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Resumen

El trabajo de investigacion tiene como objetivo implementar una tienda virtual para
mejorar la gestion de ventas de la “Comercializadora Ecuatoriana de Calzado
Comecsa S.A.”, ubicada en el Cantdn La Libertad, el tipo de investigacion que se
utiliz6 fue descriptiva puesto que determina preferencia y caracteristicas de la
tienda virtual expuestas por los consumidores, en cuanto al método de investigacion
se utiliza el cualitativo para conocer el comportamiento de las personas frente a una
aplicacion tecnoldgica de comercio electrénico y cuantitativo por el uso de
estadisticos numéricos para cuantificar los resultados en la poblacién encuestada.
Los instrumentos de recoleccion de informacion que se aplicé son: la encuesta
realizada a los empleados publicos y privados de la provincia de Santa Elena y la
entrevista realizada al gerente de ventas de la Comercializadora Comecsa S.A. y a
profesionales en sistemas.

Esta iniciativa surge como respuesta a la necesidad fundamental que tienen las
grandes y pequefias empresas de obtener buenos resultados en su negocio, por ello
deben estar en constante innovacion, con procesos competitivos tanto en el mercado
nacional como internacional y ademas de satisfacer las necesidades los
consumidores que hoy en dia se vuelve mas exigente por las diferentes herramientas
que posee las TIC’S.

Palabras claves: Tienda virtual, ventas, cliente potencial y tecnologia.
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Abstract

The research word aims to implement an online shop to improve sales management
of the “Comercializadora Ecuatoriana de Calzado Comecsa S.A.” located in the
canton of La Libertad. The type of research that is carried out is descriptive since it
determines preference and characteristics of the online exposed by consumers. As
for the research method, the qualitative method is used to be acquainted with the
response of people in front of a technological equipment in e-commerce and the
guantitative method is followed by the population surveyed.

The information collection instruments that were applied are: the survey made to
public and private employees of the Province of Santa Elena and the interview made
to the sales manager of the Comercializadora Comecsa S.A. and professionals in
systems.

This initiative emerges as a response to the fundamental need of large and small
companies to obtain good results in their business. Therefore they must be in
constant innovation, with competitive processes both in the national and
international market. Also, in addition to this, it is supposed more demanding due
to the different tools which are possessed ICT.
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INTRODUCCION

Las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC"s) inducen al surgimiento
de tiendas virtuales y clientes mas exigentes, lo cual es un desafio para las empresas

por cuanto deben invertir en tecnologia para poder ser mas competitivos.

El enfoque de la administracion en las empresas, es tener informacién de alta
calidad buscando mejora en el servicio y en los sistemas de informacion que se
desarrollan, con el fin de obtener resultados eficientes, eficaces, confiables y a un

bajo costo.

La implementacion de una tienda virtual y su incidencia en las ventas de la
Comercializadora de Calzados “Comecsa S.A”, tiene como finalidad conocer la
aceptacion de una aplicacion web en los consumidores, la misma que facilitara a
los usuarios realizar sus compras desde cualquier lugar y sin necesidad de salir de
casa, visualizar articulos disponibles o estado de un pedido, satisfaciendo asi las
necesidades de los consumidores y permitird a la Comercializadora mejorar la

gestion de venta.

La Tienda virtual es conocida también como comercio electrénico, segun datos
estadisticos de Ecommerce, Europa y Norteamérica son las regiones con mas
facturaciones en compras online, por su parte, el comercio electrénico que ya tiene
su respetiva Cdmara Ecuatoriana de Comercio Electrénico (CECE), realizé en la
ciudad de Quito la Séptima Ecommerce Day, lo que nos indica que en el Ecuador,

el Comercio electronico lleva por lo menos 7 afios haciendo ventas por internet, y



se fortalece este sistema de ventas. En la actualidad existen tiendas virtuales en
diferentes empresas comerciales de bienes y servicios, las mas destacadas son:
Despegar.com en la industria turisticas, créditos econémicos en Retail, De Prati
indumentaria y moda, Cuponcity mejor Pyme, Comandato mejor iniciativa Mobile
y en la provincia de Santa Elena uno de las empresas que utilizan este sistema de

compra-venta es Libertrénica que se dedica a la venta de productos electronicos.

En el Planteamiento del problema, es necesario mencionar que, actualmente las
empresas para poder competir deben pasar por un cambio que les permita tener una
mayor participacién en el mercado, para volverse competitivos y estar a la
vanguardia de la tecnologia, esto se logra a través de la implementacion de
diferentes herramientas que hoy en dia nos proporciona los avances tecnoldgicos,
permitiendo captar clientes potenciales y que los clientes actuales conozcan otro
medio de compra, donde le permita no solo conocer las ofertas 0 promociones, sino

adquirir inmediatamente el producto.

Es una desventaja para las comercializadoras no poseer una tienda virtual como es
el caso de Comecsa S.A, frente a la competencia que si utiliza esta herramienta; la
implementacion de una aplicacion ayuda al negocio optimizando tiempo, espacio y
mejorando la gestion en las ventas, ademas es un valor agregado que genera
innovacion, facilidad y comodidad a los clientes a la hora de comprar satisfaciendo

asi sus necesidades.

En ese sentido el problema que radica en Comecsa S.A. es la inexistencia de otro

medio alternativo de compra-venta, lo cual conlleva a seguir utilizando el medio



convencional, que muchas veces se vuelve tedioso al efectuar el pago del producto
debido a la espera que el consumidor debe hacer en las multiples columnas en cada
caja para realizar el respectivo pago y mas aun en dias feriados, lo que es necesario
una tienda virtual que facilite al consumidor poder adquirir desde su casa el

producto que necesite evitando pasar tiempo en espera de un turno para cancelar.

De acuerdo a las consideraciones anteriores, se realiza la formulacion del
Problema: ¢ La implementacidn de una tienda virtual incide en las gestion de ventas
de la Comercializadora Ecuatoriana de calzado “Comecsa S.A.” del canton La

Libertad, provincia de Santa Elena?

En base al problema planteado se estable como Objetivo General, lo siguiente:
Implementar una tienda virtual mediante una plataforma comercial con
caracteristicas obtenidas de los consumidores, para mejorar la gestion de ventas en
la Comercializadora Ecuatoriana de calzado “Comecsa S.A.” del canton La

Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2018.

Para dar cumplimiento al objetivo se requiere de los siguientes Objetivos

especificos:

e Fundamentar con base tedrica y bibliogréfica la presente propuesta.

e Determinar la aceptacion que tiene la tienda virtual como medio de compra
en los consumidores.

e Disefiar la tienda virtual con caracteristicas determinadas mediante las

herramientas de recoleccion de informacién.



En base a la problemaética, se expone la siguiente Justificacion que, el uso del
internet y sus herramientas en las en los negocios generan una ventaja competitiva,
permitiendo que los clientes actuales o potenciales conozcan el producto de forma
inmediata en cualquier ciudad, comodidad a la hora de comprar, accesibilidad de
los productos, horario de atencion 24 horas y ademas para implementar este sistema

no es necesario una gran infraestructura.

Cabe mencionar que, la globalizacién y el avance de las TIC’s, obligan a
involucrarse en el comercio electronico, el escaso tiempo con el que se cuenta para
visitar locales comerciales también promueve su uso, todo esto cambia el

comportamiento de los clientes generando una sociedad de consumo virtual.

Por tanto, esta propuesta tecnoldgica se desarrolla, con el propdsito de captar un
mercado insatisfecho de personas dispuesta a adquirir el producto, pero que no
cuentan con suficiente tiempo para recorrer un local comercial, ya sea por su trabajo
o por las diferentes actividades que realizan dia a dia, este sistema gestor de tareas
beneficiara tanto a clientes, como a la comercializadora mejorando la gestién de

venta y administrar de manera eficaz los procesos internos.

Asi mismo, el Internet como herramienta tecnoldgica crea una puerta de entrada
para la generacion de ideas innovadoras de facil acceso que permita dentro del area
comercial el aumento de las ventas dotandoles de liquidez econdémica y prestigio a
negocios, cuando crean la confianza al cliente y les brindan un producto de calidad.
Ademas, se establece la siguiente hipdtesis: La Implementacion de una tienda

virtual mejora la gestion en las ventas de la Comercializadora Ecuatoriana de



calzado “Comecsa S.A.”, del canton La Libertad, provincia de Santa Elena.

+« Variable independiente: Implementacion de una tienda virtual

+« Variable dependiente: Gestion de venta de la comercializadora

El desarrollo de este trabajo de investigacion estd compuesto de tres capitulos:

En el CAPITULO I: se detallan las actividades que se realizan para extraer
informacion mediante la revision de la literatura en diversas fuentes como son
textos, estudios realizados sobre comercio electrénico, articulos cientificos.
También, aborda la evolucion y origen del tema de investigacion, se desarrolla
teorias y conceptos involucrados en el tema, ademas fundamentos, sociales,

psicolégicos, fisiologicos y legales que son necesarios para la investigacion.

En el CAPITULO Il se describe el tipo de investigacion que se va realizar,
métodos utilizados en la investigacion, disefio de muestreo y la recoleccion de datos
donde se refleja los resultados que se obtuvieron con la finalidad de obtener

informacion que nos sirvan para la realizacion de la propuesta.

Mientras que en el CAPITULO 111 se desarrolla el analisis de datos recolectados
mediante entrevista con la aplicacion del formulario de preguntas abiertas, y la
encuestas mediante la medicion de la escala de Likert, comprobacion de chi
cuadrado; de igual forma se expresan las limitaciones de la investigacion y
resultados, ademas las conclusiones, recomendaciones, propuesta luego de haber

analizado los datos de estudio.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. Revision de la literatura.

Para desarrollar el presente trabajo se reviso tesis y estudio de tiendas virtuales en
el mundo, donde se refiere a la promocién de productos a través de la utilizacion de
herramientas tecnoldgicas como lo son las paginas web, ademas se considero
analizar fuentes bibliogréaficas, articulos cientificos entre otros, este proceso es

fundamental puesto que permite sustentar el desarrollo de la investigacion.

Nombre de la Tesis: PLAN DE MARKETING PARA LA TIENDA DE

CALZADO “J y D” DE LA CIUDAD DE LOJA.

Datos Bibliograficos: (GORDILLO, 2015) Universidad Nacional de Loja -

Carrera Administracién de Empresas.

Problema General: Las restricciones de las importaciones han elevado los costos
de los calzados de marcas internacionales, la competencia desleal y el mercado
chino son problemas que sin duda enfrentan las tiendas de calzado en la ciudad de

Loja.

Objetivo General: Disefiar un Plan de Marketing para la Tienda de Calzado J & D
de la Ciudad de Loja, con la finalidad de contribuir con el mejoramiento de las

ventas y rentabilidad de la empresa.



Metodologia: Para la presente investigacion se utilizé el método cientifico, se
refiere a la serie de etapas que hay que recorrer para obtener un conocimiento valido
desde el punto de vista cientifico, utilizando para esto instrumentos que resulten
fiables. Método Inductivo. La induccién va de lo particular a lo general, es aquél
que establece un principio general una vez realizado el estudio y analisis de hechos
y fendmenos en particular. Método Deductivo. La deduccidén va de lo general a lo
particular. EI método deductivo es aquél que parte los datos generales aceptados
como valederos, para deducir por medio del razonamiento Idgico, Al aplicar el

resultado de la induccion a casos nuevos es deduccion.

Conclusion: La Tienda de Calzado J & D no cuenta con una estructura empresarial
definida, para lo cual se ha realizado una propuesta de la estructura organizacional,

que le permita mejor desemperio empresarial.

Nombre de la Tesis: “IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL
MEDIANTE SOFTWARE LIBRE PARA MEJORAR LA GESTION DE
VENTAS Y PUBLICIDAD PARA EL ALMACEN DE ZAPATOS “GEOLI” DE

LA CIUDAD DE PEDERNALES.”

Datos Bibliograficos: (CEVALLOS., 2015) UNIVERSIDAD REGIONAL
AUTONOMA DE LOS ANDES “UNIANDES“FACULTAD DE SISTEMAS

MERCANTILES CARRERA DE SISTEMAS

Problema General: Algunas causas son la falta de direccionamiento estratégico,
que es importante para que la empresa no solo se mantenga, sino que pueda alcanzar

sus objetivos propuestos, la desorganizacion empresarial, la carencia del



departamento de ventas, el deficiente presupuesto de publicidad, las promociones

que son de mucha aceptacion por parte de los clientes.

Objetivo general: Implementar una Tienda Virtual (E-commerce) mediante
software libre para mejorar la gestion de ventas y publicidad en el Almacén de

zapatos “GEOLI”, en la ciudad de Pedernales.

Metodologia: Los tipos de investigacion que utilizados fueron: Bibliogréafica, De
Campo y Descriptiva. Bibliografica debido a la recopilacion de informacion de
libros; De Campo porque se traslada al lugar de los hechos; y, Descriptiva ya que
permite describir las caracteristicas fundamentales del estudio realizado, utilizando
criterios sistematicos con aspectos cuali-cuantitativa. Ademas se utilizd técnicas e
instrumentos a utilizar para recopilar la informacién son: la Encuesta, la Entrevista

y la Observacion.

Conclusion:

El mercado cibernauta es nuevo y tiene expectativas de gran crecimiento.

Las estrategias que se aplican en la red para captar clientes son diferentes a las
tradicionales, por ello, el gran beneficio al implementarse la tienda virtual para el

Almacén de zapatos “GEOLI”

De acuerdo a los trabajos realizados con respecto a las variables de la investigacion
como es la implementacién de una tienda virtual y la gestion de venta de la
comercializadora se ha considerado trabajos de autores que ayudaron a obtener una

idea mas clara y de esta forma aportar con la presente investigacion. Por tal motivo,



para desarrollar y analizar la problematica de esta investigacion, fue necesario
utilizar fuentes bibliograficas tales como libros, articulos cientificos y tesis
relacionadas con el objeto de estudio, en donde dicho proceso investigativo tiene
caracter relevante debido que permite fundamentar el desarrollo del trabajo con las

variables de investigacion.

1.2. Desarrollo de las teorias y conceptos.

Variable independiente.- Implementacion de una tienda virtual

1.2.1. Tienda virtual

Segun Cristobal Fransi (2005) “Por consiguiente cuando hablamos de un
establecimiento virtual podemos estar imaginando una tienda de la calle pero con
la particularidad de que estd ubicada en internet. No estariamos totalmente
desencaminados, pero se tendrian que hacer una serie de puntualizaciones que

otorgan a este comercio la acepcion virtual™.

Una tienda virtual (o tienda online) es un espacio dentro de un sitio web, en el que
se ofrecen articulos a la venta. En un sentido amplio se puede describir a una tienda
virtual como a una plataforma de comercio convencional que se vale de un sitio

web para realizar sus ventas y transacciones. (Laudon, 2016)

En tal sentido las tiendas que solo tienen presencia en la red, poseen conectado su
sistema informatico con la tienda virtual, de tal manera que controlan en tiempo
real el stock del que disponen junto con las ventas realizadas en el establecimiento,

es decir “es la mejor manera de tramitar facilmente los pedidos”.



Ademas la interconexion informéatica y la fluidez de las comunicaciones
desarrollada para hacer negocios en internet mediante la utilizacion de un modelo
de compra no tradicional que facilitara al consumidor acceder a los multiples
productos en un espacio y tiempo indefinido, lo que promueve el ingreso de capital

a las pequefias, medianas y grandes empresas.

Hoy en dia muchas de las tiendas en linea promueven productos que no se
encuentran en stock, sino que a medida que aparecen los pedidos los van
adquiriendo, generando una demora en la entrega del producto y una pérdida de
clientes, por esto la tienda virtual que se pretende implementar evita estos

inconvenientes brindando al usuario seguridad.

1.2.1.1. Sitioweb

Segun (Martin, 2014) “Es un programa que permite visualizar la informacion que
contiene una pagina web, pues interpreta el codigo de la pagina y lo visualiza en la

pantalla”.

(Cristophe Aubry, 2012) expone que: existen dos tipos de sitios web, los sitios web
estaticos y los dindmicos. Los sitios web estaticos solo contienen codigo cliente, es
decir un cddigo que puede interpretar su navegador, por ejemplo: HTML y
JavaScript, en cambio, los sitios web dinamicos contienen lenguaje servidor, porque
el servidor web interpreta este leguaje y envia al navegador el flujo HTML, por

ejemplo, PHP, Java y Active Server Pages.NET (ASP.NET).

De tal modo que con la aplicacién de un sitio web dinamico se busca brindar mayor

facilidad al cliente al momento de la compra de diferentes productos para la
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satisfaccion de necesidades. Es por ello que existird mayor demanda, optimizacion

de tiempo e insumos, reduccion de costos y esto a su vez genera mayores beneficios.

1.2.1.1.1. Acceso

“La accesibilidad es....una nacion escurridiza.- Uno de esos términos que todo el
mundo utiliza hasta el momento en que se encuentra frente al problema de definirlo

y evaluarlo”(Roy, 2006)

La definicion de acceso por la Real Academia Espafiola (RAE) es “Calidad de ser

facil acceso” (ALONSO LOPEZ, 2015)

En tal sentido se define como cualquier persona que pueda utilizar los servicios o
productos en igualdad de condiciones que los demas. Por ello en la tienda virtual es
necesario la opinion del consumidor frente a las caracteristicas que debe tener el
sitio web para que sea de facil acceso a todas las personas que deseen utilizar este

tipo de servicio.

1.2.1.1.2. Tiempo

Es el orden sucesivo de lo que acontece. (Huerta, 2003)

El tiempo es aquello en lo que se producen los acontecimiento (Heidegger, 2001)

De esta forma el tiempo es el periodo determinado durante el que se realiza una
accion o se desarrolla un acontecimiento, en tal sentido la propuesta de esta
investigacion conlleva que el tiempo empleado para cancelar el producto sea

inmediato brindandole al cliente satisfaccion.
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1.2.1.2. Producto

“producto es algo que puede ser ofrecido a un mercado con la finalidad de que se
le preste atencion, sea adquirido, utilizando o consumido, con el objetivo de

satisfacer un deseo o una necesidad” (Gémez, 2010)

Para Galindo (2007) el producto es: “fuente de satisfaccion de necesidades, una
adecuada gestion de producto debera girar siempre en torno a las necesidades del

consumidor”.

Por ello analizados los conceptos de los autores se puede deducir que los
consumidores prefieren los productos que ofrecen lo mejor, en cuanto a la calidad,
desempefio y caracteristicas, por ende la comercializadora Comecsa S.A. busca la
manera de satisfacer las necesidades de los consumidores en calidad, marca y
servicio, y que a través de una tienda virtual puede ser promocionada y adquirida
en la comodidad del hogar o de cualquier lugar en donde se encuentre el cliente, sin

necesidad de acudir al lugar fisico.

1.2.1.2.1. Aplicacion

Segun Torralba (2015) “En la ingenieria de software se denomina aplicacion web a
aquellas herramientas que los usuarios pueden utilizar accediendo a un servidor web
a través de Internet o de una intranet mediante un navegador. En otras palabras, es
una aplicacion software que se codifica en un lenguaje soportado por los

navegadores web en la que se confia la ejecucion al navegador”.

Segun Tecnomundo (2014) expone que: “algunas aplicaciones perfeccionadas a

providencia suelen prometer una potencia superior ya que estan exclusivamente
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disefiadas para solucionar un inconveniente especifico. Otros, denominados
paquetes integrados de software, brindan menos potencia, pero a cambio contienen
diversas aplicaciones, como un programa procesador de textos, de hoja de céalculo
y base de datos. Algunos otros ejemplos de programas de aplicacion pueden ser:
Programas de presentaciones, finanzas, calculos, comunicacién de datos, correo
electronico, multimedia, navegador web, disefio grafico, comprension de archivos,

gestion de empresas, presupuestos de obras, etc.”

En este sentido la aplicacion de diferente software en las diferentes empresas es de
vital importancia para aumentar las ventas, lograr la efectividad, reduccién de
tiempo con la finalidad de tener rapidez y poder satisfacer las necesidades del

cliente.

1.2.1.2.2. Caracteristicas

Caracteristicas de la tienda virtual (Arduva, 2014)

1. Usabilidad.- es la facilidad con la que un usuario puede desplazarse por
todas las paginas que compone un sitio web debe ser uno de los puntos mas
relevantes al momento de disefiar una tienda virtual, por lo que debe de ser
intuitivo y facil de manejar, con las opciones de compra y busqueda a la
vista permitiendo que el cliente potencial sea capaz de encontrar aquello que
busca en el menor tiempo posible.

2. Consistencia.- la conexién con lo demas herramientas de promocion, con
las redes sociales, blogs y los sitios oficiales, debe ser consistente con los

productos y servicios que se prestan en la tienda virtual.
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Inventario actualizado.- la disponibilidad de los productos es algo
fundamental, por lo que tener stock real y actualizado le permite al cliente
sentir confianza en su tienda de preferencia, lo cual se traduce a muchas
visitas al futuro, con mucha probabilidad de ser recomendada, de lo
contrario puede resultar molestoso para el cliente. Si no se tiene, no se
anuncie.

Optimizacion SEO.- El posicionamiento u optimizacion SEO tiene el
objetivo de mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados organicos
0 naturales de los diferentes buscadores, para una tienda virtual representa
una oportunidad para lograr aparecer en los primeros resultados de los
buscadores y cumplir con las principales caracteristicas de un ecommerce.

Canal de Comunicacion.- la comunicacion es un factor de suma importancia
para mantener una solida relacion entre empresa y cliente, teniendo esto
como base, una tienda virtual debe contar con diferentes canales de
comunicacion para ofrecerle al comprador soluciones rapidas y oportunas o
necesite reclamar.

Recomendaciones de blusqueda.- para conocer de manera mas exacta las
preferencias de los usuarios, es necesario que la tienda virtual cuente con
herramientas avanzadas de busqueda, las cuales permiten hacer
recomendaciones personalizadas que ayuden a guiar al cliente para que
encuentre el producto o servicio que desea.

Ubicacion de la tienda.- una buena tienda virtual no sélo debe de estar

equipada con lo ultimo en tecnoldgica para hacer compras en linea, sino que
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10.

también debe incorporar un apartado donde se muestre y detalle la direccion
para localizar las tiendas fisicas con la que cuenta la empresa, esto para
aquellos usuarios que deseen hacer sus compras de forma fisica o quieran
devolver algln producto.

Informacion de compra.- los productos o servicios que se van a adquirir en
una tienda online, debe estar accesible y con informacion suficiente en todo
momento el cliente debe saber cdmo hacerlo, tener acceso a su carrito de
compra, asi como poder modificar aquello que quiera de forma sencilla.
Especificacion de caracteristicas.- es de gran importancia que la tienda les
presenté a los usuarios toda la informacién posible acerca de los productos
0 servicios, lo cual puede complementarse a través de manuales de uso,
referencias de uso, referencias, preguntas frecuentes, opiniones de otros
compradores, etc.

Compras confiables.- la fiabilidad de los clientes que deseen hacer sus
compras en la tienda virtual, dependera en gran medida de la confianza que
aporte al sitio al momento de adquirir un producto o servicio, para lograr
ello, es necesario que el usuario pueda visualizar correctamente, la cantidad,
el precio, costes de envio, etc. de lo que haya adquirido. Dentro del mismo
contexto, es un requisito establecer diferentes formas de pago, desde las
tarjetas de débito y crédito, hasta sistemas Paypal o Google Checkout,
ademas de “transferencias bancarias”, pago contra reembolso y otras. Saber
el tiempo de envio y el proceso por el que se pasa su producto e informacién

sobre devoluciones.
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11. Las caracteristicas de un producto son muy importantes a la hora de
comprar, es necesario la opinion del consumidor al respecto, por ello para
que la pagina sea atractiva se debe considerar filtros en la tienda virtual que
le permitan al visitante ir eligiendo las caracteristicas del producto que
busca. Si el usuario no encuentra facilmente lo que esta buscando, no va a

realizar la compra.

1.2.1.2.3. Transaccion Comercial

Consiste en el uso de medios electronicos y protocolos de seguridad
normalizados para la realizacion de actividades como ofrecer y demandar productos
y/o servicios, busqueda de proveedores, publicidad, negociacion entre comprador y
vendedor, atencion al cliente y el cumplimiento de tramites administrativos que
estén relacionados con una actividad comercial, es decir todas

aquellas operaciones que se requiere en el comercio. (Laudon, 2012)

Una transaccion es un acontecimiento comercial que se puede que es medible en
unidades monetarias y esta soportada en un documento, lo que le permite ser
registrada en los libros contables, la importancia de su concepto radica en que estas

son la materia prima de la contabilidad. (Dominicana, 2017).

Es decir una transaccion comercial es un acuerdo que se lleva a cabo entre un
comprador y un vendedor en la que intercambian un bien o servicio a cambio de
unidades monetarias, utilizando diferentes medios de pago puede ser de forma

convencional o electronica con la finalidad de hacer méas confiable el acuerdo.
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Variable dependiente.- Gestion de ventas de la comercializadora
1.2.2. Gestion de ventas

La gestion de ventas es una de las especialidades fundamentales en mercadotecnia.
Una gestion efectiva de ventas surge de un personal muy orientado al éxito, que

logra cumplir con su mision de manera econdémica. (Rodriguez-Ardura, 2017).

En tal sentido el desarrollo de una gestion de venta eficiente es requisito para
aumentar las ganancias de cualquier de negocio. Sin embargo, llegar a ese nivel
requiere que quien esta al frente del proceso se esfuerce para hacer la empresa cada

vez eficiente.
1.2.2.1. Compras

Es una transaccion que se centra en el aprovisionamiento que realiza una empresa

de diferentes bienes destinados a una posterior comercializacion. (Moschini, 2012)

Esta ligada con factores relacionados con la esencia de la vida del individuo y el
medio social en el que actia. La compra es una respuesta a un fenomeno muy
complejo donde los estimulos de la comercializacion son un factor desencadenante
(o un medio), pero no el origen o causa de una actitud.

1.2.2.1.1. Cliente Potencial

“Es aquél que no nos compra todavia, pero forma parte de nuestro publico objetivo

y puede estar comprando a algiin competidor”. (Couso, 2012)

Son personas, empresas u organizacion que no realizan compras a la empresa en la
actualidad, pero gue son visualizados como posibles clientes en el futuro, a corto,

mediano o a largo plazo. (ESCUDERO, 2015)
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De acuerdo a los autores se puede decir que un cliente potencial es aquella persona
que a traves de un analisis de mercado puede convertirse en comprador de un
producto o un servicio especifico, por tanto, la tienda virtual propuesta pretende
captar a aquellos consumidores que ain no son clientes de la comercializadora pero
gue mediante el estudio realizado estarian dispuestos a comprar y en un futuro ser

parte de los cliente de Comecsa S.A.

1.2.2.1.2. Medio de compra

Lugar donde el consumidor adquiere sus productos y servicios, puede ser en linea,

portales, o un lugar determinado segun sus gustos y preferencias. (LAUDON, 2013)

De esta manera el comportamiento del individuo al momento de la compra depende
de varios factores, percepcion, gustos, preferencias, estimulos, atributos, calidad,
precio, disefio etc., que hacen actuar al individuo en la toma de decisién del

producto o servicio.

En tal sentido el medio de compra son las diferentes fases por las que pasa una
persona desde que se da cuenta que tiene una necesidad hasta que adquiere un

producto o servicio para resolverla.

1.2.2.2. Ventas

Segun Cristale, (2017) considera que la venta que es un intercambio de valores
entre un comprador y un vendedor; en dicho proceso el vendedor influye en la
decisién del comprador. En esta transaccion lo mas importante es el valor percibido

por el comprador, de alli la importancia de identificar claramente sus necesidades.
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En el proceso de venta la clave esta en la habilidad del vendedor de relacionar las
caracteristicas del producto/servicio que ofrece con los beneficios que representa

para el comprador.

Segun Herrera, (2015) explica que la venta es entendida como el acto psicoldgico
perfecto donde se intercambian necesidades entre un comprador y un vendedor,
teniendo como arbitro un producto o un servicio. En ella se destacan la
fundamentacion tedrica, derivada de una excelente capacitacion, y las habilidades

innatas o adquiridas del vendedor.

En otras palabras, las ventas es toda accion que realiza el vendedor y el comprador

cuando se efectla una compra.

El vendedor es quien influye al momento de hacer una compra porque es quien
identifica las necesidades y beneficios que desea 0 necesita el cliente y a su vez
anima al comprador para que este se sienta satisfecho. Esto se hace con beneficio
mutuo y de forma permanente porque por medio de la venta podemos fidelizar al

cliente.
1.2.2.2.1. Proceso

Los procesos son medios por los cuales se pueden lograr resultados (Fines) usando
recursos ( Humanos y materiales) para transformar insumo (entradas) en productos

(' salidas). (Sapiro, 2017)

Proceso de mejora, pone el énfasis en la capacidad que tienen las empresas para
evolucionar, progresar, y desarrollarse de manera progresiva, obteniendo resultados

eficientes, y de calidad. (Armando Mejia-Giraldo, 2013).
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Es el proceso de ayudar y persuadir a un cliente potencial para que adquiera un
producto o servicio, o actle a favor de una idea comercialmente significativa para
el vendedor. (Johnston & Marshall, 2009).

Grafico 1: Proceso de venta

Fuente: (ARSTRONG, 2013)
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Es decir el proceso de ventas hoy en dia se torna un papel importante en las
organizaciones puesto que, se sigue una serie de paso para obtener los resultados
esperados al momento de la adquisicion del producto o servicio, cuya finalidad es
lograr la venta ideal, ademéas debe describirse por el conjunto de procesos que
ejecuta, y un abordaje que facilita la integracién de las &reas, minimizando las

discontinuidades del flujo de trabajo.

1.2.2.2.2. Estrategia

Son los cursos de accion que muestran la direccion y el empleo general de los

recursos para lograr los objetivos. (Munch, 2014)
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Planes sobre cémo lograra la organizacion hacer lo que debe hacer en su negocio,
como competira con éxito, y cOmo atraera y satisfara a sus clientes con el fin de

lograr sus metas (Weihrich, Cannice, & Koontz, 2017).

Por lo tanto, la estrategia es la determinacion de los objetivos basicos a largo plazo
de una empresa, la instrumentacion de los cursos de accién y la asignacion de los
recursos necesarios para alcanzar la meta; la logica de marketing con la cual una

compafiia espera crear valor para el cliente y alcanzar relaciones rentables con él.

1.2.2.2.3. Satisfaccion del cliente

Grado en el que el desempefio percibido de un producto coincide con las

expectativas del consumidor. (ARSTRONG, 2013)

Sentimientos de placer o decepcidn de una persona que se generan al comparar 1os
resultados o el desempefio percibido de un producto contra las expectativas

(Escobar & Gonzalez, 2011)

La satisfaccion del cliente depende de factores relevantes tales como, calidad,
disefio, atributos, gustos y preferencias por parte del cliente, es decir que al
momento de la compra el cliente decidira si es efectiva la adquisicion del producto,
por ello, es primordial llenar sus expectativas para que el resultado favorable para

la tienda.
1.2.2.2.4. Servicio

Son aquellas actividades identificadas por separado, esencialmente intangibles que
proporcionan la satisfaccion de deseos y que no estan necesariamente unidas a la

venta de un producto u otro servicio (Armstrong, 2012).
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El servicio de atencion al usuario es el conjunto de actividades interrelacionadas
que ofrece un suministrador con el trabajador con el fin de que el cliente obtenga el
producto o servicio en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto
del mismo. Por lo tanto el servicio de atencion al usuario es una potente herramienta
del Marketing. (Acosta & Diaz, 2014).

Por lo tanto, el servicio se puede concluir como el conjunto de prestaciones que el
cliente espera ademas del producto o del servicio basico como consecuencia del

precio, la imagen y la reputacién del mismo.

1.3. Fundamentos sociales, psicoldgicos, filoséficos y legales.

1.3.1. Fundamentos sociales

Sin la tecnologia, la globalizacion probablemente no seria un tema para discutir. En
particular, la tecnologia de las comunicaciones, en las que internet juega un papel
principal, ha revolucionado la forma en que las personas trabajan, expandiendo la
base de conocimiento global y proporcionado una variedad de maneras de unir a las

personas Y las culturas.

En este apartado la relacion que trae consigo el internet con la globalizacién es de
vital importancia en todos los aspectos en el mundo empresarial, relacionandolo al
presente trabajo de investigacion tiene perspectivas de respuestas a las multiples
necesidades a los clientes que tiene Comecsa S.A., por lo gue al implementarse una
tienda virtual les facilita la compra o adquisicion de su producto o servicio. Con la
aparicion de internet y su incorporacién en el mundo de los negocios esta

perspectiva debe dar respuesta a la pregunta de como maximizar la eficacia y
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eficiencia del uso de internet en la produccion de outputs en los negocios. Por
tanto, uno de los retos surgidos es utilizar internet en las distintas empresas de la

forma que maés ayude a la mejora continua y aumentar la productividad.

La investigacion realizada esta vinculada positivamente en el aspecto social, por la
contribucion hacia la comercializadora en el mejoramiento de la gestion de venta,
en cuanto al impacto que tendra en los consumidores actuales y potenciales para
realizar sus compras online, se puede considerar una sociedad globalizada por la
tecnologia, donde el ser humano ve como una necesidad tener internet ya sea en su

movil, Tablet, computadora y entre otros dispositivos.

Por tanto, el mundo empresarial debe adaptarse a los requerimientos de los clientes
para poder satisfacer las necesidades de clientes cada vez mas exigentes y poder

mantenerse en el mercado.

Cabe mencionar que la tecnologia en las empresas a mas de ser un desafio es una
inversion, pues genera un aporte importante a los empresarios por las negociaciones
gue hoy en dia se pueden dar via internet siendo esto la comunicacion y las

transacciones comerciales, optimizando recursos econémico y tiempo.

1.3.2. Fundamentos psicoldgicos

El comercio electronico nacié como tal en 1920 en Estados Unidos donde aparecio
la venta por catalogo. Este nuevo sistema de distribucion fue una gran revolucién
en ese momento, ya que fue la primera vez que se podia comprar sin antes ver el

producto. (Lynkoo.lov.e_commerce, 2012)

La historia del comercio ha ido evolucionado, a veces de una forma pausada, lenta
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y en algunas ocasiones con pasos agigantados. Lo que se entiende ahora como
comercio electrénico es la Gltima fase a la cual se ha llegado de este progresivo

desarrollo.

Es asi que las redes sociales, las comunicaciones moviles, la web 2.0, los teléfonos
inteligentes, las Tablet que hoy en dia muchas personas tienen en su alcance estan
cambiando los habitos de consumo del mundo. Ya no basta con poner un catalogo
de productos en una tienda online de manera estatica y esperar que los clientes
compren. Cada vez son mas las personas que utilizan su tableta 0 Smartphone para
realizar busquedas, comparar precios y también para comprar online. Esta tendencia
se impondréa en un futuro no muy lejano y las empresas que quieran vender online

deberéan adaptarse a estos nuevos habitos y dispositivos.

1.3.3. Fundamentos filoséficos

El comercio electrénico entendido como la forma de realizar compra-venta por
internet en los ultimos afios ha tomado mayor fuerza debido al ahorro de tiempo
que representa realizar una transaccién comercial o el dinero que se ahorran las

empresas mediante la disminucion del personal.

(Torre Gustavo y Codner Dario, 2013) mencionan el analisis del libro de (Amor
Daniel, 2001) titulada “La (R)evolucion del e-business” en donde consideran el e-
commerce como apenas un aspecto del e-business y que con frecuencia se cree
erréneamente que el primero es sinénimo del segundo. Para el autor, el comercio
electronico fue uno de los primeros tipos de negocios disponibles en formato digital,

pero Internet brinda muchas mas posibilidades que la simple compra y venta de
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productos y servicios. En un sentido amplio: “consiste en aprovechar la comodidad,
la disponibilidad y el alcance universal para mejorar las organizaciones existentes

0 Crear nuevas organizaciones Vvirtuales”.

Inicialmente, comienza con una presencia institucional y a medida que ve
resultados agrega nuevas funcionalidades (publica catdlogos multimedia de
productos, tomar pedidos desde el sitio, atender consultas y reclamos online, etc.)

hasta llegar a vender directamente por el sitio.

Por lo consiguiente, la tienda virtual a inicio de su aparicién tenia contenido basico
como informacion del negocio, hoy dia con clientes busca que la pagina virtual sea
dindmica, por ello se considera basico que contenga catalogo de productos, tomar
pedido, atender consultas, reclamos y pagos online; en la actualidad existen un sin
namero de modulos que se pueden agregar, conforme se ven los resultados con la

finalidad de innovar o simplemente actualizar el sistema.

1.3.4. Fundamentos legales

Segun la ley de comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos (Ley

No0.67 R.O. Suplemento 557 de 17 de abril de 2002) expresa lo siguiente:

Titulo Preliminar Art. 1.- Objeto de la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos,
la firma electronica, los servicios de certificacion, la contratacion electrénica y
telematica, la prestacion de servicios electronicos, a través de redes de informacion,
incluido el comercio electronico y la proteccién a los usuarios de estos sistemas.

Esta ley tiene la caracteristica de haber previsto con tiempo la regulacién del
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comercio electronico por su vision futurista de la posible aparicion de esta
modalidad de negocios que como vemos ya tiene un inicio y se considera que su
desarrollo con el paso del tiempo sustituird los negocios convencionales, tal como

lo veremos en su desenvolvimiento normal.

Capitulo | DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 44.- Cumplimiento de formalidades. - Cualquier actividad, transaccion
mercantil, financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través
de redes electronicas, se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos en
la ley que las rija, en todo lo que fuere aplicable, y tendra el mismo valor y los

mismos efectos juridicos que los sefialados en dicha ley.

Capitulo IIl DE LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS O

CONSUMIDORES DE SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de datos. - Previamente a que
el consumidor o usuario exprese Su consentimiento para aceptar registros
electronicos o mensajes de datos, debe ser informado clara, precisa y
satisfactoriamente, sobre los equipos y programas que requiere para acceder a

dichos registros o mensajes.

El usuario o consumidor, al otorgar o confirmar electrénicamente su
consentimiento, debe demostrar razonablemente que puede acceder a la
informacidn objeto de su consentimiento Si con posterioridad al consentimiento del
consumidor o usuario existen cambios de cualquier tipo, incluidos cambios en

equipos, programas o procedimientos, necesarios para mantener o acceder a
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registros o mensajes electronicos, de forma que exista el riesgo de que el
consumidor o usuario no sea capaz de acceder o retener un registro electrénico o
mensaje de datos sobre los que hubiera otorgado su consentimiento, se le debera
proporcionar de forma clara, precisa y satisfactoria la informacion necesaria para
realizar estos cambios, y se le informara sobre su derecho a retirar el consentimiento
previamente otorgado sin la imposicion de ninguna condicién, costo alguno o
consecuencias. En el caso de que estas modificaciones afecten los derechos del
consumidor o usuario, se le deberan proporcionar los medios necesarios para
evitarle perjuicios, hasta la terminacion del contrato o acuerdo que motivl su

consentimiento previo.

Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios electronicos. - De requerirse que
la informacidn relativa a un servicio electronico, incluido el comercio electrénico,
deba constar por escrito, el uso de medios electronicos para proporcionar o permitir

el acceso a esa informacion, serd valido si:

a) El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal

consentimiento; y,

b) El consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido informado, a

satisfaccion, de forma clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcién de recibir la informacion en papel o por medios no

electrénicos;

2. Su derecho a objetar su consentimiento en lo posterior y las consecuencias de
cualquier tipo al hacerlo, incluidas la terminacion contractual o el pago de cualquier

tarifa por dicha accion;

3. Los procedimientos a seguir por parte del consumidor para retirar su

consentimiento y para actualizar la informacion proporcionada; v,
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4. Los procedimientos para que, posteriormente al consentimiento, el consumidor
pueda obtener una copia impresa en papel de los registros electronicos y el costo de

esta copia, en caso de existir.

Art. 50.- Informacién al consumidor. - En la prestacion de servicios electronicos
en el Ecuador, el consumidor debera estar suficientemente informado de sus
derechos y obligaciones, de conformidad con lo previsto en la Ley Organica de

Defensa del Consumidor y su Reglamento.

Cuando se tratare de bienes o servicios a ser adquiridos, usados o empleados por
medios electronicos, el oferente debera informar sobre todos los requisitos,
condiciones y restricciones para que el consumidor pueda adquirir y hacer uso de

los bienes o servicios promocionados.

La publicidad, promocién e informacién de servicios electronicos, por redes
electrénicas de informacidn, incluida la Internet, se realizara de conformidad con la
ley, y su incumplimiento sera sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico

vigente en el Ecuador.

En la publicidad y promocion por redes electrénicas de informacion, incluida la
Internet, se asegurara que el consumidor pueda acceder a toda la informacion
disponible sobre un bien o servicio sin restricciones, en las mismas condiciones y

con las facilidades disponibles para la promocidon del bien o servicio.

En el envio periddico de mensajes de datos con informacion de cualquier tipo, en
forma individual o a través de listas de correo, directamente o mediante cadenas de

mensajes, el emisor de los mismos debera proporcionar medios expeditos para que

28



el destinatario, en cualquier tiempo, pueda confirmar su suscripcion o solicitar su
exclusion de las listas, cadenas de mensajes o bases de datos, en las cuales se halle
inscrito y que ocasionen el envio de los mensajes de datos referidos. La solicitud de
exclusion es vinculante para el emisor desde el momento de la recepcion de la
misma. La persistencia en el envio de mensajes periddicos no deseados de cualquier

tipo, se sancionara de acuerdo a lo dispuesto en la presente ley.

El usuario de redes electrdnicas, podréa optar o no por la recepcidén de mensajes de
datos que, en forma periddica, sean enviados con la finalidad de informar sobre

productos o servicios de cualquier tipo.

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL COSUMIDOR.

Ahora bien, por su parte la Ley Organica de Defensa del consumidor, publicada
bajo el N° Ley 21, y publicada en el registro oficial, suplemento 116 del 10 de Julio
del 2000, establece en su articulo 9°, ubicado en el capitulo IV de la misma bajo el
titulo; Informacion basica comercial, lo siguiente: “todos los bienes a ser
comercializados deberan su respectivos precios, pesas y medidas de acuerdo a las
caracteristicas del producto. Toda informacion relacionada al valor de los bienes y
servicios deberd incluir, ademas del precio total, los montos adicionales
correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor

pueda conocer el valor final”.

Lo que nos indica que esta regulacion es totalmente aplicable también al comercio
electronico (Ecommerce), y esta serd una de las caracteristicas méas notoria al

momento de disefiar los catalogos de la tienda virtual.
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CAPITULO II

MATERIALES Y METODOS

2.1. Tipo de investigacion

El presente trabajo de investigacion tiene un enfoque descriptivo porque permite
conocer la realidad de los consumidores frente al uso de las herramientas
tecnoldgicas para hacer uso del comercio electronico, complementando con una

investigacion cualitativa, cuantitativa, bibliogréfica y descriptiva.

2.1.1. Cualitativo

El enfoque cualitativo porque se obtiene informacion importante que permitié
analizar los principales factores que inciden en el comportamiento de las personas
o futuros clientes en el uso del comercio electrénico, ademas el analisis e
interpretacion de las entrevistas realizadas al encargado de ventas de la

comercializadora Comecsa S.A. y profesionales en sistemas.
2.1.2. Cuantitativo

En la investigacion cualitativa se hace uso de la investigacion cuantitativa en la
aplicacion e interpretacion de modelos estadisticos basados en una encuesta

efectuada a empleados publicos y privados de la provincia de Santa Elena.

2.1.3. Descriptiva

Es una investigacion descriptiva puesto que permitio analizar la situacion real de
los clientes frente al uso del comercio electronico para adquirir los principales

productos que oferta la comercializadora Comecsa S.A.
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2.1.4. Bibliogréfica

Para realizar esta investigacion previamente se consultd varias fuentes
bibliogréaficas confiables, datos que fueron tomados de base para describir el marco
teodrico y elaborar los instrumentos de recoleccion de datos, considerando las citas
de referencias de los autores.

2.2. Métodos de la investigacion

2.2.1. Meétodo Inductivo

El método inductivo se utiliz6 al analizar las principales variables que influyen en
la gestion de venta al implementar una tienda virtual en la comercializadora
Comecsa S.A. considerando que las estrategias de promocidon se efectlan
actualmente mediante las redes sociales sin existir la opcion de la adquisicion de
algun producto de forma inmediata. Con el uso del método inductivo alcanzamos
las conclusiones generales de la investigacion partiendo de la hipotesis establecida
2.2.2. Método Deductivo

La presente investigacion considera este meétodo porque fundamenta las
conceptualizaciones de las principales variables establecidas mediante el analisis
de los datos obtenidos y deducirlos por medio del razonamiento légico con el
respectivo soporte de la informacion documentada.

2.3. Disefio de muestreo

2.3.1. Poblacion:
Segun datos obtenidos por el Censo de poblacion y vivienda del afio 2010, la
Peninsula de Santa Elena tiene una poblacion econémicamente activa (PEA) de

108.930.
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2.3.2. Muestra
Para la investigacion se considera como objeto de estudio la PEA, 108.930
personas, por ser trabajadores tanto en instituciones puablicas y privadas,

permitiendo asi captar clientes potenciales, para ello se aplica la siguiente férmula:

_ N
(@2 (N-1)+1

n

Datos:

n= tamano de la muestra

N= 108.930
e= 0.06
~ 108.930
™= (0.06)2 (108930 — 1)) + 1

~ 108.930 207
" = (0.0036)(108.929)) + 1 "= 3921444 + 1

108930 e
"= 3931444 n=

2.4. Disefio de recoleccién de datos

Para la obtencion de la informacion acerca de la problematica que presenta
COMECSA. SA seré necesario utilizar los instrumentos de recoleccion de datos
tales como: entrevista y encuestas, con el fin de obtener informacion necesaria que

sirve para el aporte al objeto de estudio.

El procedimiento que se llevd a cabo en la presente investigacion es realizar la
entrevista que es técnica que permite obtener informacion necesaria para la

investigacion; por ello, se realizo la entrevista al supervisor quien fue encargado
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para brindar la informacidn y también se realizd entrevista a ingenieros en sistemas
debido al amplio conocimiento sobre tiendas virtuales, para obtener informacion
relevante a través de respuestas verbales respecto a las interrogantes planteadas,
donde los entrevistados explicaran ampliamente las causas de la problematica que

se investiga.

La encuesta es un instrumento importante que consiste en realizar un diagnéstico
preliminar de la investigacion, el cual va dirigido a empleados de instituciones
Publicas y Privadas de la provincia de Santa Elena con la finalidad de determinar
la aceptacion del consumidor en la utilizacion de una tienda virtual como medio de
compra en la Comercializadora Ecuatoriana de Calzado Comecsa S.A, mediante un

formulario de preguntas.
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CAPITULO I1I

RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Analisis de los resultados
3.1.1. AnaAlisis de los resultados de la entrevista
3.1.1.1. Entrevista al Gerente Ventas

Esta entrevista aplicada al Lcdo. Adolfo Yagual De La Cruz, supervisor de la

Comercializadora Ecuatoriana de Calzado Comecsa S.A.
AcCceso:

1. ¢Qué tipos de herramientas tecnoldgicas utiliza su comercializadora

para que las personas puedan conocer sus productos?

La comercializadora cuenta con redes sociales que son los medios donde se da a
conocer las ofertas y eventos de apertura de temporadas, con el objetivo de

incentivar al cliente actual o potencial a que visiten el local.

Tiempo:

2. ¢Ha considerado una necesidad la creacion de una tienda virtual por
tiempo limitante que tienen las personas para recorrer 0 visitar su
tienda?

Por supuesto que si, hoy en dia las personas no disponen de tiempo suficiente para
realizar compras por diversas ocupaciones que poseen, pero no se cuenta con un
estudio que refleje que la provincia de Santa Elena utiliza o utilizaria este medio de

compra.
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Plataforma:

3. ¢Estaria usted de acuerdo en implementar una tienda virtual para

mejorar la gestion de venta de su comercializadora?

Seguro, cualquier proyecto que se implemente para mejorar la gestion de venta seria

muy importante, ademas permitiria expandirse hacia otros mercados.

Caracteristicas:

4. ¢Consideraria importante implementar filtros en la tienda virtual para

facilitar la busqueda?

Por supuesto, es muy necesario para el cliente y mucho mas si estan establecidas
por marcas o productos, ya que los clientes buscan a la comercializadora por la
marca y calidad, por ello seria indispensable tanto para el usuario como para el
administrador que la tienda virtual contenga filtros, esto ayudaria a ejecutar

cualquier tipo de actividad de una manera ordenada y simplificada.

Transaccion Comercial

5. ¢Consideraria usted tener diversas modalidades de cobro como: tarjeta

de crédito, transferencia y depdésito bancario?

Efectivamente ya que no solo obtendria otro medio de compra-venta, si no que se
daria al cliente otra opcion de pago, ya que muchas veces el cliente prefiere cancelar
el producto con tarjeta; actualmente la comercializadora no se realiza este tipo de

transaccion.
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Clientes:
6. ¢Qué tipo de clientes tiene su comercializadora?

Comecsa es un tienda de primera, tiene apertura para todos los consumidores de
clase baja, media y alta, pero nuestros mayores clientes son las personas de

economia media-baja, aunque nos gustaria captar otro segmento.
Medio de compra:

7. ¢Considera usted que para poder ser competitivo y mejorar la gestion

de ventas, su comercializadora deberia incluir otro medio de compra?

Semanalmente se realizan reuniones de trabajo donde se trata estrategias para
mejorar las ventas y poder llegar a las metas planteadas, no obstante otro medio de

venta aportaria significativamente al cumplimiento de los objetivos.

Proceso:

8. ¢Como se lleva a cabo el control de inventarios?

Se cuenta con sistema donde se colocan todos los productos codificados, la
comercializadora cuenta con un equipo de trabajo que corresponden al personal en

bodega y los supervisores encargados de este proceso.

Estrategias:

9. ¢Consideraria usted como estrategia de venta generar promociones

Unicas en la tienda virtual?

Por supuesto, se puede considerar descuentos por cumpleafios, obsequios,

porcentaje de descuento en su primera compra, entre otras opciones, esto ayudaria
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a incrementar las ventas y a fidelizar clientes, dandole la atencién oportuna que se

merece.

Satisfaccion:

10. ¢Considera usted que una tienda virtual puede satisfacer las

necesidades de los clientes actuales y potenciales?

Por supuesto, si la tienda virtual tiene el acceso rapido y con filtro ayudaria a las
personas que tienen una urgencia de algin producto especifico, ademas porque un
producto que se vende de manera virtual no tiene espacio para errores, y Si se
maneja correctamente este aspecto el consumidor se encontrara satisfecho por el

servicio.

Servicios:

11. ¢Considera usted que los avances tecnoldgicos aportarian

significativamente en las ventas de su comercializadora? ¢por qué?

De sobremanera, hoy en dia la tecnologia se utiliza para crear un posicionamiento
efectivo y crear un laso de lealtad entre el consumidor y la empresa, ademas de ser

una manera efectiva de crear interaccion entre ambas partes.

12. ¢ Conoce usted alguna empresa o comercializadora que utilizan tiendas

virtuales en la provincia de Santa Elena?

En nuestra provincia no, pero en otras si.
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3.1.1.2. Entrevista a Profesionales en Sistemas

Entrevistas realizadas a profesionales externos Ing. Eduardo Tigrero Bacilio, Ing.
Pilar Quimi Dominguez, Ing. Elsa Clemente Yagual y al Mg. Moises Montoya

Témala

Clientes:

1. ¢Como considera usted el uso de tecnologia en las empresas o

comercializadoras?

Consideran la tecnologia como un factor importante para todas empresas, por
lo que la implementacién de las TIC en una organizacion ya no la visualizan
como un lujo sino desde la dptica de una necesidad que permite a las pequefias
y grandes empresas estar acorde a los nuevos tiempos, donde se observa hoy en
dia un cliente que requiere que sus necesidades sean atendidas de una manera

mucho mas rapida y eficiente.

2. ¢(Como considera usted que la tienda virtual influye en la

competitividad?

Manifiestan que en la actualidad se maneja un mercado realmente muy
competitivo en todas las &reas y el tiempo es un elemento que influyen mucho
a la hora de pensar que voy a comprar, por las que las tiendas virtuales se han
convertido no solo en una necesidad sino en una oportunidad de poder desde
casa 0 de cualquier lugar que te encuentres adquirir un producto, sin tener que

hacer muchas veces largas filas por cancelar tu compra.
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3. ¢Qué problemas representan para el usuario o cliente el uso de tiendas

virtuales?

Concuerdan que mas alld de ser un problema muchas veces genera
incertidumbre o insatisfaccion por parte del cliente al crear en su mente que lo
que va a adquirir no satisfaga sus expectativas por comentarios de otros
usuarios, o tener esa inseguridad en sus pagos al pensar que tal vez le vaya a

descontar mas de lo debido en sus tarjetas o cuentas.

4. ¢Si usted fuera gerente de una comercializadora, como resolveria los

problemas que tiene el usuario o cliente en el uso de la tienda virtual?

Manifiestan que toda empresa quiere que sus clientes se sientan contentos y lo
que adquiera realmente cumpla sus expectativas es por eso que se debe dar a
conocer el manejo correcto de la tienda con sus ventajas y desventajas lo peor
que se pueda hacer es engafar al cliente, porque un cliente satisfecho es un

cliente multiplicador de nuevos clientes.

Proceso:

5. ¢Hay una comercializadora que quiere implementar el uso de tiendas
virtuales para mejorar la gestion en ventas? ¢Cual es su opinion a esta

iniciativa?

Consideran que es la mejor alternativa porque se proyecta a sucursales virtuales y
siempre se busca como todo negocio abarcar a un mercado global, y entregar al

cliente esta comodidad realmente genera una gran expectativa.
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Estrategias:

6. ¢Qué elementos consideraria usted que debe incluir la tienda virtual?

Un recorrido virtual de la tienda lo consideran necesario, haciendo sentir al cliente
como si estuviera fisicamente presente en la misma, promociones, variedad de
productos, foros, entrevistas tanto a los vendedores como clientes, formas de pagos,

que se pueda escoger el idioma en que se presenta la pagina.

7. ¢Qué ventajas tiene para la gestidbn de ventas el uso de tiendas

virtuales?

Tiene muchas ventajas entre las cuales hay una amplia variedad de clientes, la
tienda es mas conocida, el volumen de venta sube, el cliente no tiene que esperar
por realizar su respectivo pago, funcionan las 24 horas al dia y los 365 dias del afio,
reduccion de costo tanto en la logistica y adecuacion de productos, la publicidad es
mucha mas segmentada de acuerdo a la demanda, y mayor oportunidad de

posicionarte en el mercado como los primeros.

8. ¢Qué desventajas tiene para la gestion de ventas el uso de tiendas

virtuales?

Entre las desventajas es que el éxito esta en dependencia de terceros, por lo que se
debe contratar un buen disefiador porque todo entra por la vista y que el manejo de
la pagina sea lo mas sencillo posible, estar en dependencia del servidor en la cual
va estar alojada la pagina porque al cliente le gusta todo rapido que no tenga que

esperar al momento de dar clic, los métodos de pagos sentirse la seguridad de que
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no le estén cobrando maés de lo indicado, contratar un buen servicio de transporte
porque un dia que llegue tarde el pedido es un cliente menos, las compras no son

inmediatas en comparacion a una tienda fisica.

Satisfaccion:

9. ¢Como considera usted que una tienda virtual satisfaria las necesidades

de los clientes actuales y potenciales?

Antes de lanzar algo se realiza el respectivo estudio de mercado para saber cuales
son las necesidades del cliente y que es lo que mas le satisface a la hora de realizar
compras para lograr asi dar una respuesta valida a sus necesidades y a través de
aquello captar sus posibles expectativas futuras. Como empresa se debe enfocar la
mirada a poseer un proveedor satisfecho para que el cliente adquiera productos de
calidad, y de seguro que ese cliente volvera a adquirir el producto y no solo eso sino
gue este mismo cliente es punta de lanza para atraer nuevos clientes, en lo personal
considero que la satisfaccion del cliente depende de la calidad, el precio, la

distribucién y la promocion.

Servicios:

10. ¢ Conoce usted empresas que utilizan tiendas virtuales en la provincia

de Santa Elena?

Conocen es que a nivel de la provincia existe una plataforma online llamada tiendeo
que aloja los diferentes centros comerciales con la que cuenta la provincia

distribuida en secciones en donde se puede acceder a ella dependiendo de la

41



necesidad del cliente en la cual proporciona informacion basica del producto,
libertronica que es un local que ofrece servicios informatico y ventas de articulos

tecnologicos.

11. ¢ Como se imagina usted una tienda de venta virtual ideal?

Una tienda ideal seria que el tiempo de respuesta sea en lo mas minimo posible, que
al visitar la pagina no colapse, que su manejo sea facil, que el producto que adquiera
sea igual o mejor al que vi en la tienda virtual, que los dias de entrega del producto
sea minimo, que no tengas que pagar mas de lo que se indica en precio, que exista
promociones, que el producto sea de calidad a precios considerados y que tengan

las respectivas garantias.

12. ¢ Qué le recomendaria a la tienda interesada para lograr una tienda de

venta virtual ideal?

Que se compre o alquile un buen servidor para alojar la pagina y que la misma este
bien disefiada con un manejo sencillo y que siempre tenga satisfecho al proveedor
y por ende al cliente. Ademas consideran que sea dinamica y adaptable a cualquier

dispositivo.
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3.1.2. Analisisy resultados de la encuesta obtenidos

1. Edad
Tabla 1: Edad

Edad Cantidad Porcentaje
Entre 18 - 24 afios 22 10,35%
Entre 25 - 31 afios 113 30,79%
Entre 32 - 38 afios 165 44,96%
Entre 39 - 45 afios 38 5,99%
De 46 en adelante 29 7,9%

Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 2: Edad
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En base a los resultados que releja el grafico se establece que el rango de edades de
las personas encuestadas, la mayoria predomina entre 32 a 38 afios de edad, que
pueden ser o no clientes de Comecsa S.A., mientras que un término medio posee de
25 a 31 afios, dejando tan solo una minoria de 46 afios en adelante, esto quiere decir
que la mayor parte de los cliente actuales y potenciales se encuentran en una etapa

madura.
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2. Estado Civil

Tabla 2: Estado Civil

Estado civil Cantidad Porcentaje
Casado/a 187 50,95%
Divorciado/a 39 10,63%
Soltero/a 77 20,98%
Viudo/a 64 17,44%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréafico 3: Estado Civil
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Segln se puede observar en la grafico el mayor porcentaje de las personas
encuestadas son casadas, evidenciandose asi mismo un término medio de personas
solteras y un bajo porcentaje de personas divorciadas, con esta informacién se
identifica el estado civil de las personas que aportaron en la encuesta realizada a

empleados publicos y privados de la provincia de Santa Elena.
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3. Género

Tabla 3: Género

Género Cantidad Porcentaje
Femenino 183 49,86%
Masculino 184 50,14%

Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 4: Género
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De acuerdo a los resultados podemos decir que el mayor porcentaje de personas
encuestadas pertenece al género masculino, sin embargo existe tan solo una
pequefia diferencia entre el femenino, por consiguiente se puede mencionar que
coexiste un margen casi equilibrado de compras en ambos sexos, por lo que se

considera que tanto hombres como mujeres consumen estos articulos.

45



4. Nivel de instruccidén

Tabla 4: Nivel de instruccion
Nivel de instruccion Cantidad Porcentaje
Primaria 0 0,00 %
Secundaria 88 23,98%
Superior 279 76,02%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 5: Nivel de instruccién
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Se puede apreciar que la mayoria de personas encuestadas tienen un nivel de
preparacion académica superior, ademas una media de empleados con nivel
secundario y ninguno con preparacién académica primaria debido a los diferentes
programas de educacion continua que oferta el Ministerio de Educacion, esto
permite reconocer que la PEA en la provincia de Santa Elena se prepara y por ende
se puede mencionar que son capaces de interactuar con fuentes de internet o conocer

las diferentes redes sociales que permitan visualizar informacidn de la actualidad.
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5. Nivel de ingreso

Tabla 5: Nivel de ingreso

Nivel de ingreso Cantidad Porcentaje
De 0 - 386 20 5,45%
De 387 — 773 120 32,70%
De 774 — 1160 198 53,95%
De 1161 en adelante 29 7,90%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 6: Nivel de ingreso
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De acuerdo a los datos reflejado se establece que el rango de ingreso de las personas
encuestadas, la mayoria predomina entre $774,00 a $1160,00 dolares, mientras que
un término medio posee un ingreso de $387 a $773, dejando tan solo una minoria
de 0 a $386,00 esto quiere decir que la mayor parte de los cliente actuales y
potenciales se encuentran un nivel de ingreso adecuado para poseer una tarjeta de

crédito y poder realizar sus compras online.
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6. ¢Considera usted una buena alternativa las compras online?

Tabla 6: Acceso

g,Consideriel usted una bue_na alternativa Cantidad Porcentaje
as compras online?

Totalmente en desacuerdo (TD) 4 1,09%
En desacuerdo (ED) 13 3,54%
Indiferente (1) 141 38,42%
De acuerdo (DA) 157 42,78%
Totalmente de acuerdo (TA) 52 14,17%

Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréafico 7: Acceso
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En base a las respuestas obtenidas en las encuestas existe un mayor porcentaje de
personas que estan de acuerdo en que es una buena alternativa las compras online,
de igual forma existe un término medio de personas que se encuentran indiferente,
por otro lado se denota un porcentaje minimo de encuestados que estan totalmente

en desacuerdo a esta iniciativa.
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7. ¢El tiempo que las personas disponen para visitar un local comercial es
insuficiente para conocer todos sus productos y promociones?

Tabla 7: Tiempo

¢El tiempo que las personas disponen para visitar un
local comercial es insuficiente para conocer todos sus Cantidad Porcentaje
productos y promociones?
Totalmente en desacuerdo (TD) 10 2,72%
En desacuerdo (ED) 21 5,72%
Indiferente (1) 46 12,53%
De acuerdo (DA) 172 46,87%
Totalmente de acuerdo (TA) 118 32,15%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 8: Tiempo
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Segun se visualiza en la grafico que el mayor porcentaje radica en las personas que
estan de acuerdo que tiempo es insuficiente y un porcentaje medio manifiesta que
esta totalmente de acuerdo que el tiempo que disponen en visitar no es suficiente
para conocer productos y promociones, por ende los clientes buscan otros medios
para enterarse de los beneficios que ofrecen los locales comerciales. Por otro lado,

un porcentaje minimo esta totalmente en desacuerdo con este criterio.
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8. ¢Le gustaria que la comercializadora Comecsa S.A. considere colocar
en la tienda virtual todos los articulos que se encuentran en la tienda
fisica?

Tabla 8: Plataforma

¢Le gustaria que la comercializadora Comecsa S.A.
considerara colocar en la tienda virtual todos los Cantidad Porcentaje
articulos que se encuentran en la tienda fisica?
Totalmente en desacuerdo (TD) 12 3,27%
En desacuerdo (ED) 25 6,81%
Indiferente (I) 46 12,53%
De acuerdo (DA) 162 44,14%
Totalmente de acuerdo (TA) 122 33,24%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 9: Plataforma
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En el grafico podemos observar que la mayoria de personas encuestadas consideran
estar de acuerdo que es importante esta informacion en la tienda virtual para antes
de comprar analizar los productos y promociones, ademas hay un porcentaje medio

que estan totalmente de acuerdo, y un porcentaje minimo en totalmente desacuerdo.
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9. ¢Considera que el precio es lo mas importante al momento de comprar?

Tabla 9: Caracteristica

' ¢Considera que el precio es lo mas Cantidad Porcentaje
importante al momento de comprar?
Totalmente en desacuerdo (TD) 13 3,54%
En desacuerdo (ED) 39 10,63%
Indiferente (1) 92 25,07%
De acuerdo (DA) 158 43,05%
Totalmente de acuerdo (TA) 65 17,71%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 10: Caracteristica
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Segun el grafico refleja que la mayoria esta de acuerdo que lo mas importante a la
hora de comprar es el precio, mientras que el porcentaje medio se muestra
indiferente y la proporcion minima consideran otros factores, estando totalmente en
desacuerdo, por ello, la mayoria de clientes se fijan en la parte econdmica una

oportunidad para que Comecsa S.A. dé a conocer sus promociones.
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10. ¢Considera que lo mas importante al momento de comprar es la facilidad

de pagos?

Tabla 10: Facilidad de Pago

; Considera que lo mas importante al momento de . .
‘ com?J rares la facirl)idad de pagos? Cemiiet] HECIES

Totalmente en desacuerdo (TD) 25 6,81%
En desacuerdo (ED) 35 9,54%

Indiferente (1) 52 14,17%

De acuerdo (DA) 125 34,06%

Totalmente de acuerdo (TA) 130 35,42%

Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 11: Proceso de venta
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Referente al grafico se muestra que la mayor parte de los encuestados manifiestan

que estan totalmente de acuerdo que al momento de comprar es importante la

facilidad de pago, por lo que es una buena alternativa la implementacion de la tienda

con sistema de pagos online, considerando también un término medio que esta de

acuerdo y una minoria de personas que estan totalmente en desacuerdo tener

facilidades de pago puesto no siente seguridad.
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11. ¢Considera usted tener diversas modalidades de pago: como tarjeta de
crédito, transferencia y deposito bancario en la tienda online?

Tabla 11: Modalidad de pago

¢Considera usted tener diversas modalidades de
pago: como tarjeta de crédito, transferencia 'y Cantidad Porcentaje
depésito bancario?

Totalmente en desacuerdo (TD) 18 4,90%

En desacuerdo (ED) 36 9,81%

Indiferente (1) 67 18,26%

De acuerdo (DA) 101 27,52%

Totalmente de acuerdo (TA) 145 39.51%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 12: Modalidad de pago
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En base a los resultados en el gréafico se manifiesta que la mayoria esta totalmente
de acuerdo y con un término medio consideran de acuerdo tener diversas
modalidades de pago en la compra de los productos en Comecsa S.A., no obstante
una minoria de los encuestados se muestran totalmente en desacuerdo, sin embargo
las estadisticas muestran que la mayoria de personas consideran oportuno diferentes

formas de pago a la hora de comprar.
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12. ¢ Considera usted ser parte de los clientes virtuales de Comecsa S.A.?

Tabla 12: Clientes

; Considera usted ser parte de los clientes . .
‘ virtuales de Copmecsa S.A? Cenitl IRl

Totalmente en desacuerdo (TD) 4 1,09%
En desacuerdo (ED) 18 4,90%

Indiferente (1) 66 17,98%

De acuerdo (DA) 132 35,97%

Totalmente de acuerdo (TA) 147 40,05%

Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréafico 13: Clientes

45%
40%
35%
30%
g
£ 25%
c
Q 40,05%
§ 20% 35,97%
15%
10% 17,98%
5% |490° '
0% L 1,09% ,90% | - | )
(]
Totalmente en En desacuerdo Indiferente (1) De acuerdo (DA)  Totalmente de
desacuerdo (TD) (ED) acuerdo (TA)

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Se puede apreciar que la mayoria de personas encuestadas estan totalmente de
acuerdo, indicando su interés en ser partes de los clientes virtuales de Comecsa
S.A., con un término medio consideran estar de acuerdo y menor cantidad de
personas manifiestan que estan totalmente en desacuerdo, evidentemente la
comercializadora es conocida a nivel provincial por lo que se pretende satisfacer las

necesidades.
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13. ¢Recomendaria a la comercializadora Comecsa S.A. implementar una
tienda virtual como medio de compra?

Tabla 13: Medio de compras

¢Recomendaria a la comercializadora Comecsa
S.A. implementar una tienda virtual como medio Cantidad Porcentaje
de compra?
Totalmente en desacuerdo (TD) 16 4,36%
En desacuerdo (ED) 22 5,99%
Indiferente (1) 72 19,62%
De acuerdo (DA) 190 51,77%
Totalmente de acuerdo (TA) 67 18,26%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 14: Medio de compra
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En los datos del grafico se evidencia que la mayor parte de los encuestados estan
de acuerdo que exista un nuevo medio de compra, asi mismo en un término medio
manifiestan que estan totalmente de acuerdo y existe un bajo porcentaje que estan
totalmente en desacuerdo sobre el uso de este sistema. Podemos considerar que hay
una mayor aceptacion de personas que estarian dispuesto a utilizar la tienda virtual

para realizar sus compras y conocer las promociones de los productos.
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14. ¢ Considera adecuado que el proceso de compra en la comercializadora
Comecsa S.A. debe innovarse?

Tabla 14: Proceso de compra

¢Considera adecuado que el proceso de
compra en la comercializadora Comecsa S.A. Cantidad Porcentaje
debe innovarse?

Totalmente en desacuerdo (TD) 21 0,00%

En desacuerdo (ED) 22 5,99%

Indiferente (1) 152 16,08%

De acuerdo (DA) 113 40,05%

Totalmente de acuerdo (TA) 59 37,06%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 15: Proceso de compra
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Los datos obtenidos en el grafico muestran que existe mayor nimero de personas
que se encuentran indiferente que la comercializadora debe innovar su sistema de
compra, con un porcentaje medio se encuentran personas que estan de acuerdo y un
minimo de persona se encuentra totalmente en desacuerdo, pues se evidencia

resistencia al cambio.
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15. ¢Le gustaria que la tienda virtual tenga beneficios Unicos como:
promociones y descuentos, desplazamiento de lugar, ahorro de tiempo por

desplazamiento, disponibilidad 24/7, compra desde cualquier lugar?

Tabla 15: Estrategia

¢Le gustaria que la tienda virtual tenga beneficios Unicos como:
promociones y descuentos, desplazamiento de lugar, ahorro de
tiempo por desplazamiento, disponibilidad 24/7, compra desde
cualquier lugar?

Cantidad | Porcentaje

Totalmente en desacuerdo (TD) 24 6,54%
En desacuerdo (ED) 41 11,17%
Indiferente (1) 66 17,98%

De acuerdo (DA) 156 42,51%
Totalmente de acuerdo (TA) 80 21,80%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 16: Estrategia
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El grafico muestra un grado de aceptacion alto de beneficios Unicos que se
encontraran en la tienda virtual, en término medio se encuentra totalmente de
acuerdo con estos beneficios y una minoria esta totalmente en desacuerdo, por tanto
la mayoria se sienten seguros de que los beneficios que bridaria la comercializadora

Comecsa.
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16. ¢Considera que la implementacion de una tienda virtual en la

comercializadora Comecsa S.A. satisface sus necesidades de compras?

Tabla 16: Satisfaccion

¢Considera que la implementacion de una tienda
virtual en la comercializadora Comecsa S.A. Cantidad Porcentaje
satisface sus necesidades de compras?
Totalmente en desacuerdo (TD) 28 7,63%
En desacuerdo (ED) 41 11,17%
Indiferente (1) 78 21,25%
De acuerdo (DA) 125 34,06%
Totalmente de acuerdo (TA) 95 25,89%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 17; Satisfaccion
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En base a los resultados de las personas encuestadas en su mayoria esta de acuerdo
que la comercializadora Comecsa S.A. al tener un tienda virtual puedan satisfacer
sus necesidades de compra, al no tener que ir al lugar fisico y conocer sus
promociones, considerando el alcance de los productos en variedad y calidad se

ofertaria en todo el pais con envio a domicilio.
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17. ¢ Considera necesario el servicio de consulta online?

Tabla 17: Servicio

¢Considera necesario_el servicio de consulta Cantidad Porcentaje
online?
Totalmente en desacuerdo (TD) 19 5,18%
En desacuerdo (ED) 34 9,26%
Indiferente (1) 39 10,63%
De acuerdo (DA) 138 37,60%
Totalmente de acuerdo (TA) 137 37,33%
Total 367 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Grafico 18: Servicio
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Las personas encuestadas estan de acuerdo que el servicio de consulta online es
importante, a pesar de que la mayoria de personas si consideran positivo el servicio
existe unas menor porcion que estd totalmente en desacuerdo sin embargo la
mayoria esta presta a utilizar la pagina web por su pretensiéon de facil uso para
realizar consultas online de los productos que oferta y ademas de chat para despejar

dudas de manera inmediata.
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3.2. Limitaciones

En el proceso de recoleccion de datos, se les consultd a las personas si estarian
dispuestos a comprar en linea, como respuesta decian que temen comprar en
internet puesto que no ven confiable realizar aquellas transacciones por los
diferentes delitos informaticos que se mencionan, ademas, mencionan que estan
acostumbrados a dirigirse personalmente al establecimiento sin embargo a veces se
encuentran con gran cantidad de personas queriendo comprar el mismo que se le

dificulta las compras.

Ademas, de las personas encuestadas hay quienes aseguraban que no poseen tarjetas
de crédito y que la mayoria de portales web no disponen de compras con tarjetas de

débito y/o transferencias bancarias.

3.3. Resultados

En base a los resultados obtenidos fueron, que las personas tienen un componente
importante que impide que esta necesidad de compra sea cubierta y ese factor es el
tiempo, debido a que muchas de las personas encuestadas ademas de trabajar poseen

otras actividades personales que ejecutan, lo cual impiden visitar el lugar fisico.

Por lo consiguiente se manifiesta que la gestion en las ventas es importante dentro
de la administracion, pues permite detectar nuevas oportunidades a través del
seguimiento del cliente y asi poder satisfacer las necesidades, brindando un mejor
servicio siendo eficaz y eficiente para ello la utilizando las herramientas

tecnoldgicas es necesario en este mundo globalizado.
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3.4. Comprobacion de la hipotesis

H1: La Implementacion de una tienda virtual mejora la gestion de las ventas de la
Comercializadora Ecuatoriana de Calzado “Comecsa S.A.” del canton La Libertad,

provincia de Santa Elena.

Segun los datos recogidos en las encuestas, de acuerdo a la gestion de las ventas en
Comecsa S.A. permite conocer si es factible su desarrollo, por tanto, es necesario
comprobar la hipétesis mediante Chi cuadrado con el uso de la herramienta SPSS23
de las variables involucradas para analizar los casos a partir opinion de las personas

para ser relacionados entre si.

Los calculos generados con el aplicativo son los siguientes:

Tabla 18: Resumen de procesamiento de casos

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje | N [ Porcentaje| N |Porcentaje

La tienda online es una
buena alternativa de
compra.
*Considera adecuado que
el proceso de compra en
la comercializadora
Comecsa S.A. debe

innovarse
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

367 100,0% (O 0,0% 367| 100,0%
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Tabla 19: Resumen de la tabla de contingencia

Tabla de contingencia: La tienda online es una buena alternativa de compra. Considero adecuado

que el proceso de compra en la comercializadora Comecsa S.A. debe innovarse

Recuento
Considero adecuado que el proceso de compra en la
comercializadora Comecsa S.A. debe innovarse
1
Totalmente 5:
en 2: En 3: 4: De Totalmente
desacuerdo | desacuerdo | Indiferente | acuerdo | De acuerdo
(TD) (ED) N (DA) (TA) Total
Latienda 1: Totalmente en
onlinees  desacuerdo (TD) 1 0 1 1 1
unabuena 2: En desacuerdo
Slternativa (ED) 2 4 3 4 0 13
e . -
compra, o Inditerente (1) 4 3 08 25 1|
4: De acuerdo
(DA) 8 10 37 65 37| 157
5: Totalmente De
acuerdo (TA) 6 5 13 18 10 52
Total 21 22 152 113 59| 367

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Tabla 20: Pruebas de Chi-cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. Monte Carlo (bilateral)
valor |al Significacion asintética Intervalo de confianza al
(bilateral) o 95%
Significacion
Limite Limite
inferior superior
Chi-cuadrado de | gq 7663 | 16 000 0000 000 000
Pearson
Razon de 94,318 | 16 ,000 ,000° ,000 ,000
verosimilitud
Prueba exacta de b
Fisher 94,164 ,000 ,000 ,000
N de casos validos 367

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
a. 11 casillas (44,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es ,23.

b. Se basa en 10000 tablas de muestras con una semilla de inicio 1314643744.
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De acuerdo a la Tabla N° 20 donde se detalla la prueba de Chi-cuadrado de Pearson,
se aprecia que la asignacion asintotica bilateral es de 0, por lo que es un numero
menor al 5% del margen de error, con esto se rechaza la hipétesis nula y se acepta
la hipdtesis alterativa con 16 de grados de libertad (gl) y un valor de 99,766. Por
tanto, ambas variables tienen relacion entre si y las personas confirmas los
resultados al decir que, si es importante la implementacion de una tienda virtual, no
solo para vender productos en linea, sino también para ofertar sus productos e
incluso aplicar promociones donde el cliente podra visualizar el contenido desde la

comodidad de su casa, es asi que las ventas aumentan.

3.5, DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.5.1. Antecedente

La Comercializadora Ecuatoriana de Calzado S.A mas conocida en el ambito
comercial de la Peninsula de Santa Elena por su siglas COMECSA, es una entidad
comercial del canton La Libertad, desde hace unos veintiocho afios que inicid sus
operaciones en un modesto local del Edificio de Liberpesa, sitio muy concurrido en
ese momento, porque desde alli salian los vehiculos que desde esta localidad
transportaban a los pasajeros con destino a la ciudad de Guayaquil, que por estos
afios y durante algun tiempo mas, siguié siendo la capital, porque todavia la
Peninsula de Santa Elena conformaba la provincia del Guayas. Desde un primer
momento esta entidad comercial, se dedicd a la venta de calzado para damas y
caballeros, su segundo paso dentro del mercado de bienes, fue dedicarse a atender

las necesidades de las personas que laboraban al servicio de entidades privadas e
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instituciones publicas, que tomé mucha fuerza porque la modalidad de pago era por
intermedio de descuentos en ndmina, lo que resultaba bastante comodo para el pago
y se fue aduefiando de una gran parte del mercado, creciendo sus operaciones y
debiendo abrir su propio local en unas modernas instalaciones dentro de la misma
avenida 9 de octubre y calle via malecédn, en pleno centro de esta urbe que es
considerada la capital econdmica de la provincia y durante varios afios continuo
adelante satisfaciendo las necesidades de una inmensa clientela que durante muchos
afios ha crecido con poder de afiliacion, porgque dentro de las estrategias de mercado
implantadas, también empez6 a cubrir el mercado de uniformes, Utiles para el

estudio, con un sistema de venta a plazos.

Posteriormente, mediante unas cuantiosas inversiones continué con la ampliacion
de su local, dentro de una etapa de crecimiento fisico y comercial, porque ahora en
el mismo lugar, se levanta un edificio de nueve niveles; de los cuales planta baja,
primer y segundo piso esta cubierto por el Centro Comercial y lo restante a los
servicios de comedor y alojamiento mediante un hotel, que constituye la mayor
inversion privada del pasado lustro, pues extendié la oferta de bienes, a vestuario,
electrodomésticos, muebles para el hogar y alberga en otros locales a conocidos
negocios de otras lineas, ademas de una cafeteria con un servicio de calidad, desde

el afio 2016 en que es puesto al servicio el nuevo edificio.

En su inmensa capacidad de innovar, se encuentra actualmente abocada Comecsa
S.A. aun proceso de cambio para responder a las exigencias externas como la rapida
evolucion en la tecnologias, puesto que no se quiere quedar estatica ni perder la

dindmica que le impone la diversificacion y demanda de productos y servicios,
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requerimientos de innovacion y eficacia. Esto conlleva a desarrollar una nueva

vision estratégica en los procesos de comercializacion.

3.5.2. Justificacion

La aparicion de las nuevas tecnologias y las TIC’s que con ellas han encontrado un
desarrollo vertiginoso, han ocasionado a su vez, profundos cambios en lo que
conociamos como las herramientas para el Marketing, pues antes habian apoyos
para la mercadotecnia que contemplaban aspectos como la presentacion fisica del
establecimiento mediante exhibidores, estanterias, gondolas donde se dispone la
mercancia de acuerdo a unos canones que se establecian para impactar esa parte del
cerebro que impulsa a los consumidores a adquirir algo, ahora aprovechando la
instantaneidad de la comunicacién y la capacidad de penetracion que presenta el
internet, y aprovechando la habilidad que se ha desarrollado en la humanidad para
operar aparatos tecnoldgicos y por la adaptacion del ojo humano a las diversas
pantallas, la tienda virtual es una implementacion de las TIC’s que se derivo de toda
esta avalancha de cambios apresurados que se registran en esta época de cambios,

acompafiada del cambio de época.

Ademas, por las caracteristicas que tiene el uso de Internet, en un mismo momento
se pueden suceder miles de visitas a un mismo sitio, aumentando en una proyeccion
geométrica la capacidad de mejorar la atencion, situacion que en la vida real es
completamente imposible, por las dimensiones fisicas de los espacios y el nimero
de personal para atender a una demanda de estas proporciones, o mismo que toda

la cascada de inconvenientes que son dificiles de sortear en facturacion, pago y
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entrega de los bienes adquiridos fisicamente.

Una tienda virtual supone la presencia en cualquier lugar del mundo hasta donde
Ilegan las sefales del ciberespacio, utilizando la adaptacion de la vision a canones
basicos de comunicacion visual y esto hace que esa parte de la mente que decide
adquirir algo, sin limitantes como la forma de pago, cambios de moneda y en

muchos casos obviando los gastos de envio.

Entidades comerciales como Comecsa S.A. que vienen de trasegar un camino lleno
de retos y ejemplos de desafio a leyes que parecian inamovibles en el territorio de
la peninsula como eran las ventas a crédito en un medio en que el consumidor no
tenia en su haber la cultura del pago y el honrar las deudas, paradigma que al
romperse se ha constituido en un mecanismo por medio del cual se han logrado
grandes propositos de logro y sirven como mecanismo para fortalecer el poder de
afiliacion en los clientes, han madurado la capacidad para asumir grandes cambios
en el momento exacto, antes de ceder los primeros lugares en las exigencias de los
clientes y obviamente, la comercializadora Comecsa S.A. es quien tomara la
vanguardia en la implementacion de una tienda virtual para optimizar ese gran
espacio fisico, satisfaciendo las necesidades de los consumidores, magnificado por
las ventajas de poder acceder a la variedad de articulos en oferta desde un celular,
una tablet o cualquier dispositivo computacional y a su vez continuar con esa
tradicion de buen servicio, oferta de bienes de excelente calidad, ahora ampliada a
articulos, muebles, enseres para el hogar, o dicho de otra manera, para una vida
llena de comodidades. COMECSA, toma en sus manos Y lleva adelante la posta

dentro del concierto del mundo mercantil con la implementacidn de algo que ya no
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es ajeno a la cotidianidad de los habitantes de una provincia que lleva once afios de

creacion y el futuro sigue su marcha inexorable.

3.5.3. Marco de trabajo

El desarrollo e implementacion de la tienda virtual en la comercializadora Comecsa

S.A. se utilizara nuevas tecnologias para mayor eficiencia y estabilidad al usuario.

La comercializacion de calzado, vestuario y articulos de hogar, se encuentra
actualmente abocada a un proceso de cambio para responder a las exigencias
externas como la rapida evolucion tecnoldgicas, la diversificacion y demanda de
productos y servicios, requerimientos de innovacion y eficacia. Esto con lleva a

desarrollar una nueva vision estratégica en los comercializacion.

3.5.4. Formulacion del ambito de desarrollo

El proposito de este sistema es automatizar los procesos en el area ventas al cliente,
mediante el uso de herramientas Case como base de datos Mysql y lenguaje de
programacion Php que utilizan licencia GPI, se creara un sistema de Ventas Virtual
para que los clientes puedan comprar mediante internet utilizando como método de
pago transferencias bancarias como Paypal, el mismo que brindara mayor eficiencia

y estabilidad en las ventas, pagos y mejor gestion en las ventas.

3.5.4.1. Objetivo general

e Implementar una tienda virtual para la comercializadora Comecsa S.A.

mediante una plataforma que permita mejorar la gestion de ventas.
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3.5.4.1.1. Objetivos especificos
e Desarrollar la tienda virtual utilizando herramienta CASE gratuita.
e Establecer la inversién total que incurren para la elaboracion de la tienda
virtual.
e Detallar las funcionalidades de la tienda virtual.
3.5.5. Desarrollo e inversion de la tienda virtual

3.5.5.1. Inversion del proyecto

Es esta seccion detallaremos los valores que incurren para la implementacion de la

tienda virtual.

Para la implementacion de la tienda virtual se requiere de hardware, software,

servidor web y dominio, para alojar el sistema.

Inversion del hardware

Para la implementacion de la tienda virtual, la empresa cuenta con los equipos

necesarios para las pruebas e implementacion.

Tabla 21: Inversién del hardware

Cantidad Equipo Valor unitario Total
1 Laptop compaq hp core duo $ 500,00 $ 500,00
Total $ 500,00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Inversion del software

Para la implementacion de la tienda virtual se utilizé licencias gratuitas lo cual es

muy factible para el desarrollo del sistema web.
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Tabla 22: Inversion del software

Cantidad Equipo Valor unitario Total
1 Php $0,00 $0,00

1 MySQL $0,00 $0,00

1 Sublime text $ 0,00 $ 0,00
Total $0,00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Inversion en el personal
Se refiere a los valores referentes al personal que se requiere para la elaboracion
de la tienda virtual.

Tabla 23: Inversion del personal

Meses Personal Valor unitario Total
6 Analistas en Sistema $ 800,00 $ 4800,00
6 Programador $ 800,00 $ 4800,00
Total $9600,00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Inversiones varias
Para la llevar a cabo el proceso se necesito incurrir en varios rubros necesarios.

Tabla 24: Inversiones varias

Meses Detalle Valor unitario Total
6 Energia eléctrica $ 25,00 $ 150,00
6 Transportacion $ 35,00 $ 210,00
6 Internet $ 20,00 $180,00
6 Alimentacion $ 100,00 $ 600,00
6 Impresiones $20,00 $ 120,00
Total $1.260,00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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3.55.2. Inversion del desarrollo

Los valores que incurren para la elaboracion de la tienda virtual no seran

considerado puesto a el autor asume todos los valores que se generen.

Tabla 25: Inversién de desarrollo

DETALLE VALOR
Hardware $ 500,00
Software $0,00
Personal $9.600,00

Varios $ 1.260,00
Total $11.360,00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

3.5.5.3. Inversién en la implementacion

Referente a los rubros que incurren en la implementacién sera considerado por la

comercializadora.

Tabla 26: Inversion en la implementacion

Cantidad Detalle Valor unitario Valor total
1 Hosting Cpanel $ 120,00 $ 120,00
Total $ 120,00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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3.5.5.4. Inversion total del proyecto

El valor total de este proyecto asciende a $ 11.480,00, el cual se obtiene de la suma
de la inversion en el desarrollo y la implementacién, cuyos rubros estan seran
asumidos el 99% por el autor y 1% por la comercializadora, por tanto, el analisis,

desarrollo e implementacion son viables para la comercializadora Comecsa S.A.

Para considerar la inversion total de proyecto se consideré lo siguiente:

Tabla 27: Inversién total del proyecto

DETALLE VALOR | PORCENTAJE
INVERSION EN EL DESRAROLLO DE LA
PAGINA VIRTUAL $11.360,00 99%
INVERSION EN LA IMPLEMENTACION .
DE LA TIENDA VIRTUAL $120,00 1%
TOTAL $ 11.480,00 100%

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

El valor total de este proyecto asciende a $ 11.480,00, el cual se obtiene de la suma
de la inversion en el desarrollo y la implementacion, cuyos rubros estan seran
asumidos el 99% por el autor y 1% por la comercializadora, por tanto, el analisis,

desarrollo e implementacion son viables para la comercializadora Comecsa S.A.

3.5.6. Descripcion de la planificacion

Una vez definido la inversion del proyecto en la implementacion de la tienda virtual

se procede a realizar las siguientes planificaciones:

La tienda virtual presentara servicios informaticos como informacion y venta de
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todos los productos que contiene la comercializadora Comecsa, la cual tendra
entornos diferentes de usuarios como son areas de clientes y del administrador, para
el ingreso del sistema se realizara mediante un usuario y contrasefia, esta aplicacion

web estara disponible en internet.

Para ingresar por primera vez debe llenar el formulario de registro, luego con su

usuario y contrasefia generada ingresar a la tienda virtual.

En la tienda virtual se visualizara las promociones y descuentos por fechas
establecidas por Comecsa, también nos mostrara el precio y tendra un médulo de

busqueda de productos.

Referente a la parte de disefio contiene una apariencia agradable donde el usuario
puede interactuar con el sistema con una manera eficaz y eficiente, el sistema
contiene un modulo de pago donde el usuario puede transacciones de dinero

utilizando método de pago Paypal.

A continuacién se presenta el grafico donde se muestra el desarrollo de

procedimiento de compra-venta de la tienda virtual.
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Gréfico 19: Flujograma de proceso de la tienda online
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Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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3.5.7. Funcionalidad dindmica de la interface
La Tienda Virtual

Tienda virtual Comecsa S.A. es un sitio web, en el que se ofrecen diferentes
articulos disponibles para la venta tales como: prendas de vestir para hombres,

mujeres, nifios y nifias también accesorios, juguetes, muebles, etc.

3.5.7.1. Funcionalidad de la tienda virtual para el administrador

El proposito es que el usuario pueda hacer un correcto manejo de las diferentes
pantallas de captura de ingreso y consulta de informacion que se administra en la
tienda Virtual, el cual permitird mejorar las ventas en linea.

La tienda virtual Comecsa S.A. es un sistema adaptable a cualquier dispositivo movil.

Gréafico 20: Tienda Virtual Comecsa S.A. vista desde Pc

n ® Carito vacio

Bienvenido | Productos  Categorias~  Marcas~  Carritodecompras  Confirmar Compra

IFDara tus.eventc

col guna de nuestra g ad
L‘&IComecsa Mega Store ~comecsa_mega_store

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Gréafico 21: Tienda Virtual Comecsa S.A. vista desde el celular
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Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Ingreso del sistema
Esta interfaz de bienvenida se genera para todos los ingresos de acceso a cada rol
que desempefia cada usuario, y depende de la contrasefia para comenzar a realizar
las diferentes funciones que realizan cada uno de ellos.
Para ingresar a la tienda virtual, seguir los siguientes pasos

- Ingresar correo de usuario y contrasefa.

- Pulsar el boton “INICIO DE SESION”.

Grafico 22: Ingreso al sistema
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Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Inicio de sesidn

El ingreso al sistema web se escribe en el navegador (Chrome, Firefox, Opera,

Edge) la direccion http://comecsa.tk/, donde le redirigira a la pantalla principal, el

usuario administrador debe ingresar con su correo electrénico y contrasefia.

Grafico 23: Inicio de sesidon
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Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Recuperar contrasefa

Para restablecer la contrasefia debera ingresar su correo electrénico registrado en
el sistema, recibird un mensaje al correo electronico donde le indicara los pasos a
seguir para generar nueva contraseia.

Graéfico 24: Recuperar contrasefia
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EZar

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Modulos que Integran el Sistema
Pantalla principal

A continuacion, se muestra la pantalla principal que tendra cada usuario, que esta
conformado por: panel de mena, barra de actividades y area de trabajo.

En el panel menu que conforma el administrador tendrd acceso a las siguientes
opciones: Ventas, Productos, Reportes, Ajuste de Tienda, Usuarios,

Configuraciones.

Graéfico 25: Pantalla principal
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Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Opciones del sistema

A continuacion, se detallaran las funcionalidades de los botones que integran la
aplicacion web con su respectiva descripcion y el mensaje que aparece

posteriormente, luego de realizar la accion.
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Tabla 28: Opciones del sistema

Botdn guardar tiene como funcion de registrar en

VB cualquier formulario q,ue conforma} el S|stema’y
como resultado después de la accion aparecera un

mensaje “Guardado correctamente”.

Botdn editar la funcion es de seleccionar un

registro luego dar clic el boton guardar donde

aparecera un formulario con los datos, como
resultado después de la accion aparecerd un

mensaje “Guardado correctamente”.

Boton borrar su funcion es de seleccionar un
registro y dar clic el botdn, como resultado
después de la accion aparece le mensaje “El
registro esta borrado correctamente”.

Cambio de contrasefia esta opcion tendra todos los usuarios
& Cambiar Contrasefia registrados en el sistema en caso si el usuario requiera cambiar su
contrasefia.

Salir esta opcion tendra todos los usuarios registrados en el sistema
cuando el usuario ha terminado sus actividades daré clic en el

= Cerrarsesion , L. , . C e .y, ..
botdn, automaticamente saldra del sistema y se redirigira al Inicio

de Sesion.
) Mi perfil esta opcidn tendra todos los usuarios registrados en el
— sistema en caso que el usuario quiera modificar sus datos
fil
& per personales.
S English Lenguajes del sistema esta opcién tendra todos los usuarios
_ registrados en el sistema donde podréa seleccionar el idioma inglés

= Spanish o latino donde automaticamente se traducira todo el sistema

Notificaciones esta opcion tendra todos los usuarios registrados en
el sistema donde tendra una bandeja de entradas de cambios que se
produzcan en el sistema

Alertas de cantidad B
Alertas de Caducidad B}

b Perfil si el usuario requiera editar sus datos personales.
& Pl Cambio de contrasefia si usuario requiera editar.

G, Cambiar Contrasefia

Saldra del sistema y se redirigira al Inicio de Sesién.

@ Cerrar sesion

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Requerimientos:

Los requerimientos minimos y necesarios para ingresar al sistema web son los

siguientes:

- Laptop, Pc, Celular deben tener conexion a internet.
- Navegador de internet (Google Chrome).

- Estar registrado en el sistema web (correo electronico, contrasefia).

Anadir Clientes

Al presionar la opcion clientes se cargard automaticamente el listado de los usuarios
registrados en el sistema, donde se podra afadir un nuevo cliente dando clic en el
boton “Agregar” como se muestra en la siguiente imagen.

Grafico 26: Anadir clientes

[of.]) [-14% ] & ® & EH B F = - B Putodeventa E 2= & Bienvenido inact
Panel Principal Inicio | Clientes Su Direccién IP 1 ( Ultima entrada: 10/11/2018 22:21)
Productos i

& Clientes =

Ventas
Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla comoexcely g @ Afadir cliente

Cotizaciones © Afiadir clientes por CSV

Compras Mostrar 10 v Buscar [B Exportar a archivo a Excel

[ Eliminar clientes

Direccion De . Grupo .
price . » Numerg

Traslados

Puntog

D Compafiid Nombré Correo % Teléfono¥ 3 de § v deposi¢ ¥ Acciones
o group . de VA Premio

e Electronico clientes

Cliente Maria yadira@inact.com 0123456789 Default General 000 0 jof BA-T Ao
Lista de Usuarios

[Compania] [Nombre] [Direccion De Coi [Teléfono] [pricegr [Grupod [Nimero [deposit [Puntos Acciones
Aiiadir Usuario

Mostrando 1a 1 de entradas 1 < Anterior n Siguiente >

Lista de emisores de facturas

Aiadir Facturador

Lista de Clientes
Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Registro de un nuevo cliente

A continuacion, se registraré el cliente con los datos personales, la informacion

ingresada se validara con un mensaje “Este campo es requerido “en caso que el

79



sistema lo requiera, para almacenar los cambios dar clic en el boton “Guardar”,

como resultado de esta accion se mostrard una notificacion “Guardado

Correctamente”.

Gréfico 27: Registro de un nuevo cliente

campos marcadas can *,

cédige Postal

Mombre - Pais
Namero de VA Cliente Campe Personalizade 1
Direccién De Corrao Elactrénico = Cliente Campe Personalizado 2
Teléfoneo « Cliente Campe Personalizade 3
Direccién ~ Cliente Campo Personalizado 4
Ciudad = Cliente Campo Pearsonalizado 5
Estada Cliente Campo Personalizado &

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Basqueda de clientes

Para realizar una basqueda de un cliente, el usuario tendra que escribir en el cuadro
de texto de busquedas por (Nombres, direccion), el sistema buscara

automaticamente las peticiones solicitadas por el usuario.

Grafico 28: Busqueda de clientes

Comecsa e w & @ m &5 - W puntodeveits | R = Blenvenido Inact

@  Panel Principal Inicio . cliente: Su Direcclén 1P 21 (Ultima entrada: 10/11/2018 22:21)

Productos
W Clientes =
Ventas

Por favor, use a tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf.

Compatia 4  Nombra ¢  OWeccéne o qogrong ¢ Precle o Grupode, Nimerods yepositart

orupat cliantes WA Premio

om 0123456789  Defecto General 0.00 o had Ll

Cliente Maria

[Compafiia] [Nombre] [Direccién De Corre [Teléfono] [price group] [Grupo de cll [Namero de | [deposit] [Puntos Prei

Mostrando 1a 1 de entradas 1 nterior [l saviente

v
<o
*
o
-
L
-~
-
°
-
©
-
o
o
o

Ajustar Tienda Virtual

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Eliminar cliente

A continuacion, para eliminar un registro se debera seleccionar al cliente y dar clic
en el boton borrar, como resultado de esta accidon se mostrara una notificacion “El
registro esta borrado”.

Grafico 29: Eliminar cliente

a » « @ 9w = = [EeeEveE R = - Blenvenida inact

Inicio / Clientes Su Direccién IP 1 { Oltima entrada: 10/11/2018 22:21)

4 Clientes =

Por Favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados, Puede descargar la tabla como excel y pdF,

.  DirecciénDe , o . Precie , Grupode, Namerode R
Nombre & A Toléfono § ¢ , ¢ % depositar® Eliminar
Carreo Electrénics srupal clientes A A

o

cliente Maria yadira@inact.com | 0122456789  Defecto General

[Compafia] [Nombre] [Direceién De Corre [Teléfono] [price group] [Grupo de cli [Namercfie |

Informes

Ajustar Tienda Virtual

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Actualizar o editar registro del cliente

Para actualizar un registro se debera seleccionar al cliente y dar clic en el boton

editar que desplegara un formulario con los datos del cliente.

Gréfico 30: Editar registro del cliente

Cliante Campo Parsanalizada 1

Cliente campe Parsonalizade 2

Cliente Campe Personalizado 3

Cliente Campe Personalizado 4

Cliente Campo Personalizado 5

Cliente Campe Persanaliza do &

=

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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En la siguiente interfaz lista los datos del cliente a modificar, se ingresa los datos a
actualizar para guardar los cambios dar clic en el boton “Guardar”, como resultado

de esta accidon se mostrara una notificacion “Guardado Correctamente”.

Grafico 31: Guardado correctamente

Su Direccion 1P 1 (Oltima entrada; 10/11/2018 22:21)

Cotizaclones @  Clientes =

Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excely pdf.

Mostrar| 10+ Buscar

Compaitia * Nombre ¢ . Dicecclinbe Grupo de NHN\:;-’ de Puntos

Teléfono & price groug . deposit ¢ N0

clientes Acclones

Correo Electrdnicd

Cliente Marla yadira@inact.com 0123456789  Default General 000 0
[Compaiia) [Nombre] [Direccién De Corre [Teléfone] [price group, [Grupo de cli [NGmero de | [deposit] [Puntos Prei

Mostrando 1 1 de entradas 1

¢ 6 08 08 o % F B B

£

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Acceso a la informacién del cliente

Para listar la informacidn detallada del cliente y crear una cuenta de acceso haga
clic en el vinculo sobre el nombre del cliente como se muestra en la imagen.

Grafico 32: Acceso a la informacion del cliente

Comecsa

@  Panel Prin Iniclo - Clientes Su Direcclén 1P #1 (Ultima entrada; 10/11/2018 22:21)

Productos
@ Clientes B

Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pf.

r
Mostrar 10« Buscar|

Direcclén De Teléfono ¢ Preclo Grupo de

Puntos
Correo Elactrénich ol clientes

Compafia * Nombre ¢ Premio

Mostrando 1a 1 de entradas 1

5 b LS s e

+ Acciones

yadira@inact.com 0123456789  Defecto General 0,00 o

[Direccién De Corre [Teléfono]  [price group] [Grupo decll [NGmero de | [deposit] [Puntos Prei

tual

0 or: Cruz Dominguez Yadira Stefany

lll x £ ¢ ¢ o £ o 8 0o & * B & & % Q @
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Datos de la cuenta

En esta seccion se lista los datos del cliente donde se observara la cuenta de acceso
al nuevo cliente detallando sus datos personales como: correo electrénico,

direcciones.

Grafico 33: Datos de la cuenta

CLIENTE

Compafia Cliente
Nombre Yadira
Grupe de clientes General
Namero de IVA

deposit 0.00

Puntes Premio 0

Emall yadira@inact.com

Teléfono 0123456789
Direceién Salinas
Cludad Muey
Estado Muay
Cédigo Postal 46000

Pals Ecuador
Cliente Campo Parsenalizade 1

Cliente Campo Persenalizade 2

Cliente Campo Personalizado 3

Cliente Campo Persanalizado 4

Cliente Campo Persanalizado 5

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Consultar Producto
Al presionar la opcion productos se mostrara la lista donde consultara por (codigo

nombre, marcas, costo, precio stock) y podra afiadir dando clic en el boton “Afiadir

producto”.

Graéfico 34: Consultar producto

iniclo / Productos Su Direccién 1P 11 (Ultima entrada: 10/11/2018 22:21)
I productos (Todos los Almacenes) m | =
Por Favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf. »o
©  Afadir producto a eclo
0s de Barra

B Importar productos
- cédiga  * Nombre = Marca & Categoria 4  cCosto &  Precio # Cantidad$  Unid
A 01605452 Zzapatos Caiman Caiman zapatos 50.00 5500 100.00  Ropa
v 22881410 Camiseta Puma puma Camisetas 12,00 1500 9900  Ropa
= 23074557 Zzapatos Venus Zzapatos 10,00 1000 5000  Ropa

28396716 Zapatos Converse Converse Zzapatos 5.00 5000 5000  Ropa

46949055 spad spad 0.00 40.00 0.00

51535447 Camiseta Comecsa Adidas camisetas 10.00 1200 2000  Ropa

66359926 camisatas Polo Polo zapatos 10.00 15.00 29.00 Ropa

68105932 Zapatos Vans Vans zapatos 4s.00 5000  100.00  Ropa

l 90324025 Pantalon Caiman Camisetas 15,00 15.00 7.00 Ropa

[cédigo] [Nombra] [Marca] [Catagoria] [Costo] [Pracio] [Cantidad] [unidad] [Cantid N

¢ o & © » 0 4 ©

Informes.

Ajustar Tienda Virtual

«

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Registro de un nuevo producto

Se registrard el nuevo producto eligiendo los tipos productos como estdndar o
servicio nombre, marca, categorias, impuestos y mostrar en carrito de ventas para
guardar los cambios presione el boton “guardar” y como resultado de esta accion

se redirigira al listado de productos.

Grafico 35: Registro de un nuevo producto

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Ajuste de cantidad
Se agregaré la cantidad de productos y donde elegira los productos que sean
necesarios para realizar este ajuste.

Gréfico 36: Ajuste de cantidad

Comecsa - SRR T 2 = - Bienvenido inact

Inicio / Productos / Ajustar Cantidad Su Direccién 1P 1 (Ultima entrada: 10/11/2018 22:21

n los campos de entrada de abajo. Son necesarias las etiquetas de los campos marcados con »

Fecha * Referencia Almacén *

17/11/2018 16:13 Tienda 1

Adjuntar documento

[E—
Il | Por Favor, aradir productos a la lista de orden>
Nombre (Cédigo de producto) Variantes Tipo Cantidad Numero de serie
Nota
" - = - B 7 u = = oo e

o
-
<o
w*
°r
-
o
o

E
| 3

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Recuento de stock

En la seccion Recuentos de Productos se listara los productos que estan registrado

en la tienda virtual, podra consultar por estados (tipo, marcas, categorias, fecha).

Grafico 37: Recuento en stock

Comecsa e w o w o om o o~ [y e TR = - Bienvenido inact

Panel Principal Inicio / Productos | R 1tos de Productos Stock Su Direccién IP 21 ( Oltima entrada: 10/11/2018 22:21 )

] Recuentos de Productos Stock (Todos los Almacenes) m| =+

de productos

Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados, Puede descargar la tabla como. .
i producto
Importar productos Mostrar| 10 =

Imprimir Codigos de Barra v Refarancias/Sugrencias/Comaentario®  Almacén § Tipo Marcas § Catagorias$ [ % Acciones
10/11/2018 i ;
18:19:00 Tienda 1 =T | Converse o [ oeteiies |
10/11/2018 . .
18:17:00 nose Tienda 1 =3 ] [
02/03/2018 .

reox Tienda 1 X8 | Cannon Camaras (] [ oetaties ]

02:40:00

[Fecha (yyyy [Refer encias/C fos] [Al én] [Tipe] [Marcas] [Categorias] 1 % Acciones

Mostrando 1 a 3 de entradas 3

aciones
Compras
Traslados
Personas

Notificaciones

Elaborado por: Cuz Dominguez Yadira Stefany

Editar Productos

Para actualizar un registro se debera seleccionar el producto y dar clic en el boton
editar que desplegara un formulario con los datos del cliente.

Grafico 38: Editar productos

Comecsa o w o« @ m o - Qe R = - Blenvenido Inact
Panel Principal Inicio / Productos Su Direccién IP 1 (Ultima entrada: 10/11/2018 22:21)
Productos

1] Productos (Todos los Almacenes) @ =

Lista de productos
Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf.

Afadir producto

Importar productos Mostrar 10« Buscar
Imprimir Codigos de Barra Cédigo *  Nombre * Marca ¢ Categorié Costod Preciob "4 Acciones
Ajustes de Cantidad

01695452 | Zapatos Caiman Zapatos 50.00 5500 100.00 Ropa 5,00 Ac

Caiman

Ajustar Cantidad R &

22881410  Camiseta Puma  Puma Camisetas 1200 1500 9909 [ DetallesdeProducto |
Recuentos de Productos Stock 0 Producto duplicado

EHSNORC S AP SR oive 23074557  Zapatos Venus  Venus Zapatos 10.00 1000 5000 . Lo S |
Totatde ReodUctasde Stock 28396716 ::)‘I"::"’:' Converse  Zapatos 4500 5000 5000 @ Verimagen |
& Imprimir Codigos de Barra

Ventas 46949055 Spad Spad 0.00 40.00 0.00 1

@ Eliminar producto

ARy L Camiseta :
Cotizaciones 51535447 anysess Adidas Camisetas 10.00 12.00 2000 | Ropa 5.00 Acclones »

o

v

<@ =

Comecsa

% Compras 66359926  Camisetas Polo  Polo Zapatos 10.00 15.00  29.00  Ropa 5.00
raslados 5932  Zapatos Vans ans zapatos 5. X . opa i

Yr  Traslad 68105932 Zapatos Vs Vi Zapat: 4500 5000 10000 R 5.00

o  Personss l 90324025  Pantalon Caiman  Camisetas 15.00 1500  7.00  Ropa 10,00

©  Notificaciones Imagen [Cédigo]  [Nombre] [Marca]  [Categoria [Costo] [Precio] [Cantidad [Unidac [Cantidad Acciones

©  Austes Mostrando 1 a 9 de entradas 9 Anterlor n Sigulente

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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En la siguiente interfaz lista los datos del producto a modificar, se ingresa los datos
a actualizar para guardar los cambios dar clic en el boton “Guardar”, como resultado

de esta accidon se mostrara una notificacion “Guardado Correctamente”.

Consultas de Productos

En la seccion se lista de productos, podra consultar por marcas, por categorias, por
marcas, cantidad, precio, unidad, nombre, codigo el sistema buscara

automaticamente las peticiones solicitadas por el usuario.

Graéfico 39: Consulta de productos

Comecsa & = o =] B T = - 22 Punto de Venta -4 = -4 Bienvenido inact
@  Panel Principal Inicio / Productos Su Direccién IP 1 (Ultima entrada: 10/11/2018 22:21)
Productos
I Productos (Todos los Almacenes) B =

Lista de productos
Por Favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf.

Anadir producto

Importar productos IMostrar 10

. . . . Cantidad
[] imagen  cédigo*  Nombre * Marca$ Categorié Costo} Precio} Cantidad Unigaw % TR ones
e aler

imprimir Codigos de Barra

Ajustes de Cantidad Zapatos

01695452 : Caiman  Zapatos 5000 5500 100.00 Ropa 5.00
Caiman
Ajustar Cantidad
22881410  Camiseta Puma Puma Camisetas 1200 1500 99.00 Ropa 0.00
L Recuentos de Productos Stock 23074557  Zapatos Venus  Venus Zapatos 10.00 10.00  50.00 Ropa 5.00
©  Totalde Productos de Stock 28306716 22P3TOS Converse  Zapatos 45.00 50.00  50.00  Ropa 5.00
Converse
¥ Ventas 46949055  Spad Spad 0.00 40.00  0.00 0.00
@ Cotizaciones 51535447 CATMSERA Adidas Camisetas 10.00 12.00 2000 Ropa 5.00
Comecsa
*  Compras 66359926  Camisetas Polo Polo Zapatos 10.00 15.00 29.00 Ropa 5.00
w Traslados 68105932 Zapatos Vans Vans Zapatos 45.00 50.00 100.00 Ropa 5.00
&  Personas l 90324025  Pantalon Caiman  Camisetas 1500 1500 7.00  Ropa 10.00
o Notificaciones Imagen [Cédigo] [Nombre] [Marca] [Categoria [Costo] [Precic] [Cantidad [Unidac [Cantidad Acciones
& Ajustes Mostrando 1 2 9 de entradas 9 < Anterior n Siguiente >

E

Informes

Ajustar Tienda Virtual

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Reportes

En la seccion reportes estadisticos clientes registrados, se generara graficamente los
usuarios registrados mensualmente o anualmente donde podra descargar en

documento xIs o imagen.
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Gréfico 40: Informe al cliente

Comecsa & "= «© = =] g - B2 Punto de Venta -4 = - Blenvenldo Inact
Panel Principal Inicio | Informes | Informe de chentes Su Direccidn 1P =1 { Ultima entrada: 10/11/2018 22:21
Productos

&  Clientes B @
Por Favor, haga clic en Ver informe para ver el informe al cliente.
Compras Mastrar 1p v Buscar

Direccién De
Nombre *  Teléfono % Correc
Electrénico

Tra Lasventas Cantidad, Falta de,
L

totales Total Pagar ¥ [ Acclonss

v
o
*
i
L
L]
-

Cliente Yadira 123456789 yadira@inact.com 2,00 1,152.78 1,152.78 LU ver informe
Motifi

[Compaiiia] [Mombre] [Teléfenao] [Direccién De Cou .00 1,152.78 1,152.78 -0.0
Ajustes

Mostrande 1 a 1 de entradas 1 = AnLefion - siguiente =

E

Informes

Vision general de grafico
Cantidades en Almacén

Reporte de Vendedores
Informe de Registro

Alertas de Cantidad de Producto

Alertas de Cadudidad del productol

EEENR ®m

Informe de Productos

-

Reparte de Ajustes

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

En los reportes de ventas diarias, se podra consultar las ventas diarias por cliente,

podra buscar por fecha donde podra descargar en documento xIs o imagen.

Grafico 41: Reporte de ventas

Comecsa @ ® o @ =2 g - - =2 Punto de Venta E = = Bienvenido inact
® Panel Principal Inicio / Informes | Informe de ventas de cada dia Su Direccién IP::1 (Ultima entrada: 10/11/2018 22:21)
Il Productos
iz Ventas diarias (Todos los Almacenes) @
L J Ventas
get day profit Se puede cambiar el mes haciendo clic en el >> (siguiente) o << (anterior)
Q©  Cotizaciones
%  Compras <= Noviembre 2018 >
e Traslados Domingo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
1 2 3
&  Personas
4 5 6 7 8 9 10
©  Notificaciones
Descuento 0.00
& Ajustes
Envio $5.00
bl Informes Impuesto
sobre $1.80
= Vision general de grafico Producto
B Cantidades en Almacén Impuesto | 52.02
Total $23.82
2  Reporte de Vendedores
11 12z 13 14 15 16 17
B Informe de Registro
18 19 20 21 22 23 24

Alertas de Cantidad de Producto
25 26 27 28 29 30

E

Alertas de Caducdidad del producto|

Informe de Productos

-«

Reporte de Ajustes

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Reporte de ganancias o pérdidas

En la seccion de informes podemos conocer ganancias o pérdidas, se generara de
las actividades mensualmente o anualmente o por periodos donde podra descargar

en documento xIs o imagen.

Gréfico 42: Reporte de ganancias o pérdidas

Productos
=  Gananciasy/ o pérdida 8 01/11/2018 00:00- 17/11/2018 22:14 v
¥ Ventas
Por favor, ver el informe de Ganancias y / o pérdidas y se puede seleccionar el intervalo de fec! 5

Cotizaciones

Compras Ventas

0.00 523.82

0 Compras 1Ventas

Traslados

Personas

. 0.00 Compras & 0.00 Pagado & 0.00 Impuestos 51.00 Ventas & $23.82 Pagado & $3.82 Impuestos
Notificaciones

Ajustes

Los pagos recibidos
Informes

$23.82 0.00 0.00

Visién general de gréfico
1 Recibido 0 Enviado 0 Gastos

Cantidades en Almacén - > o
$23.82 Efectivo , 0.00 Tarjeta De Crédito , 0.00 Cheque,,

Reporte de Vendedores CooEvpal BLoEEiER b

Informe de Registro

pérdid. pérdid pérdi

$23.82 $20.00 $20.00

$23.82 Ventas - 0.00 Compras $23.82 Ventas - $3.82 Impuestos - (523.82 Ventas - $3.82 Impuestos) -
0.00 Compras (0.00 Compras - 0.00 Impuestos)

Alertas de Cantidad de Producto

Alertas de Caducidad del producto

Informe de Productos

Reporte de Ajustes
Reporte por Categorias

Reporte de Marcas

$23.82

Ventas diarias $23.82 Recibido - 0.00 Regrasado - 0.00 Enviado - 0.00 Gastos

Ei%lborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

3.5.7.2. Funcionalidades de la tienda virtual para el clientes

Registro del cliente

Para registrar a la tienda virtual, seguir los siguientes pasos presentados a

continuacion:

¢ Ingreso datos personales y correo de usuario y contrasefia
e Pulsar el boton “Registrar”.

e Reuvisar el correo electrénico y confirmar el registro.
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Gréfico 43: Registro del cliente

panen UoD oo o
™ Carrito vacio

Bienvenido Productos Categorias ~ Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra
de Sesién Registrar Destacado < >
Nombres Apellidos R
Celular Telefono ‘
Email Usuario Zapatos $55.00
Caiman
Clave Confirmar con! trasena

Usamos cookies para mejorar su experiencia en nuestro sitio web. Al
navegar por este sitio web, acepta nuestro uso de cookies

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Una vez registrado dar clic en el perfil de cuenta creada la tienda virtual que tendra
cada usuario, luego seleccionar perfil se ingresa o se actualiza los datos o cambio

de contrasefia para guardar los cambios dar clic en el boton “Actualizar”

Grafico 44: Perfil de la cuenta

== Spanish USD WP Deseados (0) Hola!sad «

Bienvenido. whae Categorias ~ Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra

& Perfil |
¥ Pedidos

7 Citas

@ Direcciones

Detalles Cambia |z contrasena ..
# Cerrar sesién

Par Favar complete el Farmulario a continuacién

apellidos =

= I
de Novimbre
4
Email “ [

7denoviembre1 995@gmail.con

Celular IVA No Spad $40.00

Unidad Educativa 7 de noviembre

Direccion de Envio Ciudad

Estado Cédigo postal

Pais ’

Usamas eookies para mejorar su experiencia en nuestro sitio web. Al
navegar por este sitio web, acepta nuestro use de cookies.

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Actualizar datos de direccion en la Tienda Virtual.

A continuacion, se selecciona direcciones se ingresa o se actualiza los datos, luego
dar clic en “Enviar”, esta seccion es importante debe registrar datos precisos para

él envio del producto.

Gréfico 45: Actualizar datos de direccién en la Tienda Virtual.

#= Spanish USD WP Deseados (1) Hola!sad v
& Perfil
@ Pedidos

@ Citas

[ Direcciones
Anadir direccion ‘

@ o
Por favor complete el formulario a continuacién

Line 1

Line 2

City State

Postal Code Country

Phone

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Visualizacion del producto

En esta seccidn se listara los productos disponibles en la tienda virtual donde podra
buscar el producto que necesite comprar, el sistema buscara automaticamente las
peticiones solicitadas por el usuario como se muestra en la figura para ver los

detalles dar clic sobre el producto.
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Gréfico 46: Visualizacion del producto

= Spanish USD “ “eseados (1) Hola!sad v

® Carrito vacio

Bienvenido Productos Clcegorias ~ Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra

Filtros Mostrando paginas _paginas_en 1 Sort: |3 |

Camiseta Comecsa Camiseta Puma

Disponibilidad
Camiseta Comecsa

En stock

Rango de precios

X $12.00 = 1 + $15.00 = 1 o
" Camisetas Polo Pantalon
& Camisetas Polo asd
Camisetas $15.00 $15.00 - + $15.00 = 1 ¥

Polo

1
v ™ Agregar al Carrito de compras v ™ Agregar al Carrito de compras

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Detalle y caracteristicas del producto

Luego de dar clic podra observar la informacion detallada del producto a comprar

podra ver los precios, stock si se encuentre disponible y promociones.

Gréfico 47: Detalle y caracteristica del producto

e= Spanish USD % Deseados (1) Hola! sad =

™ Carrito vacio

Bienvenido Productos Categorias - Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra

Destacado <>
M Camiseta Puma (22881410) ~* Productos ———
FPBOZNAO
Nombre Camiseta Puma
Codigo 22881410
m Tipo Estandar
; Marca n
\ Zapatos ~ $55.00
Calegoria Camisetas Caiman

Predo $15.00

Tasa de impuesta Iva 12%
Método de impuestos Exclusive
Unidad Ropa (Ropa)
En stock 49,00

Zapatos $10.00
Venus
- r
Usamas cookies para mejorar su experiencia en nuestro sitio web. Al
navegar por este sitio web, acepta nuestro uso de cookies.

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Afadir producto al carrito de compra

Para hacer una compra en la tienda virtual dar clic “Afadir compra” y

automaticamente se afiadira al carrito de compra del sistema.

Grafico 48: Anadir producto al carrito de compra

= Spanish USD W Deseados(0) Hola!sad ~

Bienvenido Productos Categorias ~ Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra

Productos Destacados <J[>
fvenus
: &\;"
Zapatos Venus $10.00 Pantalon $15.00 Camiseta Comecsa $12.00

ar su experiencia en nuestro sitio web. Al
io web, acepta nuestro uso de cookies.

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

En esta seccidn se observara los productos ya afiadido en el carrito de compras luego

seccionar confirma compra.

Gréfico 49: Visualizacion de los articulos

o= Spanish USD WP Deseados(0) Hola!sad ~

® 1 Articulo
Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Cd

J ﬂ%\ 4AEEUrJq§a
aalruﬂia de NSt

warleda(

W comecsa Mega Store

Productos Destacados <>

Zapatos Venus $10.00 Pantalon $15.00 Zapatos Vans $50.00 Camiseta Comecsa $12.00

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Detalle de la compra

Luego de haber seleccionado “Confirmar la compra” se procedera detallando ya el

precio final de la compra.

Graéfico 50: Detalle de la compra

= Spanish USD W Deseados(0) Holalsad -

Bienvenido Productos Categorias ~ Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra
= Carrito de compras [ Articulos: 1(1) ] ~ Seguir comprando B Totales del carrito

* Producto Opcidén Cantidad Precio Subtotal

Total sin impuesto $10.00
@ 1 Zapatos Venus 1 $11.20 511.20

Impuesto al Producto $1.20
Impuesto a la orden s1.34
Envio * 0.00
Gran total $12.54

Confirmar Compra

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
Pago
Luego de haber confirmado la compra como Ultimo paso se escogera el método de

pago, el sistema utiliza como método de pago en linea PAYPAL.

Gréfico 51: Pago.

#= Spanish USD W Deseados (1) Holalsad +

¥ Carrito vacio

Bienvenido Productos Categorias ~ Marcas ~ Carrito de compras Confirmar Compra
asd
asd
José Luis Tamayo Santa Elena
Telefono: 0960723880 o e omaye Santa Elena Zapatos  $55.00
i i 9 i .
Email: 7denoviembre1995@gmail.com et 72850 Caiman
Precio
Ne  Descripcién Cantidad  unitarie Impuesto Subtotal
66359926 - Camisetas Polo AP $15.00 s $1.80 $16.80
Camisetas Polo
Total (USD) $1.80 $16.80
Impuesto a la orden (USD) $2.02
. Zapatos $50.00
Envio (USD) $5.00 Vans
Cantidad total (USD) $23.82
Pagado (USD) 0.00
Falta de Pagar (USD) $23.82

Comentario:

xzc

! ay‘ al Usamas cookies para mejorar su experiencia en nuestro sitio web. Al
Ciick here to p: : :
navegar por este sitio web, acepta nuestro uso de cookies. -

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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3.5.7.3 Configuraciones del sitio

El sistema de la tienda Virtual tiene varios tipos de ajustes para que sean adecuados
de acuerdo a su trabajo aqui hay algunas introducciones bésicas sobre la
configuracion. Ajustes generales en esta seccion, puede cambiar el logotipo de la
aplicacion, el nombre de la aplicacion, mostrar logo en pagina inicio de sesion,

mostrar imagen de fondo de pagina inicio de sesion.

Grafico 52: Configuracion del sitio

Inicio [ Ajustes del sistema Su Direccian 1P =1 (Oltima entrada: 17/11/2018 23:17)

€  Ajustes del sistema M skiill # Paypal

Por Faveor, actualice la siguiente informacién. Las etiquetas de los campos marcados con = son obligatorios.

Configuracién del Sitio

Nombre del Sitio * Idioma * Moneda Por Omision *
Comecsa  spani sh - us Dollar

Mé&todo de Costeo * Correo Por Omisién * Grupo de Clientes For Omisién *
FIFQ (First In First Out) v gerencia@comecsa.com.cc General

uuuuu de precios p i - Maoda e - Terma*
Default - No - Default

RTL Support * Caprcha en Login = Namero de dias para deshabilitar la

edicién *
Desactivar

sa
Filas por Pagina * Formato de Fecha * Zona horarla *
10 dd/mm/ivyvy - utc
Calendario * Almacén Por Omisién » vendedares por default *
Compartide - Tienda 1 (IL1) - vadira
pdF lib ~ Caracteristica de API *
uuuuuu Activar

Configuracion del correo electrénico
Puede utilizar el método de envio de correo predeterminado en donde solo podran
Ilegar las notificaciones internamente en el sistema o seleccionar el método SMTP

las notificaciones llegara externamente.

Graéfico 53: Configuracion del correo electronico

Separader de Decimales * Separador de Miles * Mostrar simbele de meneda *

Punto - Coma - before

Simbolo de moneda

s

Email

Protocolo de Correo *

SMTP
Host SMTP Usuario SMTP Contrasefia SMTP
smtp.googlemail.com inact.net@gmail.com
Puarto SMTP SMTP Crypte
587 ssL
Puntos Premio

Puntos de adjudicacién de clientes
Cada ¥ gasto es igual a > Puntos Premio

Puntos de reconocimiento del personal
Cada W venta es igual a > Puntos Premio

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Roles

En esta seccion se establecera permisos de acceso al sistema donde el usuario podra
crear, asignar y eliminar para un ingreso efectivo al aplicativo web.
Gréfico 54: Roles

Comecsa @ ] of ] m = — - B2 Punto de Venta =4 = - Bienvenido inact
Panel Principal Inicio / Ajustes del sistema / Grupos de Usuarios Su Direccién IP 1 ( Ultima entrada: 17/11/2018 23:17 )

Productos _

= Grupos de Usuarios

Ventas
Par Favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdFf.

Cotizaciones

Compras Mostrar 40~ Buscar

Traslados ID de Grupo de Usuarios Nombre del Grupo ] Descripcién del Grupo ¢ Acciones

Personas 5 empleados Empleados
6 cliente Cliente
Ajustes 7 administrador Administrador
Ajustes del sistema Mostrando 1 a 3 de entradas 3 < Anterior

de punto de venta)

Monedas
Grupos de clientes.

Grupos de Precios

PP s B p oD R A& O AN T % G 4

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Cambiar Logos

En esta seccion se podra cambiar los logos del sistema por la comercializadora y
podra afiadir dar clic en el boton “Actualizar logo”.

Gréfico 55: Cambiar logo

CAMBIAR LOGO
Por favor, complete la informacién en los campos de entrada de abajo. Son necesarias las

etiquetas de los campos marcados con *.

Tamaiio maximp del archivo es de 1024KB y (ancho=300px) x (alto=80px).

Logo del Sitio
login loge

Logo del vendedor

or faver edite el facturador despues de cargar el n

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Plantilla de correo electronico
La aplicacion tiene varias plantillas predeterminadas de correo electrénico que se

utilizan para €l envi6 de correos electronicos, podra cambiar la apariencia de las

plantillas de correo electronico a su gusto.

Comecsa
@  Panel Principal
M Productos
@  Ventas
Cotizaciones
Come-
Traslados
Personas

~vificaciones
Ajustes
Ajustes del sistema
Configuracién de punto de vental

Lista de Impresoras

Adadir Impresoras

-
o
©
o
=
=Y
o
3

Cambiar Logo

Monedas

Grafico 56: Plantilla de correo electrénico

Inicio

- " of "] m = B8 Punto de Venta

Ajustes del sistema | Plantillas de correa electrénico
Plantillas de correo electrénico

Anadir Usuario Correo de Activacién Olvido la contrasenia More ~

9 = = == B I U

{logo}

Detalles de Registro

= = oo | «»

Hola {client_name),

Hemos creado una nueva cuenta para que usted administre sus presupuestos
y pedidos desde nuestro sitio web

Sus credenciales son
Tienda Virtual Link: {site_link}
Usuario: {email}

Clave: {password}

Atentamente,
{site_name)

Guardar

Blenvenido Ina

Etiquetas cortas

{logo} {site_name} {site_link}

Afiadir Usuario

(client_name) (email} {password)

Olvido la contrasefia
{user_name} {email} {reset_password_
»
Correo de Activacién
{user_name} {email} {activation_link
»
Pedidos & Pagos
{company)} {contact_person} {referenc

»

et

Su Direccién IP 1 (Ultima entrada: 17/11/2018 23:17 )

Grupos de clientes
Grupos de Precios

Categorfas

expense categories

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
Notificaciones

En esta seccion se configura las notificaciones de los productos caducados o
cantidad que se llegan en la campana de notificaciones a los usuarios registrados en

el sistema tienda virtual.

Grafico 57: Notificaciones

-4 = Bienvenido inact

&y = runtodeventa

[ ]
Alertas de Caducidad B

Comecsa

Alertas de cantidad Su Direccién 1P =1 (Ultima entrada: 17/11/2018 23:17)

Inicio / Informes | Alertas de €

Panel Principal

Productos

i Alertas de Cantiddyge Producto (Todos los Almacene:

Ventas

Por favor, use la tabla de abajo para nave PPuede descargar la tabla como excel y pdF.

Cotizaciones

Compras Mostrar| 10~ Buscar

Cédigo de producto Cantidad L] Cantidad de alerta

Traslados

90324025 Pantalon 7.00 10.00

Personas

1 [Cédigo de producto] [Nombre] [Cantidad] [Cantidad de alerta]

Nol

Mostrando 1 a 1 de entradas 1 Anterior

¢ O K - * 3 4

nes

general de gréfico
Cantlwauw -«
Reporte de Vendedores
Informe de Registro
Ale : Cantidad de Producto
ad del productol

Alertas de Cadu

Informe de Productos

Reporte de Ajustes

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Recaptcha

En esta seccion se configura el Recaptcha escribiendo la llave del lugar y la llave

secreta que se activara en el inicio sesion, que nos servira para evitar la creacion

cuentas falsas en la aplicacion.

Compras

Traslados
Personas
Notificaciones
Ajustes

Ajustes del sistema

Configuracién de punto de vental

Lista de Impresoras

Adadir Impresoras

Cambiar Logo

Monedas

Grupos de clientes

Grafico 58: Configuracion de Recaptcha

Configuracién del Sitio

Nembre del Sitio * Idioma * Moneda Por Omisién *
Comecsa Spanish v US Dollar
Método de Costeo * Correo Por Omisién * Grupo de Clientes Por Omisién *
FIFO (First In First Out) v gerencia@comecsa.com.ec General
Grupo de precios predeterminado * Modo Mantenimiento * Tema *
Default v No \ Default
RTL Support # Captcha en Login # Nimero de dias para deshabilitar la
edicién *
Desactivar v Desactivar
20
Desactivar
Filas por Pagina * Zona horaria *
10 dd/mm/yyyy v uTC

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Configuracion de la Moneda

En esta seccion se configura la moneda que utiliza en la region que se encuentre.

omecsa

Panel Principal Inic

Productos

Ventas

Cotizaciones

Compras

Traslados
Personas

Notificaciones

Aiadir Impr

Cambiar Logo

Categorias

exp

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Gréfico 59: Configuracion de la moneda

@ - ol 7] [] C] - B8 Punto de Venta E - 4 Blenvenido Inact
io / Ajustes del sistema ~ Monedas Su Direccién 1P 1 (Oltima entrada: 17/11/2018 23:17)
@ Monedas =

Por Favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf.

Mostrar| 10« Buscar

] Cédigo de la Moneda - Nombre de la Moneda ¢ Tasa de Camblo &  symbol § Acciones

usp US Dollar 1.0000 (rd]

Mostrando 1 a 1 de entradas 1 Anterior - Sigulente

97



Marcas

En esta seccion se configura las marcas de los productos que tiene Comecsa.
Gréfico 60: Marcas

Comecsa - » o @ m a = [y | == puntodeventa E = - Bienvenido inact
Panel Principal Inicio / Ajustes del sistema / Marcas Su Direccién 1P 1 (Ultima entrada: 17/11/2018 23117
Productos

m Marcas =

Ventas
Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf.

Cotizaciones

Compras Mostrar| 10 = Buscar
v [ Cédigo s Nombre a slug % Acciones
Personas Adidas Adidas adidas @
Notificaciones Caiman Caiman caiman e
Ajustes Converse Converse converse [ra:}
Ajustes del sistema Nike Nike nike @
Configuracion de punto de vental Polo Polo polo z®
Lista de Impresoras Puma Puma puma [rg7]
ARadir Impresoras Vans Vans vans @@
Camblar Logo Venus Venus venus (Fd:]
Monadas Mostrando 1 a 8 de entradas 8 Anterlor - Sigulente

Grupos de clientes

Grupos de Precios

Categorias

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany

Unidades

En esta seccion se configura las unidades de los productos que tiene Comecsa.

Gréafico 61: Unidades

Comecsa o w o @ om & - [y EaeeEEiE = - Blenvenido Inact

Panel Principal Inicio / Ajustes del sistema / Unidades Su Direccién IP 1 ( Ultima entrada: 17/11/2018 23:17 )

Productos

= Unidades =

Ventas
Por Favor, use la tabla de abajo para navegar o Filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excely pdF.

Cotizaciones

Compras Mostrar 10 ~ Buscar

Traslados unit code  * unit name base unit  * operator & operation value ¢ Acciones
Ka Kilogramo [Fac
Pc Piezas [raci
Ropa Ropa F25]

Ajustes del sistema Mostrando 1 a 3 de entradas 3 Anterior n Siguiente

Configuracién de punto de vental
Lista de Impresc

Afadir Impresoras

Cambiar Logo

Monedas

Grupos de clientes

Grupos de Precios

Categorias

Elaborado or: Cruz Dominguez Yadira Stefany
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Almacenes

En esta seccion se configura las Sucursales de la comercializadora

Grafico 62: Almacenes

Comecsa e w o @ m & o« [y sl E = Blenvenido inact
Panel Pri Inicio / Ajustes del sistema / Unidades Su Direccién IP i1 ( Ultima entrada: 17/11/2018 23:17)

Productos
= Unidades =

Ventas
Por Favor, use la tabla de abajo para navegar o Filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excely pdF.

Cotiza
Compras Mostrar 10~ Buscar

Traslados unit code  * unit name  $ base unit  * operator § operation valua ¢ Acciones

Personas Ka Kilogramo @®
N - Pc Piezas (r g}

Ajustes Ropa Ropa

na Mostrando 1 a 3 de entradas 3 Anterior
Configuracién de punto de vental

Lista de Impre

-
&
*
o
-
o
o
L
=
&

Adadir Impresoras
Cambiar Logo
Monedas

Grupe

Grupo

P e &3 b

Categorias

Grupos de Pr

Categorias

L

expense categor

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.

Categorias

En esta seccion se configura las categorias de los productos que tiene Comecsa.

Gréfico 63: Categorias

Comecsa @ w o mW M = e 22 Punto de Venta " = - Bienvenido inact
Panel Principal Inicio / Ajustes del sistema / Categorias Su Direccién IP 1 (Ultima entrada: 17/11/2018 23:17)
Productos

= Categorias =

Ventas
Por favor, use la tabla de abajo para navegar o filtrar los resultados. Puede descargar la tabla como excel y pdf.

Cotizaciones

Compras Mostrar| 10« Buscar
Traslados Cédigo de la Categoria Nombre de la Categoria *  slug 4  parentcategory ¢ Acciones
Personas Blusas Blusas blusas aFa
Notificaciones Camisas Camisas camisas aFa
Camisetas Camisetas camisetas F=Yeio]
Ajustes del sistema Interiores Hombres Interiores Hombres interiores- awm
hombres
Configuracién de punto de vental e
) ‘ . ’ interiores-
Interiores Mujer Interiores Mujer e aFa
Lista de Impresoras .
. Mesas Mesas mesas BEH®
Aadir Impresoras
_ Spad Spad spad F=Yrac]
Cambiar Logo
Zapatos Zapatos zapatos aEw
Manedas
Mostrando 1 a 8 de entradas 8 < Anterior n Siguiente »

Grupos de clientes

Grupos de Precios

Categorfas

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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Respaldos

En esta seccidén se configura los respaldos de informacion del sistema de la

comercializadora.

Gréfico 64: Respaldo
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Elaborado pb: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
Ajuste de Paypal
En esta seccion se configura el método de pago PayPal que utiliza la empresa

Gréfico 65: Ajuste de Paypal

e m = = m = - [y e = - -
st % | Ajustes de Paypal SuDireccién 1P 11 (OIma entrada: 17/11/2018 230
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Plantillas de corres electrénicn

Elaborado por: Cruz Dominguez Yadira Stefany.
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CONCLUSIONES

Una vez culminado la investigacion, se logré cumplir los objetivos planteados en el

proyecto, titulado como IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL Y

SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA COMERCIALIZADORA

ECUATORIANA DE CALZADO “COMECSA S.A” DEL CANTON LA

LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2018.”, para lo cual se

detalla las siguientes conclusiones:

X/
L %4

De acuerdo a la fundamentacion con base tedrica, bibliografica de los
diferentes autores y proyectos con ideas relacionadas, permitié tener una
idea mas clara y crear un direccionamiento para un buen desarrollo del
trabajo. Ademéas mediante la indagacion de las investigaciones nos damos
cuenta que para ser competitivo es necesario mejorar el servicio conforme
la tecnologia avanza, para asi satisfacer las necesidades de los consumidores
en esta era digital, por ello las herramientas que estas nos proporcionan
aportan significativamente a tener procesos mas sistematizados y a su vez
permite tener una mejor gestion en las ventas, por consiguiente la tienda
virtual es una buena opcion para las negocios que visionan expandirse y asi
cubrir la necesidades de personas que utilizan este servicio.

Se logré determinar el grado de aceptacion de una tienda online, mediante
el estudio a empleados de la provincia de Santa Elena, dicho estudio nos
indica que el 40.05% que esta totalmente de acuerdo ser unos de los clientes
virtual de Comecsa S.A., lo cual nos indica que efectivamente existe un

segmento de personas por diferentes actividades que realizan no permite
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visitar el local comercial pero que estarian dispuestos a realizar compras en
internet.

% Finalmente se disefia la tienda virtual atractiva para el usuario con
caracteristicas determinada en el estudio, para asi cubrir las necesidades
actuales de las personas que estan dispuesta a utilizar este medio,
beneficiando asi también a la buena gestion que llevara la comercializadora
con la tienda, optimizando tiempo, dinero y recurso tanto humano como

fisico, sirve para la post venta como un CRM.
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RECOMENDACIONES

¢+ Se debe considerar que a pesar de que se llevo un buen direccionamiento y
se obtuvo buen resultado, la plataforma es nueva por ello se recomienda
capacitar al administrador para el buen manejo de la tienda online. El
Gerente debe asegurarse que la persona que va a llevar a cabo el proceso sea
de total confianzas por el manejo de informacién confidencial.

% A pesar de que existe aceptacion de la tienda virtual por parte de los
usuarios, se debe acompariar de una buena gestién de marketing y atencion
a los clientes considerandolo como base primordial ya que la persona
encargada de manejar la plataforma a estar en contacto de forma virtual con
el usuario, esto permitira atraer y mantener al cliente.

% La tienda online es una plataforma dicha actividad se puede llevar a cabo
desde cualquier lugar y por una solo persona, sin embargo se debe considerar
tener capacitado a otra persona como plan “B”, el correo plataforma es
adaptable a cambios por lo consiguiente en caso de que la comercializadora
desea expandirse o abrir otro local es necesario que la persona que manejara

la plataforma sea profesional para que se encargue del proceso.
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ANEXOS:



FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA A INGENIEROS EN SISTEMAS

Objetivo: Obtener informacién que nos ayudara a conocer los aspectos relevantes
para la implementacion de una Tienda Virtual.

NOMBRE:

CARGO:

Clientes:
13. ;Como considera usted el uso de tecnologia en las empresas o

comercializadoras?

14. ;Como considera usted que la tienda virtual influye en la competitividad?

15. (Qué problemas representan para el usuario o cliente el uso de tiendas
virtuales?

16. ;Si usted fuera gerente de una comercializadora, como resolveria los
problemas que tiene el usuario o cliente en el uso de la tienda virtual?

Proceso:

17. (Hay una comercializadora que quiere implementar el uso de tiendas
virtuales para mejorar la gestion en ventas? ¢Cual es su opinion a esta
iniciativa?

Estrategias:

18. ¢ Qué elementos consideraria usted que debe incluir la tienda virtual?

19. ¢ Qué ventajas tienen para la gestion de ventas el uso de tiendas virtuales?

20. ¢Qué desventajas tienen para la gestion de ventas el uso de tiendas virtuales?

Satisfaccion:

21. ;Como considera usted que una tienda virtual satisfaria las necesidades de

los clientes actuales y potenciales?
Servicios:

22. ;Conoce usted empresas que utilizan tiendas virtuales en la provincia de
Santa Elena?

23. ;COomo se imagina usted una tienda de venta virtual ideal?

24. ;Qué le recomendaria a la tienda interesada para lograr una tienda de venta
virtual ideal?
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA
ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA AL GERENTE DE VENTA DE LA COMERCIALIZADORA
“COMECSA”.

Objetivo: Obtener informacidn que nos ayudara a conocer los aspectos relevantes
para la implementacién de una Tienda Virtual.

NOMBRE:

CARGO:

Acceso:
1. ¢Qué tipos de herramientas tecnoldgicas utiliza su comercializadora para
que las personas puedan conocer sus productos?
Tiempo:
2. ¢Ha considerado una necesidad la creacion de una tienda virtual por tiempo
limitante que tienen las personas para recorrer o visitar su tienda?
Plataforma:
3. ¢Estaria usted de acuerdo en implementar una tienda virtual para mejorar la
gestion de venta de su comercializadora?
Caracteristicas:
4. ;Consideraria importante implementar filtros en la tienda virtual para
facilitar la basqueda?
Transaccion Comercial
5. ¢Consideraria usted tener diversas modalidades de cobro como: tarjeta de
crédito, transferencia y deposito bancario?
Clientes:
6. ¢Que tipo de clientes tienen su comercializadora?
Medio de compra:
7. ¢Considera usted que para poder ser competitivo y mejorar la gestion de
ventas, su comercializadora deberia incluir otro medio de compra?
Proceso:
8. ¢Como se lleva a cabo el control de inventarios?
Estrategias:
9. ¢Consideraria usted como estrategia de venta generar promociones nicas
en la tienda virtual?
Satisfaccion:
10. ¢Como considera usted que una tienda virtual satisfaria las necesidades de
los clientes actuales y potenciales?
Servicios:
11. ;Considera usted que los avances tecnoldgicos aportarian
significativamente en las ventas de su comercializadora? ;por quée?
12. ;Conoce usted empresas que utilizan tiendas virtuales en la provincia de
Santa Elena?
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UNIVERSIDAD ESTATALPENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA AL PUBLICO EN GENERAL
Objetivo: Determinar la aceptacion del consumidor que esté dispuesto a utilizar la
tienda virtual como medio de compra en la Comercializadora “Comecsa” S.A.
Instrucciones: por favor lea detenidamente y califigue marcando con una (X) la alternativa que usted considere, en el
presente formulario, considerando que 5 es totalmente de acuerdo y 1 es totalmente en desacuerdo
DATOS GENERALES:
1.- Seleccione su rango de Edad:

Entre 18 - 24 afios E| Entre 32 - 38 afios E| De 46 en adelante |:|

Entre 25 - 31 afios Entre 39 - 45 afios
2.- Estado Civil:
Viudo/a
Divorciado/a
Femenino

Soltero/a
Masculino
4.-Nivel de instruccion |:|

Casado/a El
Primaria @ 5.-Nivel de ingreso De 774-1160

3.- Genero:

Secundaria De 0 — 386 De 1161 en adelante
Superior De 387-773
5 4 3 2 1

Totalmente De acuerdo De acuerdo Indiferente En desacuerdo Totalmente en desacuerdo
(TA) (DA) (0] (ED) (TD)
Validacion

N© Preguntas 5 4 3 2 1

(TA) | ®A) | () | (ED) | (TD)

Variable independiente: Implementacién de una tienda virtual

Acceso
6 | ¢Considera usted una buena alternativa las compra online? | | [ ] [
Tiempo
7 ¢El tiempo que las personas disponen para visitar un local comercial es
insuficiente para conocer todos sus productos y promociones?
Aplicacion
8 ¢Le gustaria que la comercializadora Comecsa S.A. considere colocar en
la tienda virtual todos los articulos que se encuentran en la tienda fisica?

Caracteristicas
9 | ¢Considera que el precio es lo mas importante al momento de comprar? | | | | |
Transaccion Comercial

10 ¢;Considera que lo mas importante al momento de comprar es la facilidad
de pagos?
1 ¢Considera usted tener diversas modalidades de pago: como tarjeta de
crédito, transferencia y dep6sito bancario?
Variable dependiente: Ventas de la comercializadora
Clientes

12 | ¢Considera usted ser parte de los clientes virtuales de Comecsa? [ | [ ] |
Medio de compra
¢Recomendaria a la comercializadora Comecsa S.A. implementar una

1 . . .
3 tienda virtual como medio de compra?
Proceso
14 ¢Considera adecuado que el proceso de compra en la comercializadora

Comecsa S.A. debe innovarse?
Estrategias

¢Le gustaria que la tienda virtual tenga beneficios Unicos como:
15 | promociones y descuentos, desplazamiento de lugar, ahorro de tiempo por
desplazamiento, disponibilidad 24/7, compra desde cualquier lugar?

Satisfaccion
16 ;Considera que la implementacién de una tienda virtual en la
comercializadora Comecsa S.A. satisfaria sus necesidades de compra?

Servicios

17 | ¢Considera importante el servicio de consulta online en la tienda virtual? | | [ ] |
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Anexo # 1 Matriz de consistencia

Objetivo General y Obijetivos

Titulo Problema Especificos Hipotesis Variables Indicadores
Implementar una tienda virtual
mediante una plataforma
IMPLEMENTACIO comercial con caracteristicas o ACCESO
N DE UNA TIENDA obtenidas de los consumidores, | La e Tiempo
VIRTUAL Y SU para mejorar la gestion de ventas | Implementaciéon | Implementacion | e Plataforma
INCIDENCIA  EN | ;:Cémo incide la|eén la Comercializadora | de una tienda | Tienda Virtual | e Caracteristicas
LAS VENTAS DE | implementacion de | Ecuatoriana de calzado “Comecsa | virtual mejora la e Transaccion
LA una tienda virtual en | S.A.” del cantén La Libertad, | gestion de ventas Comercial
COMERCIALIZAD | la gestion ventas de | provincia de Santa Elena, afio | en la
ORA la Comercializadora | 2018. comercializadora
ECUATORIANA DE | Ecuatoriana de Fundamentar con base ecuatoriana  de
CALZADO Calzado “Comecsa cientifica y bibliografica los calzado . Client
“COMECSA  S.A” | S.A” del cantén La | nrocesos de gestion de venta, | ~Comecsa S.A.” : M'Z’?e
DEL CANTON LA | Libertad, provincia | . Determinar la aceptacion que del Canton La edio de
LIBERTAD, de Santa Elena? tiene la tienda virtual como | Libertad, Ventas de la gompra
PROVINCIA  DE medio de compra en los | provincia  de | Comercializador | 7 CUUR.
SANTA  ELENA, CQ”SljmidIOFE% i virtual Santa Elena. a . oticfacion
ARIO 2018, « Diseflar la tienda virtual con . Servicio

caracteristicas determinada
mediante las herramientas de
recoleccion de informacion.
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Anexo # 2 Matriz de operacionalizacion de la Variable Independiente

Instrumentos
; de
Hipdtesis Variables Definicién | Dimensiones | Indicadores Items recoleccion
de
informacion
¢ Qué tipos de herramientas tecnoldgicas utiliza para que las Entrevista
personas puedan conocer sus productos?
Acceso
¢Considera usted una buena alternativa las compras las
compras online? Encuesta
Sitio Web ¢Ha considerado una necesidad la creacion de una tienda
virtual por tiempo limitante que tienen las personas para Entrevista
La ) recorrer o visitar su tienda?
Irgplemer)tacdlon Ur_1a tlelnda Tiempo ¢El tiempo que las personas disponen para visitar un local
de una tienda virtual (o comercial es insuficiente para conocer todos sus productos y Encuesta
virtual mejora la tienda promociones?
ion de ven . nlin r - - -
gestio d? entas Variable online) e_s ¢Estaria usted de acuerdo en implementar una tienda virtual Entrevista
en I? Independiente: un espacio para mejorar la gestién ventas de su comercializadora?
Comercializadora Implantacion dentro de Aplicacion ¢Le gustaria que la comercializadora Comecsa S.A. considere
Ecuatoriana de de una tienda un sitio colocar en la tienda virtual todos los articulos que se Encuesta
Calzado virtual web, enel encuentran en la tienda fisica?
“Comecsa S.A.” que se ¢Considera que el precio es lo mas importante al momento Encuesta
del Cantén La ofrecen c de comprar? u
i i aracteristica X — ) - -
le.ert.ad(’j alrtICUIq[S a ¢ Consideraria importante implementar filtros en la tienda Entrevista
provincia de a venta. Producto virtual para facilitar la busqueda?
Santa Elena.
¢Considera que lo mas importante al momento de comprar es
la facilidad de pagos? Encuesta
Transaccion ¢Considera usted tener diversas modalidades de pago: como Encuesta
Comercial tarjeta de crédito, transferencia y depdsito bancario?
¢Considera usted tener diversas modalidades de cobro como: .
Entrevista

tarjeta de crédito, transferencia y deposito bancario?
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Anexo # 3 Matriz de operacionalizacion de la Variable Dependiente

Instrumentos de

Hipotesis Variables Definicion Dimensiones Indicadores items recoleccion de
informacion
»  ;Considera usted ser parte de los clientes virtuales de Comecsa? Encuesta
> (Qué tipo de clientes tiene su comercializadora?
»  ¢Como considera usted el uso de tecnologia en las empresas o comercializadoras?
Clientes »  ¢Como considera usted que la tienda virtual influye en la competitividad? Entrevista
> ¢Qué problemas representan para el usuario o cliente el uso de tiendas virtuales?
Compras > ¢Siusted fuera gerente de una comercializadora, como resolveria los problemas que
tiene el usuario o cliente en el uso de la tienda virtual?
»  ¢Considera usted que para poder ser competitivo y mejorar la gestion de venta su -
. L . - - Entrevista
Medio de comercializadora deberia incluir otro medio de compra?
L compra »  ¢Recomendaria a la comercializadora Comecsa S.A. implementar una tienda virtual Encuesta
a . como medio de compras?
Implementaci 7 ; v :
6n de  una Una gestion »  ¢Coémo se lleva a cabo el control de inventarios? Entrevista
tienda virtual efectig\]/a de »  ¢Considera adecuado que el proceso de compra en la comercializadora Comecsa S.A.
meiora Ia ventas surde Proceso debe innovarse? Encuesta
e thién de de Sn »  ¢Hay una comercializadora que quiere implementar el uso de tiendas virtuales para Entrevista
g Variable mejorar la gestion en ventas? ;Cudl es su opinion a esta iniciativa?
ventas de la . . personal - - - . - — -
- Dependiente: »  ¢Consideraria usted como estrategia de venta generar promociones Unicas de la tienda
comercializad - muy -
Gestion de - virtual?
ora orientado al A . . A . . .
ecuatoriana de ventas de la éxito,  que »  ¢Qué elementos consideraria usted que debe incluir la tienda virtual? Entrevista
calzado comercializad Iogra’ Estrategias »  ¢Qué ventajas tiene para la gestion de ventas el uso de tiendas virtuales?
“Comecsa ora cumplir con 9 »  ¢Qué desventajas tiene para la gestion de ventas el uso de tiendas?
SA” del su misién de »  ¢Le gustaria que la tienda virtual tenga beneficios Unicos como: promociones y
—_ descuentos, desplazamiento de lugar, ahorro de tiempo por desplazamiento, Encuesta
Canton La manera : o .
Libertad econémica Ventas disponibilidad 24/7, compra desde cualquier lugar?
provinciz’i de »  ¢Considera que la implementacion de una tienda virtual en la comercializadora Encuesta
Santa El . » Comecsa S.A. satisfaria sus necesidades de compras?
anta Elena. Satisfaccion - - - - —— - -
»  ¢Como considera usted que una tienda virtual satisfaria las necesidades de los clientes Entrevista
actuales y potenciales?
»  ¢Considera usted que los avances tecnol6gicos aportarian significativamente en las
ventas de su comercializadora? ¢por qué?
»  ¢Conoce usted empresas que utilizan tiendas virtuales en la provincia de Santa Elena?
Servicios »  ¢Como se imagina usted una tienda de venta virtual ideal? Entrevista
»  ¢Qué le recomendaria a la tienda interesada para lograr una tienda de venta virtual
ideal?
»  Conoce usted empresas que utilizan tiendas virtuales en la provincia de Santa Elena?
»  ¢Consideraria necesario el servicio de consultas online? Encuesta
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Anexo # 4 Entrevista a ingenieros en sistemas
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Anexo # 5 Entrevista al encargado de las ventas.
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Anexo # 6 Encuestas realizadas a empleados Publicos y Privados
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ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA, me permitc abalizar e! trabajo de
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