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RESUMEN

La necesidad del comercio electrénico se origina de la demanda de las empresas y
de la administracion para hacer un mejor uso de la informética y buscar una mejor
forma de aplicar las nuevas tecnologias para asi mejorar la interrelacion entre cliente
y proveedor. Ecuador avanza lento en cuanto al comercio electronico, pero no se
gueda atras. Hace 10 afios eran pocas las empresas locales que ofrecian la opcion
de e-commerce. Por esto, tan solo el 1% de las transacciones online eran realizadas
en paginas ecuatorianas. Sin embargo, esto ha cambiado. Ahora, el 25% de compras
son realizadas en paginas web. Cada vez son mas las compafiias que invierten en la
logistica y medidas de seguridad necesarias para brindar este servicio. El objetivo de
la investigacion es proponer una estrategia de tipo e - commerce a la empresa
ADECOMP. En cuanto a la metodologia de investigacion, es de tipo documental,
cuantitativa gracias al andlisis de las ventas de productos y las tendencias del
consumidor. Justifica un resultado donde se espera impulsar el disefio de un sitio web
inexistente con el cual después de su creacion se prevé que la organizacion
permanezca por mas tiempo en el mercado, con un servicio de calidad a partir de la

nueva generacion administrativa.

Palabras clave: Comercio electronico, posicionamiento, tecnologias de la

informacion, sitio web, seguridad al consumidor.



Vii

ABSTRACT

The necessity of e-commerce arises from the demand of companies and
administration to make better use of information technology to apply new technologies
to improve relationships between clients and suppliers. Ecuador is a country where
e-commerce is beginning to see a disruption withing business. Ten years ago, very
few companies offered an e- commerce option. That is why only 1% of transactions
were carried out on Ecuadorian websites. However, it has changed. Now 25% of
transactions are made on websites. More and more companies are investing on
logistics and security measures necessary to provide this service. The goal of this
research is to propose an e-commerce strategy for ADECOMP. The research
methodology is based on a documentary type and it is also quantitative because of
the analysis of products sales and costumer trends. It is expected to promote the
design of a non—existent website which aim is to lead the company to stay longer in

the market,with a quality service from the new administrative generation.

Keywords: E-commerce, positioning, Information Technologies, website, consumer

security.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de desarrollo tiene como finalidad disefiar una pagina web para
la empresa Adecomp, con caracteristicas de una web movil informativa y de compra,
en dénde el e-commerce es el protagonista en un mundo donde la digitalizacion es
imperante para poder analizar datos administrativos y ayudar en la toma de

decisiones.

La realidad a la que el mundo estaba acostumbrado, ha cambiado radicalmente, la
emergencia sanitaria generada por el Covid-19 en el afio 2020 ha marcado un punto
de inflexién y un desafio para la humanidad; la manera de educarse, trabajar,
entretenerse, y, sobre todo de comprar y vender. En tal sentido, una de las
alteraciones mas grandes que se ha observado, es la forma en que se hacen
negocios. Ahora, estar en linea cobra mas relevancia que nunca, avanzar hacia la

digitalizacion es imperante.

La globalizacién y los avances vertiginosos de la tecnologia han provocado que los
mercados se comporten cada vez de una manera diferente. Con la aparicion del
internet muchas de las formas tradicionales de negociacién, compra y venta, se han
transformado. En Ecuador el 82,3% de las micro, medianas y pequefias empresas
(Mipymes) utilizan el internet. La proporcion de uso es la siguiente: microempresas
48,6%, medianas 56,9% y pequefas 52,9%, da un total general de 52,8%. Sin
embargo, a pesar del acceso que tienen internet se limitan a usarlo para enviar
correos Yy realizar funciones administrativas, solo un 27,4% de las Mipymes tiene

presencia en la web. (Ministerio de Telecomunicaciones Ec, 2016).

Los negocios tradicionales, enfrentan nuevos retos para comercializar su produccion,
por lo que, sin duda, aquellas que son capaces de afrontar desafios, generar cambios
y avanzar hacia lo digital pueden adaptarse al escenario comercial del e-commerce.
Este método de compra-venta por internet permite a los gerentes entrar en la nueva
era del comercio para que puedan cruzar fronteras, mejorar y agilizar sus procesos y

en efecto crecer en el mercado.



Ecuador es un pais de Mipymes, las cuales juegan un papel transcendental en el
desarrollo econdmico del pais, aportan significativamente en la generacién de empleo
y riqueza. Sin embargo, a pesar de ser un grupo mayoritario de agentes econémicos
son las que mas confrontan problemas para sobrevivir en el mercado y alcanzar
crecimiento, tales como el limitado acceso al financiamiento, la falta de recursos
humanos especializados, subutilizaciéon de la capacidad instalada y carencia

tecnologia, por mencionar algunos de los obstaculos mas importantes.

El e-commerce gana terreno en los Ultimos afios desde paises mas desarrollados
hasta los que estan en vias de desarrollo, a nivel mundial China lidera el volumen de
ventas en linea con $636.087.000.000, seguido Estados Unidos con ventas de $
504.582.000.000. En América latina las ventas en linea tuvieron un incremento
importante dentro del ranking de e-commerce, Ecuador se encuentra ubicado en el
quinto lugar pues genero ventas anuales de $800.000.000, superado por Brasil, pais
gue lidera la lista con ventas de $19.722.580.000.

Con todo este contexto, la idea a defender es cOmo una estrategia de tipo e-
commerce puede ayudar al posicionamiento de mercado, todo esto justificado con la
necesidad de permanecer relevante y activo por mas afios dentro de la industria de

la computacion.

El objetivo general que pretende alcanzar la investigacion es: proponer una estrategia
de tipo e-commerce a la empresa Adecomp. El mismo que se basa en la consecucion
de los siguientes objetivos especificos: a) fundamentar teéricamente las variables de
estudio: herramientas de comercializacion digital e-commerce y posicionamiento de
mercado, b) diagnosticar la situacion actual del uso de herramientas de tipo e-

commerce c) disefiar el sitio web de e-commerce para la empresa Adecomp.

La metodologia para dar cumplimiento a lo expuesto se rige por establecer una
investigacion de tipo bibliogréfica cuantitativa con un analisis documental, se toma
como punto de partida la perspectiva de diferentes autores y se interpreta de manera
local dichos conceptos. La poblacién es la facturacion de los ultimos 5 afios que ayude

a soportar descriptivamente el analisis de niumeros.



En la parte practica se aporta con una péagina web funcional que cubre las
necesidades bésicas de contacto para compra, localizacion, suscripcion y carrito de
compra.A continuacién, se exponen los aportes de diferentes autores que sustentan

la investigacion.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

1.1.0rigen y evolucion del Comercio Electronico

Amazon, Microsoft, Ebay, Google, son empresas informéticas que han logrado crear
una nueva industria sin la cual el siglo XXI no podria haber avanzado como lo ha
hecho hasta ahora. La llegada del internet y el rapido cruce de informacién a través
del mismo, ha generado que todas las industrias se adapten a un comercio global, en
el cual, para mantenerse a la vanguardia es importante aplicar diferentes modelos
cientificos apoyados hoy por hoy por el rapido procesamiento de datos de los
computadores, que de la mano con el conocimiento estadistico y la inteligencia
artificial (1.A) han servido para moldear la nueva forma de hacer negocios y de ver el

comercio.

El perfil del consumidor cambia lo largo de los afios; se sabe, cientificamente que
cada generacion es distinta a la anterior (Straughan, 2018, pag. 90) por lo que, es
importante tener en cuenta como esta segmentado ahora el pensamiento del
consumidor para poder utilizar herramientas de mercadeo y asi poder llegar a sus
psiques. Cabrera, S. L. (2019).

El comercio electronico se origina en los afios setenta, a partir de la introduccion de
las transferencias electronicas de fondos Electronic Funds Transfer (EFT) que
existian entre los bancos para el mejor aprovechamiento de los recursos tecnoldgicos
existentes en la época. Afios mas tarde mediante redes privadas y seguras se
optimiza los pagos electronicos, para lo cual se incluyeron servicios como puntos de
venta Points Of Sales (POS) en tiendas y almacenes para pagos con tarjetas de
débito, a diferencia de los pagos de ndmina a los empleados de las empresas a lo
cual se utilizé cheques en sustitucidén de efectivo (Kaba, 2018)

En la década de los noventa, la evolucién de las tecnologias de informacion y
comunicacion, dio lugar al nacimiento de la “era electronica”, y con ello la aparicion

de una nueva modalidad de comercio que, entre sus multiples ventajas permite a una



gran parte del mundo hacer transacciones comerciales sin intermediarios las 24 horas

del dia, durante todos los dias de la semana.

Actualmente los sitios web son utilizados por la mayoria de grandes empresas en
donde dan informacion extra por medio de suscripcidn a noticias, las cuales le aportan
al cliente una vision de cobmo evoluciona la misma. Este proceso de vinculacién es de
suma importancia debido a que es forma parte de la diferenciacion y la segmentacion
de la competencia lo que permite también conocer gustos de consumidores gracias a

encuestas en base a suscripcion.

1.2.Estudio de ventajas de modelos de e-commerce

El autor DeMatas (2021), afirma que el comercio en linea conecta a empresas y
compradores. Lo primero que se piensa es que tipo de modelo es funcional para

poder implementar. Entre los mas importantes estan:

Business to Business (B2B): negocio a negocio que se proveen entre ellos. Ejemplo:

EXXON petrolera y Petro - Ecuador

llustracion 1: Modelo Business to Business (B2B)

B2B: ECOMMERCE
—
-
= F¥, v0 w0
1i1) | swor |

Fuente: (DeMatas, 2021)



Business to Customer (B2C): este modelo es el mds comun en empresas que
mantiene un inventario embodegado el cual es vendido gracias a sus sitios web en
donde el comprador escoge en base al catalogo y es recibido directamente en su
domicilio después de haber realizado el pago. Ejemplos: Tiendas de ropa en linea

como Pinto.

llustracion 2: Modelo Business to Consumer (B2C)

B2C: BLE ; ECOMMERCE
—_——
-
= rq;)o w0 90

Fuente: (DeMatas, 2021)

Customer to customer (C2C): cliente a cliente, la forma mas basica de comercio en
donde una persona ofrece algo que ya no desea poseer y lo cual es ofrecida en
plataformas gratuitas como redes sociales en donde sin intermediarios la parte
interesada se pone en contacto con el vendedor y realizan el intercambio acordado.
Ejemplo: OLX



llustracién 3: Modelo Consumer to Consumer (C2C)

C2C: : <+ ECOMMERCE

~ON EMy _
RO ¢
H e LA A%

Fuente: (DeMatas, 2021)

Customer to Business (C2B): en este modelo prevalece el nombre de la persona
gue promociona una marca ya conocida y el mismo comisiona gracias a sus ventas
en las cuales la empresa grande le genera un enlace en donde se cuantifica el
numero de ventas realizadas gracias a su ayuda y mediante de ello se le genera un
pago por haber ayudado en el proceso de compra externa.

Ejemplo: vendedores de suscripciones de audiolibros en Youtube.



llustracién 4: Modelo Consumer to Business (C2B)

C2B: | ECOMMERCE

e

Fuente: (DeMatas, 2021)

El gobierno de cada pais también tiene plataformas para realizar concursos en
donde se aplica desde la internet y se participa por ganar una obra estatal al cumplir
con los requerimientos necesarios. Ejemplo: USHAY ECUADOR.

Las ventajas son humerosas entre las principales estan:

El cliente accede a la tienda virtual desde cualquier parte del mundo a través de un

dispositivo electronico; facilita comprar de manera confortable y rapida.



llustracion 5: Categorias

* B2B
* Wallmary

*C2C
CATEGOR, As * Olx

*C28
* Uber

- 82c
. Amaan

Fuente: Elaboracion Propia

Permite que los precios y oferta de los productos y/o servicios estén actualizados
de manera constante, este aspecto es de gran interés para el cliente porque busca
el precio mas conveniente para su ahorro personal. El soporte al cliente se puede
proporcionar de manera directa por diferentes medios, como chat en vivo, redes

sociales, correo electronico videoconferencias.

Las empresas no necesitan abrir sucursales o puntos de venta nacionales e
internacionales, esto permite que los gastos se distribuyan en el uso de herramientas
tecnoldgicas para mejorar otros aspectos como: la seguridad de la informacién, en
especial con el tema de pagos en linea, el proceso de envio y entrega, establecer
canales de marketing y promocion, aspectos legales de contratos comerciales y

garantia del producto o servicio.

Todas estas estrategias son generadas debido a la necesidad de permanecer
relevante en la mente del cliente debido a que para subsistir en el largo plazo es
importante tener un posicionamiento que sea como numero uno en la decisién del

cliente.



10

1.3. Seguridad al consumidor

Seguridad en las transacciones

Segun el autor Jurado Mesias (2018), en 1990 establecieron utilizar por defecto en
sus transacciones electronicas estandares de seguridad aceptados a nivel mundial
con el fin de garantizar la confianza y eficacia de las ventas en linea con sus clientes;
aparece asi la seguridad en las transacciones electronicas: Transaccion Electronica
Segura (SET) que se basa en el uso de un archivo informético generado por una
empresa de servicios de certificacion que vincula la identidad fisica de una persona o
empresa a una identidad digital, en Internet garantiza la legalidad vinculo entre lo fisico
y lo digital, y un método criptografico llamado criptografia de clave publica.

Kim (2020), afirma que la instalacion del software cliente y el costo del soporte técnico
hicieron que SET disminuyera y llevo aproximadamente en el afio 2000 al desarrollo
de un nuevo estandar llamado 3-D Secure y en paralelo también se desarroll6 el

protocolo Secure Sockets Layer (SSL), se amplian estos términos a continuacion:

3-D Secure: El estandar mundial de seguridad en las transacciones para el comercio
electronico es 3D Secure, las empresas que patrocinan y utilizan son Visa y
MasterCard, esta norma hace que las compras sean mas seguras en Internet porque

permite al usuario autenticarse como un legitimo titular de tarjeta de crédito.

TLS (Transport Layer Security): es el protocolo que aplica seguridad en la capa de
transporte segun los protocolos de red TCP/IP, que respaldan a Internet y hacen
posible la trasferencia de datos entre redes de ordenadores, utiliza protocolos
criptogréficos que sirven para garantizar la autentificacion y privacidad de los datos

tanto del lado del servidor como del cliente.

Un estudio de investigacion concluye que la atencion al cliente resulta un criterio clave
a la hora de comprar o mantener un producto o servicio. Citando a (Fonseca, 2014),
manifiesta que la atencion al cliente no se limita a determinadas etapas de la

transaccion comercial. Una definicion mas global es: “conjunto de actividades que
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desarrolla una empresa para asegurar la satisfaccion de sus clientes durante la

transaccion comercial”.

Herrera del Valle (2017), considera que:
La atencion al cliente en el negocio virtual se convierte en la clave del éxito, los
retos se duplican en el e-commerce,, son transacciones realizadas por medio
de un computador, y solo el 39% de los usuarios opina que la atencion al cliente
en la virtualidad es personalizada, frente a la competencia (negocios
tradicionales), los negocios ya no solo se enfocan en precios, sino en la calidad
de los servicios prestados. (p. 11).

Hay que definir una estrategia propia de atencion al cliente del e-commerce, el autor

(Rocamora, 2015), recomienda responder algunas preguntas que definen un buen

servicio de atencion al cliente:

« ¢ Quién va atender a los clientes qué formacion y cualificaciones necesita?

+  ¢En qué horario atendera al cliente?

+ ¢Como va a definir los procesos para atencion al cliente?

+ ¢Hasta donde esta dispuesto a llegar para complacer al cliente con su

reclamo?

Conforme se contesten estas preguntas se facilita el cumplimiento de integrar un
centro de servicio de atencién al cliente, como estrategia para el éxito de la tienda
virtual. Ante la entrega del servicio al cliente, la calidad es el elemento fundamental
en la percepcion que tiene el cliente acerca de ellas, que en base al autor

(Christopher, 1994), pueden ser:

Fiabilidad: cumplimiento del servicio en forma confiable y segura, sin perder la
constancia y continuidad del servicio al cliente durante largos periodos de tiempo.

Capacidad de respuesta: cabe mucho dentro de esta percepcion los conceptos de
rapidez y flexibilidad, el cliente mide estos parametros al momento de recibir el

servicio.

Seguridad: elemento imprescindible para ganarse la confianza del cliente y poderlo

mantener por mucho tiempo.
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Empatia: servicio individual al cliente, de forma que se sienta el servicio al cliente

como parte de la empresa.

Elementos tangibles e intangibles: la presentacion de la empresa es importante, y
para el caso de comercio electronico, el portal y la distribucion de la informacion dentro

del mismo.

1.4. Posicionamiento de mercado y herramientas

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla un plan
gue tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su imagen actual
a laimagen deseada.

Cuando se lleva a cabo una estrategia de posicionamiento, es recomendable tener

en cuenta los siguientes factores:

e EIl posicionamiento de la marca tiene que proporcionar beneficios que sean
relevantes para el consumidor.

e La diferenciacion es un factor sumamente importante, es preciso ofrecer
ventajas y valores afadidos.

e La forma mas eficaz de ubicarse en la mente del consumidor es con formas
poco imitables, si los competidores pueden implementarlo en el corto plazo, se
perdera la oportunidad diferenciacion.

e Es importante posibilitar la integracion de la estrategia de posicionamiento

dentro de la comunicacion de la compafiia.

Para lograr irrumpir el mercado existen hoy por hoy herramientas web editables de
facil acceso en donde se puede crear una pagina con opcion a carrito de compras,
las cuales seran redactadas a continuacidén cada uno con sus caracteristicas, ventajas
y desventajas.

Las diferentes plataformas que se pueden utilizar para el desarrollo de paginas web

son.



Tabla 1. Plataformas para el desarrollo web

PLATAFORMAS PARA EL DESARROLLO WEB

NOMBRE |CARACTERITSICAS VENTAJAS DESVENTAJAS
e Multilenguaje. Permite definir productos fisicos |e Lenguaje JavaScript para El proceso de edicion toma muchos recurso
como virtuales, ademas puede afiadir sus propios programacion y permisos para poder publicar cambios
maodulos. e El proceso de SEO esta vinculado

— — — directamente con Google
e Administracion. Es facil de aprender y g

gestionar.

e Multidivisa. Permite actualizar de forma
automatica los tipos de cambio, pudiéndose
efectuar transacciones seguras con sistema SSL.

e Pagos. Los pagos que realicen los clientes se
envian directamente a la cuenta bancaria, usa las
mejores y mas novedosas tecnologias en
seguridad. Permite seleccionar entre los
siguientes sistemas de pago: tarjeta de crédito,
contra reembolso, iPayment, transferencia
bancaria, cheque, PayPal, Authorice.net, 2
CheckOut, Visa Mastercard.

e Backend. Permite gestionar el inventario,
pedidos, entregas y clientes en tiempo real.

e SEO. Facilita el posicionamiento natural (SEO).

e Personalizacién. Es facil modificar el aspecto de
la tienda con conocimientos basicos de CSS.

PrestaShop
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CubeCart

x

=

Panel de control. Intuitivo para controlar todos
los aspectos de la tienda; en tiempo real se
puede saber las ventas realizadas, pedidos
pendientes de ejecucion y advertencias sobre el
stock.

llimitado. No tiene limite en cuanto a la creacion
del numero de categorias, imagenes, productos y
proveedores.

Multildioma. Soporta varios idiomas.

Multimoneda. Soporta varias monedas, su
conversion es sencilla.

Formas de pago. Su integracion es facil
incluyen Authorize.net y PayPal.

SEO. Se puede configurar el
posicionamiento en buscadores.

Recuperacion de pedidos abandonados. Envia
mensajes de recuperacion de forma automatica
al email de los clientes que han dejado su carrito
de compras abandonado, invitandolos a regresar
para completar su pedido.

Reportes.  Andlisis y puntos clave
encontrados  en el rendimiento de la tienda.
Permite crear informes personalizados que
brindan informacion para encontrar la manera de
optimizar conversiones y realizar presupuestos de
marketing.

Reenvio de correo electrénico ilimitado.
Crea direcciones de correo electrénico de su
marca que aumentan la percepcion de
profesionalismo ante sus clientes.

La version estandar CubeCart, es
totalmente gratuita para descargar y
usar.

Es muy féacil de implantar, puede
tener un buen disefio con las
plantillas.

Sencillo y facil de usar.

Posee seguridad SSL, funciones para
optimizar el SEO.

Software nativo de e-commerce ideal
para proyectos pequefios.

No necesita un hosting ni servidor,
debido que es un software en la
nube.

La gran mayoria de modulos son de
pago.
No es multilenguaje.

No es multilenguaje. Lo que quiere decir
que no se puede recolectar los datos
para migrar a otro ecosistema web

Fuente: Elaboracién Propia basada en el autor Kaba (2018).
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La tabla describe las tres plataformas gratuitas mas importantes con un lenguaje de
programacién en nube en donde facilita mucho el disefio y edicion del portal para
usuarios no familiarizados en ingenieria en sistemas y con poco conocimiento de

programacion.

Se evidencia que son plataformas multiusuario para crear colaboradores que pueden
visualizar reportes de ventas, visitas, numero de clics. Asi como también

posicionamiento en los diferentes motores de busqueda.

A continuacion, se aborda el apartado metodoldgico de la investigacién en donde se
hace una interpretacion de los resultados en cuanto a las herramientas utilizadas
para la recoleccion de datos que puedan sustentar la resolucion de los objetivos del

presente trabajo.
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CAPITULO II. DISENO DEL MARCO METODOLOGICO

2.1. Modalidad y tipo de Investigacion

La investigacion bibliografica es de gran ayuda en el presente proyecto pues al ser un
estudio de modelos con distintas herramientas de desarrollo web, se tiene acceso a
documentacion de los mismos, con el fin de escoger el modelo mas adecuado que
lleve a la consecucién del primer objetivo especifico de la investigacién que hace

referencia a la fundamentacion teérica del tema caso de estudio.

Asimismo, el proyecto se basa en una investigacion metodologica que tiene un
enfoque cuantitativo, debido a su realidad de recoleccion de datos histéricos que
ayudan al analisis y a tener una vision para la planificacion de las estrategias con su

posterior ejecucion y medicion.

Esta realidad no experimental efectia observaciones de tendencia para poder llegar
a la resolucion de un producto nuevo que satisface las necesidades actuales del

consumidor leal de la empresa.

La técnica que se va a ocupar para poder diagnosticar la situacion actual del uso de
herramientas de tipo e-commerce sera la entrevista semiestructurada a gerencia
debido a que se necesita el permiso para poder indagar en documentos privados y en
la factibilidad de la utilizacion de los mismos. Adicionalmente se aplica una encuesta-
a los clientes de Adecomp para conocer su criterio respecto de la eficacia de la

estrategia de e-commerce en la empresa.

La poblacién objeto de estudio son los clientes de la empresa Adecomp, se aplica el
célculo de muestra de poblaciones finitas, dado que el portafolio histérico de clientes

supera las mil personas.



17

Propuesta diseio del sitio web de e-commerce:

Una vez que se han identificado los componentes y el criterio de los clientes respecto

de los canales de compra online se propone lo siguiente:

Se proponen las siguientes fases para la construccion de la ruta metodolégica que
describe los pasos hasta llegar al objetivo general del proyecto.

Tabla 2. Fases de Construccion De Ruta Metodologica

Fase 1 - Faset

Diagnostico situacional : ! e
empresa Propussta de sitio web

Fase 2 Fase S

ecoleccién de datos de Visualizacion
en base a encuesta de informacion

Fased
Procesamianto
datos

Fase3
Propuesta de producto

Fuente: Elaboracién propia.

Debido al cambio de comercio causado por el covid-19 la empresa Adecomp decide
emprender una propuesta de venta electronica con ayuda de las herramientas web
para asi poder mantenerse competitivo dentro del mercado de las herramientas

informaticas.

Fase 1 Diagnostico:

Se realiza el diagnadstico situacional en base a la experiencia adquirida por la escuela
de administracién. Por lo que, se redacta una encuesta-entrevista con una
investigacion administrativa actual, que forme una sinergia entre todos los

departamentos para poder innovar.
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Fase 2:

Tras haber analizado el flujo de inventario en lo que son repetidores y routers para
conexion Wi-Fi y después de la encuesta-entrevista se reconoce que para comenzar
un inventario virtual en un sitio web este seria el producto enfocado debido a su gran

demanda al tener a las personas en casa por la COVID-19.

Fase 3:
Prototipar las plantillas dentro de Wix para darle un disefio agradable y versatil que

también sea amigable al usuario y de facil navegacion.

Fase 4:

Desde el 2020 se va a discutir en como se podria empezar a diferenciarse de la
competencia y se llega mediante el analisis de una matriz de Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, al lanzar un producto nuevo capaz de suplir

una nueva demanda y que tendra el soporte de la empresa.



19

Fase 5:

» Saber qué tipo de herramientas de tipo e-
commerce ya son utilizadas actualmente en
Adecomp, ayuda a mejorar los procesos
administrativos  optimizando los  recursos
financieros actuales y proponer un plan que
pueda adaptarse a la situacion actual.

Analisis

* En base al analisis se comienza a proponer un sitio web de
Disefio un solo producto hasta saber que es viable aumentar
después el catalogo de productos

* Se reconoce que la utlidad generada por medios
Desarrollo digitales esta todavia en etapa de nacimiento por lo que
adaptando un plan efectivo de propaganda se espera
qenerar resultados al corto, medio y largo plazo.

* La publicidad gréafica y el sitio web forman parte de
las nuevas herramientas a utilizar para generar
posicionamiento.

Pruebas

Soporte g ¢ Gracias al panel de control de la misma
plataforma se puede observar métricas para la
futura toma de decisiones.



Tabla 3. Matriz FODA por Objetivos

Matriz FODA por objetivos
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Objetivo: construir un sitio web con carrito de compras que sea informatico con descripcion del producto, contenga un chat y pueda
agendar citas para demostraciones personales.

OPORTUNIDADES

O1 Nuevo producto con
funciones emparejadas a
smartphones.

02 Comercio electrénico en
expansion

O3 Apertura a nuevos
mercados en crecimiento
O4 Desarrollo del &rea
tecnolégica

AMENAZAS

FORTALEZAS

F1 Capacidad financiera de la
empresa

F2 Talento humano con
experiencia en el area
tecnologica

F3 Fidelizacién con clientes
F4 Importacion directa

FO

Irrumpiendo la web
aprovechando el crecimiento
del comercio electronico actual
para poder dar a conocer un
producto. (F1, F2; 02, O4)

FA

DEBILIDADES

D1 Poca capacitacion en el manejo de analitica de datos
D2 Fuerza de ventas desactualizada
D3 Poco desarrollo de estrategias publicitarias en sitios web

DO
Desarrollando las paginas y redes digitales de la empresa con que atraigan a
nuevos clientes. (D2, D3, 02, 03)

DA



Al Tiempo de envio6 de
productos

A2 Incremento de precios de
productos y aumento de
costos

A3 Venta en lineade
mayoristas.

Fuente: Elaboracion propia

Dando seguimiento a las
compras que realizan los
clientes para determinar seguin
sus necesidades nuevas
promaociones atractivas (F2;
A3)

Estableciendo a través del inventario actual y la baja de ventas una nueva
plataforma visual informativa.
(D3; A3)
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Tras haber resuelto una matriz FODA se comienza a escribir el plan de accion mismo que cubrira el qué, cdmo y con qué

se dara respuestas a las diferentes estrategias. Todo esto es narrado a continuacion: Desarrollando las paginas y redes

digitales de la empresa con campafas publicitarias que atraigan nuevos clientes. (D2, D3; 02,



Tabla 4. Plan de Accién

ESTRATEGIAS

Irrumpiendo la
web
aprovechando el
crecimiento del
comercio
electrénico actual
para poder dar a
conocer un
producto.

Dando
seguimiento a las
compras que
realizan los
clientes para
determinar segun
sus necesidades
nuevas
promociones
atractivas en los
repuestos.
Desarrollando las
paginas y redes
digitales de la
empresa con
campanas
publicitarias que

PLAN DE ACCION

Objetivo estratégico: Construir las fases y actividades para la integracion de una estrategia e-commerce

ACTIVIDADES

Comprando el
dominio para poder
tener una direccion
en el internet.

Desarrollar diferentes
analisis de datos
histéricos de ventas

Crear campafas
publicitarias en las
redes sociales que
generen tréfico al sitio
web de la empresa

METAS

Contar con la
pagina web

Alcanzar al
25% de los
clientes para
que realicen
una nueva
compra

Realizar 2
campaias
publicitarias
al afio

INDICADOR

Pagina web creada

(NUmero de clientes
alcanzados/ total
cartera de clientes)
*100

(Numero de
campafias realizadas/
ndamero de campafas
planificadas)

RECURSOS RESPONSABLE

Humano ' .

P Vicepresidente
Tecnolégico
Humano Eqmpq d_el area

tecnoldgica

Humano-
Tecnoldgico-  Equipo de marketing
Econdmico

PRESUP
UESTO

$200

$0,00

$200
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RESULTADO
ESPERADO

Generar
posicionamiento en
internet para describir
los productos.

Ofrecer al cliente un
servicio mas
especializado en sus
compras

Generar visitas de
nuevos prospectos y
clientes al sitio web



atraigan nuevos
clientes.

Estableciendo a

través del Analizar las ventas
inventario actual y = que se tiene por

la baja de ventas  productoy las

una nueva preocupaciones de
plataforma visual  los clientes.
informativa

Fuente: Elaboracion propia

Estructurar
un plan de
importacione
s de acuerdo
con la
rotacion de
los
productos.

(Rotacion de
productos/ inventario
total del producto)
*100

Humano-
Tecnologico

Gerente general

$50,00

23

Mantener siempre la
disponibilidad de los
productos
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Fase 6:
A continuacién, se describe el desarrollo de la primera estrategia contemplada
en virtud de la necesidad de la implementacion prioritaria en la empresa.

Estrategia de e-commerce B2C

Primero, ingresar al sitio web: www.godaddy.com. Para poder adquirir el
dominio, es decir, el nombre virtual con el cual se podré ingresar a visualizar

el sitio web.

llustracién 6: Pagina web godaddy.com

@ GQDQM ) ¢ ' ot 4 [A5] 4831 2410 v Conmrata & un expwtc Wiowy Ayecia NEiwr seeian A2 v

Encuentra tu domims perfecty

Nombrus de dominics L N Pigines webs + Marheling
com por solo = : Construir tu pagina
S0.01*/primer ano. - : - web es muy facil

Encusnira lu deminie

Comienza grats

Quianee mdg informacidn

@7 ¢ TrEmty

Fuente: Elaboracién propia

Segundo, hacer clic en busqueda de dominios con el nombre que se tiene en

mente y mirar si es factible la compra del mismo.


http://www.godaddy.com/
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llustracién 7: Paso 1 para buscar dominios

@ GoDaddy , DU U v Crinaswepts By bpd  Weamie v W

Encuentra by domeso perfecto

Norbres de derrirees \ Y 2 Figieun weh + Narteting

.com por solo 4 ' ' Construir tu pagina
SO.01* /primer aio. ' web es muy ficil

Qtaaner maa indormecssn

Fuente: Elaboracion propia
Tercero, adquirir el nombre con el cual se trabaja y que tiene una fecha limite

de tiempo por registro

llustracién 8: Adquisicion de nombre web

p
| ADECOMM - Continuer ul carrits

et dizponiis Q Porgue as genial

adecomp.co v adecs PR p———
s>+ $0.01 o & nesttuy ds dom

Agregar o carrito v schiyw 4 Grctecsnn haece e
w80

R sdiroos Wbbmeria oo $99.99

Todas las termunaciones Mas nombres

1 ——— 1 Q¢ + ice N 0 J
adecomp.info 5399 g ade-comp.com o vy

Fuente: Elaboracién propia

Después de esto es sencillo ubicar un sitio web que ayuda a la creacién de

paginas web como ya se lo explica dentro del marco teérico. En este caso se
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usa la herramienta WIX debido a su lenguaje interactivo para programadores

principiantes.

llustracién 9: Ingreso a sitio web wix.com

Create a website
you're proud of

manage and develop your wed presences esactly the may you want

Get Started

Fuente: Elaboracién propia

Es importante registrarse con un correo electronico dentro de WIX debido a
gue este es la cuenta que permite realizar todas las ediciones tanto de disefio
visual como de producto y manejo de envios para el producto o servicio que

se ofrece.
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llustracién 10: Registro para uso de plataforma

Registrate

¢Ya tienes una cuenta? Iniciar sesior

Ingresa tu email de nuevo

Contrasena

-

C] Continvar con Google

|
‘ f Contintar con Facebook

Escribe tu contrasena de nuevo

Fuente: Elaboracion propia

Una vez ya creado un registro, se procede a vincular el dominio del sitio web.
El sitio web es editable a lo largo del pago de la suscripcion a WIX que puede

ser por uno o dos afios y el panel de control se ve asi.
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llustracion 11: Imagen del interfaz de usuario

! BRI Circle Latino s <D
2

WX

Sugerido para ti

Cenecta tusitio s Geoghe

G e

[

Sincroniza Googie Calendar
G

l'..

Fuente: Propia

Entre las facilidades de esta herramienta son las plantillas para comenzar y
tener una idea entre las diferentes categorias, lo cual, ayuda demasiado a no
guedarse pensando en la creatividad del sitio sino que si ya se tiene una

imagen presestablecida se puede jugar con algo ya hecho

llustracion 12: Sugerencias de plantillas web

Pick the Website Template You Love
- 9 (TR [
Benrens rhoalth & Wninens Twvel & Tourtem Laechng Pages
» 8 Acw Profoascral CV
Benety & Har entaatants § Food
bl ws N ‘
1]

Fea A Aerae Fanbion & Sy [T

Azmimee

Tos g Catlon rose Gaevwt Food Sreo
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Otra ventaja es el posicionamiento para buscadores (SEO). WIX te ensefia
cémo funciona un poco el pensamiento algoritmico de los buscadores para
poder crear palabras claves que te posicionen como una de las primeras
opciones al momento de hacer uso de un buscador y muchas veces terminar
en la primera pagina de GOOGLE, BING, YAHOO, etc.

llustracién 13: Posicionamiento con herramientas SEO

n
"
{

Santrekcetfeashop

Creating Your SEO Plan

Para poder aceptar pagos con tarjeta. Se adquiere una licencia de aceptacion
de transacciones, la misma que ayuda al pago de impuestos y se vincula

directamente con una cuenta de banco en el pais.



llustracion 14: Pago de plan en modo suscripcion

Business VIP Business llimitado Business Bésico
Payasto profasional comalolg LN @ T eQoOo0 M Sigunnle imvel
uss Uss Uss 50
28 .- 20 .. 137
) ogu ’
o=V Delc i
- v
c v
} oy
de ! | 3 y
'} sl \ {
4 e
‘ Vi
Artarcoon sl cleme proreen Ararcon sl chmmn M4

Fuente: Elaboracion propia
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Normalmente el plan de pago es anual y se descontara como un solo pago

directo.
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llustracion 15: Realizacién de compra

RESUMEN

Business Basico

USS13.50 x 12 moses uS$162.00

Eliminar

Total us$118.88

¢! Pago Seguro

Fuente: Elaboracion propia

Una vez realizado el pago. Todo queda listo y se puede comenzar a empezar
a recibir los pagos directamente de las compras realizadas dentro de la pagina

web gracias a la plataforma internacional para tarjetas de crédito PAYPAL.



llustracién 16: Sitio web funcional

£\
\/

Finalizar

“RMmprs

g wapen

- @

&Y haces una cuemiaT IO UNE JRESN Pers tnaicer e comons

mss oo

1 Datos de Envio

Trnd o

Vomire

rirTmar il pedios

Tesumen S pecco (1)

st WP Doy
Gt |

Fuente: Elaboracion propia

Fase 7:

Informes

Todos los informes
Crear informe

Ventas

Analiza los pagos en tu sitio y
busca nuevas maneras de
aumentar las ventas.

Trafico

Aprende como la gente
encuentra tu sitio y descubre
formas de aumentar tu
audiencia.

Tiendas

Mira el desempeno de tu tienda.
Analiza las ventas, pedidos,
visitantes, carritos abandonados
y mas.

Ventas a lo largo del tiempo

Ventas por articulo (2}

Ventas por articulo a lo largo del tiempo

Mostrar 7 informes mas

Trafico a lo largo del tiempo

Trafico por hora del dia (

Trafico por pagina de entrada ()

Mostrar 3 informes mas

Embudo de conversion de la tienda

Embudo de conversién de la tienda en el tiempo (%)

Conversion por producto (7

Mostrar 4 informes mas

LA

SO0
oo

-« 00

$140.00

Buscar

1 Tabla b Gréfico delineas

&

Tabia dl Grafico de barras

I+ Grafico de lineas I Tabla

L Grafico de lineas I Tabla

il Grafico de barras

= Mapa de calor

il Tabla dl Grafico de barras

¥ Embudo
i Tabla

#ll Graficos combinados

i Tabla &l Graficos combinados

46
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El control se realiza mediante un software integrado dentro de la suscripcion
a la plataforma de disefio web la misma que permite realizar informes
mensuales sobre las ventas, llevando una contabilidad interna de inventario.
Los informes ayudan a formar campafias de promociones, conciencia, 0
publicitarias para que la tienda pueda permanecer relevante y se sepa como
generar tréfico al sitio.

Generar suscripciones a noticias que den un valor agregado al cliente o
potencial comprador para que pueda ayudar a posicionar la marca en la
mente del consumidor y que el mismo visite la empresa fisicamente o pueda
salir de dudas en base al chat o mensajeria instantanea.

Aprender como las personas navegan si las visitas llegan desde un teléfono
movil o un ordenador ayuda a que los creativos puedan crear interfaces mas

amigables.
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CAPITULO I1l. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Grafico 1. Calculadora de muestra

Calculadora de muestra

Nivel de
Confianza: O 95% @® 99%
(2]

Margen de ‘ . ‘
Error: @

Poblacién: @ |1000

alar Calcular Muestra

Tamarno de ) '
Muestra: 401

Fuente: Elaboracién propia

Se calcula un tamafio de muestra con un total de 401 clientes que seran
encuestados, el programa aplicado para el calculo de la muestra, tiene un nivel
de confianza del 99% con un margen de error de 5% a una poblacién total de
1000 clientes.

2.2. Interpretacién de Resultados

A continuacion, se exponen los resultados de las encuestas aplicadas a los

clientes de Adecomp.

Gréfico 2. Demografia
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Género
401 encuestados

@ Mujer

. o

Fuente: Elaboracion propia

Se encuesta a los clientes de la empresa y entre los datos demograficos que
arroja es notable un mayor porcentaje de hombres que de mujeres que

compran en la empresa.

Grafico 3. Edades clientes

Edad de los encuestados

401 Respuestas
@ Menora 20
52,6% ® 21230
® 31a40
@® 41250
@ 51260

47 4%
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Fuente: Elaboracion propia

En las edades existen casi un empate dentro del rango de los 21-40 afios por
lo que se puede ver que la necesidad esta en todas las generaciones con

cierto poder de compra.

Gréfico 4. Nivel de instruccion

Nivel de instruccion
401 encuestados

@® Primaria
® Secundaria
& Superior
@ Posgrado

Fuente: Elaboracién Propia
El nivel de instruccion mayormente presente es superior en donde se deduce
gue son clientes que se interesan en conocer detalles completos de sus

productos.

Gréfico 5. Numero de visitas a sitios de compra
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Que tanto visita sitios web de compra
401 encuestados

® 1vezalmes
® 2 veces
@® 20 mas

v

Fuente: Elaboracion propia
La recurrencia de visitas a sitios web de compra es de mas de dos veces al

mes.

Grafico 6. Confiabilidad

Que tan confiable considera usted adquirir articulos desde la web
401 encuestados

@ Poco confiabie
® Algo confiable
& Confiable

@ Nuy confiahle

Fuente: Elaboracion Propia
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Consideran desde confiable a muy confiable adquirir cosas desde la web. Lo

gue alienta a la creacién del mismo.

Gréfico 7. Tipos de Pagos

Que tipos de pagos electronicos usa comunmente
401 encuestados

@ Transterencia bancaria

@ Tarjeta de crédito

© Paypal o plataformas de pago
internacionales

)

Fuente: Elaboracién Propia
Entre los pagos que mas efectian es alentador saber que el consumidor

cliente final esta dispuesto a utilizar plataformas de pago o sus mismas

tarjetas de crédito. Cosa que ya posee el sitio web.
Por otra parte, se presenta los resultados de la entrevista dirigida a todo el

personal desde gerencia hasta los técnicos y los diferentes departamentos de

la empresa.

Grafico 8. E-Commerce mas utilizado
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S respuestas

@ Comercio de contenido (mercado libre,
Pagina weh, WFP business)

@ Email marketing con cupones
GOOGLE ADS

Fuente: Elaboracion propia

Saber qué tipo de herramientas de tipo e-commerce ya son utilizadas
actualmente en Adecomp, ayuda a mejorar los procesos administrativos
optimizando los recursos financieros actuales y proponer un plan que pueda
adaptarse a la situacion actual.

Gréfico 9. Estimacion de Ingresos

Que porcentaje de las actividades de ventas es digital?

5 respuestas

D'ZCI _ 5"'0:':\:"

2140 |-0(0%)
4060 |-0{0%)
60-80 {-0(0%)
80-100 |00 %)

0 1

%]
)
I

(53]

Fuente: Elaboracién propia

Tras haber conversado se reconoce que la utilidad generada por medios
digitales esta todavia en etapa de nacimiento por lo que adaptando un plan
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efectivo de propaganda se espera generar resultados al corto, medio y largo

plazo.

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 10. Efectividad en Actividades

Segun su experiencia. Queé tan efectiva considera las actividades de E-COM?

I Mucho T Algo Poco [ Nada

WPP Business Publicdad Grafica Pagina Web Plataformas Externas

Fuente: Elaboracién propia

El apoyo de rangos de respuesta ayuda a entender al analista - asesor a
crear una estrategia que apoya al crecimiento por medios digitales.

La publicidad gréfica y el sitio web forman parte de las nuevas herramientas
a utilizar para generar posicionamiento en la mente del consumidor. Al ser el
ser humano en su mayoria un ser que aprende viendo, el hacer uso de este
tipo de herramienta, sera ideal para poder dar transparencia a la empresa y
tener un portal de venta, noticias y recomendaciones.

Al realizar la misma encuesta-entrevista a los colaboradores. Se puede ver
gue las herramientas digitales utilizadas proactivamente son imperantes para
poder permanecer actualizado. Los colaboradores aportan con ideas de
modelos para disefio y logotipo, asi como también en descripcion de

productos para poder comenzar con la creacién de una pagina que sea
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agradable para el cliente e informativa, lo que ayudara a la decision de

compra.

Grafico 11. Herramientas Digitales y Beneficio

B erder B ARadi 3 potenciales clisntes a base de datos Posicionarse [ Todas las antenores

P

[g=]

0 .. l

SED Email Sitic Web Publicidad

Fuente: Elaboracion propia

;Cual de sus lineas de productos es la mas comercializada?

3 respuestas

Routers

La encuesta-entrevista permite obtener una idea del producto que es
utilizado por consumidores. Esto sumado a la interpretacion del inventario
inicial y final en productos de los ultimos afios ayuda a que el area de disefio
y programacién a impulsar un sitio web que permita la compra directa de los
clientes por medio de un intermediario para compras en linea como lo es
PayPal. REVISAR ANEXOS
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CONCLUSIONES

e Se hace uso de las herramientas de comercio electronico debido a su

bajo costo y rapida implementacion

e Apalancarse de formas de pago ya conocidas como tarjetas de crédito

en donde la credibilidad es grande.

e En lo mas relevante encontrado para practicar un modelo esta saber
escoger correctamente que plataforma se va a ocupar para el desarrollo
del sitio web debido a que existen muchas opciones y es mejor

asesorarse.
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RECOMENDACIONES

e No tener miedo de equivocarse al usar herramientas digitales para

poder innovar.

e Confiar en los métodos de pago con tarjeta de crédito para realizar
comercio debido a que es igual que hacer compras dentro de un local

comercial.

e Hacer uso del marketing por suscripcion para poder notificar al cliente

en cuanto a promociones y nuevos catalogos.

e Realizar un calendario de objetivos para poder alcanzar metas en el

corto mediano y largo plazo.
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ANEXOS

Tabla 4. Respuestas y analisis de la Encuesta-Entrevista.

¢, Qué tipo de Comercio de contenido Al dejar de lado herramientas
comercio digital Marketing en redes gue ayudan a generar trafico
utiliza su sociales Publicidad grafica hacia sus canales directos
empresa? en la web. como el Search Engine
Justificacion: Optimization SEO y la

publicidad en Google (SEM)
Adecomp justifica el uso Adecomp pierde oportunidades
de las redes sociales para de exponer sus productos y
publicar contenido, es servicios
donde existe el mayor
ndmero de usuarios

activos.
¢ Qué porcentajede De 0a20% Al enfocarse en ventas
sus actividades de tradicional Adecomp
Justificacion pierde clientes

potenciales



ventas en su
negocio es
digital?

Segun su experiencia,

¢, Qué tan
efectivas
considera estas
actividades de
comercio digital?
SEO, Email,
Google

Ads, Pagina Web,

Las ventas presenciales
son el motivo de que las
actividades de marketing
digital en Adecomp sean
menos del 21%

Muy importante:
Email, redes sociales,
publicidad gréfica.
Justificacion:

Son medios de
comunicacién digital mas
confiable donde, se
interactta con el
consumidor.

Algo importante:
Google Ads, Pagina
Web Justificacion:
Google Ads ayuda a que
la gente encuentre otros

canales de la empresa. La

pagina
web no posee gran
alcance.

Poco importante: SEO
Justificacion:

Esta actividad de
posicionamiento no es
de utilidad si no existe
una pagina web que
optimizar y explica que la
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Al no tomar en cuenta la
actividad de SEO que sirve
para optimizar todo tipo de
contenido no Unicamente una
pagina web la empresa pierde
posicionamiento en los
buscadores que es donde, se
encuentra una gran mayoria de
clientes potenciales.

Al optimizar la pagina web
y establecer una
plataforma de e-commerce
la empresa genera
ganancias al convertir a
sus visitantes en clientes.



De estas actividades
de Modelos de e-
commerce. B2B, B2C
¢,Cual considera
usted que sirve
principalmente
posicionar ala
empresa en el
mercado?

¢,Cual considera
usted que es un
factor limitante en
Su empresa para
alcanzar el éxito de
un e-commerce?

¢,Cuales de sus
lineas de productos
es lamas
comercializada?

Dar a conocer la
empresa: B2C,
Publicidad Gréfica

Obtener
clientes: No hay
respuesta

Falta de
conocimiento Falta
de resultados Poca
creatividad

Router, ruteadores
(modem), repetidores y
antenas Wi-Fi.
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Al no considerar B2C como un
medio de monetizacion la
empresa pierde la oportunidad
de generar ventas, se ofrecen
productos complementarios a su
base de datos de clientes
antiguos.

Todos estos factores limitantes
justifican el desarrollo de
estrategias aplicables
fundamentadas en esta
investigacion que permitan el
éxito de la empresa con
respecto al uso de un sitio web
con carrito de compras.

Las respuestas de la entrevista,
se identifica una oportunidad
para impulsar un producto con
caracteristicas web que
satisfaga las necesidades



64

PREGUNTAS ENTREVISTA CEO
ADECOMP

El ziguiente cuestionario avado a hacer una entrevista a el CEO de la empresa ADECOME
en la cindad de Ambato con motive de tener un panoramamas claro de como es el
comercio en cuanto a computacidn y periféricos para poder realizar un amalisis de las
respuestas v sugenr cambios imprescindibles

Qué tipo de comercio digital utiliza su empresa??
Marca solo un dvale.
'ﬁ_: - Comercio de contenide (mercado libre, Pagina web, WPP business)

.__' -_.' Email m arketing con cupones

() GOOGLE ADS

Que porcentaje de las actividades de ventas es digital?

Selecciona todos los gque correspondan.

[ ]o-20
[]21-40
[ ] 40-60
[ ] 60-80
[ ]80-100

Segin su experiencia. jQue tan efectiva considera las actividades de E-COM?
Marca solo un ovale por fila

Pagina Web  Plataformas extermaz Wpp Buzinezz  Publicidad Grafica

Mucho '_u

Poco ' ) g

Nada - - C




4. Deestas actividades de Modelos de e-commerce. BIB, B2C ;Cual considera
usted gue sirve principalmente posicionar a la empresa en el mercado?

Marca solo un dvala por fila.

Afiadir a potenciales clientes a L Todas las
Vender Poszicicnarze ]
base de datos anteriores
SEO — ~—
Email O — — —
SitioWeb () 7 - -
Publidd () —

5. ;Cual considera usted que es un factor imitante en su empresa para alcanzar el
gxito de un E-COM?7

Marca solo un dvalo.

() falta de conocimiento
.___;. falta de creatividad
[ falta de tiempo

'._- ._.' Otro:

6. ;Cual de =us lineas de productos es la mas comercializada?
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Geénero
401 encuestados

@ Muger
@ Hombre
Edad de los encuestados
401 Respuestas
® Menora 20
®21a30
® 3134
® 41350
@® 51260
Nivel de instruccion
401 encuestados
@ Primaria
® Secundania
@ Supenor

@ Fosgrado




Que tanto visita sitios web de compra
401 encuestados

® Tvez @ mes
@ 2 veces
® 2omas

Qué tan confiable considera usted adquirir articulos desde la web
401 encuestados

@ Poco confiabie
® ~go confiable
© Confiable

@ Muy confiable

Que tipos de p electronicos usa comunmente
401 encuestados

@ Transterencia bancana
@ Torjeta de crédino

® Paypol o plataformas de pogo
minmacionales
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