarrollo del comercio electrénico como la falta de
seguridad al comercio electronico, falta de conocimientos de los beneficios
del internet, la implementacion de fibra Optica y escaso acceso a internet

dejando un escaso desarrollo tecnoldgico. (ALADI, 2001).

Por las razones sustentadas en el parrafo anterior, se establece que en el Ecuador
existe una inseguridad respecto al comercio electrénico, por la falta de conocimiento
y la escasa informacién que se tiene no se da la oportunidad para la implementacion
de tiendas online, paginas web y herramientas tecnoldgicas en varias empresas,
siendo esta una gran oportunidad de avances, evolucion e incrementacion econdémica,
dando un Ilamado de atencion al desarrollo que debe tener el pais a tomar la decision

correcta de progreso.

Al no implementar el comercio electronico se pierde la oportunidad del crecimiento
econdémico dejando a la compafiia 0 empresa en desventajas competitivas, asi mismo
el internet reduce costos de publicidad fisica, permite la interaccion comercial de
manera mas facil y el internet esta en constante evolucion facilitando cada vez mas el

comercio global; sin embargo los esfuerzos que se han realizado para el crecimiento



del comercio electronico, en las ultimas décadas, con el primordial objetivo de
proveer los servicios basicos de telefonia, fueron infructuosos ya que los resultados
no fueron de ninguna manera satisfactorios, debido a la gran dependencia politica de
las empresas de telecomunicaciones con el gobierno y la dependencia tecnoldgica-

econdmica que impiden el desarrollo del sector.

1.2. EVOLUCION EN EL ECUADOR

En el Ecuador el tema del comercio electronico crea un gran vacio debido a la falta
de conocimiento de los beneficios del internet y la informacion insuficiente que se
tiene sobre esta herramienta tecnoldgica, que ha provocado que exista un inadecuado
desarrollo para la aplicacion de herramientas electronicas que ayudarian a la
evolucion de las empresas. Con el pasar de los afios, en el Ecuador se han dado
cambios importantes respecto al tema del comercio electronico dando avances cada
vez mas significativos, estimulando a las empresas a la aplicacion de herramientas
tecnologicas y la evolucion de la misma. A continuacién se presentaran la
cronologia, segun la investigacion realizada por el ALADI (Asociacion
Latinoamericano de Integracion; 2001) donde se establece la evolucion del comercio

electronico en el Ecuador de la siguiente manera:



GRAFICO N°1

CRONOLOGIA DE LA EVOLUCION DEL COMERCIO ELECTRONICO
EN EL ECUADOR

«Se crea el Instituto Ecuatoriano de Telecomunicacion
1 9 7 2 (IETEL), acogiendo a las empresas locales y de larga
distancia para un mejor desarrollo de las empresas.

*Se realiza la transformacion del IETEL en Empresa
1992 Estatal de Telecomunicaciones (EMETEL), y se crea

la Superintendencia de Telecomunicaciones como
ente de regulaciony control. )

*Se crea el Consejo Nacional de Telecomunicaciones
1995 (CONATEL), como entidad administrativa y de
regulacion de las telecomunicaciones

+Se realizaron nuevas reformas a la Ley Especial de
2000 Telecomunicaciones, enfatizando el régimen de libre

competencia en todos los servicios, la proteccién de
los derechos de los usuarios

\.

Fuente: ALADI (Asociacion Latinoamericano de Integracion; 2001).

Elaborado por: autora

Segun la apreciacién del cuadro anterior sobre la evolucién del comercio electronico
en el Ecuador, se establece que el primer hito en el tema fue en el afio de 1972 en
donde se cred el Instituto Ecuatoriano de Telecomunicaciones (IETEL) como ente
regulador, y desde sus inicios hasta la actualidad ha tenido constantes cambios en
cuantos reformas legales, como en la estructura de su nombre, siendo llamado en la
actualidad Consejo Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL), mostrando de
esta manera la preocupacion del gobierno nacional en mejorar constantemente el

servicio de telecomunicaciones del pais.

El comercio electrénico se establece de las demandas existente de las empresas y de
su administracion creando necesidades trascendentales la cual por este y por mas

motivos se inicia la implementacion del comercio electronico como una nueva



alternativa de contratacion de empresa a empresa, dando un nueva revolucion a la
forma de comercializar todo tipo de bienes y servicios y a la evolucion del comercio

electronico.

“El comercio electronico ha crecido y se ha expandido en los tltimos afios a
través de todo el mundo. Tanto en paises avanzados de primer mundo como
Estados Unidos como en paises menos desarrollados como el Ecuador, el
comercio electrénico ha tenido un crecimiento impresionante. En el afio 2009
para Latinoamérica “los ingresos totales de B2C (venta de comercio
electronico a consumidores) fueron en torno a los US $ 22.000 millones, en el
afio recién pasado la cifras subi6 a US § 43.000 millones” (América
Economia, 2012). Como lo demuestran estas cifras el comercio electrénico en
América latina ha tenido “un 98.5% de crecimiento bianual” (América
Econdmica, 2012) lo cual quiere decir que aproximadamente cada dos afios se
duplica.” (Pachano; 2013, pag. 24).

De acuerdo a la cita consultada, el desarrollo del comercio electronico que se ha
producido en el Ecuador al transcurrir los afios han sido favorable a los avances
tecnoldgicos, esta incrementacion se vuelve conveniente para el comercio global que
se esté efectuando con el mundo. De esa ventaja de evolucion constante que se esta
desarrollando, la asociacion tropitagua se podra favorecer debido al crecimiento tanto
econdémico como tecnologico del pais, de manera que la proyeccion de ventas tanto
nacional como internacional podria incrementar promocionando sus artesanias o

productos utilizando la facilidades que ofrece el servicio de internet, principalmente.

En el siguiente cuadro se podra analizarla encuesta realizadas por el INEC, con
respecto a la tecnologia, brindando informacién por medio de gréaficos estadisticos,
observando la evolucién del internet, para esto se presentaran varios cuadros donde

se reflejaran datos desde el afio 2006 hasta el 2011.



CUADRON-"1

ACCESO A INTERNET- NACIONAL

ACCESO A INTERNET- PORCENTAJE |PORCENTAJE
SITIENE |NO TIENE

NACIONAL SITIENE NO TIENE

2008 242,816.25 |3,203,467.00 |7.05% 92.95%

2009 268,557.00 |3,240,404.00 |7.65% 92.35%

2010 425,671.00 |3,195,797.00 |11.75% 88.25%

2011 653,232.87 |3,221,050.14 |16.86% 83.14%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)-INEC,

2014.

Elaborado por: Autora

En las estadisticas realizadas por el INEC, respecto al parametro de acceso a internet

a nivel nacional, se determina que en el afio 2008 las personas que cuenta con

internet son 242.816,25 que corresponde al 7,05% de la poblacion y las que no tienen

acceso a internet es mayor con 3.203.467,00 correspondiente al 92,95%;y en el afio

2011 las personas que cuentan con acceso a internet corresponde al 16,86%

(653.232,87) de la poblacion y un 83.14% (3.221.050,14) no cuentan con acceso a

internet; observando los porcentajes de la evolucién que se presentan en los afios

analizados se denota como el aumento de acceso de internet en el Ecuador aumenta

cada afio, lo cual manifiesta que el comercio electronico es una tendencia de

comercializacion debido a los avances de esta herramienta (INEC, 2014).

El acceso a internet se ha establecido dentro de los Derechos Humano

Universales por parte de las Naciones Unidas. Es exigido, debido a que

Internet enlaza el cumplimiento del Derecho a la libertad de Expresién es

utilizado como Herramienta de comunicacion. (Tobar E; 2012, s/n).




Como se establece en el concepto anterior el internet se ha convertido en un medio
importante e indispensable para el desarrollo de la humanidad, siendo asi que las
Naciones Unidas lo declara como un derecho a la libertad de expresion ya que se lo

utiliza como un utensilio de comunicacién.

A continuacion se muestra la tendencia de computadoras a nivel nacional en los

ultimos seis anos:
CUADRO N° 2

TENENCIA DE COMPUTADORAS- NACIONAL

TENENCIA DE

PORCENTAJE |PORCENTAJE
COMPUTADORAS- |SITIENE NO TIENE

SITIENE NO TIENE
NACIONAL
2006 618.209,00 2.714.293,00 |18,55% 81,45%
2007 691.054,00 2.583.734,00 |21,10% 78,90%
2008 787.406,00 2.659.686,00 |22,84% 77,16%
2009 820.090,00 2.689.574,00 |23,37% 76,63%
2010 869.640,00 2.751.828,00 |24,01% 75,99%
2011 957.284,71 2.916.998,30 |24,71% 75,29%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)-INEC,
2014,

Elaborado por: Autora

En anélisis a la estadistica anterior, actualmente las familias ecuatorianas a nivel
Nacional, han incrementado el uso de la computadora en los ultimos 6 afios, ya que
proveen beneficios en varios ambitos tanto profesionales como personales, lo cual es
un aumento significativo en el desarrollo del Ecuador. En la actualidad obtener una
computadora es de gran desarrollo personal, asi el conocimiento y crecimiento va
avanzando conforme a la evolucion tecnoldgica, en el Ecuador poder tener una

computadora es cada vez més accesible para las familias, incluso en las escuelas,
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colegios y universidades se ve este crecimiento hacia el desarrollo.

Las personas que todavia no cuentan con computadoras se podria decir que estan
atrasados en avances tecnologicos, ya que las computadoras son herramientas
primordiales de trabajo, facilitando el desarrollo del entorno escolar, social,
profesional, aumentando tus conocimientos tecnolégicos necesarios para la vida
cotidiana. De esta manera se puede observar que en el Ecuador se refleja un
crecimiento constante de la accesibilidad del internet, ya que esta maneja su nivel de
evolucidn tecnoldgica, de esta forma se benéfica la asociacion tropitagua debido al
que el poder accesibilidad al internet le permitira aumentar el avance de sus

artesanias.
CUADRO N° 3
USO DE INTERNET — NACIONAL
USO DE INTERNET- PORCENTAJE |PORCENTAJE
SI TIENE NO TIENE
NACIONAL SI TIENE NO TIENE
2008 3.263.341,00 |9.413.866,00 |25,74% 74,26%
2009 3.175.473,00 |9.737.617,00 |24,59% 75,41%
2010 3.814.650,00 |9.324.725,00 |29,03% 70,97%
2011 4,175.759,75 19.136.910,92 |31,37% 68,63%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)-INEC,
2014,
Elaborado por: Autora

En el parametro de uso de internet se analiza desde el afio 2008 el cual se establece
que el 25,74% de la poblacidn si usan el internet y el 74,26% no hacen uso de este
medio; pero con el pasar del tiempo esta cifras aumentan de manera positiva, para el
afio 2011 el uso de internet incrementa el un 31,37% de la poblacion y el porcentaje
de no uso del internet baja a 68,63% (INEC, 2014).

De acuerdo a esto, se denota que cada dia es mas facil poder adquirir internet, ya que
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el internet en la actualidad no es un lujo sino una necesidad en todo el mundo; en el
Ecuador los niveles del uso del internet desde el afio 2008 hasta el 2011 se han
incrementado en mas del 5% de la poblacion, siendo una ventaja enorme de avance

tecnologico frente a los demas paises.

El poder usar internet en la actualidad es una gran ventaja para todo los aspectos, en
el Ecuador los niveles de uso del internet aumenta considerablemente, beneficiando
al pais al desarrollo y para los ecuatorianos, convirtiendo al Ecuador en un pais mas

competitivo frente al mundo global.

CUADRO N°4

ACCESO A INTERNET —- MANABI

ACCESO A INTERNET- PORCENTAJE |PORCENTAJE
. SITIENE |NO TIENE

MANABI SITIENE NO TIENE

2008 4,210.45 310,136.33 1.34% 98.66%

2009 8,908.00 318,833.00 2.72% 97.28%

2010 10,458.00 | 326,126.00 3.11% 96.89%

2011 31,618.67 312,139.83 9.20% 90.80%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)-INEC,
2014.
Elaborado por: Autora

Las barras estadisticas que se reflejan pertenecen al acceso a internet que tiene la
poblacion de Manabi la cual se analizara en el periodo del 2008-2011 se observa que
en la Provincia existe un porcentaje bajo con respecto a la obtencion del internet en
el afio 2008 es apena del 1.34% y un 98.66% de la poblacion que no cuenta con
internet; para los aflos posteriores este porcentaje sube a un 9.20% de acceso a
internet disminuyendo el porcentaje de las personas que no cuentan con este servicio
en 90.80% (INEC, 2014).
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Por medio de los datos reflejados, se determina que en Manabi la accesibilidad al
internet se ha propagado rapidamente en la provincia, obteniendo un aumento de mas
de 27.400 personas que ya cuentan con este servicio en el periodo 2008-2011, siendo
una gran ventaja para el crecimiento de la provincia y a su vez el desarrollo de la
poblacidn. Sosote siendo tierra de hermosos productos artesanales se beneficia con el
aumento del internet, ya que por este medio pueden impulsar y dar a conocer sus
artesanias en todo el mundo, por eso la aplicacion de paginas electronicas, tiendas

online y medios electronicos es una excelente forma de comercializacion.

CUADRO N°5

TENENCIA DE COMPUTADORAS- MANABI

TENENCIA DE
PORCENTAJE |PORCENTAJE

COMPUTADORAS- |SI TIENE NO TIENE

_ SI TIENE NO TIENE
MANABI
2006 25,262.10 259,167.03 8.88% 91.12%
2007 29,679.52 278,085.14 9.64% 90.36%
2008 27,813.03 286,533.74 8.85% 91.15%
2009 41,311.00 286,430.00 12.60% 87.40%
2010 42,147.00 294,437.00 12.52% 87.48%
2011 42,623.11 301,135.39 12.40% 87.60%

Fuente: (ENEMDU)-INEC, 2014.
Elaborado por: Autora

Como lo muestra el cuadro anterior en el 2006 las personas que cuentan con
computadoras en la provincia de Manabi es apena del 8.88% y un 91.12% no cuentan
con computadoras; aumentando de forma favorable hasta el 2009 en un 12.60% y
disminuyendo el porcentaje de la poblacién que no tienen computadoras en 87.40%
en ese afio, pero en los afios siguientes este porcentaje de adquisicién de
computadoras disminuye en el afio 2010 en un 12.52% vy en el afio 2011 en un

12.40%.
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Como ya es de conocimiento la adquisicion de computadoras es de gran importancia
para el desarrollo personal, en Manabi la incrementacion de equipo de computacion
va aumentando favorablemente cada afio. Los beneficios del aumento de equipos
tecnoldgicos en Sosote para los artesanos es que pueden manejar ellos mismos sus

negociaciones desde su local, y llevar un mejor control contable de su negocio.

CUADRO N°6

USO DE INTERNET - MANABI

USO DE INTERNET- PORCENTAJE |PORCENTAJE
_ SITIENE |[NOTIENE

MANABI SI TIENE NO TIENE

2008 150,687.95 |1,073,662.62 |12.31% 87.69%

2009 163,388.00 |1,082,933.00 |13.11% 86.89%

2010 229,705.00 |1,037,906.00 |[18.12% 81.88%

2011 260,637.46 100.00% 0.00%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)-INEC,
2014.
Elaborado por: Autora

El internet es una herramienta muy importante que ha ido evolucionando en todo el
mundo y el Ecuador no es la excepcion, en la provincia de Manabi en el afio 2008se
registrd con respecto al uso del internet un 12.31% de la poblacién y el 87.69% no
cuentan; aumentando su porcentaje de manera favorable para los afios siguientes, por
ejemplo en el 2010 aumenta en numero en 18.12% y disminuyendo las poblacion que

no cuentan con este servicio en 81.88%.

Asi mismo con lo detallado en los estandares sefialados se puede determinar que el
internet resulta una herramienta de gran utilidad para todo tipo los medios

permitiendo, conectandose en lugares de dificil acceso, posibilitando el aumento de
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sus ingresos; en la provincia de Manabi, el uso de distintos medios de comunicacion,
cada afio la incrementacion del internet es cada vez mas comun entre la poblacién,
ampliando las oportunidades de la provincia. En el caso la asociacion Tropitagua
ubicada en Sosote obtendria gran ventajas si se llegara aplicar el comercio
electronico como medio de comercializacion de sus artesanias, ya que el internet
brinda el mejoramiento de distribucion de los productos y reconocimiento entre los

usuarios del mismo.

1.3. OBJETIVOS Y FUNCIONES

El comercio electrénico se estd expandiendo de manera sorprendente, lo cual se
crearon objetivos importantes y fundamentales para un mejor servicio al cliente
incrementando los ingresos, eficacia y rentabilidad de una empresa e implicados. Se
a recopilando informacién de varios autores, llegando a las siguientes conclusiones

de los objetivos y funciones que intervienen el e-commerce (Comercio Electrénico).

Segun (Geswebs; 2013, s/n), establece los siguientes objetivos y funciones del

comercio electrénico los cuales son:

Nuevas formas de ventas: Con el crecimiento de la tecnologia las ventas online
hacen que las empresas puedan alcanzar nuevos consumidores potenciales, siendo
estd una nueva forma de obtener productos en cuestion de minutos, obteniendo una
buena respuestas a las nuevas métodos de ventas que se presentan en la web, dando
la oportunidad de expansion a nuevos mercados dejando atras la forma tradicional de

venta.

Entrar a nuevos mercados: La importancia de obtener un mercado potencial para
una empresa es el deseo de adquirir un desarrollo adecuado. El internet permite

romper fronteras llegando a mercados de todas partes del mundo para dar a conocer
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productos o servicios a nivel global y sean de consumo entre los usuarios.

Mejor servicio al cliente: Los acontecimientos tecnoldgicos se fundamenta en el
comercio electrénico permite realizar transacciones de compras-ventas de productos
o servicios recibiéndolos hasta la comodidad de su hogar haciendo fécil y factible la
comercializacion que la web asi mismo permite controlar los pagos, pedidos sin

necesidad de desplazarse hasta el local.

Asi mismo segun (Solmicro MKR; 2011, s/n), determina otros objetivos los cuales

son:

Ampliacién de mercados: La ampliacion de sus mercados para una empresa como
para los implicados de esta es de suma importancia, permitiendo la propagacién de
sus productos o servicios por la web para que cuente con una mayor publicidad y
acogida de los navegantes, sin tener limites de fronteras y a la hora que se desee

visitar la tienda electronica.

Interactividad: Se puede determinar cuales son los gustos y preferencia de los
usuarios establecidos o futuros usuarios potenciales, examinando sus necesidades,
intereses, etc., para saber mas sobre las necesidades del cliente satisfaciéndolas y
creando ofertas que los beneficien para constituir una mejor relacion comercial

directamente con ellos.

Personalizacion y relacion directa con nuestro clientes: Conocer a los clientes y
visitantes es un aspecto trascendental para toda compafiia, que tiene como proposito
adaptar la ofertas y personalizarlas a los consumidores, haciéndolas mas interesantes

para ellos, con el objetivo de crearlos como usuarios fijos de nuestra tienda online.
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Ahorra de costes directos e indirectos: Para toda empresa es importante saber
manejar y minimizar los gastos que efectGan, el comercio electronico le brinda la
oportunidad de la reduccién de gastos que se dan en forma de publicidad, materiales
de oficina, gastos al personal, entre otros; beneficiando a las empresas mejorar su

estado econdmico.

Mejoras en la distribucion: Se aplican en determinados servicios y productos,
como en software o en las musicas, se quitan los gastos de distribucion para que los
usuarios puedan alcanzar el producto una vez realizada la compra sin necesidad de

esperar la confirmacion para disfrutar de la adquisicién realizada.

Con lo planteado anteriormente sobre los objetivos y funciones, se puede concluir
que el comercio electrénico busca el crecimiento y posicionamiento de una empresa
en el mercado, estableciendo los procesos 0 pasos a tomar en consideracion para una
buena evolucion, objetivos especificos, como se puede llegar a la ampliacion de los
mercados, ofrecer un excelente servicio al cliente, ya que es parte fundamental de
toda empresa para encontrar la fidelidad del usuario en su negocio, como ampliar

nuevas formas de ventas, ahorro de tiempo y los costes de forma directa o indirecta.

Por eso para la asociacién tropitagua es fundamental tener el conocimiento suficiente
sobre las herramientas, funcionamiento y objetivos del comercio electrdnico, para asi
lograr la obtencion de una mejor comercializacion de sus artesanos logrando una

adecuada aplicacion y de esta manera mejorar sus procesos.

El Comercio Electronico apoya a la consecucion de los siguientes objetivos
empresariales: Mejorar la satisfaccion al cliente, mediante servicios mas
eficiente  (seguridad, oportunidad, calidad, costos, etc.); Mejorar
posicionamiento de marca; Mayor cobertura y participacion de mercado;
Inteligencia de mercados: informacidn; Obtener mayor volumenes de venta;

Reducir costos comerciales; Racionalizar los procesos empresariales; Reducir
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errores; Aumentar la productividad de la empresa y Mejorar los resultados
financieros. (Fiallos A; 2007, s/n).

Segun los puntos extraidos por distintos autores se llega a la conclusion que los
principales objetivos del comercio electrénico es mejorar las condiciones de la
empresa, dandole la oportunidad de alcanzar nuevos mercados y la opcién de
implementar nuevas formas de comercializar de sus bienes o servicios mejorando la
distribucion; conocer cual es la demanda existente en el mercado, aumentar el
namero de clientes y a su vez lograr una fidelizacién hacia su producto. Para la
asociacion Tropitagua lograr la implementacién del comercio electrénico obtendria

grandes ventajas por los puntos mencionados anteriormente.

1.4. IMPORTANCIA DEL COMERCIO ELECTRONICO

El internet hoy en dia ha tenido desarrollo extraordinario debido a los avances
tecnoldgicos que se producen con el pasar del tiempo, ofreciendo grandes
oportunidades de comunicacion e informacién, lo cual forma parte de la vida
cotidiana, produciendo un cambio profundo, debido a que se pasa la mayor del
tiempo conectado al internet donde sea que se encuentre, y respecto al tema se

mencionan las siguientes citas de varios autores:

El internet es particularmente importante para el establecimiento de vinculos
entre distintas formas existentes de comercio electrénico. (OMC

(organizacién Mundial del Comercio); 2005, pag.17).

La importancia y la necesidad de la utilizacion del Comercio Electronico en
la industria turistica ayuda a mejorar las operaciones tradicionales practicadas

en los negocios, tanto en la estrategia empresarial como en la reingenieria del
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negocio turistico. (Conde E; 2011, s/n).

La importancia permite a las empresas establecer relaciones comerciales o
legales con las Entidades Gubernamentales, suministrar productos y servicios
a los gobiernos. (Alfaro R, Ramos J, Garcia M, Cruz J, Lara A; 2012,
pag.50).

No cabe duda alguna que de acuerdo a las investigaciones anteriores, el internet
como el comercio electrénico son de gran estrategia comercial para el crecimiento de
las empresas, teniendo comunicacion constante con sus actuales y futuros clientes
mediantes redes sociales, donde se puede realizar el intercambio de toda clase de
informacion también permite la creacion de tipos de blog, paginas web, tiendas

online, etc., encontrando soluciones a las necesidades de los cibernautas.

Esta modalidad del comercio electronico permite incorporarse cada vez mas a la
plataforma de la web, permitiendo gestionar comodidad en medios de pago o bien la
realizacién de pagos automaticos por medio de tarjetas de crédito, dandole mas
importancia a la utilizacion de dinero virtual como lo es el caso de las empresas que

pagan por publicidades.

La importancia de la implementacion del e-commerce (comercio electrénico) para
las empresas es observar como crece tanto econdmicamente y a la misma vez dan a
conocer sus productos o servicios, expandiéndose por todas partes del mundo y
obteniendo clientes potenciales. ElI comercio electronico brinda herramientas
esenciales para evolucion como lo es marketing de una compafiia, aumentando los

volumenes de ventas de forma significativa.

El comercio electronico facilita la adquisicion de bienes o servicios con
disponibilidad las 24 horas del dia y los 365 dias del afio, sin necesidad de tener

establecido un local para la distribucion de la mercaderia, solo con tener acceso a
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internet y crear tiendas online hace que el proceso de comercializacion sea sencillo,
poniendo a disposicion su negocio a los clientes para que compren a cualquier hora
del dia, facilitando las compras del usuario e incrementando sus ganancias desde la

tranquilidad de sus hogares.

Por estos motivos la implementacion del comercio electronico en la Asociacion
Tropitagua es importante ya que trae como objetivo positivo la incrementacion
econdmica, desarrollo empresarial, reconocimiento de sus productos nacional e
internacionalmente; obteniendo a su vez un comercio disponible las 24 horas del dia

todos los dias sin necesidad de tener un establecimiento abierto.

1.5. FORMAS DE PAGO DEL COMERCIO ELECTRONICO

El comercio electronico en los ultimos afios ha obtenido un gran incremento de
operaciones electronicas debido a las negociaciones fortalecidas por el internet, un
comercio de ventas online debe presentar a sus clientes una forma de pago flexible y
con la mayor comodidad a la hora de efectuar sus compras. Las formas de pagos mas
populares que presenta una tienda online segun la Asociacion Espafiola de Comercio
Electrénico y Marketing Relacional (AECEM; 2008, pag.40) en su libro blanco del
comercio electronico, establece que existen dos formas de pagos las cuales son las

siguientes:

Método off-line: Es aquel procedimiento el cual la medio de pago no se ejecuta
durante la realizacién de las compras, se ejecuta posterior a la negociacion o de
manera diferida, este método suele estas considerado por los compradores como el
mas seguro, debido a que la transmision de datos bancarios no se realiza a través de

la red, lo cual disminuye el riesgo de la apropiacion de los datos bancarios.
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) GRAFICQ N°2
SUBDIVISION DEL METODO OFF-LINE
( , . , )
Contra « Este método se lo considera el mas seguro, ya que el pago
se realiza después de que el usuario haya adquirido el
Reembolso
producto.
\. J
( p
. « Este método consiste que el comerciante facilita al usuario
Trggg&zrﬁggla una cuenta bancaria donde el cliente deberd realizar la
gestion de pago paga adquirir su producto. )
.
( Y - Este método es menos frecuente ya que consiste a que el )
Domiciliacion cliente facilite un nimero de cuenta bancaria para que el
Bancaria comerciante gire un cobro con una periodicidad
\ ) determinada. )

Fuente: Segun (AECEM,; 2008, pag.40).
Elaborado por: Autora

Método online: Es el método en el cual la forma de pago se cumple en el mismo

instante que se ejecuta la compra a través de la conexion directa por medio de una

pasarela de pago o semejante, en cualquier caso la fiabilidad y seguridad de este

método hace que el nivel de seguridad sea mas perceptivo a la realidad del usuario,

de hecho el principal factor de este método es el riesgo que existe de fraude o no

poder realizar la acreditacion a través de los medios de pago méas populares.

GRAFICO N°3
SUBDIVISION DEL METODO ON-LINE
( ) )
Tarjeta de e Es el sistema de pago mas comun y aceptado hoy en dia,
crédito dandole de las tarjetas de crédito
\_ , J
4 ) . , , N\
e Es uno de los sistemas de pago online relativamente mas
reciente dentro del marco del comercio electrdnico. Este
PayPal método de pago, proviene de la empresa Ebay, consiste
en la recepcién y envio de dinero por internet de forma
\ rapida y segura entre compradores y vendedores.” y
> 4

Fuente: Segun (AECEM; 2008, pag.41).

Elaborado por: Autora
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De esta manera segun las fuentes citadas anteriormente logra observar que existen
distintos medios de pago como son el off-line y el on-line, cada uno con sus
respectivas subdivisiones, en donde su primordial objetivo es el ofrecer la facilidad
de pagos para los clientes para las transacciones que se ejecutan en el comercio
electronico, estas herramientas son convenientes y de facil manejo, de manera que
tanto para el consumidor como para el vendedor les permite ahorrar tiempo y dinero

de manera significativa, los que les permite ser mas competitivo en el mercado.

1.6. HERRAMIENTAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

El comercio electrénico es importante en la sociedad, la constante evolucion de la
tecnologia incrementando nuevas herramientas electronicas creadas con el objetivo
de brindar informacién valiosa y confiable, las cuales son primordiales para el
desarrollo adecuado del comercio, permitiendo la comercializacién online para

empresas.

1.6.1. PAGINA WEB

Una pagina web es un documento que se crea en formato de
HyperTextMarkupLanguage (HTML) (lenguaje de Marcas de Hipertexto), el cual
una de sus funciones es obtener textos graficos estaticos o animado, imagenes,
videos y sonidos, dando a disposicion diferentes elementos visuales con cierto

equilibrio, orden y belleza.

La Pagina Web es un documento electrénico escrito en un lengua basado en
etiqueta interpretado por un navegador (Internet Explore, Firefox, Opera) y
cuyo contenido suele ser texto y o graficos que aparecen como informacion

digital en la pantalla de un ordenador. (Hernandez J; 2008, pag.2).
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Segun la cita anterior define a la pagina web como un documento electronico
interpretado por un navegador, en donde el contenido que posee se basa en imagines
y textos que se pueden visualizar en una pantalla, y debido a la creciente
globalizacion que existe en la sociedad cada vez mas son las paginas y navegadores

que se pueden apreciar en la web.

Asi mismo Marifio R., 2005, pag.125; en su libro Disefio de Paginas Web y Disefio

Gréfico, establece que existen dos tipos de paginas web las cuales son:

Paginas béasica es de tipo comun, es decir que no utiliza informacion de forma
didactica. Esto contiene de archivos en cédigo HTML que constituyen a la creacion
de paginas web, presentando informacion de soporte para la pagina. Este tipo de
paginas se caracterizan por ser sencilla y de bajo costo, su estructura puede dominar

iméagenes, textos, graficos.

Paginas didacticas su forma de ejecucion es el establecimiento de paginas que
utilizan tecnologia para conectar bases de datos es presentar la informacion que se
genera de alguna accion o peticion del usuario mediantes bases de datos que

permiten el cambio de informacion con frecuencia.

El apartado anterior manifiesta que en las paginas basicas se presentan de manera
mas sencilla la publicidad de su negocio por medio de fotos, gréficos, texto;
mejorando su procedimientos comerciales. En la didactica la informacion que
aparece ejecuta inmediata después que el usuario haya requerido algin tipo de
informacion, permitiendo la visualizacién de datos, el manejo de esta pagina, es

necesario para distintas programaciones que se efectué del lado del servidor.
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1.6.2. PAGINA DE CAPTURA

Una péagina de captura permite capturar datos de un prospecto tiene por objetivo
promover un producto o servicios, teniendo como caracteristicas un disefio que sea
facil de visualizar y que su mensaje sea rapido de entender, ir directo con la
informacion que se desea dar a conocer que atraiga la atencion del usuario y que se

convierta en un suscriptor.

Una péagina de captura es una pagina web que se crea con el objetivo de
obtener informacion personal de los visitantes (como su direccién de correo
electrénico) con el proposito de crear una lista de personas a quienes ofrecer
periddicamente productos y servicios. (Manual de Pagina de Captura; 2014,

pag.3).

Para las paginas de captura obtener los datos del usuario es de suma importancia, ya
que no esta disefiada para vender si no para enviar informacion de bienes y servicios;
a su vez convirtiendo en visitantes a sus suscriptores. Una pagina de captura se
constituye basicamente de un titulo principal, una breve descripcion de la oferta,
detalles de las ventajas, una llamada a la accién y formularios para la suscripcion. A
continuacién se presenta un ejemplo de una pagina de captura. (Manual de Pagina de

Captura).
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ILUSTRACION N°1
Péagina de Captura.

Los Secretos de Google Revelados

Sepa como Hacer Para que su Sitio Web Aparezca en
los Resultados de Google Antes que sus Competidores

iUsted obtiene GRATIS los secretos completos de un experto en posicionamiento web!

GCon Este Reporte Sttt Dascubrird:. € - o e aa o marn e e ]

cualquier tipo de sitio web

: Obtenga Ahora Mismo H
+ Como conseguir trafico ilimitado GRATIS ' su Reporte Gratuito H
dirigido a su sitio web - 3
H = >
v Maneras de aumentar dramaticamente s = Go \‘h
= <
sus ventas online : =
' = Seom
+ Técnicas para aparecer primero en los . 3
resultados de Google. :
.
Coloque su omail y soré rodingido
 Como lograr resultados asombrosos en : 5 DA e el o O s
semanas, no meses o anos H i
s Su
+ Aplicar los mismos simples pasos en :
.
.
.

Ademas Cada Mes Recibira Nuestro
Exclusivo Newsletter con mas Tios e ldeas

Fuente: Manual de Pagina de Captura, 2014
Elaborado: Manual de Pagina de captura

Basicamente en la imagen anterior se puede observar la estructura y los elementos
que se plantean en la pagina de Captura, dando la informacidn necesaria, mostrando
beneficios de los bienes o servicios que se anuncian, y dandole la opcién al usuario a
formar parte de los suscriptores para poder enviar constantemente ofertas y

facilitando la comunicacion con grandes cantidades de personas.

1.6.3. PUBLICIDAD

La publicidad en internet es un medio de comunicaciéon con un volumen de
crecimiento impresionante utilizandolo como medio de marketing, tiene como
finalidad dar a conocer los bienes y servicios que ofrecen las empresas al usuario
utilizando como herramienta principal la pagina web, este tipo de publicidad permite

el desarrollo digital promoviendo a los portales y sitios web.

Como medio publicitario, el valor mas destacable de Internet es que ha

permitido el acceso a todo tipo de anunciantes sin importar el tamafio o
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naturaleza del mismo, planificando sus campafias on-line con las mismas
herramientas y consiguiendo resultados muy similares en cuanto a
efectividad. Es lo que se llama la democratizacion de la publicidad. (Muela C;
2008, pag.185).

“El objetivo de la publicidad ha sido persuadir a potenciales clientes con la
finalidad de que consumiesen el producto anunciado.” (Martinez E; 2012,
pag.470).

De esta manera se puede decir que la funcionalidad principal de la publicidad es de
dar a conocer productos o servicios de todo tipo de empresas (pequefias, medianas o
grandes), con la finalidad de impulsar a los consumidores a la adquisicion de estos
productos, para obtener fines econdmicos. La publicidad también estd creada para

concientizar a las personas sobre distintos aspectos importantes.

La publicidad en toda empresa en importante, ya que por medio de esta se llegara al
reconocimiento de su producto o servicio, para esto hay que conocer cudles son los
tipos de publicidad que existen, lo cual segun la pagina web THATZAD en su

articulo formatos de la publicidad en Internet, 2006, pag.1; establece seis categorias:

1. Formatos integrados: Son aquellos que constituyen parte de sitios web
estableciendo un sitio dentro de esta; se suelen ubicar en la parte superior de la
pagina aunque se puede ubicar también en la parte inferior. Usan tecnologia gif,

flash, animados o jpeg.

Dentro de este tipos de formatos integrados existen tipos como los Banner
(tamafios estandarizados: 468x60 pixels y 728x90 pixels, peso maximo: 15
Kbytes.), los rascacielos o skycraper (tamafio: 120x600 y 160x600 pixels, peso

maximo: 20Kk.), los robapaginas o cajas (tamafio: 300x250 y 200x200 pixels, peso
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maxifio: 20k.), los botones (tamario: 120x60, 120x90, 120x120, 150x60, 150x150
y 180x150 pixels, peso maximo: 8K.) y los tipos enlace (no contiene tipo de

formato estandar, no debe ocupar mas de 300 caracteres).

. Formatos flotantes: No establecen partes de la pagina, mas bien aparece de
forma sobrepuesta o por debajo. Son de largo los mas intrusivos y por lo tanto de
manera molestosa, por lo cual la mayoria de usuarios configuran su navegacion

para el bloque de estas ventanas cerrandolas de inmediato.

Existen tres tipos de formatos flotantes los cuales son: los Pop-ups y Pop-unders
(tamafio: 300x250, 200x200 y 250x250 pixels, peso méaximo: 20K.), los cortinillas
(no contienen formato estandar y su peso maximo de 30 K.) y las layers (en caso
de partir de un formato integrado utilizan el mismo que los banners y su pesa

méaximo son 30 K.).

. Spots online: Estos son anuncios de videos cortos, su tiempo de duracién es
menor que las publicidades x television, este tipo de publicidad puede estar

incluido en paginas web o aparecer en formato flotante.

. Acciones especiales: Estos tipos de formatos suelen ser semejantes a los
integrados, sin embargo se permiten cualquier opcién adicional que sea apropiado
entre el anunciante y editor. Las caracteristicas principales es la aparicién de una
seccion o servicio concreto de la web. Habitualmente los productos que se

anuncian van acorde a la tematica de la seccion.

. Permission marketing o opt-in marketing: Son considerados email de
marketing al enviar por correo electrénico, en donde existen tres tipos de
modalidades Newsletters o boletines, eMailing y el spam. Las dos primeras

modalidades, se consideran como marketing autorizado; los tipos Newsletters son
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estilo folletos, que normalmente contiene datos sobre marcas publicitarias ylos
tipos spam que genera publicidad basandose en envios indiscriminado al correo

electronico.

6. Formatos no homologados: Se establece como formato especifico a cada
soporte, donde cabe cualquier formato o tecnologia, partiendo desde cursores
animados o postales con publicidad, difusion de notas de prensa en medios

digitales o el brandedentertainment, entretenimiento de marca.

Detallando lo antes mencionado por los distintos autores, la publicidad esta creada
para captar la atencion del usuario, Ilamando su atencion con distintos formatos y
tipos de publicidad por internet, siendo parte indispensable para él desarrollo y
crecimiento de la empresa, por esta razén para la Asociacion Tropitagua, obtener una
adecuada publicidad de sus artesanias de forma trascendental para la

comercializacidn y reconocimiento de sus productos en el mercado internacional.

1.6.4. TIENDA VIRTUAL

Una tienda virtual conocida también como tienda online, tienda en linea o tiendas
electronicas es utilizada como medio de publicidad de una empresa que coloca a
disposicion de los clientes la venta de los productos o servicios ofrecidos, de esta
manera los clientes pueden consultar, realizar compras y obtener los bienes de

manera rapida sin importar el lugar que se encuentre.

Segun Montes M., Plaza A. y Martin C., 2003; define a las tiendas electronicas de la

siguiente manera:

“Una tienda virtual es la version en internet que presenta lo que normalmente
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conocemos como una tienda o local comercial en el mundo real. Se muestran
productos y/o servicios y se da la opcion al cliente de realizar compras en

linea de manera facil e intuitiva...”

Por otra parte Shreves R., 2005, establece que:

“Es un sistema que permite a los clientes de un comercio realizar pedidos en
linea desde cualquier lugar del planeta a través de Internet. Las tiendas
virtuales cuentan con ciertos elementos comunes como el catalogo de
productos, el carrito de compra y el registro de clientes. Las tiendas virtuales,
ademas, permiten que el cliente realice el pago por su compra mediante una
tarjeta de crédito y el comercio reciba el dinero directamente en su cuenta

bancaria a través de sistemas de pago electronico.”

Son lo anterior mencionado se puede establecer que las tiendas virtuales permiten
desarrollar negocios grandes o pequefios impulsandolos a un desarrollo virtual
impresionante, le brinda a si mismo a los clientes una herramienta para dar a conocer
los productos antes de tomar la decision de acudir al local o comprarlo facilitandole

la informacidn de la empresa, los contactos y del producto que requieren.

Con el pasar de tiempo las tiendas virtuales ya no bastard que solo tengan solo
informacion, sino también que permitan que los clientes exploren mas de la
informacion de los productos facilitando la busqueda de bienes especificos,
obteniendo mayor de los que encontrarian en un catalogo, llevando a otro nivel en

concepto de tiendas electronicas.
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1.6.5. CUENTA BANCARIA

Las cuentas bancarias en linea ofrecen un estado de cuenta gratis para todas las
cuentas de cheques, cuentas de ahorros y para las tarjetas de crédito, facilitando
realizar pagos por internet y también obtener informacion de su estado de cuenta.
Para la realizar negociaciones por internet es importante obtener cuentas bancarias y
saber realizar transferencias a otras cuentas bancarias por lo cual segun el libro Venta

Online, 2011, pag.127; establece que:

“La transferencia bancaria online es un método de pago via Internet que
permite realizar la transaccion desde la cuenta bancaria del comprador a la del
vendedor. Para ello, es necesario que el usuario acceda a su cuenta a través de

la pagina web de su banco y realice la accion.”

Los beneficios que brinda una cuenta bancaria online es que puedes acceder a la hora
cualquier dia desde tu computador, protege contra los fraudes postales y contra los
fraudes de identidad, enviando su informacion financiera a su correo. El estado de
cuenta en linea mantiene seguro y protegido los datos y contrasefia dentro del banco

por internet.

1.7. VENTAJAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

El comercio electronico ha permitido un gran avance en tema de negocios por
internet, siendo esta una herramienta de gran beneficio para todas clases de empresas
que tengan el deseo de expansién y superacion, poniéndolo a disposicion de todos.
La implicacion del comercio electrénico es de gran ventaja para la evolucién de toda

empresa Yy su desarrollo internacional.
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Segun varios autores como (Cabrera D.; 2010), en su articulo el Comercio
Electrénico en Ecuador; definen que las ventajas del comercio electronico se enfoca
en dos puntos de vistas importantes, las ventajas del consumidor y las ventajas de la
empresa que tiene activa una tienda electronica. Primero se hablara de las ventajas

del cliente las cuales son:

“Permita al cliente el acceso a mas informacion. La naturaleza interactiva del
internet permite la busquedas profundas iniciadas y contraladas por los
usuarios por tanto las actividades de mercadeo mediante la web estan cada

vez mas impulsadas por los consumidores.”

“También permite la facilitacion de la investigacion y comparacion de
diferentes mercados. La capacidad del Internet para almacenar, analizar y
controlar grandes cantidades de datos especializados permite la compra por
comparacion y acelera el proceso de localizar los bienes y servicios

requeridos en el internet por parte del usurario.”

“Y otra ventaja para el cliente es el abaratamiento de los costos y precios.
Conforme aumenta la capacidad de los proveedores para competir en un
mercado electrénico abierto se produce una baja en los costos y precios de
bienes y servicios, incrementando la competitividad de las empresas

mejorando la calidad y la variedad de los productos y servicios.”

Asi mismo segun (Matute G., Cuervo S., Salazar S. y Santos B., 2012, pag.24); en el
libro Del consumidor convencional al consumidor digital, establece las ventajas del

comercio electronico.

La ubicuidad, ya que el instrumento del consumidor es principalmente el teléfono

de manera que puede alcanzar aplicaciones de comercio electrénico de forma
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inmediata. La accesibilidad, debido a que el consumidor debe obtener acceso en
cualquier lugar y disponible a cualquier hora. La seguridad, ya que el instrumento
brindando cierto nivel de seguridad inherente y localizacion, en un ordenador de web
pueda ubicar a los consumidores a través de un sistema de posicionamiento como
GPS,GSM o UMTS que ofrece servicios de localizacion para obtener informacion

sobre direcciones ya sea de hoteles, restaurantes y de diferentes establecimientos.

A su vez también se presenta otras ventajas del comercio electronico los cuales son:
Mercado abierto las 24h los 365 dias del afio, acceso a multiples productos,
productos mas economicos, feedback de los usuarios (fors, blogs, péaginas de
productos), oferta de servicios personalizada, comodidad y agilidad en las compras,

comparacién de productos, y soporte online. (ITECO, 2010).

Asi mismo (Molini F.; 2001, pag.136), en su articulo ventajas, inconvenientes e

impactos territoriales del Comercio Electronico; establece las siguientes ventajas:

“Los individuos también pueden beneficiarse notablemente de comprar en la
red, si bien la facilidad teérica de comparar precios en internet queda
mitigada porque el consumidor desea adquirir sus productos en tiendas
consolidadas que le ofrecen mayor seguridad que en lugares mas baratos,

pero desconocidos.”

Otros de los autores consultados como lo es (Moreno, M. y Séez F.; 2006, pag.2), en
su investigacion analisis preliminar del Comercio Electrénico; tiene distinto punto de
vista sefialando sobre las ventajas estableciendo que el comercio electrénico se
reducen directamente al aporte del uso de internet, destacando que muchas veces las
compafiias se ven obligadas a emprender proyectos para un mejor mantenimiento y

su posicionamiento competitivo, a continuacién las ventajas establecidas son:



32

“Mayor posibilidad de competir de una empresa pequeia contra compaiiias
grandes, Reduccién de costes de operacién y mayor eficiencia, Ofrecer
informacion actualizada en todo momento a los clientes y mejorar el servicio
relacionado, Actividad disponible las 24 horas, Mayor cercania entre
proveedores-clientes y Rica y precisa informacién sobre el comportamiento

de los clientes.”

Segun lo establecido por los autores antes mencionados, se puede analizar que el
comercio electronico obtiene beneficios importantes para el vendedor y el
comprador; siendo este un negocio sin importar la hora ni el lugar que se encuentre,
con formas de pagos facil de manejar, permite la reduccion de costos, asi como la
importante evolucion de internacionalizacion que se obtiene mediante el comercio
electronico, ofreciendo innumerables posibilidades y mercados nuevos. De esta
manera al observar las ventajas mencionadas se puede determinar que es factible la
aplicacion del Comercio Electronico en la asociaciéon Tropitagua, ya que se obtienen

excelentes beneficios para los artesanos.
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CAPITULO I

2. ASOCIACION TROPITAGUA Y SUS ARTESANIAS DE
TAGUA

2.1. MISION Y VISION

De acuerdo a la informacion primaria, obtenida de la Asociacion de Artesanos
“Asociacion Tropitagua” en Sosote-Rocafuerte-Manabi se proporciono la siguiente
informacion sobre su asociacion entre que se obtuvo la mision y vision la cual es la

siguiente.

Misién

Mejorar la productividad de los socios, garantizando la calidad del producto, con un
excelente acabado y brillo, buscando nuevos mercados con precios accesibles al
consumidor, y al artesano, obteniendo un amplio prestigio en el ambito Nacional e
Internacional, logrando la satisfaccion de los clientes; manteniendo una estabilidad

economica. (Tropitagua; 2014).

Vision

Proyectarse hacia el mercado internacional y aumentar el posicionamiento en el
mercado nacional a través de una excelente calidad, un precio competitivo y un buen

producto. (Tropitagua; 2014).
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Gracias a la mision y vision de la Asociacion de Artesanos, es notable el enfoque con
que constituyen su microempresa, cumpliendo con la calidad que conlleva el
desarrollo del producto y de esta manera aportar la estabilidad requerida para
establecerse como lideres en el mercado de artesanias de tagua beneficiando al

artesano asi como a los consumidores.

2.2. CREACION DE LA ASOCIACION TROPITAGUA EN
SOSOTE

Segun la informacién adquirida por la (Asociacion TROPITAGUA, 2014), establece

lo siguiente:

La creacion de la Asociacion TROPITAGUA, nace en el afio de 1996, motivados por
una gran demanda y el interés que comenzd a producir la creciente tendencia de la
tagua en el pais y en el mundo, de esta forma el joven visionario Edison Valencia
(fundador de la asociacidn),observo la gran oportunidad de emprendimiento que se
estabacausando, realizando un Ilamado a todos los duefios de talleres artesanos (que
en esa época eran nueve en total), a queseorganizaranyrealizar de esta oportunidad

una mayor fuerza productiva de la comunidad.

De esta manera,seiniciala gran idea de la creacion de la primera Asociacion de
Artesanos, comenzandoatomar forma la misma que se denomin6 TROPICAL
PALM, estableciendo como primer presidente a Edison Valencia. ElI 02 de Mayo del
2001, la Asociacion se constituye ante el MICIP (Ministerio de Comercio Exterior
Industrializacién y Pesca) cambiando su nombre de TROPICAL PALM a Asociacion
de Miniaturistas en Tagua “TROPITAGUA” congregandose actualmente con 36

SOCiOs.
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Esta caracteristica manifiesta el impetu que la Asociacion TROPITAGUA, como se
han mantenido con el transcurrir de los afios para formarse como una organizacion
liderada por jovenes artesanos emprendedores, que han logrado tener un
posicionamiento enfocado y una buena imagen en los mercados artesanales a nivel

nacional, reuniendo cerca de 36 socios.

2.3. UBICACION GEOGRAFICA DE SOSOTE

Segun la Asociacion de Artesanos (TROPITAGUA; 2014), detalla la siguiente

ubicacion geografica:

Sosote es perteneciente al cantén Rocafuerte de la Provincia de Manabi se encuentra
ubicada en el kilometros 10 %2 en la via Portoviejo-Crucita, tierra privilegiada por la
naturaleza, su nombre proveniente del vocablo, SOTE, que significa pedazo de cafia
guadua que utilizaban sus antepasados para avivar el fuego en los fogones de lefia y

de esta manera cocinaban, efectuando las mas exquisitas comidas manabitas.

Sus hombres y mujeres de todas las edades salen de sus casas todas las mafianas para
formar parte de la fuerza productiva de la comunidad, la elaboracion de artisticas

artesanales en tagua.

En la actualidad el 40% de la poblacion adulta, se dedica a las faenas agricolas en sus
pequefias fincas, donde se cosechan las palmas de coco, platano, cacao, limones y

productos de ciclo corto como el tomate, pimiento, habas, frejol, arroz, etc.

Segun (TROPITAGUA,; 2014), ademas cierta cantidad de sefiores se dedican a la
elaboracion de vasijas de barro que se las vende en el mercado local, las mismas que

son muy cotizadas por propios y extrafios. Sin embargo sus tierras son bafiadas por el
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rio Portoviejo que a mas de servir para el riego de sus plantaciones se lo usa como

balneario en los positos un sector rodeado de palmas de coco y cafiaverales.

Esta descripcion denota la oportunidad que tienen los sectores de la Provincia de
Manabi para abarcar los mercados en sus diversos servicios, especialmente el alcance
que tienen las artesanias de la Parroquia Rural Sosote, quienes a su vez cuentan con
las personas apropiadas para esta labor, hombres y mujeres que trabajan con empefio,

progresando dia a dia.

24. HISTORIA DE LA LLEGADA DE LOS PRIMEROS
ARTESANOS

A traves de la pagina web (2014) de la Asociacion de Artesanos TROPITAGUA, se

obtuvo la siguiente referencia:

“En el Ecuador, la tagua fue uno de los principales productos agricolas a
exportar, dando sus inicios a la distribucién con un cargamento destinada a
Alemania en donde se descubrié el uso de la tagua que se utilizaba como
marfil para la elaboracion de botones, a raiz de esto se encontraron otros usos
como la elaboracion de productos artesanos que se comercializaron a distintos

paises como Panamd, Colombia, Perq, y el oeste de Venezuela.”

Sosote es una tierra privilegiada por poseer habitantes empefiosos y con grandes
habilidades de artesanias, es por ello que en el afio de 1993 cuando dos jovenes,
procedentes de la comunidad de Sosote de Rocafuerte en la Provincia de Manabi,
regresaron tiempo después de haber vivido en la Provincia del Guayas por algunos
afios, Fabian Covefa y Luis Covefia, dos primos que se dedicaban en esa provincia a

la elaboracion de miniaturas en tagua para un francés de apellido Solari quien utilizd
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esta técnica para implantar una nueva artesania en el antiguo mundo “Europa” y por

lo cual darla a conocer como el marfil vegetal. (TROPITAGUA,; 2014).

Para estos jovenes residir en esa provincia traia consigo un costo significativo y es
asi como optaron por retornar a su terrufio que los vio nacer, Sosote, y continuar
elaborando toda clase de miniaturas y bisuteria y de esta forma se abrieron al dificil
mundo de la oferta y la demanda. (TROPITAGUA; 2014)

Segun TROPITAGUA (2014), no fue facil empezar de cero y tratar de introducir una
nueva artesania en el mercado local, no obstante aqui vale recalcar una frase celebre
“Detras de un gran hombre hay una gran mujer”, Pilar Quisphi esposa de Fabian
Covefla ha sido sin lugar a dudas un puntal fundamental en el reconocimiento de la
artesania en tagua en el Ecuador, puesto que desde sus inicios hasta la actualidad han

sabido mantenerse en el mercado que cada vez se vuelve mas competitivo.

La tagua para los hombres y mujeres de la comunidad de Sosote, es un material
fundamental para realizar sus artesanias. Tanto su Parroquia como su gente son
esenciales para ellos ya que son un constante empuje que les permite avanzar
continuamente hacia el desarrollo y progreso de su Asociacion brindando el bienestar

y el trabajo para salir adelante.

2.5. PROYECTOS EJECUTADOS

Los artesanos de la Asociacion Miniaturista TROPITAGUA (2014) cuentan con
proyectos que ya fueron ejecutados, gracias a la gestion de los sefiores involucrados
Carlos Roman y Nexar Covefia socios de la Asociacion, se logré la consecucion del
proyecto “Fortalecimiento de los procesos productivos de los Artesanos con la
implementacion de equipos que reducen el nivel de polucion de polvo”,

cofinanciado por el IEPS- MIES y la Asociacion TROPITAGUA, para la entrega de
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dicho proyecto se contd con la presencia de la ministra del Ministerio de Inclusion
Econémica y Social (MIES) Maria de los Angel Duarte, en el mes de Noviembre del
2009. (TROPITAGUA, 2014).

Los beneficios que se obtuvieron de este proyecto incluyeron la entrega de 40
maquinas para lijar la Tagua denominadas bulones, los mismos que reducen la
contaminacion del medio ambiente ocasionado por la polucién del polvo de la tagua;
Tambiéen se incremento la capacidad operativa y de volumen por lo que se mejoro la

calidad de las artesanias.

Por otro lado, se realiz6 un convenio con el Ministerio de Productividad (MIPRO) y
el Consejo Provincial de Manabi que brindaron a los artesanos una capacitacién en el
area productiva sobre pulido, tintura y abrillantado y otros temas que resultan de
interés para los miembros de la Asociacion. A traves de la realizacion de este
proyecto se logré obtener una excelente calidad en las artesanias lo cual los vuelve
méas competitivos y les permite no bajar la calidad que ofrecen, aumentando su

mercado y la expansion de mercados internacionales. (TROPITAGUA, 2014)

El conseguir cumplir con estos proyectos les permiti6 a los Artesanos de la
Asociacion TROPITAGUA adquirir varios resultados positivos hacia su
microempresa logrando el bienestar de los hombres y mujeres que trabajan por la

calidad de las artesanias al igual que el medio ambiente,

2.6. LOGRO DE PROMOCION LOCAL E INTERNACIONAL

Asi mismo de la informacion obtenida por la Asociacion Tropitagua, 2014, los logros
obtenidos de la asociacion con el soporte de la ONG, y la municipio del Cantén
Rocafuerte en el afio 2000 se logro la realizacion de la primera Feria Internacional de

la Tagua la cual la comunidad de Sosote ademas se han efectuado tres ferias mas de
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caracter nacional, gestionada por la asociacion.

Desde esta fecha hasta la actualidad se ha participado en diferentes ferias a nivel
nacional e internacional, nuestros artesanos han viajado por algunos paises del
mundo como Espafia, Alemania, Irdn, Colombia, Bolivia, para dar a conocer su arte,
que sin lugar a dudas se ha convertido en nuestra identidad. Toda esta promocion se
ha logrado gracias a la gestion de quienes en su época han estado al frente de la
asociacion Tropitagua: Hernan Covefia, Yeliver Covefia, Mariana Covefia, Carlos
Roman y Nexar Covefia. (TROPITAGUA, 2014)

2.7. PROCEDENCIA DE LA TAGUA

La procedencia de la tagua se origina de un arbol que crece en las montafas
tropicales y humedas del Ecuador, principalmente se produce en las provincias de
Manabi, los Rios, el Guayas, el Oro y en Esmeralda, su nombre cientifico proviene
del griego Phyton= Planta y Elephas= Marfil, lo cual se clasifica a la tagua como un
arbusto tratdndose de la Phytelephas, cuyo tallo corto, lefioso y protegido por una
capa fuerte en su exterior es apropiado para las artesanias, una vez efectuada el
tallado de su area luce como marfil, por este motivo es Unica en el mundo. (Ortiz F.,
2009).

Segun la informacion dada por la asociacion Tropitagua la tagua procede de su
cultivo es silvestre, es decir que crece de manera espontanea, en su estado natural
estas plantas crecen en terrenos que van de 600-1500 metros sobre el nivel del mar,
las mismas que se desarrollan en lugares montafiosos, lugares tropicales y lluviosos,
en donde son muy resistentes a plagas , una de sus caracteristicas se destaca en tener
un alto nivel de crecimiento respecto con otras plantas y para la cosecha se germina
de forma natural tardando periodos muy largos, que ven de 15 a 20 afios la cual
precisa de cierta volumen de luz desde el inicio hasta alcanzar su grado de madurez.
(TROPITAGUA, 2014).
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2.8. CARACTERISTICAS DE LA TAGUA

Segun (Villavicencio R. y Chavez J.; 2007, pag.4.) en su tema “los derivados de la

tagua como un aporte al comercio internacional establecen que:

Las tagua se caracteriza por eres una semilla Unica de una palma Ilamada taguales
(palma de tagua) con caracteristicas generales, siendo una semilla de
Phytelephasdura, pesada, lisa y de color blanquecino opaco que al pulirlo adquiere
brillo, la tagua conocida por varios nombres como marfil, mococha, entre otros, es un
producto forestal no maderoso de suma importancia socioeconémica, principalmente
para el Ecuador, ya que produce grandes volimenes de exportacién en todo el

mundo.

Los frutos de la tagua caracterizados por poseer un tamafio grande y redondo,
perteneciente a un color pardo o negro, mucronado o muritacotuberculado, tienen un
diametro de 20 a 50 centimetros. Botanicamente los frutos de la tagua son bayas
drupaceas (cuando maduros) o simplemente grandes bayas sincarpicas de corteza
gruesa, fibrosa y mucronada, encierra un nimero variable de cavidades lo cuales las
mismas que contienen la semilla. Todo el fruto estd sostenido por u corto pero
potente pedunculo, del que generalmente cuelga el peso total, que llega hasta 30
libras. (Villavicencio R. y Chavez J., 2007).

La planta se demora en su crecimiento entre 14 a 15 afios desde que se planta hasta la
recoleccion de los primeros frutos y no se obstaculiza la elaboracion en todos los
afios y aun siglos. La tagua se produce entre 3 cosechas al afio aproximadamente, en
donde se espera un ejemplar que va desde los2 metros de alto, no es menor de 35 a
40 afos de edad. Las ciclantaceas bien desarrolladas se producen anualmente de 15 a
16 cabezas, también conocidas como Mococha. (Villavicencio R. y Chavez J., 2007).
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2.9. CULTIVO Y USO DE LA TAGUA

En América del Sur es donde se encuentra ampliamente distribuida en las tierras
bajas. Se encuentra la tagua en paises como Brasil, Venezuela, Pert, Colombia y
Panam@, pero en el caso de Ecuador es donde més distribucion hay y la utilizacion
social y econdmica. El cultivo de la tagua es un producto agricola que obtiene
similitud con la palmas de coco, que se encuentran en Pichincha, Esmeralda, Guayas,
El Oro y en Manabi. (Ortiz F., 2009).

Existen zonas de cultivos en algunos sectores de la provincia de Pichincha tales
como la zona de Pacto, Nanegalito, Gualea donde existen grandes extensiones
importantes donde crecen de manera espontanea; en Esmeraldas la tagua se localiza a
1.800 metros sobre el nivel del mar, en el carretero de Quito- Santo Domingo de los
Colorados; pero es més frecuente o abundante desde los 400 a 600 metros sobre el
nivel del mar. (Ortiz F., 2009).

Segun (Ortiz V; 2009, pag.22), en su proyecto de factibilidad para la exportacién de
bisuteria de Tagua se establece que la utilizacion de la tagua son varios, debido a que

se aprovechando todas sus partes con distinto fines de uso:

Las raices son utilizadas como producto medicinal debido a sus propiedades
diureticas, el tallo se emplea como madera para la realizacion de pisos, el cogollo
una vez que se haya cocinado sirve como alimento, las hojas son utilizadas en las
cubiertas y techos de las casas (Cabe), las espetas de las flores son usadas en la
confeccion de escobas y las semillas son usadas como bebidas cuando su estado
tierno todavia, conforme van madurando sirve como alimento y cuando llega a la
etapa de madurez, se endurece de tal manera convirtiéndose en un fruto seco y se

utiliza para la elaboracion de todo tipo de artesanias.
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Pero sin embargo en el Ecuador la utilizacion de la tagua se realiza mas para los
productos artesanos, siendo esta una herramienta de trabajo para los artesanos de
todo el pais, pero principalmente para los manabitas. Realizan botones, collares,
pulseras, aretes, adornos, entre otros dandole a una simple semilla un toque de arte

para darlo a conocer en todas partes del mundo.

2.10.PRODUCCION Y COSECHA

Segun (Villavicencio R. y Chavéz J., 2007); con los datos que obtuvieron del INEC,
la tagua tiene en el pais un area de produccion en zonas silvestres en los bosques
tropicales y himedos del Ecuador. Produciendo en su totalidad unas 100 mil
toneladas, distribuidas de la siguiente manera; 50 mil en Manabi, 30 mil en
Esmeralda y 20 mil en la cordillera. Datos que reflejan que en Manabi es el area de
mayor produccion siendo la poblacién con mayor porcentaje activa en productos

artesanos.

Es de total importancia destacar que el marfil natural (tagua) remplazo al marfil
animal que durante mucho tiempo fue utilizado por el hombre como uno de los
materiales mas finos, sin embargo con el pasar del tiempo su venta fue prohibida,
tomando asi el marfil vegetal una gran acogida creando. Siendo un recurso
inagotable, es muy similar a la textura y coloracion del marfil animal, siendo de fino

grano y de facil tallado.

La tagua o marfil natural, es utilizado en amplias variedades con creaciones Unicas
como figuras, bisuteria, botones, adornos, piezas de ajedrez, entre otros. EI Ecuador
brinda hermosas artesanias realizando sus creaciones tanto en la costa como en la
sierra; con habilidades artisticas, los artesanos tallan sus figuras con mucha precision
déandole al consumidor un producto bonito y de excelente calidad.
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A continuacion se presentara el proceso que debe pasar la tagua para la elaboracién
de las artesanias segun los autores (Villavicencio, R. y Chavez, J.) en su tema “los
derivados de la tagua como un aporte al comercio internacional” (2007) establecen

que:

“Para proceder a los elaborados de la tagua, ésta pasa por distintas fases de
rutina, como la curacion, el secado, el trocado y el pulimento, donde se logra
conseguir el marfil, que por lo regular es de un color blanco hueso. Las
animales de tagua (forma circulares para producir botones) tienen diversos
tamafos: las pequefias pesan alrededor de 1,6 onzas; las medidas
aproximadamente entre 2,0 onzas y por ultimo las grandes pesan unas 2,4

onzas.”

De esta manera se determina que para el proceso de fabricacion de los botones luego
de que las pepas sean recopiladas de las palmas en un estado verde se continuara con
los pasos para la elaboracion como se detalla a continuacion segun (Villavicencio R,
Chavez J; 2007, s/n).

1. Se coloca a secar, para lo cual se puede usar dos alternativas, el secado al natural
(sol) que se demora entre 60 dias aproximadamente o con un secadero que tarda 1

semana lo cual es el mas recomendado.

2. Pelar la tagua ya sea utilizando la peladora 0 manualmente procediendo a quitar la

cascara de la pepa y utilizando un cuchillo para eliminando cualquier sobrante.

3. Clasificar las pepas por tamafio usando zarandas con diferentes tamafios de

agujeros.
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4. Luego con la ayuda de una maquina con sierra se realiza el corte de las pepas una

por una en tajadas.

5. Despues se eligen las tajadas segun su tamafio. Existen dos tipos de animales las
rusticas y las estandares. La cual la estandares se dividen en 5 niveles primera

blanco, primera ligera crema, segunda y tercera.

6. A partir de esto en el torno se procesa tajada por tajada resultando animales y
ojalillos. Cabe anotar que sélo las tajadas exteriores de la pepa se utilizan para la
realizacion de discos de tagua debido a que el centro de la pepa se encuentra una

abertura que incapacita el trabajo.

7. El material restante (ojalillos y desperdicios de tajadas) sirve para ayudar a
efectuar en mejor secado cuando se realiza en los hornos y el polvillo es utilizado

como complemento del balanceado para las vacas.

8. Las animales son transformadas en botones utilizando la maquina automatica y se
les pule en un tambor con agua, utilizando unas pequefias piezas hechas en

cerdmica, para corregir huellas de las distintas herramientas utilizadas.

9. Después de ejecutadoel lava y seca, se procede con la realizacion del
abrillantamiento en otro tambor con la utilizacién de pequefias piezas elaboradas
en madera, para asi proporcionarles con la terminacion que el cliente requiere

(brillado, semibrillado, doble acabado).

10.  Para darle el color solicitado se tiene que hidratar los botones toda la noche y
luego utilizando tintes y agua darles la totalidad requerida.



45

2.11. PROCESO PARA LA FABRICACION DE ARTESANIA DE
LA TAGUA

Luego de escoger detalladamente todas las semillas de la tagua, los artesanos
confirman si el material que utilizaran para trabajar se halla seco, en donde al

instante continuara con él trabajo y se le daréa el uso que requiere.

Actualmente, los artesanos de Sosote cuentan con una diversa gama artisticos de
artesanias, en donde se ven figuras decorativas, collares en diferentes modelos,
pulseras, aretes, llaveros, anillos, rosarios en diferentes tamafos, utensilios, etc.; los
mismos que son exhibidos en los diferentes locales a nivel nacional y en ocasiones a

nivel internacional.

Dia a dia y segin nos marque las tendencias se fabrica artisticas bisuteria utilizando

técnicas de tenido y pulido de las més alta calidad.

2.12. CORTE DEL FRUTO Y OTROS USOS

Su corte se lo realiza cuando el fruto se encuentra en estado de madurez, donde se
procede a la division de la grupa en 2 partes y se lo deja de 8 a 15 dias para u

desprendimiento total.

De las ramas de este obtienen las cubiertas de las casas de las campifias Manabitas
las mismas que se las extraen cuando alun se encuentran verde, donde luego se

someten a la planta fibra para la realizacion de cuerdas.
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Cuando la tagua se despoja de su envoltura, el nombre con la que se conoce esta
semilla es Mococha, donde transcurre de 3 hasta 6 meses para que el fruto se halle
seco Yy listo para proceder en forma artistica formando maravillosas artesanias. El

peso de la semilla oscila de 1.50 onza las més pequefias a 3 onzas las mas grandes.

2.13. METODOS DE COMERCIALIZACION QUE UTILIZAN

La capacidad de produccién que ha logrado la asociacion ha sido progresiva desde
sus inicios hasta la actualidad, la produccién de artesanias depende de la temporada y
de la demanda que exista en el mercado; en la actualidad la fabricacion y
comercializacion de las artesania en Sosote generan un ingreso anual
aproximadamente de 800 mil ddlares lo cual beneficia a la comunidad, el canton y la

provincia y por ende al pais.

La Asociacion Tropitagua realiza sus trabajos artesanales con una semilla llamada
tagua, creando artesanias exclusivas y de muy buena calidad como adornos, collares,
aretes, llaveros, etc., siendo una asociacion con artesanos emprendedores dando lo
mejor de si para dar a conocer las maravillas que realizan a nivel nacional y a su vez

dar a conocer las artesanias Ecuatorianas a nivel internacional.

La forma de comercializacion que aplica la asociacién para la distribucion vy
expansion de sus productos artesanos es mediantes mensajes al correo electronico
que les envian sus clientes establecidos detallandoles cuantos y cuales productos
necesitan, también una de las maneras que se da a conocer los productos son
empresarios que vienen al pais compran cantidades grandes de artesanias para

distribuirlos en otros paises.

Los medios de comercializacién que utilizan para los productos no benefician

directamente a los artesanos Ecuatorianos si no a los intermediarios que adquieren el
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producto aqui, debido a que la compra de estas artesanias favorecen el bolsillo de los
extranjeros que obtienen un buen precio de las artesanias ofreciéndolos a los terceras

personas a un precio mas elevado de lo que lo adquirido en el pais.
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CAPITULO IlI

3. IMPLEMENTACION DEL COMERCIO ELECTRONICO

3.1. TIPOS DE COMERCIO ELECTRONICO

3.1.1. BUSINESS TO ADMINISTRATION (B2A) (EMPRESAS A
ADMINISTRACION) Y SUS VENTAJAS

El tipo de comercio electrénico Business to Administration (B2A) se enfoca en las
transacciones ejecutadas entre compafiias y distintas empresas del gobierno, que
brindan asistencias de distintos tramitos administrativos electrénicos como pagos de
impuestos corporativos, servicios de informacion, servicios de pagos como multas,
servicios de fomento o apoyo (registro de presentacion a convocatorias, ofertas,
becas), etc. (Cabrera D; 2010).

Segun la (Confederacion de Empresarios de Andalucia; 2014), establece que el
Business to Administration posee ventajas que son de gran apoyo tanto como para las

empresas las cuales se presentan a continuacion:

“Se aportan ventajas como una mayor agilidad en las gestiones,
principalmente en el departamento de administracion como: Agencia

Tributaria, Seguridad Social y Ayuntamientos”

Asi mismo (Lozaya J; 2013), en su articulo clases de comercio electronico, establece

otros tipos de ventajas para B2A que son las siguientes:
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“El ahorro considerable de tiempo y esfuerzo, la posibilidad de descargarse
formularios y modelos de los procedimientos administrativos, disponibilidad

las 24 horas del dia y la informacion siempre actualizada”.

Segln lo mencionado anteriormente, este tipo de comercio electronico (B2A) se
enfoca principalmente relacionado con la administrativa de una empresa, lo cual es
favorable para compafias dedicadas a este tipo de tareas, para la Asociacion
Tropitagua es de gran beneficio ya que es un servicio que ofrece tramites
administrativos, como lo es el SRI, que ofrece servicios como pagos de servicios,

capacitaciones, requisitos para tramites, ahorrandole tiempos considerable.

3.1.2. BUSINESS TO BUSINESS (B2B) (EMPRESA A EMPRESA)
Y SUS VENTAJAS

El Business to Business (B2B) se refiere a los negocios que se realizan entre
empresas, que hacen uso de la red para realizar compras a sus proveedores, que
ofrecen productos, servicios o contenidos destinadas a personas juridicas, recibiendo
facturas y realizando los pagos correspondientes, abarca tanto al comercio
electronico de bienes o servicios, como las transacciones de informacion
relacionadas con los procesos comerciales entre empresas, llamado también e-
business. Es una evolucion de los procesos de intercambio electronico de datos, ya
existentes antes de la generalizacion en el empleo de internet como plataforma para

realizar negocios.

La aplicacion de B2B corresponde a empresas intermediarias, asociandose como
comercios mayoristas que se ponen en contacto los compradores y vendedores. Unas
de las caracteristicas es una posible clasificacion posee el comercio Business to

Business en la cual consiste en portal horizontal y portal vertical segin (Oltra J;
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2003, pag.2), en su articulo (V Congreso de Ingenieria de Organizacion) establece

que:

Los postales horizontales conocido como funcional, son portales que brinda
capacidad de busquedas y clasificacion de todo tipo de contenidos existentes
hallados en la web, asi como funcionalidades genéricas como correos electronicos,
grupos de discusion, paginas personalizadas. Comprometidos a dar servicio a la
comunidad de internet en su totalidad (corresponden al B2B y B2C). Su estrategia se
basa en la publicidad y en los patrocinios; es decir corresponde a negocios
relacionados con audiencias, ofrecen teméaticas como deportes, masica, finanzas, etc.

0 un bien alternativo estableciendo tipos de comisiones en el comercio electrénico.

Los postales verticales conocidos como cortals o sectoriales; este tipo de portales
posee caracteristicas similares a los portales horizontales, pero van enfocado en un
solo sector o comunidad especifica (en el B2B), por ejemplo como los portales
corporativos, sin embargo muchos de los proyectos han desvanecido por la falta de

financiamiento que carece y otros han sido consumidos pos los portales horizontales.

Con lo establecido por el autor antes mencionado, se puede determinar que existen

dos tipos de portales, los horizontales que

De esta manera segun (Ghazaly S; 2005, pag.1), en su articulo esencial del negocio
Electronico establece que las ventajas del Business to Business son las siguientes:

“Reduccion de costes en las compras, menores costes de transaccion,
identificacién y ejecucion de nuevas oportunidades de negocio, la cadena de

suministro y control de los gastos corporativos”.
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Como se puede observar en lo mencionado por los distintos autores este tipo de
comercio electrénico resulta de gran beneficio para las empresas, debido a los
beneficios que brinda, aminorando los costos, obteniendo nuevos mercados de
trabajos, permite realizar pedidos y cambios de facturas entre empresas; también
sirven como intermediarios. Enfocando este tipo de negocio en la Asociacién
Tropitagua resulta ventajoso debido a la gran oportunidad que brinda las relaciones
entre empresas, ya que por medio del comercio (B2B) permitira que la asociacion
realice alianza con otra empresa para la venta de las artesanias a gran escala,
incrementando su economia y relaciones comerciales. Como por ejemplo industrias

textileras las cuales se les podrian ofrecer botones elaborados de tagua.

3.1.3. BUSINESS TO CONSUMER (B2C) (EMPRESA A
CONSUMIDOR) Y SUS VENTAJAS

Sus siglas en ingles B2C (Business to Consumer) referente al comercio entre
empresas y los consumidores finales, acentuando aplicaciones como la banca en
casa, lo cual permite que el consumidor pueda controlar desde su computadora el
desarrollo que tengan sus cuentas bancarias, la compra de minorista de productos
tangibles (libros, ropas, discos, etc.) y ventas minorista de bienes intangibles (viajes,
entretenimientos, software, etc.) todo por medio del internet eliminando obstaculos

que justifican las necesidades del intermediario.

En los negocios sobre la venta minorista por internet o B2C goza de una serie de
caracteristicas diferentes al mundo fisico, donde el precio se establece tras la
constancia de los compradores y vendedores; siendo el mayor poder de los
consumidores, que pueden usar agentes para obtener el producto que mas se
acomoden a sus necesidades y la personalizacion masiva del marketing, que permite
dirigirse a una gran cantidad de clientes de forma individual. (Moreno, M. y Séez F.,
2006).
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La principal ventaja que se encuentra en el comercio respecto a la red, es
ofrecer a las compaiiias la posibilidad de realizar ventas directamente con el
consumidor, sin la infraestructura que normalmente va asociada a una
localizacién determinada y una efectuar una operacion de ventas directa. Se
observa como una nueva oportunidad para expandirse a nuevos mercados, asi
mismo a la vez que permite acceder a la mejora de niveles de servicios que se

brinda al consumidor. (Moreno, M. y Saez F., 2006, pag.8).

Por otra parte el autor (Seoane E; 2005, pag.117), en su libro la nueva era del
comercio establece ventajas tanto para la empresa como para el cliente, las cuales se

mencionaran a continuacion:

Ventajas del Business to Consumer (B2C) para la empresa: se presenta como
ventaja un mercado mas amplio por medio de la web; permite la realizacion de
negociaciones con disponibilidad las 24 horas del dia, los sietes dias de la semana;
proporciona la oportunidad de acceso al mercado a pequeiias empresas que
normalmente les resulta dificil de entrar; permitiendo las negociaciones directas con
los clientes sin necesidad de intermediarios, posibilita el conocer més al cliente para
asi configurarlas ofertas con relacién a los gustos, se pueden efectuar compafias de
marketing personalizadas basandose en el historial de compras, reduccién de costos
(eliminando personal, espacio fisico, etc.), facilita la fidelizacion de los clientes al
mejorar la relacion con ellos, flexibilidad en la difusion de los servicios y/o bienes

postventa y disminucion del tiempo de venta.

Ventajas del Business to Consumer (B2C) para él cliente: Obtienen comodidad en
los procesos de compras sin necesidad de realizar colas, posibilidad de acceso a
productos, bienes y servicios, alcanzar a mercados mucho mas amplio, mejores
precios, posibilidad al conseguir informacion de los productos o servicios, poder
acceder a las tiendas virtuales permitiendo la comparacion de los precios para

realizar una buena decision de compra, recepcion de compras en lugares de
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preferencia y en algunos casos se puede acceder a ofertas que los vendedores solo

ofrecen en tiendas virtuales.

Como se puede observar en lo planteado por los autores antes mencionado el
comercio electronico B2C es el contacto entre empresa y consumidor, ofreciendo
beneficios de gran ayuda para ambas partes, sin necesidad de intermediarios. Para la
Asociacién Tropitagua, este modo de comercio es de gran provecho, ya que se da la
oportunidad de negociacion directa con los clientes, sin necesidad de intermediario,
conociendo con este tipo de comercio cuales son los gustos y que productos desean

los usuarios.

3.14. BUSINESS TO EMPLOYED (B2E) (EMPRESA A
EMPLEADO) Y SUS VENTAJAS

En el Business to Employed (B2E) segun Gonzalez R., 2005, pag.3 en su libro

nuevas tecnologias aplicadas a la gestion RRHH define que:

Al empleado como elemento estratégico fundamental de la linea de negocio,

sustituyendo a los anteriormente tradicionales cliente y producto o servicio.

Este tipo de comercio es otra aplicacion relacionando a la empresa con sus
empleados a través de una pagina web, tratando de obtener una mayor rentabilidad
de eficiencia y un excelente rendimiento del empleado, reduciendo a su vez la

complejidad de sus tareas diarias.

Uno de los principales objetivos son las ofertas propias (productos y servicios) de la

empresa que brinda a sus empleados directamente desde la pagina online o portal de
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internet; el B2E se puede descomponer en tres factores: procesos de negocios online,

administracion de personal online y servicios online para la comunidad del trabajo.

Las ventajas que ofrece este tipo de comercio segun; establece ventajas las
cuales son: Mejora de la comunicacion interna, la reduccion de los gastos en
acogida de nuevos empleados y su formacion, elementos motivadores y
potenciales de la implicacion de los empleados con los objetivos
empresariales, a reduccion de costes y tiempo en el departamento de RRHH,
publicacion de los resultados de las evaluaciones del desempefio y soporte

para la gestion del conocimiento. (Gonzalez R; 2005, pag.10).

De acuerdo a lo expuesto anteriormente, la relacién que se determina entre empresa y
empleado en este tipo de comercio se establece para facilitar las tareas por medio de
la web, formando portales que permiten al empleado tener accesibilidad a cursos de
formacion, consulta de archivos, entre otros procesos. De este modo este tipo de
comercio electrénico es aplicable para la asociacion Tropitagua, debido a la relacion
que es importante mantener una buena relacion con los empleados y con los
implicados en la asociacion, mejorando la calidad de informacion interna,

integracion con la empresa y fidelizacion de los empleados.

3.1.5. BUSINNES TO GOVERNMENT (B2G) (EMPRESA A
GOBIERNO) Y SUS VENTAJAS

El comercio Business to Government, radica en la optimizacion de los procesos de
una acuerdo existente entre las empresas y el gobierno utilizando el internet como
medio de comunicacion, a través de esta aplicacion las instituciones oficiales

consiguen colocarse en contacto con los proveedores para agrupar ofertas o servicios,
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siendo transparentes en la evolucién de los tramites desarrollandose con mayor

rapidez, mejorando los precios y condiciones de pago.

Segun (Meléndez C.; 2013), en su articulo menciona que la aplicaciéon del B2G

establece como definicion lo siguiente:

“Se aplica a sitios 0 portales especializados en la relacion con la
administracion publica. En ellos las instituciones oficiales, (hacienda,
contrataciones publicas,... etc.) puede ponerse en contacto con sus

proveedores, y estos pueden agrupar ofertas o servicios.”

Las ventajas que se dan al implementar el Business to Government se observan

puntos importantes que destacan:

Impulsa las administraciones de organismos publicos ayudandolo al ahorro de
tiempo y a reducir costos; realiza mayor nitidez en los mercado, alcanzando
eficientemente a las ofertas de los proveedores, permitiendo comparar bienes y
realizando sus respectivos pedidos; comodidad de los procesos simples y

estandarizados; evolucion de la tecnologia en las empresas.

Este comercio que se da con el gobierno es de gran utilidad para la asociacién ya que
brinda grandes oportunidades de negociaciones, a asociacién Tropitagua se ve
beneficiada con la aplicacion de este tipo de comercio ya que le permitira establecer
relaciones con el estado a través de compras publicas, incluyendo sus productos en
ferias de inclusivas donde tienen la oportunidad de dar a conocer sus artesanias,
también crear relaciones comerciales con el gobiernos mediante la creacion de

convenios para la venta de bolones para los uniformes que realizan el gobierno.
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3.1.6. CONSUMER TO GOVERNMENT (C2G) (CONSUMIDOR A
GOBIERNO)Y SUS VENTAJAS

El Consumer to Government (C2G) es la relacion del consumidor con el gobierno
que facilita el intercambio de transacciones entre ciudadanos y las entidades
publicas, este tipo de comercio se ha desarrollado en gran parte de los paises,
permitiendo al gobierno poseer una interaccion con los ciudadanos por medio del
internet, brindando informacion completa y actualizada relacionada con todo tipo de

Servicios.

La manera del C2G encierra en su mayoria los pagos de impuestos, publicaciones de
documentos oficiales, entre otros; realizando las transacciones finales directo con el
gobierno dependiendo cual sea la necesidad. Algunos de los pagos mas habituales
que se ofrecen son pagos de tasas e impuestos, informacion requerida, participacion
directa con el ciudadano, reclamos, sugerencias, entrada y/o salida de registros, entre
otros. (Universidad de El Salvador, 2012).

En este modelo de comercio permite que el gobierno brinde sus servicios como
informacion que soliciten, realizacion de pagos de tasas e impuestos, suscripcion a
las notificaciones, ingreso o salida por medio de registro, entre otros tipos de
servicios, también dando la oportunidad para sugerencias y cualquier reclamo que se

desee realizar a disposicion del consumidor.

Asi mismo, en el Ecuador, existen entidades publicas que facilitan las negociaciones
internacionales por medio del comercio electronico, como lo es el sistema
ECUAPASS, la cual es de gran beneficio para las empresas que deseen expandirse.
A continuacion explicara cual es el proposito del ECUAPASS segun (SENAE; 2014,

s/n) establece que:
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“Ecuapass es el sistema con el cual el Servicio Nacional de Aduana facilita

los procesos de comercio exterior, refuerza y asegura el control aduanero de

nuestro pais ahorrando tiempo en los tramites de importacion y exportacion.”

Por su parte el SENAE determina cual es el objetivo del Ecuapass con las empresas y

personas que desean participar en este sistema de exportacion.

GRAFICO N°4

OBJETIVOS DEL ECUAPASS

OBJETIVOS DEL ECUAPA
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Fuente: (SENAE; 2014)

Elaborado por: Autora

De esta manera se puede observar que el sistema Ecuapass, busca mejorar y facilitar

los tramites operativos del comercio electronico para las empresas y personas,

permite impulsar los productos mejorando las relaciones entre las empresas y las

entidades de las publicas; asi la asociacion Tropitagua se puede beneficiar con la

implementacion y la comercializacidn de sus artesanias.

Otro de los programas de comercializacién que brinda el estado para mejorar el

comercio exterior mediante comercios electronicos es el sistema exporta facil, que

segun él (Ministerio de Industrias y Productividad; 2014, s/n) establece que:
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“Exporta facil es un programa del Gobierno Nacional para facilitar las
exportaciones de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES),
actores de la economia popular y solidaria y Artesanos del pais, mediante un
sistema simplificado, &gil y econdmico de exportaciones por envios portales a
través del Operador Publico Correos del Ecuador y con los beneficios de los

diferentes programas y servicios de las entidades participantes.”

Los objetivos que traza el sistema Exporta facil para el beneficio de las compafiias

son las siguientes:

GRAFICOS N°5

OBJETIVOS DEL EXPORTA FACIL
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Fuente: (Ministerio de Industria y Productividad; 2014)

Elaborado por: Autora

Con este programa (Exporta facil) el usuario o empresa tiene la oportunidad de dar a
conocer y realizar gestiones comerciales, utilizando Correos del Ecuador como
medio de transaccion, fomentando a los empresarios al desarrollo total de sus
compafias, de esta manera este programa también es factible para la asociacion

Tropitagua y la evolucion de su empresa.
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Analizando la informacion consultada, este tipo de comercio frente a la Asociacion
Tropitagua se puede establecer que este método de comercio electrénico si favorece
a la asociacion ya que también benefician con el gobierno ya que se puede obtener
relaciones con el portal de compras publicas, cumplimiento son el SRI, el IESS y

demas entidades que regulen al sector.

3.1.7. CONSUMER TO CONSUMER (C2C) (CONSUMIDOR A
CONSUMIDOR) Y SUS VENTAJAS

Se trata de la relacion que se tiene entre consumidores finales Consumer to
Consumer (C2C), en donde actian como oferentes y otros como demandantes, se
utiliza este término para la definicion de las estrategias comerciales en la web con la
intencion de relacionarse comercialmente entre un usuario a otro usuario sin que
existan intermediarios. Teniendo como estrategia de negocio es facilitar la
comercializacién de la mercaderia o servicios entre particulares un ejemplo de este

tipo de comercio e-bay.

Segun (Freire A., Moreta C., Navas S., Pilco M. y Valle K, 2013, pag.9); en su

articulo tipos de comercio electronico establecen que:

“Es el sistema de red en el que los archivos se reparten en diferentes
computadoras, los usuarios acceden a éste de uno a otra en vez de por un

servidor central. Se da por medio de e-mail o Internet.”

Este prototipo de comercio se destaca por los volimenes de negocios que subastan en
la web dando la oportunidad de crecimiento a los consumidores, en la actualidad es

muy comun la utilizacién de la tecnologia entre las personas manejandolo para la
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realizacién de transacciones sin necesidad de tener un negocio fisico. Entre las

cuales se mencionara cual son sus ventajas.

Como se puede observar este tipo de comercio tiene como particularidad la
interaccion entre consumidores, realizando transacciones e intercambiando
informacion sin necesidad de ninguna empresa. De esta manera se puede determinar
que este tipo de negociacién no es acorde a la empresa para su aplicacion ya que la

relacion que se establecen es de consumidor a consumidor.

3.2. ESTRATEGIAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

Segun Brenes, L. en su libro Gestion de comercializacion establece que:

“La estrategia para el comercio electronico debe abordarse desde el paso
anterior a su desarrollo, que es el diagnostico... ya que el éxito de las
estrategias dependerd en un 80% de la calidad del diagnostico”. Las

estrategias mas observadas en la web son los portales, B2B y B2C”.

3.2.1. ESTRATEGIA DE LA EMPRESA ANTE LA WEB

Toda empresa necesita tener estrategias para la aplicacion de un comercio electronico
ante la web, dentro de las nuevas tecnologia y el uso del internet existen cuatro
elementos basicos las estrategias, los procesos, la tecnologia y los usuarios. En lo
cual se enfocara el siguiente estudio en las estrategias de la empresa frente a la web y
dentro de ella el impacto en la cadena de distribucion por la importancia que tiene los
procesos, la tecnologia y como utilizar el internet el gestion de crisis. (IMPROVEN,
2002).
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Segun (IMPROVEN consultores; 2002, pag.25), en el libro negocios en internet y el
comercio electrénico s/a, cita al profesor de la escuela de Harvard, Porter, M.

establece que:

“La empresa sin estrategia estd dispuesta a intentar cualquier cosa”.
Precisamente estas situaciones son las que se deberan evitar para obtener una
adecuada evolucion de las estrategias y lograr el desarrollo que se desea para

la empresa.”

El desarrollo de la definicion de las estrategias que se aplicaran en la empresa es
complejo y requiere de tomas importantes. Su planteamiento consiste en definir una
serie de acciones para obtener ventajas competitivas como obtener reconocimiento
de la marca por parte de los clientes, desarrollar bienes o servicios innovadores,
obtener tecnologia propia, obtener costes menores que la competencia conveniente a

la economia de escala.

Las estrategias establecida deben de cumplir con su funcion la cual es obtener
ventajas sobre las demas empresas, si estas ventajas no se cumple son estrategias
indtiles sin propdsito. Las nuevas tendencias tecnoldgicas intervienen directamente
en los sectores haciendo que la empresa redisefie las estrategias actuando con tres
sentidos segun establece el libro “negocios en internet y el comercio electronico™:
Redefinicion del modelo de negocio, Nuevas tecnologias como fuente de ventajas

competitivas y Alianzas estratégicas. Competidores que ahora son aliados.

A continuacion se presentara un caso practico del libro ya mencionado de cémo la
buena seleccion de estrategias tecnoldgicas influyen y aportan de manera favorable

las empresas obteniendo un mejor desarrollo:
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“Caso practico de Amazon: El caso de estrategia exitosa empleando internet
es el de Amazon. Amazon es la mayor tienda de internet. Abrid sus puertas en
la red en julio de 1995. Dedicada en un principio a la venta de libros a través
de internet, es hoy un inmenso centro comercial en el que puede encontrarse
practicamente de todo, con ventas anuales que ascienden a unos 500.000
millones de pesetas y un catalogo de mas de 4,7 millones de libros y otros
productos audiovisuales. Ademas la empresa ha invertido en tiendas de
internet dedicadas a la venta de otros productos, como farmacia, servicios
para animales domésticos, productos deportivos, etc. Trece millones de
clientes en mas de 160 paises avalan el éxito de una tienda que permite
obtener informacion personalizada para cada persona y buscar entre un millén
de titulo literarios. Las estrategia declarada de Amazon.com es afianzar,

ampliar y fidelizar su base de clientes.”

Como mencionan los distintos autores, conseguir planteada estrategia es
trascendental para toda empresa al momento de implementa el comercio electronico,
para obtener un buen desarrollo y éxito; la Asociacion Tropitagua el adquirir
estrategias para comercializar es de gran rentabilidad, brindando a sus clientes un
excelente servicio en su tienda logrando objetivos como la fidelidad del cliente.

3.2.2. ESTRATEGIA PARA LA FACILITAR EL ACCESO AL
PORTAL

Segin (Ferndndez E; 2004, pag. 117) en su libro “Conocimientos y aplicacion

tecnologicas para la direccion comercial” define que:

“Un portal no es otra mas que una pagina de entrada a Internet con la
finalidad de servir a cada visitante, como guia para conseguir la satisfaccion

de sus necesidades: productos o servicios, informacidn, noticias, juegos, etc.”
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Otro punto que se puede citar segun (Packer A; 2007; s/n) director del Bireme

establece que:

“Los portales surgen y se multiplican en forma de paginas web especialmente
concebidas para agregar, organizar, indexar y proveer servicios y acceso a
contenidos distribuidos en la web para que mejor satisfagan las demandas y

perfiles de los usuarios”.

Entonces se puede establecer segln los conceptos extraidos en los parrafos anteriores
que los portales web son considerados como puertas grandes que tiene como
objetivos o funciones el acceso a multiples recursos y servicios los cuales ofrecen
informacion de tipos como documentos, foros, aplicaciones, compras y ventas
electronicas, entre otros. Siendo esta una estrategia importante para aumentar la
competitividad entre empresas, obteniendo fidelizacion y motivandolos a su uso

permanente.

Los portales se consideran un punto de acceso hacia el internet, donde la
organizacion es una estrategia que forma parte fundamental teniendo por objetivo
ayudar y guiar a los usuarios para la navegacién del portal en un sitio virtual. Los
portales no solo procuran que el usuario utilice el portal de manera condicional, sino
que lo familiarice a diario, obteniendo la fidelizacion formando vinculos con el

usuario.

Sin embargo segun (Crovi D; 2006, pag.44); en su libro Periodismo digital en
México se establecer principales estrategias para que el usuario pueda encontrar

atractivo el portal como lo son los siguientes puntos:
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Informacion altamente procesada y facil de usar. Para ello reciben la ayuda de
buscadores, cada vez mas especializados, asi como servicios diversos

(directorios, catadlogos de productos, etc.).

Participacion. Ofrecen espacios y herramientas para la libre expresion
individual o colectiva, por ejemplo, correos electronicos, chats, mensajes

instantaneos, foros de discusion o weblogs.

Comodidad. En un portal bien construido, los usuarios tienen todo tipo de

informacioén al alcance de la mano.

Creatividad. A través de recursos multimedia, destacan datos y mensajes en

los que combinan posibilidades expresivas, estéticas y de comunicacion.

Como se puede observar el modelo de un portal se basa en el volumen de usuarios, lo
cual asoma estrategias importantes para ofrecer la informacion y accesibilidad
adecuada que requiere el usuario, para la Asociacion Tropitagua los portales brindan
beneficios permitiendo ayudar a los usuarios a la busqueda de informacién
obteniendo acceso directo al internet de manera factible, dando paso al crecimiento

y evolucidn constante.

3.2.2.1. ESTRUCTURA DEL CONTENIDO

Los portales son una estructura importante que constituye el comercio electronico, la
cual es una actividad que exige contar con muchas herramientas, y una de ellas es la
web. Gracias a los portales de internet se puede obtener informacion al dia sobre lo

que acontece en el mundo.
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En la pagina de la Universidad de Alcald en Espafia, Madrid; establece que la
estructura del contenido de un portal se encuentra estructurada en tres zonas de la

siguiente manera:
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Fuente: Universidad de Alcalé en Espafia, Madrid.

Donde la parte izquierda del portal brinda el ingreso a los servicios de teleméticos
que ellos ofrecen, poniendo a disponibilidad a cada tipo de usuario, por ejemplo, las
consultas de némicas en el caso de empleados, consultas de actas si es profesional y

las consultas de expedientes en cosa de ser alumnos, entre otros tipos de consultas.

La zona central del portal esta especialmente apartada para el contenido especifico
del portal, de que se trata. En el caso del perfil del profesor est& coloca a disposicion
la pagina personal del profesor, la pagina del departamento, y la pagina de la

asignatura.
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Y por ultimo en la parte derecha, hay un espacio exclusivos, mis favoritos, para que

puedas incluir los enlaces que desees a aquéllas paginas que sean de tu interés. Otra

zona esta destinada a enlaces a la actual intranet, cuyos contenidos iran pasando

paulatinamente a las paginas de los servicios de la Universidad en Mi portal.

3.2.2.2. TIPOS DE PORTALES

Segun (Garcia J; 2001, s/n),en su articulo “Portales de internet” establece que los

tipos de portales se dividen en:

“Portales Generales (megaportales o portales horizontales).Este tipo de
portales estan orientados a todo tipo de publico y ofreciendo contenidos de
cardcter muy amplio, siendo su pretension cubrir las teméaticas mas
demandadas. Suelen incorporar servicios de valor afadido tendentes a la
fidelizacion en torno a comunidades virtuales, tales como espacio web
gratuito, informacion de diverso tipo, personalizacion de la informacion, chat,
e-mail gratuito, mensajes a teléfonos moviles, software de libres distribucion,

grupos de discusion, comercio electronico o buscador.”

“Portales especializados. Este tipo de portal se subdivide en dos; portales
corporativos: que es una intranet que provee informacion de la empresa a los
empleados, asi como de acceso a una seleccién de webs publicos y de
mercado vertical (proveedores, vendedores, etc.) incluye un motor de
busqueda para documentos internos y la posibilidad de personalizacion para
diferentes grupos. Y los portales verticales (vortals): es un sitio web que
provee informacién y servicios a un sector o industria en particular. Es el
equivalente industrial especifico de los generales, pero en este caso ademas
de ofrecer los tipicos servicios de valor afiadido caracteristicos de estos, la

cobertura de sus contenidos se centra en un tema o area concreta.”
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También en el libro (Periodismo Digital en México; 2006)se establece como

clasificacion de portales los siguientes puntos:

“Portales Generalistas, orientados a toda la poblacion, Portales Verticales,
dedicados a usuarios interesados en un tema concreto, Especializados o
tematicos y Portales Corporativos, relacionados con una empresa o0

institucion”.

Los tipos de portales presentados por los distintos autores, lo cual obtienen
caracteristicas especificas a eleccion del usuario; ya que los portales generales brinda
todo tipo de contenia: contenidos gratuitos en la web, diversidad de informacion y
los portales especificos que sirven para otorgar y buscar informacion especifica;
estos dos tipos de portales son dptimos para la Asociacion Tropitagua, ya que los dos

resultan de gran ventajoso.

3.3. MARKETING DE TIENDA ELECTRONICA

En todas partes del mundo, la publicidad en las empresas, es elemento principal que
es de gran utilidad para la evolucion y desarrollo de la misma, asi mismo para
aumentar la competitividad frente a sus competidores. Obtener la suficiente
informacion y asesoria sobre el marketing es importante para conseguir un buen

manejo de una tienda electrénica mejorando el comercio de la empresa.

Segun (Amvos Consilting; 2012, pég.23), en su libro “Guia Practica de Comercio
Electronico para Pymes” establece un plan de marketing online y donde plantean

objetivos de acciones para la aplicacion de esta:
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“Branding” es la gestion del reconocimiento de marca o fase previa a una
compra que mantiene al posible consumidor expectante de cualquier

informacion sobre un producto.”

“Conseguir Trafico web: el siguiente paso es generar el trafico necesario a
nuestra pagina web a fin de que el usuario puede ampliar su conocimiento

sobre nuestros productos o servicios.”

“Generacion de base de datos: si el usuario rellena un formulario con sus
datos nos permite su identificacion, el mantenimiento de un contacto posterior
y, por tanto la creacion de un “lead” comercial como paso previo a

convertirse en cliente.”

“Realizacion de una venta online: conseguir que los visitantes realicen un

“acto de compra.”

También en el (libro blanco de comercio electronico; 2012, pég.78), define otro
objetivo del marketing de una tienda como:

“Los esfuerzos del marketing en las redes sociales deben de estar coordinados
con el plan de Marketing de la empresa y ser coherentes con su estrategia

global, alineados con la Vision, Mision y Valores de la compaiiia.”

Como se ha detallado en los objetivos de los libros detallados, es trascendental
recopilar la informacion adecuada tanto de la empresa y del usuario como los gustos
y preferencia para estudiar, analizar y plantear un buen plan de marketing para una
tienda online, fijandose objetivos especificos para mejorar y aumentar las ventas

satisfaciendo las necesidades y logrando la fidelizacién del cliente.
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El marketing de una tienda electronica es una oportunidad de ventas online necesaria,
introduciendo tu producto o servicio en el internet de manera mas facil; obtener y
aplicar un disefio adecuado y estético (color, imagen, etc.) que influya como

atractivo en la web adquiere mayor importancia para la empresa.

3.4. ADMINISTRACION DE TIENDA ELECTRONICA

Saber Administrar una tienda electrénica es primordial para tener éxito en la web,
como manejar el panel de control de la tienda como la gestionar los pedidos, realizar
factura electrénicas, obtener suficiente mercaderia para la venta, cambiar el disefio,
seleccionar categoria, entre otros puntos; es elemental para la administracion. Para

esto se debera tener la tienda online consolidada.

A continuacidn se presentara un ejemplo de un panel de administracion de una tienda

online con sus elementos existentes segun lo investigado por Lopez D., 2013:

ILUSTRACION N°3
ADMINISTRACION DE UNA TIENDA.

N o
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Phervens; o pasel 60wl 5 0n

Configuracién Notificaciones
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Fuente: Lépez D., 2013
Autor: Lépez D., 2013
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Productos: Es la mercaderia con la cual la tienda cuenta, los bienes que se ofrecen a

los usuarios dando la informacion necesaria como descripcion, precio del producto.

Categorias que sirven para ordenar los productos en el almacén virtual de tipo de

mercaderia que se vende.

Ordenes: son 6rdenes que realizan los clientes en la tienda virtual la cual llega como

notificacién directamente al correo electronico.

Clientes: Se puede administrar la informacion del cliente, la cual la persona que

desea comprar en la tienda primero tendra que registrarse.

Contenido: En esta pestafia se puede agregar las paginas que se necesitan para la

tienda como por ejemplo redes sociales (facebook, twitter, entre otros).

Configuracion de la tienda: Permite realizar cambios en la tienda virtual,
organizando la informacion e imagen como el logo de la pagina, el nombre de la
tienda, nimeros de atencion al cliente para cualquier consulta o inquietud que deseen

saber.

Notificaciones: En este panel llegara las notificaciones que los usuarios envien a la
pagina, dandole como opcidn de agregar sus comentarios debajo de cada producto en

venta.

Anuncios: Son banner (anuncios publicitarios por internet) que se encuentran en las

tiendas electronicas se pueden encontrar en cualquier lado de la pagina.
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Usuarios: Son las personas que se encuentran registrados en la pagina y aparte
pueden también tener usuarios que ayuden en la administracion de la tienda dandoles

privilegios en el sitio web.

Mi Usuario: Este item permite cambiar la informacion de la pagina mejorando al

gusto del usuario.

Para toda empresa sea fisica o electronica, tiene que llevar una buena administracion
de sus negocios; el manejo de una administracién de una tienda electronica es mas
ordenada y sencilla de direccionar, lo cual hard mas factible las gestiones

empresariales en la Asociacion Tropitagua y de sus socios.

3.5. OPERATIVIDAD DE TIENDAS ELECTRONICAS

La operatividad de una tienda electronico o tienda online nos indica como llevar a
cabo de la mejor manera el funcionamiento de una pagina web, como vender por
internet, como promocionarlo, como obtener la fidelizacion de los clientes y que
herramientas son las adecuadas para el desarrollo del negocio. En esta area se ve
reflejado tres aspectos importantes: el proceso, la gestién y la logistica que se

explicara cada uno a continuacion segun el libro blanco del comercio electrénico:

3.5.1. PROCESO

El objetivo del comercio online debe ser el de tratar de conseguir que el tiempo que
transcurre entre el cliente y el pedido que realice sea el tiempo méas corto que pueda.
Para ello se debera estar organizados para que todos los pasos a seguir para

completar una perfecta coordinacion del proceso.
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Segun (la Asociacion Espafiola de la Economia Digital; 2012, pag.126), en su libro
blanco del comercio electrénico (Guia practica de comercio electronico para Pymes)

la elaboracion fundamental del proceso de pedidos se establecen de la siguiente

manera:
GRAFICO N°6
PROCESO DE PEDIDO
La recepcion de los Comprobar la Expedir las
pedidos del cliente > veracidad y validarlos correspondientes
facturas
\ 4
Entregar a la Agencia Hacer llegar al
de transportes u almacén el
operador logistico documento del pedido [* Cobrarlos
para su envio al para su preparacion
cliente final. fisica

Fuente: Asociacion Espafiola de la Economia Digital, 2012.

Elaborado por: Autora

Es importante que en la tienda online se cumplan el proceso de pedido se ejecute en
el menor tiempo posible, de tal manera que el pedido a llegar de la tienda hasta el
cliente lo reciba en su casa en poco tiempo (tiempo ideal no méas de 24 a 48 horas).
El proceso de pedido es mas complejo de la que puede parecer a simple vista, y en su
eficiencia residira en gran parte el éxito de nuestro negocio (y dara la medida de

nuestro nivel de servicio).
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3.5.2. GESTION

La gestion y atencion del cliente es una herramienta que permite conocer a la
perfeccion el comportamiento de cada cliente y viceversa, a través de las que se
puede predecir, modelizar y tomar decisiones que sean adecuadas para el
consumidor o tipos de consumidores, siendo una estrategia de negocios que se basa
en la orientacién a la empresa hacia el consumidor que una simple aplicacion
informatica a través de la relacion con el cliente. Es un error muy comdn y
tremendamente grave pensar que los clientes tienen que ver solo con nuestro

departamento de atencion al cliente.

Un buen procedimiento de Customer Relationship Management (CRM) debe ser
bidireccional es decir un canal idoneo para escuchar a los clientes. La opinion de los
consumidores sobre la tienda electrénica, del servicio alimenta y enriquece

continuamente el modelo de venta que se tenga empleado.

Es servicio al cliente se enmarca en las estrategias global de CRM de la compafiia y
que va mas alla de un simple interaccion con el cliente a traves de e-mail, teléfono o
fax, convirtiéndose en un canal de comunicacién continua. Normalmente el
departamento de servicio al cliente se basa en pardmetros basicos de servicios para
garantizar se esta orientando por buen camino la compafiia. Segun el libro blanco del
comercio electronico, 2009 (guia préactica de comercio electronico para PYMES)

establece algunas de las directrices claves a seguir las cuales son:

Disponer del personal adecuado para atender las necesidades del consumidor;
Transmitir ~ cordialidad, empatia, simpatia, complicidad; Proyectar
profesionalidad, eficacia, seriedad, agilidad; Disponer de un servicio de
atencion telefonica a través de un ndmero, en un horario de atencion
adecuado al tipo de venta; Establecer parametros de calidad en la

contestacion o respuesta, y el teléfono y e-mail son medios de comunicacién
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distintos: el teléfono se puede ser mas informal y es la forma mas rapida en
muchos casos; en cambio con el e-mail el escrito debe ser mas formal, el

cliente siempre valorara los e-mailes personalizados.

3.5.3. LOGISTICA

La logistica de una tienda online obtiene varios puntos a conocer, a continuacion se

detallara cuales son estos procesos y su funcionamiento.

El almacenamiento es parte integral de las operaciones de la empresa, que constituye
los procesos asociados al almacén y preparacion de expediciones de los productos
que se venden a los clientes o consumidores. Para ello es muy importante apoyando
en el sistema informatico de la oferta y demanda de tal manera que el
almacenamiento de cada mercaderia el nimero de unidades que necesitan en

periodos de tiempos cortos.

Idealmente, un sistema deberia integrar un modulo de compras que genere a su vez
los pedidos de los proveedores de tal manera que las compras estén totalmente
integradas con el proceso de ventas. Desde otro punto de vista se necesita las
instalaciones necesarias para el almacenamiento de la mercaderia que se dispondra a
la venta. En este sentido se puede optar por la subcontratacion de almacenes a una

tercera persona.

Si se toma la decision de obtener una propia gestion del stock se debera considerar
segun el libro blanco del comercio electronico, 2009 (guia préctica de comercio
electrénico para PYMES) los cuales son siguientes:
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Prevision de superficie en el tiempo, Maximo aprovechamiento del espacio,
Disefio del almacén, La organizacion manual del almacén y Recuentos de la

mercaderia.

Otro de los puntos que presenta la logistica es el proceso logistico y la entrega, que la
correcta aproximacion del area logistico es el modelo integrado en el que encajan y
coordinan todo los procesos relacionados con la manipulacion o preparacion del
producto que se desea enviar. Tanto si los procesos se desarrollan en el mismo como
si recurrimos a terceros para su realizacion, se debe plantear un enfoque integrado y
que se engloba de manera resumida segun el libro blanco del comercio electronico,

2009 (guia practica de comercio electronico para PYMES):

Recepcidn de la mercaderia: Que permite el control del producto recibido, Sitio
fisica en el establecimiento del producto en su sitio designado y Alta del bien fisico

en el sistema informatico de la tienda.

Preparacion del pedido: Elaboracion e impresion de facturas y albaranes, “Picking”
de los productos a incluir en los envios y Preparacion, embalaje y etiquetado de

paquetes.

Entrega del pedido: Entrega al cliente final y Gestion del cobro en la entrega.

3.6. ELEMENTOS DE TIENDAS ELECTRONICAS

Toda tienda electrénica o tienda online tiene elementos basicos para su mejor

funcionamiento entre los cuales se pueden destacar los siguientes:
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3.6.1. CATALOGO DE PRODUCTOS

Los catalogos de productos y servicios normalmente se presentan como carta de
presentacion a los clientes, por tanto se debe prestar mucho cuidado en la
presentacion que se va a ejecutar, teniendo encueta una adecuada seleccion de la
mercancia, imagenes reales de los productos y una descripcion precisa contribuyen a
incrementar la confianza y seriedad que se tiene frente a los clientes, de igual manera
es interesante que los productos estén acompafiados con informacion

complementarias como videos, PodCast, documentos PDF, entre otros.

En la etapa para la creacion de tiendas electronicas o tiendas on-line uno de los
primordiales trabajos para la formacion de catalogos de productos es la necesidad de
realizar al eleccion adecuada de los productos con mayor detalle posible, debido a
que elegir los distintos elementos que se mostraran en la tienda y procesos de ventas

es de suma importancia y fundamental para el desarrollo de la empresa.

Existen factores fundamentales que influyen considerablemente al momento de la
creacion de los catalogos de productos, determinando como se deberia realizar la
toma de decisiones de este proceso, los cuales se detallaran a continuacion segin la
informacion que se obtuvo de la Asociacion Espafiola de la Economia Digital (libro

blanco del comercio electronico):

Imagen de producto: la venta por internet es al fin y al cabo venta por
catalogo, por el mismo hecho es de suma importancia obtener la imagen mas
adecuada que cumplan diversas funciones que transmita las propiedades de
los productos y obtener la seriedad del vendedor a la hora de la presentacion

del producto.



77

Productos en ventas: los productos que se desean lanzar a la venta por medio
de la web que coexisten en el catdlogo de una empresa no siempre pueden ser
vendidos por internet. Algunos procesos como el logistico puede influir en la

toma decisiones de incluir un producto o no en la venta online.

Atributos o caracteristicas de los productos: la clasificacion de la mercaderia
es una componente clave para la formacion del catalogo de productos de la
tienda electronica. Cuanto mejor organizada se encuentre la informacion en
la base de datos, més factible sera el ordenamiento y eficiencia de la

busqueda de productos para los compradores.

Descripcion del producto: la decisién de comprar un determinado productos
depende de gran parte en las descripciones que posea, lo cual no implican que
deba de ser extensa si no concisas y explicitas; lo importante es llamar la
atencion del cliente con la informacion planteada a que adquiera el producto,

presentandola de forma maés visible y ordenada.

Informacion de producto como elemento de diferenciacion y posicionamiento
en buscadores: tanto las propiedades del producto como sus especificaciones,
y otros elementos importantes, seran esenciales para el posicionamiento de la
tienda electronica entre los cibernautas, los cuales son los principales

visitantes de las tiendas online.

Profundidad de catalogo: el nimero de productos a vender puede depender
del tipo de solucion tecnoldgica que se implemente, por eso es importante
obtener una buena informacion si la solucion a elegir se adapta a la cantidad y
el funcionamiento de los productos que se desea implementar en la pagina

electronica, como productos configurables por color, tallas, etc.
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Como se puede observar segun lo planteado anteriormente, los catalogos de
productos para todas las empresas es parte fundamental para la promocion de sus
productos, teniendo elementos esenciales para su creacion, como datos importantes
que describan al producto que se desea vender, para la asociacion tropitagua obtener
un buen catalogo es trascendental, permitiéndole exponer sus artesanias mediantes
fotografias para que el usuario pueda observar y elegir su productos, mostrando tanto
como fisicamente o por medio del catalogo via internet, dandole crecimiento a una

manera distinta a la forma de internacionalizar sus artesanias.

3.6.2. PROCESO DE REGISTRO

El registro de los clientes en una tienda Online es un aspecto de suma importancia al
momento que van a realizar la compra definitiva del producto o servicio brindado,
tanto para el duefio de la pagina como para el consumidor para la realizacién de sus
pedidos, logrando obtener la informacion adecuada del cliente para analizar los
gustos, preferencias, periodicidad de compras, entre otros aspectos, datos que seran
relevantes para realizar campafias de marketing dirigidas a nuestros tipos de clientes
logrando la fidelizacion a la tienda electronica.

Entre los datos recopilados segun el libro blanco del comercio electronico, 2009
(quia préactica de comercio electronico para PYMES), establece que la zona de
registro de un comercio electrénico los clientes deben poder consultar, al menos, los

siguientes datos para el proceso de registro en una tienda online:

“Datos personales, Datos de envio y facturacion, Estado del pedido realizado

e histdrico de pedidos y Boletin de novedades”.

Segun datos obtenidos del (libro blanco d comercio electronico 2° edicion), en

numerosos estudios sobre utilizacién y conversion de ventas, se ha determinado que
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una de los principales obstaculos que el cliente presenta a la hora de adquisicion de
un determinado bien o servicio es el proceso de registro, siendo mas dificil el proceso

de compra- venta de productos por medio del internet.

Uno de los principales objetivos a nivel de marketing es obtener datos necesarios del
usuario para lograr ejecutar acciones de comunicaciones de manera mas precisa y
directa con los clientes, a su vez manteniendo un equilibrio entre la captacion de
datos que se desea presentar y realizando estrategias de procesos que hagan mas

factibles de compra de productos por la web.

Actualmente la tendencia en el proceso de registro es la captacion de los datos
completos de usuario que se realice en el momento de la compra, pero con un sutil
cambio, no es necesario que el usuario se registre al completo como usuario y
contrasefia antes de procesar el pago, si no que antes de proceder al registro, en el
mismo proceso, se muestre toda la informacién completa de gastos de envio, precios
de productos, impuestos y descuentos que presente el producto o servicio brindado,
paginas oficiales como eBay, Apple, hollister, etc., donde al momento de realizar la

compra solicitan la informacion de un usuario.

Otras de las tendencias que se realizan es en determinados productos que facilitan la
compra express o conocida también como compra sin registro como por ejemplo en
paginas de redes sociales (facebook, instragram, etc.) donde el usuario o cliente solo
facilita datos simples para poder facilitar la entrega del producto, sin necesidad de

realizar registro como usuario y contrasefia en la tienda electronica.

3.6.3. PROCESO DE VENTA

La venta por internet se ha vuelto un proceso comun en la actualidad aplicadas por

empresas, organizaciones, y también por personas emprendedoras, siendo una gran
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ventaja en la economia y una nueva metodologia de promocion de productos, las
ventas online tiene como finalidad vender bienes y servicios no tan solo en un solo
lugar especifico como en una ciudad, sino también permite alcanzar a paises de todas

partes del mundo las 24 horas del dia durante los 7 dias de la semana.

Las ventas online se ha convertido en una tendencia extraordinaria en comparacion
del comercio fisico denotando gran diferencia en la capacidad de medicion que nos
ofrece el internet, los volumenes de ventas, la facilidad de alcance, entre otros
puntos. Gracias a las herramientas que ofrecen la web, muchas de ellas de forma
gratuita, se puede medir el proceso que los clientes siguen desde que entran en la

tienda hasta el momento de comprar el producto.

Al proceso de ventas por internet se lo denomina “Conversion funnel” o embudo de
conversion, que se utiliza para denotar los pasos que un potencia usuario debe seguir
para realizar un objetivo determinado en una pagina web, realizandolo de forma
organizada y facil, donde los principales procesos de medicidn que se presentan para

el proceso de venta online como por ejemplo:

“Visitantes que llegan a mi tienda y origen de estos, Pagina de producto,

Carrito de la compra y Pago o checkout.”

Existen muchos otros procesos a medir, como por ejemplo como llega el usuario a la
ficha de los productos, bien sea desde el buscador de la tiendo, la navegacion natural
de tiendas, o algun otro elemento de promocién que se haya incluido en algunas de
las secciones, u otro proceso que se haya implementado en la tienda para llamar la

atencioén del cliente.
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3.7. SEGURIDAD DEL COMERCIO ELECTRONICO

Unos de los principales puntos que todo usuario o empresa observa antes de la
aplicacion de cualquier método de comercializacion o transaccion es que el programa
0 proceso proporcionen la seguridad y confianza en el momento de las transacciones.
Dar la informacion adecuada sobre la seguridad del ofrecer el comercio electronico

es de suma importancia ya que de esta dependera la decision del usuario 0 empresa.

Segun Garcia H., 2004, pag.40; en su tema investigativo (seguridad en el Comercio

Electrdnico) establece que:

“La importancia de la seguridad fisica y juridica en el comercio electronico,
la necesidad de regulacién con normas claras y precisas que protejan tanto al

consumidor como al productor o vendedor.”

Por otra parte (Cabrera D., 2010, s/n), establece como puntos de seguridad en el
comercio electronico dos estandares para asegurar las transferencias en el internet las

siguientes:

El estandar SSL (Secure Sockets Layer) que tiene como ventajas que el
comprador tenga la garantia que el vendedor en efecto es quien dice ser, de
esta manera, no esta entregando su nimero de tarjeta a un posible impostor; la
informacion que envia al comprador se cifra, imposibilitando el ingreso a la
misma por alguien ajeno al vendedor y se garantiza la no-manipulacion de los

datos que tengan relacion entre comprador y vendedor.

Otro estandar que se establece es el SET (Secure Electronic Transactions) es

que el cliente o usuario, debera poseer un medio de pago y adquirir una
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certificacién de la institucion financiera encargada que incluird la firma
digital de la respectiva institucion y una fecha de expiracion. En esta
participan ademas de VISA y MasterCard, las empresas como Microsoft,

Netscape, Terisa y otras compafiias tecnolégicas.
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CAPITULO IV

4. CULTURA ORGANIZACIONAL

4.1. INTRODUCCION

La cultura organizacional se puede definir como él comportamiento y la organizacion
de normas, valores y ambitos que son divididas entre personas 0 grupos de personas
que da la creacién de una institucion y que al mismo tiempo son capaces de tomar el
control de la interaccion con el entorno. Reflejando su cultura organizacional en la

mision, vision y objetivos que plantee la empresa.

Segun Rodriguez D. es su libro (Gestion organizacional: Elementos para su estudio;
2001, pag. 2) establece que:

Dice que Schein opina que el término cultural deberia reservarse para el nivel
mas profundo de las presunciones basicas y las creencias que acompafian los
integrantes de una empresa. Estas presunciones manipulan en manera
inconsciente y precisan la vision que la institucion posee de si misma y de su

contexto.

Asi mismo segun (Rodriguez Y., Tovar D; 2004, s/n), determinan que la cultura
organizacional de una empresa su principal enfoque se establece de la siguiente

manera:
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La cultura organizacional determina como deben realizarse las labores
cotidianas de la empresa, ademas determina que proceso de innovacion
pueden ejecutarse y cuales no seran aceptados por el personal. La cultura no
se debe tomar a la ligera, ya que este factor puede contribuir de forma

efectiva al éxito o al fracaso de la organizacion.

Posteriormente a lo determinado por dichos autores se puede establecer que la
cultura organizacional parte principalmente de las leyes o normas que la empresa
establezca para los empleados, como debe ser el comportamiento del empleado
frente a varias situaciones, el modo de actuar en conjunto, como se debe asumir el
puesto establecid respetando a todo los integrantes de la empresa y trabajar juntos
para un mismo objetivo. De esta manera en el tema de cultura organizacional se

encuentra reflejado varios aspectos que son importantes a conocer:

La cultura organizacional puede tener variaciones constantes para su mejor enfoque,
estableciendo cambios progresivos para perfeccionar los objetivos y una mejora de la

convivencia de los involucrados de la empresa.

Es importante comunicar la organizacion de la compafiia a los huevos miembros que
ingresen a la empresa, ya que al no cumplir con las normas organizacionales se vera

reflejado como delito.

Establecer y realizar modificaciones es la estructura cultural no es tan facil como se
piensa, ya que las creencias, valores, costumbres no siempre son de total aceptacion

por los miembros de la empresa, lo cual puede llegar a causar conflictos.
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4.2. TIPOS DE CULTURA ORGANIZACIONAL

Los tipos de cultura organizacional pueden tener variaciones segun la estructura que
haya adquirido la empresa. A continuacion se establecera algunos tipos de cultura

organizacional segun varios autores.

Segun los autores (Luna R. y Pezo A; 2005; pag. 56), en su libro cultura de la
innovacion y gestion tecnologica para el desarrollo de los pueblos; mantienen una

estructura del tipo de cultura organizacional de la siguiente manera:

Cultura Organizacional Rutinaria: Las decisiones se toman a nivel directivo,
se trabaja sin objetivos claros si no con operaciones diarias, olvidandose del
contexto; la mayor parte del tiempo se dedica a tareas rutinarias, decisiones
operativas y algunas veces tacticas, pero casi nunca a planear y tomar

decisiones estratégicas.

Cultura Organizacional Burocratica: Se presenta en empresas que alcanzan un
crecimiento desmedido y crean como consecuencia, el control para
incrementar las normas, procedimientos, rutinas, es decir, los obstaculos para

la creatividad.

Cultura Organizacional Sofiadora: No desarrolla el proceso de planteamiento
y analisis estratégico, basa su desarrollo y desenvolvimiento en modelos
externos, tedricos y no corroborados por la experiencia practica, ausencia de

programas de mejoramiento y procesos de cambio.

Cultura Organizacional Innovadora: Basa su trabajo permanentemente y

sostenido en programas de mejoramiento continuo, establece politicas claras
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de incentivd y promocion de la creatividad y la capacidad innovadora,
permanentemente se preocupa por el desarrollo humano y la alta

incorporacion tecnologica.

A su vez en un articulo de (Cultura Organizacional; 2007, s/n), establece otros tipos

de cultura que se estructuran de la siguiente manera:

Cultura del Poder: Se establecen juegos de negociacion y compromisos entre
individuos, grupos y coaliciones en conflictos, crecimiento de la organizacion
dependiente de la capacidad de la persona, motivacion por dinero o simbolos,

cultura orgullosa y fuerte.

Cultura de la Funcion: Tipica de la burocracia, coexistente en funciones
especificas, coordinadas por pequefios grupos en la cima de la organizacion,

conocimientos de normas y las especializaciones, es logica y racional.

Cultura de la Persona: El individuo es el eje principal, aplicable a las
organizaciones profesionales, existente a gran autonomia decisoria individual,
disefiada para servir a sus miembros, sus integrantes se destacan por si
mismo, cuesta lograr la identificacion con la organizacion, influyen y

negocian ‘“uno a uno.”

Cultura de la Tarea: Capacidad técnica de la fuente de poder, se aplica en una
estructura matricial y virtual, se comparte el conocimiento, es apta para la
resolucion de los problemas, manejo de proyectos complejos e innovadores,

no existen algun tipo de privilegios, cultura de equipo y muy adaptable.
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Como se pudo observar existen distintos tipos de organizacion cultural, sin embargo
se analiza que cada uno de ellos trata de mejorar las condiciones de la empresa, en
como trabajar de manera individual y también de forma grupal dandole participacion
a su punto de vista, la integracion de los miembros de la empresa y una buena
estructura de liderazgo es fundamento principal para la compafia, para el

crecimiento y desarrollo de la empresa beneficiando a todas las partes.

4.3. CAMBIO DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

Una queja comun que se afrontan los consultores organizacionales es el vinculo con
el deseo que tienen los ejecutivos y empleados de expresar su opinion al momento de
cambiar la estructura de la cultura organizacional, la cual produce disfuncion o

alteraciones para el propoésito que se desea implementar en la empresa.

Se ha analizado que la cultura organizacional siempre esta en constante cambio, ya
que se produce por la relacion externa y el comportamiento personal y del entorno de
trabajo realizando acoplamientos en la estructura, esto no quiere decir que los
cambios producidos necesariamente tienen que ser intencionales, es necesario aclarar
que algunos cambios se aplican a corto plazo, sin embargo hay varios puntos a tomar
en cuenta para que el cambio se efectie a largo plazo la cual se mencionaran a
continuacion segin Rodriguez D., en el libro (Cultura organizacional: Elementos

para su estudio):

A) En el cambio solo se tenga trazado a nivel de discurso, sin que ciertamente
haya sucedido una modificacién en la cultura. No obstante los iniciadores del
cambio hayan permanecido persuadidos del éxito logrado por su propuesta,
ésta no ha trascendido. La cultura organizacional burocratica tiene la
capacidad de oponerse a los cambios por medio de expediente de tomarlos en
el discurso (introduciendo incluyendo el lenguaje indicado), pero sin

necesidad que cambie de lenguaje vaya mas alla.
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B) Que el cambio de cultural organizacional fuera realizado de manera
superficial, que fuera afectado solo los niveles mas asequibles de la cultura,
que estan definidos por los valores deseados. También que haya cierta
separacion -inclusive el comportamiento individual- entre el ser y el deber
ser, de ahi se desprende que si el cambio sélo ha involucrado éste nivel, se
aceptara que no se convierta en acciones seguras 0 que Se encuentren
inconsistencias entre los valores asumidos y las practicas organizacionales

efectivas.

C) Cuando el cambio haya poseido lugar en alguna subdivision de la cultura
organizacional, tal como la subdivision de la cultura de los ejecutivos o los
profesionales implicados, que estdn mas expuestos a la interaccidn con otros
involucrados como los ejecutivos y profesionales; por esta razén se puede

entender sobre él cambio de las necesidades para la mejora de la misma.

En analisis al texto citado anteriormente sobre los cambios de la cultura
organizacional, se puede establecer que estas modificaciones en los patrones
culturales se realizan segun las necesidades que persiga la empresa o0 asociacion y a
que se pretende llegar con el cambio realizado, también este cambio de cultura
organizacional se ve afectado por el lugar en donde se encuentra la empresa, la
cultura de los empleados, los clientes a los que se dirigen, entre otros.

4.4. ORIGEN DE LAS PAUTAS CULTURALES

Los origenes de las pautas culturales se han desarrollado en la comunidad de
personas que tienen una interactuacion y relacion al momento de visualizar objetivos,
intereses, ambitos, creencias, tradiciones y distintas necesidades. En todas partes del
mundo existen diversos tipos de culturas como naciones, familiares, religiones,

clases sociales, profesionales y muchas mas categorias existentes.
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En la cultura organizacional existen varias ciencias que se encargan de estudiar los
distintos aspectos que esta embarca como la antropologia que determina el
comportamiento social y de interés cultural con un enfoque descriptivo; la
culturologia analiza los fendmenos socioldgicos, econémicos, politicos e historicos;
la administracion estudia a diferencia de las otras analiza la cultural organizacional
con el objetivo de crear modelos de organizacion para aumentar el desempefio. A
continuacién se presentara una ilustracion del libro (cultura organizacional, 2009,

pag.70) que detallara con mayor precision lo que se desea explicar:

ILUSTRACION N°4
ORIGEN DE LAS PAUTAS CULTURALES

ORIGEN DE LAS PAUTAS
CULTURALES

NACION AL

REGION AL = .
e o T REFEREN )

BEGTO AL ( cias )
P N
/ N
/ CULTURA \

" ORGANIZA
CIONAL N

&L D,

(IISISTEMAS h} <..CREENCIAS D

Fuente: Schein

Elaborado por: Rubén Rodriguez-libro cultura organizacional (2009)

De acuerdo al grafico anterior en las pautas organizacionales, existen patrones que
influyen de manera determinante en la cultura organizacional, entre ellos se puede
citar los sistemas que estos responden a las estrategias politicas y normas, las
creencias que tiene relacion a las convicciones y valores, y las referencias que se
basa maés al sector en donde esté dirigida la cultura organizacional, ya sea nacional,

regional o profesional.
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4.5. NIVELES DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

Los niveles de la cultura organizacional que se redactara a continuacion se explicaran
mediante un grafico obtenido del libro de Rodriguez R. en su libro cultura
organizacional (2009) segun la vision de Schein respecto a los niveles culturales

organizacionales y sus relaciones:

ILUSTRACION N°5

Niveles de cultura

NIVELES DE CULTURA

ARTEFACTOS Y CREACIONES
Tecnologia Visibles pe ro con
Arte frecuencia no
Esquemas de conductas descifrables
visibles (Sistemas y practicas)

T 1

VALORES Mayor grado de
Verificables por consenso social conciencia

l I |
PRESUNCIONES B ASICAS Se dan por sentadas

Creencias y supuestos basicos. Invisibles
Ideoclogia Preconcientes

Fuente: Schein, Libro cultura organizacional, 2009

Elaborado por: Rubén Rodriguez-libro cultura organizacional

El nivel superior que se muestra en el grafico es la parte mas visible como un sistema
de cultura organizacional, donde se encuentra el grupo social como instalaciones,
tecnologia aplicada, arte, sistemas formales establecidos como los objetivos,

esquemas de conductas y visibles; estrategias politicas, estructuras y procedimientos.

Este grupo cultural de valores manifiestan los valores del grupo social que son

dirigidos a la organizacién y que son declarados en formas especificas para
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direccionar las conductas de todos los participantes de la empresa. Los valores
determinan la forma de pensar y de actuar de cada individuo ya sea de manera
positiva 0 negativa, que vale como punto principal para el analisis del

comportamiento.

Estos supuestos se van estableciendo en la mente de los integrantes de tal manera que
se vuelven inconscientes y sus miembros las consideran como indiscutible para
orientar la conducta. También que observa que segin Rodriguez Y. y Tovar D.
determinan que existen tres niveles de cultura organizacional, la cual lo demuestra

mediante un grafico que se mostrara a continuacion:

ILUSTRACION N°6

Niveles de la cultura

LOS TRES NIWELES DE LA CLIL TURS

Estructuras v procesos
ARTEFACTOS organizacionales (son visibles y dificiles
de descifrar)

wal ORES Estrategias. metas, filosofias
ARRAIGADOS (ustificaciones arraigadas)

Creencias, percepciones, pensamientos
CREENCIAS v sentimientos.
FUNDAMENTALES (aitima fuente de valores y accian)

Fuente: Universidad de la Sabana
Elaborado por: Rodriguez Y.y Tovar D (2004)

Lo reflejado en el grafico establece distintos niveles el primer nivel se enfoca en
artefactos que trata a los componentes que se aprecian y forman parte de la
organizacion tales como la vestimenta de los trabajadores, los medios de
comunicacion que se utiliza, la distribucion de las oficinas, el tipo de lenguaje que se
utiliza, entre otros elementos de gran valor para la organizacién. EIl segundo nivel se
trata de los valores arraigados que se refiere valores culturales que tienen los

empleados y por ultimo las creencias fundamentales de los trabajadores, sus
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pensamientos, sentimientos.

De todo esto es importante analizar los valores y creencias para determinar la
integracion que cada individuo puede aportar a la organizacion o empresa, Si son
capaces de trabajar en equipo, saber como tratar al cliente, en general investigar la
adaptacion de los procesos de la organizacion por ese motivo se crea la importancia

de establecer un adecuado organizacion cultural en la empresa.

4.6. REFERENCIA A LA CULTURA EXTERNA

Cuando se habla de la referencia cultural externa se refiere a la formacion cultural de
los ejecutivos y miembros que intervengan en una asociacion o empresa, del
ordenamiento que son creadas en otras unidades sociales y en el medio geografico

donde se establece.

En el libro cultura organizacional (2009) segin Rodriguez R., se plantean pautas
culturales de unidades sociales que interactian con organizaciones, dichas

influencias se especifican de las siguientes referencias culturales:

Nacional: Incluyen creencias acerca del empleo, las relaciones del trabajo,
usos admitidos de la autoridad y distintas formas de relacién compartidas que
se manifiestan en forma de leyes, los usos y costumbres y otras instituciones

sociales.

Regionales: Se refiere a variaciones significativas de las pautas culturales
nacionales que existen dentro de un mismo pais- como las del norte en
relacion al centro o el sur-. También comprende las pautas regionales que

abarcan a mas de un pais.
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Profesionales: Se refiere a creencias y valores compartidos por grupos
profesionales como médicos, enfermeras, abogados, trabajadores de la

informatica y demas grupos similares.

Institucionales: Son los valores propios de organizaciones sin fines de lucro

como politicas, religiones, asociaciones profesionales y sindicatos.”

Sectoriales: Se refiere a supuestos comunes en una industria o sector de
actividades sobre la forma apropiada de conductas o practicas como en las

explotaciones agropecuarias, mineras o pesqueras.

Como se puede observar segun las pautas mencionadas la referencia cultural externa
estdn enfocadas en cinco aspectos importantes (nacional, regional, profesional,
institucional y sectorial)las cuales se detallan cada una su contenido y a que se
enfocan, que ademas entre si comparten parametros similares por ejemplo los

valores, politicas entre otros que tiene la empresa u organizacion.

4.7. FUNCIONALIDAD Y FORTALECIMIENTO DE LA
CULTURA ORGANIZACIONAL

Actualmente en los medio econémico empresariales se ha aumentado
considerablemente el interés sobre la gestion ayudando a la eficacia y la eficiencia de
los procesos, por esta razon es trascendental obtener un buen funcionamiento y
fortalecimiento de la cultura organizacional para que esta cumpla con la evolucién

adecuada y se mantenga un buen nivel de su desarrollo.
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La clave de la funcionalidad es transformar las intenciones individuales de los
encargados de la empresa o grupo, su vision frente a las situaciones, presunciones y
valores en un conjunto de creencias compartidas y legitimadas por todo los
integrantes. Entonces se puede decir que la cultura organizacional es funcional
cuando se alinea con habilidades y simultineamente se crea la identidad de la

organizacion.

El funcionamiento de la cultura organizacional otorga a sus integrantes un
claro sentido de identidad, Especificar que es importante y como hacer las
cosas, reduciendo la ambiguedad, la inseguridad y la ansiedad de los
integrantes; Actuar como mecanismo de control subconsciente; Sustituir
normas Yy reglamentos escritos; Reforzar el compromiso y la identificacion;
Crear una imagen institucional distintiva e Instalar supuestos, creencias y

valores. (Rodriguez R.; 2009, pag. 75).

Segun al anterior apartado del funcionamiento de la cultura organizacional, se puede
definir que otorga a los actores inmersos el sentido de identidad, es decir ser y
sentirse ellos mismos, dejando a un lado la inseguridad y ansiedad, con la finalidad
de extraer el maximo potencial de los miembros, para poder crear una clara imagen

institucional.

Ademaés de estos puntos también proporcionan motivacion, compromiso, flexibilidad
y creatividad entorno a los cambios que necesiten la aplicacion de las nuevas

condiciones y desafios de la organizacion.

Ahora en la parte del fortalecimiento de la cultura organizacional se trata del grado
de presion que ejerzan los integrantes de la empresa y la influencia sobre su

conducta.
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Esta es de mayor expresion y adaptacion de toda compafia que comprende los tipos
de creencias y valores, existen beneficios que segun (Rodriguez R.; 2009, pag. 76);

son importantes mencionar:

Valores centrales que se sostienen con intensidad y se comparten
ampliamente; Un fuerte vinculo de cohesidén que sirve de guias para los
comportamientos y el desemperio de las funciones; Mayor consistencia de las
decisiones por la fuente orientacion de los valores compartidos, Menor
necesidad de sistemas formales y controles por el alto compromiso e
identificacion y Mayor identidad cultural y mejor implementacion de la

estrategias.

De acuerdo al concepto anterior, claramente se aprecia que los valores tienen gran
impacto en la cultura organizacional de la empresa ya que son un fundamento clave
para el desarrollo del comportamiento y funciones a realizarse por parte de los
colaboradores, teniendo en cuenta que una correcta cultura organizacional hace méas

facil y mejora la implementacién de nuevas estrategias.

4.8. DESARROLLO ORGANIZACIONAL

El desarrollo organizacional (DO) es un método muy utilizado para mejorar las
condiciones organizacionales de la empresa dentro del entorno global, elevadamente
competitivos y en crecimiento constante. Asi mismo las empresas se ven en la
obligacion al cambio y la indagacion del equilibrio entre los objetivos conformados
por las organizaciones. En la actualidad se conocen los factores humanos como
factores concluyentes para el logro de metas obteniendo la superacion de la

organizacion.
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4.8.1. TERMINOS BASICOS DEL DESARROLLO
ORGANIZACIONAL

En el desarrollo organizacional se establecen términos basicos los cual ayuda a un
mejor funcionamiento y desempefio de la empresa, lo cual se pueden determinar
varios puntos u objetivos basicos, cabe recalcar que su aplicacion no es exigido, la
cual se detallara a continuacion segin un articulo de la Universidad Nacional
Abierta:

Obtener o generar informacion objetiva y subjetiva, valida y pertinentes,
sobre la realizacion organizacional, y asegurar la retroinformacion de esas

informaciones a los participantes del sistema-cliente.

Crear un clima receptividad para reconocer las realidades organizacionales, y

de abertura para diagnosticar y solucionar problemas.

Diagnosticar los problemas y situaciones insatisfactorias. Establecer un clima

de confianza, respeto y que no haya manipulacion entre directivos.

Desarrollar los potenciales de los individuos, desarrollo de la capacidad de
colaboracion, buscar nuevas fuentes de energias, liberar la energia bloqueada

en los miembros del grupo.

Localizar las responsabilidad de buscar la solucion y la toma de decisiones, lo
mas rapido posible de las fuentes de informacion en el nivel adecuado al tipo

de solucion.
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4.8.2. CARACTERISTICAS DEL DESARROLLO
ORGANIZACIONAL

Dentro del desarrollo organizacional existen caracteristicas trascendentales permite
una evolucién adecuada para elevar los niveles econémicos, culturales, politicos y
sociales de una corporacion, segin (Gonzélez A; 2004, s/n), establece que las
caracteristicas de DO estan formadas de la siguiente manera:

El D.O. se orienta en la cultura y sus procesos, induciendo a la colaboracion entre
dirigentes de la organizacion y los asociados en la administracion de la cultura y sus
procedimientos; determina que las brigadas de todos los departamentos son de
importancia particular para la evolucion de las tareas y los propositos de las
actividades; se precisa especialmente en los semblantes humanos y social de la
organizacion y al hacerlo permite la intervencién de los aspectos tecnol6gicos y
estructurales; establece que la participacion y el compromiso de todos los niveles de

la organizacion en la resolucion de problemas y en la toma de decisiones.

También se enfoca en el cambio el sistema total y respeta a la organizacion como
sistema social complejo; los practicantes del D.O. son facilitadores, colaboradores y
co-aprendices con el sistema cliente; establece una de los objetivos primordial a
orden de lograr el procedimiento para que el cliente sea capaz de solucionar por si
mismo sus problemas, mediante la ensefianza de las habilidades y el conocimiento
del aprendizaje continuo por medio de métodos auto-analiticos; permite el desarrollo
organizacional primordialmente se fundamenta en un prototipo de investigacion-
accion con una extendida participacion de los integrantes del sistema cliente y el
D.O. puede adoptar una representacion del desarrollo que investiga el mejoramiento
de todos los asociados en la organizacion. Tratando de crear soluciones “en las que

todos ganen”.
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Como se puede observar las caracteristicas que se plantearon tiene como finalidad la
organizacion y mejoramiento de toda empresa, trabajando de manera grupal para
fomentar la colaboracion, los valores humanos, la alineacion de los sistemas,
incrementando el aprendizaje con las experiencias vividas, obtener conocimientos

para resolver los problemas, entre otros puntos significativos.

4.9. DESARROLLO ORGANIZACIONAL EN EL EXTERIOR

El desarrollo organizacional tiene como objetivo procurar ayudar a las
organizaciones por medio de procesos de cambio planeado, para aumentar su nivel
de competitividad, democratica y saludable, para lo cual se utiliza una gran variedad
de técnicas y herramientas. Sin embargo lo mas relevante es la filosofia que esta
sujeta, la cual se fundamenta en la confianza en la capacidad del ser humano para

producir, trabajar en equipo, innovar, actuar con gran responsabilidad y autocontrol.

Segun (Montufar R; 2008, pag.29); en su libro Desarrollo Organizacional: principios
y aplicaciones, sita antecedentes del D.O. que representar la historia de como surgio
en otros paises el origen del D.O. en el extranjero, la cual establece que:

Fernando Achiles de Faria Mello habla sobre la historia del D.O. en el
extranjero (EEUU e Inglaterra), dado que ahi se originG para después
extenderse a Meéxico, y Latinoamérica. Afirma que Hosnstein, Bunker,
Gindes y Lewickisitian los origenes del D.O. en el afio 1924, a partir del
estudio hoy ya antolégico de la investigacion de psicologia aplicada al trabajo

en la fabrica Hawthorne en la Western Electric Company.

A partir de este acontecimiento, los estudios dieron resultados sobre los indices de

produccion mediante el empleo de modificaciones en las condiciones del trabajo. Asi
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mismo en la realizacion del estudio se descubri6 la influencia de los distintos
factores de comportamiento de forma social, grupal e individual, en los resultados

del trabajo organizacional.

4.10. DIAGNOSTICO DE UN SISTEMA ORGANIZACIONAL

El diagnostico de lo puede identificar como un proceso analitico, ya que permite
comprender las circunstancias reales de la organizacion para determinar las falencias
y las areas que no obtienen un buen manejo, para examinar, analizar el sistema con el
fin de corregir y mejorar la estructura de la organizacion externa e interna.
Segun(Fainstain L. y Perrotta V; 2011, pag.35); en su libro guia para el disefio de un
diagnostico organizacional, establece la siguiente definicion:

“Un diagnostico organizacional es un proceso analitico estratégico y
preventivo, que permite conocer la situacion real de la organizacion en un
momento dado para develar problemas y areas de oportunidad, con el fin de

corregir los primeros y aprovechar las segundas.”

Por otra parte segun (Montufar R; 2008, pag.88); en su libro Desarrollo
Organizacional: principios y aplicaciones; se establece un enfoque sobre el

diagnostico organizacional desde tres niveles, los cuales son:

1. El nivel mas elevado encierra la organizacion abarcando todo e influyendo en
el disefio de la empresa y los diferentes mecanismos para la reestructuracion

de los recursos como los sistemas de recompensas y medicion.
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2. El nivel posterior involucra al conjunto o departamento, incluyendo el disefio
del grupo y distintos mecanismos para la reestructuracion las interacciones

entre los individuos, tales como normas y estrategias del trabajo.

3. El ultimo nivel es en base que considera al trabajo individual o el puesto.
Estoy incluye las maneras durante la cual se disefia las tareas de acuerdo con
los requerimientos del trabajo. Realmente se considera que la clave para la
realizacion de un buen diagnostico implica conocer cada nivel ya que de esta

manera cada nivel afecta sobre el otro.

Como se puede observar en lo antes mencionado la realizacion de un diagnostico en
la organizacion es importante ya que se determina los errores que se estan efectuando
en la empresa y como poder solucionar dichos inconvenientes, en la asociacion
Tropitagua es importante realizar un diagndstico para detectar alguna falencia que
este cruzando y aplicar distintas técnicas para el mejoramiento de esta.
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CONCLUSIONES

1. EIl comercio electrénico en la actualidad es parte de la vida cotidiana, con el
propdsito de mejorar la calidad y desarrollo de las personas o empresas,
aplicando varias herramientas como paginas web, tiendas electrdnicas,
publicidades virtuales, utilizando el medio mas conveniente para el beneficio
de la empresa en areas importantes como la comercializacion, economia,

sociedad, entre otros.

2. Los artesanos de la parroquia Sosote del cantdn Rocafuerte, son
especializados en la elaboracion de artesanias de tagua o marfil vegetal como
también es conocido, sin embargo la Asociacion Tropitagua que es un
conjunto de microempresas que realizan y brindan artesanias y productos de
calidad, que ademas fue objeto de la investigacion, los socios no poseen
conocimientos acerca del comercio electronico, desaprovechando este medio

como estrategia de internacionalizacién y asi ser reconocidos a nivel mundial.

3. El internet y el comercio electrénico cuentan con grandes herramientas y
distintos modelos de comercializacion, enfocandose a las distintas
necesidades que se puedan presentar a los usuarios o compafias, mostrando
estrategias, procesos, elementos para el crecimiento constante de las empresas
0 personas, brindando la seguridad de sus transacciones, mejorando asi la
competitividad de los productos ya que pueden ser observados por una gran
cantidad de clientes sin la necesidad de gastar grandes cantidades de dinero y

gran cantidad de tiempo.
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El nivel de cultura organizacional de los artesanos de la asociacion
Tropitagua posee deficiencia en las relaciones de asociatividad, ya que no
existe una verdadera union y comparierismos entre los socios, representando
una amenaza para la empresa debido a que no poseen una sélida estructura y
como consecuencia se dificultaria la toma de decisiones al momento de
efectuar nuevos proyectos entre ellos la implementacion de comercio

electrénico a la entidad artesanal.

La asociacion Tropitagua de la parroquia Sosote del canton Rocafuerte, no
posee implementado una tienda virtual como estrategia de comercializacion
de sus productos, permitiéndole incrementar el nivel de ventas e ingresos a la

empresa.
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CAPITULO V

5. PROPUESTA: “Implementacion del una tienda virtual o tienda

online, en la Asociacion Tropitagua del canton Sosote”

En el presente capitulo se determinara cual es la propuesta técnica, que se pretende
realizar con la investigacion y los resultados obtenidos del tema, el andlisis de la
informacion ayudara a las conclusiones y se procederd a poner en marcha el

proyecto, asi como los efectos y beneficios que generaran su aplicacion.,

5.1 INTRODUCCION

Concluyendo la investigacion realizada sobre el estudio para la aplicacion del
comercio electrénico como estrategia de comercializacion internacional de los
productos de tagua en la Asociacion Tropitagua del cantén Rocafuerte, se procede a
realizar la respectiva propuesta, en donde se establecen los objetivos que se pretende
lograr, al igual que el plan de sostenibilidad, beneficiando de esta manera a los
actores inmersos en la misma; ya que gracias a este estudio se pudo conocer la
situacion de la Asociacién frente a la comercializacién electrénica actual; por lo que
se finaliza planteando una propuesta técnica para una futura implementacion del
comercio electronico en la empresa, y asi encontrarse al nivel de los mercados
globalizados, conquistando nuevos clientes y acaparando nuevas plazas, lo que

aportara al desarrollo integral de la organizacion.
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5.2 OBJETIVOS

Capacitar y concientizar a los Artesanos de la importancia y ventajas de la aplicacion
del comercio electronico, como estrategia de comercializacidn de sus artesanias en la

Asociacion Tropitagua en Sosote cantdén Rocafuerte.

Determinar el tipo de Comercio Electronico mas conveniente para la expansion de

los productos que los artesanos elaboran en la asociacion.

Desarrollar una propuesta técnica para la Asociacion Tropitagua, para una futura
implementacion de herramientas del comercio Electronico como estrategia de

comercializacion.

5.3 DESCRIPCION DE PROPUESTA TECNICA

En la propuesta técnica se establecié como primer objetivo, capacitar y concientizar a
los artesanos de la Asociacion Tropitagua sobre el uso de las herramientas
tecnoldgicas, que ayudaran a la evolucion de la Asociacion, proveyendo la
informacion necesaria sobre la importancia de la expansion hacia los mercados

internacionales exponiendo sus productos.

En primera instancia se organiz6 una charla con los miembros de la asociacion,
planteandoles el presente proyecto de investigacion donde se expuso las ventajas del
comercio electronico como estrategia para impulsar las ventas de sus productos
artesanales y abrir un nuevo campo de negociacion. Obteniendo un efecto positivo a
la iniciativa planteada, mismo que se vio reflejado en el interés de los socios por el

tema y facilitando la informacion necesaria para la ejecucion del proyecto.
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Una vez culminado el desarrollo de la presente investigacion, se planteara el
proyecto de tesis al Municipio de Rocafuerte, ya que esta entidad efectla proyectos
con la comunidad artesana de la parroquia Sosote para mejorar la calidad de sus
productos y la mejora de la cultura organizacional, entre otros temas. Aprovechando
dicha iniciativa y viendo el interés de los miembros de la Asociacion Tropitagua, se
podra programar conferencias que capaciten e incentiven de manera integral a los
socios y personas interesadas sobre temas que permiten el desarrollo y evolucién de
las empresas, temas como: la mejora de su ambiente laboral, el comercio electronico

y el impacto positivo en el incremento de sus ventas.

De esta manera, mediante dos cuadros se planteara un esquema de los temas mas
relevantes que se deben tratar sobre la cultura organizacional y temas a tratar sobre el

comercio electronico:

CUADRO N°7

TEMAS RECOMENDADOS PARA LA CAPACITACION SOBRE LA
CULTURA ORGANIZACIONAL

*Conceptos e importancia de la
C.0.

*Principios y Fundamentos de la
C.0.

*Productividad y Satisfaccion de
los trabajadores

*Fortalecimiento de la C.O. en el
entorno laboral

*Desarrollo organizacional en el
exterior

*Estrategia de la C.O.

Fuente: Cultura Organizacional
Elaborado: Autora
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CUADRO N°8

TEMAS RECOMENDADOS PARA LA CAPACITACION SOBRE EL
COMERCIO ELECTRONICO

*Introduccion al comercio y negocios
Electrénico

*Importancia y beneficios del comercio
electronico

*Estrategia de ventas por Internet
*Seguridad del comercio electronico

*Realizacion de transacciones por internet

*Marketing de los productos
*Estrategia de mercadeo

*Como ser mas competitivos utilizando el
internet como herramienta

Fuente: Ing. Alex Rivera
Elaborado: Autora

Asi mismo, lograr una adecuada implementacién de una tienda virtual o tienda online
en la Asociacion Tropitagua, para que los artesanos conozcan una nueva forma
tecnologica de comercializacion, la cual implica la internacionalizacion de sus
productos hechos en tagua, dando un nuevo enfoque y aumento al desarrollo
empresarial, obteniendo como efecto positivo el crecimiento constante de la
Asociacion, mejorando el estilo de vida de los socios involucrados y fomentando el

progreso de la parroquia de Sosote.

También se realizara estudios de mercados que permitan conocer los gustos y
preferencias del cliente, para asi poder personalizar y realizar productos cumpliendo
con los estandares de exigencia de los consumidores y obtener una estructura
adecuada de la tienda virtual para lograr la fidelizacién de los clientes y optimizar las

ventas de la asociacion, mejorando los niveles de competitividad.
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Por otra parte, lograr la implementacion de la tienda virtual ayudara de manera
considerable a la asociacion en parametros importantes para el desarrollo y evolucién
de la misma, daré nuevas oportunidades de comercializacion del producto, las cuales
se utilizaran instituciones del gobierno como ECUAPASS del servicio de Aduana del
Ecuador (SENAE), la misma que facilita los trdmites aduaneros mediante firmas

electronicas para las empresas que realicen actividades de comercio exterior.

En cuanto a tecnologia y comercio electronico se trata, la empresa debera crear una
tienda virtual, con un catalogo electronico de compras, en donde se muestren las
artesanias elaboradas por los socios, permitiendo a los clientes observar los
diferentes modelos y tipos de productos en exhibicidon para proceder a su compra,
disminuyendo los tiempos y costos directos e indirectos que una compra tradicional
implica, ademas como valor agregado a la tienda virtual de la asociacién, se puede
implementar un sistema en el cual el cliente tenga seguimiento de la mercaderia
desde el momento que efectla la compra y sale de stock de la empresa, hasta que

Ilega a su destino final.

Una vez determinada la factibilidad de la tienda virtual para la asociacion
Tropitagua, se busco el asesoramiento un ingeniero en sistemas el cual determiné que
de entre las varias alternativas de desarrollo web, el gestor de contenido web
OpenCart es la solucion mas viable para la presente investigacion debido a que su
manejo es intuitivo y posee una interfaz amigable con el usuario, ademas explico que
la edicion y actualizacion de la tienda virtual se puede hacer localmente en un
computador personal o de escritorio para lo cual sugirié el programa de servidor

local WampServer para montar la tienda online.

Mediante un cuadro se detallaran las caracteristicas de los programas que se
utilizaran para la creacion e implementacion de la tienda virtual, que ayudara a la

asociacion al crecimiento y desarrollo de su comercializacion internacional:



CUADRO N°9

(OPENCART- WAMPSERVER)

OpenCart

Es un sistema de comercio
electronico de codigo abierto

WampServer

Es un entorno de desarrollo web
para Windows con el que se
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PROGRAMAS PARA LA IMPLEMENTACION DE LA TIENDA VIRTUAL

(open source) basado en PHP
para tiendas de venta online.

f ARACTERISTICA \
C C STICAS 4 N

-Categorias ilimitadas. CARACTERISTICAS

-No tiene limites en el nimero de N .
-Compatibilidad con Sistema
productos. " ;
operativo Windows.

-Establece matiples idionas y .
divisas asequrando el alcance -Administrador de base de datos
g (MySQL).

global.
-Software para servidor web.

-Numerosas opciones de pago.
-Personalizacion de la tienda de -Software de programacion web.
- Permite simular paguinas

manera rapida.
-Numerosas plantillas para su uso. HTML de internet.

kReportes de ventas. ) \ J

puede crear aplicaciones web y
bases de datos.

Fuente: OpenCart y WampServer
Elaborado: Autora

Una vez expuesto las caracteristicas de los programas (OpenCart y WampServer) que
se utilizaran para la ejecucion de la tienda electrénica que beneficiara de manera
favorable a la Asociacion Tropitagua para la comercializacion de sus productos, se
puede proceder a la descripcién de los pasos que se realizard en el manual

implementacion de la tienda virtual, la cual se detallard a continuacion:



CUADRO N°10

PASOS PARA LA IMPLEMENTACION DE LA TIENDA VIRTUAL,
UTILIZANDO EL PROGRAMA OPENCART

1)Descargar Programas (OpenCart- WampServer)
2)Instalacion / Configuracion
3)Desarrollo Web
*Personalizar la tienda virtual (nombre, logo, fotos)
*Especificar categorias de los productos
*Clasificar el catalogo de los productos con su descripcion y precios
*Revision del prototipo funcional de la tienda virtual
4)Adgquisicién del hosting / dominio

*Buscar los proveedores de hosting y dominio

*Determinar el paquete mas conveniente eligiendo capacidad y velocidad

de transmision de datos
*Escoger el tiempo del contrato
*Modo de pago

5)Subir Pagina Web

*Descargar programa Filezilla (Intermediario entre aplicacion local y el
hosting del servidor)

*Subir la aplicacién a Internet (Copiar archivos y configuracion)

Fuente: Ing. Alex Rivera

Elaborado: Autora

MANUAL DE USO DE LA TIENDA VIRTUAL CON OpenCart
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Una vez concluido el disefio de la tienda virtual, el encargado del manejo de la

pagina web de la asociacién Tropitagua, podra realizar modificaciones o actualizar la
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informacion publicada, ya sea para agregar nuevos productos, actualizar stock,
eliminar fotografias, entre otros; guiandose con los pasos que se efectuaron al
realizar la aplicacion y asi lograr la implementacion de la tienda electronica para la
comercializacion internacional de los productos artesanos, mismos que se detallaran

la continuacion:

1. Ingresar al administrador del gestor de contenido, abriendo el navegador web
de preferencia y digitando en la parte donde se ubica la direccién web lo
siguiente: nombre del dominio/admin para la presente investigacion el

nombre del dominio se establecido como Localhost/tesis/admin.

W} Administrador x \

C

5% Aplicaciones g Hotma

L localhost/tesis/admin/
fouTube B Mew Gua

2. Se abre la ventana de control de acceso, que para el ejemplo en ejecucion los

datos establecidos fueron:

e Usuario: admin

e Contrasefa: 12345

Por favor introduce los detalles de tu cuenta.
@ Token de sesion invalido. Por favor inicia sesion de nuevo.

Usuaria:

f’r/—--x\\} admin

- Contrasefia:

l- | Contrasefia olvidada

Inicio de sesion
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3. El gestor de contenidos presenta las opciones para editar la informacién tanto

de los productos como de la pagina web en si. Para editar la informacion de la
tienda virtual se buscara la pestafia:

e Sistema > Configuracion

_.f {} Panel de control ® \"\ Zf TropiTagua x|

C' A [ localhost/tesis/admin/index.php?route=common/home&token=

it Aplicaciones @t Hotmail [ feisvuk! B YouTube B MNew Guardians UMNL twn The Walking D¢

OpenCart | ADMINISTRATION

Panel de control Catalogo Extensiones Ventas Sistema Reportes Ayud

Configuracion

Disefio
€y Panel de control

Usuarios

Resumen Localizacion

Total de ventas: Logs de emores
Total ventas en este afio;

Respaldos/Resiaurar
Total de pedidos: -

Nao. de clientes:
Clientes esperando aprobacion:

Valoraciones esperando aprobacion:
Kl ra Afiliadne:

e Seleccionar editar

Panel de control Catalogo Extensiones Venias Sistema Reportes Ayuda

Tienda Salir

nicio = Configuracién

‘;\: Configuracion
Nomobre de I tienda URL de Ia tienda Accién

TropiTagua (Default) hitp:/ocalhosthesis/
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e En la pestaiia general se edita la informacion requerida y a

continuacion click en guardar

¢ Configuracién

Tienda Local Opcion Imagen FTP Mail Fraude Servidor

* Nombre de la tienda: TropiTagua
*Vendedor. TropiTagua

Sosote, cantdn Rocafuerte de la Provincia de
Manabi kilometro 10 % en la via Portovigjo-

* Direccién: Crucita
A
* E-Mail asociaciontropitagua@hotmail.com
* Teléfono 0986824783
Fa:

e Seleccionar la pestafia imagen> logo de la

tienda>examinar>seleccionar imagen>guardar

¢ Configuracion
General Tienda Local Opcion FTP Mail Fraude Servidor

Logo de la tienda:

Nueva carpeta [ Eliminar g4 Mover [] Copiar # Renombrar Subir [ Actualizar

| image
1

banne3.jpg banner.jpg banner2.jpg cart.png
52.54KB 58.98KE 45.42KB 4218

LLYO

NEEES 5 opencart | | [Repimetal
; MEDE

images.jpg logo.png tropilog.png
4.04KB 28.63KB
S
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4. Para editar la informacion de sobre la tienda virtual se selecciona: Catalogo>

Informacion>AboutUs> Editar

Panel de control Catalogo Extensiones Ventas Sistema Reportes Ayuda Tienda Salir
nicio - Informacion  [REEEIES

Productos

@ informacia
Filtros

Titulo de la IEELLEE] Orden de Aparicion Accion
AboutUs (RGNS 1
Delivery Infofelali,-t3 2 [ Editar ]
Privacy Policji=s s 3 [Editar]
Terms & Con ;RN 4 [Editar]

Valoraciones

Mostrando de 1 a 4 de 4 (1 Paginas)

Informacion

e Sedigita la informacion necesaria y se da click en guardar

@ Informacién

General Datos Disefio

= Espaiiol  [& English

* Titulo de la Informacion: Sobre Nosotros
[0 FuenteHTML | |23 (| B T U & | x, x* |}= = PO
& ml B E

La creacion de la Ascciacion TROPITAGUA, nace en el afio de 1396, motivados por una gran
demanda y el interés que comenzd a producir la creciente tendencia de |a tagua en el pais y en el
munde, de esta forma el joven visionario Edison Valencia (fundader de la asociacién),cbservé la gran
oportunidad de emprendimiento que se estaba causando, realizando un llamado a todos los duefios de
talleres artesanos (que en esa época eran nueve en total), a que se organizaran y realizar de esta
oportunidad una mayor fuerza productiva de la comunidad.

* Descripeion:
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5. A modo de decoracion, los banners o anuncios sirven también para decorar
visualmente la tienda virtual. Para cambiarlos habra seleccionar : Sistema>

Disenos> Banners

OpenCart | ADMINISTRATION

Panel de control Catilogo Extensiones Ventas Sistema Reportes Ayuda

Inicio Configuracion

Disefio » Disefios

€Y Panel de control

Usuarios » | Banners

6. Seleccionar examinar> escoger el banner a agregar>click en guardar

& Banners [ ouaar [ comear

* Nombre del banner: Banners Tagua
Estatus: Activo v
Titulo: Enlace: Imagen:

banner productos = m
_— = Remover

banner productos (B

xaminar § Limpiar

[E nueva carpeta ﬁEliminar % Mover |[5] Copiar / Renombrar &8 Subir @Actualizar

banne3.jpg
52.54KB

banner.jpg
58.98KB

banner2.jpg cart.png
45.42KB 421B

LL YOU
NEEE® B5  opencart —
ECUADOR

-TRAVEL

images.jpa logo.png palmera.jpg tropilog.png
8.74KB 4.04KB 53.01KB 28.63KB
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Los productos son el punto clave de la tienda virtual, una informacion detallada y
organizada ayudara al cliente a encontrar lo que busca de manera eficaz y sencilla.
Por lo tanto es importante tener una buena clasificacion por categorias de la artesania
disponible. OpenCart brinda la facilidad de crear categorias y sub-categorias
ilimitadas para la exhibicion de los productos asi mismo posee varios parametros

para especificar detalles de los mismos.

7. Para crear, editar o eliminar una categoria se escoge: Catalogo> Categoria

Panel de control Catalogo Extensiones Ventas Sistema Reportes Ayuda

Inicio :: Categoria

Categoria Eliminar
Nombre de la Categoria Orden de Aparicion Accion
Accesorios 3
Adarnos 2 [ Editar ]
Adarnos = Cocina o [ Editar ]
Adaornos = Habitacion 2 [ Editar]

8. Se detalla la infamacion que se desea mostrar en la categoria y si se requiere
una sub-categoria se especificara a que categoria pertenece en la pestafia

datos

Categoria

General Datos
= Espaiiol [Z English
* Nombre de la Categoria: Cocina

[#) Fuents HTML

= ™ &

"
'y
(=]
h-'
(=
th
4
o
x
(1
i
.s
i
4
T
)

Descripcion:
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9. Si se desea crear una sub-categoria bastara con escribir a cual Categoria

pertenecerd en el recuadro Superior

=7 Categoria

General Datos

Fnagen

Una buena descripcion del producto puede ayudar a convencer al cliente de adquirir

la mercaderia exhibida. OpenCart brinda una variedad de opciones para tomar en

cuenta hasta el minimo detalle. A continuacion se especificara los pasos para

agregar, editar o eliminar productos asi mismo como asignarlos a una categoria o

sub-categoria.

10. Seleccionar en la barra de menu: Catalogo> Productos

¢ Productos

Imagen

@
2
¥

Nombre del producto

Anillos

Pulseras

Ring Figure

Modelo

Modelo TropiTagua

TropiTagua

TropiTagua

Precio

10.0000

206000
80.0000

15.0000

Cantidad Estado

977 Activo

1000 | Active

938 Activo

Accién
.
[ Editar ]

[ Editar]

[ Editar]
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11. El editor de productos permite especificar detalles como color, peso, medida,
entre otras opciones que estdn organizadas en cada pestafia. En la pestafa
General se da el nombre y una descripcion del articulo

’wp Productos

General Datos Enlaces Imagen

= Espaiiol
* Nombre del producta: Collar
[ Fuents HTML E B T U g 55 3¢ e 1= o 5= || Q
« ® = m|lmm=
COLLAR DE TAGUA ELABORADOS A MANO Y CON TINTES DE PRIMERA CALIDAD
Descripcian:

12. En la pestafia Datos se especificaran varios detalles de los articulos

{5 Productos
A

General Datos Enlaces Imagen
* Modelo: Product 21
Cantidad: 1000 A S
. 2
Cantidad minima: Imagen:
Forzar una cantidad minima en el 1
pedido
Examinar | Limpiar
Restar de stock: 5T
Fuera de stock: Dimenensianes (Larga x Ancho x 0.00000¢ | [0.00000c| [ 0.00000C
Estado mostrado cuando no hay Out Of Stock v 0
stock
Tipo de medida: Centimeter
Cantidad 1000
. Peso 1.00000000
Cantidad minima:
Forzar una cantidad minima en el 1
pedido Tipo de peso: Kilogram ¥
Restar de stock: siov Estado: Activo v

Fuera de stock:

Estado mostrado cuando no hay Out Of Stock v
stock
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13. Para especificar a qué categoria o sub-categoria pertenecer el producto,

bastara con escribir el nombre de las mismas en el recuadro: Categorias.

o Productos

General Datos Enlaces Imagen

Fabricante:
{Autocompleta)

) cadena
{Autocompleta)

Bisuteria = Cadenas @

TropiTagua

14. En un articulo se puede mostrar varias imagenes para tener una mejor
apreciacion del mismo o bien para mostrar la variedad de este. Para hacerlo
habra g seleccionar Afiadir Imagen> Examinar y se selecciona la imagen de

la misma forma como se ha hecho anteriormente.

- Productos
General Datos Enlaces Imagen
Imagen: Orden de Aparicion:

Examinar | Limpiar

Afadir Imagen
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Una forma de captar atencion de clientes y para que las referencias sean mas facil de
encontrar en los motores de busqueda como Google, es relacionar la tienda virtual
con otras paginas que tengan alguna similitud o bien puede ayudar para impulsar de
forma indirecta alguna campana, actividad, recurso entre otros. Para realizar dicha

tarea en OpenCart se hara lo siguiente:

15. Seleccionar: Sistema> Banners> Enlaces Relacionados> Editar

Catalogo Extensiones Ventas Sistema Reportes

Inicio :: Banners Configuracion
Disefio Disefios
&= Banners
Usuarios Banners
Nombre del banner Localizacion Estatus Accidn
Artesania Logs de emores Activo [ Editar]
Banners Tagua Respaldos/Restaurar Activo [ Editar]
Enlaces Relacionados Activo [ Editar]

16. Para personalizar la forma en como apareceran los enlaces al igual como los
vinculos, basta con digitarlos en los recuadros. Para dar una mejor
apreciacion se puede asignar el logo de la institucion o pagania a la que se

desea hacer la referencia.

* Mombre del banner. Enlaces Relacionados
Estatus Activo ¥
Titulo; Enlace: Imagen:
", "2e
—_ Lethety
Exporta Facil — e Hafacil aob f fé i
..... I www.expartafacil. go I lemover
Exporta Facil = ; : 2 SRLACIEE,
EcuaPass = pr——"— b EMJ.SS =
ps:iportal aduana.gob.e
EcuaPass [E=]

Examinar | Limpiar
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5.4 BENEFICIARIOS

Como en todo proyecto que se efectla para su realizacidn, existen personas o
individuos que gozan de los beneficios que se crean con la ejecucion de la misma, ya
que en el caso del estudio para la implementacion del comercio electrénico como
estrategia de comercializacion es de importancia para toda empresa que desee el
desarrollo y evolucion, de esta manera surgen dos tipos de beneficiarios las cuales

son:

Directos: Que se vera reflejado en la Asociacion de artesanos Tropitagua, ya que con
lograr la implementacion de la tienda virtual se efectuara de manera positiva la
mejorar de sus métodos de comercializacion sin necesidad de acudir a intermediarios
para la distribucion de sus artesanias, obteniendo reconocimiento de sus productos a
nivel internacional, beneficidndose de esta manera los artesanos y SocCios

involucrados en la Asociacion.

También se beneficiaran con la apertura a nuevos mercados los cuales son dificiles
de alcanzar, expandiéndose por todo el mundo sin necesidad de tener un local fisico
establecido en cada pais; disponibilidad de ventas las 24 horas del dia, los 365 dias
del afio, dando un giro al crecimiento y evolucion, mejorando la economia de la

Asociacion como de la parroquia de Sosote.

Indirectos: Los beneficiarios indirectos que se favorecen con la implementacion de
la tienda electrénica son los clientes, ya que podran adquirir hermosas artesanias
realizadas en tagua sin necesidad de acudir al establecimiento, recibiendo su pedido
hasta la comodidad de su hogar y a si vez permite el abaratamiento de costos y

disponibilidad de adquisicion de productos las 24 horas del dia.
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Asi mismo otro beneficiario indirecto con los efectos del presente proyecto, es la
autora de la investigacion, debido a que con los resultados obtenidos, refuerza sus
conocimientos profesionales de como realizar comercializaciones por medio de
herramientas tecnoldgicas saliendo de la comercializacion tradicional, y ver los
resultados positivos que tiene la realizacion de una tienda virtual en cualquier tipo de

empresa, sea esta empresas grandes 0 microempresas.

5.5 EFECTOS DE IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA
VIRTUAL

La implementacion de una tienda virtual o tienda online, genera efectos positivos
sobre la empresas 0 compafiia que desee la adquisicion de dicha tienda; por esta
razén la aplicacion de herramientas electronicas en la Asociacion Tropitagua, seré e
gran beneficio para la evolucidn y transformacion de su comercializacion, llegando a
niveles inesperados, incrementando el desarrollo y crecimiento de manera muy
positiva, dandole otra perspectiva al modo de vender sus artesanias. Por la cual se
presentara a continuacion un cuadro con las variables del efecto de aplicaciéon y no

aplicacion de la tienda virtual:
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CUADRO N°11

EFECTOS DE IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL
EN LA ASOCIACION TROPITAGUA

SIN IMPLEMENTACION CON IMPLEMENTACION

*Poco crecimiento de la parroquia *Crecimiento de la Parroquia de Sosote

*Falta de competitividad en el exterior | *Aumento de los niveles competitivos

*Nuevas oportunidades de mercado para

* Poco alcance a nuevos mercados g .
la expansion de las artesanias de tagua

*Nuevas plazas de mercado en todas

*Limitacion geograficas partes del mundo

*Limitacion de clientes *Acaparamiento de nuevos clientes

*Poco crecimiento de sus Ingresos *Crecimiento constante de sus ingresos

*Disponibilidad de ventas las 24 horas

*Limitacion de tiempo de ventas del dia

*Adquisicion obligatoria de

L *No necesita local fisico establecido
establecimiento

*Tener productos en stock para su

*No necesita tener productos en stock
venta

*Pagos de Gastos administrativos *Reduccion de los costos

*Reconocimiento de los productos de la
Asociacion

*Avances tecnoldgicos

*Facilidad de ventas de sus productos

*Mejorar la calidad de vida de los
artesanos

Fuente: Autora

Elaborado por: Autora
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55.1. PROYECCION DE VENTAS USANDO UNA TIENDA
VIRTUAL

El objetivo de la creacion de una tienda virtual es aumentar considerablemente la
rentabilidad de ventas de los productos. Para la presente investigacion se plantea una
proyeccién del incremento de las ventas en la Asociacion Tropitagua.Para lograr
dicho resultado se basé en datos publicados en el articulo “El e-comercio en
Latinoamérica”, donde sefiala que en el 2011 y el 2012 se registrdé un incremento del
uso del comercio electronico del 19% y 21% respectivamente, para el 2013 un indice
del 23% vy se estim6 un 30% para el 2014.Usando esta informacion se genero el
siguiente cuadro estadistico que establece la diferencia estimada del uso de una

tienda virtual con el proceso normal de negocio.

Aio Ventas Local | % Incremento
2011 $ 55,000.00 $ 65,450.00
2012 $ 70,000.00 $ 84,700.00
2013 $82,000.00| S 100,860.00
2014 $90,000.00| $117,000.00

$ 140,000.00

$120,000.00

$100,000.00

$ 80,000.00

i Ventas Local

$ 60,000.00 i % Incremento

$ 40,000.00

$20,000.00

$0.00

2011 2012 2013 2014
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5.6 CRONOGRAMA

Para la implementacion de un correcto comercio electronico en la asociacion
Tropitagua, se establece un cronograma a ejecutar, lo cual servira como guia para la
aplicacion detallando los pasos a seguir, para obtener el logro deseado. A

continuacioén se detallara la matriz:

CUADRO N°12

CRONOGRAMA DE EJECUCION DEL COMERCIO
ELECTRONICO

ACTIVIDADES

Asesoramiento de las herramientas tecnologias
Explicar importancia de la aplicacion del comercio electronico

Analizar los distintos tipos de comercio electrénico a aplicar

Realizar analisis del nivel de aceptacion

Aplicacidn de las herramienta electrdnica

Capacitacion sobre la administracién de herramientas
tecnoldgicas

Analisis sobre la evolucion de la herramienta tecnoldgica

Fuente: Autora

Elaborado por: Autora

En el cuadro establecido anteriormente, conforme a lo investigado, se plantea un
disefio de accion y se detalla el proceso respectivo a seguir para una futura aplicacion
de una tienda electronica, con la finalidad de que sea una estrategia competitiva de

comercializacion de los productos artesanales de la Asociacion Tropitagua.
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ANEXO N°1

1. MARCO REFERENCIAL

1.1 PROBLEMA

Deficiente uso de la tecnologia de informacién para una correcta comercializacion
internacional de los productos de tagua en la Asociacion Tropitagua en la parroquia

Sosote, canton Rocafuerte, provincia de Manabi.

1.2 TEMA

Estudio para la implementacion del comercio electronico como estrategia de
comercializacién internacional de los productos de tagua en la ‘“Asociacion

Tropitagua” de la parroquia Sosote, canton Rocafuerte, provincia de Manabi.

1.3 ANTECEDENTES

Segun (Claros, 1., 2009, pag. 1) establece que: “El comercio electronico, también
conocido como e-commerce, consiste en la compre y venta de productos o de
servicios a través de medios electronicos, tales como el internet y otras redes de

ordenadores”.

El Comercio electronico a mediados de los afios 90, después de la llegada de internet
y la Word Wide Web (WWW), se comenzaron a realizar las compras y ventas de

bienes y servicios, utilizando tarjetas de crédito como formas de pago; lo cual con el



pasar del tiempo esto ha hecho que el comercio haya tenido un crecimiento
extraordinario a si mismo incrementado la prolongacion de la internet. Una gran
parte de la comercializacion se realiza por medio del internet, estimulando a las
empresas a la creacion de paginas electronicas para fomentar su crecimiento y la

utilizar el internet como marketing.

Este medio de comercializaciéon permite que las personas puedan comprar sin
necesidad de acudir al local comercial e incluso llega a distintas parte del mundo,
escogiendo los productos o servicios que requieren desde la tranquilidad de sus

hogares.

En el Ecuador durante los dltimos cinco afios, el comercio electronico se ha
producido cambios debido a los vaivenes politicos, que ha impedido un adecuado
desarrollo del comercio electronico como la falta de seguridad al comercio
electronico, falta de conocimientos de los beneficios del internet, la implementacion

de fibra dptica y escaso acceso a internet. (ALADI, 2001, péag.1)

Por estas razones se ha conseguido que en Ecuador exista una incertidumbre respecto
al comercio electrénico, pero de igual manera en el Ecuador se ha entendido que es

hora de tomar camino hacia el desarrollo.

Los esfuerzos que se han realizado para el crecimiento del comercio electrénico, a
través de las Gltimas décadas, con el primordial objetivo de proveer los servicios
basicos de telefonia, fueron infructuosos ya que los resultados no fueron de ninguna
manera satisfactorios, debido a la gran dependencia politica de las empresas de
telecomunicacion con el gobierno y la dependencia tecnoldgica- economica que

impiden el desarrollo del sector.



En la asociacion de productores de Tagua en Sosote Manabi, los involucrados es esta
asociacion no cuentan con una pagina electronica para el desarrollo de sus locales, ya
que por falta de asesoramiento no se ha podido implementar esta herramienta de
comercializacion tan importante para el crecimiento y evolucion tanto de su local

como también para el desarrollo econémico del Ecuador.

Su medio de exportacion es mediante pedidos por correo electronico a clientes que
ya tienen establecido, sin embargo las exportaciones que estas realizan no son
frecuentes y al no tener una implementacion del comercio electronico no les permite

alcanzar nuevos mercados, para la expansion de exportacion de productos de tagua.

1.4  CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA

No se puede definir la fecha exacta de la creacion del comercio electrénico, pero se
sabe que dicha actividad naci6 de la necesidad del hombre para ser autosuficiente.
Este a su vez ha ido evolucionando a pasos agigantados, sin embargo no se ha
alcanzado al mas alta estado de evolucion que con el pasar del tiempo llegard
novedades que hard mucho mas efectivo, preciso y agil el intercambio de bienes y

Servicios.

El comercio electronico apareci6 con la venta de catalogo en el afio 1920 donde su
funcién de venta era mediante fotos de productos para poner a disposicién un sistema
comercial que podria alcanzar ventas en zonas dificiles de acceder como en zonas
rurales. Con el transcurrir del tiempo el comercio electronico ha tenido avances
importantes que ha hecho que la comercializacion sea cada vez mas facil y segura.
(Claros, 1., 2009, pag. 2)



En los afios 1960 surgi6 una importante forma de intercambio de datos electrénicos y
permitio a las empresas a ejecutar transacciones electronicas e informacion
comercial. En 1989 se cre6 la WWW (World Wide Web), una de las innovaciones

mas importantes dandole un giro a la evolucion de la tecnologia. (Claros, I., 2009,
pag. 2)

El comercio Electronico siguié su avance a fines de los afios 1990 cuando se dio la
creacion de portales exclusivos para estas actividades como la creacion de eBay y
Amazon los cuales hasta la actualidad se mantienen operando. Unos de los Gltimos
pasos que consolidan al comercio electronico fue en 1995 cuando los integrantes del
G7/G8 crearon un mercado global para pymes, la que tenia por objetivo principal el
aumento del uso de el comercio electrénico en las empresas de todo el mundo.
(Claros, 1., 2009, pag. 2)

En la Asociacidn de artesanos tropitagua existe una falencia respecto al comercio
electronico debido a la falta de informacion del tema, ellos no cuenta con paginas
electronica ya que en ocasiones se les habia planteado la posibilidad de la creacion
de una tienda electrénica para dar a conocer las artesanias elaboradas en tagua pero
debido a diversos factores el proyecto de la creacion de la pagina web se vio
interrumpida y no se dio la oportunidad del avance electrénico que hoy nos brinda la

tecnologia.

En parte en la Asociacion Tropitagua se ha obviado este gran paso de evolucion
tecnologica ya que los artesanos tienen temores al cambio sin darse cuenta los
beneficios que hoy les brinda las nuevas tendencias tecnoldgica como comercializar

sus productos no solo a nivel nacional sino también internacionalmente.



1.5 PROGNOSIS

(Qué sucederia si no se aplicara el comercio electronico como estrategia de
comercializacion para los productos de tagua en la asociacion Tropitagua de Sosote

del canton Rocafuerte provincia de Manabi?

1.6 DELIMITACION DEL PROBLEMA

CAMPO: Comercio Exterior

AREA: Comercio Electronico

ASPECTO: Comercializacion

PROBLEMA: Deficiente uso de la tecnologia de informacion para una correcta
comercializacion internacional de los productos de tagua en la Asociacion Tropitagua

en la parroquia Sosote, canton Rocafuerte, provincia de Manabi.

TEMA: Estudio para la implementacion del comercio electronico como estrategia de
comercializacién internacional de los productos de tagua en la “Asociacion

Tropitagua” de la parroquia Sosote, canton Rocafuerte, provincia de Manabi

DELIMITACION ESPACIAL: La investigacion se realizara en la Asociacion

Tropitagua de Sosote del canton Rocafuerte provincia de Manabi.



DELIMITACION TEMPORAL: La presente investigacién se realizara en el
periodo comprendido entre Marzo 2014 — Febrero 2015.

1.7. OBJETIVO

1.7.1. OBJETIVO GENERAL

Estudiar la implementacion de una tienda electronica y demas herramientas del
comercio electronico como estrategia de Comercializacion internacional de
productos de la Asociacion Tropitagua de la parroquia Sosote, canton Rocafuerte,

provincia de Manabi.

1.7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar las herramientas electronicas para mejorar la comercializacion

internacional de productos.

Identificar la situacion actual de los artesanos de Sosote, provincia Manabi.

Analizar las nuevas formas de interaccion con el uso del internet enfocandose en el

nivel de competitividad del producto.

Realizar un anélisis del nivel de cultura organizacional de los artesanos para que se

involucren en las nuevas tendencias de comercializacién electrénica.



1.8 JUSTIFICACION

En Sosote uno de los principales problemas es la escasa publicidad para los
productos que ellos elaboran, ya que el comercio electronico es una excelente
herramienta de promocion y medio de exportacion para dar a conocer las artesanias
que ellos elaborados a todas partes del mundo, pudiéndose comercializar a nivel

global e incluso su actividad.

Este trabajo se realizara para dar a conocer e impulsar los productos elaborados con
tagua de la asociacion Tropitagua para que encuentre un nuevo método de promocion
y exportacion, teniendo como efecto positivo el crecimiento de la asociacion y de los

socios y mejorando el nivel socioecondmico de este sector.

La importancia de la investigacion es que observara la factibilidad de la aplicacion
del comercio electronico y la evolucién que la asociacion Tropitagua alcanzaria con
su implementacion, beneficiando a la poblacion de Sosote-Rocafuerte y al desarrollo

de la provincia de Manabi.

La realizacion del comercio electronico en la asociacion es una estrategia importante
ya que la aplicacion de ésta propendera a mejorar su aspecto comercial, debido a que
las nuevas tendencia comerciales del comercio electronico como una herramienta de
comercializacion influyente a nivel global; si no se llegara a establecer el comercio
electronico como estrategia de comercializacion esta podria perder grandes
oportunidades de publicidad y comunicacion de alcance masivo, retraso en el
crecimiento de la asociacion en cuanto oportunidad de exportacion, carecimiento de
desarrollo digital, perdida de futuros clientes y proveedores potenciales evitando
intermediarios, permite la reduccion de las barreras a mercados actuales, aumento de

la competitividad entre otros puntos importantes.



2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

En la Universidad de Michoacana de San Nicolds de Hidalgo, México en el afio
2007, se investigd el tema: “Integracion del Comercio Electronico en las pymes de
México”, por la autora: Ana Nélida Rodales Trujillo obtuvieron las siguientes

conclusiones:

“Al identificar las razones que motivan la adopcion del comercio electronico
proporcionara informacion de gran utilidad para determinar en qué medida se
incorporan estas tecnologias como parte medular de la vision estratégica del negocio,
a fin de promover cambios en la cultura organizacional que prevalece en los gerentes
o duefios de las PYMES. Ademas, permitird identificar los beneficios que estan
dejando de captar por no adoptar de manera estratégica el comercio electronico como
dos herramientas que crean valor para el cliente, aumentan la productividad y
fortalecen se presencia ante la competencia, lo cual debe traducirse en mejores

resultados empresariales para la PYMES”. (Rodales, A., 2007, pag.91)

En la Universidad Tecnoldgica Nacional Facultad Regional Buenos Aires, Argentina
en el afio 2013, se investigd el tema: “Modelo de impacto del consumo masivo de
productos y servicios digitalizados en Comercio Electrénico Escalable™, por el autor:

Ing. Leonardo Oscar Montesano obtuvieron las siguientes conclusiones:

“Presentar una primera version de modelo conceptual que facilita la compresion del
impacto masivo devenido del consumo de bienes y servicios digitalizados en
comercio electronico escalable. En el centro del modelo conceptual se analizan las
caracteristicas individuales del usuario y orbitalmente se estudia el modo en que

desarrolla el consumo de algunos contenidos digitalizados.”



“Poner a disposicion una profunda y metodologica investigacion documental sobre
diferentes entidades de estadisticas y censo de caracter nacional, regional y otras
publicas sobre internet, que fundamentan el comportamiento de sus usuarios,
facilitado la generacion de una base de datos informadtica representativa, que
conforma una masa contemporanea de perfiles de consumidores de bienes y servicios

digitalizados de la red.” (Montesano, L., 2013, pag. 149)

En la Universidad Javeriana, Colombia en el ano 2004, se investigd el tema:
“Seguridad en el Comercio Electronico”, por el autor: Héctor José Garcia Santiago

obtuvieron las siguientes conclusiones:

“La materializacion es consecuencia directa del fenomeno del conocimiento a través
de los sentidos, es un ejemplo claro de la teoria empirico, la legislacion se ha sido
durante todos los tiempos netamente empirico; la legislacion se ha formado y
redactado con base en negocios celebrado. Hoy se esta forjando una nueva forma de
pensar. El comercio electronico ha generado que nuestra estructura de pensamiento
se adapte al mundo digital. Las tradicionales formas de hacer negocios cuyo soporte
se encuentra en un documento escrito, estan siendo revalidadas en la medida que la
gran mayoria de los negocios pueden realizarse a través de medios electronicos y la
prueba de su ejecucion se soporta en bases se satos computacionales que no requiere

del documento fisico.”

“Dentro del contexto empresarial, es importante destacar que en el entorno
competitivo, que caracteriza al comercio, los gastos en seguridad digital no tienen
mucha cavidad. El indice de siniestralidad es bajo comparado con los ataques viene
en ascenso, con lo cual, la seguridad gana terreno en el campo de la planeacion
estratégica. La decision de invertir en seguridad implica un costo alto. Se la empresa
que invirtio en seguridad no experimenta una violacion grave de su sistema de red, la
inversion no habrd producido ningun retorno y las utilidades de la empresa seran

menores que las de la competencia, por este motivo buscar un equilibrio financiero



entre riesgos de seguridad informatica y rentabilidad no es tarea facil.” (Garcia, H.,

2004, pag. 186).

En la Universidad Complutense de Madrid, Madrid en el afio 2006, se investigo el
tema: “Aspectos Juridicos del comercio electrénico como comercio transnacional”,

por la autora: Ana Isabel Meraz Espinoza obtuvieron las siguientes conclusiones:

“Ante toda esta revolucion de la tecnologia los huecos legales se evidencian con
mayor prontitud. Surgen otros tipos juridicos pero los marcos normativos
tradicionales no pueden adaptarse en su totalidad a las nuevas consecuencias que de
ellos se derivan. Con la implementacion de las redes telematicas las distancias han
quedado reducidas y la delimitacion de los territorios es practicamente inexistente. El
conflicto de leyes en el tiempo y en el espacio se traduce en la imposibilidad de
aplicar una ley determinada o de no tener considerada con certeza la jurisdiccion
aplicable a los asuntos que por las redes informaticas se llevan a cabo. En este tipo de
situaciones los paises se ven involucrados algunas veces de manera involuntarias y
las normas de cualquiera de ellos no siempre son las indicadas para la resoluciéon a
los organismos internacionales que como parte de su labor legislativa se han dado a
la tarea de elaborar leyes modelo aplicables en los paises que las adoptan.” (Meraz,

A., 2006, pag. 431)

En la Universidad Carlos III de Madrid, Espafia en el afio 2013 se investigo el tema:
“Comercio Electrénico y pago mediante tarjeta de crédito en el ordenamiento
juridico espaiol: una propuesta para su implementacion en el ordenamiento juridico
de Guinea-Bissau”, por la autor: Fernandinho Domingos Sanca obtuvieron las

siguientes conclusiones:

“Finalmente, creemos que la implementaciéon del comercio electrénico y el pago
mediante tarjeta de crédito en Guinea-Bissau abrirdn una nueva oportunidad de

intercambio para los futuros proveedores de bienes y servicios y los consumidores.



Por lo que su implementacion debe estar orientada a garantizar la seguridad juridica
en las transacciones electronicas. Ademas, debe estar inspirada en los principios

universales del derecho del comercio electronico”. (Domingos, F., 2013, pag. 429).

En la Universidad Técnica del norte, Ibarra-Ecuador en el afio 2012, se investigo el
tema: “Aplicacion de Comercio Electronico para las asociaciones de Artesanos de la
Provincia de Imbabura”, por la autora: Diana Marisol Goveo obtuvieron las

siguientes conclusiones:

“Con el portal Web “Imbabura Artesanal” los artesanos que promocionan en ¢l sus
productos tienen una poderosa herramienta de promocion a nivel mundial, con la
cual podran vender sus productos, ademds de dar a conocer su cultura y sus
comunidades creando una buena oferta para el turismo y como valor agregado a esto
se mejorara la calidad la calidad de vida de los artesanos y sus familias™. (Goveo, D.,

2012, pag.152)

En la Universidad Tecnolégica Israel, Quito-Ecuador en el afio 2012, se investigo el
tema: “Comercio Electronico: Implementacion de una Tienda Virtual a través del
estudio comparativo de una Tienda Fisica utilizando software libre”, por el autor:

Franklin Eduardo Barros Sarmiento obtuvieron las siguientes conclusiones:

“El Comercio Electrénico es una herramienta muy importante hoy en dia para

agilitar el proceso de compre y venta de productos.”

“En el Ecuador el Comercio Electrénico estd tomando fuerza de a poco.”

“Utilizar una Tienda Virtual ayuda a un negocio a mostrar de manera mas vistosa sus

productos”. (Barros, F., 2012, pag.157)



En la Universidad Escuela Superior Politécnica del Litoral, Guayaquil-Ecuador en el
ano 2009, se investigd el tema: “Pago Electronico a Través de Teléfonos Moviles”,
por los autores: Fernando Patl Espinosa Pefiaherrera y Angel Fernando Soto Sarango

obtuvieron las siguientes conclusiones:

“Se cumplié con el objetivo planteado, de brindar de servicio de pago electronico a
través del movil o celular desde cualquier lugar geografico del pais que posea
cobertura celular, dirigido especialmente a los PYMES”, “Se mejora el nivel de
competitividad de los PYMES, con el resto de negocios involucrando a los estos en
la modernidad de realizar las transacciones, brindandoles un servicio acorde a los

avances tecnologicos”. (Espinosa, P. y Soto, A., 2009, pag. 173)

En la Universidad Técnica de Manabi, Portoviejo-Ecuador en el afo 2013, se
investigd el tema: “El Comercio Electronico como herramienta de la administracion
moderna y su incidencia en la comercializacion y venta de productos y servicios de
las microempresas en la Ciudad de Portoviejo, periodo 2010-2012”, por los autores:
Proafio Bravo Maria Susana, Vélez Vera Daniela Monserrate obtuvieron las

siguientes conclusiones:

“El comercio electronico y su participacion en la gestion comercial de las
Microempresas destaca con énfasis su importancia en la captacion de nuevos clientes
poténciales por la publicidad de sus negocios en la red, incrementando también de

esta manera el potencial de venta”. (Proafio, M. y Vélez, D., 2012, pag. 86)

2.2 MARCO CONCEPTUAL

Comercio electronico: EI comercio electronico constituye un fenémeno juridico y
se concibe como la oferta y la contratacion de productos y servicios a través de dos o

mas ordenadores o terminales informaticos conectados a través de una linea de



comunicacion dentro del entorno de red que constituye Internet. Representa un
fendmeno en plena expansion con votos de crecimiento extraordinario en nimero de

conexiones, clientes y operaciones. (Ros, M: 2000 pag. 29)

Comercializacion: Dar a un producto industrial, agricola, etc., condiciones y

organizacion comercial para su venta. (Diccionario enciclopédico, 2003, pag. 416)

Tagua: Palmera de tallo muy cort6 y corona muy frondosa, que produce una semilla
cuyo endospermo, muy duro, es el marfil vegetal, que se emplea para hacer botones,
dijes, etc. (DRAE, 2001, pag.54)

Tienda virtual: Una tienda virtual (o tienda online) es un espacio dentro de un sitio
web, en el que se ofrecen articulos a la venta. En un sentido amplio se puede
describir a una tienda virtual como a una plataforma de comercio convencional que
se vale de un sitio web para realizar sus ventas y transacciones. Por lo general, las
compras en una tienda virtual se pagan con tarjeta de crédito en el mismo sitio web y
luego los productos son enviados por correo. Sin embargo, se pueden utilizar otros
medios de pago como transferencias bancarias, cupones de pago, PayPal, etc.

(Headway, 2012.)

Exportacion: Accion y efecto de exportar. Conjunto de mercancias que salen de

una nacion con destino a otra. (Lopez, A: 2002, pag. 420)

Artesania: La artesania es el resultado de un proceso creativo que adquiere multiples
formas y se destinan a diversos usos; se convierte en una expresion derivada del arte,
ya que poseen los elementos para ser considerados asi, los cuales podemos conocer a
partir de una observacion estética, es decir, buscando belleza, utilidad y rasgos de

una pieza. (Arévalo, M. y Talonia, M., 2004, pag. 11)


http://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/definicion/online/
http://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/definicion/sitio-web/
http://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/definicion/sitio-web/

Internet: Internet es una red que conecta miles de ordenadores de todo el mundo,

una enorme tela de arafia por la que fluye la informacion. (Lopez, A: 2002, pag. 564)

Marketing o0 Mercadeo: Conjunto de principios y practicas que buscan el aumento

del comercio, especialmente de la demanda. (DRAE, 2001, pag.54)

Competitividad: Capacidad que tiene una empresa para obtener rentabilidad en el
mercado en relacién a sus competidores. La competitividad depende de la relacion
entre el valor y la capacidad del producto ofrecido y los insumos necesarios para
obtenerlo (productividad), y la productividad de los otros oferentes del mercado.
(Palma, L., 2010, pag.38)

Tecnologia: La tecnologia es la ciencia aplicada, entendiendo en este caso por
ciencia el conjunto de materias y disciplinas que integran el &mbito del estudio de la

naturaleza y los fendmenos que en ella tienen lugar. (Rovira, C., 1996, pag. 989)

2.3 HIPOTESIS

2.3.1 HIPOTESIS LOGICA

El Comercio Electronico aporta significativamente en la comercializacion de

productos de tagua en Sosote.



2.3.2 HIPOTESIS NULA

El Comercio Electronico no aporta significativamente en la comercializacion de

productos de tagua en Sosote.

2.3.3 HIPOTESIS ESTADISTICA

A: Comercio Electronico

B: Comercializacion de productos

H;: Comercio electronico > comercializacion

H,: Comercializacion < Comercio electronico

2.4  IDENTIFICACION DE LAS VARIABLES

2.4.1 VARIABLE INDEPENDIENTE

Comercio Electrénico en la Asociacion Tropitagua de Sosote.

2.4.2 VARIABLE DEPENDIENTE

Comercializacion internacional de productos de tagua.



2.5 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

2.5.1 Variable Independiente: Comercio Electrdnico

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEM BASICO IT,\'IESCTN'CA ©
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_ Electrénico ¢Que tipo de dirigida
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conoce usted? .
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electronico constituye *Productos
un fendémeno juridico y destinado al
se concibe como la consumo final
oferta y la contratacion *Proceso de ch i Zf“?u?dSta
. ;Como realiza dirigida a
de productos Y productos produccion :Ja difusion de arteganos de la
servicios a traves de Terminados  sProducto que L
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atraviesa  por .
0 terminales a1t tropitagua
maultiples etapas
informaticos antes de su
conectados a través de creacion
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" eInteraccion
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fendbmeno en plena .. asociacion
., que aplicaria .
expansion con votos de -Comunicacién o q tropitagua
crecimiento por ordenador '
extraordinario en
nimero de conexiones, *Referencia
clientes y operaciones. Cultural
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2.5.2. Variable Dependiente: Estrategias de Comercializacion

, ] TECNICA
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2.6. PLAN ANALITICO
CAPITULO |

3. Comercio Electrénico
3.1. Antecedentes
3.2. Evolucion en el Ecuador
3.3. Objetivos y funciones
3.4. Importancia del Comercio Electronico
3.5. Formas de pago del Comercio Electrénico
3.6. Herramientas del Comercio Electrénico
1.6.1. Pagina web
1.6.2. Pagina de captura
1.6.3. Publicidad
1.6.4. Tienda Virtual
1.6.5. Cuenta Bancaria
3.7. Ventajas del Comercio Electronico

CAPITULO II

4. Asociacion Tropitagua y sus artesanias de tagua
4.1. Mision y Vision
4.2. Creacion de la Asociacion Tropitagua en Sosote
4.3. Ubicaciodn geografica de Sosote
4.4. Historia de la llegada de los primeros artesanos
4.5. Proyectos ejecutados
4.6. Logro de promocion local e internacional
4.7. Procedencia de la Tagua
4.8. Caracteristicas de la tagua
4.9. Cultivo y uso de la tagua
4.10. Producciony cosecha
4.11. Proceso para la fabricacion de artesania de la tagua
4.12. Corte del fruto y otros usos

4.13. Métodos de comercializacion que utilizan



CAPITULO Il

5. Implementacion del comercio electronico

5.1.

5.2.

5.3.
5.4.
5.5.

5.6.

Tipos de comercio electronico

3.1.1. B2A y sus ventajas

3.1.2. B2B y sus ventajas

3.1.3. B2C y sus ventajas

3.1.4. B2E y sus ventajas

3.1.5. B2G y sus ventajas

3.1.6. C2G y sus ventajas

3.1.7. C2C y sus ventajas

Estrategias del comercio electrénico

3.2.1. Estrategia de la empresa ante la web

3.2.2. Estrategia para facilitar el acceso al portal
3.2.2.1. Estructura del contenido
3.2.2.2. Tipos de portales

Marketing de tienda electronica

Administracion de tiendas electronicas

Operatividad de tiendas electronicas

3.5.1. Proceso

3.5.2. Gestion

3.5.3. Logistica

Elementos de tiendas electronicas

3.6.1. Catalogo de productos

3.6.2. Proceso de registro

3.6.3. Proceso de venta

5.7. Seguridad del comercio electrénico

CAPITULO IV

6. Cultura organizacional

4.1.
4.2.
4.3.

Introduccion
Tipos de Cultura organizacional
Cambio de la Cultura organizacional

4.4. Origen de las pautas culturales



4.5. Niveles de la Cultura organizacional
4.6. Referencia a la cultura externa
4.7. Funcionalidad y fortalecimiento de la Cultura organizacional
4.8. Desarrollo organizacional
4.8.1. Términos basicos del desarrollo organizacional
4.8.2. Caracteristicas del desarrollo organizacional
4.9. Desarrollo organizacional en el exterior

4.10. Diagnostico de un sistema organizacional
CAPITULO V

7. Propuesta
7.1. Introduccion
7.2. Objetivos
7.3. Descripcion de Propuesta Técnica
7.4. Cronograma
7.5. Presupuesto
7.6. Plan de Sostenibilidad

7.7. Impacto de Propuesta

3. METODOLOGIA

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

Los distintos tipos de investigaciones que se utilizaran en la investigacion son:

La exploratoria debido a que se recogera e identificara los antecedentes generales del

tema en cuestion de investigacion.

La investigacion analitica para estudiar las distintas hipotesis que se realizan del

tema.



La investigacion sistemética debido a que se realizara las debidas conclusiones del

tema.

La propositiva ya que se efectuara el propdsito por la cual se realizard la

investigacion.

3.2. MODALIDADES DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizara la modalidad bibliografica debido a que se
encontrara la informacién requerida en libros, periddicos, folletos y ensayos

recolectados de la web.

Asi mismo se realizara la modalidad tipo campo ya que se recopilara informacién
importante mediante entrevistas directamente con el presidente de la asociacion
Tropitagua, sus socios, artesanos que nos facilitaran sus conocimientos y a una

persona experta que ya haya aplicado el comercio electrénico.

3.3. METODOS DE LA INVESTIGACION

Los métodos que se realizara en la presente investigacion seran la analitica ya que
implica el andlisis de los problemas y causas que se formulan en la investigacién, la
hipotética deductivo debido a que se partira de una hipotesis y el método cuantitativo
debido a que se realizaran las correspondientes encuestas y se presentaran grafica y

numéricamente.

De la misma manera se utilizard el método cualitativo debido a que se aplicard una

entrevista al presidente de la Asociacion Tropitagua para recopilar informacion del



tema y a un experto que haya aplicado el comercio electrénico, para asi conocer un

poco mas sobre la factibilidad de la aplicacion del comercio electrénico.

3.4. TECNICAS DE LA INVESTIGACION

Las técnicas que se realizaran en la investigacion sera la encuesta que se aplicara a
los productores de la asociacion Tropitagua Sosote-Rocafuerte y la entrevista se
realizara al presidente de la asociacion y a un exporto que haya aplicado el comercio

electrénico.

3.5. RECURSOS

3.5.1. HUMANO

Investigador

Tutores de tesis

Productores de Artesania

Presidente de la Asociacion

Socios de la Asociacion

Experto en el rea del Comercio Electronico



3.5.2. MATERIALES

Esferos

Hojas bond

Borradores

Textos

Folletos

3.5.3. TECNOLOGIA

Computadora

Scanner

Impresora

Internet

Camara fotogréfica



Celular (grabaciones)

3.5.4. ECONOMICO

La presente investigacion tendrd un costo de $486,85 que se financiara por

autogestion.

3.6. POBLACION Y MUESTRA

3.6.1. TIPOS DE MUESTRA

Se realizara el tipo de muestra estratificada ya que se tomard en cuenta toda la

poblacion de la asociacion.

3.6.2. TAMANO DE LA MUESTRA

El tamafio de la muestra sera al 100% de la poblacién que corresponde a los treinta y

seis (36) socios de la asociacion.



3.7. PROCESAMIENTOS, ANALISIS E
RESULTADOS

INTERPRETACION DE LOS

En el proceso de investigacion se utilizd herramientas tecnolégicas que facilitaran la

interpretacion de los datos recolectados, lo cual se realizara en programas como:

Microsoft Word que ayudara con el procesamiento del texto investigativo.

Las tablas y gréficos estadisticos se ejecutardn en Microsoft Excel para su mejor

interpretacion. También se utilizara el programa Prezi para la presentacion del tema a

exponer.

3.8. PRESUPUESTO

RUBRO  Gepipa  CANTIDAD  UNieio  ToTAL
Internet Horas 170 1,00 170,00
Papel hojas 800 0,02 16,00
Impresiones hojas 600 0,15 90,00
Memory Gigabyet 1 25,00 25,00
Cuaderno Unidad 1 3,00 3,00
lapicero Unidad 5 0,80 4,00
Transporte 30 0,50 15,00
Alimentacion 16 2,00 32,00
Empastado Unidad 2 50,00 100,00
Imprevistos 7% 31,85
TOTAL 486,85



3.9. CRONOGRAMA

Aprobacion del proyecto
Recopilacion de informacién
Desarrollo Capitulo |
Capitulo 1l
Capitulo I
Capitulo IV
Capitulo V
Conclusiones

Tesis Completa

hasta

15 de Agosto

30 de Agosto

30 de Septiembre
30 de Octubre

30 de Noviembre
30 de Diciembre

30 de Enero 2015
05 de Febrero

30 de Febrero



ANEXO N°2

UNIVERSIDAD SAN GREGORIO DE PORTOVIEJO
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

ENTREVISTA DIRIGIDA AL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION TROPITAGUA EN
SOSOTE-ROCAFUERTE

INDICACIONES: La presente entrevista tiene como objetivo principal buscar
informacidon sobre la implementacién del comercio electrénico en la asociacion

Tropitagua en Sosote-Rocafuerte.

1. éQué herramientas comerciales requiere usted para la aplicacion del

comercio electronico?

2. ¢En qué area cree usted que se beneficiaria la asociacién Tropitagua se debe

aplicara el comercio electrénico como método de comercializacién?

3. ¢Cual es laimportancia de ser competitivos frente a la comercializacién?

4. ¢Cree usted que es importante medir los niveles de ventas que se obtienen

mensualmente?



ANEXO N°3
UNIVERSIDAD SAN GREGORIO DE PORTOVIEJO
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

ENTREVISTA DIRIGIDA AL EXPERTO SOBRE EL COMERCIO ELECTRONICO

INDICACIONES: La presente entrevista tiene como objetivo principal buscar
informacidon para observar la factibilidad que tiene la aplicacion del comercio
electrénico como uso comercial.

1. éQué tipos de herramientas del comercio electrénico se aplica en su

empresa?

2. ¢Cuales son los beneficios que ha recibido al aplicar el comercio electrénico?

3. ¢Cuanto tiempo lleva la ejecucién del comercio electrénico en su empresa y

como fue la iniciativa para la aplicacién de dicha estrategia comercial?

4. ¢Cuales son las ventajas ha visto en su empresa?

5. ¢éCual es el método que utiliza usted como forma de pagos electrénico?

6. ¢Ha sido usted victima de alguno tipo de fraude con la aplicacion del

comercio electrénico?

7. éQué recomendaciones le daria usted a las empresas que obtén por la

opcién de aplicar el comercio electrdnico?



ANEXO N°4
UNIVERSIDAD SAN GREGORIO DE PORTOVIEJO
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE ARTESANIAS DE LA
ASOCIACION TROPITAGUA EN SOSOTE-ROCAFUERTE

INDICACIONES: La presente encuesta tiene como finalidad buscar informacién sobre
la implementacion del comercio electrénico en la asociacion Tropitagua en Sosote-
Rocafuerte, es de cardcter anénimo, marque con una X la respuesta que usted
considere correcta. Se le agradece su colaboracién.

1. ¢éSabe usted las distintas herramientas comerciales que brinda el Comercio

Electronico?

si ] NO []

2. ¢Como realiza la difusion de sus productos?

Volantes [] Tarjetas []
Revistas [] Radio []
Folletos L Television L
. L] . ]
Pagina web Ninguno
[]
Redes Sociales Otro

3. ¢éCree usted que la creacion de una tienda electrénica es de importancia

para el desarrollo de una empresa?

Totalmente de acuerdo |:| De acuerdo |:|

L] L]

Parcialmente de acuerdo Desacuerdo



éCree usted que los intermediarios son necesarios para la comercializacion

de los productos?

Muy necesario |:| Necesario |:| Innecesaria |:|

¢Cree usted que con la aplicacién de una tienda virtual aumentaran los

volUmenes de ventas?

Totalmente de acuerdo D De acuerdo D

L] L]

Parcialmente de acuerdo Desacuerdo

¢Ha recibido usted alguna capacitacion sobre el uso de paginas electrénicas?

si [] No [[] Nomeacuerdo []

¢Cree usted que el Comercio Electronico aumentard el nivel de

competitividad de las artesanias?

Totalmente de acuerdo [] De acuerdo [ |

Parcialmente de acuerdo D Desacuerdo D

éCree que es necesario analizar nuevas alternativas para la comercializacion

de las artesanias?

si [] NO []



Nota: Si su respuesta es positiva pase a la pregunta 9

¢Cuales son las nuevas alternativas comerciales que aplicaria usted?

Redes Sociales ] Catalogo Virtual [ ]

]

Pagina Web []

]

Tiendas Virtuales

Todas las anteriores Ninguna

Otras




ANEXO N°5
ANALISIS E INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS.

1) ¢Sabe usted las distintas herramientas comerciales que brinda el Comercio

Electrénico?

TABLA N° 1: Encuesta de aplicacion acerca de las herramientas del comercio

electrénico
Opciones | Frecuencia %
Si 13 36,11
No 23 63,89
TOTAL | 36 100

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de tesis

GRAFICO N° 1: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas del

comercio electrénico
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Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de tesis

En el cuadro anterior se observa que el 63,89% de los encuestados, no sabe los
beneficios del comercio electronico, debido a la falta de conocimiento de las ventajas
que puede brindarles el internet, esto se debe al escaso desarrollo tecnol6gico que
existe en la parroquia Sosote, canton Rocafuerte, provincia de Manabi. También se
puede apreciar que en dicha parroquia la gente suele comercializar sus productos de

la manera tradicional.



ANEXO N°6

2) ¢Como realiza la difusion de sus productos?

TABLA N° 2: Encuesta de aplicacion acerca de difusion de los productos

Opciones Frecuencia absoluta | %
Volantes 5 13,89
Revistas 3 8,33
Folletos 4 11,11
Pagina Web 18 50,00
Redes 10 27,78
Tarjetas 33 91,67
Radio 4 11,11
Television 8 22,22
Ninguno 2 5,56
Otro 5 13,89

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de tesis

GRAFICO N° 2: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico
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Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de tesis

Anélisis:
En la encuesta realizada acerca de la manera en que dan a conocer sus productos al

mercado, tenemos los siguientes porcentajes:

Un 13,89 % de los encuestados difunden sus productos a través de volantes mientras

que el resto no aplican este método.

Asi mismo un 8,33 % utilizan revistas mientras que el restante de encuestados no lo

emplean.
El 11,11 % emplean folletos y un 88,89% no lo usan.

Un 50% de socios aplican el uso de paginas web frente a la otra mitad que no aplica

la técnica.
El 27,78 % recurren a redes sociales mientras un 72,22% no lo hacen.

Un 91,67 % aprovechan el uso de tarjetas frente a un pequefio porcentaje que no

ocupan esta forma de difusion.

El 11,11 % emplean la radio para dar a conocer sus artesanias mientras que 88,89%

no lo practican.
Un 22,22 % de artesanos emplean la television mientras que el restante no lo emplea.

Un 5,56 % no acuden a ninguna tradicion frente al resto de socios, los cuales aplican

varios planes de difusion.

Un 13,89% requieren de otro servicio para publicar sus artesanias, frente a un 86,11

% que aplican servicios mencionados en la encuesta.



ANEXO N°7

3) ¢Cree usted que la creacidon de una tienda electronica es de importancia

para el desarrollo de una empresa?

TABLA N° 3: Encuesta de aplicacion acerca de la creacion de una tienda electronica

Opciones Frecuencia %
Totalmente de | 20 55,56
Parcialmente de | 4 11,11
De acuerdo 12 33,33
Desacuerdo 0 0,00
TOTAL 36 100

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de tesis

GRAFICO N° 3: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas del

comercio electrénico
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Fuente: Encuestados
Elaborado por: Autor de tesis
Analisis:

En la encuesta realizada acerca de la creacién de una tienda electronica y su

importancia para el desarrollo de una empresa, tenemos los siguientes porcentajes:



Un 55,56 % de los encuestados estan totalmente de acuerdo.

Asi mismo un 11,11 % estan parcialmente de acuerdo con la implementacion de una

tienda electronica y su importancia para el desarrollo de la empresa.
El 33,33 % de los encuestados estan de acuerdo en la creacion de la misma.

Mientras que el 0% de los encuestados estan en desacuerdo con la implementacion

de una tienda electronica y su importancia para el desarrollo de la empresa.

ANEXO N°8

4) ¢Cree usted que los intermediarios son necesarios para la comercializacién

de los productos?

TABLA N° 4: Encuesta de aplicacién acerca de los intermediarios para la

comercializacién de productos

Opciones Frecuencia absoluta | %
Muy necesario 6 16,67
Necesario 23 63,89
Innecesario 7 19,44
TOTAL 36 100

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Autor de la tesis
GRAFICO N° 4: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico
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Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis



Analisis:

En la encuesta realizada acerca de la aplicacion de los intermediarios para la

comercializacién de productos, tenemos los siguientes porcentajes:

Un 16,67% de los encuestados aseguran que es muy necesaria la aplicacion acerca de

los intermediarios para la comercializacion del producto.
Un 63,89% de los encuestados cree g es necesario.

Mientras que el 19,44% no estan de acuerdo a la hora de la aplicar los intermediarios

en la comercializacion del producto, por lo tanto respondieron g es innecesario.

ANEXO N°9

5) ¢Cree usted que con la aplicacion de una tienda virtual aumentaran los

volumenes de ventas?

TABLA N° 5: Encuesta de aplicacion acerca de la aplicacion de una tienda virtual

Opciones Frecuencia %
Totalmente de acuerdo 20 55,56
Parcialmente de acuerdo |3 8,33
De acuerdo 12 33,33
Desacuerdo 1 2,78
TOTAL 36 100

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis



GRAFICO N° 5: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico

100.00
80.00
60.00
40.00
20.00

0.00

PORCENTAIJE

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis

Analisis:

En la encuesta realizada sobre si la aplicacion de una tienda virtual podria incidir en

el aumento de los volumenes de ventas se obtuvo los siguientes resultados:

Un 55,56% de los encuestados esta totalmente de acuerdo g la tienda virtual

aumentara los voliumenes de ventas.

El 8,33% de los encuestados estan parcialmente de acuerdo.

Otro 33,33% estan de acuerdo q la tienda virtual aumenta los volimenes de las

ventas en el comercio.

Y solo un 2,78% estan en desacuerdo y no consideran g la tienda virtual podria

incidir en el aumento de los volimenes de ventas en el comercio.



ANEXO N°10

6) ¢Ha recibido usted alguna capacitacion sobre el

electronicas?

TABLA N° 6: Encuesta de aplicacion acerca de capacitaciones para el uso de

paginas electronicas

Opciones Frecuencia absoluta | %

Si 8 22,22
No 28 77,78
No me acuerdo | O 0,00
TOTAL 36 100

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis

GRAFICO N° 6: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico
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Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis

Analisis:

En la encuesta realizada sobre capacitacion sobre el uso de paginas electronicas se

obtuvo los siguientes resultados:

uso de paginas




Solo un 22,22% de los encuestados respondieron que si sobre si habian recibido

capacitacion sobre el uso de paginas electronicas.

El 77,78% respondié que no habian recibido ninguna capacitacion para el uso de

paginas electronicas.

Y un 0% no se acuerda si recibié alguna capacitacion para el uso de paginas

electrénicas.
ANEXO N°11

7) ¢Cree usted que el Comercio Electronico aumentard el nivel de

competitividad de las artesanias?

TABLA N° 7: Encuesta de aplicacion acerca del Comercio Electronico y el nivel de

competitividad de las artesanias

Opciones Frecuencia absoluta | %
Totalmente de acuerdo | 19 52,78
Parcialmente de |3 8,33
De acuerdo 14 38,89
Desacuerdo 0 0,00
TOTAL 36 100

Fuente: Encuestado

Elaborado por: Autor de la tesis

GRAFICO N° 7: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico
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Anélisis:
En la encuesta sobre si el Comercio Electronico aumentara el nivel de competitividad

de las artesanias se obtuvo los siguientes resultados:

El 52,78% de la poblacion encuestada estdn convencidos y contestaron ¢ estan
totalmente de acuerdo en que el uso del Comercio Electronico aumentar el nivel de

competitividad de las artesanias.

Solo un 8,33% esta parcialmente de acuerdo y consideran q podria aumentar la

competitividad de las artesanias con el uso del Comercio Electronico.

Un 38,89% esta de acuerdo en el uso del Comercio Electronico para aumentar la

competitividad de las artesanias.

Ninguno de los encuestados esta en desacuerdo, es decir un 0%.

ANEXO N°12

8) ¢Cree que es necesario analizar nuevas alternativas para la

comercializacion de las artesanias?

TABLA N° 8: Encuesta de aplicacion acerca de nuevas alternativas para la

comercializacion de las artesanias

Opciones | Frecuencia absoluta | %

Si 35 97,22
No 1 2,78
TOTAL |36 100

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis



GRAFICO N° 8: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico
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Elaborado por: Autor de la tesis

Anélisis:
En la encuesta acerca de la necesidad de analizar nuevas alternativas para la

comercializacidon de las artesanias se obtuvo los siguientes resultados:

Hubo 35 encuestados los cuales dijeron que si era necesario analizar nuevas
alternativas para la comercializacion de las artesanias, esto corresponde a un 97,22%

de la poblacion encuestada.

Solo un 2,78% respondid g no era necesario el analisis de nuevas alternativas para la

comercializacion de las artesanias.



ANEXO N°13

9) ¢Cuédles son las nuevas alternativas comerciales que aplicaria usted?

TABLA N° 9: Encuesta de aplicacion acerca de nuevas alternativas comerciales

Opciones Frecuencia absoluta | %
Redes sociales 11 30,56
Tiendas virtuales 13 36,11
Catalogo virtual 11 30,56
Péagina web 17 47,22
Todas las anteriores 22 61,11
Ninguna 0 0,00
Otra 0 0,00

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis

GRAFICO N° 9: Representacion estadistica de la encuesta de herramientas

comerciales del comercio electrénico
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Fuente: Encuestados

Elaborado por: Autor de la tesis

En la presente encuestas la mayoria de los socios optaron por todas las opciones
dadas a estudiar, pero la que obtuvo mayor relevancia para ellos fue las paginas web

con un 47,22% seguido de las tiendas virtuales con un 31,11%.



ANEXO N°14

OFICIO DIRIGIDO AL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION TROPITAGUA
PARA LA INVESTIGACION

TroPITAED

.semilla he

CERTIFICACION

Yo Edison Antonio Valencia Bravo Presidente de la Asociacion de Artesanos
TROPITAGUA, certifico estar proporcionandole informacién para el proyecto
de tesis a la Srta. Maria Scarleth Garcia Macias estudiante de la Universidad
San Gregorio de Portoviejo de la carrera de Comercio Exterior con cédula de
identidad nimero 13132186-7

Los datos proporcionados seran utilizados para los fines requeridos.
Es todo en cuanto puedo certificar en honor la verdad.

Portoviejo, 18 de Agosto del 2014.

Edison Valencia Bravo
PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE ARTESANOS TROPITAGUA



ANEXO N°15

FOTOGRAFIA CON EL PRESIDENTE Y SOCIOS DE LA
ASOCIACIONTROPITAGUA

ANEXO N°16

REALIZACION DE LAS ENCUESTAS APLICADAS EN LOS SOCIOS DE
LA ASOCIACION TROPITAGUA




ANEXO N°17

LOCALES DE ALGUNOS DE LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION
TROPITAGUA
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ANEXO N°18

MAQUINAS QUE UTILIZAN EN LA ASOCIACION TROPITAGUA




ANEXO N°19

DISTINTAS ARTESANIAS DE LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION
TROPITAGUA

ADORNOS




ANIMALES




BISUTERIA




ANEXOS N° 20

INICIO DE LA TIENDA VIRTUAL DE LA ASOCIACION TROPITAGUA

v Jaic Carrito de Compras o
e _— s . e ve:
TROPITH"G;H I |

Bisuteria Adomos Accesorios Hogar Ocio Recuerdos

“Semilla hecha. \etes

Destacados
= £\ X Al
AT & s
) - -
a Figur ADORNO PALMERA JLLAR TALLA
$15.00 $45.00 $75.00 $30.00 $20.00 $80.00

[ Agregar ai Carito ]
= x = 2 B

ANEXO N° 21

CATEGORIAS DE LOS PRODUCTOS DE LA TIENDA VIRTUAL

T‘R‘Pﬂhé’iﬂ I - '

Carrito de Compras »




ANEXO N° 22

EXHIBICION DE LOS PRODUCTOS DE LA TIENDA VIRTUAL

TR.P[]:qé'Eﬁ I == s

Bisuteria  Adomos  Accesorios Hogar Ocio  Recuerdos

Categorias

Bisuteria (11 COLLAR TALLADO

Carrito de Compras »p

S TropiTagua
MODELO 2
Adornos (8) e 40
Accesorios En stock
toger (0) Precio: $30.00
Ocio (2) :
Recuerdos (1

Descripcion Opiniones (0)

COLLAR DETAGUA ELABORADO A MANO Y CON TINTES DE PRIMERA CALIDAD DISPONIBLE EN DIVERSOS COLORES

ANEXO N°23

PRODUCTOS DESTACADOS & ENLACES RELACIONADQOS CON LA
TIENDA VIRTUAL

Destacados
r ¥ ‘
™ e £\
* XN J.f
)
Ring Figure ADORNO PALMERA Relo; COLLAR TALLADO
$15.00 $45.00 $75.00 $30.00




