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Resumen

El comercio electrénico en Ecuador esta en constante crecimiento, aunque todavia no ha
alcanzado el nivel de otros paises de la region. Sin embargo, el gobierno y las empresas estan
trabajando para fomentar su desarrollo y mejorar las condiciones para que este sector crezca. Este
estudio permitio mostrar que el comercio electronico permite que los negocios lleguen a un publico
mas amplio, incluso fuera de las fronteras del pais, ademas el comercio electronico reduce los
costos asociados con la apertura y mantenimiento de una tienda fisica, como alquiler, servicios
publicos, personal, entre otros. Asi también existe mayor comodidad para los consumidores,
pueden comprar desde la comodidad de su hogar, sin tener que desplazarse a una tienda fisica. Sin
embargo, también hay algunos desafios que enfrenta el comercio electrénico en Ecuador, como:
baja penetracion de internet: Aunque el acceso a internet ha mejorado en los Gltimos afios, atn hay
muchas personas que no tienen acceso a una conexion estable y de alta velocidad. Y la
desconfianza de los consumidores, muchos consumidores aun no confian en las transacciones en
linea y prefieren hacer sus compras en tiendas fisicas. A pesar de estos desafios, el comercio
electrénico en Ecuador tiene un gran potencial y se espera que siga creciendo en los préximos
afios. Las empresas que quieran incursionar en este sector deben estar preparadas para adaptarse a

las necesidades del mercado y ofrecer productos y servicios de calidad a sus clientes.
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Abstract

Electronic commerce in Ecuador is constantly growing, although it has not yet reached the
level of other countries in the region. However, the government and companies are working to
promote its development and improve the conditions for this sector to grow. This study allowed to
show that electronic commerce allows businesses to reach a wider audience, even outside the
country's borders, in addition, electronic commerce reduces the costs associated with opening and
maintaining a physical store, such as rent, public services , staff, among others. Thus, there is also
greater convenience for consumers, they can buy from the comfort of their home, without having
to go to a physical store. However, there are also some challenges facing e-commerce in Ecuador,
such as: Low internet penetration: Although internet access has improved in recent years, there are
still many people who do not have access to a stable, high-speed connection . And the distrust of
consumers, many consumers still do not trust online transactions and prefer to make their
purchases in physical stores. Despite these challenges, e-commerce in Ecuador has great potential
and is expected to continue growing in the coming years. Companies that want to venture into this
sector must be prepared to adapt to market needs and offer quality products and services to their

customers.
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Introduccion

El comercio electronico, también conocido como e-commerce, se refiere a la compra y
venta de bienes y servicios a través de Internet u otras redes informaticas. Esto puede incluir la
compra de productos en linea, la descarga de contenido digital, la reserva de servicios, el pago de
facturas en linea y otras transacciones comerciales realizadas por medios electronicos.

El comercio electronico de una manera sencilla puede ser definido como una forma de
transaccion comercial en donde las partes interesadas intervienen en un sentido electronico, en
lugar de realizarlo de forma fisica presencial. Mientras tanto en forma mas amplia puede ser
considerada como el uso de las tecnologias, informatica y las telecomunicaciones, mediante las
cuales se realizan transacciones de productos o servicios entre las empresas, ya sean particulares
o con el estado (Malca, 2001, p. 33)

Kemp (2022) manifiesta en su informe digital global que a nivel mundial son 4.950
millones de personas que utilizan internet; mientras que en Sudamérica el 75% del total de
poblacion tienen acceso a este recurso. El comercio electronico puede involucrar diferentes tipos
de negocios, como tiendas en linea, sitios web de subastas, plataformas de pago electronico,
aplicaciones moviles y otras formas de comercio digital. También existen diferentes modelos de
comercio electrénico, como B2B (business-to-business), B2C (business-to-consumer), C2C
(consumer-to-consumer) y C2B (consumer-to-business). EIl comercio electrénico se ha vuelto
cada vez mas popular debido a su comodidad, accesibilidad y rapidez en comparacion con los
métodos tradicionales de compraventa. Sin embargo, también presenta ciertos desafios, como la
seguridad de la informacion y la gestion logistica.

En relacion a la situacion del comercio electronico en el Ecuador en los Gltimos afios se

han venido realizando distintas investigaciones las cuales nos demuestran un crecimiento
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importante en lo que respecta al negocio electronico. Por ejemplo, segtn la Universidad Espiritu
Santo (2022) en su investigacién acerca de las transacciones no presenciales en el Ecuador nos
demuestran las siguientes cifras: en el Ecuador en el afio 2022 se realizaron 152 millones de
transacciones digitales; mientras que en transacciones netamente de e-commerce ascienden a 29,7
millones lo que nos demuestran un incremento importante a comparacion de afios anteriores. Esto
nos quiere decir que la situacion actual del Comercio electronico en nuestro pais viene
representando un rubro importante por lo cual las empresas que decidan incursionar en esto pueden
significar una ventaja importante y un beneficio significativo adaptado al contexto actual mejor
conocida como la época de la tecnologia.

La tecnologia ha generado un fuerte impacto en el mundo de los negocios v,
especificamente, el uso del internet ha permitido un apresurado progreso del comercio electrénico.
Este constituye una nueva herramienta por la que grandes corporaciones, entidades financieras e,
incluso, medianas y pequefias empresas hacen sentir su presencia en este mundo totalmente

globalizado.

Debido a la importancia que representa incursionar en el manejo del Comercio Electrénico
se ha evidenciado distintas investigaciones; por ejemplo, para Flores & Zallas (2018) realizaron
una investigacion en la cual nos demuestran en base a documentacion tedrica distintas estrategias
relacionadas con el comercio electronico en las empresas y como estas influyen en la obtencion de
ventajas para las organizaciones en este caso en las PYMES ubicadas en Sonora-México. Mientras
tanto Jones et al.,(2013) realizaron una investigacion sobre los factores y la implementacion del
comercio electronico en las empresas en la ciudad de Cordoba en Argentina en la cual demuestran

un bajo nivel en cuanto a la adopcion del comercio electronico, como influye el tamafio de la
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empresa y la escasa preparacion y conocimiento del manejo de las TICS para la utilizacion de esta
herramienta y cuéles son los factores que no permiten este desarrollo.

En este contexto el comercio electronico se convierte en aliado indispensable para las
PYMES por los beneficios que su utilizacién representa y las ventajas que su implementacion
puede traer, por lo tanto, este estudio busca establecer de una manera mas precisa la situacion de
las empresas en cuanto al manejo de este recurso que va de la mano con el desarrollo de la
tecnologia (Bernal y otros, 2017).

En Ecuador, el Gobierno Nacional ha implementado la estrategia Ecuador Digital 2.0 para
promover el conocimiento de la tecnologia en la poblacion como punto importante para el progreso
del pais, siendo el comercio electronico en la actualidad un fendmeno que contribuye a la evolucion
del desarrollo empresarial en el pais. Al menos tres factores permitieron el impulso del comercio
electrénico durante el dltimo lustro. El principal fue la mayor penetracion de Internet en el pais,
pues cinco de cada 10 ecuatorianos acceden a este servicio en la actualidad, segun el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC). Las redes sociales también aportan, puesto que se
considera que 8 millones de ecuatorianos tienen abierta una cuenta en Facebook. Esto ha permitido
que se impulsen emprendimientos digitales, que usan esta via para la oferta de sus bienes o
Servicios.

Otra opcion para comprar son las plataformas donde diferentes tiendas ofrecen bienes y
servicios. El pago con tarjeta, transferencia o post venta son tres modalidades de uso frecuente.
Las plataformas proyectan incrementar el nimero de productos y venderlos, incluso, en paises de

la region. (El comercio , 2018).
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Segun un estudio realizado por la Escuela Virtual Mercosur (2012), el cual indica la fuerza
que tiene el comercio electronico en todo el mundo, por ende, su acceso a las nuevas tecnologias

es insostenible, pues brinda una mejor situacién econdémica.



Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

e Determinar los beneficios que ofrece el comercio electrénico en las empresas
Objetivos Especificos

e ldentificar cuales y que tipos de comercio electronico usan las empresas.

e ldentificar las barreras que influyen en la utilizacion del comercio electronico en las

empresas.

e Analizar la incidencia del uso del comercio electronico en las empresas.
Pregunta de Investigacion
¢ Cudles son los beneficios que ofrece la implementacion del comercio electrénico en las

empresas?

15
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Capitulo I. Marco Tedrico
Conceptualizacion Comercio Electronico

El comercio electronico tiene sus raices en la historia de las transacciones comerciales. A
lo largo de los siglos, los comerciantes han utilizado diferentes medios de comunicacion para
realizar intercambios comerciales, desde el trueque de bienes hasta el uso de monedas y billetes
de papel. EI comercio electrénico moderno surgio6 en la década de 1960 con la introduccion de la
tecnologia de transferencia electronica de fondos (EFT), que permitié la transferencia de fondos
entre bancos y clientes de forma electrénica. En la década de 1970, se desarrolld la tecnologia de
intercambio electronico de datos (EDI), que permitié la transferencia electronica de informacién
comercial entre empresas. (Arias, 2016)

La popularizacién de Internet en la década de 1990 abrid nuevas oportunidades para el
comercio electronico. Las empresas comenzaron a utilizar la tecnologia de la informacion y la
comunicacion para crear tiendas en linea y permitir a los consumidores realizar compras y
transacciones comerciales en linea. Esto dio lugar a una nueva era de comercio electronico, en la
que las empresas podian llegar a una audiencia global y los consumidores podian realizar compras
desde cualquier lugar del mundo (Cortés & Casanova, 2019).

En la actualidad, el comercio electronico ha evolucionado aun més con la aparicién de
nuevas tecnologias como la inteligencia artificial, la realidad virtual y el blockchain, lo que ha
dado lugar a nuevas formas de comercio electrénico y oportunidades para las empresas y los
consumidores. El comercio electronico es considerado como una forma nueva de estrategia a nivel
empresarial mediante el cual se encuentra enfocado en la utilizacion de redes comunicacionales
para el desarrollo de actividades comerciales. Mediante este modelo de transaccion, permite que

los involucrados mantengan una interaccion a través del uso de medios electrénicos evitando el



17

contacto de forma presencial. Esto quiere decir que el comercio electronico es una forma de hacer
negocios por medio del uso de la tecnologia y este puede ser utilizado a nivel empresarial.

El comercio electronico puede ser visto desde la perspectiva de la comunicacién, ya que
implica la transferencia de informacidn y mensajes entre los compradores y los vendedores a través
de medios electronicos. La comunicacion es un componente clave en el comercio electrénico, ya
que permite a las empresas llegar a su audiencia y a los consumidores interactuar con las marcas
y realizar transacciones comerciales en linea (Pragma, 2020).

El comercio electronico utiliza diferentes medios de comunicacion, como el correo
electronico, el chat en linea, las redes sociales y los sistemas de mensajeria instantanea, para llegar
a los consumidores y establecer una comunicacion efectiva con ellos. Estos canales de
comunicacion son esenciales para brindar soporte al cliente, resolver dudas y problemas, y crear
una relacién de confianza entre los consumidores y las empresas.

Ademas, el comercio electronico también utiliza diferentes herramientas de marketing
digital, como el SEO, el marketing de contenido y las redes sociales, para atraer a los consumidores
y promocionar productos y servicios en linea. Estas herramientas de comunicacion permiten a las
empresas llegar a una audiencia global y establecer relaciones a largo plazo con los consumidores.

El comercio electronico ha generado gran controversia desde su aparicion pues ha
permitido una serie de facilidades tanto para productores como para consumidores. El uso de este
medio permite la compra y venta de bienes y/o servicios de manera rapida y sencilla, y en muchos
casos sin la necesidad de reunirse las personas involucradas dentro de una transaccion.

Hoy en dia Internet constituye un eficaz medio para intercambiar y acceder a gran cantidad
de informacion. De este modo, Internet se ha convertido en un nuevo medio de comunicacién y de

transacciones comerciales que ha dejado de ser una promesa de futuro para pasar a convertirse ya
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en una realidad consolidada y con enormes potencialidades, constituyendo la punta de lanza de los
medios electronicos de comunicacién a distancia (Vega, 2016).

En la actualidad, casi 30 afios después de su nacimiento, el comercio electronico representa
el 6% de todas las ventas en el mundo. Segun el portal estadistico internacional, (Statista, 2015),
el 40% de usuarios de internet a nivel mundial han comprado alguna vez un producto ya sea este
por computadora, celular o tablet.

Grandes potencias como China y Estados Unidos llevan la delantera con el 40% del total
de ventas en linea. A nivel de América Latina, Brasil lleva la delantera con 16 billones de dolares

anuales en negocios electronicos.

Comercio Electronico y la Globalizacion

El comercio electronico ha sido una herramienta fundamental para la globalizacion, ya que
ha eliminado las barreras geograficas que antes limitaban el comercio internacional. Gracias al
comercio electronico, las empresas pueden llegar a clientes de todo el mundo sin necesidad de
contar con presencia fisica en cada pais.

El comercio electronico ha permitido a las empresas alcanzar nuevos mercados, ya que
pueden llegar a consumidores en cualquier parte del mundo con una conexion a Internet. Esto ha
creado una competencia global, donde empresas de distintos paises compiten por los mismos
clientes. Ademas, el comercio electrénico ha permitido a las empresas reducir los costos asociados
con la expansion internacional, ya que no necesitan establecer sucursales o tiendas fisicas en cada
pais (Esparza, 2016).

Por otro lado, el comercio electronico también ha permitido a los consumidores acceder a

una variedad de productos y servicios que antes eran dificiles de conseguir. Los consumidores
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pueden comprar productos de otros paises con facilidad, lo que les permite acceder a opciones que
antes no estaban disponibles en su mercado local. Ademas, el comercio electronico ha permitido
a los consumidores comparar precios y caracteristicas de los productos y servicios de distintas
partes del mundo, lo que les permite tomar decisiones mas informadas.

Sin embargo, la globalizacién a través del comercio electronico también ha planteado
algunos desafios. Uno de los principales desafios es el de la proteccion de los derechos de
propiedad intelectual, ya que el comercio electronico ha permitido una facil distribucién de
contenido digital sin las barreras fisicas que existian antes. Ademas, el comercio electrénico
también ha planteado desafios en cuanto a la regulacion del comercio internacional y la proteccion
de los consumidores, ya que las empresas pueden estar ubicadas en jurisdicciones con distintas
leyes y regulaciones (CICE, 2019).

En conclusion, el comercio electronico ha sido una herramienta fundamental para la
globalizacion, permitiendo a las empresas llegar a nuevos mercados y a los consumidores acceder
a una variedad de productos y servicios de todo el mundo. Sin embargo, también ha planteado
desafios en cuanto a la proteccion de los derechos de propiedad intelectual, la regulacion del
comercio internacional y la proteccion de los consumidores.

Crecimiento Econémico

El crecimiento econémico de una empresa se refiere al aumento sostenido de sus ingresos
y beneficios a lo largo del tiempo. Lograr un crecimiento econémico sostenido es uno de los
objetivos principales de cualquier empresa, ya que permite aumentar la capacidad productiva y
mejorar su posicion en el mercado.

A continuacion, se presentan algunas estrategias que pueden ayudar a una empresa a lograr

un crecimiento econémico sostenido:
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e Diversificacion de productos o servicios: Una empresa puede expandir su negocio
mediante la diversificacion de sus productos o servicios, ofreciendo nuevas
opciones a sus clientes actuales y potenciales.

e Expansion geografica: Una empresa puede crecer econémicamente expandiendo su
presencia geografica a través de la apertura de nuevas sucursales o la incursion en
nuevos mercados.

e Innovacion: La innovacion en productos, procesos o servicios puede ayudar a una
empresa a mantenerse relevante y atractiva para sus clientes, y a diferenciarse de la
competencia.

e Mejora de la eficiencia: Una empresa puede aumentar su rentabilidad mejorando la
eficiencia de sus operaciones, reduciendo los costos y optimizando sus procesos.

e Adquisiciones o fusiones: La adquisicion o fusion con otras empresas puede
permitir a una empresa acceder a nuevos mercados, aumentar su escala y
diversificar sus actividades.

Es importante destacar que el crecimiento econdémico sostenido requiere una planificacion
cuidadosa y una gestion estratégica de los recursos. Las empresas deben estar atentas a las
oportunidades de mercado, mantenerse al dia con las tendencias y tecnologias emergentes, y estar
dispuestas a invertir en su propia expansion. Ademas, es necesario contar con una estructura
financiera sélida que permita financiar el crecimiento y minimizar los riesgos asociados
(Asociacién Espafiola de la Economia Digital., 2020).

El comercio electrénico es un sector en constante crecimiento y evolucion, lo que lo convierte en
un area atractiva para el crecimiento econémico de una empresa. Algunas estrategias que pueden

ayudar a una empresa a crecer econémicamente en el comercio electrénico son:
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e Optimizacion del sitio web: Un sitio web bien disefiado, facil de usar y optimizado para
motores de busqueda puede aumentar el trafico y la visibilidad en linea, lo que puede
resultar en un aumento en las ventas y los beneficios.

e Marketing digital: La publicidad digital y las campafias de marketing en linea pueden
ayudar a una empresa a llegar a un publico mas amplio y aumentar su reconocimiento de
marca.

e Ampliacién de la gama de productos: La incorporacidn de nuevos productos o la expansion
de las lineas de productos existentes puede atraer a nuevos clientes y aumentar el valor
promedio de las ventas.

e Personalizacion: La personalizacion de la experiencia del cliente, a través de
recomendaciones de productos personalizadas, programas de lealtad y promociones
exclusivas, puede fidelizar a los clientes y aumentar la retencion.

e Expansion internacional: EI comercio electronico permite a las empresas llegar a clientes
en todo el mundo, lo que ofrece oportunidades de crecimiento en nuevos mercados.

e Mejorade lalogistica: La optimizacion de la gestion de inventarios, la logistica y la entrega
puede mejorar la eficiencia y la rentabilidad de las operaciones, lo que permite a la empresa
expandirse y crecer.

En conclusién, el comercio electronico ofrece muchas oportunidades de crecimiento econémico
para las empresas, pero es necesario tener una estrategia bien definida y una gestion cuidadosa
para aprovecharlas. Las empresas deben estar dispuestas a invertir en tecnologia, marketing y
logistica para maximizar su crecimiento y mantenerse competitivas en un mercado en constante

evolucion.
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El comercio electronico en el Ecuador

El comercio electronico en Ecuador ha experimentado un crecimiento significativo en los
Gltimos afios, impulsado por el aumento en la penetracion de internet y el uso de dispositivos
moviles. Segun la Asociacion de Empresas de Comercio Electronico del Ecuador, el valor del
comercio electronico en el pais alcanzo los $1.900 millones de ddlares en 2020, lo que representa
un aumento del 50% en comparacién con el afio anterior.

Entre las categorias de productos mas populares en el comercio electrénico en Ecuador se
encuentran la moda, los productos de belleza, los electrodomésticos y la tecnologia. Ademas, se
ha observado un creciente interés en los servicios de entregas a domicilio y la adopcién de métodos
de pago electronicos (Asociacion Espafiola de la Economia Digital., 2020).

El comercio electronico en Ecuador aun enfrenta algunos desafios, como la falta de
confianza de los consumidores en los pagos en linea y la necesidad de mejorar la infraestructura
logistica y de distribucion para satisfacer las demandas del mercado. Sin embargo, el gobierno ha
implementado medidas para mejorar la infraestructura de tecnologia y conectividad, y se espera
que el comercio electrénico continle creciendo en el pais en los proximos afios. De tal manera, se
considera que el comercio electronico en el Ecuador esta creciendo no a grandes escalas, pero si

con una notable diferencia de afo tras afo.
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Gréfico 1:
Transacciones de Comercio Electrénico en el Ecuador (USD)
Fuente: (Seo-quito, 2018)

El comercio electrénico en Ecuador esta en constante crecimiento y se ha visto impulsado
en los ultimos afios por el aumento de la conectividad y el uso de dispositivos maviles en el pais.
Segun estudios recientes, se espera que el valor del comercio electrénico en Ecuador crezca en los
préximos afios, alcanzando alrededor de 2.500 millones de dolares en el 2025.

A pesar de esto, el comercio electronico en Ecuador ain enfrenta algunos desafios, como
la falta de confianza de los consumidores en los pagos en linea y la necesidad de mejorar la
infraestructura logistica y de distribucién para satisfacer las demandas del mercado.

Para fomentar el crecimiento del comercio electrénico en Ecuador, el gobierno ha
implementado medidas para mejorar la infraestructura de tecnologia y conectividad, asi como
también ha promovido iniciativas para fortalecer la educacion y la capacitacion en temas de
comercio electronico para los emprendedores locales.

En resumen, el comercio electrénico en Ecuador tiene un gran potencial de crecimiento y
se espera que continle expandiéndose en los proximos afios a medida que se superen los desafios
existentes y se desarrollen nuevas oportunidades para los negocios en linea a nivel nacional para
tener un panorama mas claro de la situacion a nivel nacional. Ecuador tiene 10.17 millones de

usuarios de internet, esto quiere decir, que el 57% de la poblacion usa recurso. Esto en comparacion
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con enero del afio 2020 hubo un crecimiento del 1.5%, esto es equivalente a 147 mil usuarios

nuevos (Alvino, 2021).
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Gréfico 2:
Uso del Internet en Ecuador
Fuente: Alvino (2021)

Por otra parte, segn un estudio realizado por la Universidad Espiritu Santo (2022) las
transacciones e-commerce en Ecuador tienen un considerable aumento evidenciado en el nimero
de operaciones y montos de compra. Al momento del cierre en el primer semestre del 2022 cuando
fue realizado esta medicion las ventas tienen una representacion del 55% respecto al niumero y

56% en monto con comparacion al afio anterior como podemaos ver en el grafico 3.
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2020 2021 2022*
Numero de transacciones digitales 166 M 274 M 152 M
2 » N \
E Proporcién transacciones Ecommerce 13% 17% 20%
Numero de transacciones Ecommerce 29 M 475 M 207 M
Monto de transacciones digitales $11.553 M $13.964 M $7.829 M
» >, |
Proporcién de montos Ecommerce 15% 19% 23%
Monto de transacciones Ecommerce $1.679M $2570M $1.789 M

Gréfico 3:
Transacciones E-commerce
Fuente: (Universidad Espiritu Santo, 2022)

En cuanto al sector empresarial se han realizado investigaciones sobre el manejo de la

tecnologia dentro de las empresas; por ejemplo, el INEC (2015b) realiz6 una investigacion sobre

la inversion de las TICS dentro de un numero de organizaciones de manufactura, comercio y

servicios y se obtuvo los siguientes resultados;

Porcentaje de empresas que realizan inversion en TIC, segan sector econdmico
o0
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Grafico 4:

Porcentaje de empresas que realizaron inversion en TIC, seguin sector econdmico

Fuente: (INEC, 2015)
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En base a estas cifras podemos decir que el comercio electrénico en las empresas si han
presentado un aumento significativo y que esto puede resultar una ventaja para las empresas que
incursionen en el manejo de la tecnologia y ahora mucho mas que nos encontramos en la época de
la tecnologia.

En este contexto en el afio 2020 se elabor6 una Propuesta de Ley de Conectividad y
Transformacion Digital, que tiene como fin fomentar la transformacion digital de las entidades
publicas, de las empresas privadas y de la sociedad. Adicionalmente se fortalecera el uso de las
plataformas digitales de una forma efectiva, el uso de los datos y las tecnologias digitales, las redes
y los servicios, esto con la finalidad de impulsar la economia digital. Ademas, se implement6 el
proyecto Plan de Digitalizacion MIPYMES por parte de la OEA, que beneficid a 3.000 unidades
productivas. Mediante este plan se brindé capacitacidn a los empresarios en cuanto al manejo de
la web, creacidn de sitios web para llegar a posicionarse con herramientas digitales (MINTEL,
2021)

Ecuador avanza lento en lo que a comercio electronico se refiere, pero no se queda atras.
Hace algunos afios el nUmero de empresas locales que ofrecian el e-commerce como opcion. En
cuanto a esto, tan solo el 1% de las transacciones en linea eran realizadas en paginas ecuatorianas.
Pero ahora esto ha cambiado “En la actualidad, el 25% son realizadas en paginas locales y se cree
que ese numero va a continuar aumentando” Y es que cada vez son mas las compaiias que
invierten en la logistica y medidas de seguridad necesarias para brindar este servicio(Radiografia
de e-commerce en el Ecuador, 2017 citado en Mieles et al., 2018). Esto nos demuestra que es
alentador para las empresas en el Ecuador ya que optar por un comercio en linea en la actualidad
representa ventajas importantes y de igual manera para las personas que cada vez en mayor

cantidad optan por utilizar este tipo de comercio (Bernal, 2016).
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Legislacién del comercio electrénico en el Ecuador
En Ecuador, la regulacion del comercio electronico se encuentra establecida en la Ley de
Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos, publicada en el Registro Oficial
el 22 de abril de 2002. Esta ley establece las normas que deben seguir las empresas que realizan
actividades comerciales en linea, asi como los derechos y obligaciones de los consumidores.
Entre las disposiciones mas importantes de la Ley de Comercio Electronico en Ecuador se
encuentran:

e Obligacion de identificacion: Las empresas que realizan actividades comerciales en
linea deben identificarse claramente en su sitio web, proporcionando informacion
sobre su razon social, domicilio, nimero de RUC, direccion de correo electronico
y numero de teléfono.

e Proteccion de datos personales: Las empresas deben proteger la privacidad y los
datos personales de los consumidores y deben obtener su consentimiento antes de
recopilar y utilizar dicha informacién.

e Informacion clara y veraz: Las empresas deben proporcionar informacién clara y
veraz sobre los productos y servicios que ofrecen, incluyendo detalles sobre
precios, plazos de entrega, métodos de pago, entre otros.

e Contratacion electronica: La ley reconoce la validez juridica de los contratos
celebrados por medios electronicos y establece los requisitos necesarios para que
estos sean validos.

e Firmas electronicas: La ley establece el marco legal para el uso de firmas

electronicas y certificados digitales en transacciones comerciales en linea.
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e Contratos electronicos: La ley reconoce la validez y eficacia juridica de los
contratos celebrados por medios electronicos. Las partes pueden manifestar su
consentimiento por medios electrénicos siempre que se garantice la identidad y la
voluntad de las mismas.

e Informacion al consumidor: Los proveedores de bienes o servicios por medios
electrénicos deben proporcionar informacion clara, completa y veraz sobre las
caracteristicas de los productos o servicios, los precios, los plazos y las formas de
pago, las politicas de devolucién y los medios para resolver disputas.

e Proteccion de datos personales: Los proveedores deben cumplir con las normas de
proteccion de datos personales, incluyendo la obtencion del consentimiento del
titular de los datos para su tratamiento, el uso de medidas de seguridad adecuadas
y la limitacion del uso de los datos para los fines especificos para los que se
obtuvieron.

e Responsabilidad por productos defectuosos: Los proveedores son responsables por
los dafios y perjuicios causados por los productos o servicios defectuosos o
peligrosos que ofrezcan por medios electronicos.

e Medios de pago: La ley establece que las transacciones por medios electronicos
deben contar con sistemas de pago seguros y confiables, que permitan la

identificacién del pagador y la autenticacion de la operacion.

Sin embargo, también hay algunos aspectos de la ley que podrian mejorarse:
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e Actualizacion: La ley fue promulgada en 2002 y, aunque ha sufrido algunas
reformas, podria ser necesario actualizarla para adaptarla a los cambios
tecnoldgicos y a las nuevas formas de comercio electronico.

e Regulacion de otros aspectos: La ley se enfoca principalmente en el comercio
electrénico en si mismo, pero hay otros aspectos relacionados con el comercio
electrénico que también necesitan regulacion, como la publicidad en linea o la
proteccion de los derechos de propiedad intelectual en el entorno digital.

En general, la Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos de
Ecuador es una ley positiva que ayuda a fomentar el desarrollo del comercio electronico en el pais
y protege los derechos de los consumidores. Sin embargo, podria ser necesario actualizarla y
complementarla con otras regulaciones para adaptarla a los cambios tecnoldgicos y a las nuevas

formas de comercio electrénico (Duran, 2016).

Tipos de Comercio Electronico

El comercio electronico o los diferentes modelos de negocio estdn basados en cinco
modelos: Bussines to Bussines (B2B), Bussines to Costumer (B2C), Bussines to Goverment
(B2G), Costumer to Costumer (C2C), Costumer to Bussines (C2B); como podemos observar en el

siguiente grafico representativo.
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Grafico 5:

Tipos de Comercio Electronico
Fuente: (Andrade et al., 2016)

Negocio a Negocio (B2B)

Es un modelo de comercio electrénico en el que una empresa vende productos o servicios a otra
empresa. En este tipo de transaccion, la empresa compradora utiliza los productos o servicios para
realizar su propia actividad empresarial, y no para uso personal.

El comercio electronico B2B se utiliza en una variedad de industrias, desde la fabricacion hasta el
marketing digital. Los negocios B2B pueden vender productos como componentes de fabricacion,
materiales de construccién, software, servicios de marketing y publicidad, servicios de consultoria
y més. En general, las transacciones B2B tienden a ser mas grandes y complejas que las
transacciones B2C. Las negociaciones pueden involucrar varios departamentos de ambas empresas
y pueden tomar mas tiempo que las transacciones B2C (Correa & Gémez, 2019).

Las plataformas de comercio electronico B2B estan disefiadas para satisfacer las necesidades
especificas de las empresas que venden productos o servicios a otras empresas. Por lo general,
incluyen caracteristicas como cotizaciones en linea, herramientas de gestion de inventario,
integraciones de software de contabilidad, soporte para érdenes de compra y mas. En resumen, el

modelo B2B es importante para la economia global y el comercio electrénico porque ayuda a las
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empresas a conectarse y hacer negocios entre si de manera eficiente, lo que puede llevar a mayores
ventas y ganancias para ambas partes.

El modelo B2B o Business-to-Business es una forma de comercio electrénico en la que una
empresa vende productos o servicios a otra empresa. A continuaciéon, se describe cémo funciona
este modelo:

e Identificacion del cliente: En primer lugar, una empresa que vende productos o servicios
identifica a un cliente potencial que también es una empresa.

e Contacto y negociacion: La empresa que vende los productos o servicios se comunica con
la empresa cliente y comienza el proceso de negociacion. Durante esta fase, se discuten los
detalles de la transaccion, como los precios, las cantidades y las fechas de entrega.

e Creacion de cotizacion: Una vez que se han acordado los términos de la transaccion, la
empresa que vende los productos o servicios crea una cotizacién formal para enviar a la
empresa cliente. Esta cotizacion puede incluir informacion como los precios, los
descuentos, los plazos de pago y las condiciones de entrega.

e Aprobacion de la cotizacion: Si la empresa cliente est4 de acuerdo con los términos de la
cotizacion, laapruebay realiza el pago. Dependiendo del acuerdo, la empresa cliente puede
realizar el pago por adelantado o recibir una factura con un plazo de pago acordado.

e Entrega del producto o servicio: Una vez que se recibe el pago, la empresa que vende los
productos o servicios puede enviar los productos o proporcionar el servicio acordado.

e Seguimiento: Después de la entrega, la empresa que vende los productos o servicios realiza
un seguimiento para asegurarse de que la empresa cliente esta satisfecha con el producto o

servicio y para resolver cualquier problema que pueda surgir.
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El modelo B2B implica una relacion comercial entre dos empresas y sigue un proceso de

negociacién y transaccion que se enfoca en las necesidades especificas de la empresa cliente.

Negocio a Consumidor (B2C)
Es un modelo de comercio electronico en el que una empresa vende productos o servicios
directamente a los consumidores finales. En este modelo, la empresa ofrece sus productos o
servicios a través de su sitio web o aplicacion mavil, y los clientes pueden comprarlos y pagar por
ellos en linea (Gallo y otros, 2019).
A continuacidn, se describen los pasos principales del proceso de compra en el modelo B2C:
e Identificacion del producto: Los clientes identifican un producto o servicio que desean
comprar en linea.
e Seleccion de producto: Los clientes seleccionan el producto o servicio que desean comprar
y agregan el articulo a su carrito de compras en linea.
e Proceso de pago: Los clientes ingresan su informacion de pago, como nimero de tarjeta
de crédito y direccién de envio, y completan la transaccion.
e Confirmacion de pedido: Los clientes reciben una confirmacion de pedido en linea y una
estimacion del tiempo de entrega.
e Envio del producto: La empresa procesa el pedido y envia el producto al cliente.
e Atencion al cliente: La empresa proporciona atencion al cliente para resolver cualquier

problema o duda que el cliente pueda tener.

El modelo B2C es utilizado por una amplia variedad de empresas, desde minoristas en linea hasta

proveedores de servicios en linea, como plataformas de reservas de viajes o de contratacion de
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servicios en linea. EI modelo B2C es un enfoque popular para el comercio electrénico, ya que
permite a las empresas vender directamente a los consumidores finales de manera rapida y

conveniente a través de plataformas en linea.

Negocio a Gobierno (B2G)
Se refiere a la venta de bienes y servicios de empresas privadas al gobierno. En este modelo, las
empresas ofrecen productos y servicios al sector publico a través de licitaciones publicas,
concursos o propuestas, y el gobierno selecciona al proveedor que ofrece las mejores condiciones
de calidad y precio (Esparza, 2016).
A continuacién, se describen los pasos principales del proceso de compra en el modelo
B2G:
e ldentificacion de oportunidades de negocio: Las empresas identifican las oportunidades de
negocio en el sector pablico a través de licitaciones pablicas, concursos o propuestas.
e Presentacion de la propuesta: Las empresas presentan una propuesta para ofrecer sus
productos o servicios al gobierno.
e Evaluacion de la propuesta: El gobierno evalUa la propuesta y selecciona al proveedor que
ofrece las mejores condiciones de calidad y precio.
e Negociacion de contratos: El proveedor seleccionado negocia los contratos con el
gobierno, incluyendo los términos y condiciones de la venta.
e Entregade bienesy servicios: El proveedor entrega los bienes y servicios al gobierno segun
los términos acordados en el contrato.
e Facturacion y pago: El proveedor emite una factura al gobierno y espera el pago de

acuerdo con los términos acordados en el contrato.
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El modelo B2G es utilizado por empresas en una amplia variedad de sectores, desde
empresas de tecnologia hasta empresas de construccion y de servicios. El sector publico es un
importante comprador de bienes y servicios, y la participacion en licitaciones publicas puede ser
una fuente importante de ingresos para las empresas. El modelo B2G se enfoca en la venta de
productos y servicios al sector publico a través de licitaciones pablicas, concursos o propuestas, y
requiere de la presentacion de propuestas y la negociacion de contratos especificos con el gobierno

(Cuesta, 2022).

Consumidor a Consumidor (C2C)

El modelo de negocio C2C (Customer-to-Customer) se refiere a la venta de bienes y
servicios entre particulares a través de una plataforma en linea. En este modelo, los consumidores
pueden vender sus propios productos y servicios a otros consumidores en la misma plataforma.

A continuacidn, se describen los pasos principales del proceso de compra en el modelo
C2C:

e Registro en la plataforma: Los consumidores se registran en la plataforma en linea
que ofrece el servicio de C2C.

e Publicacion de anuncios: Los consumidores publican anuncios de los productos o
servicios que desean vender en la plataforma.

e Busqueda de productos o servicios: Otros consumidores buscan los productos o
servicios que les interesan en la plataforma.

e Contacto entre comprador y vendedor: Los compradores interesados en un

producto o servicio se ponen en contacto con el vendedor a través de la plataforma.
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e Negociacion y pago: Los compradores y vendedores negocian el precio y los
términos de la venta, y el comprador realiza el pago al vendedor a travées de la
plataforma.

e Entrega del producto o servicio: El vendedor envia el producto o servicio al
comprador segun los términos acordados.

e Valoracion del servicio: Los compradores y vendedores pueden valorar la calidad
del servicio ofrecido en la plataforma, lo que puede afectar la reputacion del
vendedor y la confianza de los futuros compradores.

El modelo C2C se ha popularizado gracias a plataformas en linea como eBay, Amazon
Marketplace, Airbnb, entre otras. La plataforma en linea proporciona un espacio seguro y confiable
para que los consumidores realicen transacciones entre ellos mismos sin la necesidad de
intermediarios. EI modelo C2C se enfoca en la venta de productos y servicios entre particulares a
través de una plataforma en linea, y requiere de la publicacion de anuncios, negociacion entre
comprador y vendedor, pago en linea, entrega del producto o servicio y valoracion del servicio

(Gallo y otros, 2019).

Negocio a Empresa (C2B)

El modelo de negocio C2B (Customer-to-Business) se refiere a la venta de productos o
servicios por parte de los consumidores a las empresas. En este modelo, los consumidores ofrecen
sus productos o servicios a las empresas que los necesitan.

A continuacidn, se describen los pasos principales del proceso de compra en el modelo

C2B:
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e Identificacion de oportunidades de negocio: Los consumidores identifican
oportunidades de negocio para ofrecer sus productos o servicios a las empresas.

e Presentacion de la propuesta: Los consumidores presentan una propuesta a la
empresa que ofrece sus productos o servicios.

e Evaluacion de la propuesta: La empresa evalUa la propuesta y decide si acepta o
no la oferta.

e Negociacion de contratos: Si la empresa acepta la oferta, se negocian los términos
y condiciones de la venta entre el consumidor y la empresa.

e Entrega de bienes y servicios: El consumidor entrega los bienes o servicios a la
empresa segun los términos acordados en el contrato.

e Facturaciony pago: La empresa emite una factura al consumidor y realiza el pago
segun los términos acordados en el contrato.

El modelo C2B se utiliza en casos donde los consumidores tienen habilidades o productos
unicos que las empresas necesitan, como puede ser el caso de disefiadores graficos, fotografos,
programadores de software, entre otros. La plataforma en linea Upwork, por ejemplo, ofrece un
espacio para que los freelancers (consumidores) ofrezcan sus habilidades a las empresas que los
necesitan. EI modelo C2B se enfoca en la venta de productos o servicios por parte de los
consumidores a las empresas, y requiere de la presentacion de propuestas, negociacion de contratos
especificos y entrega de bienes o servicios segun los términos acordados en el contrato (Paredes,

2018).
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Barreras del comercio electronico

Cuando hablamos de barreras de adopcion en cuanto a lo que es el comercio electronico
por parte de las empresas es importante conocer que con el pasar del tiempo se han venido
presentando distintas posturas tomadas por diferentes autores en el cual hacen referencia a esto y
varia de acuerdo a los distintos contextos o situaciones mediante el cual se analice, pero sobre todo
dependiendo del lugar, el tiempo y las perspectivas o el grado de conocimiento de los actores que
intervienen.

Es importante conocer diferentes perspectivas en cuanto a cdmo beneficia o en cuanto a
que barreras pueden existir en el uso del E-commerce por parte de las empresas Segun (Rahayu
& Day (2015) citado en Guzman, 2018) confirman que hablando de las economias que se
encuentran en vias de desarrollo pueden optar de una forma mas facil por el e-commerce debido a
que la inversion para poder desarrollarlo es muy baja. Mientras tanto Sdnchez & Arroyo (2016)
que la adopcion surge como una estrategia comercial que beneficie con la mejora de la reputacion
de las organizaciones dentro del mercado, reduciendo de forma acelerada la desigualdad de la
informacion e incrementando la aceptacion de los productos o servicios que sean ofertados. Esto
quiere decir que las empresas podrian considerar implementar este recurso como una medida que
les permita obtener ventajas y mayor participacion dentro de los mercados.

A pesar del rapido crecimiento del comercio electronico en los dltimos afios, aun existen algunas
barreras que limitan su adopcién y su potencial de crecimiento. Algunas de estas barreras incluyen:
e La falta de confianza del consumidor: Algunos consumidores ain tienen dudas sobre la
seguridad y la privacidad de sus datos en linea. Ademas, algunos pueden sentirse mas
comodos comprando en una tienda fisica donde pueden ver y tocar los productos antes de

realizar una compra.



38

e Problemas de logistica y entrega: A menudo, los consumidores esperan recibir sus
productos en el mismo dia o al dia siguiente de haber realizado una compra en linea. Si
bien los minoristas en linea estan trabajando para reducir los tiempos de entrega, aun
existen barreras en la entrega a domicilio y el acceso a algunos lugares.

e Costos de envio: Los costos de envio pueden ser una barrera para los consumidores,
especialmente si los precios de los productos son bajos. Ademas, algunos minoristas en
linea ofrecen envio gratuito solo para compras superiores a un cierto monto.

e Faltade acceso a Internet: Aunque cada vez mas personas tienen acceso a Internet, todavia
hay poblaciones en algunos paises que no tienen acceso a una conexion de alta velocidad
0 no tienen acceso a Internet en absoluto.

e Regulaciones y barreras politicas: Algunos paises tienen regulaciones que restringen el
comercio electronico, como la falta de infraestructura de pago electronico y las
regulaciones fiscales complejas que dificultan la venta a nivel internacional.

e Problemas de interoperabilidad y estandarizacion: A menudo, hay problemas para que
diferentes sistemas de comercio electronico trabajen juntos. Esto puede dificultar la
transicion de un sistema de comercio electronico a otro o la integracion de diferentes
sistemas en uno solo.

Es importante que las empresas de comercio electronico tomen en cuenta estas barreras y
trabajen para abordarlas de manera efectiva a fin de maximizar el potencial de crecimiento del

comercio electronico.
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Capitulo 1. Metodologia

Enfoque y Alcance

La investigacion realizada es de enfoque cuantitativo de tipo descriptivo, que se caracterizd
por utilizar métodos de recoleccién de datos estructurados y analizarlos mediante técnicas
estadisticas para establecer respuestas a los datos obtenidos en las encuestas, asi se aplicé un
cuestionario a la unidad de analisis seleccionada que tiene como propésito recopilar informacion
que permitié conocer la situacion de las empresas en cuanto al manejo del comercio electronico
dentro de ellas, ademas de explorar las ventajas, desventajas del E-commerce en las empresas de
la ciudad de Ibarra y finalmente identificar las barreras que influyen en la utilizacion del comercio

electrénico.

Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se cuenta con una poblacion de
18 empresas que contribuyeron con informacion y apertura para la realizacion de las encuestas. Es
por ello que se trabajo con el 100% de la poblacion, por lo tanto, no se utilizé férmula para la
determinacion de la muestra. Este tipo de investigacion fue Gtil para proporcionar una descripcion
detallada y objetiva de un fendmeno o poblacién y para identificar relaciones y patrones en los
datos. También contribuyd para establecer una base futura y para comparar diferentes grupos o

poblaciones en funcién de caracteristicas especificas.

En cuanto se refiere a estudio cuantitativo es debido a que los datos son analizados
mediante la estadistica. Mientras tanto cuando hablamos del alcance, es descriptivo porque se
realiza por primera vez este estudio en la zona norte del pais especialmente enfocada a las empresas

en busca de determinar los beneficios que ofrece el comercio electronico. El instrumento que se
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utilizo fue un cuestionario previamente estructurado, el mismo que contiene preguntas cerradas,
de igual manera preguntas sujetas a la escala de Likert con la finalidad de que los encuestados
escojan la respuesta ya prestablecida. Este cuestionario contiene preguntas necesarias y referentes
al trabajo que se esta realizando, el mismo que fue entregado a cada uno de los representantes de
las empresas para que lo llenen demostrando veracidad en cada una de sus respuestas. Del
resultado que presentaron estas encuestas se realizd un breve analisis del uso del comercio

electronico en cada una de las empresas.
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Las empresas a las cuales se les realizé la encuesta fueron 18 empresas de la ciudad de

Ibarra, las cuales fueron seleccionadas por criterios por su importancia en la ciudad y se enlistan a

continuacion:
Tabla 1:

Empresas encuestadas

Empresas Sector
Moto boutique Comercio
Multibike Comercio
La casa del jean Comercio
Yambal Comercio
La casa del Jean Comercio

Mavesa
Imbauto
Cerelectric
Ferreterias econdmicas
Su ferretero
Lubricantes ENI
Almacenes Japon
Orve Hogar
Almacenes la GANGA
Reconecta
Precision Autos
Supertronica Computacion
Computec

World Computers

Comercio de vehiculos
Comercio de vehiculos
Construccion
Construccion
Construccion
Distribuidor de aceites
Electrodomeésticos
Electrodomesticos
Electrodomeésticos
Imprenta
Repuestos
Tecnologia
Tecnologia

Tecnologia
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Investigacion exploratoria de campo bajo estos criterios:
Tabla 2

Criterios de investigacion exploratoria

Criterios de Inclusion Exclusion

Pagina web
Comercios tradicionales
Ventas redes sociales

Instrumento de recoleccion de datos

Se aplicé la encuesta como instrumento <de recoleccidn, ya que es una técnica que permite
recopilar informacién de una muestra de individuos a través de preguntas estructuradas y
estandarizadas. Fue disefiada para tener en cuenta algunos aspectos como la definicion clara de
los objetivos y la poblacién objetivo, la seleccion de las preguntas adecuadas. La encuesta permitid
la recoleccion de datos ampliamente utilizado que permite recopilar informacién de una muestra
de individuos a través de preguzntas estructuradas y estandarizadas. Para disefiar una encuesta
eficaz, es importante tener en cuenta diversos aspectos como la definicion clara de los objetivos y
la poblacion objetivo, la seleccion de las preguntas adecuadas, la eleccion de la muestra y la forma
de administracion de la encuesta.

En concordancia con lo anterior, el instrumento de recoleccién de datos utilizado para el
desarrollo del trabajo investigativo son las encuestas mediante un cuestionario que permite obtener
las repuestas necesarias a nuestra pregunta de investigacion y de esta manera permitirnos procesar
los datos de manera eficiente. Mientras tanto para la validacion de dicho instrumento se realizé a

partir de la aplicacion de la encuesta que fue aprobada por los docentes de la universidad mediante
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el cual nos confirme la correcta elaboracién y que permita de esta manera recolectar los datos
necesarios para esta investigacion.
Periodo de Referencia

El periodo en el cual en el cual procedi6 con la obtencién de los datos fue en el mes de
enero del 2023 mediante la aplicacion del cuestionario online para cada una de las empresas que
tenemos en nuestra unidad de analisis.
Disefio de Formulario

El formulario const6 de preguntas de tipo abiertas y cerradas en el cual se trabajo con las
siguientes variables: Nivel de utilizacion; tipos de comercio electronico usados; factor tecnoldgico;
el personal; Ventajas y desventajas de su utilizacién.

Para la elaboracion de la encuesta se utilizd la herramienta Google forms en el cual de igual
manera sirve de apoyo para la tabulacién e interpretacion para posteriormente analizar los
resultados obtenidos de la aplicacion de este cuestionario online dirigido a las empresas que

tenemos en la unidad de analisis.
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Capitulo I11. Analisis de Resultados
Una vez aplicada la encuesta a empresas de la ciudad de Ibarra, se realizé el analisis con la
informacion recolectada mediante graficos estadisticos, ademas nos permitio narrar la situacién

econdmica que viven las empresas con el uso del comercio electrénico.

@ Muy buena

@ Buena
Regular

P Mala

@ Muy mala

Gréfico 6:
Situacion actual de las empresas de la ciudad de Ibarra

De las empresas encuestadas sobre la situacion actual de las empresas con respecto al
comercio electronico, la mayoria que esta representada por el 38,9% dice que la situacion es buena,
de esta manera como manifiesta (Zambrano y otros, 2021) muchos negocios al ver que no podian
cubrir la demanda de forma presencial optaron por trabajar de forma online, usando principalmente
las redes sociales como Facebook, Instagram y, WhatsApp, y sitios web. Pero esta forma de
vender y comprar productos y/o servicios no es de ahora, el comercio online o también conocido

como e-commerce, es una alternativa que, con la ayuda de los avances tecnoldgicos, ha venido a
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simplificar los procesos de compra-venta, teniendo una gran aceptacion entre los clientes y

empresas a nivel mundial.

@ Si
& No

Tal waz

Grafico 7:
Situacion actual de las empresas de la ciudad de Ibarra

De las empresas encuestadas sobre si sus clientes pueden comprar sus productos por
canales electrdnicos el 83,3% que representa casi su totalidad de los encuestados establecen que
tienen este tipo de canales para venta de sus productos, segun la Revista Primicias establece que
la tecnologia y moda son las categorias més vendidas a través de canales electronicos. La principal
motivacion para comprar en linea es la variedad de productos. Las ventas a traves de canales
digitales registrardn un aumento de 16% en 2022, al bordear los USD 3.900 millones, segun el

estudio Mapeo del Ecosistema E-Commerce en Ecuador. (Primicias.ec, 2023)
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B2B {Megocio a negocio) 6 (33,3 %)

B2C (Negocio a consumidor) 13(72,2 %)

B2G (Negocio a gobierno) 2 (M1 %)

C2B (Consumidar & negacio) 5278 %)

G2C (Consumidor a consumidor) 166 %)

Gréfico 8:
Tipos de comercio electrénico

La gran mayoria de los encuestados establece que el tipo de comercio que mas conoce es
el B2C que representa a Negocio a consumidor, para (Esparza, 2016) el B2C propone estrategias
importantes para generar actividades enfocadas en el consumidor cuyo objetivo es la creacion de
campafas publicitarias. A través de las estrategias propuestas se pretende atraer a los

consumidores, buscando fidelizarlos y convertirlos en embajadores (pag. 18)
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Mercados més amplios 7 (38,9 %)

Productos 24/7 6(33,3%)

Ahorro de costos & vendedores y

, 5(27.8 %)
consumidores

Mayores ventas efectivas 9 (50 %)
Facilidad de comunicacién B (44,4 %)
Recoleccion de informacion 5 (27,8 %)
0 2 4 b ] 10

Gréfico 9:
Mayor beneficio del comercio electrénico

La gran mayoria de las empresas encuestadas establecen que el mayor beneficio sobre el
comercio electronico es la facilidad de comunicacion, “una solucion de comercio electronico te
permite llevar tu negocio en linea; esto incluye la entrada de pedidos, el suministro de informacion
del cliente y el servicio al cliente. Al automatizar tus procedimientos comerciales, puedes reducir

costos 'y hacer que tus procesos sean mas eficientes” (Regatto, 2017).
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Seguridad 5(27.8 %)

Competencia con grandes

g (50 %)
empresas

Desconacimiento 4 (22,2 )

Desconflanza 7 [38,9 %)

Falta de comunicacian con los

o,
clientes (16,7 %)

0 2 4 ] 8 10

Grafico 10:
Dificultad ha presentado usted en relacion al comercio electronico

La mitad de los encuestados establece que la mayor dificultad en relacion al comercio
electronico seria la competencia con las grandes empresas, mientras que la minoria representada
por un 22% afirma que mantienen desconocimiento sobre el comercio electronico, segun la CICE
seglin un estudio realizado establece que la falta de confianza en el comercio electrénico
obstaculiza el desarrollo y la expansion de las transacciones celebradas virtualmente. Las
principales causas de este problema son tres particularidades del ambiente electronico, a saber:

desmaterializacion, desocializacion y desjudicializacion (CICE, 2019).
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Grafico 11:

Situacion actual de las empresas de la ciudad de Ibarra

La mayoria de los encuestados establecen que la mayoria de estrategias comerciales
utilizadas son las online, para estudio ldea establece que las ventajas que se manejan en los
negocios virtuales son la expansion de mercado globalizada que se alcanza, y la rapidez con la que
se manejan los negocios, el uso de las nuevas tecnologias y su innovacién ha creado cambios que

han mejorado la comunicacion con el cliente y la empresa (E - idea, 2020).
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Sitios web Aplicaciones maviles Redes sociales Flataforma de video

Grafico 12:
Medios digitales

Publicidad en Google FPublicidad en medios Ofros
sociales
Sobre la compra de insumos para sus negocios se establece que las empresas compran en
su mayoria por publicidad en redes sociales, seguida por sitios web especializados esto refleja las
que como manifiesta la revista Pragma que la gran ventaja del comercio electrénico es la
posibilidad de contar con un negocio de incidencia mundial, con disponibilidad para cualquier
persona que cuente con una conexion a internet pueda acceder a los productos y servicios y esté

dispuesto a cubrir los gastos de envio (Pragma, 2020).
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Gréfico 13:
La implementacion de un sitio web

La mayoria de los encuestados establece que es muy importante un sitio web que permita
vender sus productos por internet, asi podemos decir que la presencia Online brinda una relacion
activa entre la empresa y los clientes. Si una empresa esta pendiente de su sitio web y sus redes
sociales, sin dudas ofrecerd una mejor atencion a sus clientes porque podra responderles consultas

de forma rapida y dirigida (Maratum, 2022).
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Importacidn 15 (83,3 %)

Exportacidn 2 (11,1 %)

Produccién nacional 10 {55,6 %)

Gréfico 14:
Productos que usted distribuye en su negocio

Sobre como obtienen los productos la mayoria de los encuestados establece que la gran
mayoria sus productos son de importacion, segun la Aduana del Ecuador en 2022 las importaciones
en Ecuador crecieron un 38,45% respecto al afio anterior. Las compras al exterior representan el
24,21% de su PIB, por lo que se encuentra en el puesto 59, de 192 paises, del ranking de

importaciones respecto al PIB, ordenado de menor a mayor porcentaje.
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Discusién de resultados

El comercio electronico en la ciudad de Ibarra, Ecuador, ha experimentado un crecimiento
significativo en los Gltimos afios, aunque aln se encuentra en una etapa temprana de desarrollo.
Segun datos de la Superintendencia de Control del Poder de Mercado de Ecuador, en el primer
semestre de 2021, el comercio electronico representd el 2,7% de las ventas totales de bienes y
servicios en el pais (Bernal, 2016).

En Ibarra, el comercio electronico ha sido impulsado principalmente por el aumento del
acceso a Internet y la adopcion de dispositivos moviles, que permiten a los consumidores realizar
compras en linea desde cualquier lugar y en cualquier momento. Ademas, la pandemia del COVID-
19 ha acelerado la adopcion del comercio electronico, ya que muchos consumidores han optado
por comprar en linea para evitar salir de casa (Alderete, 2020).

A pesar de este crecimiento, aun existen barreras para la adopcion del comercio electrénico
en Ibarra. Algunos de los principales obstaculos son la falta de confianza en los sitios web de
compras, la falta de conocimiento sobre como comprar en linea, la falta de opciones de pago
electronicas y la falta de infraestructura logistica adecuada para la entrega de productos (Gallo y
otros, 2019).

Para abordar estos obstaculos, se necesitan iniciativas por parte de las empresas y del
gobierno local para fomentar la confianza en las compras en linea y para mejorar la infraestructura
logistica. Las empresas deben mejorar la experiencia del usuario en sus sitios web, ofrecer
multiples opciones de pago y garantizar la seguridad de las transacciones en linea. El gobierno
local puede impulsar politicas que fomenten la adopcion del comercio electrénico y mejorar la

infraestructura de transporte y entrega de productos.
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En conclusién, el comercio electronico en lIbarra, Ecuador, esta experimentando un
crecimiento significativo, impulsado por la creciente adopcion de Internet y dispositivos moviles.
Sin embargo, aun existen barreras que deben ser abordadas para impulsar ain mas su adopcion en
la ciudad (Cuesta, 2022).

El sector de retail es uno de los que ha experimentado un mayor crecimiento en el comercio
electronico en Ecuador, seguido por los sectores de turismo y servicios. Las categorias de
productos mas populares entre los consumidores ecuatorianos que compran en linea son los

productos electrénicos, los productos de moda y los articulos para el hogar (Duran, 2016).

Sin embargo, aln existen barreras para la adopcién del comercio electrénico en Ecuador,
como la falta de confianza en los sitios web de compras, la falta de opciones de pago electronicas
y la falta de infraestructura logistica adecuada para la entrega de productos. Para impulsar ain mas
el crecimiento del comercio electronico en Ecuador, se necesitan iniciativas por parte de las
empresas y del gobierno para fomentar la confianza en las compras en linea y mejorar la

infraestructura logistica y de pago electrénico (Duran, 2016)..
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Capitulo IV. Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones
El comercio electronico permite a las empresas reducir costos, ademas, el procesamiento
automatizado de pedidos y la reduccién de intermediarios pueden reducir los costos de operacion
de laempresa, se puede también mejorar la experiencia del cliente al comprar productos o servicios
en cualquier momento y desde cualquier lugar, lo que significa una mayor comodidad para ellos.
Ademas, el comercio electronico ofrece la posibilidad de personalizar la experiencia del cliente y

mejorar su satisfaccion a través de herramientas de analisis y marketing digital.

Las empresas pueden utilizar diferentes tipos de comercio electronico segun sus
necesidades y objetivos comerciales, como el comercio electrénico B2B, B2C, C2C, C2B y B2G.
El comercio electronico es una herramienta fundamental para las empresas que buscan expandir
su mercado y mejorar su rentabilidad, asi es una herramienta importante para las empresas que
buscan mejorar su presencia en linea y expandir su alcance. La eleccién del tipo de comercio

electrénico a utilizar dependera de las necesidades y objetivos comerciales de cada empresa.

Aunque el comercio electrénico ofrece numerosos beneficios para las empresas y los
consumidores, también presenta diversas barreras que pueden dificultar su adopcion y uso. Es
importante que las empresas y los gobiernos trabajen juntos para abordar estas barreras y promover
la adopcion y el uso del comercio electrénico. Esto puede incluir iniciativas de educacion y
capacitacion, inversiones en infraestructura tecnoldgica, incentivos para la adopcion del comercio
electrénico, y el desarrollo de marcos regulatorios que fomenten el crecimiento y la innovacién

del comercio electrénico.
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La incidencia del comercio electronico en la economia ha sido cada vez mas significativa
en los dltimos afios. A medida que méas empresas y consumidores adoptan el comercio electronico,
se estan viendo cambios importantes en la forma en que se hacen negocios y en cémo las personas
compran y venden bienes y servicios. el comercio electronico ha tenido un impacto significativo
en la economia, mejorando la eficiencia de las empresas, aumentando las ventas, creando empleo
y fomentando la competencia. A medida que el comercio electrénico continta evolucionando, es

probable que siga desempefiando un papel importante en la economia global.
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Recomendaciones

El comercio electrénico esta en constante evolucion, y las empresas deben estar al dia con
las ultimas tendencias y tecnologias. Esto incluye la adopcion de nuevas plataformas y
herramientas de comercio electrdnico, asi como la adaptacion a cambios en las preferencias de los

consumidores.

Antes de elegir un tipo de comercio electronico, es importante analizar el modelo de
negocio de la empresa y determinar qué tipo de comercio electrénico se ajusta mejor a sus
necesidades y objetivos. Ademas, las empresas pueden elegir el tipo de comercio electronico mas
adecuado para sus necesidades y objetivos, lo que les permitird maximizar los beneficios del

comercio electrénico y ofrecer una experiencia de compra en linea de alta calidad a sus clientes.

Las empresas deben mantenerse actualizadas en las ultimas tendencias del comercio
electrénico, incluyendo nuevas tecnologias, herramientas y estrategias de marketing. Esto les
permitird mantenerse competitivos y adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado.

Las empresas deben utilizar el analisis de datos para comprender mejor el comportamiento
del cliente y mejorar la toma de decisiones. Esto puede incluir el analisis de datos de ventas, el
seguimiento del comportamiento del usuario en linea y el uso de herramientas de analisis de

marketing para optimizar las campafas de publicidad.
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ANexos

Anexo 1. Instrumento de Investigacion en Google Forms formulario

182, 1798

s8R o o6t w2, 718 S08RE oe AS EVPRESAS
3. 3. Conoce usted los tipos de comercio electronico que existen? Sefiale cudl b
utiliza en su empresa.
ENCUESTAS SOBRE LOS BENEFICIOS
DE LA IMPLEMENTACION DEL e
COMERCIO ELECRONICO EN LAS 52C (Negocko a consumidor)
826 (Negocio a gobiernc)
EMPRESAS C2B (Consumidor 3 negocio)
tiene coma finalidad conocer su PUNto de vista en ©2C (Consumiior 8 consumidor)
cuanto al en las
I : Leer detenidamente cada una de las preguntas de manera que las
respuestas que emnita sea fidedigna y confiable. La informacién obtenida en este
andnimo y los daos. serdn de 4. 4 Delos listados a continuacién: ,Cudl considera usted que es el mayor
1a persona que raliza esta investigacion, del
* Indica qum Ia peagurts es ahligatans
Mercados més amplios.
1. Segun su criterio: (Cudl es la situacion actual de las empresas de la ciudad Producios 2477
deiberka vou, at Anorro de costos a vendedores y consumidores
Marca sofo un évalo. Mayores ventas efectivas
Facifidad de comunicacién
Muy buena Recoleccin de Informacion
Buena o
Regular
raka
Muy mala 5 5 ;Qué h usted en relacién al
2. ;Sus clientes tlenen canales electrénicos donde pueden RO
& acceso a comprar
o 7 w- oo: grandes empresas
Marca salo un évalo. Desconfianza
o Falta de comunicacidn con los clientes.
Otros:
No
Talvez
VoeRt 108 DF LA WA, oL AT EMPRE SAS . SO0RL LO8 o oM LAS IMPRESAS

Ry

[}

7. LQué medios digitales ha empleado usted paras comprar sus insumos? 1
menos ha empleado y 5 mas ha empleado

8. 8 (Cree usted que la implementacién de un sitio web que permita la venta de
sus productos con el uso del internet mejoraria ol comercio informal?

Marca solo un dvalo.

9. 9. Los prody que usted ye en su negocio son obtenidos a traves de: *

Gowghe 0 o W ) vt Cartara )

Google Formularios
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