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RESUMEN

La presente investigacion Sistema de Comercio Electronico en la Empresa Artesanal Quinde Ex
para la exportacién de textiles artesanales ciudad de washignton — EE.UU, 2017 presenta como
objetivo general Desarrollar el sistema de comercio electrénico business to consumer (B2C) en el
proceso de venta de productos artesanales de la empresa Quinde Ex para iniciar la comercializacién
al mercado estadounidense ciudad Washington, presentando los objetivos especificos: Identificar
las caracteristicas del sistema de comercio electronico en el proceso de ventas de productos
artesanales, establecer los requisitos tecnologicos para la implementacion del sistema de comercio
electrénico B2C, conocer usos, habitos y preferencias de los clientes frecuentes que adquieren

textiles artesa y realizar un plan de negocios para la exportacién de artesanias de Quinde Ex.

Del analisis del procedimiento de ventas establecido por Quinde Ex dicho el porcentaje de ventas
no supero los 34 mil soles anuales, teniendo un decrecimiento en sus ventas en el periodo 2014-
2015, esto debido a la situacién y caos social que ocurrié en el periodo 2013; realizando una
proyeccién detallada se establece que Quinde Ex ha tenido un crecimiento de 2% a pesar de las
dificultades antes mencionadas, se pretende que con el desarrollo del sistema de comercio
electrénico pueda comercializar sus productos en mercados internacionales como es el caso de
Francia, Alemania y Estados Unidos, a través de las estrategias de promocién de los productos

establecidos en el plan de negocio.

Los principales de los usos, habitos y preferencias de los milenios o generacion del afio 2000 es el
uso del internet para realizar actividades basicas como es la adquisicion y venta de productos a
través de la WORLD WIDE WEB, redes sociales y paginas web especializadas este segmento se
encuentra entre los 28 y 30 afios , la frecuencia del uso de la tecnologia para realizar el proceso de
compras presenta un incremento sostenido durante los Ultimos afios del 3%, dicha generacién se
informa a través de las redes sociales de ofertas y de productos innovadores que no existen en los

mercados locales.

Se concluye que el plan de negocios es rentable al presentan un VAN 97149.98 y un TIR 23%.

Palabras Claves: VAN, B2C, COMERCIALIZACION
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ABSTRACT

The present research Electronic Commerce System in the Quinde Ex Craft Company for the export
of handcrafted textiles city of washignton - united states, year 2017 presents as general objective To
develop the electronic commerce system business to consumer (B2C) in the process of selling
Quinde Ex craft products to start marketing to the US market Washington city, presenting the specific
objectives: Identify the characteristics of the electronic commerce system in the sales process of
craft products, set the technological requirements for the implementation of the trading system
Electronic B2C, to know uses, habits and preferences of the frequent customers that acquire textile

trough and to realize a business plan for the export of crafts of Quinde Ex.

From the analysis of the sales process established by Quinde EXx, the percentage of sales did not
surpass 34 thousand soles annually, having a decrease in sales in the period 2014-2015, due to the
situation and social chaos that occurred in the period 2013 ; Making a detailed projection establishes
that Quinde Ex has had a growth of 2% in spite of the difficulties mentioned above, it is intended that
with the development of the electronic commerce system can market its products in international
markets as is the case of France, Germany And the United States, through the product promotion

strategies set out in the business plan.

The main uses, habits and preferences of the millennia or generation of the year 2000 is the use of
the internet to perform basic activities such as the acquisition and sale of products through the
WORLD WIDE WEB, social networks and specialized web pages this segment Is between the ages
of 28 and 30, the frequency of the use of technology to carry out the purchasing process presents a
sustained increase in recent years of 3%, this generation is informed through social networks of
offers and innovative products Which do not exist in local markets.

It is concluded that the business plan is profitable with a VAN 97149.98 and a 23% TIR.

Key Words: VAN, B2C, MARKETING
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad problemaética

La cultura del comercio electronico cada dia estd tomando mayor fuerza en todo el mundo
debido a las diferentes bondades que ofrece el Comercio electronico (E-Commerce):
comodidad, agilidad, seguridad, facilidad de pago, evita desplazamiento, restriccién de
horarios, filas, aglomeraciones que suelen ser incOmodas y estresantes, significando una
optimizacién del tiempo y reduccion de costos, la realizacion de los negocios depende cada
vez mas de los sistemas informaticos; el mundo globalizado y su vertiginosa competitividad y
la rapidez para concretar negocios han impulsado el desarrollo del comercio electrénico,
modificando la forma de vender y comprar productos o servicios en Internet. Sin embargo, es
lo mismo que el intercambio de productos en la época antigua, solo que ahora han cambiado
las variables de espacio y tiempo, sin intermediarios. Teniendo como ventajas la rebaja en el
precio de venta, donde es posible adquirir productos de cualquier lugar del mundo sin salir de

casa.

El comercio electronico ha experimentado una notable evolucion, pasando de ser un simple
catalogo de productos o servicios, construido a partir de una pagina estéatica, a convertirse en
un medio eficaz para realizar negocios, donde las ventas vienen aumentado més del 20%
anual en todo el mundo. En el afio 2014 se facturaron $ 840 millones de délares
aproximadamente en operaciones de comercio electrénico, ya que los minoristas en linea
continuaron expandiéndose a nuevas geografias y los minoristas fisicos entraron en nuevos
mercados. La mayor expresion de este auge fue en los mercados de valores, asi lo ha
destacado el récord de $ 25 mil millones a bolsa de Alibaba en septiembre de 2014, lo que
valora la compafiia con sede en China en alrededor de $ 170 mil millones (The 2015 Global
Retail E-Commerce Index, 2015).

Segun Business School (2015), en su estudio El Comercio Electronico 2014, se estima que,
entre 2012 y 2017, el crecimiento anual en B2C de la zona Asia-Pacifico sera de un 28.53%;
asimismo, Africa y Medio Oriente poseen las cifras estimadas méas bajas en facturacion, cabe
destacar que muestran un promedio de crecimiento anual del 20.26%; en cuanto a
Norteamérica y Europa, se espera que su crecimiento anual de ventas B2C se comporte de

manera constante y proporcional, situandose entre el 9% y 12%.

Vasquez (2016), afirma que es muy importante el comercio electrénico, basicamente por dos
motivos: porque es enorme y porque los latinos son amantes de Internet y las redes sociales;
los usuarios del mercado latino ascienden a 300 millones, no ha dejado de crecer, por lo que

representa una oportunidad muy clara para hacer negocios; en América Latina el Comercio
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Electronico se duplicé en sélo dos afios, registrando ventas por US $ 43 mil millones durante
el afio 2011; una cifra que expresada basicamente en la actividad febril, la que se nutre de
fenémenos estructurales como el crecimiento econémico, y también de pequefias voluntades
de emprendedores latinoamericanos; se considera que el primer pais latinoamericano que
alcanzo el 1% de transacciones econémicas a base o en funcién del comercio electrénico que

aportaron al PIB de Brasil.

Es importante mencionar que en nuestro pais es una de las economias que mayor crecimiento
econdmico presenta en América Latina los Ultimos afios, lo cual es una oportunidad para
desarrollar e implementar el comercio electrénico en las PYMES, siendo una oportunidad de
crecimiento y posicionamiento en nuevos mercados; las PYMES nacionales presentan tareas
pendientes en la forma de realizar negocios frente a sus pares internacionales que adoptan
la nuevas tendencias y formas de realizar negocios; asimismo, el Perl en el comercio
electrénico alcanzo6 los S/. 1000 millones de soles en el 2013, lo que representa un incremento
del 60% frente al monto obtenido en el 2012 (S/. 611 millones). Se estima que la base de
compradores de productos y servicios en portales virtuales llegaria a 3.5 millones de peruanos

a fines de afio (Yanez, 2014).

Foppiano y Rios, (2011) “La industria creativa, son aquellas que se producen y distribuyen
bienes o servicios culturales, se trata de actividades de produccién y comercializacién que
impregnadas de la identidad del lugar donde se producen, su principal caracteristicas son las
expresiones culturales”. (p6)

Segun la ley 29073; “Ley del artesano y del desarrollo de la actividad artesanal, se puede
definir a la artesania como actividad econdmica y cultural que cumple con las siguientes
caracteristicas:

e Destinada a la elaboracion y produccion de bienes (objetos — piezas), con
predominio de la energia humana de trabajo, fisica y mental.

e Hace uso de herramientas y maquinas simples

e Sus procesos productivos suelen generar un impacto menor en el ambiente.

e El valor agregado principal estd compuesto por la mano de obra directa y es el
componente méas importante del producto acabado.

e La naturaleza de los productos esta basada en sus caracteristicas distintivas, en
términos de valor histérico, cultural, utilitario o estético. Puede cumplir una funcién
social reconocida.

e Emplea materias primas originarias de las zonas de origen y se identifiquen con

un lugar de produccion.

Las preferencias de los consumidores y productores y la rapidez para concretar negocios han
impulsado el desarrollo de este tipo de comercio, cambiado la forma de vender un producto o

servicio, es por ello que se analizé una problemética en la empresa artesanal Quinde Ex que
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no utiliza E-commerce para vender o promocionar sus productos, impidiendo un rapido
crecimiento empresarial, debido a que en la ciudad de Cajamarca, en su mayoria, desarrollan
un proceso de ventas de manera tradicional sin ayuda de ningun tipo tecnolégico/logistico. El
proceso de venta es el siguiente: el cliente llega, escoge el producto de su preferencia, lo cual
implica calificar el proceso de ventas efectivo a nivel de ventas a gran escala. Es por ello que
se visualiza una realidad problematica donde requiere atender pedidos en masa y mas aun a

lugares fuera de la ciudad de Cajamarca.

Es importante mencionar a cerca de las tendencias de compra en Perl segun el informe de
ComScore, refiere que el 60% de las compras realizadas por Internet son hechas por mujeres
del rango entre 19 y 34 afios, quienes adquieren productos de alta calidad, articulos en
promocion y comparan precios y opciones; por ello cada vez existen empresas que se estan
sumando a la plataforma online en Peru, teniendo como dato: En el primer CyberMonday en
Pera, en el 2012, solo participaron 4 compafiias. A diferencia del afio 2015, se sumo 50

compaiiias participantes (Espinoza, 2015).

Segun Espinoza, 2015 existe cinco retos que las empresas peruanas deben tener en cuenta
para tener éxito en el mundo virtual: movil, confianza, usabilidad, sectores, omnicanal. Estos
factores permitirdn al sistema e-commerce a desarrollarse mas eficientemente aplicando la
nueva normativa vigente para promover el comercio de productos alternativos existentes en

nuestro pais.

1.2. Formulacién del problema

1.2.1. Problema General

¢,Como el desarrollo del sistema de comercio electrénico business to consumer (B2C) en el
proceso de venta de productos artesanales de la empresa Quinde Ex permite la

comercializacién a la ciudad de Washington-EE.UU, 2017?

1.3. Justificacion
1.3.1. Justificacion tedrica

La investigacion se justifica teéricamente ya que al conocer los beneficios de Implementar el
comercio electrénico (B2C) en la Empresa artesanal Quinde Ex se podra generar nuevos
conocimientos lo que permitira un mejor desarrollo de dicha empresa, lo que implica que

servira como fuente para futuras investigaciones.
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1.3.2. Justificacién practica

La justificacion practica de la presente investigacion, se basa en la aplicacion de las
herramientas como son las TICS, investigacion de mercados, el analisis de costos, y la
generacion de documentos que permitira a la Empresa Quinde Ex iniciar un proceso de

mejora continua.

1.3.3. Justificacion valorativa

Con la presente investigacion se busca establecer estrategias de tecnologias de informacion

para las MYPES cajamarquinas.

1.3.4. Justificacion académica.

Dejando como constancia un documento que servira como fuente de informacién confiable
sobre la implementacion del comercio electronico (B2C) en la empresa artesanal Quinde Ex
para la exportacién de textiles artesanales a la ciudad de Washington-Estados Unidos en el
2016.

Limitaciones

1.4.1. Externas

e Faltade informacién acerca de este tipo de proyectos tanto nacional como local
acerca de la aplicacién del comercio electrénico (B2C)
e No contar con entidades publicas y privadas que brinden beneficios o faciliten

a las empresas que utilizan este tipo de avances tecnolégicos.

1.4.2. Internas

e Principalmente fueron factores personales; uno de los puntos a mencionar fue
el escaso tiempo dedicado por motivos laborales por parte de los autores para
realizar la presente investigacion.

e No poder contar con un ingeniero de Sistemas especialista en plataformas
virtuales desempefadas especialmente en el 4rea de ventas online

e No contar con recursos econémicos para realizar la presente investigacion

fueron escasos.
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1.4.3. Superacién de limitaciones

La superacién a las limitaciones en funcién a la blsqueda de informacién acerca de este tipo
de proyectos, fue la indagacion a profundidad encontrada en libros, paginas web, etc.;
asimismo, las limitaciones internas fueron superadas a través de reorganizacién de tiempos,
para una mayor dedicacion a la presente investigacion. Por lo tanto, los resultados no se han

visto afectados.

Objetivos
1.5.1. Objetivo general

Desarrollar el sistema de comercio electronico business to consumer (B2C) en el proceso de
venta de productos artesanales de la empresa Quinde Ex para iniciar la comercializacién al

mercado estadounidense ciudad Washington.

1.5.2. Objetivos especificos

Identificar las caracteristicas del sistema de comercio electronico en el

proceso de ventas de productos artesanales.

e Analizar el proceso de las ventas de los ultimos cuatro afios. Del periodo 2012
hasta el 2015.

e Establecer los requisitos tecnolégicos para la implementacion del sistema de
comercio electrénico B2C.

e Realizar la propuesta del disefio de la plataforma E-commerce en base al tipo
de comercio electrénico B2C.

e Conocer usos, habitos y preferencias de los clientes frecuentes que adquieren
textiles artesanales a través de plataformas virtuales o tienen costumbres de
compra online.

e Realizar un plan de negocios para la exportacién de artesanias de Quinde Ex.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1. Internacionales

Puetate (2013), en su investigacion denominada “El Comercio Electronico y las PYME's en la
ciudad de Tulcan”, presenta como objetivo general determinar como afecta el conocimiento
sobre comercio electrénico al desarrollo comercial de las Pequefias y Medianas empresas en
la ciudad de Tulcéan; la metodologia utilizada fue aplicada descriptiva, teniendo como resultado
gue las PYMEs de servicio poseen Internet en sus negocios, mientras que empresas
dedicadas a actividades de comercio al por mayor y menor no poseen computadores en sus
negocios por ende no existe acceso a Internet, o si lo tienen no tienen pagina web. Llegando
ala conclusién que las PYMES tienen altas posibilidades de ingreso al mundo de los negocios
online, lo Unico que falta es determinacién por parte de las mismas y vencer el temor hacia lo
desconocido, mediante un plan estratégico que les permita incursionar en los negocios online.
Mediante la realizacion de la investigacion se determiné que las Pymes no utilizan internet
como herramienta para realizar sus negocios, ya que tienen escaso conocimiento de cémo
funciona el comercio electrénico y de lo beneficioso que seria incursionar por este nuevo
modelo de negocio electrénico que facilita el intercambio comercial, ademéas de eliminar

intermediarios, ganar nuevos clientes y conservar los que ya se tiene.

Tuvo un aporte para la presente investigacion; que los avances tecnoldgicos han contribuido
al desarrollo comercial de muchos paises y es necesario que las PYMEs consideren ingresar
al mundo de los negocios online para que estas no se queden estancadas, si no que se
expandan agilizando sus sistemas de produccion y la distribucion de sus productos. Toda
empresa por mas pequefia esta conectado con los diversos paises ya que todas poseen un
sistema de comunicas sea fax, teléfono, correo electrénico, que les permite interactuar con

sus clientes.

Sanca (2013), en su investigacion denominada “Comercio electrénico y pago mediante tarjeta
de crédito en el ordenamiento juridico espafiol: una propuesta para su implementacién en el
ordenamiento juridico de Guinea-Bissau”; desarrolla la metodologia aplicada descriptiva,
teniendo como objetivo general la creacién de nuevas entidades de pago que, sin perjuicio de
gue cumplan importantes exigencias y garantias para su funcionamiento, puedan representar
una ampliacién de los proveedores de servicios de pago, dicha investigacién concluye que la
falta de cultura bancaria por una buena parte de la poblacién, asi como el bajo nivel de
desarrollo de las nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacién, aspectos que

pueden dificultar e impedir el desarrollo del comercio electrénico y el pago mediante tarjeta de
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crédito en Internet y la introduccién de otras modalidades de medios de pago electronico. La
implantacion del comercio electrénico y el pago mediante tarjeta de abrirdn una nueva
oportunidad de intercambio para los futuros proveedores de bienes o servicios y los
consumidores. Por lo que su implementacion debe estar orientada a garantizar la seguridad
en las transacciones electrénicas. Ademas, debe estar inspirada en los principios universales

del derecho del comercio electrénico.

Teniendo como aporte a la presente investigacion que la implementacion de comercio
electrénico en una empresa permite aprovechar mayores y mejores oportunidades en el

entorno tanto nacional como internacional.

Avila (2013), en su investigacion denominada “Analisis del Sistema de Control de Tributos
(ISLR) del Comercio a través del Internet”; desarrolla la metodologia aplicada , presenta como
objetivo general Analizar el sistema de control interno implementado por el SENIAT del estado
Cojedes, para el cumplimiento de los deberes formales del contribuyente del ISLR del
comercio a traves del internet, dicha investigacion concluye que esta nueva realidad presenta
un desafio para las autoridades fiscales, no es tarea facil crear un sistema legal-tributario
adecuad a los nuevos tipos comercio, que cumpla con los fines recaudatorios, respetando los
principios de la tributacion, aplicable a un mundo sin fronteras y a su vez capaz de acepta los
cambios que se produce con respecto a la 85 tecnologia y al internet que parecen no tener
fin. A esto hay que sumarle que el sistema impositivo no debe limitar las posibilidades de
expansion del comercio ni debe ir en contra de desarrollo de las empresas que se dedican a
este tipo de comercio. La base de la caracterizacion del sistema del control implementado por
el SENIAT en el estado Cojedes para minimizar el incumplimiento del ISLR en las empresas
gue comercializan a través de internet, se concluye que en este organismo no se actualiza el
sistema de control de las empresas en referencia, dicho sistema ofrece informacién oportuna
de la situacion de los contribuyentes, siendo necesario incorporar mejoras y actualizaciones

para evitar inconvenientes.

Dando a conocer que la implementacion de un buen software para la plataforma de comercio
electrénico en una empresa permitié un mayor control de la misma generando mayor eficiencia

y eficacia para la empresa.

Morén y Sequera (2013), en su investigacion denominada “Sistema On-Line de toma de
pedidos por encargo para productos de panaderia de la empresa Nina's Pan Poblado ubicada
en San Diego estado Caraboso”; desarrolla la metodologia descriptiva , tiene como objetivo
principal proponer un sistema online de toma de pedidos por encargo para productos de la
empresa Ninan’s Pan Poblado ubicada en San Diego estado Caraboso, dicha investigacion

concluye que la red de internet representa hoy en dia el medio idéneo para la difusion del
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mercadeo y las ventas de las empresas a nivel mundial. Es por ello que para el éxito en el
mercadeo y las ventajas apoyadas en el internet es fundamental disponer de soluciones de
negocios basadas en la tecnologia web de clase mundial incluyendo herramientas para la
administracion de relacién con los clientes, tele mercadeo, soporte técnico-comercial en linea
y mas .La necesidad que han creado los clientes hoy en dia ha crecido al punto al que en
muchas ocasiones los clientes exigen a las organizaciones un nuevo portal de ventas que
facilite la compra y en muchos casos evite trasladarse a los establecimientos de la
organizacion permitiendo lograr de manera eficiente, eficaz y efectiva el posicionamiento de
la empresa y la penetracion a nuevos mercados a los cuales se pueden llegar con los mismo
mecanismo de mercado .Hacer uso de la red de internet trae cantidad de ventajas y beneficios
tanto para las empresas como para los clientes y consumidores. En Venezuela, los
indicadores y tendencias demuestran que este medio esta en constante y amplio crecimiento
por lo que se debe actuar mas temprano que tarde si se quiere tener presencia en internet
gue ayude a la empresa a ser mas competitiva y mejorar o mantener su posicion en los

mercados actuales y emergentes.

La implementacion de un sistema e-Commerce disefiada para las necesidades de la empresa
le permiti6 ser competitiva en un mundo en el que los clientes cada vez prefieren realizar
compras virtuales, realizar compras rapidas y seguras, con el beneficio de ambas partes, tanto

como la empresay los clientes.

Mendoza (2012), en su investigacion denominada “Disefio de un modelo de e-Commerce para
una firma de consultoria juridica, financiera y técnica en Bogota”; desarrolla la metodologia
aplicada, presenta como objetivo general el Disefio de una estrategia de mercadeo y
comercial, sustentada en la Internet para una firma de consultoria juridica, financiera y técnica
en Bogota, recurriendo a la Internet, segin un esquema de e-commerce, de tal forma que le
permita a la empresa ganar competitividad en el mercado, dicha investigacion concluye que
el direccionamiento de la empresa estad enfocado mas que todo en la capacitacion y
especializaciéon del equipo de trabajo en areas especificas de la consultoria para mejorar la

asistencia en los procesos en los que incurren.

La presente tesis tubo como aporte para dicha investigacion ver hacia donde se dirige la
empresa y como quiere llegar, valores que se identifiquen con el trabajo que hacen y una

cultura basada en el trabajo en equipo.

Garcia (2011), en su investigacion denominada “Seguridad en el Comercio Electrénico”;
desarrolla la metodologia descriptiva no experimental, presentando como objetivo general
Determinar como afecta la falta de seguridad del comercio electrénico, dicha investigacion

concluye que es importante destacar que en el entorno competitivo, que caracterizan al
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comercio, los gastos en seguridad digital no tiene mucha cabida. El indice de inestabilidad es
bajo comparado con los diversos riesgos que debe afrontar una empresa, sin embargo, el
indice de ataques viene en ascenso, con lo cual, la seguridad gana terreno en el campo de
planeacién estratégica. Por este motivo buscar un equilibrio financiero entre riesgos de

seguridad informatica y rentabilidad econdmica no es tarea facil.

La implementacion de una plataforma virtual para el comercio electrénico de una empresa es
complementada con una buena seguridad para evitar posibles riesgos a futuro esto ayudo

como aporte a la presente investigacion; ya que se pudo obtener un panorama mas claro

Becerra (2011), en su investigacion denominada “Disefio de un Supermercado virtual para
hacer comercio Electrénico en internet”; desarrolla la metodologia aplicativa, presenta como
objetivos generales realizar un modelo en donde se desarrolla un supermercado, disefiar un
sistema computacional para comercializar productos de un supermercado por internet, disefiar
un sistema computacional de mantenimiento y monitoreo del supermercado en internet, dicha
investigacion concluye que desde el punto de vista del cliente, o usuario del sistema, la compra
puede ser més sencilla y comoda ya que puede acceder a realizar una compra durante las 24
horas del dia durante los 365 dias del afio lo que le da una flexibilidad que no puede encontrar
en un negocio tradicional ademas de no tener que realizar colas de espera para pagar. Desde
el punto de vista de la empresa un sitio en internet le permite llegar a mas potenciales clientes
0 pensar en internet como un medio mas de marketing de sus productos. Esto puede llevar a
una disminucién de precios debido al menor costo que puede implicar vender un producto por
internet que en una tienda fisica. Para obtener provecho de los beneficios y recompensas del
comercio electrénico se requiere mas que contratar una consultoria y realizar un trato con una
empresa de reparto para desarrollar y poner en marcha un sitio en internet. Para desarrollar
un negocio electrénico exitoso y eficaz es necesario comprender la forma que debe tener la
organizacién, como mantener contentos a los clientes y como ha cambiado el modelo
tradicional de negocios en internet. El comercio electrénico es muy rapido y extremadamente
volatil. Hay que estar atento a percibir los cambios antes que la competencia lo haga,
efectuarlos con rapidez y tener la capacidad de hacer cambios significativos en el modelo de
negocio. La agilidad es una caracteristica importante, la empresa debe ser capaz de satisfacer
las necesidades del mercado sin costos excesivos, demoras innecesarias, interrupciones en
la organizacion o pérdida de desempefio; debe mantener el paso de los deseos de los clientes:

variedad, precio, calidad y entrega rapida.

Saber a cerca de la implementacién del comercio electrénico en una empresa le permitira
estar al alcance de sus potenciales clientes las 24 horas del dia, acelerando las compras,

mejorando la atencion al cliente, reduciendo posibles inconvenientes.
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2.1.2. Nacionales

Valencia (2015), en su investigacion denominada “Estudio exploratorio de la oferta de
comercio electrénico en un conjunto de micro y pequefias empresas (MYPES) localizadas en
diversos distritos de Lima metropolitana”; desarrolla la metodologia exploratoria, asimismo,
teniendo como objetivo en los Ultimos afios, el creciente acceso a las Tecnologias de la
Informacién y Comunicacion (TIC’s) y a Internet no solo ha reducido las brechas digitales entre
las personas y sociedades, sino que también ha cambiado la forma en que las empresas
hacen negocios. Asi, los cambios que el entorno exige, en la organizacion interna de las

empresas y sus procesos comerciales, han facilitado el desarrollo del comercio electrénico.

El aporte fue que el sentido, el uso de internet aplicado a un ambito comercial, ofrece a los
empresarios una gama de posibilidades, tales como disminuir las barreras de entrada al
mercado, alcanzar cierto grado de difusién publicitaria y ampliar su mercado relevante, debido

a que los limites de tiempo y espacio se disipan.

Maldonado (2014), en su investigacion denominada “Aprovechamiento de las oportunidades
de mercado mediante el comercio electrénico para los productos tradicionales de la ciudad de
Lamas”; desarrolla la metodologia aplicada, presenta como objetivo general desarrollar un
modelo de comercio electrénico para los productos tradicionales de Lamas que permita
aprovechar las oportunidades negocio, dicha investigacién concluye la mayoria de empresas
que comercializa sus productos con muy bajas utilidades por el escaso conocimiento de las
metodologias para el desarrollo de planes comerciales y el uso del comercio electrénico. Se
determiné que las oportunidades de negocio en el extranjero y a través del internet son
inmensas, siendo el mayor mercado Estados Unidos, cuyo crecimiento de ventas por internet
es mayor a 16% respecto al afio anterior y en los paises latinoamericanos es mayor a 30%.
Ademas los costos de transporte no representan un obstaculo sino nos dirigimos al mercado

continental.

Aporté saber que la falta de conocimiento de nuevas herramientas como el comercio
electrénico por parte de empresas genera un desaprovechamiento de un mercado potencial

y se perderia una oportunidad de negocio.

Millones (2012), en su investigacion denominada “Implementacion de un Sistema de Comercio
Electrénico Basado en CRM y BALANCED SCORDCARD como herramienta para la toma de
decisiones en la empresa Inversiones Vialsa de la localidad de Chiclayo”; desarrolla la
metodologia aplicada descriptiva, teniendo como objetivo la aplicacion del nuevos sistemas
para un buen desarrollo del comercio electrénico;asimismo, dicha investigacion concluye que

la implementacion del sistema de comercio electronico basado en CRM y BSC optimiza en
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tiempo y calidad el proceso de toma de decisiones gracias a que se automatizan los procesos
de negocio que eran realizados de manera manual anteriormente. La implementacion del sitio
web representa una nueva forma de llegar hacia el cliente, ofreciéndole el servicio de compras
on-line, donde el cliente puede comprar desde la comodidad de su hogar si tener que acudir
necesariamente al establecimiento, ademas representa también una nueva herramienta de
marketing y publicidad para la empresa. Con la implementacién del M6dulo CRM se gestiona
de manera mas eficiente nuestros principales clientes, manejando volimenes de ventas,
historiales de compra, entre otros; con esta informacion la alta direccion esté en la capacidad
de manejar las ofertas de manera mas adecuada, logrando asi el objetivo de la fidelizacién de

los principales compradores.

La implementacion de una plataforma virtual de ventas para el comercio electronico de
compras On-Line optimiza tiempo, calidad, costos; es una herramienta eficaz y rapida de llegar

a nuevos y potenciales clientes.

Musayon y Vasquez (2011), en su investigacién denominada “Implementacion de un sistema
de informacion utilizando tecnologia web y basado en el enfoque de gestién de recursos
empresariales aplicado al proceso de comercializacion para la empresa MBN Exportaciones
S.R.L. & Cia de la ciudad de Lambayeque”; desarrolla la metodologia aplicada, presenta como
objetivo general el Implementar un Sistema de Informacién utilizando tecnologia web y basado
en el enfoque de gestién de recursos empresariales aplicado al proceso de comercializacién
para la empresa MBN Exportaciones S.R.L & CIA de la ciudad de Lambayeque, dicha
investigacion concluye que se logré implementar un sistema que tiene capacidad para dar
soporte y almacenamiento a la informacion de los diferentes establecimientos, automatizando
los procesos manuales que se venian realizando, logrando asi mayor eficiencia en la
distribucion de los recursos empresariales. La herramienta de modelamiento Rational Rose
Enterprise Edition, que ha permitido capturar cada uno de los requerimientos reales de las
areas, lo cual ha permitido reordenar los procesos desarrollados y sobre todo integrarlos para

optimizar la gestion de dichas areas y la toma de decisiones.

La utilizaciéon e implementacion de herramientas tecnoldgicas modernas de desarrollo del
comercio electronico permite tener un mejor control de los procesos, eliminando errores y un

mejor funcionamiento de la empresa generando mayores ganancias econémicas.

Garcia (2012), en su investigacion denominada “Implementacion de firma digital en una
Plataforma de Comercio Electrénico”; desarrolla la metodologia aplicada, presenta como
objetivo general desarrollar un esquema de Firma Digital para una plataforma Web de
comercio electrénico haciendo uso de la infraestructura adecuada que permita firmar

documentos y contratos con cien por ciento de valor legal y que sean cien por ciento
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confiables, dicha investigacion concluye que las aplicaciones de firma digital pueden ser muy
utiles si lo que se requiere es integridad de la informacion, autenticacion del emisor, si se
requiere evitar el no repudio, o si se requiere confidencialidad en los mensajes. El proceso de
firma digital al ser una solucién computacional permite reducir los cuellos de botella generados

en procesos de tramites documentarios masivos, mediante la definicion de politicas de uso.

La implementacion de una plataforma de comercio electronico son de mucha utilidad porque

reduce tiempos, costos; permitiendo a la empresa ser mas competitiva.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Teoriadel Comercio Electrénico.

2.2.1.1. Herramientas tecnoldgicas.

Son programas Yy aplicaciones (software) que pueden ser utilizadas en diversas funciones
facilmente y sin pagar un solo peso en su funcionamiento. Estas herramientas estan a
disposicion de la comunidad solidaria para ofrecer una alternativa libre de licencias a todos
aqguellos usuarios que quieran suplir una necesidad en el area informatica y no dispongan

de los recursos para hacerlo (Franco, 2010).

2.2.1.2. El Internety las TIC’'s

El internet es basicamente un espacio virtual en donde se concentran millones de agentes
para transferir informacion. Mas formal y académicamente, podemos definir la internet como
“una red interconectada por miles de redes conectadas y computadores uniendo negocios,

instituciones educacionales, agencias del gobierno e individuos” (Wolton, 2000).

El uso del internet para este caso, lo enfatizaremos en la aportaciéon de beneficios y en el
planteamiento de como se puede utilizar el internet para realizar actividades de
comercializacion, desde un plan de e-marketing, pasando por un proceso de e-Commerce,
hasta desarrollar un concepto integro de e-Business con diferentes herramientas y
elementos (Wolton, 2000).

2.2.1.3. Concepto de Tecnologias de la Informacion y Comunicacion TIC.

En lineas generales podriamos decir que las nuevas tecnologias de la informacion y
comunicacion son las que giran en torno a tres medios basicos: la informética, la

microelectrénica y las telecomunicaciones; pero giran, no solo de forma aislada, sino lo que
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es mas significativo de manera interactiva e interconexionadas, lo que permite conseguir

nuevas realidades comunicativas (Belloch, 2008).

Podriamos definir las TIC como: Tecnologias para el almacenamiento, recuperacion,

proceso y comunicacion de la informacién (Belloch, 2008).

2.2.1.4. |Internet

Podriamos definir Internet como la RED DE REDES, también denomina red global o red
mundial. Es basicamente un sistema mundial de comunicaciones que permite acceder a
informacion disponible en cualquier servidor mundial, asi como interconectar y comunicar a
ciudadanos alejados temporal o fisicamente. Algunas de las caracteristicas de la
informacion de Internet han sido analizadas por Cabero (1998) como representativas de las
TIC: (Belloch, 2008).

» Informacién multimedia: El proceso y transmision de la informacion abarca todo tipo
de informacion: textual, imagen y sonido, por lo que los avances han ido encaminados
a conseguir transmisiones multimedia de gran calidad (Belloch, 2008).

» Interactividad: La interactividad es posiblemente la caracteristica mas importante de
las TIC para su aplicacién en el campo educativo. Mediante las TIC se consigue un
intercambio de informacién entre el usuario y el ordenador. Esta caracteristica permite
adaptar los recursos utilizados a las necesidades y caracteristicas de los sujetos, en
funcion de la interaccidn concreta del sujeto con el ordenador (Belloch, 2008).

» Interconexidn: La interconexion hace referencia a la creacién de nuevas posibilidades
tecnoldgicas a partir de la conexion entre dos tecnologias. Por ejemplo, la telemética es
la interconexidn entre la informatica y las tecnologias de comunicacién, propiciando con
ello, nuevos recursos como el correo electrénico, los IRC, etc. (Belloch, 2008).

» Inmaterialidad: En lineas generales podemos decir que las TIC realizan la creacion
(aunque en algunos casos sin referentes reales, como pueden ser las simulaciones), el
proceso y la comunicacion de la informacién. Esta informacion es bdasicamente
inmaterial y puede ser llevada de forma transparente e instantanea a lugares lejanos
(Belloch, 2008).

» Mayor Influencia: sobre los procesos que sobre los productos. Es posible que el uso
de diferentes aplicaciones de la TIC presente una influencia sobre los procesos
mentales que realizan los usuarios para la adquisicion de conocimientos, mas que sobre
los propios conocimientos adquiridos. En los distintos andlisis realizados, sobre la
sociedad de la informacion, se remarca la enorme importancia de la inmensidad de

informacion a la que permite acceder Internet (Belloch, 2008).
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En cambio, muy diversos autores han sefalado justamente el efecto negativo de la
proliferacion de la informacion, los problemas de la calidad de la misma y la evolucion
hacia aspectos evidentemente sociales, pero menos ricos en potencialidad educativa -
econdmicos, comerciales, ludicos, etc.-. No obstante, como otros muchos sefalan, las
posibilidades que brindan las TIC suponen un cambio cualitativo en los procesos mas

que en los productos (Belloch, 2008).

Ya hemos sefialado el notable incremento del papel activo de cada sujeto, puesto que
puede y debe aprender a construir su propio conocimiento sobre una base mucho mas
amplia y rica. Por otro lado, un sujeto no sélo dispone, a partir de las TIC, de una "masa"
de informacién para construir su conocimiento sino que, ademas, puede construirlo en
forma colectiva, asociandose a otros sujetos o grupos. Estas dos dimensiones basicas
(mayor grado de protagonismo por parte de cada individuo y facilidades para la
actuacion colectiva) son las que suponen una modificaciéon cuantitativa y cualitativa de

los procesos personales y educativos en la utilizacién de las TIC (Belloch, 2008).

» Instantaneidad: Las redes de comunicacion y su integracién con la informatica, han
posibilitado el uso de servicios que permiten la comunicacion y transmisién de la
informacién, entre lugares alejados fisicamente, de una forma rapida (Belloch, 2008).

> Digitalizacidon: Su objetivo es que la informaciéon de distinto tipo (sonidos, texto,
imagenes, animaciones, etc.) pueda ser transmitida por los mismos medios al estar
representada en un formato Unico universal. En algunos casos, por ejemplo los sonidos,
la transmision tradicional se hace de forma analégica y para que puedan comunicarse
de forma consistente por medio de las redes teleméticas es necesario su transcripcion
a una codificacion digital, que en este caso realiza bien un soporte de hardware como
el MODEM o un soporte de software para la digitalizacion (Belloch, 2008).

» Penetracion en todos los sectores: (culturales, econdmicos, educativos e
industriales). El impacto de las TIC no se refleja Gnicamente en un individuo, grupo,
sector o pais, sino que, se extiende al conjunto de las sociedades del planeta. Los
propios conceptos de "la sociedad de la informacion" y "la globalizacién", tratan de
referirse a este proceso. Asi, los efectos se extenderan a todos los habitantes, grupos
e instituciones conllevando importantes cambios, cuya complejidad estd en el debate
social hoy en dia (Belloch, 2008).

» Innovacién: Las TIC estén produciendo una innovacién y cambio constante en todos
los &mbitos sociales. Sin embargo, es de resefiar que estos cambios no siempre indican
un rechazo a las tecnologias o medios anteriores, sino que en algunos casos se produce
una especie de simbiosis con otros medios. Por ejemplo, el uso de la correspondencia

personal se habia reducido ampliamente con la aparicion del teléfono, pero el uso y
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potencialidades del correo electronico ha llevado a un resurgimiento de la

correspondencia personal (Belloch, 2008).

» Tendencia hacia automatizacion: La propia complejidad empuja a la aparicion de
diferentes posibilidades y herramientas que permiten un manejo automatico de la
informacion en diversas actividades personales, profesionales y sociales. La necesidad
de disponer de informacion estructurada hace que se desarrollen gestores personales
0 corporativos con distintos fines y de acuerdo con unos determinados principios
(Belloch, 2008).

2.2.1.5. Evoluciéon de Internet

La web ha evolucionado desde su creacion de forma rapida en diferentes aspectos:

Rapidez de acceso y nimero de usuarios conectados, ambitos de aplicacion, el uso de las
redes de comunicacién ha ido aumentando exponencialmente desde su creacion,
actualmente multiples de las actividades cotidianas que realizamos se pueden realizar de
forma mas réapida y eficaz a través de las redes (reservas de hotel, avion, tren, pago de
tributos, solicitud de cita previa, transferencias bancarias, compra electrénica, etc.). Tipo de
interaccion del usuario. La evolucion que ha seguido la web en relacién al rol que los

usuarios tienen en el acceso a la misma ha ido también evolucionando (Belloch, 2008).
Se conocen tres etapas en la evolucion a Internet;

Red 1.0 (Web 1.0) Se basa en la Sociedad de la Informacién, en medios de
entretenimiento y consumo pasivo (medios tradicionales, radio, TV, emalil). Las paginas

web son estaticas y con poca interaccion con el usuario (web 1.0) (Belloch, 2008).

ﬂ.—=/_"“|;ll"'_'.

WEBMASTER WEB ESTATICA USURRIOS

Figura 1. Web 1.0
Fuente: Las tecnologias de la informacién y comunicacién en el aprendizaje
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Red 2.0 (Web 2.0) Se basa en la Sociedad del Conocimiento, la autogeneracion de
contenido, en medios de entretenimiento y consumo activo. En esta etapa las paginas web
se caracterizan por ser dinamicas e interactivas (web 2.0, paginas para leer y escribir) en
donde el usuario comparte informaciéon y recursos con otros usuarios. Algunas de las
herramientas desarrolladas han permitido: Establecer redes sociales que conforman
comunidades en donde los usuarios pueden incluir sus opiniones, fotografias, y
comunicarse con el resto de miembros de su comunidad, Por ejemplo: MySpace,
Facebook, Tuenti. Compartir y descargar diferentes tipos de recursos. o imagenes: Flick-r
o videos: Youtube o libros: Google books Facilitar la participacién y colaboracion o
Documentos colaborativos: Wikis o Paginas personales. Blogs (Belloch, 2008).

O
= a9

-/

WEBMASTER \ .g.‘
... Qq— =9
L 2
i P COMUNIDAD

USUARIOS QUE PARTICIPAN
(BLOGS, WIKIS, RR.S5...)

Figura 2. Web 2.0.
Fuente: Las tecnologias de la informacion y comunicacion en el aprendizaje.

Red 3.0 (Web 3.0) Las innovaciones que se estan produciendo en estos momentos se
basan en Sociedades Virtuales, realidad virtual, web semantica, blusqueda inteligente
(Belloch, 2008).

@

8 @
BASES DE DI]HHEES\ /
SMART APPS

';»"} e / ULTIMEDIA \

WEB SEF.!AHTI[[UE T HEEEEI‘?SI:UE

INTELLIGENCE "
ARTIFICIELLE COMPORTEMENT DE L'UTILISATEUR

Figura 3. Web 3.0.
Fuente: Las tecnologias de la informacién y comunicacién en el aprendizaje

Red movil 4.0 (Web 4.0) Este término motiva a pensar en que consiste este tipo de web.

Por ahora algunos sefialan que el resultado de 3D + web 3.0 (web seméntica) +
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Inteligencia artificial + voz como vehiculo de intercomunicacion = web 4.0 (web total) es
decir que una vez se establezca esta web semantica (entre el afio 2010 y el 2020) sera el
turno de avanzar hacia la web 4.0 en la que el sistema operativo establecido en la web
cobre protagonismo, hacia una web ubicua cuyo objetivo primordial sera el de unir las
inteligencias, donde tanto las personas como las cosas se comunican entre si para generar
la toma de decisiones. Para el 2020 se espera que haya agentes en la web que conozcan,

aprendan y razones como lo hacemos las personas (Vilema, 2014).

A partir de la proliferacion de la comunicacién inalambrica, personas y objetos se conectan
en cualquier momento y en cualquier lugar del mundo fisico o virtual. O sea, integracion
en tiempo real. Con mas "objetos" en la red, se suma un nuevo nivel de contenido
generado por los usuarios, y con él, otro nivel de analisis. Por ejemplo, el GPS que guia al
automovil y hoy ayuda al conductor a mejorar la ruta prevista o a ahorrar combustible, en

poco tiempo le evitara el tramite de manejarlo (Belloch, 2008).

2.2.1.6. E-Business

El e-Business es el concepto mas amplio y que abarca mas componentes en lo que se
respecta a la implementacion de Internet para realizar un intercambio de bienes y/o
servicios. Podemos empezar definiendo el e-Business como la “permisividad digital de
hacer transacciones y procesos dentro de una firma, utilizando sistemas de informacién que
estén bajo el control de la misma firma”. Este es un concepto tan amplio como para
entenderlo en una definicion de dos renglones. El concepto abarca desde el planteamiento
del producto o servicio que se va a comercializar por internet, hasta toda la infraestructura
empresarial que incluye procesos, mercadeo, recursos, estrategias, etcétera, todo dentro

de la empresa. (Javeriana, 2010)

2.2.1.7.  Andlisis del e-business desde distintos puntos de vista.

Continuacion se detalla al e-business desde algunos puntos de vista:

= Tecnoldgico: El e-business es posible gracias al desarrollo de las grandes redes como
Internet y permiten a las empresas el uso de las TIC para los procesos de negocio,
realizar transacciones (De la Cruz, 2015).

» Marketing y nuevos procesos: El E-business es un nuevo canal que conecta a la
empresa con los clientes y un nuevo medio para la promocién de productos. En este
sentido permite expandir las fronteras o limites de la empresa (De la Cruz, 2015).

= [Economia: El e-business es el nicleo de una nueva economia basada en la
informacion, la economia digital, que permite crear nuevos mercados y actividades

econdmicas caracterizadas por flujos de informacion online (De la Cruz, 2015).
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= Enlaces electrénicos: El e-business provee de enlaces que hacen mas eficientes las
actividades econoémicas, tales como el business-to-business o el business-to-consumer

en el ambito interno (De la Cruz, 2015).

2.2.1.8. Niveles del e-business en el &mbito empresarial.

¢ Nivel de experimentacion: Muchas empresas usan aplicaciones de Internet de forma
aislada, por ejemplo el departamento de marketing usa una pagina web para gestionar
las relaciones publicas o el departamento de compras se conecta con los principales
proveedores a través de un sistema de intercambio electrénico de datos (De la Cruz,
2015).

e Nivel de integracion: Se refiere al desarrollo de las aplicaciones que integran las
relaciones entre varios departamentos, usando redes “internas” de comunicacion,
Intranet (De la Cruz, 2015).

¢ Nivel de transformacidn: Procesos interempresariales (De la Cruz, 2015).

2.2.1.9. E-business permite mejorar el funcionamiento de la empresa.

e Optimizacién de los procesos internos (empleados) y externos (clientes, proveedores y
socios de negocio).

e Mejorando la productividad y satisfaccién de los empleados

e Mejorando la gestion de la relacién con clientes

e Reduciendo el coste de las compras

e Integracion de la informacion y de los procesos de la cadena de valor

e Optimizacion de procesos “extremo a extremo (Fernandez, 2014).

2.2.1.10. E-Commerce.

E-Commerce o Comercio Electrénico consiste en la distribucion, venta, compra, marketing
y suministro de informacién de productos o servicios a través de Internet. Conscientes de
estar a la vanguardia, las Pymes no se han quedado atras en este nuevo mercado, por lo
que han hecho de los servicios de la red un lugar que permite acceder a sus productos y

servicios durante las 24 horas del dia (Gariboldi, 1999).
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2.2.1.11. Espacio donde se realizan las operaciones.

Se llama mercado al lugar donde interactian compradores y vendedores se verifica que
desde la antigliedad esta interaccion esta asociada a un lugar fisico determinado. De una
forma u otra esta tradicion aun continGia, y se pueden encontrar dos tipos diversos de
mercados fisicos:

Aquel que se refiere especificamente al lugar donde la operacién es llevada a cabo,
abarcando -de este modo- a las operaciones que se asocian a dicho lugar fisico. Como
ejemplo pueden ser mencionados los mercados de valores o bolsas donde gente de un
lugar u otro del planeta compra o vende titulos comercializables pertenecientes a

corporaciones localizadas en cualquier lugar del mundo (Gariboldi, 1999).

Esta dualidad de mercado abriria en principio la posibilidad de asignar las transacciones o
bien al sitio donde esta localizado el vendedor, o bien al lugar donde esta situado el
comprador. Lo importante es destacar que en ambos casos las operaciones comerciales
ocurren en un lugar determinado. Hasta ahora siempre ha existido un nexo inseparable

entre la operacién y el lugar fisico-geografico en el cual se realiza (Gariboldi, 1999).

Frente a esta realidad, el comercio electronico ha abierto una tercera posibilidad: que las

operaciones ocurran dentro de un espacio virtual, no especifico (Gariboldi, 1999).

En este caso, la problemética esta planteada por el hecho de que legalmente a los fines de
otorgarle validez a la transaccion, los mismos marcos regulatorios del comercio requieren

la presencia de un lugar fisico donde circunscribirla (Gariboldi, 1999).

Dadas las particularidades del comercio electrénico, surge la necesidad de establecer
lineamientos normativos adecuados, a fin de dar solucién al vacio legal existente (Gariboldi,
1999).

2.2.1.12. El comercio y la funcién tiempo.

El comercio tradicional sélo funciona durante ciertos periodos de tiempo, es decir durante
determinados horarios o durante ciertas épocas del afio. En dicho comercio, las respuestas
a los estimulos producidos por los actores pueden tomar dias, semanas y hasta meses. Si
una determinada empresa decide, por ejemplo, presentar un producto nuevo o lanzar un
mensaje a sus potenciales clientes tardara su tiempo en conocer los resultados y requerira

aun mas tiempo para modificarlos en caso de ser necesario (Gariboldi, 1999)
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El comercio electronico no involucra horarios. Trabaja 24 horas al dia, los 365 dias del afio.
Opera permanentemente un agente electronico que es capaz de brindar los datos
requeridos, tomar pedidos u ofrecer variedad de servicios. De igual modo interactla, obtiene
informaciéon y la transforma en conocimiento en tiempo real, sin demoras y casi

instantaneamente (Gariboldi, 1999).

2.2.1.13. Evolucién del internet y el Comercio Electrénico.

Desde sus origenes hasta nuestros dias Internet ha revolucionado el mundo de las
comunicaciones, brindando la posibilidad de interactuar desde cualquier lugar del planeta y,
a un costo minimo, la red ha ofrecido y sigue ofreciendo infinitas posibilidades. Todos estos
logros se dieron a través de un proceso de evolucion que se desarroll6 a lo largo de distintas
etapas (Gariboldi, 1999).

A continuacién se desarrollara cada una de ellas pero no con la finalidad de realizar un
simple analisis histérico. Dado que en la actualidad tanto agentes de gobierno como
empresas y particulares tienen ya una actitud tomada frente a la tematica del comercio
electrénico, lo que se busca es movilizarlos hacia una reflexion a los efectos que cada uno
de ellos evalle en qué etapa se encuentra y, de acuerdo a ello, se plantee sus propios
desafios para poder enfrentar exitosamente los cambios producidos por el desarrollo y
desenvolvimiento del comercio electronico.

Primera etapa: La primera parte del desarrollo de Internet abarca desde su creacion hasta
el momento en que diversas empresas comienzan a utilizarla con fines de lucro. A partir de
principios de los afios sesenta, diversas universidades y el gobierno de EE.UU. buscan la
forma de crear una red que transporte informacion digitalizada y fraccionada desde un punto

a otro, a través de un sistema descentralizado (Gariboldi, 1999).

Hacia fines de los afios sesenta se puso en funcionamiento Arpanet, una red que unia a
cuatro universidades dentro de EE.UU. Con el paso del tiempo se fueron integrando a dicha
red nuevas instituciones y paralelamente se fueron desarrollando aplicaciones especificas
con el fin de optimizar su uso. De esta manera, en 1972 se presenta por primera vez el e-

mail (correo electrénico) (Gariboldi, 1999).

Como culminacién de la etapa se logra la estandarizacién de formatos y protocolos

destinados a la interconexién de diversas redes (Gariboldi, 1999).

Segunda etapa: Esta etapa se caracteriza por la ausencia de herramientas de trabajo
efectivas. Si bien existian numerosas aplicaciones, no habia un software confiable y

estandarizado. Fuera del ambito gubernamental o académico se encontraban pocos medios
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para interactuar comercialmente en la red, los sistemas de seguridad eran simples y la

infraestructura de acceso a la red estaba poco desarrollada (Gariboldi, 1999).

Por estos motivos, grandes y pequefias empresas se encontraban en una relativa igualdad
de condiciones por lo que esta etapa pueda ser caracterizada como etapa "democratica". Al
no existir herramientas para el desarrollo de paginas o de motores de blsqueda cuando se
realiza una busqueda activa sobre un tema determinado, pequefias y grandes empresas

aparecen en un mismo plano de participacion (Gariboldi, 1999).

Asi, la voluntad para actuar en nuevos campos y el ingenio pasaba a ser los requisitos

esenciales para incursionar en el ambito de la red.

En esta etapa, el uso de Internet no era visto como un recurso comercial atractivo. El modo
de operar estaba dado por la transferencia que las empresas hacian de su material
disponible (léase brochures, folleteria, reportes anuales, etc.) a la red. Eventualmente
algunas de ellas ofertaban sus productos, pero para realizar cualquier operacién comercial
se debia, o bien acudir a un lugar fisico o bien hacer uso del teléfono, fax u otro medio de
comunicacion. El alcance de Internet se limitaba, principalmente, a instituciones educativas
y al gobierno (Gariboldi, 1999).

Secundariamente, algunos proveedores de servicios de acceso a la red contaban con
suscriptores (personas o empresas) que la utilizaban para la publicacién de determinada
informacién o como medio de comunicacion mediante la utilizacion de servicios como el e-
mail (Gariboldi, 1999).

Las limitaciones del medio para ser utilizado como un vehiculo eficaz del comercio, se

hacian presentes con claridad.

Tercera etapa: Recién a partir de mediados de los afios noventa, ya dentro de una nueva
etapa, tanto el hardware como el software alcanzan un mayor grado de desarrollo, haciendo
posible la utilizacién de interfaces gréficas y ofreciendo mayor seguridad y velocidad. Esto

permitid, por primera vez, una interaccion real y fluida a través de la red (Gariboldi, 1999).

Los motores de blsqueda se perfeccionaron y existe una mayor oferta de servicios on-line
(América online, Compuserve, por mencionar algunos) que posibilitan que el pablico masivo
comience a acercarse a Internet. La red deja de ser patrimonio exclusivo de cientificos,
gobiernos o instituciones educativas, abriéndose al pablico en general y a las empresas que
comienzan a hacer uso de este medio publicando, viendo y comparando informacion
(Gariboldi, 1999).
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De todas maneras, mas alla de los logros que se experimentaban, Internet no dejaba de ser
utilizada solamente como canal mediatico adicional. No se verificaba comercio real puesto
que no se percibia, dadas las dudas acerca de la seguridad en la transmisiéon de

informacidn, la rentabilidad o utilidad del medio (Gariboldi, 1999).

Para comenzar a dar respuesta a esta problematica hay que abordar una nueva etapa.

Cuarta etapa: Esta nueva etapa se hace presente a partir de 1995 (la fecha podria resultar
arbitraria) momento a partir del cual comienza el crecimiento "exponencial' de la red. Se
produce un aumento de la infraestructura disponible, contandose con mayor cantidad de
recursos y mayor velocidad de acceso, a lo que hay que agregar las ventajas dadas por el
software que permiten sumar sonido y movimiento, mejorando simultaneamente la

seguridad de las transacciones (Gariboldi, 1999).

En este periodo comienzan a utilizar agresivamente la red empresas que hoy son emblemas
del comercio electrénico tales como Yahoo! (inicialmente motor de blsqueda) y
Amazon.com (inicialmente venta de libros), Dello o Cisco (OCDE [1999]) (Gariboldi, 1999).

Durante 1997, Inter-Nic (compafiia responsable de registrar las direcciones de los sitios en
la red) reportdé que se incorporaban nuevos sitios a un promedio de uno por minuto.
Librerias, publicistas, firmas de servicios financieros, compradores y vendedores de todo

tipo estaban inundando el espacio con sus archivos de informacién (Gariboldi, 1999).

En esta etapa el comercio electrénico se desarrolla, principalmente, a través de tres

vertientes que incluyen a:

Empresas que ya mantenian lazos comerciales y que deciden utilizar la red para realizar
sus operaciones comerciales y hacer uso de los medios tecnolégicos disponibles para

mejorar la eficiencia y fluidez de una relacién comercial preexistente (Gariboldi, 1999).

Empresas y personas innovadoras que comienzan a realizar operaciones comerciales

percibidas como no "riesgosas".

Empresas y personas que utilizan la red para obtener informacién sobre bienes y servicios

ofrecidos y, eventualmente, para iniciar una operacion comercial (Gariboldi, 1999).

Quinta etapa: La adopcion definitiva de la media marca la etapa final en la cual ya no existen
mayores problemas de capacidad, velocidad o seguridad (a pesar de no ser percibido este

hecho por el publico masivo). Internet, Intranet o Extranet son usadas, segun convenga,
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para interconectar proveedores, distribuidores y socios. El publico en general utiliza el medio
con regularidad (Gariboldi, 1999).

En lo que respecta al uso de Internet como herramienta de comercio, ya no se encuentra
con facilidad el antiguo espiritu "democratico”. De alguna manera, la mayor o menor
disponibilidad de recursos condiciona la participacién de la empresa en el comercio
electronico. Para crear una Extranet que conecte empresas como las automotrices, las
grandes cadenas de supermercados o de venta minorista con sus miles de proveedores, se
hace necesario dedicar -a tales efectos- una gran cantidad de recursos (tiempo, dinero,
recursos humanos) (Gariboldi, 1999).

Asi, son diversas las maneras de poder acceder al comercio electrénico. Existen formas
extremadamente sencillas como, por ejemplo, ofrecer bienes y servicios a través de
empresas preestablecidas como Yahoo donde por unos US$ 150 se puede ocupar un lugar
en los shoppings virtuales o, a través de la creacion de paginas web propias. Si bien esta
Ultima opcién otorga mayor libertad e independencia, puede resultar extremadamente
costosa, no soOlo en lo relativo a su disefio sino también en lo concerniente a su

mantenimiento y administracién cotidiana (Gariboldi, 1999).

En esta etapa son principalmente las grandes empresas las que, al decidir recuperar el
espacio perdido, hacen su irrupcién en el medio invirtiendo grandes sumas de dinero a

través de canales publicitarios tradicionales e Internet (Gariboldi, 1999).

Empresas como Amazon.com o CDNOW.com, por ejemplo, lograron situarse en lo mas alto
del podio en términos de ventas dentro de sus categorias. Ahora deben enfrentar la
competencia de empresas con una mayor trayectoria en el campo del comercio tradicional.
En EE.UU., cadenas de librerias (como Barnes & Noble) no sélo cuentan con sus
tradicionales locales sino que, ademas, disponen de un servicio de ventas en Internet en un
esfuerzo por detener la erosién de su cuota de mercado producida por la aparicion de

tiendas de libros que so6lo operan a través de la red (Gariboldi, 1999).

Otro ejemplo del uso de medios publicitarios masivos con el fin de atraer publico hacia la
red ha sido dado por la marca inglesa de ropa femenina Victoria’s Secret que, a principios
de este afo, invirti6 varios millones de doélares promocionando un desfile de moda
transmitido en vivo a través de su pagina en Internet. Como resultado, diversos servidores
de la red colapsaron debido a la congestion provocada por la gran cantidad de usuarios que

buscaban acceder a la pagina de la marca (Gariboldi, 1999).
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Esto ha demostrado que si es posible una combinacion efectiva de medios de publicidad
tradicionales y el comercio electronico y que la red ya no es un ambito totalmente
democratico como lo fue en sus inicios (Gariboldi, 1999).

Ahora, a mayores recursos invertidos, mayor exposicion y, normalmente, mayores ventas.

De todos modos, lo verdaderamente alentador es que la red continla manteniendo sus
caracteristicas esenciales de accesibilidad e interconectividad. Cualquier empresa o
persona puede, potencialmente, acceder a ella y contar con un espacio donde ofrecer sus
bienes y servicios. La capacidad de poseer una pagina en la red, participando asi de las
ventajas del comercio electronico, es basicamente la misma para una empresa cuya
facturacion se mide en millones de délares que para una empresa que inicia sus operaciones
y cuenta con un presupuesto limitado (Gariboldi, 1999).

2.2.1.14. Efectos potenciales del comercio electrénico en las empresas.

A pesar de no haber madurado alin, el comercio electrénico esta creciendo a gran velocidad,
incorporando nuevos logros dentro del ciclo de produccion. Resulta interesante analizar
estas implicaciones teniendo en cuenta, no solo la fuerza actual del comercio electronico,

sino también su potencial tanto a nivel econdmico como social (Gariboldi, 1999).

En la actualidad no existe una forma inequivoca de cuantificar el nimero de operaciones o
su valor monetario, realizadas dentro del &mbito del comercio electronico. Diversas
empresas utilizando sistemas de encuestas y estimaciones estadisticas han llegado a las
siguientes estimaciones. Si bien el rango de diferencia entre una empresa y otra es muy
amplio, no cabe duda que el potencial de crecimiento de esta forma de comercio es inmenso
(Gariboldi, 1999).

2.2.1.15. Comparativa de las operaciones de comercio tradicional y

comercio electrénico.

Actualmente, la aparicién de nuevos mercados constituye un gran incentivo para el comercio
electrénico. Las operaciones pueden expandirse tendran lugar y nuevos negocios a medida

gue el comercio electronico se vaya desarrollando (Gariboldi, 1999).

De todas maneras, dentro de este contexto, la posibilidad de alcanzar nuevas oportunidades
comerciales guardara estrecha relacion con la capacidad de dar respuestas a temas tales
como infraestructura, seguridad y percepcion de confiabilidad del medio. Todos estos
aspectos, aunque insumiendo costos, se presentan como requisitos inevitables para el total

desenvolvimiento de esta nueva forma de comercio (Gariboldi, 1999).
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A fin de comprender las implicaciones y el impacto del comercio electronico en la vida
econdmica, los siguientes gréaficos presentan en forma simplificada los flujos presentes en
una transacciéon comercial, resaltando las diferencias existentes entre una operaciéon de
comercio internacional tradicional y el comercio electrnico de bienes y servicios
digitalizados (Gariboldi, 1999).

1 o/

g Nf‘ﬂ \5\ [

PRODUCTOR MAYORISTA MINORISTA CONSUMIDOR

Figura 4. Comercio Tradicional
Fuente: Comercio Electrénico: conceptos y reflexiones basicas.

El comercio tradicional esta caracterizado por la participacion de un gran namero de
intermediarios que hacen posible que los bienes y servicios lleguen desde el productor hasta
el consumidor (Gariboldi, 1999).

El sistema se construye, basicamente, de relaciones bilaterales. Asi, por ejemplo, el
productor sélo mantiene contactos con sus proveedores y con la empresa responsable de

importar sus productos en el territorio extranjero (Gariboldi, 1999).

Antes de llegar a su destino final, los bienes son manejados, transportados y almacenados
multiples veces. Los flujos de bienes y servicios monetarios también atraviesan diversas
etapas, mientras que la informacion misma es fraccionada, perdiendo calidad y utilidad
(Gariboldi, 1999).

Sistema de
Pagos
Flujo de
Valores
Productor — —»  Consumidor
Bienes, Servicios

e Informacién

Figura 5. Bienes Digitalizadles

Fuente: Comercio Electronico: conceptos y reflexiones basicas
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Los bienes y servicios digitalizados constituyen el caso mas extremo de comercio
electrénico ya que el productor puede hacer llegar su producto directamente al consumidor
prescindiendo de cualquier forma de intermediacion (Gariboldi, 1999).

Los bienes y servicios viajan, a través de la red, de un lugar a otro del planeta, atravesando
fronteras y jurisdicciones sin que sus movimientos puedan ser percibidos, registrados o
controlados (Gariboldi, 1999).

Productor y consumidor establecen canales de comunicacién abiertos, fluyendo la
informacién en ambas direcciones (Gariboldi, 1999).

2.2.1.16. Ventajas y desventajas del comercio electrénico

Podemos atribuir el éxito del comercio electronico y su importante crecimiento a distintos

factores, entre muchos otros a estos tres: (Serra, 2014)

La evolucién de la propia sociedad hacia todo lo relacionado con el mundo digital que
impulsa el nuevo consumidor del siglo XXI. Esto supone una demanda de consumo online
de bienes o servicios en detrimento del consumo habitual (Serra, 2014)

La mejor capacidad que tienen las compafiias para adaptar sus productos o servicios a esta
demanda. La relacion que se establece entre el fabricante o distribuidor y el consumidor
final es mas fluida y permite la variacion o adaptacién de los productos segln requieran los
consumidores (Serra, 2014)

La incorporacion masiva de las empresas logisticas con tarifas y servicios adaptados al
comercio electrénico. Parece ser que finalmente comprenden la oportunidad de negocio que
el e-Commerce supone para ellas, y han entendido que deben prestar sus servicios de una
forma diferente. La logistica es probablemente uno de los retos del comercio electrénico, y
la calidad de servicio que algunas de estas compafias ha conseguido ayuda a su
crecimiento y mejora la experiencia de compra (Serra, 2014)

2.2.1.16.1 Ventajas

Permite: Establecer un nuevo canal de comunicacion y conseguir la “interaccion” entre
empresas de distribucidon o venta y fabricantes o productores. Muy a menudo es una
comunicacion entre pequefios y grandes, el llamado B2B (business to business); de la
misma manera, el B2C (business to consumer) es el responsable de llegar a los
consumidores finales y eso posibilita la “difusiéon” del contenido digital de los productos y

servicios con la oportunidad de lograr méas leads (muy importante, ya que pueden
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ayudarnos a conseguir mas clientes). Pero recuerda que el e-Commerce no es de grandes

0 pequefios, es de rapidos o lentos. (Serra, 2014)

Ofrece: La posibilidad de crear compafiias totalmente digitales, es decir, virtuales, y no
es imprescindible disponer de un espacio fisico, pero si aconsejable, para el
almacenamiento y las entregas de productos. De la misma manera se puede adaptar y
transformar una compafia offline a una digital, si se preparan las estrategias cross
channel correctamente, como contamos en este post. Pero recuerda que en e-Commerce

es importante tener la formacion adecuada antes de empezar. (Serra, 2014)

Mejora: El posicionamiento de la compafiia, pero para eso debemos cultivar la marca y
trabajarla a diario para conseguir, con constancia y paciencia, una identidad digital o
reputacion online que nos ayudara en forma de “publicidad” a llegar al consumidor/cliente,
para terminar creando interacciones, medirlas y actuar. Pero recuerda que en comercio
electrénico -como en la vida misma- no vale copiar y lo mas importante es medir para

poder mejorar (Serra, 2014)

Ayuda: A la sustitucién de bienes tradicionalmente fisicos por productos digitales, con
una importante reduccién de costes de produccion, de logistica y de estructuras internas
ligadas directamente al almacenamiento, al envio y a la produccién del producto. Pero
recuerda que el e-Commerce crece gracias a la revolucion digital del siglo XXI liderada

por los consumidores/clientes y necesita una constante adaptacion. (Serra, 2014)

Incrementa: Notablemente la tecnificacion de las empresas, obligando a la incorporacion
de herramientas tecnoldgicas actualizadas, ya sea software o hardware, y modificando
los procesos internos de éstas con estrategias digitales. Se requiere una transformacion
y adaptacién tecnol6gica a nivel de compainiia y a nivel personal. Recuerda que en el e-
Commerce las herramientas son importantes, pero lo son alin mas las personas que las
hacen funcionar (Serra, 2014)

Favorece y modifica: La relacion que se establece entre el fabricante, el distribuidor y
los consumidores, impulsando un flujo de informacién entre todos, que permite la
reorientacion del producto, incluso en la fabricacion, produccién y de los procesos que

intervienen en la transaccion, mejorando asi la calidad de servicio (Serra, 2014)

2.2.1.16.2 Desventajas

Transmite inseguridad en las transacciones: La presencia del fraude electrénico no
ayuda a la buena marcha de este tipo de plataformas. Uno de los mas frecuentes es el

phishing masivo, también conocido como spoofing, frecuentemente a través de mensajes
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gue simulan ser enviados por bancos o empresas financieras con la finalidad de suplantar
la identidad del usuario. Para minimizar este problema, existen pasarelas de pago online
muy seguras y homologadas por los protocolos de Comercio Electrénico Seguro (CES)
(Serra, 2014)

Transmite entrada de desconfianza: Al no tener contacto directo con el producto fisico
gue deseamos. Equilibrar esa desconfianza que genera la distancia con la confianza que
generas ti como persona o como profesional ser& la Unica via para evitar los abandonos.
Como he comentado anteriormente, el e-Commerce es un negocio de personas, no
vendemos productos, vendemos beneficios, los beneficios que le aporta a nuestro cliente

el comprarnos (Serra, 2014)

No ayuda en la comunicaci6on para poder tramitar quejas o devoluciones: La
distancia entre el cliente y el vendedor es a menudo un inconveniente para poder realizar
el pedido, alun mas si se tienen que tramitar devoluciones o quejas. Para agilizar estos
trdmites, es importante establecer una éptima estrategia de comunicacién con los clientes
a través de las redes sociales, que ayude a la comunicacién e interaccién, una buena
atencion al cliente a través de las redes sociales es algo imprescindible. La resolucién de

incidencias de forma publica genera confianza entre los usuarios (Serra, 2014)

2.2.1.17. Pasos para implementar una plataforma virtual de comercio

electrénico.

Hoy todo puede comprarse y venderse a través de Internet: desde servicios diversos hasta
productos tangibles. Ya sea a través de un blog, mediante la contratacion de un hosting
(poner un sitio web en un servidor de la Red para que pueda ser vista en cualquier lugar
del mundo con acceso a Internet) o con el disefio de una pagina desde cero, la red de
redes ofrece una oportunidad de negocio que requiere baja inversion, reducidos costes
de funcionamiento y es compatible con otras actividades (Ministerio de produccién — Perd,
2011).

Pero, a pesar de la relativa facilidad que implica montar un negocio on-line, una empresa
de este tipo no estad exenta de requerimientos que habra que observar para que el éxito
no se vea deslucido por incumplir la ley y las obligaciones fiscales. A continuacion se
describe paso a paso como crear un negocio en Internet (Ministerio de produccién — Perq,
2011).

e Conseguir una plataforma tecnolégica que te permita crear un buen catalogo y
un sistema confiable de pago via internet.

¢ Identificar qué trabajadores administraran tu tienda virtual.
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e Desarrollar una pagina web atractiva, que proporcione informacion de interés
para tus clientes y para ti, que sea sencilla de usar y que permita pagar
facilmente.

e Proporcionar diversas modalidades de pago: a través de tarjeta de crédito, de
débito, via banco, pago contra entrega, etc.

e Contar con un buen sistema de atencion al cliente.

e Informar a tus clientes sobre como es el proceso de compra, cémo deben
introducir sus datos, cual es el costo del producto, cuanto cuesta el envio,
cuales son los medios de pago, cuanto tiempo demoraras en la entrega y cémo
pueden devolver el producto en caso resulte defectuoso.

e Incorporar herramientas para conocer mas a tu cliente, como encuestas de
satisfaccion, registro de usuario, chat, entre otros.

e Revisar las normas legales para hacer negocios electrénicos.

2.2.1.18. Como tener éxito en el comercio electrénico.

Varios factores han tenido un importante papel en el éxito de las empresas de comercio
electrénico. Entre ellos se encuentran: (Arias, 2015)

e Proporcionar valor al cliente: Los vendedores pueden conseguirlo ofreciendo un
producto o una linea de producto que atraiga clientes potenciales a un precio
competitivo al igual que suceden en un entorno no electrénico (Arias, 2015).

e Proporcionar servicio y ejecucién: Ofrecimiento de una experiencia de compra
amigable, interactiva tal como se podria alcanzar en una situacion cara a cara (Arias,
2015).

e Proporcionar una pagina web atractiva: El uso de colores, graficos, animacion,
fotografias, tipografias y espacio en blanco puede aumentar el éxito en este sentido
(Arias, 2015).

e Proporcionar: Un incentivo para los consumidores para comprar y retornar. Las
promociones de ventas pueden incluir cupones, ofertas especiales y descuentos. Las
webs unidas por links y los programas de publicidad pueden ayudar en este aspecto
(Arias, 2015).

e Proporcionar atencion personal: Webs personalizadas, sugerencias de compra y
ofertas especiales personalizadas pueden allanar el camino de sustituir el contacto
personal que se puede encontrar en un punto de venta tradicional (Arias, 2015).

e Proporcionar un sentido de comunidad: Las areas de chats, foros, registro como
cliente, esquemas de fidelizacion y programas de afinidad pueden ayudar (Arias,
2015).

e Proporcionar: Confianza y seguridad.

e Tener: Una visién de 360 grados de la relacion con el consumidor.
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e Poseer: la experiencia total del consumidor. Esto se consigue tratando con el
consumidor como parte de una gran experiencia, lo que se hace ver como sinénimo
de la marca (Arias, 2015).

e Optimizar: Los procesos de negocio, posiblemente a través de tecnologias de
reingenieria de la informacion (Arias, 2015).

e Ayudar: Los consumidores al hacer el trabajo de consumir. Los vendedores pueden
proporcionar esta ayuda ampliando la informacién comparativa y las blsquedas de
producto. La provisién de informaciéon de componentes y comentarios de seguridad e
higiene puede ayudar a los minoristas a definir el trabajo del comprador (Arias, 2015).

e Construir: Desarrollar un modelo de negocios sélido.

e Crear: Una cadena de valor afiadido en la que uno se orienta a un nimero ‘limitado’
de competencias clave. (Las tiendas electrénicas pueden presentarse bien como
especialistas 0 como generalistas si se programan correctamente) (Arias, 2015).

e Operar: Cerca del limite de la tecnologia y permanecer alli mientras la tecnologia
sigue cambiando (pero recordando que los principios fundamentales del comercio se
mantienen indiferentes a la tecnologia) (Arias, 2015)

e Construir: Una organizacion con suficiente agilidad y sistemas de alerta para
responder rapidamente a los cambios en el entorno econémico, social y fisico de una
empresa (Arias, 2015)

2.2.1.19. Tipos de Comercio Electronico.

Muchas cosas han cambiado con la popularizacion del uso del Internet. Desde la forma
de comunicarnos con otras personas que estan lejos, hasta la manera de hacer negocios.

Conocer los diferentes tipos de comercio electrénico te ayudara a estar al tanto de todas
las opciones de negocios que puedes crear a través de Internet. Por lo tanto, no
forzosamente debes pensar en una idea de negocio enfocada a venderle a los
consumidores finales, también considera que puedes encontrar un mercado rentable en

otras empresas o el gobierno.

De la misma forma que el comercio tradicional, en el comercio electronico también

encontramos diferentes tipos, ahora se mencionaran los mas comunes: (Bosque, 2015)

e B2B (Business to Business):

Como puedes ver, hace referencia al que se lleva a cabo de negocio a negocio como el
intercambio entre un fabricante y un distribuidor de un producto o entre un distribuidor y
un comerciante minorista. Por ejemplo, las agencias de marketing digital que ofrecen sus

servicios a otras empresas para ayudarlas a cumplir sus objetivos (Bosque, 2015).
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Este tipo de comercio electronico se ha visto beneficiado especialmente por la creacion
de portales que agrupa mayoristas minoristas y fabricantes para que realicen
transacciones entre ellos.

Dedicarte a un negocio B2B requiere experiencia y una gran capacidad para hacer
negocios, pues los clientes con los que trataras son profesionales como ta que buscan

calidad y un buen precio (Bosque, 2015).

Algunas ventajas que ofrece el comercio electronico B2B para los nuevos emprendedores
son:
% Las empresas tienen dinero para invertir en algo que les haga falta o les sea (til
para continuar su negocio.
% No existe tanta competencia debido a que te enfocas a un nicho especifico de la
industria.

++ Flexibilidad de precios.

e B2C (Business to Consumer):

Este tipo de comercio electrénico es el que se lleva a cabo entre empresas y los
consumidores finales del producto o servicio. Es el tipo de transaccion la mas comin y en
la que la mayoria de los emprendedores piensan cuando quieren crear un negocio. Por lo
tanto, la mayoria de las tiendas en linea estan dedicadas a este tipo de e-Commerce
(Bosque, 2015).

El comercio electrénico tiene varias ventajas como que cada dia las personas estdn mas
acostumbradas a compras desde Internet, la posibilidad de llegar a mas clientes, etc. Sin

embargo, también existen algunos retos a los que se enfrenta el B2C: (Bosque, 2015)

< Lacreacién de trafico: Para que una tienda en linea tenga ventas debe lograr
atraer a las personas a su sitio, para eso debe mantener un sitio atractivo y facil
de navegar. Para todo esto las tiendas en linea deben enfocarse en diferentes
estrategias para atraer la atencion de sus posibles clientes. La ventaja para los
consumidores es que tienen mas posibilidades de comparacién, por lo tanto, cada
empresa debe esforzarse mas para destacar y crear una propuesta de valor
(Bosque, 2015).

« Generar confianza: La confianza es clave para que las personas decidan
comprar, si no hay elementos que les indiquen que el sitio es seguro no otorgaran

sus datos personales (Bosque, 2015).
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% Fidelizacién de clientes: Uno de los mayores retos a los que se enfrentaran es
lograr que los clientes se queden, pues cada dia mas empresas se sepan a este
tipo de comercio electrénico y los consumidores tienen mas opciones de compra
(Bosque, 2015).

e C2B (Consumer to Business).

A diferencia del anterior, este tipo de comercio electrénico permite a las empresas extraer
valor de los consumidores. Consiste en que los consumidores publiquen los productos o
servicios que necesitan y las empresas publican sus ofertas. Una vez que el consumidor
revisé las ofertas selecciona la que cumple con sus expectativas y precios (Bosque,
2015).

e B2E (Business to Employee).

Esta relacion comercial se centra entre lo que una empresa puede ofrecerle a sus
empleados con la finalidad de mejorar la eficiencia, aumentar la satisfaccién y cambiar la
cultura de trabajo de la organizacién. Puede incluir desde ofertas de compra de sus
mismos productos o servicios, beneficios econémicos, recursos para realizar mejor el

trabajo, etc. (Bosque, 2015).

El B2E demuestra que el comercio electrénico puede tener diferentes aplicaciones.
Normalmente, este se lleva a cabo mediante un portal personalizado en el que los
integrantes de la empresa pueden tener acceso para realizar diferentes acciones (Bosque,
2015).

e B2G (Business to Gobernment).

Consiste en que las empresas y organismos de gobierno puedan realizar negociaciones
a través de la web. Por ejemplo, una empresa que ofrece servicios al gobierno para alojar

datos de formularios, pagos o solicitudes (Bosque, 2015).

Gracias a este tipo de comercio electrénico los gobiernos pueden encontrar una gran
variedad de distribuidores o prestadores de servicios de forma mas rapida y sencilla que

antes.

e C2C (Consumer to Consumer)

El comercio electronico C2C consiste en que los consumidores puedan comprar y vender

entre ellos. Para esto Internet les facilita plataformas, como EBay, Amazon y Mercado
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Libre; para que los particulares puedan publicar ofertas de una gran variedad de articulos

gue desean vender y otras personas necesitan (Bosque, 2015).

El C2C tiene varios beneficios para los usuarios:
% La posibilidad de vender productos que ya no utilizas y encontrar un comprador
facilmente.
% Los compradores pueden encontrar articulos a precios mas bajos.
« Como las plataformas son populares y exclusivas para esto, otorgan una gran

cantidad de ofertas y posibles compradores.

Una de las desventajas de este tipo de comercio electrénico es que los compradores no
obtienen garantia 100% de que lo que compran sea de calidad y no tienen acceso a

soporte o atencion al cliente como lo tendria con una tienda en linea (Bosque, 2015).

2.2.1.20. Aspectos técnicos para el comercio electronico.

Con la finalidad de poder establecer los aspectos técnicos del sistema E- Commerce se

debe conocer el proceso del mismo.

2.2.1.20.1. Control de acceso y seguridad

e Los procesos de e-commerce deben establecer una confianza mutua y
un acceso seguro entre las partes (Capobianco, 2016).

e Autentificar usuarios, autorizar el acceso, hacer cumplir normas de
seguridad (Capobianco, 2016).

e El sitio de comercio electréonico debe tener implementado niveles de
acceso Otro procesos de seguridad protegen el sitio de distintos tipos

de amenazas (Capobianco, 2016).

2.2.1.20.2 Perfiles y personalizacion

e Una vez que un cliente ingresa se llevan a cabo procesos de
generacion de perfiles (Capobianco, 2016).

e Relnen datos de la persona y también de su comportamiento

e  Se usan: cookies, reg de usuarios, feedback, etc. (Capobianco, 2016).

e  Estos perfiles se usan para brindar una mejor atencion y mercadotecnia
personalizada (Capobianco, 2016).

e Los perfiles pueden usarse también para identificar una persona
(Capobianco, 2016).
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e Otros usos: recopilar datos para mercadotecnia, administracion de

relaciones con los clientes (Capobianco, 2016).

2.2.1.20.3 Administracion de las busquedas

e Los procesos de busqueda eficiente y eficaz proporcionan una
capacidad que ayuda a los clientes a encontrar el producto justo
(Capobianco, 2016).

e Los paquetes de e-commerce pueden incluir un buscador
(Capobianco, 2016).

e Una empresa puede también comprar un buscador (Capobianco,
2016).

2.2.1.20.4 Administracion de contenidos y catalogos

e Ayuda a generar, entregar, administrar, actualizar y archivar
informacion de texto y multimedia en sitios web. (Capobianco, 2016)

e Ejemplo: Barnes y Noble usa StoryServer. (Capobianco, 2016)

e El contenido asume la forma de catalogos multimedia. (Capobianco,
2016)

e ElI SW funciona en conjunto con la generacion de perfiles para
personalizar el contenido de las paginas web. (Capobianco, 2016)

e  Se puede ampliar para incluir procesos de configuracién de productos.
(Capobianco, 2016)

2.2.1.20.5Administracion del flujo de trabajo

e Los sistemas de flujo de trabajo de negocios electrénicos ayudan a los
empleados a colaborar electronicamente para realizar tareas
estructuradas (Capobianco, 2016).

o Esto depende de un sistema de workflow que contiene modelos de SW
de los procesos que se llevaran a cabo (Capobianco, 2016).

e Estos sistemas garantizan la ejecuciébn de las transacciones,

decisiones y actividades laborales apropiadas (Capobianco, 2016).

2.2.1.20.6 Notificacidn de eventos

e Los Sl de ecommerce son sistemas dirigidos por eventos (Capobianco,
2016).
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e Luego los sistemas de notificacion de eventos desempefian una
funcion importante (Capobianco, 2016).

e Este SW funciona en conjunto con el de workflow

e Se encarga de la naotificacion de todas las partes interesadas
(Capobianco, 2016).

2.2.1.20.7 Colaboracién y negociacion

e Estacategoria apoya los acuerdos de colaboracion vitales para realizar
transacciones de comercio electrénico (Capobianco, 2016).
e Proporcionan también la colaboracion esencial entre socios

empresariales (Capobianco, 2016).

2.2.1.20.8 Procesos electronicos de pago

e El pago de los productos y servicios adquiridos es un conjunto vital de
las transacciones de negocio electrénico (Capobianco, 2016).

e Los procesos no son sencillos debido a la naturaleza casi anénima
(Capobianco, 2016).

e Existe también una amplia variedad de débito y crédito y de

instituciones intermediarias (Capobianco, 2016).

2.2.1.20.9Procesos de pago

e En general dependen de procesos con tarjeta de crédito
e También pueden usarse 6rdenes de compra
e Ambos tipos usan un carro virtual
En la siguiente figura se puede observar el proceso del comercio

electrénico, de una manera mas clara.
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W

El vendedor publica N— La Tienda promaciona
sus articulos en la los productos.
tienda virtual.

=

El Comprador paga
directamente al Vendedor el
articulo, impuestos y fletes,

Vendedor

El  Vendedor paga vy El
entrega el articulo al
transportador  para  su (T
entrega al Comprador.

transportador
entrega el articulo al
Comprador vy reporta
entrega al Vendedor.

Figura 6. Proceso E-Commerce
Fuente: Commercepreocess

Es importante detallar la estructura del comercio electrénico, por ello se muestra la
siguiente

Negocio

Proveedor Electrénico

Figura 7. Estructura E-Commerce
Fuente: Futuro Labs
Elaboracién: Autores de tesis

2.2.1.21. Aspectos Técnicos

A continuacion se detallan los aspectos fundamentales necesarios para implementar el
sistema e-Commerce Business to CONSUMER —-B2C para la comercializacién de

productos textiles de la empresa Quinde Ex de la ciudad de Cajamarca.2016.

2.2.1.21.1 Arquitectura del sistema

El disefio de la Tienda Virtual se basara en una arquitectura multicapas de tres
capas logicas:

e Capa de presentacion

e Capa de negocio

e Capa de persistencia
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El desarrollo en capas permite separar claramente el acceso a los datos, la logica
del negocio y la interfaz del usuario. El modelo de desarrollo en capas implica que
cada capa se pueda comunicar solamente con la capa que tiene a su lado. Dicho
en otros términos, desde el cddigo de la capa de presentacién informacion del
usuario no se puede realizar accesos directos a la base de datos sin pasar por la
capa de negocio.

2.2.1.21.2 Capade presentacion

La capa de presentacion es la parte de la aplicacién que se encarga de las tareas
de visualizacién en los clientes y la entrada de datos que recibe la aplicacion en el
cliente; resumiendo, es la propia interfaz de usuario. Se debe tener en cuenta que
una parte fundamental de este entorno de trabajo es el propio navegador del
cliente que no solo hace de receptor del cédigo HTML que recibe, también se
encarga de controlar y actuar ante los eventos que se producen en la pantalla. Si
el usuario hace clic en un boton de una pagina PHP, sera el navegador quien

intervendra en primera instancia.

La capa de presentacidn es responsable de:

e Obtener informacién del usuario

e Enviar la informacién del usuario a los servicios de negocio para su
procesamiento

e Recibir los resultados del procesamiento de los servicios de negocios.

e Presentar estos resultados al usuario.

2.21.21.2.1 Capa de negocio

La capa de negocio esta formada por un conjunto de librerias que implementan
las clases del dominio. Este nivel es el encargado de realizar todas las
operaciones a nivel de aplicacién. Se denomina capa de negocio porque es aqui
donde se establecen todas las reglas que deben cumplirse. Esta capa se
comunica con la capa de presentacion, para recibir las solicitudes y presentar los
resultados, y con la capa de datos (persistencia), para solicitar al gestor de base
de datos el almacenaje o la recuperacion de estos. La capa de negocio es

responsable de:

e Recibir la entrada del nivel de presentacion.
e Interactuar con los servicios de datos para ejecutar las operaciones de
almacenaje o recuperacion de estos.

e Enviar el resultado procesado al nivel de presentacion.
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2.21.21.2.2 Capa de persistencia

La capa de negocio es la que suministra los datos de la aplicacién. Lo forman la
base de datos y el SGBD, los encargados de almacenar toda la informacion del
portal y permitir el acceso a la misma de forma controlada y segura. En realidad,
recibe datos suministra datos a la aplicaciéon. Solamente se comunica con la capa
de negocio; esto quiere decir que solo una clase de la capa de negocio deberia

poder acceder a los datos de esta capa.
La capa de persistencia es responsable de:

e Almacenar los datos.
e Recuperar los datos.
e Mantener los datos.

e Laintegridad de los datos
2.21.21.23 Implementacion

e Tienda para el administrador; En la administracion mostramos el control y
monitorizacién de la tienda como por ejemplo. En la pagina principal aparecen los
productos que han sido introducidos en el ultimo en la tienda. Esto lo identifico por
la variable fecha, de igual manera estos mismos productos me aparecen en la

pagina principal de la tienda.

Catalogo: Categoria se muestra un listado de las categorias de la tienda ordenado por

el nimero de identificacion.

En esta pagina también podremos:

¢ Afadir: accediendo a la pagina addCategoria.php en la mayor complejidad ha sido
afiadir la imagen creando una ventada externa (gestionimagen.php), en la que
cargamos la imagen pero nos guardamos la referencia de la imagen, es decir, el
nombre de la imagen, en nuestra base de datos.

e Editar y eliminar.- En estas paginas pasamos por método GET los identificadores

de los productos.

Productos: Al igual que en categorias, mostramos un listado de los productos de

nuestra tienda ordenado por el nimero de identificacion.

En esta pagina también podremos:

* Afadir: accediendo a la pagina addProductos.php en la mayor complejidad ha sido
afiadir la imagen creando una ventada externa (gestionimagen.php), en la que
cargamos la imagen pero nos guardamos la referencia de la imagen, es decir, el

nombre de la imagen, en nuestra base de datos.
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= Editar y eliminar.- En estas paginas pasamos por método GET los identificadores
de los productos.
Proveedores: Mostramos un listado de los proveedores de la tienda y al igual que

los anteriores listado podemos afiadir, editar y eliminar.

e Clientes

Cuentas: En cuentas de usuario mostrabamos el login y el password del usuario y
haciendo click en ver podemos visualizar con méas detalle los datos del nuestro
usuario seleccionado (el identificador es pasado por el método GET a la pagina

datosUsuario.php).

Compras/Clientes: Mostramos las compras realizadas en nuestra tienda, indicando
el numero de pedido, el identificador del cliente, fecha de pedido, estado del pedido,
fecha de entrega, total de compra, impuestos, gastos de envié y referencia de la

compra.

e Detalle de compra: También encontramos un enlace al detalle de la compra en el

gue podemos visualizar los productos de la compra seleccionada.

Mejores clientes: En este apartado mostramos los clientes que tienen mayor
namero de compras (el porcentaje de mayor compra seria mayor o igual al 20% del
total de la compra). Los datos que se muestran seria: los identificadores, nombres
del cliente, teléfono y nimeros de compras.

= Control stock

Monitorizacién: en este apartado simplemente mostramos las categorias que no tiene

relacién con algun producto y los productos que no tienen stock.

Productos con poco stock: definimos como elementos con poco stock a los productos
que tienen un stock inferior o igual a 20, por lo que cuando vamos hacer pedidos a
nuestros proveedores visualizamos de que productos debemos hacer pedidos y a

quienes debemos hacerlos.

Pedidos a proveedores: Mostramos los pedidos realizadas en nuestros proveedores,
indicando el nimero de pedido, el identificador del proveedor, fecha de pedido, estado

del pedido, fecha en la que se ha realizado y total de compra
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e Ventas

Productos mas vendidos: En este apartado mostramos un listado de los productos
més solicitados por nuestros clientes. Mostramos el identificador del producto, el

nombre del mismo y el total de compras que ha tenido.

Productos menos vendidos: En este apartado mostramos un listado de los productos
menos comprados por nuestros clientes. Mostramos el identificador del producto, el

nombre del mismo y el total de compras que ha tenido.

2.2.1.21.3Configuracién

Administrador: Mostramos un listado de los administradores de nuestra tienda

ordenado por el nimero de identificacion.
En esta pagina mostramos el login, el password del usuario y el perfil del administrador.
En esta pagina también podremos:

e Afiadir: accediendo a la pagina addAdmin.php introducimos los datos basicos de
nuestro nuevo administrador (login, password y perfil).
e Editar y eliminar: En estas paginas pasamos por método GET los identificadores

del administrador.

2.2.1.21.31 Tienda para el cliente

Modo de acceso: Dar de alta: les pediremos al nuevo usuario que nos facilite datos
basicos como son: nombre y apellido, direccion, postal, teléfono, etc. Una vez dado de

alta le pediremos que acceda con esta nueva cuenta a nuestra pagina.

Acceso a cuenta: una vez introducido su correo (login) y su password crearemos unas
variables de sesién tanto para identificarlos con el login, password y el identificador del
cliente (esta variable sesidn nos facilita el proceso de creacién de cesta de compra y
creacion del pedido. Un detalle a tener en cuenta es que, al acceder con nuestro login
y password automaticamente las opciones de acceso desaparecen, con lo que no

apareceria el correo del usuario conectado el cual contaria con dos opciones:

e Modificar: en esta pagina le mostrara al cliente los datos que ha introducido a la
hora de crearse su cuenta y le facilitara la modificacion de cualquiera de sus datos
= Salir de la sesion: Con lo que respecta al cierre de la sesion de nuestro usuario

simplemente destruyo la sesion
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Catalogo: Solo mostrara las categorias que tienen productos en ella. Al seleccionar
una categoria nos encontramos con todos los productos disponibles de la categoria, el
cual visualizaremos con mas detalle si accedemos a él.

Producto: Mirando con mas detalle las caracteristicas del producto nos encontraremos

con dos alternativas, dependiendo de si se ha iniciado sesién o no.

e Sesion no iniciada: le aparecera un mensaje pidiéndole que se dé de alta o que
inicie la sesion.

e Sesion iniciada: le aparecera la opcién afadir a cesta.

2.2.1.21.4 Carrito de la compra

El cliente podra visualizar en cualquier momento su carrito de la compra. En el podemos
ver con detalle los productos agregados, también nos mostrara detalles como el IGV
de la compra, los gastos de envid y el total final; en cualquier momento el cliente podra

anular un producto no deseado del carrito.

2.2.1.21.5 Formade pago

Al visualizar nuestra cesta nos encontraremos con la opcién “seleccionar forma de
pago” la cual nos re direccionara a la pagina forma Pago. php, en la cual

seleccionaremos una de las dos opciones de pago.

2.2.1.21.6 Aspectos econémicos

La inversion total, de la implementacion del sistema de e-Commerce BUSINESS TO
CONSUMER (B2C), en la Empresa Quinde Ex, que contempla todos los aspectos
técnicos como son: el mddulo de contacto, carrito de compras, gestion de pagos en
linea, médulo de control de inventarios y stock de productos, médulo de marketing y
promocion, alquiler de servidor online, como el mantenimiento mensual del mismo. Se

detalla a continuacion.

2.2.1.21.7Propuesta de disefio

A continuacion se detalla la propuesta del disefio sistema e-Commerce Business to
Consumer —B2C en la Empresa Quinde Ex de la Ciudad de Cajamarca, para la

comercializacion de productos Textiles, 2016.
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Figura 8. Capa de Presentacion

En la figura que nos antecede podemos observar la plataforma inicial o presentacion

del sistema e-Commerce por parte de la Empresa Quinde Ex.

e Catalogo de productos

Bienvenido! Incid sesibn o Reqistrate dqui

arrito de compras
buscar Q ok chiiloig E

CAJART ONLINE

Vestidos  Carteras Gorros Faldas Bufandas Accesorios Ponchos Nuevo Modelos

COM@ONLINE

ﬁ Colores.

Colores

Vestido Colores

Casual

Al

Vestido tres
cuartos

H
L] ‘

Colores W

Vestido Vestido 1/2 Poli Vestido
Casual

Figura 9. Listado de productos

Como podemos observar, nos aparecen los productos que se encuentran asignado en
la categoria, y de cada uno de ellos podemos observar una imagen, y una pequefia

descripcion del producto.
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2.2.1.21.8 Altade usuario

A continuacion se detalla el formulario que deberan seguir los clientes que desean

registrase en la plataforma del sistema e-Commerce de CAJART.

Mombre: dlesia
Apellidos: Mazrtaies

PalabraPaso: |
Direccion: oocooooos
Provincia: wootooood

CodigoPostal:  oooooao
Telefono: | 0000000
darmi de alla

Figura 10. Registro de Usuarios
Fuente: CAJART Online

2.2.1.21.9 Acceso a cuenta creada

A continuacién se muestra los accesos posteriores al registro de los clientes.

Email: | xoooo0000
Contrasena: | xooox

Enviar

Figura 11. Accesos cliente
Fuente: CAJART Online

2.2.1.21.10 Proceso de compra

Proceso de compra: Seguimiento del proceso de todo el proceso de compra de

varios productos. Visualizacion y gestion del carrito.

e Una vez afiadido productos a mi carrito nos dirigimos a un listado de productos de
nuestro carrito, en el podemos actualizar las unidades y eliminar algin producto
no deseado.

e También hemos comprobado que cada vez que afladamos el mismo producto

recalcule las unidades y el precio que tenia en la cesta.

e Dentro de la columna unidades tenemos la opcion de modificar el nimero de

unidades, una vez introducida la nueva cantidad solo le tenemos que dar al
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pequefio icono que tenemos al lado, automaticamente se actualizaran las nuevas
cantidades y se recalculara el precio del total de productos iguales y del total de la
compra.

¢ Hemos afadido una columna llamada eliminar, que como indica su nombre borra
de nuestro carrito los productos correspondientes a la linea donde hemos pulsado
su icono. Una vez realizada esta operacion se nos recalcula el importe total de la
compra.

Shopping cart

Shopping cart

Quantity: 1 ¥ X Remove

Three quarters

dresse ) $a

Quantity: 1 ¥ X Remove

Size:§
Casual dresse

Total S

Add more products to cart

Figura 12. Proceso de Compra
Fuente: CAJART Online

En el listado de carrito de compra también nos encontramos con un enlace que no
redireccion a la seleccién del medio de pago que se va a realizar por la compra. He este
apartada se podra elegir entre pagar a través de Tarjeta de Crédito o hacer una
Transferencia Bancaria. Ademas se puede seleccionar el comprobante de pago segin

la necesidad del cliente.

Selecciona tu forma de pago
® Boleta Factura

Enviar el comprobante de compra a

iMPORTANTE! Elige correctamente la opcion que deseas. Una vez efectuada la compra no se
4 podra modificar el comprobante de pago (DS N*055-99-EF). Ver méas
)
VIiSA
= P §elivo PayPal
Tarjeta de crédito Transferencia Bancaria - - -

Figura 13. Formas de Pago.
Fuente:Visanet
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e Sielegimos pagar por PayPal, al dar en el botén de pagar nos enviara a la pagina

de PayPal en el cual debemos introducir nuestros datos como usuario PayPal.

Seleccione una forma de pago
Resumen de su pedido : ANl e

Destripcones Imparie

Bibecoa pira mesa Erisbane 15 v ¢Tiene una cuenta PayPal? PayPal &

Comeo elgctronico

Importe total a5 IILyn_1351185817_per@hotr
Total €74,50 EUR Confrasedia de PayPal
Enlrar
2Ha ohidado su contrasefia o draccitn de coreo eleckdnico?

» ¢No dispone de una cuenta PayPal?

ariels de dEti 0 TR0 Comd ussar imilado deé PayPe

Cancelsr v volver a fanny mentafies's Test Store

Figura 14. PayPal
Fuente: Paypal.com

Una vez introducido nuestros datos como usuario PayPal, procederemos a pagar

nuestra compra.

Revise su informacion
Resumen de su pedido

Dascrpciones Frparte

PayPal &

]

Direccion de envio & Castit

Jih ACosta
Importe total L alle Vilamat® 76903- 17460

02001 Anacsts
Total €74,50 EUR

Espafa

Nota pary ol venoador Alage

Fomas de pago

83la0 de PayP §T150 EUR
Tarya oe tegao o cupdn de descuscto de PayPy Conesr

Informacion de contacto
IL_yn_1351485817_peri@hotmall com

Pagat ahor |

Figura 15.. Pago PayPall
Fuente: Paypal.com
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e Compra por Tarjeta de Crédito

4. Datos de la tarjeta Datos de la Compra
Marca: Nro Tarjeta: Comercio: .
-- Seleccionar -- v
Nro. de Orden:
. Fecha de Expiracién: Moneda: sOoL
Mastercard
-- Mes - v || - Afio- v Monto:

2.Titular de la tarjeta

Nombre: Apellido:

Email: Verificar Email:

Retornar

Figura 16. Forma de pago por tarjeta de crédito
Fuente: Paypal

e Al elegir el método de pago Visa.

Tendra que escribir su nombre, el nUmero de la tarjeta, fecha de expiracion y el codigo

gue se encuentra al reverso de dicha tarjeta.

1. Datos de la tarjeta Datos de la Compra
Marca: Nro Tarjeta: Comercio: QUINDE EX
Visa A

Nro. de Orden:
Céd. Seguridad: @ Fecha de Expiracion: Moneda: sOL

| | -- Mes -- ¥ || - Afo- v Monto:

(Gktimos 3 digitos al reverso)

2.Titular de la tarjeta

Nombre: Apellido:

Email: Verificar Email:

Figura 17. Pago con Visa
Fuente: Paypal
e Al elegir el método de pago MasterCard.

Tendra que escribir su nombre, el nimero de la tarjeta, fecha de expiracion y el cédigo
gue se encuentra al reverso de dicha tarjeta.

1. Datos de la tarjeta Datos de la Compra
Marca: Nro Tarjeta: Comercio: QUINDE EX
Mastercard v
Nro. de Orden:
Cod. Seguridad: (&) Fecha de Expiracién: Moneda: SOL
=] -- Mes -- v - Afo- v Monto:

(Gimos 3 digitos al reverso)

2.Titular de la tarjeta

Nombre: Apellido:

Apelido es requendo
Email: Verificar Email:

Figura 18. Pago con MasterCard
Fuente: Paypal
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e Al elegir el método de pago por transferencia.

Al terminar cualquier proceso de compra, se generara un pedido con los datos de los
productos comprados y una compra, que se almacenaran en sus tablas dentro de nuestra
base de datos. Luego nos dirigiremos email Compra.php, donde les informaremos al
cliente sus datos y el total de su compara. También le indicaremos al cliente que le sera

enviado un correo electronico indicandole el detalle de su pedido.

=@
e . P G

Tarjeta de crédito Pago en agencias

Sub Total si.

¢Como realizar tu compra con pago en PagoEfectivo? "an s

1) Selecciona ‘Reservar compra” en el siguiente paso.

Total
2) Dirigele a alguno de los bancos establecidos con el codigo de pago que recibirs via e-mail. o Sl

3) Realza el pago antes del Noviem 2016 alas 15:21 hrs para evitar la cancelacion de tu
orden de compra

Ain o has realzado t compra. Confrmala en el paso sguente. ([

Figura 19. Pago por transferencia
Fuente: Visanet

2.2.2. Comercializaciéon

. o .

Figura 20. Funciones de Mercadeo
Elaboracion: Autores de Tesis

INDIIEIES

2.2.2.1. Definicion de comercializacion

Veamos una serie de definiciones de distintos autores que Kotler cita en su libro
Marketing, éstas nos ayudaran a entender mejor el concepto de Comercializacion: Olivieri
(2010)

e "La comercializacion es un proceso mediante el cual una organizacion se relaciona
de manera creativa, productiva y rentable con el mercado". Olivieri (2010)

e "La comercializacion es el arte de generar y satisfacer clientes obteniendo una
utilidad." Olivieri (2010)

e "La comercializacion es proveer los bienes y servicios adecuados a la gente indicada
en los lugares precisos, en el momento propicio y al precio justo con la debida
comunicacion y promocion." Olivieri (2010)

e "La comercializacién es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos o
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes"”. Olivieri (2010)
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2.2.2.2. Funciones del mercadeo

De intercambio: compra y venta determinacion de precios.
Fisicas: acopio, almacenaje, transformacion, clasificacion, empaque.

Auxiliares: informacién de precios

2.2.2.3. Sistemade comercializacidon

Vincula a los aspectos productivos, con los relacionados a la transferencia de la propiedad
de los productos, articulandose asi con el sistema agroindustrial fundamentalmente, con
el consumidor de esos productos de forma directa o indirecta. Basicamente la
comercializacion entendida en un sentido amplio opera como un mecanismo de
coordinacién de las trasferencias entre los distintos integrantes de la cadena productos —

consumidor. (Facultad de Agronomia a las Escuelas Agropecuarias, 2011)
Esto implica considerar a:

e Los subsistemas de los productos: conjunto completo de las actividades realizadas
en la produccion, acopio, procesamiento distribuciéon y consumo de un producto en
particular. (Facultad de Agronomia a las Escuelas Agropecuarias, 2011)

e Los canales de distribucion: serie de instituciones u organismos que manejan un
determinado producto o un grupo de productos hasta el consumidor final. (Facultad
de Agronomia a las Escuelas Agropecuarias, 2011)

e Leyes y normas: que tienen como sujeto a los productores, su flujo y su comercio.
(Facultad de Agronomia a las Escuelas Agropecuarias, 2011)

e Las politicas, programas y actividades gubernamentales y no gubernamentales,
vinculadas con la comercializacién de los productos. (Facultad de Agronomia a las

Escuelas Agropecuarias, 2011)

2.2.2.4. Investigacion de mercado

Definicidn de investigacion de mercado: La investigacion de mercados es la funcion
gue vincula al consumidor, al cliente y al publico con el mercadélogo a través de la
informacion que se utiliza para identificar y definir oportunidades y problemas de
mercadotecnia: generar, afinar y evaluar las acciones de mercadotecnia; monitorear el
desempefio de la mercadotecnia; y mejorar la compresién de la mercadotecnia como un

proceso. (Brunet y Turck, 2003)

La investigacion de mercados especifica la informacion requerida para atender estos
aspectos, disefia el método para recabar la informacién, administra e implementa el
proceso de recoleccién de datos, analiza y comunica los hallazgos y sus implicaciones.
(Brunet y Turck, 2003)
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Objetivos de la investigacion de mercados: El objetivo de investigacion de mercados
consiste en proporcionar informacién obtenida de investigaciones profundas para la toma
de decisiones. Esta informacion especifica que se requiere, es para resolver los

problemas de investigacién de mercados. (Brunet y Turck, 2003)

Etapas en el proceso de investigacion de mercados

o Identificar y definir el problema u oportunidad.
e Determinar los objetivos de la investigacion.
e Crear el disefio de la investigacion.

e Recopilar, procesar y analizar los datos. (Bartesaghi. 2011)

2.2.2.5. Mercado

Diaz (1999) el libro Macroeconomia: primeros conceptos, menciona que todos tenemos
una idea intuitiva de lo que es un mercado, porque practicamente todos los dias
compramos y vendemos cosas. Compramos café en el supermercado, cogemos el
autobus, nos compramos un bocadillo en la cafeteria de la universidad, regateamos en un
mercadillo callejero, o vendemos nuestro tiempo y hacemos encuestas por las tardes,
trabajamos en una tienda, ponemos copas en un bar los fines de semana, 0 hacemos
unas practicas con una empresa de auditoria. Siempre que compramos 0 vendemos algo
participamos en un mercado y, por lo tanto, todos sabemos mas o menos lo que son los
mercados. Una definicidbn un poco mas rigurosa es la siguiente; Mercado. Un mercado es
cualquier institucién, mecanismo o sistema que pone en contacto a compradores y

vendedores, y facilita la formacion de precios y la realizacién de intercambios. (Diaz, 1999)
En el mercado se establece:

e Segmentacién de mercado: grupo de consumidores que reaccionar de formas
similares frente a un estimulo.

e Mercado meta: segmento o segmentos de mercado que presenta mayor interés para
el producto.

e Posicionamiento de mercado: el lugar que representa el producto en la mente del

consumidor en referencia a otro producto.

2.2.2.6. Logistica

Segun Martinez, (2005), Es el proceso de Administrar estratégicamente el abastecimiento,
el movimiento y almacenamiento de los materiales, el inventario de productos terminados

(y los flujos de informacién relacionados) a través de la organizacion y sus canales de
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distribucion de forma tal que la actual y futura rentabilidad sean maximizadas a través del

cumplimiento efectivo de los requerimientos.
La logistica desempefia cinco papeles o roles en la empresa.

1. Informacién: Hacer cada unidad de la empresa perciba los impactos negativos que
produce sobre otros departamentos y sobre los costes y niveles de servicio de la
empresa. (Martinez, 2005).

2. Control: Determina la definicion y medicion de indicadores de desempefio. (Martinez,
2005)

3. Organizacién: Definir, redisefiar e implantar procesos y métodos que faciliten que las
decisiones y la ejecucién de las acciones de cada unidad de la empresa
optimicen de forma global los objetivos de esta. (Martinez, 2005)

4. Estratégico: Ayuda a definir la estrategia de la empresa, con especial énfasis en la
determinacion del nivel de servicio y en la determinacion de los objetivos dentro de la
organizacion. (Martinez, 2005)

5. Ejecutivo: Responsabilizarse parcial o totalmente de la ejecucién de las actividades

logisticas. (Martinez, 2005)

Proceso logistico: Las actividades logisticas deben coordinarse entre si para lograr
mayor eficiencia en todo el sistema productivo. Por dicha razén, la logistica no debe verse
como una funcién aislada, sino como un proceso global de generacién de valor para el
cliente, esto es, un proceso integrado de tareas que ofrezca una mayor velocidad de
respuesta al mercado, con costos minimos. (Monterroso,2000)

De esta forma, todas aquellas actividades que involucran el movimiento de materias
primas, materiales y otros insumos forman parte de los procesos logisticos, al igual que
todas aquellas tareas que ofrecen un soporte adecuado para la transformacion de dichos
elementos en productos terminados: las compras, el almacenamiento, la administracién
de los inventarios, el mantenimiento de las instalaciones y maquinarias, la seguridad y los
servicios de planta (suministros de agua, gas, electricidad, combustibles, aire comprimido,

vapor, etc.).

Sistema logistico: En los parrafos anteriores hemos visto que la logistica es un proceso
relacionado con la administracion eficiente del flujo de bienes y servicios y que su
operatoria afecta el desenvolvimiento de muchas &reas de la organizacion.
(Monterroso,2000)

Por dicha razén, podemos hablar de una Sistema Logistico que, mediante la
sincronizacion de sus funciones componentes, permite lograr un flujo agil para responder
velozmente a una demanda cambiante y cada vez mas exigente. De esta forma, podemos

abordar el sistema logistico considerando los siguientes subsistemas:
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Logistica de Abastecimiento, que agrupa las funciones de compras, recepcion,

almacenamiento y administracién de inventarios, e incluye actividades relacionadas

con la buasqueda, seleccién, registro y seguimiento de los proveedores.
(Monterroso,2000)

Logistica de Planta, que abarca las actividades de mantenimiento y los servicios de

planta (suministros de agua, luz, combustibles, etc.), como asi también la seguridad

industrial y el cuidado del medio ambiente. (Monterroso,2000)

Logistica de Distribucion, que comprende las actividades de expedicién y

distribucion de los productos terminados a los distintos mercados, constituyendo un

nexo entre las funciones de produccion y de comercializacion. (Monterroso,2000)

Los subsistemas de Abastecimiento y de Servicios de Planta pueden ser agrupados bajo

la denominacién de Logistica de Produccidn, ya que ambos se relacionan intimamente

con las tareas propias de fabricacién de bienes y/o prestacién de servicios.

Logistica Internacional: Es el sistema que integra las funciones de produccion,

comercializacion y distribucién fisica para la gestion estratégica del abastecimiento,

movimiento y almacenamiento del inventario de insumos y productos terminados con el

flujo de informacion requerida en una operacion de comercio internacional. (Ministerio de
Agricultura, 2000)

Por su parte cuando hablamos de logistica internacional, lo hacemos para referirnos a

una empresa que realiza operaciones de exportacion e importaciéon, comprendiendo esa

expresion las siguientes actividades: (Bloch, 2012)

a.

b
c.
d

El acondicionamiento de la mercancia a movilizar
Su transporte internacional.
Su almacenamiento y deposito.

Su cobertura de seguro para aquellas actividades.

La logistica internacional enlaza los &mbitos de produccion ubicados en determinados

PAISES con los ambitos de consumo ubicados en otros paises. En consecuencia, los

actores involucrados en la logistica internacional son: (Bloch, 2012)

-~ 0o o 0o T @

Exportadores e importadores

Agentes de Carga, estibadores, empacadores.
Transportistas

Encargados de terminales de transporte
Encargados de almacenes y depdésitos

Aseguradores.

El acondicionamiento de la mercaderia para su movilidad internacional implica la

seleccién del envase y del embalaje adecuado
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El embalaje tiene una funcion primordial consistente en ser una herramienta de venta
del producto, también su funcién principal es de proteger el producto y facilitar su
manipuleo. (Bloch, 2012)

En caso del embalaje, que recubre el envase y al producto, su funcién principal de
proteger a estos; ademas facilita el manipuleo. (Bloch, 2012)

En el caso del acondicionamiento de la mercaderia intervienen fabricantes de los
materiales de envases y embalajes, disefiadores del envases y embalajes,

empacadores, estibadores. (Bloch, 2012)

Pero la eleccion del envase y del embalaje adecuados recae siempre sobre el dador de
la carga al medio de transporte; a tal fin, es fundamental la eleccion de los materiales a
utilizar, especialmente en el embalaje, los cuales deben ser apropiados para la
proteccion de las mercaderias segun la clase de ésta (estandar, perecedoras,

peligrosas, fragiles). (Bloch, 2012)

A) Transporte internacional: Habitualmente se suele clasificar a las cargas para el
transporte a carga en general suelta, graneles y carga contenizadora. La carga
general suelta son comoditas sin valor agregado, que se transportan directamente
en la bodega, pueden ser graneles sélidos (cereales, minerales, cemento, arena) o
liquidos (petréleo y derivados). La carga contenizadora consiste en manufacturas y
semi-manufacturas que se transportan utilizando un contenedor para unitarizacion
(Bloch, 2012)

Los modos son los sistemas a través de los cuales se trasladan mercaderias (o
personas), por ejemplo, los modos maritimos, fluvial, lacustre, aéreo, terrestre
carretero, terrestre ferroviario y multimodal. En cambio los medio, los medios son
los vehiculos, por ejemplo, los buques, las barcazas, los aviones, los camiones, los
trenes. (Bloch, 2012)

B) Su almacenamiento y depdsito: El almacenamiento es una actividad importante

en la produccién, ya que es necesaria cada vez que se presenta un desequilibrio.

En los depésitos fiscales se almacenan mercaderias aun sin nacionalizar, en
transito a otras aduanas o para ser transbordadas o transferidas. Ademas se realiza
el almacenamiento de mercaderias de exportacién y su posterior consolidaciéon en

contenedores o su colocacién en camiones. (Bloch, 2012)

C) Cobertura de seguro: Intervienen en esta instancia aseguradores de los
transportistas, aseguradores de la mercaderia y aseguradores de las terminales,

almacenes y depdsitos. Todo asegurador debe brindar informacion completa y
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veraz sobre el bien que desea asegurar y debe pagar la correspondiente prima que
se estimara en funcion de los riesgos a los que se expondra el bien que se pretende
asegurar. (Bloch, 2012)

2.3. Marco legal
2.3.1.1. Comercio Electrénico (e-commerce)

e Ley N° 27291, que modifica el Cddigo Civil permitiendo la utilizacion de los medios
electronicos para la manifestacion de voluntad y la utilizacién de la firma electrénica.

e Articulo 1374.- Conocimiento y contratacion entre ausentes

e TLC Pert/USA - Capitulo de Comercio Electrénico

e TLC Pert/Canada - Capitulo de Comercio Electrénico

e TLC Peru/Singapur - Capitulo de Comercio Electrénico

e TLC Peru/Corea del Sur - Capitulo de Comercio Electrénico

2.3.1.2. Accesibilidad

e Ley 28530 - Ley de Promocién de Acceso a Internet para personas con discapacidad
y de adecuacion del espacio fisico en cabinas publicas de internet.

e RM 126-2009-PCM - Aprueban lineamientos para Accesibilidad a paginas web y
Aplicaciones para telefonia movil para instituciones publicas del Sistema Nacional de

Informatica.

2.3.1.3. Control de Contenidos.

e LeyN°28119, que prohibe el acceso de menores de edad a paginas web de contenido
pornogréfico

e Ley N° 28681, que regula la comercializacién, consumo y publicidad de bebidas
alcohdlicas

o LeyN°29139, que modifica Ley N° 28119, que prohibe el acceso de menores de edad
a paginas web de contenido pornografico

e Ley N° 29719, que promueve la convivencia sin violencia en las instituciones

educativas.

2.3.1.4. Delitosy TICs.

e Ley N° 27309, que incorpora los delitos informaticos al Cddigo Penal como el
intrusismo y cracking.
e Ley N° 29499, que fija la vigilancia electronica personal e incorpora el articulo 29A y

modifica el articulo 52 del Cadigo Penal.
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e Ley N° 28251, que modifica e incorpora articulos referidos a la violacion sexual,
explotacion sexual comercial y pornografia infantil.
e DS N° 013-2010-JUS, que aprueba el reglamento para la implementacién de la

vigilancia electrénica personal establecida mediante la Ley N° 29499.

2.3.1.5. Proteccion de Datos y Privacidad.

e Constitucién Politica de 1993, art. 2

e Ley N° 27489, que regula las centrales privadas de informacién de riesgos y de
proteccion al titular de la Informacién

o LeyN°27863, que modifica varios articulos de la ley que regula las centrales privadas
de informacion de riesgos y de proteccion al titular de la informacion

e Ley N° 27697, que otorga facultad al fiscal para la intervencion y control de
comunicaciones y documentos privados en caso excepcional

o DL 991, que modificala Ley N° 27697, que otorga facultad al fiscal para la intervencién
y control de comunicaciones y documentos privados en caso excepcional;

e Directiva N° 005-2009/COD-INDECOPI, del funcionamiento del registro de nimeros
telefonicos y direcciones de correo electronico excluidos de ser destinatarios de
publicidad masiva - Registro "Gracias... No Insista":

e Ley N° 29733, de Proteccién de Datos Personales.

2.3.1.6. Firmas Digitales.

e Ley 27269, de Firmas Digitales. Esta ley fue modificada por la Ley 27310 para permitir
gue pudieran ser incorporados los certificados digitales de origen extranjero.
e DS N°052-2008-PCM, reglamento de la Ley de Firmas y Certificados Digitales.

2.3.1.7. Tributosy TICs.

e La RS N° 333-2010/SUNAT, que aprueba la nueva version del PDT Planilla
Electrénica, Formulario Virtual N° 0601.

e RS 344-2010-SUNAT para la implementacion del sistema de embargo por medios
telematicos ante las empresas que desempefian el rol adquiriente en los Sistemas de

Pago mediante Tarjetas de Crédito y/o Débito.

2.3.1.8. SPAM.

e Ley N° 28493, que regula el uso del correo electrénico comercial no solicitado
(SPAM). A la fecha solo ha existido un Unico caso que ha llegado a su fin.

e DS 031-2005-MTC aprueba el Reglamento de la Ley 28493, que regula el envio del
correo electronico comercial no solicitado (SPAM).
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2.3.1.9. Sociedad de la Informacion.

e EI DS 031-2006-PCM aprueba Plan de Desarrollo de la Sociedad de la Informacion
en el Peru - La Agenda Digital Peruana. Versién 1.0.
e DS 066-2011-PCM - Aprueban el "Plan de Desarrollo de la Sociedad de la Informacion

en el Pert - La Agenda Digital Peruana 2.0"

2.3.1.10. Cyberdefensa.

e Datos Espaciales. EI DS 069-2011-PCM, que crea el Portal de Informacién de Datos
Espaciales del Pera (GEOIDEP).

2.3.1.11. Software

e La Ley N° 28612, que norma el uso, adquisicion y adecuacion del software en la
administracion publica. Denominada también Ley de Neutralidad Tecnolégica en la
Adquisicion de Software.

e La RM N° 873-2004-DE-SG sobre la politica de informatica del sector Defensa.

2.3.1.12. Factura Electrdnica.

e La RS 0188-2010-Sunat. La norma amplia el Sistema de Emision Electrénica a la
Factura y documentos vinculados a esta.

2.3.1.13. Notificaciones Electrénicas.

e LaleyN° 27419, sobre notificacion por correo electrénico
e RA N° 214-2008-CE-PJ, que instaura el servicio de notificaciones electrénicas en el

Poder Judicial.

2.3.1.14. Compras Publicas (eProcurement).

e RM N° 282-2005-PCM, aprueba los "Lineamientos para la Implantacion Inicial del

Sistema Electrénico de Adquisiciones y Contrataciones del Estado (SEACE)".

2.4. Definicién de Términos basicos del comercio electrénico

2.4.1. Comercio Electrénico

Toda transaccidon comercial (produccion, publicidad, distribucién y venta de bienes y

servicios) realizada tanto por personas, empresas 0 agentes electronicos a través de
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medios digitales de comunicacion, en un mercado virtual que carece de limites

geograficos y temporales. Gariboldi (1999).

2.4.2. E-commerce

El comercio electrénico se refiere a venta o compra de bienes o servicios por medio de
Internet. Incluye: Obtener estimados y cotizaciones, negociacion, 6rdenes y contratos.
(Calderon, 2005)

2.4.3. Producto

Es todo aquello que puede ofrecerse a la atencion de un mercado para su adquisicion,
uso o consumo, y que ademdas puede satisfacer un deseo o necesidad. (Kotler &
Armstrong, 2003)

2.4.4. Plan de negocio

El plan de negocios resulta de suma importancia para cualquier tamafio de empresa que
desea tener un acercamiento detallado por medio de un plan de accién. La planeacién
permite el poder pensar en las oportunidades de los negocios potenciales, asi como
también el de las amenazas que se pudieran enfrentar y si asi fuera la decision de la
empresa el de poder mitigar los riesgos a través de acciones disefiadas y razonadas o
sea la creacién de estrategias pero fundamentadas en informacion veridica y confiable.
Debemos mencionar también que el ambito de los negocios es cambiante y que por lo
tanto se recomienda también el tener evaluaciones y revisiones del mismo Plan de
Negocios de Exportacion. De tal forma que el plan de Negocios es el instrumento
estratégico que prepara al empresario y a la empresa sea esta micro pequefia, mediana

o grande a los mercados internacionales. (Azabache, 2013)

2.4.5. Iindice de confianza del consumidor (ICC)

Es un indicador que permite medir la percepcion de la poblacién sobre el estado de la
economia en el pais, la situacion econémica personal y las expectativas a corto y mediano
plazo. (Lavanda, 2005)

2.4.6. Internet

Una red interconectada por miles de redes conectadas y computadores uniendo negocios,

instituciones educacionales, agencias del gobierno e individuos. (Capobianco, 2016)
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2.4.7. Mezclade mercadeo

Componentes que puede controlar la organizacion para satisfacer a los consumidores o
comunicarse con los mismos. Para productos, se refiere a las cuatro P’s: Precio, Producto,
Plaza y Promocién. Para los servicios se refiere a Personas, Evidencia fisica y Proceso.
(Mohammad, 2005)

2.4.8. Modelos de negocio electrénico

Conjunto de actividades y procesos planificados, disefiado para obtener algin beneficio
en un mercado, apalancados en el uso del internet y la World Wide Web. (Capobianco,
2016)

2.4.9. Plan de mercadeo
Un documento que contiene las directrices de los programas de comercializacién del

producto y las asignaciones durante el periodo de planificacion. (Mohammad, 2005)

2.4.10. PBI

Es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una economia en
un periodo determinado. EL PBI es un indicador representativo que ayuda a medir el
crecimiento o decrecimiento de la produccion de bienes y servicios de las empresas de
cada pais, Unicamente dentro de su territorio. Este indicador es un reflejo de la

competitividad de las empresas. (Diaz, 1999)

2.4.11. SPAM

Correo comercial no solicitado generalmente enviado a las direcciones electrénicas de los
consumidores sin la autorizacion y consentimiento del consumidor. (Business School,
2015)

2.4.12.TIC

Las Tecnologias de la Comunicacion se encargan del estudio, desarrollo, implementacion,
almacenamiento y distribucion de la informaciéon mediante la utilizaciéon de hardware y
software como medio de sistema informatico. Son una parte de las tecnologias
emergentes que habitualmente suelen identificarse con las siglas TIC y que hacen
referencia a la utilizacion de medios informéaticos para almacenar, procesar y difundir todo

tipo de informacion o procesos de formacién educativa. (Fernandez, 2014)
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2.4.13. WORLD WIDE WEB (WWW)

Es una distribucion poco organizada de fuentes de informacion, que residen en una larga

y aun creciente nimero de sitios Web. (Gariboldi, 1999)
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CAPITULO 3. METODOLOGIA

3.1. Operacionalizacién de variables

3.1.1. Definicién de Variables

e Variable Independiente (X): E-commerce
E-commerce o Comercio Electrénico consiste en la distribucién, venta, compra,
marketing y suministro de informacién de productos o servicios a través de Internet.
(Gariboldi, 1999).

e Variable Dependiente (Y): Comercializacion

Comercializacion es la accién y efecto de comercializar poner a la venta un producto
darle las condiciones y vias de distribucion para su venta (Kotler, 2000).

3.2. Operacionalizacién de Variables

e Variable Independiente (X):

E-commerce

e Variable Dependiente (Y):

Comercializacion
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Tabla 1. Variable Independiente

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES
DEPENDIENTE

INDICADORES

Ventajas

Incremento de utilidades

Fidelizacion de los cliente

Accesibilidad

Fortalecimiento de marca

Comunicacion

E-commerce o Comercio Electrénico
E-Commerce o consiste en la distribucion, venta, compra,
marketing y suministro de informacién de
productos o servicios a través de Internet. Tipos de Comercio Electrénico
Electrénico (Gariboldi, 1999).

Comercio

B2B

B2C

C2B

B2E

caCc

B2G

Requisitos técnicos

Servicio Web

Hosting

Sofware

Optimizacién de procesos

CF

Reduccion de costos CcVv
Brokers
DDP
Elaboracion: Autores de Tesis.
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Tabla 2. Variable Dependiente

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES
INDEPENDIENTE

Presentacion

Producto
Marca
Empaque
Etiqueta
Comercializacion es la accion y efecto Precio Cf
de comercializar poner a la venta un Cv
Comercializacion producto darle las condiciones y vias
de distribucién para su venta (Kotler, Utilidades
2000).
) BTL
Promocion ATL
Ferias Artesanales
Econdmico
PEST Social
Tecnologia
Elaboracion: Autores de Tesis.
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3.3. Disefio de investigaciéon

3.3.1. Tipo deinvestigacion.

Basica: La investigacién basica también llamada pura o fundamental tiene como propdsito la
aportacion de elementos tedricos al conocimiento cientifico sin la intencion de su

corroboracion directa en un campo concreto de aplicacion. (Moreno, 2008)

3.3.2. Disefio de investigacion.

3.3.2.1. Descriptiva

La investigacion es una forma de estudio para saber, quien, donde, cuando, como y el
porqué del sujeto de estudio en otras palabras la informaciéon obtenida en un estudio
descriptivo, explica perfectamente a una organizacién al consumidor, objetos, conceptos.
Se usa disefio de una investigacion cuando el objetivo es describir las caracteristicas de

ciertos grupos. (Mohammad, 2005)

3.3.2.2. No experimental

Podria definirse como la investigacibn que se realiza sin manipular deliberadamente
variables. Lo que hacemos es observar fendmenos tal y como se dan en su contexto natural,
para después analizarlos. La investigacion no experimental no es posible asignar
aleatoriamente a los participantes o tratamientos. De hecho, no hay condiciones o estimulos

a los cuales se expongan los sujetos del estudio. (Gémez, 2006)

3.4. Material

3.4.1. Unidad de estudio

La empresa artesanal Quinde Ex de la ciudad de Cajamarca.

3.4.2. Poblacion.

e Laempresa artesanal Quinde Ex de la ciudad de Cajamarca.

Clientes de Quinde Ex.

Expertos

o

3.4.3. Muestra.

No Probabilistica, ya que consideramos que este estudio se realizar6 solo a la empresa
artesanal Quinde Ex, ubicada en la ciudad de Cajamarca considerando la oportunidad de
crecimiento hacia el mercado internacional en especial Estados Unidos de Norte America;

analizando su capacidad exportadora.
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3.5. Técnicas, instrumentos y procedimientos de recoleccion de datos

3.5.1. Pararecolectar datos.
3.5.1.1. Fuentes Primarias

La investigacién primaria se basa fundamentalmente en fuentes de este tipo, pero recurre
también a las fuentes secundarias para la planeacion del trabajo y la interpretacién de las

primeras (Garza, 2007).

Entrevista a la gerente de la empresa artesanal Quinde Ex, a la administradora Maribel
Villanueva Pérez de la institucién de FONCODES y a los Clientes de Quinde Ex.

3.5.1.2. Fuentes Secundarias

Es el objeto del estudio y a falta de este, el primer registro sobre el mismo por oposicién a

cualquier registro derivado de estos, que se califica como fuente secundaria (Garza, 2007).

Tesis, Documentacién escrita, estadisticas de participacion en el mercado internacional
(SUNAT Y TRADEMAP), boletines cientificos e informes comerciales de ventas E-

commerce.

3.5.2. Anélisis de informacion.

3.5.2.1. Para analizar informacion.

e Tablas de frecuencia.

El uso de la tabla de frecuencias es fundamental para poder resumir la informacién por
medio de la cual se estudiara un determinado fendmeno. Se pueden constituir tablas de
frecuencia para cualquier tipo de caracter (cualitativo o cuantitativo); ademas estas
tablas podran tener una o varias entradas (formas de entrar en la tabla, ya sea mediante

una, dos o mas variables). Sentis, pardell, Cobo y Canela (2003)

e Diagrama de barras, promedios y porcentajes.

También llamado Diagrama de Gantt, permite relacionar, graficamente, una prevision
gue se tome en la correspondiente realizacion. Este instrumento de la administracion de
operaciones programadas, representa los hechos relacionados con el tiempo y por eso
se le considera como una de las mas notables contribuciones para la gerencia de

proyectos (Ugalde, 1979).
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3.5.2.2. Instrumentos.

Para responder las preguntas de investigacion, necesitas obtener datos fiables y validos.
Recolectar los datos significa a) seleccionar un instrumento de registro/ mediciéon ya
existente o desarrollar uno propio, b) aplicar el instrumento y c) preparar los datos obtenidos

para analizarlos correctamente (Vara, 2012).
e Guiade Entrevista.

Esta técnica se emplea para realizar estudios de caracter exploratorio, ya que permite

captar informacion abundante y béasica sobre el problema (Rojas, 2013).

Tiene como objetivo, recolectar informacién real y relevante sobre la situacién actual
de los beneficios que tiene el uso de E-commerce en las mypes artesanales
cajamarquinas (Rojas, 2013).

e Guiade Encuesta.
Esta técnica consiste en recopilar informacion sobre unaparte de la poblacion
denominada muestra, por ejemplo: datos generales opiniones, sugerencias o
respuestas que se proporcionen a preguntas formuladas sobre los diversos indicadores

que se pretenden explorar a través de este medio (Rojas, 2013).

Tiene como objetivo, recolectar informacion real y relevante sobre la situacion actual de los

clientes de Quinde Ex.

3.5.2.3. Procedimientos

e Clasificar la informacién segun el tipo de muestra ya sea las empresas o expertos a
entrevistar.

e Ordenarlos segun las preguntas: claras, entendibles, muy dificiles o muy largas.

e Seleccionarlos segun el tipo de muestra seleccionaremos a las empresas 0 expertos

a entrevistar
e Analizar la informacién para tabular la prueba
e Resumirlos minuciosamente para comparar las mejoras realizadas con los

instrumentos.

3.5.2.4. Validez de contenido.

Este instrumento desarrollado ha sido sometido a la valoracion de jueces, especialista en

Metodologia de Investigacion Cientifica, Director de la Carrera y profesores de
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Administracion y Negocios Internacionales de la Universidad Privada del Norte, ellos han
juzgado la capacidad de éste instrumento para evaluar la relacion de las variables con el

instrumento presentado.

3.5.2.5. Fiabilidad

En cuanto a la fiabilidad ésta se realiz6 mediante la fidelidad de fuentes y de contenido,
dado que la guia de entrevista ha tomado como referencia en los estudios de tesis acerca
de internacionalizacién mencionados en este trabajo. En respuesta al Pag. 26 objetivo
general de nuestra investigacion; Identificar qué beneficios obtiene Quinde Ex al
implementar el sistema de comercio electronico (B2C) en la empresa Quinde Ex para la
exportacion de productos textiles artesanales a la ciudad de Washington-Estados Unidos

en el afio 2016.
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CAPITULO 4. RESULTADOS

4.1. Caracteristicas del sistema

Permite: Establecer un nuevo canal de comunicacion y conseguir la “interaccion” entre
empresas de distribucién o venta y fabricantes o productores. Muy a menudo es una
comunicacién entre pequefios y grandes, el llamado B2B (business to business); de la misma
manera, el B2C (business to consumer) es el responsable de llegar a los consumidores finales
y eso posibilita la “difusion” del contenido digital de los productos y servicios con la
oportunidad de lograr méas leads (muy importante, ya que pueden ayudarnos a conseguir mas
clientes). Pero recuerda que el e-Commerce no es de grandes o pequefios, es de rapidos o
lentos. (Serra, 2014)

Ofrece: La posibilidad de crear compafiias totalmente digitales, es decir, virtuales, y no es
imprescindible disponer de un espacio fisico, pero si aconsejable, para el almacenamiento y
las entregas de productos. De la misma manera se puede adaptar y transformar una
compafiia offline a una digital, si se preparan las estrategias cross channel correctamente,
como contamos en este post. Pero recuerda que en e-Commerce es importante tener la

formacion adecuada antes de empezar. (Serra, 2014)

Mejora: El posicionamiento de la compafiia, pero para eso debemos cultivar la marca y
trabajarla a diario para conseguir, con constancia y paciencia, una identidad digital o
reputacion online que nos ayudara en forma de “publicidad” a llegar al consumidor/cliente,
para terminar creando interacciones, medirlas y actuar. Pero recuerda que en comercio
electrénico -como en la vida misma- no vale copiar y lo mas importante es medir para poder

mejorar (Serra, 2014)

Ayuda: A la sustitucién de bienes tradicionalmente fisicos por productos digitales, con una
importante reduccion de costes de produccion, de logistica y de estructuras internas ligadas
directamente al almacenamiento, al envio y a la produccién del producto. Pero recuerda que
el e-Commerce crece gracias a la revolucién digital del siglo XXI liderada por los

consumidores/clientes y necesita una constante adaptacion. (Serra, 2014)

Incrementa: Notablemente la tecnificacion de las empresas, obligando a la incorporacién de
herramientas tecnoldgicas actualizadas, ya sea software o hardware, y modificando los
procesos internos de éstas con estrategias digitales. Se requiere una transformacion y
adaptacion tecnoldgica a nivel de compafiia y a nivel personal. Recuerda que en el e-
Commerce las herramientas son importantes, pero lo son alin mas las personas que las hacen

funcionar (Serra, 2014)
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Favorece y modifica: La relacién que se establece entre el fabricante, el distribuidor y
los consumidores, impulsando un flujo de informacion entre todos, que permite la
reorientacién del producto, incluso en la fabricacién, produccién y de los procesos que

intervienen en la transaccién, mejorando asi la calidad de servicio (Serra, 2014)

4.2. Requisitos tecnoldgicos para la implementacion del sistema de comercio

electrénico B2C.

A continuacion se detallan los aspectos fundamentales necesarios para implementar el sistema e-
Commerce Business to CONSUMER —B2C para la comercializacion de productos textiles de la

empresa Quinde Ex de la ciudad de Cajamarca.2017.

4.2.1. Tecnologiarequerida

En este punto hablaremos de forma resumida sobre las tecnologias requeridas

para la implementacion del proyecto.

e MYSQL es un sistema de gestién de bases de datos relacional (inglés RDBMS
- Relational DataBase Management System) multi-hilo (multithread) y

multiusuario, que usa el lenguaje SQL (Structured Query Language).

MySQL se ha convertido muy popular gracias a su velocidad al ejecutar consultas
y su apoyo de forma nativa por parte del lenguaje PHP (hasta la version 4.X de
este lenguaje ya que a partir de la version 5 deja de estarlo), en la elaboracion de

aplicaciones web, en el entorno del software libre.

Se puede hacer uso de MySQL en aplicaciones de todo tipo (web, de escritorio u
otros) de forma libre y gratuita bajo las condiciones de la licencia GPL. Si se quiere
integrar MySQL como parte de un producto privativo es necesario adquirir una

licencia de uso especifica para este propésito.

My SOL Server Instance Configuration Wizard

Welcome to the MySii Server Instance
Configneration Wizard 1.0.8

The Corfiguration Wizard wil alow you to configure the
MySQL Server 5.0 server instance. To Continue, chick
Next,

[A Noxt > l Canced l

Figura 21. Instalador MYSQL
Fuente: MYSQL
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e PHP es un lenguaje de programacién de uso general de script del lado del
servidor originalmente disefiado para el desarrollo web de contenido dindmico.
Fue uno de los primeros lenguajes de programacion del lado del servidor que
se podian incorporar directamente en el documento HTML en lugar de llamar a

un archivo externo que procese los datos.

El cédigo es interpretado por un servidor web con un médulo de procesador de
PHP que genera la pagina Web resultante. PHP ha evolucionado por lo que
ahora incluye también una interfaz de linea de comandos que puede ser usada
en aplicaciones graficas independientes. PHP puede ser usado en la mayoria
de los servidores web al igual que en casi todos los sistemas operativos y
plataformas sin ningln costo.

Servidor Web Pagina PHP

Peticion de Resultados ~ Procesar
pagina Navegador HTML PHP
A
<\’
HTML

Figura 22. Sistema PHP
Fuente: MYSQL.COM
e JavaScript es un lenguaje de programacion interpretado. Se define como

orientado a objetos, débilmente tipado y dindmico.

Se utiliza principalmente en su forma del lado del cliente, implementado como parte
de un navegador web permitiendo mejoras en la interfaz de usuario y paginas web

dindmicas.

JavaScript se disefié con una sintaxis similar al lenguaje C, aunque adopta nombres
y convenciones del lenguaje de programacion Java. Todos los navegadores
modernos interpretan el cddigo JavaScript integrado dentro de las paginas web.
Para interactuar con una pagina web se provee al lenguaje JavaScript de una

implementacion del Document Object Model (DOM).
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En nuestra aplicacion, el JavaScript utilizado es basicamente para realizar
operaciones de comprobacion lanzando mensajes de advertencia y ubicando el foco
en la parte del formulario que debemos rellenar de forma correcta. También lo

hemos utilizado en nuestra barra de navegacion, en el botén de volver atras.

4.2.2. Herramientas

e APPSERV Es una herramienta OpenSource para Windows con Apache,
MySQL, PHP y otras adicciones, en la cual estas aplicaciones se configuran en
forma automatica, lo que permite ejecutar un servidor web completo. Como

extra incorpora phpMyAdmin para el manejo de MySQL.

& AppSery 2.5.7 Setup

Welcome to the AppSery 2.5 7
Setup Wizard

This wxard wil guade you through the nstallaton of AppSery
25.7.

1t s recorrewecied that you chne of other sgplications
Sefore starting Sebip, This wil nada £ pomdie to update
rebrenck system fles without having to reboot your
comeuRer

Ohch Mt to continue

Let> || cocs

Figura 23. APPSERV
Fuente: MYSQL.COM

e El servidor Apache: es un servidor HTTP de cddigo abierto para plataformas
Unix, Windows, Macintosh, etc. que implementa el protocolo HTTP/1.1 y la
nocion de sitio virtual. Cuando comenzd su desarrollo en 1995 se baso
inicialmente en codigo del popular NCSA HTTPD 1.3, pero méas tarde fue

reescrito por completo.

El servidor Apache se desarrolla dentro del proyecto HTTP Server (httpd) de la
Apache Software Foundation. Ahora Apache presenta entre otras caracteristicas
mensajes de error altamente configurables, bases de datos de autenticacion y
negociado de contenido. Apache tiene amplia aceptacién en la red: desde 1996,

Apache, es el servidor HTTP més usado. Alcanzé su maxima cuota de mercado en
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2005 siendo el servidor empleado en el 70% de los sitios Web en el mundo, sin

embargo ha sufrido un descenso en su cuota de mercado en los Gltimos afios.

e PHPMYADMIN: Es una herramienta escrita en PHP con la intencion de manejar

la administracion de MySQL a través de paginas web, utilizando Internet.

Actualmente puede crear y eliminar Bases de Datos, crear, eliminar y alterar tablas,
borrar, editar y afiadir campos, ejecutar cualquier sentencia SQL, administrar claves
en campos, administrar privilegios, exportar datos en varios formatos y esta disponible

en 62 idiomas. Se encuentra disponible bajo la licencia GPL.

ARGOUML: Es una aplicacién de diagramado de UML escrita en Java y publicada bajo la Licencia

BSD. Dado que es una aplicacion Java, esté disponible en cualquier plataforma soportada por Java.

4.3. Diagndstico de ventas

Se realiz6 el diagnéstico de ventas de los Ultimos 4 afios de la empresa artesanal Quinde Ex.

4.3.1. Diagnéstico de ventas del afio 2012

Tabla 3. Diagnostico de ventas del afio 2012

MESES TOTAL DE VENTAS
Enero S/l 4,794.00
Febrero S/.  2,868.00
Marzo S/, 1,970.00
Abril S/. 2,030.00
Mayo S/. 2,408.00
Junio S/, 2,530.00
Julio S/. 5,358.00
Agosto S/. 3,104.00
Septiembre S/, 2,952.00
Octubre S/. 2,704.00
Noviembre S/. 3,846.80
Diciembre S/, 2,518.00
Total S/. 37,082.80

Fuente: Empresa Quinde Ex 2016
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Figura 24.Diagnéstico de ventas del afio 2012
Fuente: Tabla 4. Diagnostico de ventas del afio 2012

Interpretacion: El mes mas rentable para Quinde Ex fue el mes de Julio con S/. 5,358.00

soles, Este incremento fue por la visita de turistas en fiestas patrias, en el mes de Enero se
obtuvo un total de S/. 4,794.00 soles, siendo el segundo mes mas rentable, debido a que se

vendié una gran cantidad de productos por el Carnaval Cajamaquino.

4.3.2. Diagnostico de ventas del afio 2013

Tabla 4. Diagnéstico de ventas del afio 2013

MESES TOTAL DE VENTAS
Enero S/. 4,310.00
Febrero S/. 4,090.00
Marzo S/. 2,190.00
Abril S/.  2,600.00
Mayo S/. 1,810.00
Junio S/.  2,450.00
Julio S/.  4,950.00
Agosto S/. 2,400.00
Septiembre S/, 2,895.00
Octubre S/. 3,750.00
Noviembre S/. 5,020.00
Diciembre S/. 4,790.00
Total S/.  41,255.00

Fuente: Empresa Quinde Ex 2016
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Figura 25. Diagnéstico de ventas del afio 2013
Fuente: Tabla 5. Diagnostico de ventas del afio 2013

Interpretacion: El mes de Julio, Noviembre y Diciembre fueron los meses mas rentables, con

S/. 4,950.00, S/ 5,020.00 y S/ 4,790.00 soles respectivamente, esto se debid a los feriados y

a la gran cantidad de turistas que visitaron la ciudad de Cajamarca.

4.3.3. Diagnéstico de ventas del afio 2014

Tabla 5. Diagnéstico de ventas del afio 2014

MESES TOTAL DE VENTAS
Enero S/.  6,180.00
Febrero S/.  4,005.00
Marzo S/, 3,631.50
Abril S/. 4,115.00
Mayo S/. 2,470.00
Junio S/. 2,197.50
Julio S/. 5,217.00
Agosto S/.  2,470.00
Septiembre S/. 3,265.00
Octubre S/.  3,425.00

Noviembre S/. 4,266.00
Diciembre S/. 4,525.00
TOTAL S/. 45,767.00

Fuente: Empresa Quinde Ex 2016
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Figura 26. Diagndstico de ventas del afio 2014
Fuente: Tabla 6. Diagnéstico de ventas del afio 2014

Interpretacion: El mes de Enero, de este afio fue el mas rentable teniendo S/ 6,180.00 soles
debido a la visita de los turistas y a los pedidos realizados para las fiestas del Carnaval
Cajamarquino, El mes de Julio obtuvieron S/ 5,217.00 en ventas, puesto que hay mas turistas
por fiestas patrias. EI mes de Diciembre obtuvieron S/ 4,525.00 por fiestas navidefias y la

llegada de turistas.

4.3.4. Diagnéstico de ventas del afio 2015

Tabla 6. Diagnéstico de ventas del afio 2015

MESES TOTAL DE VENTAS
Enero S/, 4,875.00
Febrero S/, 3,875.00
Marzo S/ 1,975.00
Abril S/, 3,425.00
Mayo S/, 2,875.00
Junio S/, 3,000.00
Julio S/, 5,775.00
Agosto S/, 3,025.00
Septiembre S/ 3,637.50
Octubre S/, 3,375.00
Noviembre S/, 5,575.00
Diciembre S/. 4,750.00
TOTAL S/. 46,162.50

Fuente: Empresa Quinde Ex 2016
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Figura 27. Diagnostico de ventas del afio 2015
Fuente: Tabla7. Diagnéstico de ventas del afio 2015

Interpretacion: El mes mas rentable para Quinde Ex fue el mes de Julio con S/ 5,775.00
soles, dicho aumento fue por el incremento de turistas en fiestas patrias, En Noviembre fue
el segundo mes con mayor ventas con S/ 5,575.00 soles, en el mes de Enero se obtuvo un
total de S/. 4,875.00 soles, siendo el tercer mes mas rentable, debido a que se vendi6é una

gran cantidad de productos para el Carnaval de Cajamarca.

4.3.5. Resumen del diagnostico de ventas de los 4 Gltimos afios

Tabla 7. Resumen del diagndéstico de ventas de los 4 ultimos afios

Periodo Ventas % Variacion
2012 S/.37,082.80 16.99%
2013 S/. 41,255.00 18.90% 1.91%
2014 S/. 46,252.00 21.19% 2.29%
2015 S/.46,162.50 21.15%  -0.04%

Fuente: Empresa Quinde Ex 2016

Interpretacion: Las ventas de los Ultimos 4 afios de la empresa Quinde Ex han ido creciendo.
Del afio 2012 al afio 2014 ha crecido en un 0.90 por ciento, teniendo una reduccién de 0.04%
de ventas en el afio 2015 bajando de S/ 46, 252.00 a S/ 46, 162.50, esto se debié a la falta de

marketing y a los conflictos sociales en Cajamarca.
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4.4. Resultados de la encuesta aplicada a clientes
4.4.1. Rango de edad

Tabla 8. Rango de edad

Edad N2 de
Encuestados
18-20 8
20-30 42
30-40 0
40 a mas 0
Total 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

0% 0%

=18-20 =20-30 =30-40 =40 amas

Figura 27. Rango de edad
Fuente: Tabla 13. Rango de edad

Interpretacion: Del total de encuestados, el rango de edad con un 84% se encuentra entre

los 20 a 30 afios, y un con una minoria de 16% se encuentra entre los 18 a 20 afios de edad.

4.4.2. Genero de los clientes potenciales.
Tabla 9. Genero de los clientes potenciales

Género
Femenino 27
Masculino 23
TOTAL 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales
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= Femenino = Masculino

Figura 28. Genero de los clientes potenciales
Fuente: Tabla 10. Genero de los clientes potenciales

Interpretacion: El 54% del total encuestados son del género femenino y con un 46% son del

género masculino

4.4.3. ¢Con que frecuencia hace compras viaonline?

Tabla 10. Frecuencia de compra online

Frecuencia Clientes
Potenciales

Diaria 0
Semanal 1
Quincenal 0
Mensual 14
Anual 35
TOTAL 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales
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Figura 30. Genero de los clientes potenciales
Fuente: Tabla 12. Frecuencia de compra online

Interpretacion: Del 100% de encuestados, el 70% compran en tiendas virtuales por lo menos
una vez al afio, el 28% compran por lo menos una vez cada mesy el 2% compra por lo menos

una vez cada semana.

4.4.4. ¢Con que frecuencia compra textileria peruana?

Tabla 11. Frecuencia de compra de textiles peruanos

Frecuencia Clientes
Potenciales

Diaria 0
Semanal 1
Quincenal 0
Mensual 20
Anual 29
TOTAL 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales
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Figura 30. Frecuencia de compra de textiles peruanos
Fuente: Tabla 14. Frecuencia de compra de textiles peruanos

Interpretacion: Del total de encuestados el 58% compra textiles peruanos, el 40% compra

textiles peruanos y el 2% compra textiles peruanos semanalmente.

4.4.5. Cual de las siguientes alternativas toma en cuenta al adquirir un producto
textil peruano?

Tabla 12. Alternativas para adquirir un producto textil peruano

Alternativa Clientes
Potenciales
Calidad 12
Precio y Calidad 10
Calidad y 4
Beneficios
Precio, Durabilidad 4
y Calidad
Precio 3
Marca 1
Durabilidad 2
Beneficios 2
Otros 12
Total 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida Pag. 92



4

N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES A LA CIUDAD DE WASHIGNTON- ESTADOS
UNIDOS, 2017

14 12 12
12 10
10
8
6 4 4
4 3 2 2
: 111
2 = 01 1
d X ® N 0 2 D> o ©
P ~é}° S O < ,~bfb .(')\O &&0
S P ST I O
N P <P
Y bﬁ Q
Q& \\b{b c’,\oﬂ
W o .
m Seriesl

Figura 31 . Alternativas para adquirir un producto textil peruano
Fuente: Tabla 13. Frecuencia de compra de textiles peruanos

Interpretacion: Al momento de comprar una prenda textil toman en cuenta la calidad seguido

del precio y sus beneficios que dichas prendas ofrezcan.

4.4.6.

¢Mediante qué medio de comunicacién supo de la textileria peruana?

Tabla 13. Medios de comunicacion

Medio Clientes
Potenciales

Redes sociales 14

TV

Marketing Directo 7

Otros 15

Redes sociales, TV

Prensa 2

Total 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales
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Figura 32. Medios de Comunicacion

Fuente: Tabla 19 Alternativas para adquirir un producto textil peruano
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Interpretacion: Del total de encuestados, 14 clientes potenciales se han enterado de la
textileria peruana por las Redes Sociales, 8 clientes se han enterado por la television y 7 por

marketing directo.

4.4.7. ¢Le gustaria ser usuario de una plataforma virtual que ofrezca productos
artesanos peruanos?

Tabla 14. Plataforma virtual de textileria peruana

Iltem Frecuencia
Sl 47
NO 3

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

#INO |#ISi

Figura 33. Plataforma virtual de textileria peruana
Fuente: Tabla 15. Plataforma virtual de textileria peruana

Interpretacién: Del total de encuestados un 94% le gustaria ser usuario de una plataforma
virtual donde de ofrezcan productos artesanos y textiles y un 6% no le gustaria ser usuario de

una plataforma virtual que ofrezca productos artesanales
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4.4.8. ;/Qué sistema E-commerce le gustaria que se implementen en una empresa

artesanal-textil ?

Tabla 15. Sistemas E-commerce

Sistema E-commerce Clientes
Potenciales
Pagina Web 11
Delivery 11
Aplicaciones Moviles 15
Catalogo virtual 13
TOTAL 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

= Pagina Web = Delivery = Aplicaciones Moéviles = Catalogo virtual

Figura 34. Sistemas E-commerce
Fuente: Tabla 16. Sistemas E-commerce

Interpretacion: El 30% de clientes potenciales les gustaria que se implemente el Sistema E-
commerce de Aplicaciones Mdviles, un 26% le gustaria que se implemente un catélogo virtual,
al 22% le gustaria que se implemente una pagina Web y al 22% restante le gustaria que se

implemente un delivery.
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4.4.9. (Qué beneficio considera que tiene el sistema E-commerce electrénico para

usted?

Tabla 16. Beneficios del Sistema E-commerce

Beneficio Clientes Potenciales
Reduccion de Tiempo 34
Confiabilidad 11
Reduccidn de costos 4

Otros

TOTAL 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

2%

8%

= Reduccién de Tiempo = Confiabilidad = Reduccién de costos = Otros

Figura 35. Beneficios del Sistema E-commerce
Fuente: Tabla 17. Beneficios del Sistema E-commerce

Interpretacién: Del total encuestado el 68% considera que el mejor beneficio que tiene el

sistema E-commerce es la reduccion de tiempo, el 22% considera que el sistema E-commerce

es confiable y el 8% considera que al usar E-commerce reduce tiempo en la compra.
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4.4.10. ;,Qué medio o medios de pago ha utilizado para comprar online?

Tabla 17. Medios de Pago

Medio de Pago Clientes
Potenciales

Visa 23
Master Card 3
Transferencia 11
bancaria

Pay Pal 4
Otros 9
Total 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

25
20
15
10
5 I
. e 2
Visa Master Card  Transferencia Pay Pal Otros
bancaria

Figura 36. Medios de Pago

Fuente: Tabla 18. Medios de Pago
Interpretacion: Del total de encuestados, 23 clientes potenciales utilizarian Visa como medio
de pago para comprar online, 11 Clientes potenciales utilizarian las transferencias bancarias

como medio de pago online y 4 utilizarian Pay Pal como medio de pago online.
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4.4.11. ¢Como prefiere ponerse en contacto con nosotros?

Tabla 18. Formas de comunicacion

Medio Clientes
Potenciales

Facebook 14
Teléfono de atencion al 9
cliente

Whats App 6
E-mail 5
Teléfono de atencién al 5

cliente, E-maill,
Facebook, Whats App
Otros 11

Total 50

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales

16
14
12
10
8
6
4
2
0
Facebook Teléfono de Whats App E-mail Teléfono de Otros
atencion al atencion al
cliente cliente, E-
mail,
Facebook,
Whats App

Figura 37. Formas de Comunicacién
Fuente: Tabla 19. Formas de comunicaciéon

Interpretacion: Los clientes potenciales prefieren estar en contacto con la empresa a través
de Facebook, seguido de la atencién al cliente a través de teléfono para algunas consultas y
en su minoria prefieren ponerse en contacto por Whats app.
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CAPITULO 5. Producto de aplicacion profesional

5.1. ldea de negocio
5.1.1. Oportunidad identificada

Se desarrollaré una plataforma virtual donde se ofrecera productos de manera rapida, sencilla
y economica, ya que la falta de conocimiento por parte de las PYMES de Cajamarca hacia la
nueva era digital y la evolucién del comercio, ha ocasionado que dichas empresas no puedan
aumentar sus ventas y expandirse a otros mercados puesto que un sin nimero de personas

no pueden saber de la existencia de sus productos sin acercarse a su tienda.

5.1.2. Descripcién del equipo emprendedor

Tabla 19. Equipo emprendedor

Nombres y Grado Académico

Apellidos
Jhonny Cabanillas Bachilleres en Administracion y Negocios
Corre Internacionales

Dhana Silva Martos

Elaboracion: Autores de tesis

5.1.3. Descripcion de laidea de negocio

La idea de negocio consiste en la creacion de una plataforma virtual, donde las PYMES de
Cajamarca puedan ofrecer a sus clientes una alternativa de venta, facilitando el acceso a sus
productos; teniendo como principales beneficios: la facilidad de pago, comodidad,

optimizacién de tiempo y reduccién de costos y sin restriccion de horarios.

5.1.4. Descripcion del servicio

El servicio que ofrecemos es una plataforma virtual (sitio web) donde los visitantes podran
registrarse como usuarios del sitio. Cada usuario registrado es capaz de utilizar las
herramientas, opciones del sistemay la compra y venta en la plataforma virtual (Sitio web) en

el cual los clientes elegiran los productos segun su conveniencia.

5.1.4.1. Funcionamiento del servicio
Para poder acceder a la plataforma virtual (Sitio Web) sera necesario que el visitante se
registre como usuario del sitio; esto se lograra a través del formulario de registro que se

ofrecerd en el sitio web de nuestra empresa. En el registro sera necesario que le visitante
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llene un formulario con sus datos personales: nombres, apellidos, direccion, teléfono de
contacto, etc.

Después de ser aprobado el formulario se le concedera un nombre de usuario (username)
y una contrasefa (password) con los cuales podra acceder al sitio web en linea. Una vez
gue haya ingresado al sitio web en linea con su nombre de usuario y contrasefia podran
comprar los productos que crean convenientes y ponerlos en su carrito de compra, por
consiguiente saldran las diferentes modalidades de pago.

& &

Incorrectos _«

Correctos
5 Finalizar Compra

? G

Transferencia Bancaria

Ll |

Tarjeta de crédito

Figura 38. Proceso de la plataforma virtual
Elaboracion: Autores de tesis

5.1.4.2. Factores Diferenciales del servicio

Tabla 20. Diferenciacion de servicio

Item Descripcion

Servicio Innovador en Cajamarca

Mejor presentacion

Diferenciacion Seguridad

Confiabilidad

Elaboracidn: Autores de tesis
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5.1.4.3. Clasificacién Arancelaria

La expresion Clasificacién Arancelaria tiene fundamentalmente dos significados. El primero,
como denominacion de un sistema de clasificacion de mercancias objeto de comercio
internacional; el segundo, para designar al cédigo utilizado en una operacion de importacién
o de exportacién mediante el que las autoridades asignan y que permita a los usuarios

conocer los impuestos, derechos, regulaciones no arancelarias (Roca, 2003).

5.1.4.3.1 Clasificacion arancelaria

5.1.4.3.1.1 De artesania Textil

Tabla 21. Clasificacion Arancelaria de artesania textil

SECCION:XI MATERIAS TEXTILES Y SUS

MANUFACTURAS

CAPITULO:51 LANA Y PELO FINO U ORDINARIO;

HILADOS Y TEJIDOS DE CRIN

51.10 Hilados de pelo ordinario o de crin (
incluidos los hilados de crin entorchados),
aunque estén acondicionados para la

venta al por menor:

51.11 Tejidos de lana cardada o pelo fino
cardado.
- Con un contenido de lana o pelo fino

superior o igual al 85% en peso:

5111.11

- - De gramaje inferior o igual a 300 g/m2:
5111.11.10.00 ---Delana
5111.11.40.00 - - - De alpacao llama

Elaboracion: Autores de Tesis segun aduanas 2016

5.1.4.4. Marca Comercial
El nombre comercial es el signo que sirve para identificar a una persona natural o juridica

en el gjercicio de su actividad econémica (Corona, 2011).

La marca diferenciadora que llevara los productos textiles exportables exclusivos

cajamarquinos se muestra seguidamente:
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UCAJARN |

Figura 39. Marca Comercial

5.1.4.5. Razo6n social
Es la denominacién por la cual se conoce colectivamente a una empresa. Se trata de un
nombre oficial y legal que aparece en la documentacion que permitid constituir a la persona

juridica en cuestién (Bartesaghi, 2011).

La razoén social que se utilizara sera la siguiente:

S.R.L: Esta razén social tiene como significado Cajamarca Art; Arte de Cajamarcay S.R.L.;
debido a que la empresa puede ser administrada por uno 0 mas gerentes, socios 0 no,
guienes representaran a la sociedad en asuntos relativos a su objetivo; teniendo facultades

tanto generales como especificas con respecto a la representacion procesal.

5.1.45.1 Marca establecida

En la siguiente imagen se observa la marca establecida para los productos textiles y

posteriormente la marca distinguidora del sitio web:

LAJdAR |

Figura 40. Marca de artesania textil
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CAJART ONLINE

Figura 41. Marca de la pagina web

5.1.45.2 Etiqueta

La etiqueta es una parte importante del producto que puede estar visible en el empaque y/o
adherida al producto mismo y cuya finalidad es la de brindarle al cliente Gtil informacién que
le permita en primer lugar, identificar el producto mediante su nombre, marca y disefio;
asimismo, conocer sus caracteristicas (ingredientes, componentes, peso, tamafio...),
indicaciones para su uso o0 conservacion, precauciones, nombre del fabricante, procedencia,
fecha de fabricacion y de vencimiento, entre otros datos de interés que dependen de las

leyes o normativas vigentes para cada industria o sector. (Gémez, 2005)

La presentacion de la etiqueta en el textil artesano esté elaborada de cartdn reciclado en
diferentes tonalidades y con las siguientes medidas especificadas posteriormente:

Cuero Natural

Madera de
alamo

Figura 42. Etiqueta de CAJART
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o Medidas de la Etiqueta
J0mm
Altura E | | | | | | | JI
B0mm
Ancho =) - %‘1 >

Figura 43. Medidas de la etiqueta de CAJART

5.1.4.5.2.1 Etiqueta descriptiva

Se utilizara la etiqueta cottonera de lavado, la cual tiene una medida de 15mm de altura y

6.1 cm de longitud; esta sera cocida en cada una de los textiles.

CAART
ALADE JNRP&?.LL«

KEI =X

100 % ARLPARCA COTTON
Cod. 000085123650C

Figura 44. Medidas de la etiqueta de CAJART
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5.1.4.5.3 Presentacion del producto
Your welcome LOg in o Sign up here B UNTED STATES ~ ENGLISH ~
SPANISH Shopping cart
SearCh Q m 0 Products E

CAJART ONLINE

Dresses  Caps  Wallets Skirts  Scarves Accessoriess Ponchos  New models
BY ONLINE
]
New 4
models
TEXTILE GUIDE
BEST et e et 093
SET

S50

IN THOUSANDS OF

TRUCKS
25%
Wallets

A

Purchase by category

Figura 45. Presentacion de Producto
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Wl UNITED STATES ~ ENGLISH ~
SPANISH Shopping cart E
Search O\ Sl 0 Products

CAJART ONLINE

Caps EUE S Skirts Scarves Accessoriess Ponchos New models

Colores

Colors

Three quarters Casual dresse

dresse

Colors

Colors

Casual dresse Dresse 1/2 Polystyrene

Figura 46. Presentaciéon de Producto
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Shopping cart

Shopping cart

Three quarters
dresse

Casual dresse

Figura 47. Presentacion de Producto
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Quantity: 1Y
Size: §

590

Quantity: 1 ¥
Size: S

¢ 120

Total

Add more products to cart

Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida

Pag. 107

X Remove

X Remove




4 DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
}J EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE

UNIVERSIDAD TEXTILES ARTESANALES A LA CIUDAD DE WASHIGNTON- ESTADOS
PRIVADA DEL NORTE
UNIDOS, 2017

5.1.4.6. Fichatécnicadel producto

Tabla 22. Ficha Técnica

NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: MANTAS

FOTOGRAFIA DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Tejido fijo a base de lana de
alpaca

Materia Lana de Alpaca

prima

Insumos | Lana de alpaca

Color Variados

Talla Estandar

Peso 110 gramos, aprox.

Otras Prenda para clima
lluvioso

CANTIDAD DE PRODUCCION MENSUAL 10 000Unidades

PRECIOS REFERENCIALES 35. Unidad (precio FOB)

POSICION ARANCELARIA (NANDINA)
5111.11.40.00

OTRAS CARACTERISTICAS Disponibilidad de 10.000 prendas
listas para la exportacion

Elaboracion: Autores de Tesis

5.1.4.7. Envase del producto

Envase es todo recipiente o soporte que contiene o guarda un producto, protege la
mercancia, facilita su transporte, ayuda a distinguirla de otros articulos y presenta el
producto para su venta. Es cualquier recipiente, lata, caja o envoltura propia para contener

alguna materia o articulo (Lozano, 2005).

5.14.7.1 Envase primario

El envase de presentacion final sera una caja de cartdn reciclado selectivo, el cual
contendra cada uno de los textiles artesanales.
Caracteristicas del envase:
Aspectos importantes que tendra la presentacion del envase:
1. Nombre de la empresa
Pais de origen

2
3. Cadigo de barras
4. Modo de reutilizacion de la caja
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Figura 48. Presentacion del primer envase

5.1.4.8. Embalaje de exportacién

5.1.4.8.1.1

Se utilizara papel tissue para la proteccion de los textiles; ya que es bajo en peso y en

costo, teniendo un buen estilo para una presentacion agradable del producto.

Instrumentos de proteccion primaria

A
S
4
=

Figura 49. Embalaje de proteccion
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5.1.4.8.1.2 Instrumentos de proteccién secundaria
Papel film, sera utilizado para envolver cada una de las cajas, de este modo evitar algunas

roturas o caidas del producto; puesto que es una lamina de plastico fina que se adhiere a si

mismo, permitiendo un sellado perfecto.

Figura 50. Instrumento de proteccién secundaria

5.1.5. Medio de Envio

El medio de envio aplicado para la exportacion de artesania textil serd via aérea; ya que, por
este medio el producto llegara en menor tiempo, apostando por la seguridad de las aerolineas
operadoras (Mercado, 2000).

5.1.5.1. Caracteristicas del medio de envio aéreo

o Agilidad Administrativa

Los agentes especializados en el transporte aéreo se caracterizan por
aportar sencillez y agilidad al transporte. El sector logistico aéreo cuenta con avanzados
sistemas informaticos que facilitan las gestiones y tramites para la obtencién de los

documentos necesarios para el transporte de la mercancia (Mercado, 2000).

e Alto Coste

El coste de un transporte aéreo se calcula por peso, mientras que el
de carretera o maritimo el coste suele ser por volumen. Este tipo de consideracion ya
limita de entrada la eleccion de un envio. Para ver claramente la diferencia se consultd
unas tarifas a un operador on-line (http://www.icontainers.com/) para un paquete de 500
kg de peso y 3m?3 de volumen para un transporte entre Barcelona y Miami. El resultado es

el siguiente:
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Tabla 23. Coste de envio

Tipo de Dias de Coste Coste Coste
transporte viaje
Avién 2 1.827€ $1.3 S/.4.55

Fuente: Incontainers.com

e Limitaciones

v'Peso de la mercancia, ya que puede exceder de la capacidad de carga del avion.

v'Volumen, ya que las puertas de las bodegas tienen unas dimensiones ajustadas.

v'Falta de oferta, se puede encontrar en momentos puntuales del afio en los que la
capacidad global esté ya absorbida por la demanda de envios. Por ejemplo, en el
momento del lanzamiento del iPad, la demanda de envios fue tan alta que no hubo
medios suficientes para satisfacer los transportes. La consecuencia fue el
encarecimiento en un 20% del coste del flete.

5.1.5.2. Documentacién requerida para el transporte aéreo

DUA(Declaracion Unica de Aduanas)

Formato especialmente disefiado por Aduanas, para consignar la informaciéon que se

requiere para el ingreso o salida de mercancias del pais (Lavanda, 2005).

e Manifiesto aéreo
Documento donde llevara inscrita toda la carga que lleva el avién. Sera entregado (por
los agentes IATA) a las autoridades aduaneras del pais de importaciéon, como paso
previo al despacho de importacion de la mercaderia (Lavanda, 2005).

e AWB house (HAWB)
Documento que relaciona contractualmente a un transitario (agente IATA consolidador)
con cada uno de los cargadores (exportadores) de las mercancias consolidadas
(Lavanda, 2005).

e AWB master (MAWB)

Documento consolidador dirigido a la compafiia aérea, redne varios envios individuales

agrupados (grupaje) en una unidad de carga (Lavanda, 2005).
e AWB (Air Way Bill) o conocimiento de embarque aéreo
Como contrato de transporte internacional, el AWB recoge fundamentalmente:
v' Partes contratantes (transportista, cargador y destinatario).
Mercancia transportada (naturaleza, peso, volumen).

v

v ltinerario.
v' Medio de transporte utilizado (avién y nimero de vuelo).
v

Flete (precio del transporte).
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En ocasiones el AWB se erige en certificado de seguro de transporte aéreo internacional.
Esto Ultimo ocurre cuando el cargador contrata el seguro opcional que le ofrece la
compafiia aérea.

Emitido por los agentes IATA (como agentes de las compafiias aéreas), del AWB se

emiten tres ejemplares:

v"Un ejemplar para el cargador (que le sirve como justificante de entrega de la
mercancia a bordo del avion).

v' Otro ejemplar para la compafiia aérea.

v Un tercer ejemplar (que viaja con la mercancia) para el destinatario de la

mercancia, que le permite a éste retirar la mercancia del aeropuerto de destino.

Los representantes de las compafiias aéreas, los agentes IATA, son los encargados de
emitir y firmar los Air Way Bill (AWB).

La utilizacion del transporte aéreo internacional en régimen de AWB (Air Way Bill) implica
que las compafiias aéreas, a través de sus representantes (agentes IATA) establecidos
en los distintos aeropuertos del mundo, ofertan sus aviones a una pluralidad de

cargadores para que éstos transporten en ellos sus mercancias.

5.2. Analisis del entorno

5.2.1. Analisis del sector de inversién

5.2.1.1. Entorno global del comercio electrénico

La necesidad del comercio electronico se origina de la demanda de las empresas y de la
administracion, para hacer un mejor uso de la informética y buscar una mejor forma de
aplicar las nuevas tecnologias para asi mejorar la interrelacién entre cliente y proveedor. Es
asi que el comercio electrénico se inicia en el mundo de los negocios entre empresas
(business-to-business) hace mas de cuatro décadas con la introduccién del Intercambio
Electrénico de Datos (EDI), el que se dio entre firmas comerciales, con el envio y recibo de
pedidos, intercambio de informacion, de reparto y pago, etc.. Por otro lado el comercio
electrénico, que esté orientado al consumidor, tampoco es tan nuevo, ya que desde hace
un buen tiempo tenemos conocimiento de lo que es un cajero automatico o una tarjeta de
crédito, pues cada vez que se hace uso de una de estas modalidades se esta realizando
una transaccion de comercio electronico. El verdadero despegue del comercio electronico
y la inclusién del mismo en la economia de todo el mundo se dio desde la puesta en marcha
de Internet, la cual tuvo una aparicién progresiva pero significativa, ya que de ser un
proyecto militar ha pasado a ser un instrumento de suma importancia en nuestro vida

cotidiana. Un paso més se dio en la inclusion de la electronica en el comercio, en especial
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en el comercio internacional, la cual ha provocado que las industrias den un giro en su forma
de actuar para aprovechar las nuevas oportunidades, incluyendo los nuevos canales de
comercializacion de productos existentes y desarrollando un nuevo tipo de informacionl. Es
por eso, que esta utilizacién de las nuevas tecnologias y su aplicacién al mundo de los
negocios conlleva a un replanteamiento de los roles de los agentes econdémicos ya que la
filosofia de la empresa cambia. Se vislumbra otra forma de entender el mercado donde el
la distancia y el tiempo son superados y donde en la que el cliente no sélo es el centro de
todas las acciones, sino que abandona su papel de receptor de informacion y se convierte

en un consumidor activo y con una mayor oferta.

52111 Entorno global de artesania textil

El 63% de las importaciones mundiales de textiles en el 2010 se generaron en 15
economias, siendo la Unién Europea el mayor importador de textiles del mundo con US$
73 mil millones, siguiéndole Estados Unidos con S$ 23 mil millones, China con US$ 18
mil millones, Hong Kong con US$ 11 mil millones, Japdn conUS$ 7 mil millones, Turquia

con US$ 7 mil millones y Vietnam con US$ 6 mil millones (Inex, 2010).

Asi mismo el 91% de las exportaciones mundiales de textiles en el 2010 fueron producidas
por 15 economias al igual que las importaciones, siendo China el mayor exportador de
textiles del mundo con US$ 77 mil millones, siguiéndole la Union Europea con US$ 67
mil millones, India con US$ 13 mil millones, Estados Unidos con US$ 12 mil millones y

Hong Kong con US$ 11 mil millones. (Inex, 2010).

5.2.2. Demanda del sistema e-commerce

El consumidor online le da mucha importancia al poder comprar a cualquier hora y

rapidamente, sin desplazamientos, mas incluso que los menores precios.

El cambio més importante que se esta produciendo es el de la conexion entre los
consumidores y la necesidad que tienen de sentirse constantemente acompafiados. Es
ahi donde intervienen las redes sociales, tanto para obtener opiniones e informaciéon antes
de comprar, como para comunicarse mientras se compra y después. Se busca un estatus,
una valoracion positiva de la comunidad online, por el hecho de la adquisiciéon de un

determinado producto

En el 2015 el 80% de los e-Commerce miré el futuro con optimismo, y de esos mas de la
mitad vieron un panorama del sector mejor puesto que prevén aumentar sus ventas mas
de un 10%. Esto se debid a que nuevos clientes confien en las compras online como
forma de compra, existiendo margen de mejora. De los usuarios de Internet, todavia hay
un 44% que nunca ha realizado compras online. Traducido a personas: unos 12 millones
de internautas realizan compras por internet, mientras que todavia 15 millones de usuarios

se siguen resistiendo y sélo compran offline (EY & Fed, 2015).
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5.2.2.1. Tendencias de consumo

e EI comercio electronico esta creciendo rapidamente, pero representa
Unicamente 7% del total de ventas al por menor.
Las ventas se han duplicado desde el 2008 segun la oficina del censo de Estados
Unidos.

8.0%

7.0%

6.0%

5.0%

4.0%
1

3.0%
Jan-2010 Jan-2012 Jan-2014

Figura 51. Crecimiento del Comercio Electronico
Fuente: US Census Bureau

El crecimiento que ha tenido el comercio electronico ha sido exponencial. El salto que
ha dado esta industria ha sido del 3.5% al 7%. Esta combinacién de crecimiento rapido
y baja participacion de mercado significa que existe una enorme posibilidad de
crecimiento.

e Lafragmentacion de los consumidores es el mayor desafio y oportunidad de

mercado en el comercio electronico

Gracias a la accesibilidad que tiene el entorno digital, los consumidores tienen acceso
a mas oportunidades de compra y venta, siendo la herramienta mas usada los

smartphones contando con acceso inmediato a muchas tiendas online.

“Lo que nosotros llamamos fragmentacion se manifiesta en el comportamiento del
consumidor y la respuesta del mercado. En ambos mercados, desarrollados y
emergentes, existe una variedad mas amplia de consumidores que muestran interés.
El crecimiento es evidente, tanto en la parte superior del mercado (en donde los
consumidores estan gastando en alimentos de la méas alta calidad y otros productos
envasados) como en el extremo inferior (en donde existe un ndmero creciente de
consumidores que concentran valor). El medio tradicional del mercado se esta

reduciendo”. K.B. Sriram, socio de Strategy.
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e Los dispositivos moviles se han convertido en poderosos generadores de

ventas pero afiaden complejidad durante la experiencia de compra del cliente.

En el ultimo afio, se ha visto como el trafico a través de dispositivos méviles ha
aumentado y por lo menos se acerca a niveles de trafico generados por dispositivos de

escritorio (por lo menos, ese ha sido el caso en Shopify).

= Movile = Computadora

Figura 52 Crecimiento de los dispositivos moviles

Fuente: Shopify.
Los consumidores no sélo estan navegando en los méviles para visualizar contenido;
estan haciendo compras. En el Reino Unido, por ejemplo, el gasto movil esta creciendo
a un ritmo 4x mayor. El usuario dejara de esperar hasta conectarse en un computador
para realizar transacciones. Las transacciones a través de dispositivos méviles se van
a multiplicar. De ahi que las tiendas en linea que no incluyan disefios adaptables, van

a dar ventajas a la competencia.

e Mas promociones

Con mas oferta hacen falta mas promociones. Tal como sucede en las tiendas fisicas,
los canales de venta online empezaran a competir por medio de promociones que van
desde la compra con tarjetas de crédito sin intereses hasta las formas tipicas de
descuentos y las ofertas 2x1.

e Logistica de alto nivel

Las politicas de envio van a ser determinantes para el usuario. Los envios
internacionales seran un factor de diferenciacion entre las tiendas virtuales. Los
usuarios ya no quieren complicarse la vida gestionando la compra y el envio por
separado. Ademas, los tiempos de entrega seran parte de la promesa de venta y

jugaran un papel imprescindible en la satisfaccion del usuario.

e Comercio electrénico en redes sociales
El espacio de las redes sociales sigue en constante transformacién. Ahora en Pinterest,

Twitter y Facebook los comercios pueden activar botones para publicar y vender
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productos directamente desde sus cuentas. De hecho, plataformas como Shopify
ayudan a construir tiendas en Facebook desde las que se puede llevar un negocio a
vender y recibir pagos de manera sencilla.

e Big data

Las grandes marcas estan usando todas las opciones existentes para saber mas sobre
sus consumidores: su comportamiento de compra, sus preferencias, su red social
favorita, etc.; eso es big data. El objetivo es usar ese conocimiento para identificar los
patrones y perfiles de consumidor para hacer segmentaciones estratégicas que

permitan llegar a mas compradores.

5.2.2.2. Comercio Electrénico en la artesania peruana

El movimiento econémico derivado del comercio electrénico en Perl se proyectd que
crecera a tasas de 30 por ciento anual al 2015, estimulado por la venta virtual de
confecciones y artesanias al exterior, estimo el Programa PYME Peruanas al Mundo,
de la Sociedad de Comercio Exterior del Pert (ComexPeru).

El gerente del Programa PYME Peruanas al Mundo, Miguel Cabello, explico que el
crecimiento se sustentara en el incremento de la oferta de productos peruanos y en la

generacion de confianza respecto a los beneficios del comercio electrénico.

“Hay que desarrollar una cultura en comercio electronico, y para eso se necesita
generar confianza y disminuir el riesgo en esas transacciones. A través de Internet se

puede hacer publicidad facil y gratis”.

Refiri6 que los principales compradores de productos agricolas, artesanias,
confecciones y metalmecénica peruanas a través de Internet son Estados Unidos,

China y distintos paises de Europa.

Indic6 que la exportacion de productos a través del comercio electrénico es mayor a la
importacion mediante el mismo canal, debido a que la mayoria de empresas

exportadoras peruanas acceden a Internet y cuentan con pagina web.

El comercio electrénico en Peru crecié mas del doble afio 2010 y 2011 aunque a nivel

regional aln se encuentra rezagado.

“Después de Brasil, que tiene el 59.1 por ciento del comercio electrénico en América
Latina, siguen México, Argentina y Chile. Pert crece poco a poco, tiene solo el 1.4 por

ciento pero hace dos afos no llegaba ni al 0.5 por ciento en la regién”,
Pert compra de Brasil principalmente tecnologia, a través de las plataformas virtuales.

El principal obstaculo para el crecimiento del comercio electronico en Perd es la
desconfianza de los empresarios, quienes estdn acostumbrados a realizar

transacciones de manera tradicional con sus compradores.
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Comex apoya las exportaciones de mas de 4,000 pequefios y medianos empresarios
a través del Programa PYME Peruanas al Mundo, en donde reciben asesoria para
ofrecer alrededor de 15,000 productos en total, en una plataforma internacional de

ventas.
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5.2.3. Andlisis de las importaciones Mundiales de lana

Tabla 24. Principales Importadores Mundiales de tejidos de lana cardada o pelo fino cardado, con un contenido de lana o pelo fino

Indicadores
Importadores Valor Saldo Cantidad Valor unitario Tasa de Tasa de Participacion en las
importada en comercial importada (USD/unidad)  crecimiento anual crecimiento anual importaciones
2015 (miles de 2015 (miles en 2015 en valor entre en cantidad entre mundiales (%)
USD) de USD) 2011-2015 (%) 2011-2015 (%)
India 17.436 -14.937 249 70.024 2 -6 10,1
China 15.44 4,712 478 32.301 -6 -7 9
Italia 9.564 52.095 142 67.352 5 1 5,6
Estados 4.648 25 81 57.383 5 10 2,7
Unidos de
América

Fuente: TradeMap

Analizando el grafico de importaciones podemos ver que Estados Unidos es uno de los principales consumidores de tejido de lana en el mundo obteniendo
en el afo 2015 una cantidad de 81 toneladas. La tasa de crecimiento de EE.UU es positiva a diferencia de India y China que tienen una tasa decreciente

de 6 y 7 respectivamente.
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5.2.4. Andlisis de las exportaciones Mundiales de lana

Tabla 25. Principales Exportadores Mundiales de tejidos de lana cardada o pelo fino cardado, con un contenido de lana o pelo fino

Indicadores Comerciales
Exportadores Valor Saldo Cantidad Valor unitario Tasa de Tasa de Participacion en
exportada en comercial exportada (USD/unidad) crecimiento crecimiento las exportaciones
2015 (miles 2015 (miles en 2015 anual en valor anual en mundiales (%)
de USD) de USD) entre 2011-2015 cantidad entre
(%) 2011-2015 (%)
Italia 450.073 420.796 16.314 27.588 -4 -6 41,1
China 161.076 77.212 11.971 13.456 -5 -13 14,7
Reino Unido 111.443 82.371 3.404 32.739 2 -2 10,2
Japon 65.229 31.207 2.212 29.489 -2 4 6
Alemania 41.361 -7.001 1.525 27.122 -13 -12 3,8
Espafia 30.601 -4.187 1.297 23.594 5 1 2,8
Dinamarca 28.373 5.588 734 38.655 5 7 2,6
Corea, 25.552 -10.81 1.054 24.243 2 3 2,3
Republica de
Francia 16.85 -29.056 613 27.488 -15 -15 15
Hong Kong, 14.669 -14.478 447 32.817 -8 -14 1,3
China
Estados 14.628 -27.088 468 31.256 7 5 1,3
Unidos de
América
Fuente: TradeMap
Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida Péag. 119




DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE

UNIVERSIDAD TEXTILES ARTESANALES A LA CIUDAD DE WASHIGNTON- ESTADOS
PRIVADA DEL NORTE
UNIDOS, 2017

N

5.2.5. Andlisis de la Competencia a Nivel Internacional
Tabla 26. Principales Competidores Internacionales

Pais Empresa
Italia PAME, Srl
LANIFICIO CORTI MARCELLO, Srl
Meéxico MEX MODE, S.A. DE C.V.

NEGOCIACION FABRIL DE SORIA, S.A. DE C.V.

TESOROS DEL PERU, S.A. DE C.V.

Reino Unido  Kenneth Mackenzie Holdings Ltd

Kipfold Ltd

Fuente: TradeMap
Elaboracion: Autores de tesis

5.2.6. Anélisis de le Industria
5.2.6.1. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
Es la clasificacién sistemética de todas las actividades econémicas cuya finalidad es la de
establecer su codificacion armonizada a nivel mundial. Es utilizada para conocer niveles
de desarrollo, requerimientos, normalizacién, politicas econdémicas e industriales, entre otras

utilidades.

Cada pais tiene, por lo general, una clasificacion industrial propia, en la forma mas adecuada
para responder a sus circunstancias individuales y al grado de desarrollo de su economia.
Puesto que las necesidades de clasificacion industrial varian, ya sea para los andlisis
nacionales o para fines de comparacion internacional. La Clasificacion Internacional
Industrial Uniforme de todas las Actividades Econémicas (CIIU) permite que los paises

produzcan datos de acuerdo con categorias comparables a escala internacional.

Tabla 27. CHU-TEXTII

Cédigo Descripcion
1312 TEJEDURA DE PRODUCTOS TEXTILES
Fuente: SUNAT.2016
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5.2.6.2. Laindustria textil en el Pera

La industria textil y confecciones abarca diversas actividades que van desde el tratamiento de
las fibras textiles para la elaboracién de hilos, hasta la confeccion de prendas de vestir y otros
articulos. En Lima Metropolitana, las empresas dedicadas a dichas actividades integran
diferentes procesos productivos, lo cual otorga un mayor nivel agregado a sus productos. La
fina tradicion textil en el Per(i data de tiempos preincaicos y se sustenta en la alta calidad de
los insumos utilizados, como la fibra de alpaca y el algodén Pima. La produccion textil y de
confecciones ha evolucionado en técnica y en disefios, por lo que las prendas se han
convertido en unos de los productos mejor cotizados en sus respectivas categorias a nivel

internacional (Bustamante, 2016).
5.2.6.2.1 Puntos criticos y oportunidades desde la demanda nacional

Si bien es cierto el mercado extranjero era el que demandaba y pagaba un precio mayor por
las prendas hechas con fibra de alpaca o vicufia. Sin embargo en los Ultimos afios, segun
un estudio elaborado por el Ministerio de la Produccion, se conoce que la compra local de
estas prendas ha comenzado a crecer en un 70%. Siendo esto un punto importante para las
empresas posicionas o nuevas empiecen a usar el avance de las TICS y poder vender de

manera virtual.

5.2.6.2.2 Andlisis estratégico del sector
El sector textil, cuenta con una solidez y con capacidad de inversion e innovacién, mercado
creciente, con tendencia a la especializacion y diversificacién del consumo. La demanda

actual cuenta con capacidad de pago por productos de calidad.
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Tabla 28. CIIU-TEXTII

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Preservacion de costumbres y tradiciones
ancestrales.

Atomizacién de las oferta.

Prestigio artesanal y reconocimiento a nivel
nacional e internacional.

Bajo nivel organizativo y asociativo.

Elevada creatividad y habilidad humana.

Resistencia al cambio.

Materia prima disponible.

Bajo nivel tecnoldgico.

Ventaja de diversidad de lineas productivas.

Alta dependencia externa en disefios.

Bajos costos de mano de obra.

Concentracion en pocos canales
de comercializacién.

Elevada informalidad.

Dificil acceso al financiamiento.

Mano de obra no tecnificada.

RIESGOS

OPORTUNIDADES

Patrones de consumo cambiantes.

Creciente interés de jévenes artesanos en
asociarse.

Encarecimiento de la materia prima.

Mayor demanda de productos rusticos y
hechos a mano.

Imitacién y copia de productos y disefios
tradicionales.

Creciente apoyo de organismos publicos y
privados.

Creciente demanda de productos
utilitarios.

Fuente: Autores de tesis

5.2.7. Analisis del Ambiente Interno

5.2.7.1. Analisis del Mercado a Nivel Nacional

El mercado nacional posee potencial limitado puesto que los peruanos no estan dispuestos

a pagar precios elevados por las artesanias, debido a que el poder adquisitivo no es tan

elevado como el de los paises destino de exportacion.

Una gran parte del consumo nacional de la venta de artesanias textiles en el Peru, se hace

a turistas tanto extranjeros y nacionales que las compran en ferias y mercados locales,

distritales, provinciales y regionales.
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5.2.7.2. Principales competidores nacionales

Tabla 29. Principales Competidores Nacionales

Ruc Empresa
20507196269 ALPACA TRADING COMPANY SAC

20451457510 ARTEST S.A.C.

20548062056 COCHABAMBA S.A.C.

20549509348 CONSORCIO AZALEIA S.A.C.

20521950804 CREACIONES AILIN E.ILR.L.

20550120918 GRUPO E INVERSIONES VELASQUEZ S.A.C.

20100226813 INCALPACA TEXTILES PERUANOS DE EXPORT SA

20170291345 MFH KNITS S.A.C.

20510319207 NAVALE ALPACA S.A.C

20513540362 PERUVIAN SUN S.A.C.

Fuente: SIIEC
Elaboraciéon: Autores de tesis
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5.2.7.3.
Tabla 30. Exportadores mundiales de tejidos de lana cardada o pelo fino cardado, con un
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Analisis de las Exportaciones e Importaciones mundiales de Peru

contenido de lana o pelo fino.

Indicadores comerciales

Importador Valor Saldo Participacié | Cantida Valor Tasa de Tasade Tasa de Participacié Arancel
es exportada | comerci n de las d unitario crecimient | crecimient | crecimient n de los medio
en 2015 al en exportacion | exportad | (USD/unida | o delos o delas o delos paises (estimad
(miles de 2015 es para Peru aen d) valores cantidade valores socios en 0)
USD) (miles (%) 2015 exportada S exportada las enfrentad
de USD) s entre exportada s entre importacion o por
2011-2015 s entre 2014-2015 es Peru
(%, p.a.) | 2011-2015 | (%, p.a.) mundiales
(%, p.a) (%)
Mundo 84 -169 100 2 42 3 -6 -66 100
Turquia 23 23 27,4 0 92 2,8
Chile 19 19 22,6 0 120 -67 0,1 0
Estados 17 -5 20,2 0 -4 42 4.4 0
Unidos de
América
China 7 -42 8,3 -83 8,8 04
Bélgica 4 4 4,8 0 0,9 0
Fuente: TradeMap
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Tabla 31. Importaciones mundiales

DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES A LA CIUDAD DE WASHIGNTON- ESTADOS
UNIDOS, 2017

de tejidos de lana cardada o pelo fino cardado, con un

contenido de lana o pelo fino.

Indicadores Comerciales
Exportadores Valor Saldo Participacién | Cantidad Valor Tasa de Tasa de Tasa de Arancel
importada | comercial de las importada unitario crecimiento | crecimiento | crecimiento medio
en 2015 en 2015 | importaciones | en 2015 | (USD/unidad) delos de las de las (estimado)
(miles de | (miles de | para Pera (%) valores cantidades | exportaciones | aplicado
USD) USD) importadas | importadas totales del por Per(
entre 2011- | entre 2011- pais socio
2015 (%, 2015 (%, entre 2011-
p.a.) p.a.) 2015 (%, p.a.)
Mundo 253 -169 100 15 16.867 -8 -14 -4
México 127 -127 50,2 5 25.4 -7 -13 4 0
China 49 -42 19,4 9 5.444 -11 -10 -5 11
Alemania 31 -31 12,3 1 31 99 -13 11
Estados 22 -5 8,7 0 26 7 11
Unidos de
América
Italia 12 -12 4,7 0 -3 -4 11

Fuente: TradeMap

5.2.7.4. Analisis de las Exportaciones peruanas de lana a Estados Unidos

Tabla 32. Exportaciones de lana de Perl a Estados Unidos
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Peru exporta hacia Estados Unidos de América
Cadigo del Descripcién del producto Valor Tasa de crecimiento Participacién en las  Arancel equivalente Comercio
producto 2015, en anual en valor entre exportaciones de ad valorem potencial
miles 2011-2015, %, p.a. Pert , % enfrentado por Peru indicativo en
uUs$ miles de USD
511190 Tejidos con un alto contenido de 15 19 22
lana cardada o pelo fino cardado,
pero < 85% en peso (exc. . . .
511111 Tejidos de lana cardada o pelo 1 26 100 0 0
fino cardado, con un contenido de
lana o pelo fino >=85%en . . .
511119 Tejidos de lana cardada o pelo 0 0 0 6
fino cardado, con un contenido de
lana o pelo fino >=85%en . ..
511120 Tejidos con un alto contenido de 0 0 0 10
lana cardada o pelo fino cardado,
pero < 85% en peso,
mezclados . . .
511130 Tejidos con un alto contenido de 0 0 0 0

lana cardada o pelo fino cardado,
pero < 85% en peso,
mezclados . . .

Fuente: TradeMap
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5.2.1. Analisis de mercado

5.2.1.1. Estados Unidos

Estados Unidos de América es una republica federal constitucional compuesta por 50 estados
y un distrito federal. La mayor parte del pais se ubica en el centro de América del Norte donde
se encuentran sus 48 estados contiguos y Washington D. C., el distrito de la capital. El estado
de Hawai es un archipiélago polinesio en medio del océano Pacifico, y es el Gnico estado
estadounidense que no se encuentra en América. El pais también posee varios territorios en

el mar Caribe y en el Pacifico. (Prom Peru, 2015)

La poblacion actual estadounidense se estima en 321, 601,000 millones de habitantes. El
82% de la poblacién del pais habita zonas urbanas. La estructura de la poblacion
estadounidense por grupos etarios es de la siguiente manera:19% son menores de 14 afios,
66% se encuentra entre 15 y 64 afos, mientras que el 15% restante tiene mas de 65 afos.

La edad mediana es de 38 afios, y la esperanza de vida es 79 afios. (Prom Peru, 2015)

El idioma oficial es el inglés, con mas de 82% de personas que hablan inglés americano
como primera lengua. Cerca de 11% hablan espafiol, es el segundo idioma mas hablado, y el
que mas comunmente se aprende como segunda lengua, un 4% de la poblacion se comunica
a través de lenguas indoeuropeas, mientras que el 3% restante, mediante dialectos de la
region Asia — Pacifico. Estados Unidos alberga gran diversidad de religiones en su territorio,
asi el 51% de habitantes pertenece al protestantismo, 24% son catélicos y 2% son mormones,
2% pertenecen a otras grupos cristianos y 2% son judios, en el grupo restante se distinguen

budistas, musulmanes, agnésticos y ateos. (Prom Pera, 2015)
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Tabla 33. Datos macroecondmicos de Estados Unidos

Poblacion 321.601.000

total

Capital Washington, D.C.

Densidad 35 habitantes/km?

Poblacion 81,4%

urbana

Principales Los Angeles, Nueva York, Chicago, San Francisco, Houston, Miami

estados Washington Atlanta, Dallas, Filadelfia, Phoenix Detroit, Boston,
Minneapolis y San Diego.

Origenes europeo o de del Medio Oriente 77%

étnicos

raices hispanas o latinas 17%
afroamericanos 13%
asiaticos 5%

Hawaii 1%

Lengua oficial

Fuente: Santandertrade

Inglés

El PBI norteamericano es de 16.169,067 Miles de millones € (2015) el 19% del PBI mundial y

su poblacién alcanza los 321 millones de habitantes. Dentro de los 12 pilares que constituyen

la competitividad, Estados Unidos presenta ventaja en materia de salud y educacién primaria,

asi como en el tamafio de mercado. A pesar de que el pais norteamericano se recupera

lentamente de la crisis de 2008, presenta una mejora en la eficiencia en el mercado laboral.

15000

PIB ( Miles de millones €)

2006

2015
® PIB: 16,169.066 Miles de millones €
10000
: I I
0

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Figura 53. PBI Estados Unidos
Fuente: El Economista

El PBI per céapita de EE.UU es de 57.766.292 dolares (estimada al 2016) esta cifra supone

que sus habitantes tienen un buen nivel de vida. Estados Unidos es un lider mundial en la
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investigacion de mercado de bienes de consumo, la innovacion de productos, fabricacion y la
comercializacién. También tiene una mano de obra altamente calificada en el campo de
productos de consumo. En 2012, el mercado de bienes de consumo del mercado
norteamericano fue el mas grande en el mundo, estimado en $ 432 mil millones. Las empresas
estadounidenses que conforman la industria de bienes de consumo y servicios son tan

variadas como los subsectores de la industria.

Por otro lado, a pesar de la recesion en Estados Unidos iniciada en 2008, que resulto ser la
de mayor duracion desde la Gran Depresion, el crecimiento se reanudd en 2010 aunque las

cifras de desempleo sigan siendo altas.

5.2.1.1.1Analisis PEST

El analisis PEST identifica los factores del entorno general que van a afectar a las empresas.
Este analisis se realiza antes de llevar a cabo el FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades Amenazas), que presenta la empresa en el marco de la planificacion estratégica.
El término proviene de las siglas inglesas para "Politico, Econémico, Social y Techolégico".
También se usa las variantes PESTEL o PESTLE, incluyendo los aspectos "Legales" y

"Ecolégicos".
521111 Econdmico

La crisis financiera global de 2009 impacté duramente a los Estados Unidos, llevando a la
economia mas poderosa del mundo a su peor recesion desde los afios 1930. De forma lenta
pero segura, la economia americana se ha recuperado gracias a un plan de estimulo
presupuestario y monetario de largo alcance del gobierno. Las bajas tasas de interés,
aumento en el consumo de los hogares y la creacion vigorosa de empleos aminoré el impacto
de un invierno severo y huelgas importantes de trabajadores en muelles, permitiendo que el
PIB se mantuviera estable creciendo 2,6% en 2015. Se espera que el pais mantenga el mismo
nivel de crecimiento en 2016, impulsado principalmente por el consumo, asi como por la
inversion en modernizacién corporativa. La Reserva Federal de los Estados Unidos aumenté
sus tasas de interés 0,25% en diciembre de 2015, dando fin a siete afios de politica monetaria

expansionista (Santander, 2016).

Estados Unidos tiene desafios domésticos e internacionales. La deuda publica americana
contintia siendo alta - casi 105% del PIB - y se espera que continle creciendo. La fortaleza
del dolar y el débil crecimiento de las economias europeas y japonesa ha tenido un impacto
negativo en las exportaciones, generando un creciente déficit comercial. La presidencia de
Barack Obama se acerca a su fin (la constitucién impide que sea elegido para un tercera
término) y un nuevo presidente sera elegido en noviembre de 2016. En el extranjero, Estados
Unidos busca solucionar los conflictos en Ucrania y Medio Oriente, asi como atender la

desaceleracién economica de sus principales socios comerciales (Santander, 2016).
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La crisis financiera internacional provocé un aumento considerable del desempleo en los
Estados Unidos, el cual lleg6 hasta 10% en octubre de 2009. Aunque la tasa de desempleo
ha disminuido a 5,3% en 2015, detras de esta cifra hay una baja de la tasa de participacién
en el mercado laboral que llegd a 62% a finales del 2015. Si se toman en cuenta a los
trabajadores desanimados que dejaron el mercado laboral y los que se ven obligados a
aceptar puestos en jornada parcial, la tasa de desempleo real sube a 10% (comparado a 8-
10% antes de la crisis). Los niveles de desigualdad econémica y social han aumentado desde
los afios 1980, alcanzando actualmente su punto mas elevado desde hace un siglo. En 2014,
el nimero de ciudadanos americanos que disponian de un bien inmobiliario alcanzé su nivel
mas bajo desde 1995 (Santander, 2016).

5.2.1.1.1.1.1 Principales sectores econémicos

El sector agricola americano es uno de los méas grandes del mundo. Se caracteriza por una
alta productividad y por el uso de tecnologias modernas. Estados Unidos es uno de los
principales productores de maiz, soja, carne de res y algodon. El estado de California genera
mas del 12% de la produccion agricola total del pais. Sin embargo, la agricultura representa
Unicamente 1,4% del PIB americano y emplea a 1,6% de la poblacion activa (Santander,
2016).

Estados Unidos es un pais muy industrializado. El sector industrial representa 21% del PIB e
incluye una gran variedad de actividades. Las mas importantes son la fabricaciéon de
maquinaria eléctrica y electrénica, de productos quimicos y maquinaria industrial, asi como el
sector agroalimentario y automotriz. También es lider mundial en el sector aeroespacial y en
la industria farmacéutica. La abundancia de recursos naturales ha convertido al pais en lider
en la produccion de varios minerales y le permite mantener una produccién diversificada. Asi,
es también el mayor productor mundial de gas natural liquido, aluminio, electricidad y energia
nuclear, y el tercer productor mundial de petréleo. Desde hace varios afios desarrolla la

extraccion a gran escala de gas de esquisto (Santander, 2016).

La economia americana se basa fundamentalmente en los servicios. El sector terciario

representa mas de tres cuartos del PIB y emplea a 81% de la mano de obra.
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Tabla 34. Actividad econdmica por sector

Reparticion de la actividad Agricultura Industria Servicios

econdémica por sector

Empleo por sector (en % del 1,6 17,2 81,2

empleo total)

Valor afiadido (en % del PIB) 1,3 20,7 78,0

Valor afadido (crecimiento 2,7 1,7 2,

anual en %)

Fuente: World Bank, 2016

521.1.1.2 Politico

Estados Unidos es una republica federal basada en la democracia representativa con la
separacién de poderes entre las ramas del gobierno. Estados Unidos se compone de 50

estados semisoberanos que disfrutan de una gran autonomia (Santander, 2016).

El Presidente es el Jefe de Estado, comandante en jefe de las fuerzas armadas y la cabeza
del gobierno; es elegido por un colegio de representantes (que son elegidos directamente
de cada estado) para desempefiar el cargo durante un periodo de cuatro afios. El
Parlamento comprueba estos poderes. El gabinete es designado por el Presidente con la

aprobacion del Senado (Santander, 2016).

La legislatura es bicameral en los Estados Unidos. El parlamento consiste del Senado
(camara alta) y la Camara de Representantes (camara baja). El Senado tiene el poder de
confirmar o rechazar las designaciones presidenciales y de ratificar tratados. La Camara de
Representantes s6lo ostenta el derecho a iniciar proyectos de ley, aunque pueden ser
modificadas o rechazadas por el Senado. El Presidente puede vetar la legislacion aprobada
por el Congreso. ElI Congreso puede anular el veto con las dos terceras partes de los votos
(Santander, 2016).

Estados Unidos posee un sistema bipartidista:

Partido Demdcrata (D): progresista en el plano social, favorece la intervencion del gobierno
para regular la economia de mercado.

Partido Republicano (R, o GOP - Grand old party): conservador en el plano social, defiende
el capitalismo liberal, e insiste en la defensa nacional.

El actual presidente de Estados Unidos es Barack desde enero del 2009, perteneciendo al

partido demdcrata
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5.2.1.1.1.3 Social

Estados Unidos es una nacién multicultural, hogar de una amplia variedad de grupos étnicos,
tradiciones y valores. Aparte de las ahora pequefias poblaciones de nativos americanos y
hawaianos, casi todos los estadounidenses o sus antepasados emigraron durante los Ultimos
cinco siglos. La cultura comdn para la mayoria de los estadounidenses es una cultura
occidental, que en gran parte proviene de las tradiciones de los inmigrantes europeos con

influencias de muchas otras fuentes.
El inglés es el idioma nacional de facto. Aungue no existe ningin idioma oficial a nivel federal,
algunas leyes como los Requisitos para la Naturalizacion colocan al inglés como idioma

obligatorio.

5.2.1.1.1.4 Tecnolbgico
El gobierno promueve la cooperacion tecnoldgica en las empresas.

5.2.1.1.2 Analisis externo

52.11.21 Analisis FODA

Este andlisis permitira identificar las oportunidades y amenazas claves en el mercado, asi
como el escenario actual de la competencia en el sector, y favorecera el establecimiento
de estrategias que permitan al negocio prevalecer en el tiempo, mediante una adecuada
toma de decisiones sobre la base de informacion importante del entorno, a fin de poder
sacar ventaja de las fortalezas del sector, superar sus debilidades, identificar las

oportunidades existentes y futuras, y contrarrestar las amenazas en el sector.
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Tabla 35. Analisis FODA

Pueden generar PROBLEMAS

Pueden generar VENTAJAS COMPETITIVAS

D Debilidades F Fortalezas
1 Imagen de la empresa poco 1 Producto de Calidad
conocida
2 Poca experiencia en el mercado 2 Mano de obra disponible y barata para
la produccion
3 Falta de experiencia comercial 3 Facil acceso a materia prima
internacional
4 Escasez de mano de obra 4 Abastecimiento de materia prima todo
especializada el afio
5 Falta de experiencia en el 5 Bajos Costos de produccion
comercio electrénico
6 Poco conocimiento por parte del 6 Precios competitivos
cliente de la existencia del sitio
web de la empresa
7 Poco presupuesto para 7 Tecnologia de ultima generacion
promocionar la empresa a
través de otros medios
8 8 Tener un negocio fisico y optar por el
comercio electronico
9 9 El sitio Web brinda informacién
completa sobre los productos
disponibles
A Amenazas 0] Oportunidades
1 Productos sustitutos 1 Mercado con alto poder adquisitivo
2 Ingreso de nuevos competidores 2 Crecimiento sostenido de la demanda,
en el mercado en los dltimos afios
3 Marcas posicionadas en el 3 Presencia de acuerdos comerciales
mercado TLC Peru - EE.UU acceso preferencial
4 Recesion econémica en 4 Existe un mayor interés en productos
Cajamarca limita la inversion con rasgos peruanos
5 No a todas las personas les 5 Presencia de Ferias Nacionales e

gusta comprar productos via
online debido a la inseguridad y
desconfianza

internacionales

6 La competencia puede 6 Avances tecnolégicos
incorporarse a los medios web
con un sitio mas atractivo
7 No cumplir con las expectativa 7 Comercio electrénico
del cliente respecto al producto
8 8 Ingreso a nuevos mercados a través
de un portal web
9 9 Situacion de igualdad con otras
empresas.

Elaboracion: Autores de tesis
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5.21.1.2.2 Matriz EFE

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas resumir y
evaluar informacién econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.

En la columna Peso Ponderado, se debera de otorgar una ponderacién (pro rateo), segun el
orden de influencia o importancia, a cada una de las oportunidades y amenazas, debiendo

sumar entre ambas 100%
A cada factor externo clave se le asigna una calificacién de 1 a 4 puntos para indicar que tan
eficazmente responden las estrategias actuales de la empresa a ese factor, donde:

e 1. Amenaza mayor

e 2. Amenaza menor
e 3. Oportunidad menor

e 4. Oportunidad Mayor

v' Para las amenazas s6lo se aplica 1y 2

v' Para las oportunidades sélo se aplican los digitos 3y 4
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES Peso Calificacion T.Ponderado
EXTERNOS - EFE Ponderado

Tabla 36. Matriz EFE

Oportunidades

O 1 Mercado con alto poder adquisitivo 9% 4 0.36

O 2 Crecimiento sostenido de la demanda, 8% 3 0.24
en los Ultimos afios

O 3 Presencia de acuerdos comerciales TLC 8% 4 0.32
Perl - EE.UU acceso preferencial

O 4 Existe un mayor interés en productos 6% 3 0.18
con rasgos peruanos

O 5 Presencia de Ferias Nacionales e 5% 3 0.15
internacionales

0] Avances tecnolégicos 8% 4 0.32

@] Comercio electrénico 9% 4 0.36

0] Ingreso a nuevos mercados a través de 7% 4 0.28
un portal web

O 9 Situacion de igualdad con otras 8% 4 0.32
empresas.

AMENAZAS

A Productos sustitutos 4% 1 0.04

A Ingreso de nuevos competidores en el 3% 1 0.03
mercado

A 3 Marcas posicionadas en el mercado 4% 1 0.04

A Recesion econémica en Cajamarca 5% 2 0.1
limita la inversion

A 5 No atodas las personas les gusta 5% 2 0.1

comprar productos via online debido a la
inseguridad y desconfianza

A 6 Lacompetencia puede incorporarse a los 5% 1 0.05
medios web con un sitio mas atractivo

A 7 No cumplir con las expectativa del cliente 6% 1 0.06
respecto al producto

TOTAL 100% 2.95

Resultado Matriz EFE: El valor 2.95 nos indica que el escenario es favorable para el
desarrollo de la empresa. Comparando el total ponderado es relevante destacar que tan sélo

un 0.42 hace referencia a las amenazas contra un 2.53 correspondiente a las oportunidades.

5.2.1.1.3 Andlisis Interno

La construccion de una matriz EFI, es un sistema dentro del proceso de auditoria empresarial
interna, ya que esta herramienta nos brinda la posibilidad de identificar y conocer cada una

de las debilidades, asi como también las diversas fortalezas que presente la identidad, lo cual
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a su vez, nos ubicaria u orientaria acerca de la posicién interna en la cual se encuentra

CAJART S.R.L
Tabla 37. Matriz EFI
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES Peso Calificacion T.Ponderado
INTERNOS - EFI Ponderado
FORTALEZAS
F 1 Producto de Calidad 9% 4 0.36
Mano de obra disponible y barata para la 6% 3 0.18
produccion
3 Facil acceso a materia prima 7% 4 0.28
F Abastecimiento de materia prima todo el % 3 0.21
afio
F 5 Bajos Costos de produccion 5% 3 0.15
F 6 Precios competitivos 8% 3 0.24
F 7 Tecnologia de ultima generacion 8% 4 0.32
F 8 Tener un negocio fisico y optar por el 9% 4 0.36
comercio electronico
F 9 Elsitio Web brinda informaciéon completa 9% 4 0.36
sobre los productos disponibles
DEBILIDADES
D 1 Imagen de la empresa poco conocida 5% 1 0.05
D Poca experiencia en el mercado 6% 2 0.12
D 3 [Falta de experiencia comercial 6% 1 0.06
internacional
D 4 Escasez de mano de obra especializada 3% 2 0.06
D 5 Falta de experiencia en el comercio 3% 1 0.03
electrénico
D 6 Poco conocimiento por parte del cliente 4% 1 0.04
de la existencia del sitio web de la
empresa
D 7 Poco presupuesto para promocionar la 5% 2 0.1
empresa a través de otros medios
TOTAL 100% 2.92

Resultado Matriz EFI: El valor 2.92 nos indica que la organizacion tiene una posicion muy
fuerte en lo interno, es decir, se capitalizan mejor las fortalezas internas y se neutralizan las
debilidades.

Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida Pag. 136



DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE

UNIVERSIDAD TEXTILES ARTESANALES A LA CIUDAD DE WASHIGNTON- ESTADOS
PRIVADA DEL NORTE
UNIDOS, 2017

N

5.2.1.1.4 Perfil del consumidor

Entre los productos artesanales mas vendidos a este pais se encuentran las prendas de vestir
como chompas y chalinas; y también algunos articulos decorativos para la casa como
alfombras y mantas.

El consumidor Estadounidense adquiere productos de calidad y con novedosos disefios que

llamen su atencion
El perfil del consumidor de artesania textil estadounidense:

e Personas adultas

e Viajeros frecuentes

e Coleccionistas o interesados en artesania textil
e Aprecio por los productos hechos a mano

e Poseen niveles de ingresos relativamente altos

e Productos se adapten a los gustos del cliente

5.2.1.1.5 Mercado Meta

El mercado meta que se determino es Washington, es la capital de los Estados Unidos de
América, ubicada entre los Estados de Maryland y Virginia. Esta ciudad se planifico
especificamente para acoger la sede del Gobierno americano, y desde 1800 residen aqui los
tres poderes del estado federal: Ejecutivo, Legislativo y Judicial. Una multitud de organismos
internacionales y multilaterales, embajadas y asociaciones profesionales y sin animo de lucro,
también se encuentran en esta ciudad por la cercania a las administraciones gubernamentales
con las que mantienen permanente contacto. El motor de la economia washingtoniana es
claramente el sector publico. Aunque la politica domina la vida de la ciudad, en los Estados

lindantes emergen las industrias de alta tecnologia.
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5.2.1.1.5.1 Poblacién en cifras

Tabla 38. Estadisticas de Washington

Cuentas Nacionales - Gobierno

PIB Mill. € [+] 2015 399.878M.€

PIB Per Capita [+] 2015 55.768€

Mercado Laboral

Tasa de desempleo Noviembre 2016 5,3%

Socio-Demografia

% Riesgo Pobreza 2015 11,4%
Densidad 2015 39
Poblacion 2015 7.170.351

Fuente: Datos Macro

5.2.1.1.5.2 Principales Ciudades

Tabla 39. Principales Ciudades

GRANDES CIUDADES WASHINGTON

Ciudad Poblacion

Seattle 608.660 habitantes
Bellevue 122.363 habitantes
Renton 90.927 habitantes
Kennewick 73.917 habitantes
Lakewood 58.163 habitantes
Richland 48.058 habitantes
Edmonds 39.709 habitantes

Fuente: Datos Macro
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5.21.1.53 Origenes étnicos

Tabla 40. Poblacion por Razas y Género

Masculino Femenino Total

Poblacién total 284.222 317.501 601.723
Americano negro o africano 138.512 166.613 305.125
Blanco 114.74 116.731 231.471
hispano o latino 28258 26491 54749
Alguna otra raza 13.066 11.308 24374
asiatico 8,807 12,249 21,056
Dos o més carreras 7,911 9.405 17,316
indio americano 1.029 1,050 2,079
Tres o mas razas 866 1.177 2,043
Nativo de Hawai Islas del Pacifico 157 145 302

Fuente: suburbanstats

5.2.1.1.5.4 Edad promedio

Tabla 41. Edad Promedio

Sexo Edad Promedio
Ambos 33
Masculino 33
Femenino 34

Fuente: suburbanstats
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5.2.1.1.5.5 Distribucion de la poblaciéon por edades

Tabla 42. Edades Masculinas Tabla 43. Edades Femeninas
Edad Total Edad Total
Menores de 5 afios 16,36 Menores de 5 afios: 15911
5 a9 afos: 13,12 5 a9 afos: 12,880
10a 17 20,860 10a 17 20,675
18 a 20 8,473 18a 20 8,726
21a29 49,910 21229 61,679
30a49 83285 30a49 58159
50 a 69 54.292 50 a 69 64,484

70 a 84 21,277
70 a 84 14,297
. 85 afios y mas: 2,790
85 afios y mas: 2,790
Fuente: suburbanstats Fuente: suburbanstats

5.3. Planeamiento estratégico
5.3.1. Estructura del Plan Estratégico
5.3.1.1.Vision

Ser la segunda empresa lider prestigiosa en ventas de artesania textil a través del comercio

y ser la primera en el mercado nacional e internacional.

5.3.1.2.Misién

Facilitamos las compras de artesania textil peruana a través de la presentacion del comercio
electrénico a nuestros clientes, dandoles las mejores opciones de compra, alcanzando los
mayores niveles de satisfaccion, confianza y eficiencia; asimismo, contribuyendo al desarrollo
de las PYMES, dando un valor agregado diferenciador, orientando los esfuerzos hacia la

satisfaccion de los clientes con un servicio de alta calidad.

5.3.1.3. Objetivos estratégicos

5.3.1.3.1 Obijetivo alargo plazo

e Alcanzar un posicionamiento diferenciado de nuestra empresa en el mercado electronico

de productos artesanales textiles peruanos dentro de tres afios.
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Aumenta la cartera de clientes de productos en un 50% en un plazo de tres afios.
Abastecer como minimo a tres mercados potenciales en la adquisicién de artesania textil
peruana a través del sistema de comercio electrénico dentro de los cinco afios.

Obtener el Certificado Secure Sockets Layer (SSL) dentro de un afios

5.3.1.3.2 Objetivo a mediano plazo

Incrementar las ventas en un 20% al finalizar el tercer trimestre del presente afio.
Aumentar la cartera de clientes en un 10% al final del afio en curso.

Ofrecer como minimo tres nuevos productos servicios electronicos al finalizar el afio.
Aumentar la produccion de artesania textil en un 50% al finalizar el afio en curso.

Lograr estandarizar los procesos en la produccién de artesania textil en un 80% al finalizar

el afo.

5.3.1.3.3 Obijetivo a corto plazo

Promover el uso de plataformas virtuales para realizar ventas, generando demanda de
artesania textil a través de redes sociales. Resaltando las propiedades y naturaleza de
nuestros productos dentro de un afio.

Satisfacer en un 80% las exigencias y especificaciones de nuestros clientes externos e
internos al finalizar el afio.

Capacitar e incentivar en un 40% la creatividad del personal especializado en el area de
produccion de artesania textil durante el afio.

Realizar capacitaciones mensuales a todo el personal involucrado en la produccion de

artesania textil y uso del sistema de comercio electrénico, en el transcurso del afio.

5.3.1.3.4 Objetivo especificos
Brindar permanentemente a los clientes valor agregado a la hora de hacer los pedidos via
online, a través de la prestacion de un servicio personalizado, servicio preventivo y
servicio posventa de alta calidad que satisfaga las necesidades de los clientes.
Mejorar el nivel de satisfaccién del cliente reduciendo quejas y reclamos.

Alcanzar niveles de excelencia en la calidad y servicio.

5.3.1.4. Estrategia Empresarial

5.3.1.4.1 Diferenciacion por innovacién

Se considera que la innovacién electrénica El desarrollo del sistema electrénico en el mundo
virtual manteniendo una inversion constante en I+D+i y un enfoque de los RRHH que

permite atraer mejor talento en cada mercado.

5.3.1.5.  Politica Corporativa

El Marco de Referencia Corporativo es el cuerpo de documentos que integran la filosofia

empresarial y responde las preguntas fundamentales, son la carta de presentacion de los

Bach.
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temas frente a los cuales la organizacion quiere hacer planteamientos al publico, para dar

sefiales a sus grupos de interés y declarar sus compromisos.

Conoce las politicas de CAJART, decisiones corporativas enmarcadas en declaraciones de
principios, mediante las cuales se definen marcos de actuaciéon que orientan la gestion en

aspectos especificos.

e Abastecimiento: desarrollar procesos de abastecimiento de bienes y servicios que
incorporen criterios de calidad y costo, proporcionando a los proveedores un trato
transparente y equitativo, fundamentado en la eficiencia y competitividad.

e Ambiental: realizar una gestién ambiental responsable sobre el uso de los recursos
naturales que demandan las actividades empresariales y los impactos y riesgos
generados, con el fin de asegurar que los procesos y operaciones de CAJART estén
alineados con la basqueda del desarrollo sostenible.

e Control: establecer los principios para el funcionamiento eficaz y eficiente del sistema de
control de CAJART, que contribuya al logro de los objetivos organizacionales.
Gestién de activos: gestionar los activos con una visién integrada de su ciclo de vida,
considerando la optimizacién del costo, el riesgo y su desempefio para lograr su maximo
valor y contribuir a obtener los objetivos de manera sostenible.

e Informacion y conocimiento: reconocer el valor estratégico de la informacién y el
conocimiento en el desarrollo de los negocios, entendiéndolos como activos
determinantes que requieren ser conservados, protegidos y gestionados para lograr el
mejoramiento empresarial, la construccion de sinergias y la continuidad de la operacién
de CAJART.

e Servicio: establecer los principios de actuacién para la prestacion de servicios de
calidad, con oportunidad y a precios competitivos, orientados a satisfacer los clientes y

construir relaciones de largo plazo.

5.3.1.6. Valores empresariales
e Espiritu emprendedor

¢ Innovacion

e Proactividad

e |dentidad

¢ Enfoque comun
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5.4. Plan de operaciones

5.4.1. Localizacion de la empresa

La empresa CAJART se encontrarda en el Jr. El triunfo #225 — Barrio San Martin de Porres,

altura de la cuadra 5 de la Av. Atahualpa; como se muestra en la siguiente imagen.
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Figura 54. Mapa de Localizacion de la empresa CAJART
Elaboracion: Propia segun Google Map

5.4.2. Localizacién geogréfica
Tabla 44. Localizacion geografica
Pais Peru
Departamento Cajamarca
Provincia Cajamarca
Direccion Jr. El Triunfo-
Barrio San Matrtin
Elaboracion: Propia segun Google Map, 2016.
5.4.3. Distribucién de planta

El principal proveedor de textil artesanal, es la empresa Quinde EXx, la cual tiene como planta
de distribucién dos ambientes de los cuales se dividen en el area de produccién y area de

ventas, como se muestra en las siguientes figuras.
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Figura 55. Distribucion del Area de produccion
Elaboracion: Propia segin Quinde Ex

Figura 56. Distribucion del Area de ventas
Elaboracion: Propia segin Quinde Ex

La empresa CAJART Online, tiene como distribucion dos ambientes; puesto que su
desempefio es netamente a través de plataformas virtuales.

El primer ambiente donde se desempeiia todo el personal de CAJART Online, que son oficinas
compartidas en un mismo ambiente, usando un Software, como se muestra en la siguiente

imagen.
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Figura 57. Distribucion del Area del monitoreo de ventas
Elaboracion: Propia segiin CAJART

El Segundo ambiente es el area de recepcion, donde se atendera al publico general

Figura 58.Distribucion del Area de recepcion
Elaboracion: Propia segun CAJART

5.4.3.1. Maquinaria

Se utilizara el Sofware Sopify ya que es confiable. Sopify es una empresa canadiense de
comercio electrénico con sede en Ottawa, Ontario, que desarrolla software informético para
tiendas en linea y sistemas de puntos de venta minoristas; asimismo, se contara con 6

computadoras para el monitoreo de las ventas.

A continuacion se detallara el costo de compra de Sofware y equipos.
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Tabla 45. Costos de maquinariay equipo

Descripcién Unidades Costo Unitario Costo Total
Sofware Shopify 1 S 500.00 S/. 1,775.00
Computadora 6 S/ 2,000.00 S/.  12,000.00

Elaboracion: Autores de Tesis
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5.4.3.2. Proceso de comercializacion

En la siguiente figura se detalla todo el procedimiento que realizard CAJART de forma detallada.

Titel OTROS SITIOS WESB
L~
_ — Sitios Web
AJAR GRUPO LINKEDIN I :
Tite
\\ “»>
Curacion Visitas Sitios Web
contenidos EEm——
externos
Visitas & visitas . Visitas
X PARTNERS
1 ) Contenidos _
T adtidadoy diractm e e - ~. oy T
. Visitas ‘ \\\E\N%\.
————— ‘ —
— === Contactos web W,
- - " e— NEWSLETTER
. — A ‘ A= L
| EVENTOS ONLINE . Mro. -
o » Inscritos web
Tlmcmos [ .
Formacidén
Inscritos | Asistentes
EVENTOS PRESENCIALESIT
-w ‘ -
i i A‘ }1‘ A‘
constante =
Contactos potenciales Contactos potenciales Contactos potenciales

Figura 59. Proceso de Comercializacion
Elaboracion: Propia segun e-commerce
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Estructura organizacional

5.5.1. Organigrama

Un organigrama es la representacion grafica simplificada de la estructura formal de una
organizacién en un momento determinado (Boland, 2007)

A continuacion se muestra el organigrama segun la proyeccién inicial de la empresa CAJART,

lo cual sufrira variaciones a medida que la idea de negocio vaya creciendo.

GERENTE GENERAL
1

JEFA DE ADMINISTRACION ¥ JEFE DE OPERACIONES
FINANZAS

| |
[ 1 I 1

SECRETARIA ADMINISTRATIVA QUTDOURCING CONDUCTORES OUTDOURCING
ASESORIA CONTABLE PROFESIONALES ASESORIAS, PREVENCION
Y LEGAL Y MANTENCION

Figura 60. Organigrama de CAJART
Elaboracion: Autores de tesis

5.5.2. Gestion del RHH
CAJART cuenta con talento clave capacitado cada 6 meses, entrenado y supervisado
por la misma organizacion segun las metas propuesta. Mantiene un ambiente laboral

acogedor para el desarrollo de la actividad de manera eficiente.

5.5.2.1. Descripcion de puestos de trabajo

Gerente general: El gerente general es el responsable legal de la empresa y en ese

sentido deberd velar por el cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten los

negocios y operaciones de ésta.

Jefe de Administracion y Finanzas: Responsable de la elaboracion, ejecucion y

coordinacién presupuestaria; asimismo, dirigir y liderar todas las acciones, decisiones y

cambios generados internamente bajo las politicas.

Jefe de Operaciones: Mejorar tanto su propia productividad, como la del valioso equipo
humano que conforma su departamento; siempre con el lema de innovacion de las

plataformas virtuales utilizando TIC en el dia a dia.
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5.5.3. Derechos laborales

5.5.3.1 Jornada Laboral
Segun el ministerio de trabajo la jornada ordinaria de trabajo, es de: ocho (8) horas

diarias o cuarenta y ocho (48) horas semanales como maximo tanto para varones como
para damas mayores de dieciocho (18).

5.5.3.2. Remuneracion Minima Vital

Segun el ministerio de trabajo el trabajado se hara acreedor de su remuneraciéon minima
vital siempre y cuando cumpla con la jornada ordinaria maxima legal, a la fecha la
remuneracion minima vital es de S/. 850.00 soles.

Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida Pag. 149



4 DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
p EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE

UNIVERSIDAD TEXTILES ARTESANALES A LA CIUDAD DE WASHIGNTON- ESTADOS
PRIVADA DEL NORTE
UNIDOS, 2017

5.5.4. Proyeccién del gasto anual RRHH
Tabla 46. Proyeccién de gasto anual RRHH

No. de Sueldo por Salario Asignacion Total
Puesto AFP ESSALUD CTS Gratificacion ~ Vacaciones Total Anual
personas Empleado Bruto Familiar Mensual

1 GERENTE GENERAL S/. 1,600.00 S/, S/. S/. 144.00 SI. S/. 2,064.00 S/.933.33 S/. 3,488.00 S/. S/.

e 1,600.00 160.00 ’ ) 160.00 e : ) e 1,600.00 30,789.33
JEFEDE | s/ s/ s/ s/ s/

1 ADMINISTRACION Y S/. 1,200.00 1,200.00 120.00 S/.108.00 120.00 S/. 1,548.00 S/. 700.00 S/. 2,616.00 1,200.00 23,092.00

FINANZAS

JEFE DE S/. S/. S/. S/. SI.

1 OPERACIONES S/. 1,200.00 1,200.00 120.00 S/. 108.00 120.00 S/. 1,548.00 S/. 700.00 S/. 2,616.00 1,200.00 23,092.00
S/. S/. S/. S/. SI. SI.

1 CONTADOR 850.00 850.00 85.00 S/. 76.50 85.00 S/. 1,096.50 S/. 495.83 S/. 1,853.00 850.00 16,356.83
SECRETARIA SI. S/. S/. S/ S/. Sl.

1 ADMINISTRATIVA 850.00 850.00 85.00 S/.76.50 85.00 $/.1,096.50 S/. 495.83 $/.1,853.00 850.00 16,356.83
INGENIERO DE S/. SI. S/. S/. S/.

1 SISTEMA S/. 1,000.00 1,000.00 100.00 S/. 100.00 100.00 S/. 1,300.00 S/. 583.33 S/. 2,200.00 1,000.00 19,383.33
. S/. S/. S/. S/. SI.

1 ASESORIA LEGAL S/. 1,000.00 1,000.00 100.00 S/. 90.00 100.00 S/.1,290.00 S/. 583.33 S/.2,180.00 1,000.00 10,243.33
S/. S/ S/ S/ S/. S/.

1 MANTENIMINETO 850.00 850.00 85.00 S/. 76.50 85.00 S/. 1,096.50 S/. 495.83 S/. 1,853.00 850.00 16,356.83
S/. S/ S/ S/ S/. S/.

1 CONSERJE/LIMPIEZA 750.00 750.00 75.00 S/. 67.50 75.00 S/. 967.50 S/. 437.50 S/. 1,635.00 750.00 14,432.50

9 TOTAL S/.9,300.00 S/.9,300.00 S/. 930.00 S/. 847.00 S/. 930.00 12 0057/'00 S/.5,424.98 S/.20,294.00 S/.9,300.00 S/.68,332.98

Elaboracion: Autores de Tesis
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5.6. Plan de marketing

5.6.1. Objetivos:

5.6.1.1. Cuantitativos

¢ Maximizacion del beneficio: Se trata de aprovechar al maximo los beneficios posibles,
como el tiempo al momento de la entrega de producto, para la satisfaccion tanto del
cliente como el de la empresa CAJART.

e Minimizacién de costes: Es importante la reduccion de procesos para que de esta
forma los costos sean minimos

e Crecimiento: Crecer lo mas rapidamente posible, para adquirir un tamafio que permita
estar en una posicién ventajosa respecto a los competidores y a los clientes. En esta
etapa de crecimiento, la empresa CAJART esta dispuesta a sacrificar parte de sus
beneficios.

e Aumento del numero de clientes: Este objetivo es importante, ya que permitird
cuantificar el nimero de clientes fidelizados cada cierto periodo. Asi se mantendra el
marketing boca a boca o a través de redes sociales lo que es beneficioso para el

crecimiento del nUmero de clientes.

5.6.1.2. Cualitativos

e Satisfaccion de los clientes: Los ingresos de la empresa dependen directamente de
los clientes de CAJART. Por lo tanto, es sumamente importante que queden satisfechos
a través de la innovacion de las plataformas virtuales.

e Imagen: Como en otros aspectos de la vida, la imagen que proyectamos ante los demas
es muy importante. CAJART segUn sus proyecciones tiene como ganar una reputacién
de seriedad y eficacia, manteniendo a los clientes actuales y captando en el futuro.

e Calidad: Objetivo prioritario para CAJART. Es importante que este concepto de calidad
no se refiera Unicamente al departamento de produccién (que el producto final no tenga
fallos y esté bien hecho), sino que se extiende a todas las areas de la empresa como
innovacion. Esto se denomina calidad total.

e Satisfaccidon de los trabajadores: Los trabajadores son incentivados a través del
cumplimiento de sus metas; ya que cada uno de ellos son un talento clave aportador de
CAJART. De ellos depende en gran parte la buena marcha de la empresa.

e Objetivos sociales: CAJART se preocupa por el respeto al medio ambiente,
asegurando un nivel de vida digno para los trabajadores y para toda la sociedad

Cajamarquina, etc.
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5.6.2. Segmentacion del Mercado:
5.6.2.1. Segmentacion geografica
El producto y servicio va a ir dirigido al mercado de Seattle ciudad méas poblada de
Washington, cuya poblacion econdmicamente activa asciende a 608 millones de personas
aproximadamente. Teniendo un in ingreso per capita en 2013 de $ 45.00. Se caracteriza por
sus hermosos paisajes y calidad de vida ya que su PIB asciende a 300.83 millones de
dolares USA.

Tabla 47. Poblacion Seattle

Nombre Poblaciéon

Seattle 608.660

Fuente: City-data

5.6.2.2. Segmentacion demografica

Tenemos como publico tanto a hombres y mujeres en un promedio de edad de 18 a 70 afios.

Tabla 48. Segmentacion de edades.

Variables Descripcién
Sexo Masculino y femenino
Edad 18 — 70 afios

Fuente: CAJART

5.6.2.3. La segmentacion por ingresos:

El producto va dirigido a personas con un nivel econémico medio a alto.

Tabla 49. Segmentacidn por ingresos

Variables Descripcién
Nivel econémico Medio-Alto
Fuente: CAJART

5.6.3. Definicién de mercado:

5.6.3.1. Mercado Total
Poblacion de Seattle 608.660 personas.

5.6.3.2. Mercado Potencial
Hombres y mujeres entre 18 hasta los 70 afios en la ciudad de Seattle siendo una cantidad
de 232.714 de hombres y 228.550 mujeres.
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Hombres y mujeres entre 18 hasta los 70 afios en la ciudad de Seattle siendo una cantidad

de 225.964 de hombre y 222.117 mujeres.
5.6.4. Posicionamiento del Producto

5.6.4.1. Matriz de posicionamiento

5.6.4.1.1 Matriz ANSOFF

“CAJART”, empleara la Matriz Ansoff, la  cual

nos condescendera poder

plantear las diferentes estrategias para el ingreso al mercado objetivo.

Tabla 50. Matriz Ansoff

Productos

Nuevos

Existentes

Penetracion de mercados

Desarrollo de productos

[1 Incrementar la participacion enel [ Implementacion de
2 mercado nuevas
- , .
S 1 Aumentar la publicidad en redes Caracteristicas
3
[%)] .
4 sociales ) )
n w [l Mejora de la linea de
o \ Mantener el posicionamiento
o productos
S Obtenid
S o]
Diversificacion Nuevo Tipo de servicio
[l CAJART, diversificara la linea de [] Estrategias de ventas
§ sus productos de acuerdo a los || ijlizacion de
Q ias.
2 gustos y preferencias e-commerce para la
e CAJART Online, innovard sus realizacion de ventas
plataformas virtuales, segun el
cambio de temporadas.
Fuente:
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A través de la matriz Ansoff, y la evaluacion realizada, nuestro servicio se
encuentra en el cuadrante de “nuevo tipo de servicio”, ya que tendremos que se
desarrollard una plataforma virtual, asi mismo mejorar la linea de productos

artesanales textiles peruanos.

5.6.4.2. Las cinco fuerzas competitivas

COMPETIDORES
POTENCIALES

Totas las PYMES que vendan
artesania textil e incursionen
en el comercio electréonico

PROVEEDORES COMPETIDORES DIRECTOS CLIENTES
Pame, Habitante de la
Mex Mode Ciudad de Seattle
Empresa Artesa Negociacion Fabril de Soria, de 18 a 70 afios
Textil Quinde Ex Alpaca Trading Company de edad con
Consorcio Azaleia poder adquisitivo
medio-alto

i)

COMPETIDORES
INDIRECTOS / SUSTITUTOS
Amazon
Aibaba
Ebay
Walmart

Figura 61. Fuerzas competitivas de Porter
Elaboracion: Autores de Tesis
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e Poder de negociacién con los proveedores

El poder de negociacion con los proveedores es alta ya que todo producto que esta
destinado al mercado local va a ser utilizado para la venta en la pagina Web, ademas la
empresa Quinde Ex va a tener un cliente fijo para sus textiles que van a ser comprados

a un precio competitivo al mercado actual.

o Poder de negociacién con los clientes

En cuanto al poder de negociacién con los clientes, se piensa que hasta que el producto
y marca sean conocidas los clientes tendran mucho poder e influencia en la empresa,
posteriormente eso cambiard; los precios bajos asi como la de diferenciacion seran las
estrategias que utilizaremos para ingresar al mercado, de esta manera vamos a

enfocarnos en segmentos de mercado que podamos manejar mas cémodamente.

e Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre los competidores es baja en el segmento especifico al que nos estamos
enfocando, el términos generales en el sector textil el nivel de rivalidad es baja debido a
gue no existen empresas de artesania textil que vendan sus productos por internet.

5.6.5. Estrategias Competitivas.

5.6.5.1. Diferenciacién

El Servicio ofrecido es una Pagina Web, donde se vendera artesania textil elaborada por
manos Cajamarquina y de disefios Unicos, y sera la primera empresa artesana textil en
Cajamarca en utilizar el comercio electrénico. Precios accesibles. Se propone un precio
bajo, asi como también ofertas, para el ingreso del mercado con el fin de que sea mas

accesible al consumidor.

5.6.5.2. Mezcla de Marketing

La presente investigacion tiene como objetivo desarrollar el sistema de comercio
electronico business to consumer (B2C) en el proceso de venta de productos artesanales
de la empresa Quinde Ex para iniciar la comercializacién al mercado estadounidense ciudad

Washington, por ello se indaga aplicando un estudio de Marketing Mix.

El Servicio-producto sera introducido al mercado Washigon-Estados Unidos mediante tres
estrategias de posicionamiento que permitird generar lealtad de los usuarios en el futuro.

Las estrategias a usar se pormenorizan a posteriormente.
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Precios
Bajos

Diferenc
iacion

Satisfaccion
de Cliente

Figura 62. Estrategias
Elaboracién: Autores de Tesis

5.6.5.3. Producto
CAJART exportard artesania textil de alta calidad y CAJART online, brindara la plataforma

virtual para la realizacion de ventas.

Bienvenido! Inicia sesicn o Registrate aqui

Carrito de compras
buscar Q 0 productos E

CAJART ONLINE

Vestidos Carteras Gorros Faldas Bufandas Accesorios Ponchos Nuevo Modelos

COMPRA ONLINE
NUEVOS 4 i
MODELOS

VER ESPECIAL

MEJOR
CONJUNTO

VER PRODUCTOS

Figura 63. Presentacién del Servicio- Producto
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5.6.5.4. Precio
Es importante determinar los diferentes tipos de costos como fijos, variables y el margen

de ganancia de las ventas del servicio-producto.

Tabla 51. Precio de Venta

PRECIO 2017 2018 2019 2020 2021
Cvu S/.55.30 S/.54.15 S/53.10 S/52.15 S/51.29
CFU S/.13.31 S/.12.10 S/.11.00 S/.10.00 S/.9.09
COSTO TOTAL S/.68.60 S/.66.24 S/.64.10 $S/.62.15 S/.60.38
UTILIDAD 20% S/.13.72 S/.13.25 S/.12.82 S/.12.43 S/.12.08
PRECIO DE VENTA ANUAL S/.82.32 S/.79.49 S/.76.92 S/.7458 S/.72.46
PRECIO DE VENTA SI. 77

Elaboracion: Autoras de tesis

5.6.5.5. Promocién

Dentro de la promocion para la comercializaciéon de artesania textil peruana se utilizara las
redes sociales como Youtube, Facebook; estos medios permitiran promocionar tanto el
producto como el servicio de este modo arraigar fidelidad a la marca y servicio; asimismo,
se participara en ferias internacionales permitiendo interactuar con el mundo, dando a

conocer de nuestro producto-servicio y cultura de caracter directo a los clientes futuros.
Programa de Compradores Internacionales - International Buyer Program (IBP)

El programa de Compradores Internacionales (International Buyer Program, IBP) del
Servicio Comercial de los Estados Unidos promueve las ferias mas importantes en los
Estados Unidos para que compradores del Peru puedan realizar relaciones empresariales

con firmas estadounidenses que exhiben en las ferias comerciales.

A continuacidn se detallaréd a cerca de las ferias internacionales que CAJART participara

en el pais de Estados Unidos.
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Tabla 52. Ferias Internacionales de artesania

The Armony Show 2017 New York City: Feria arte contemporaneo Nueva York
Nueva York, Estados Unidos - USA. 02.03.2017 - 05.03.2017

The Armony Show 2017 New York City, la feria de arte contemporaneo, celebrara este
afio una nueva edicién en la ciudad de la gran manzada, entre los préximos dias 02 al 05
de marzo de 2017 en las instalaciones del Piers 92&94.

Artexpo New York 2017 : Feria internacional de arte de Nueva York, USA
Nueva York, Estados Unidos - USA. 21.04.2017 - 24.04.2017

Artexpo New York 2017, Pier 94, es la muestra méas grande del mundo del comercio de
arte, proporcionando acceso a los distribuidores con miles de obras al por mayor de
artistas y editores en un solo lugar, contando con la presencia de los mejores artistas,
siendo esta una cita obligada para estos y que por su importancia no deben
perderse. Este afio se celebrara entre el 21 y 24 de abril de 2017.

Art Santa Fé 2017
Santa Fé, Estados Unidos - USA. 13.07.2017 - 16.07.2017

Arte Santa Fe es una muestra de arte reconocido a nivel internacional que ofrece una
vision general excepcional de arte moderno y contemporaneo de las mejores galerias de
Europa, Asia y las Américas.

Expo Art Chicago 2017, la Exposicién Internacional de arte moderno vy
contemporaneo

Chicago, Estados Unidos - USA. 13.09.2017 - 17.09.2017

Expo Art Chicago 2017 la Exposicion Internacional de arte moderno vy
contemporaneo tendra lugar entre los proximos dias 13 al 17 de septiembre de 2017 en
las instalaciones del Navy Pier.

Fuente: PortalFerias

5.6.5.1. Plaza

e Lo productos artesanales seran exportados a Washignton- Estados Unidos; a diferencia
que la plataforma virtual podra ser utilizada en diferentes partes del mundo, a través de
la adquisicion del software. Pero en esta oportunidad se tomé como mercado el pais 'y
ciudad ya antes mencionado.

e Distribucion del producto en: Tiendas por departamento de artesania, vendedores

locales y clientes directos.
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5.7. Plan financiero

5.7.1. Plan deinversion

Un Plan de Inversiones es un modelo sistematico, unos pasos a seguir, con el objetivo de
guiar nuestras inversiones (actuales o futuras) hacia un camino mas seguro. El plan de
inversiones es fundamental para reducir riesgos a la hora de invertir, debe contemplar
nuestros ingresos y egresos estimados, el crecimiento que probablemente va a tener nuestra
inversion, todas las probables restricciones que podamos tener (de caracter legal, monetarias,
etc). Este es el que nos va a indicar cuanto podemos invertir (y arriesgar), hasta dénde
podemos llegar en un principio. Claro esta que luego podremos hacer reinversiones de

ganancias cuando nuestras inversiones dan saldo positivo

5.7.1.1. Documentos Financieros

5.7.1.1.1 Estado de Situacion Financiera

Es el documento contable que informa en una fecha determinada la situacion financiera
de la empresa, presentando en forma clara el valor de sus propiedades y derechos, sus
obligaciones y su capital, valuados y elaborados de acuerdo con los principios de
contabilidad generalmente aceptados. Refleja todos los recursos que la empresa posee 0
controla (Activos); las deudas que mantiene (Pasivos) y el interés de los propietarios en

la misma (Patrimonio).

5.7.1.1.2 Estado de Resultados

Resume las operaciones de la empresa derivadas de sus actividades econdmicas de
comprar, producir, transformar y de vender o bien proveer servicios durante un periodo
determinado. Este estado incluye todos los ingresos generados por la empresa y todos
los costos y gastos en que incurrid en sus operaciones, para finalmente mostrarnos el
resultado: ganancias o pérdidas.

5.7.1.1.3 Estado de Flujo de Efectivo

Muestra el movimiento del efectivo y sus aplicaciones. Se trata de un estado que informa
sobre la utilizacion de los activos monetarios representativos de efectivo y otros activos
liquidos equivalentes clasificando los movimientos por actividades e indicando la variacion

neta de dicha magnitud en el ejercicio.
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5.7.2. Indicadores Financieros

5.7.2.1. VAN

El VAN (Valor Actual Neto) es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es
viable. Basta con hallar VAN de un proyecto de inversion para saber si dicho proyecto es
viable o no. ElI VAN también nos permite determinar cuél proyecto es el mas rentable entre
varias opciones de inversion. Incluso, si alguien nos ofrece comprar nuestro negocio, con
este indicador podemos determinar si el precio ofrecido esta por encima o por debajo de lo

gue ganariamos de no venderlo.

Tabla 53. Tipos de Van

Tipo de Detalle
van
VAN >0 el proyecto es rentable.
VAN =0 el proyecto es rentable también, porque ya
esta incorporado ganancia de la TD.
VAN <0 el proyecto no es rentable
Elaboracion: Autoras de Tesis

5.7.22. TIR

La TIR (Tasa Interna de Retorno) es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversion
que permite que el BNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0). La TIR es la maxima TD
gue puede tener un proyecto para que sea rentable, pues una mayor tasa ocasionaria que

el BNA sea menor que la inversion (VAN menor que 0).

5.7.2.3. CAPM

El CAPM es un modelo para calcular el precio de un activo y pasivo o una cartera de
inversiones. Para activos individuales, se hace uso de la recta security market line (SML)
la cual simboliza el retorno esperado de todos los activos de un mercado como funcién del
riesgo no diversificable y su relacién con el retorno esperado y el riesgo sistémico (beta),
para mostrar coémo el mercado debe estimar el precio de un activo individual en relacion a

la clase a la que pertenece.

5.7.2.4. WACC o CPPC

El WACC se usa principalmente como tasa de descuento en el modelo de valoracion de
empresas DCF (Discounted Cash Flow). Esto modelo basicamente valora las empresas en

funcion de los flujos de caja tanto presentes como futuros. Para ellos los descuenta a un
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tipo o coste de oportunidad que es el WACC. La razén fundamental de esta operacion de
“descontar” es una de las reglas basicas en las finanzas: el valor del dinero no es el mismo

hoy que en el futuro.

5.7.3. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el momento en el
cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en valores, porcentaje y/o
unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la empresa cuando las
ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal forma que este viene e ser un punto
de referencia a partir del cual un incremento en los volimenes de venta generara utilidades,
pero también un decremento ocasionara perdidas, por tal razdn se deberan analizar algunos

aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas generadas

5.7.4. Financiamiento

El financiamiento es el mecanismo por medio del cual una persona o una empresa obtienen
recursos para un proyecto especifico que puede ser adquirir bienes y servicios, pagar
proveedores, etc. Por medio del financiamiento las empresas pueden mantener una economia

estable, planear a futuro y expandirse.
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5.7.5. Mddulo de proyeccién Financiera

A continuacién se detalla la proyeccién financiera realizada al presente plan de negocios:

5.7.5.1. Plan deinversién

Tabla 54. Plan de Inversion

ACTIVO FIJO
CONCEPTO DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD DE COSTO COSTO TOTAL (S/.) VIDA TASA DE DEPRECIACION
MEDIDA UNI'g/A;?IO UTIL DEPRECIACION ANUAL

INFRAESTRUCTURA OFICINA 180 M2 S/.(Q0.00 S/. 16,200.00 30 3% S/. 486.00
SUB TOTAL S/ 16,200.00 S/. 486.00
ESCRITORIOS 3 UNIDAD S/.180.00 Sl 540.00 10 10% S/. 54.00
SILLAS 6 UNIDAD S/.30.00 S/ 180.00 10 10% S/. 18.00
MOBILIARIOS VITRINA 2 UNIDAD S/.400.00 S 800.00 10 10% S/. 80.00
ANAQUELES 3 UNIDAD S/. 450.00 S 1,350.00 10 10% S/. 135.00
TELEFONO 2 UNIDAD S/.80.00 S/ 160.00 10 10% S/. 16.00
MOSTRADOR 2 UNIDAD S/.500.00 S 1,000.00 10 10% S/. 100.00

SUB TOTAL S/ 4,030.00 S/. 403.00
COMPUTADORAS HP 4 UNIDAD S/.1,200.00 S/ 4,800.00 25% S/. 1,200.00
INFE)QRLI\J/IIE%?:OS IMPRESORAS UNIDAD S/.549.00 S/ 1,098.00 25% S/. 274.50
SOFTWARE B2C 1 UNIDAD S/.8,000.00 S/ 8,000.00 25% S/. 2,000.00

SUB TOTAL Sl 13,898.00 S/. 1,474.50

Total S/. 34,128.00 S/. 2,363.50

Elaboracion: Propia
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Tabla 55. Inversiones Intangibles

INVERSION INTANGIBLES

ITEM DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD DE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL (S/.)
MEDIDA (S1)
Busqueda de la denominacion 1 UNIDAD S/. 18.00 S/.18.00
Pago notario publico por la minuta 1 UNIDAD S/. 250.00 S/.250.00
GASTOS SUNARP 1 UNIDAD S/. 120.00 S/.120.00
PREOPERATIVOS Copia de Inscripcién a la SUNAT 1 UNIDAD S/. 40.00 S/.40.00
Informe de bienes (Registros publicos) 1 UNIDAD S/. 40.00 S/.40.00
Licencia 1 UNIDAD S/. 500.00 S/.500.00
Registro de la Marca en INDECOPI. 1 UNIDAD S/. 1,100.00 S/.1,100.00
TOTAL S/ 2,068.00
TAZA DE AMORTIZACION 10%
AMORTIZACION S/. 206.80

Elaboracién: Autoras de Tesis

Tabla 56. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

ITEM 2017 2018 2019 2020 2021 2022

RECURSOS COMERCILIZACION

265,419.88 285,891.88 308,411.08 333,148.08 360,358.78 390,299.08

PORCENTAJE CAPITAL

30% 79,625.97

85,767.57 92,523.33  99,944.43 108,107.64 117,089.73

VARIACION CAPITAL DE TRABAJO

79,625.97 6,141.60 6,755.76 7,421.10 8,163.21 8,982.09

Elaboracion: Autoras de Tesis
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Tabla 57. Resumen de inversion

CUADRO RESUMEN INVERSION INICIAL

ACTIVO FIJO S/.34,128.00

INVERSION INTANGIBLES S/.2,068.00

CAPITAL DE TRABAJO S/.79,625.97
TOTAL S/.115,821.97

Elaboracién: Autoras de Tesis

5.7.5.2. Depreciacién y amortizacion
Tabla 58. Depreciacion y Amortizacién

DESCRIPCION 2017 2018 2019 2020 2021
DEPRECIACION ACUMULADA 2,363.50 4,727.00 7,090.50 9,454.00 11,817.50

AMORTIZACION ACUMULADA  206.80 413.60 620.40 827.20 1,034.00

Elaboracién: Autoras de Tesis
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5.7.5.3. Financiamiento

Tabla 59. Financiamiento

ITEM Descripcién

PERIODO ANOS 5

MONT Monto del financiamiento 63,702.08

TASA Tasa de financiamiento anual 30%

Elaboracion: Autoras de Tesis
Tabla 60. Periodo de Pagos
Periodo Saldo Amort Interes Cuota

63702
S/. 56,657.81 S/. -7,044.27 S/.-19,110.62 S/. -26,154.90
S/. 47,500.25 S/.-9,157.56 S/.-16,997.34 S/. -26,154.90
S/. 35,595.42 S/.-11,904.82 S/. -14,250.07 S/. -26,154.90
S/. 20,119.15 S/. -15,476.27 S/.-10,678.63 S/. -26,154.90
S/. 0.00 S/.-20,119.15 S/. -6,035.75 S/. -26,154.90

Elaboracion: Autoras de Tesis

Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida

Pag. 165



:‘ DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS

UNIDOS, ANO 2017

5.7.5.4. Aportes de capital
Tabla 61. Aportes de Capital

APORTES DE CAPITAL INICIAL

SOCIOS 45% S/.52,119.88
BANCARIO 55% S/. 63,702.08
TOTAL S/. 115,821.97

—

Elaboracién: Autoras de Tesis

= SOCIOS = BANCARIO

Figura 64. Aportes de Capital segun la tabla 61
Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.5.5. Costos

5.7.5.5.1 Precio Promedio Textiles

Tabla 62. Precio Promedio Textiles

PRECIO TEXTILES

MATERIA PRIMA PRESENTACION UNIDAD DE MEDIDA  Precio  COSTO UNITARIO  UNIDAD DE MEDIDA

MANTAS 1 UNIDAD S/. 50.00 S/. 40.00 UNIDAD
VESTIDOS 1 UNIDAD S/. 80.00 S/. 40.00 UNIDAD
GUANTES 1 UNIDAD S/. 25.00 S/. 35.00 UNIDAD
CHALINAS 1 UNIDAD S/. 30.00 S/. 35.00 UNIDAD
PRECIO PROMEDIO S/. 40.00
Elaboracion: Autoras de Tesis
5.7.5.5.2 Proyeccién de comercializacion
Tabla 63. Proyeccién de Comercializacion
PROYECCION DE COMERCIALIZACION EN EL HORIZONTE DE EVALUACION
ITEM 2017 2018 2019 2020 2021 2022
UNIDADES 4,800 5,280 5,808 6,388 7,026 7,728
COSTO UNITARIO S/.40.00 S/. 40.00 S/. 40.00 S/. 40.00 S/. 40.00 S/. 40.00
CT MP S/.192,000.00 S/.211,200.00 S/.232,320.00 S/.255,520.00 S/.281,040.00 S/.309,120.00

Elaboracién: Autoras de Tesis
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5.7.5.5.3 Gastos operacionales

QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS

Tabla 64. Gastos Operacionales

SERVICIOS
DESCRIPCION MENSUAL VECES XANO COSTO TOTAL (s/.)
LUZ S/. 300.00 12 S/. 3,600.00
AGUA S/. 100.00 12 S/. 1,200.00
INTERNET S/. 150.00 12 S/. 1,800.00
TELEFONIA S/. 100.00 12 S/. 1,200.00
TOTAL SERVICIOS S/.7,800.00

Elaboracién: Autoras de Tesis

5.7.5.5.4 Empaque

Tabla 65. Precios de Empaque

ENVASE Y EMBALAJE

ITEM PRESENTACION UNIDAD DE MEDIDA Precio Costo Unitario UNIDAD
DE
MEDIDA
ETIQUETA 1000 MILLAR S/. 250.00 0.25 Unidad
PAPEL FILE 1000 MILLAR S/. 1,500.00 1.50 Unidad
PAPEL TISSU 1000 MILLAR S/. 400.00 0.40 Unidad
CAJA DE CARTON CORRUGADO 1000 MILLAR S/. 500.00 0.50 Unidad
COSTO UNITARIO EMPAQUE S/.2.65
Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.5.5.5 Remuneraciones
Tabla 66. Remuneraciones

PROYECCION ANUAL REMUNERACIONES

Puesto No. de personas Sueldo por empleado  Total Anual

ADMINISTRADOR 1 S/.1,907.03 S/.22,884.40
OPERARIOS 2 S/.1,430.28 S/. 34,326.60
CONSERJE/LIMPIEZA 1 S/.1,350.82 S/. 16,209.78

TOTAL 4 S/. 4,688.12 S/.73,420.78

Elaboracion: Autoras de Tesis

5.7.5.5.6 MOD
Tabla 67. Mano de Obra Directa
MOD
No. de personas Puesto Total Anual
2 OPERARIOS S/. 34,326.60
TOTAL MOD S/. 34,326.60
Elaboracién: Autoras de Tesis
5.7.5.5.7 MOI
Tabla 68. Mano de Obra Indirecta
MOI
No. de personas Puesto Total Anual
1 CONSERJE/LIMPIEZA S/. 16,209.78
TOTAL MOI S/. 16,209.78

Elaboracién: Autoras de Tesis
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5.7.5.5.8 Administrativos

Tabla 69. Gastos Administrativos
PERSONAL ADMINISTRATIVO

No. de personas Puesto Total Anual
1 ADMINISTRADOR S/. 22,884.40
TOTAL ANUAL ADMINISTARIVOS S/.22,884.40

Elaboracién: Autoras de Tesis

5.7.5.6. Costeo directo

SISTEMA DE COSTO DIRECTO

MATERIA PRIMA

2017

2018

2019

2020

2021

2021

PROYECCION DE UNIDADES

4,800

5,280

5,808

6,388

7,026

7,728

CU MP

S/.192,000.00

S/.211,200.00

S/.232,320.00

S/.255,520.00

S/.281,040.00

S/.309,120.00

SUB TOTAL MATERIA PRIMA

S/.192,000.00

S/.211,200.00

S/.232,320.00

S/.255,520.00

S/.281,040.00

S/.309,120.00

MANO DE OBRA INDIRECTA S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78
SUB TOTAL MOID S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78 S/.16,209.78
MANO DE OBRA DIRECTA S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60
SUB TOTAL MOD S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60 S/.34,326.60
ENVASE Y EMBALAJE S/.2.65 S/.2.65 S/.2.65 S/.2.65 S/.2.65 S/.2.65
SUB TOTAL ENVASE Y EMBALAJE S/.12,720.00 S/.13,992.00 S/.15,391.20 S/.16,928.20 S/.18,618.90 S/.20,479.20
SERVICIOS S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00
SUB TOTAL SERVICIOS S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00 S/.7,800.00
DEPRECIACION 2,363.50 2,363.50 2,363.50 2,363.50 2,363.50 2,363.50
SUB TOTAL DEPRECIACION S/.2,363.50 S/.2,363.50 S/.2,363.50 S/.2,363.50 S/.2,363.50 S/.2,363.50
TOTAL COSTO DE PRODUCCION S/. 265,419.88 S/.285,891.88 S/.308,411.08 S/.333,148.08 S/.360,358.78 S/.390,299.08
COSTO UNITARIO S/.55.30 S/.54.15 S/.53.10 S/.52.15 S/.51.29 S/.50.50

Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.5.7. Costo anual de MTP

Tabla 70. Costo Anual

UNIDADES PRODUCIDAS 2017 2018 2019 2020 2021 2022
UNIDADES 4800 5280 5808 6388 7026 7728

CPU S/.55.30 S/.54.15 S/.53.10 S/.52.15 S/.51.29 S/.50.50

CTP S/.265,419.88 S/.285,891.88 S/.308,411.08 S/.333,148.08 S/.360,358.78 S/.390,299.08

Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.5.8. Gasto ventas

DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS

Tabla 71. Gastos de Ventas

Gastos de exportacion: ($) TIPO DE CAMBIO S/ COSTO TOTAL s/. VECES EXPORTACION TOTAL
Gastos de Agenciamiento de Aduanas:
Gasto en Aduanas $120 S/. 408.00
Agenciamiento Fisico $64 S/. 217.60
Gastos operativos $29 S/. 98.60
Digesa $53 S/. 180.20
Cerificado de Origen $25 S/. 85.00
Derecho de embarque $95 S/. 323.00
Gastos administrativos $20 S/.3.40 S/. 68.00 S/.2,533.00 4 S/.10,132.00
Agencia portuaria vistos buenos $31 S/.105.40
Tramite documentario $96 S/. 326.40
Gastos administrativos $18 S/ 61.20
Alquiler de contenedores $110 S/. 374.00
Cargay Estiba $84 S/. 285.60

Elaboracion: Autoras de Tesis
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Tabla 72. Gastos en Ferias Artesanales y Marketing

$) TIPO DE CAMBIO COSTO UNITARIO S/. VECES COSTO TOTAL s/.

FERIAS ARTESANALES $500 S/. 3.40 S/. 1,700.00 2 S/. 3,400.00

TOTAL FERIAS S/. 3,400.00

GASTOS DE MARKETING ($) TIPO DE CAMBIO COSTO UNITARIO S/. VECES COSTO UNITARIO S/.

CAMPANA PUBLICITARIAS  $1,500 S/. 3.40 S/. 5,100.00 2 S/. 10,200.00
WEB $30 S/.102.00 12 S/. 1,224.00
TOTAL GASTOS DE MARKETING S/.11,424.00

Elaboracion: Autoras de Tesis

Tabla 73. Gastos de Transporte

TRANSPORTE COSTO UNITARIO S/. VECES COSTO TOTAL s/.

CAJAMARCA - LIMA S/. 40.00 12 S/. 480.00

TOTAL TRANSPORTE S/. 480.00

Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.5.9. Gastos administrativos

Tabla 74. Gastos Administrativos

DESCRIPCION COMPRA Costo CANTIDAD COSTO FRECUENCIADE COSTO TOTAL
Unitario S/. s/. COMPRA S/.
CANTIDAD PERIODO DIAS UNIDADES TOTAL
UTILIZADAS UNIDADES
Hojas A4 1 MENSUAL S/.22.00 1 1 1 S/.22.00 12 S/. 264.00
Lapiceros 1 MENSUAL S/.0.30 26 2 52 S/. 15.60 12 S/. 187.20
Folders 1 MENSUAL S/.0.30 26 5 130 S/. 39.00 12 S/. 468.00
Archivadores 1 BIMESTRAL S/.10.00 1 15 15 S/.150.00 4 S/. 600.00
Tinta para sellos 1 BIMESTRAL S/. 3.00 1 3 3 S/.9.00 4 S/. 36.00
TOTAL UTILES DE ESCRITORIO S/. 1,555.20
DESCRIPCION COMPRA Costo CANTIDAD COSTO FRECUENCIADE COSTO TOTAL
Unitario S/. s/. COMPRA S/.
CANTIDAD  PERIODO DIAS UNIDADES TOTAL
UTILIZADAS UNIDADES
Lejia 1 MENSUAL S/.0.50 26 3 78 S/. 39.00 12 S/. 468.00
Aromatizador 1 MENSUAL S/.1.46 26 3 78 S/.113.75 12 S/. 1,365.00
Trapeador 1 MENSUAL S/.5.00 1 3 3 S/. 15.00 12 S/. 180.00
Detergente 1 MENSUAL S/.1.40 26 1 26 S/. 36.40 12 S/. 436.80
Escoba 1 BIMESTRAL S/.12.00 1 2 2 S/.24.00 4 S/. 96.00
Recogedor 1 BIMESTRAL S/. 8.00 1 2 2 S/. 16.00 4 S/. 64.00
TOTAL IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA S/. 12,648.00

Elaboracién: Autoras de Tesis
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Tabla 75. Gastos de EPP

COMPRA Costo CANTIDAD COSTO  FRECUENCIA COSTO
Unitario s/, DE COMPRA TOTAL S/,
DESCRIPCION  “cANTIDAD  PERIODO Si. DIAS PERSONAL  TOTAL
UNIDADES
Guantes 1 MENSUAL  S/.0.13 26 4 104 S/.13.00 12 S/. 156.00
Zapatos industriales 1 TRIMESTRAL S/.65.00 1 4 4 S/.260.00 4 S/.1,040.00
Lentes de seguridad 1 TRIMESTRAL S/.10.00 1 4 4 S/.40.00 4 S/. 160.00

TOTAL EEPS S/. 1,356.00

Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.1. Punto de equilibrio

Tabla 76. Punto de Equilibrio
PRESUPUESTO DE VENTAS DEL2017 a 2021

ITEM 2017 2018 2019 2020 2021
UNIDADES VENDIDAS 4800 5280 5808 6388 7026
PRECIO DE VENTA S/.77.16 S/1.77.16 S/.77.16 S/1.77.16 S1.77.16
INGRESOS S/.370,346.82 S/.407,381.50 S/.448,119.65 S/.492,869.89 S/.542,095.16
COSTOS VARIBLES
COSTOS PRODUCCION S/.265,419.88 S/.285,891.88 S/.308,411.08 S/.333,148.08 S/.360,358.78

TOTAL COSTOS VARIABLES S/.265,419.88 S/.285,891.88 S/.308,411.08 S/.333,148.08 S/.360,358.78

COSTOS FIJOS 2017 2018 2019 2020 2021
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 38,443.60 S/. 38,443.60 S/. 38,443.60 S/. 3844360 S/. 38,443.60
GASTOS DE VENTAS SI. 25436.00 S/. 25436.00 S/. 25436.00 S/. 25436.00 S/. 25,436.00
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL COSTOS FIJOS S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60

ITEM Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CF S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60
PVU 77 77 77 77 77
Ccvu 55.3 54.1 53.1 52.2 51.3
MARGEN DE CONTRIBUCION 21.9 23.0 24.1 25.0 25.9
PUNTO DE EQUILIBRIO UNID 2,923 2,777 2,656 2,555 2,470
COSTOS FIJOS UNITARIOS 13.31 12.10 11.00 10.00 9.09

Elaboracién: Autoras de Tesis

Bach. Cabanillas Correa, Jhonny y Silva Martos, Dhana Aida Pag. 176



DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS
UNIDOS, ANO 2017

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

5.7.2. Documentos Financieros

5.7.2.1. Estado de Situacién Financiera o balance general

Tabla 77. Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

PRE OPERATIVO 2017 2018 2019 2020 2021
ACTIVO

CAPITAL DE TRABAJO S1.79,625.97 S/.85,767.57 S/.92,523.33  S/.99,944.43  S/.108,107.64 S/.117,089.73
EXCEDENTE DE CAJA S/.0.00 S/.3,796.85  S/.17,136.36  S/.40,838.07 S/.75,721.36  S/.122,656.83
ACTIVO FIJO S1.34,128.00 S/.34,128.00 S/.34,128.00 S/.34,128.00 S/.34,128.00  S/.34,128.00
DEPRECIACION ACUMULADA  S/.0.00 S/.2,36350  S/.4,727.00  S/.7,090.50  S/.9,454.00  S/.11,817.50
INTANGIBLE S/.2,068.00 S/.2,068.00  S/.2,068.00  S/.2,068.00  S/.2,068.00  S/.2,068.00
AMORTIZACION S1.206.80 S1.413.60 S1.620.40 S1.827.20 S/.1,034.00
ACTIVO FIJO NETO S/.36,196.00 S/.33,625.70  S/.31,055.40  S/.28,485.10  S/.25,914.80  S/.23,344.50

TOTAL ACTIVO

S/.115,821.97

S$/.123,190.11

S/.140,715.08

S/.169,267.59

S/.209,743.79

S/.263,091.06

PASIVO Y PATRIMONIO

PRESTAMO BANCARIO S/.63,702.08 S/.56,657.81  S/.47,500.25 S/.35,595.42  S/.20,119.15 S/.0.00
TOTAL PASIVO S/.63,702.08 S/.56,657.81  S/.47,500.25 S/.35,595.42  S/.20,119.15 S/.0.00
APORTE DE CAPITAL S/.52,119.88 S/.52,119.88 S/.52,119.88 S/.52,119.88 S/.52,119.88 S/.52,119.88
UTILIDADES RETENIDAS S/.0.00 S/.14,412.42  S/.41,094.95 S/.81,552.28 S/.137,504.76 S/.210,971.17
TOTAL PATRIMONIO S/.52,119.88 S/.66,532.30  S/.93,214.83  S/.133,672.17 S/.189,624.64 S/.263,091.06

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

S/.115,821.97

S$/.123,190.11

S/.140,715.08

S/.169,267.59

S/.209,743.79

S/.263,091.06

Elaboracién: Autoras de Tesis
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Estado de Resultados

Tabla 78. Estado de Resultados

QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS

ESTADO DE RESULTADOS

DESCRIPCION

%

2017

2018

2019

2020

2021

INGRESOS

S/.370,346.82

S/.407,381.50

S/.448,119.65

S/.492,869.89

S/.542,095.16

COSTO VARIABLE

S/.265,419.88

S/.285,891.88

S/.308,411.08

S/.333,148.08

S/.360,358.78

MARGEN DE CONTRIBUCION

S/.104,926.94

S/.121,489.62

S/.139,708.57

S/.159,721.81

S/.181,736.37

COSTO FIJOS S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60 S/.63,879.60
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS S/.41,047.34  S/.57,610.02 S/.75,828.97  S/.95,842.21 S/.117,856.77
INTERESES -S/.19,110.62 -S/. 16,997.34 -S/. 14,250.07 -S/.10,678.63 -S/. 6,035.75
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/.21,936.71 S/.40,612.68 S/.61,578.89  S/.85,163.58  S/.111,821.03
IMPUESTOS 27% S/.5,922.91 S/.10,965.42 S/.16,626.30 S/.22,994.17 S/. 30,191.68
UTILIDAD NETA S/.16,013.80 S/.29,647.25 S/.44,952.59  S/.62,169.42 S/.81,629.35
DIVIDENDOS 10% -S/.1,601.38 -S/.2,964.73  -S/.4,495.26 -S/. 6,216.94 -S/. 8,162.94
UTILIDAD NETA S/.14,412.42 S/.26,682.53 S/.40,457.33  S/.55,952.47 S/.73,466.42
Elaboracion: Autoras de Tesis
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5.7.2.3. Estado de Flujo de Efectivo
Tabla 79. Estado de Flujo de Efectivo

DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE
TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS

FLUJO DE CAJA

FLUJOS PRE OPERATIVO 2017 2018 2019 2020 2021
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS SI.41,047.34 S/.57,610.02 S/.75,828.97 S/.95842.21 SI.117,856.77
IMPUESTOS AJUSTADOS -S/.11,082.78 -S/.15,554.71 -S/.20,473.82 -S/.25,877.40 -S/.31,821.33
DEPRECIACION S.2,363.50 S/.2,363.50 S/.2,363.50 S/.2,363.50  SI.2,363.50
AMORTIZACION S/.206.80  S/.206.80  S/.206.80  S/.206.80  SI.206.80
FLUJO DE CAJA OPERATIVO S/.32,534.86 SI.44,625.61 S/.57,925.45 S/.72,535.11 S/. 88,605.75
ADQUISICION DE ACTIVOS -S/. 34,128.00
INTANGIBLES -S/. 2,068.00
CAPITAL DE TRABAJO -S/. 79,625.97
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO -S/.6,141.60 -S/.6,755.76 -S/.7,421.10 -S/.8,163.21 -S/. 8,982.09
FLUJO DE CAJA DE INVERSION -S/.115,821.97  -S/.6,141.60 -S/.6,755.76 -S/.7,421.10 -S/.8,163.21 -S/. 8,982.09
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/.115,821.97  S/.26,393.26 S/.37,869.85 S/.50,504.35 S/.64,371.90 S/.79,623.66
SERVICIO DE LA DEUDA S/. 63,702.08 -S/.26,154.90 -S/.26,154.90 -S/.26,154.90 -S/.26,154.90 -S/. 26,154.90
ESCUDO TRIBUTARIO S/.5,159.87 S/.4,589.28  S/.3,847.52 S/.2,883.23  S/.1,629.65
DIVIDENDOS -S/.1,601.38 -S/.2,964.73 -S/. 4,495.26 -S/.6,216.94 -S/. 8,162.94
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/.52,119.88 S/.3,796.85 S/.13,339.51 S/.23,701.71 S/.34,883.29 SI.46,935.47

Elaboracién: Autoras de Tesis
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5.7.3. Indicadores Financieros

5.7.3.1. VANy TIR econémico

Tabla 80. VAN Y TIR econémico

VAN Econémico S/. 82,780.58

TIR Econémico 28%

Elaboracion: Autoras de Tesis

5.7.3.2. VANYy TIR financiero

Tabla 81. VAN y TIR financiero

VAN FINANCIERO S/. 18,673.96
TIR FINANCIERO 26%
Elaboracién: Autoras de Tesis

5.7.3.3. CAPM
Tabla 82. CAPM

Rf BETA Rm Rp
238% 1.2 6% 1.26%
CAPM 7.98%

Elaboracién: Autoras de Tesis
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5.7.3.4. CPPC

Tabla 83. CPPC

%C KE %D Ki 1-T
45% 7.98% 55% 30% 0.73
CPPC 15.64%

Elaboracion: Autoras de Tesis
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CAPITULO 6. DISCUSION

Los instrumentos utilizados fueron sometidos al criterio de jueces expertos quienes recomendaron

mejoras para que la obtencién de resultados sea lo mas precisa.

Se coincide con Puetate,(2013), que las empresas que poseen el servicio de Internet en sus negocio
obtienen una mayor oportunidad de poder participar en mercados altamente competitivos, ademas
con el desarrollo e implantacion del sistema de comercio electronico permitira a las empresas poder
eliminar intermediarios, ganar nuevos clientes y conservar los que se tiene. El desarrollo tecnoldgico
ha contribuido al desarrollo comercial de muchos paises y es necesario que las PYMEs consideren
ingresar al mundo de los negocios online para que estas no se queden estancadas, si no que se
expandan agilizando sus sistemas de produccién y la distribucion de sus productos; toda empresa
por mas pequefia estd conectado con los diversos paises ya que todas poseen un sistema de

eficiente y eficaz.

Asi como la tecnologia permite el desarrollo econdémico y social de los pueblos, esta debe contar
con una legislacién adecuada que asegure las operaciones o transacciones financieras, se coincide
con Garcia (2011), que falta de seguridad del comercio electrénico genera pérdidas econdmicas a
los pequefias empresas, es ahi donde surge la necesidad de realizar una inversién constante en

seguridad digital.

En este sentido, el uso de internet aplicado a un @mbito comercial, ofrece a los empresarios una
gama de posibilidades, tales como disminuir las barreras de entrada al mercado, alcanzar cierto
grado de difusién publicitaria y ampliar su mercado relevante, debido a que los limites de tiempo y
espacio se disipan, coincidiendo con los resultados de .Valencia (2015), el acceso a las Tecnologias
de la Informaciéon y Comunicacion (TIC’s) y a Internet han reducido las brechas digitales entre las
personas y las sociedades; uno de los cambios sustanciales que presenta es la forma en que las
empresas hacen negocios, estos cambios se centran en la organizacién de la empresas y sus

procesos comerciales, lo que ha facilitado el desarrollo del comercio electrénico.

La utilizacion e implementacion de herramientas tecnoldgicas modernas de desarrollo del comercio
electrénico permite tener un mejor control de los procesos, eliminando errores y mejorando el
funcionamiento de la empresa generando mayores ganancias econoémicas segun lo establecido por
Musayon y Vasquez (2011), que la implementacion de un sistema de comercio electrénico tiene la
capacidad para dar soporte y almacenamiento a la informacion de los diferentes establecimientos
comerciales, automatizando los procesos manuales que se venian realizando, logrando asi mayor

eficiencia en la distribucién de los recursos empresariales.

ESTADOS
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CONCLUSIONES

El desarrollo del sistema business to cosumer (B2C) contempla 3 etapas: la capa de presentacion,
capa de negocio y capa de persistencia. Los requisitos técnicos necesarios son: Relational
DataBase Management System) multi-hilo (multithread) y que usa el lenguaje SQL (Structured
Query Language), PHP (Pre Hypertext — Processo), JavaScript y el Hosting shopify. Obteniendo los
siguientes beneficios: Reduccion de costos, mejor comunicacion, accesibilidad las 24 horas del dia,

fidelizacién de clientes, aumento de utilidades y fortalecimiento de marca.

La principal caracteristica para lograr implementar el sistema electrénico en la PYMES, como es el
caso de Quinde ex es, que en la ciudad de Cajamarca este sistema de comercio no se encuentra
desarrollado al ser novedoso e innovador; una de las grandes dificultades encontradas para el
desarrollo y éxito del comercio electrénico es la resistencia al cambio por parte de los empresarios
Cajamarquinos que no presentan seguridad en sus operaciones, al no encontrar una norma vigente
que les permita asegurar sus ganancias y muchas veces es el desconocimiento de los beneficios a
cerca del proceso del comercio electrénico como es la reduccion de tiempos , el poder entrar a

nuevos mercados competitivos.

Del andlisis del procedimiento de ventas establecido por Quinde Ex dicho el porcentaje de ventas
no supero los 34 mil soles anuales, teniendo un decrecimiento en sus ventas en el periodo 2014-
2015, esto debido a la situacién y caos social que ocurrié en el periodo 2013; realizando una
proyeccién detallada se establece que Quinde Ex ha tenido un crecimiento de 2% a pesar de las
dificultades antes mencionadas, se pretende que con el desarrollo del sistema de comercio
electrénico pueda comercializar sus productos en mercados internacionales como es el caso de
Francia, Alemania y Estados Unidos, a través de las estrategias de promocién de los productos

establecidos en el plan de negocio.

Los principales de los usos, habitos y preferencias de los milenios o generacién del afio 2000 es el
uso del internet para realizar actividades basicas como es la adquisicion y venta de productos a
través de la WORLD WIDE WEB, redes sociales y paginas web especializadas este segmento se
encuentra entre los 28 y 30 afios , la frecuencia del uso de la tecnologia para realizar el proceso de
compras presenta un incremento sostenido durante los ultimos afios del 3%, dicha generacion se
informa a través de las redes sociales de ofertas y de productos innovadores que no existen en los

mercados locales.

Se concluye que el plan de negocios es viable al presentan un VAN S/. 82,780.58 y un TIR 28%.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Empresa artesanal Textil Quinde Ex, Gobierno Regional de Cajamarca,
Municipalidad provincial de Cajamarca, el promover y difundir la artesania textil en el departamento
de Cajamarca, el desarrollo de una estrategia constante de capacitaciones en procesos textiles y

mejoras tecnoldgicas.

Se recomienda a los Artesanos textiles de Quinde Ex aumentar los productos destinadas a la

producciéon y una mejora sustancial en sus procesos textiles e implementando nueva maquinaria.

Se recomienda a la Empresa Artesanal Quinde Ex — Cajamarca, implementar el plan de negocios
de exportacién e inclusién en el comercio electrénico, lo que permitird poder mejorar la calidad de

vida cada uno de los integrantes de la asociacion.

Se recomienda a la Universidad Privada del Norte, Facultad de Negocios y a la escuela académico
profesional de Administracion y Negocios Internacionales, el seguir promoviendo el desarrollo de
proyectos de investigacion y nuevos de planes de inversion, lo que permitird presentar nuevas

propuestas de desarrollo en el departamento de Cajamarca.

ESTADOS
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Estimado:

DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA
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EMPRESA ARTESANAL

TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON -

UNIDOS, ANO 2017

Siendo conocedores de su trayectoria académica y profesional, nos hemos tomado la libertad de
elegirlo como Juez Experto para revisar el contenido del cuestionario que pretendemos utilizar para
disefiar una matriz de evaluacién, de la cual obtengamos como resultado estrategias de

internacionalizaci6n para empresas agroexportadoras.

A continuacion le presentamos unas la lista de items que conformaran nuestra matriz. Lo que se le
solicita, estimado experto, es marcar con una X el grado de pertinencia, calidad y adecuacién de cada
ftem con su respectivo concepto, de acuerdo con su propia experiencia y visioén profesional.

No se le pide que responda las preguntas de cada area, sino que indique si cada pregunta es apropiada

0 congruente con el concepto o variable que pretende medir.

1. Ventajas

Preguntas a Expertos en Comercio Electrénico

Este item se refiere a las ventajas que se obtiene al implementar el Comercio Electrénico en

Peruvian Art.

Ventajas

¢Las preguntas
estan alineadas a
los objetivos?

¢(Estan bien
redactadas?

tendenciosas o

¢Son

adquisientes?

Si No

Si

No

Si

No

Observaciones

(Considera que el Comercio
electrénico permitird incrementar
las ventas?

.

;Qué estrategia tecnoldgica
aplicaria parar lograr fidelizar
clientes?

i
/

A través del Comercio electrénico
el cliente va tener mayor
accesibilidad a la diferente gama de
productos ?

;Considera que al brindar un
servicio de Comercio electronico
fortalecera la marca?

(Considera que el Comercio
electronico mejora la comunicacion
con los  clientes?  ;Como
lograriamos una mejor
comunicacién?

bl B Tl Bl
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Este item se refiere a cudl es el tipo de Comercio electrénico mas adecuado para la
empresa Peruvian Art.

Tipos de Comercio Electronico

¢(Las preguntas

(Estén bien

¢Son

estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes?
Si No Si | No Si No

Observaciones

;Qué tipo de comercio electronico
recomienda?

/

/

II1.

Requisitos técnicos

Este item se refiere a los Requisitos técnicos que necesita la empresa Peruvian Art, para
implementar el Comercio Electronico.

(Las preguntas | ;Estn bien :Son
Requisitos técnicos estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No
;Cual es la funcién del servidor
web? < / /
(En qué consiste Hosting y cudles / s /
son sus beneficios?
(Qué Software recomienda utilizar
para la implementacion  del / L /
Comercio Electrénico?

1v.

Reduccion de costos

Este item se refiere a la reduccion de costos que tendria la empresa Peruvian Art al

implementar el Comercio Electrénico.

Reduccion de costos

¢;Las preguntas
estan alineadas a
los objetivos?

¢ Estén bien
redactadas?

tendenciosas o

¢Son

adquisientes?

Si No

Si

No

Si

No

Observaciones

¢ Considera que el comercio
electrénico reduce costos y
optimiza procesos?

of

/

4

V. Producto
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‘Daa()bu.@o Prssohl muj%—“mo@
Este item se réfiere al producto es decir si la marca tendrd mayor aceptacién y si el
empaque es el més adecuado.
,, ¢Las preguntas | ;Estdn bien ¢Son
Producto / estén alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
! // los objetivos? adquisientes? Observaciones
| / Si No Si | No Si No
| ¢Cree que a travéd del Comercio
. electrénico la marca tendrd una / J na
| _mejor aceptacién?
¢Qué tipo de empaque recomienda
para vender el producto en el | _/ 4 g
mercado nacional?

VL.  Promoci6én

Este item se refiere a la promocién y publicidad més adecuada para la empresa Peruvian

Art.
¢Las preguntas | ;Estan bien ;Son
Promocién estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si_ [ No Si No
(Estd de acuerdo que el Comercio
electrénico mejora la promocién y / / /
_publicidad?
¢Qué tipo de publicidad es la mas
adecuada para promocionar el £ ./ /
_producto?
VIL. PEST
Este item se refiere a cémo afecta la economia, sociedad y las tecnologfas para implementar
el Comercio Electrénico en la empresa Peruvian Art.
¢Las preguntas | ;Estan bien ;Son
PEST estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si |No |[Si No

¢Cémo cree usted que afectaria el

factor econémico en la aplicacién J i /
del modelo de e-commerce B2C?

i i a4g. 191
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/ (Cree usted que los conflictos
/ sociales afectaria la aplicacion del / _/ /
1 modelo de e-commerce B2C?

¢ Considera que el factor tecnolégico
es importante para la \/

implementacién del  comercio
electrénico?

Preguntas para la empresa Peruvian Art

VIII.  Ventajas

Este item se refiere a las ventajas que se obtiene al implementar el Comercio Electronico en

Peruvian Art.
¢(Las preguntas | ;Estén bien ¢Son
Ventajas estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No

(Considera que con el Comercio
electronico aumentara sus ventas a \/ g/
nivel nacional?

¢ Qué estrategia utilizan para lograr
fidelizar clientes? ;Cree que
utilizando el Comercio electrénico / 4
podran fidelizar més clientes?
(Cree usted, que con Ila
implementacion de una plataforma
virtual para la realizacién de sus ~/
ventas favorezca su empresa?
(Considera que tiene una marca
competitiva en el mercado?
(Considera que con el Comercio /

electrénico sumarca se volvera mas o /
competitiva en el mercado?

(Cémo se comunican con sus
clientes? (Considera que el
Comercio electrénico ayudara a / 7
mejorar la comunicacién con sus
clientes?

\

~
S

l\
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/' IX. Tipos de Comercio Electrénico
* Este item se refiere al tipo de Comercio electrénico més adecuado para la empresa
| Peruvian Art. ;
¢Las preguntas | ;Estén bien ¢Son
Tipos de Comercio Electrénico estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No
;, Conoce algln sistema de comercio
&
electrénico? ~/ v /

X.  Requisitos técnicos

Este {tem se refiere a los Requisitos técnicos que necesita la empresa Peruvian Art, para
implementar el Comercio Electrénico.

¢Las preguntas | ¢Estdn bien ¢Son
Requisitos técnicos estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No
(Estaria dispuesto a invertir en un
los requisitos técnicos para la
implementacién del sistema de / / /
comercio  electrénico para su
empresa?

XI. = Reduccion de costos

Este {tem se refiere a la reduccion de costos que tendria la empresa Peruvian Art al
implementar el Comercio Electrénico.

¢Las preguntas | ;Estan bien ¢Son
Reduccién de costos estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No

;Considera que con el Comercio
electrénico, su empresa mejera la J J

optimizacién de los procesos, se [
seducira su costo fijo y variable?
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y/
/ / XII.  Producto
% Este item sc refiere al producto es decir si la marca tendrd mayor aceptacién y si el
‘ empaque y etiqueta es el mas adecuado. ;
(Las preguntas | ¢(Estan bien ;Son
Producto estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No
¢ Considera que su marca y producto J J /

podr4 atraer clientes nacionales?

(Considera que El empaque que
utilizan es el méds adecuado para
venderlo en el mercado extranjero? J i /
;Qué tipo de empaque utilizaria?

¢ La etiqueta de sus productos es la
mds adecuada? ;Piensa cambiar o
variar las etiquetas para el mercado L : ~/ /
extranjero?

XIII. Precio

Este item se refiere al precio del producto de la empresa Peruvian Art.

¢Las preguntas | ;Estan bien ¢Son
Precio estdn alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si |No |Si No
;Que estrategia utiliza para la j / /
fijacion de sus precios?

XIV. Promocion

Este item se refiere a la promoci6n y publicidad mas adecuada para la empresa Peruvian

Art.

¢Las preguntas | ¢Estan bien (Son

Promocién estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones

Si No Si | No Si No
(Estd de acuerdo que el Comercio
electrénico mejora la promocion y / / ./
publicidad?
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*/ ¢Qué tipo de publicidad es la mas
| adecuada para promocionar el J of
_producto?
¢Considera que al participar en
ferias nacionales e internacionales /
hardn que su producto sea més J ./
conocido?
XV. PEST

Este item se refiere a cémo afecta la economia, sociedad y las tecnologias para implementar
el Comercio Electrénico en la empresa Peruvian Att.

¢Las preguntas | ;Estan bien ¢Son
PEST estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si | No Si No
¢Cree usted que existe una norma
vigente que asegure la realizacién / / /

del modelo E-commerce B2C.?
¢Cémo impactarfa los conflictos
sociales que existen en el Pery, a la /
realizacién del modelo e-commerce ~/

B2C y a las ventas?

¢Considera que las tecnologias son
importantes para aumentar sus { / /
ventas?
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/ )
N ‘ DESARROLLO DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO EN LA

(Qué tipo de publicidad es la mas
adecuada para promocionar el
producto?

(Considera que al participar en
ferias nacionales e internacionales
hardn que su producto sea mas

conocido?
XV. PEST
Este item se refiere a cdmo afecta la economia, sociedad y las tecnologias para implementar
el Comercio Electronico en la empresa Peruvian Art.
¢(Las preguntas | ;Estin bien $Son
PEST estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes? Observaciones
Si No Si_ | No Si No

(Cree usted que existe una norma
vigente que asegure la realizacion
del modelo E-commerce B2C.?
(Coémo impactaria los conflictos
sociales que existen en el Perq, a la
realizacion del modelo e-commerce
B2C y a las ventas?

;Considera que las tecnologias son
importantes para aumentar sus
ventas?
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;Qué tipo de publicidad es la mas
adecuada para promocionar el
producto?

v

(Considera que al participar en
ferias nacionales e internacionales
hardn que su producto sea més
conocido?

XV. PEST

Este item se refiere a como afecta la economia, sociedad y las tecnologias para implementar
el Comercio Electronico en la empresa Peruvian Art.

PEST

¢Las preguntas

(Estdn bien ¢Son
estan alineadas a | redactadas? | tendenciosas o
los objetivos? adquisientes?
Si No Si | No Si No

Observaciones

¢(Cree usted que existe una norma
vigente que asegure la realizacién
del modelo E-commerce B2C.?

i

{

/

({Coémo impactaria los conflictos
sociales que existen en el Perd, a la
realizacion del modelo e-commerce
B2C y a las ventas?

4

(Considera que las tecnologias son
importantes para aumentar sus
ventas?

£ Erians? G VGREE
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ANEXO N°2. MATRIZ DE CONSISTENCIA

QUINDE EX PARA LA EXPORTACION DE

ESTADOS

MATRIZDE CONSISTENCIALOGICA

COHERENCIAP-0-H

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

TITULO

PROBLEMA(S)

OBJETIVO(S)

HIPOTESIS

VARIABLE(S)

DESARROLLO DEL SISTEMADE COMERCIO ELECTRONICO ENLA EMPRESA ARTESANAL QUINDE EX PARA LA
EXPORTACIONDE TEXTILES ARTESANALES CIUDAD DE WASHIGNTON - ESTADOS UNIDOS, ANO 2017

PROBLEMA
GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES (mide
el resultado) puede
ser cuantitativo o
cualitaivo

POBLACION

INSTRUMENTOS

¢ Como el desarrcllo del
sistema de comercio
electrénico business to
consumer (B2C) en el
proceso de venta de
productos artesanales
de la empresa Quinde
Ex permite la
comercializacién al
mercado
Estadounidense ciudad
Washington?

Desarrollar el sistema
de comercio electronico
businessto consumer
(B2C)en el procesode
venta de productos
artesanales de la
empresa Quinde Ex
para iniciar la
comercializacion al
mercado
estadounidense ciudad
Washington.

Variable
Independiente: E-
commerce

Ventajas

Incremento de ventas

Fidelizacion de los
cliente

Accesibilidad

Fortalecimiento de
marca

Comunicacion

Empresaartesanal
PA y especialistas

Entrevistaa
profundidad

Tipos de Comercio
Electrénico

B2B

B2C

Cc2B

B2E

cac

B2G

Empresaartesanal
PA y especialistas

Entrevistaa
profundidad

Requisitos técnicos

Servidor Web

Hosting

Software

Empresaartesanal
PA y especialistas

Entrevistaa
profundidad

Optimizacion de
Procesos

Reduccion de costos Empresaartesanal Entrevistaa
CF PA y especialistas profundidad
CcV
Presentacion
Marca Empresaartesanal Entrevistaa
Producto -~ "
Empaque PA y especialistas profundidad
Etiqueta
CF "
. Empresaartesanal Entrevistaa
Precio cv PA y especialistas rofundidad
Utilidades yesp p
Variable Dependiente: BTL
Comercializacion Promocién ATL Empresa ar‘t_es_anal Entrews_ta a
PA y especialistas profundidad
Ferias artesanales
Politico
Econdémico
PEST Empresaartesanal Entrevistaa
Social PA y especialistas profundidad
Tecnologia
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ANEXO N°3. FORMATO DE ENTREVISTA A ESPECIALISTAS

ENTREVISTA

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

1. ¢Considera que el Comercio electrénico es una herramienta que permite el incremento de
ventas

2. ¢Qué estrategia del marketing digital recomienda utilizar para lograr el posicionamiento del
comercio electrénico en los habitos de consumo de los clientes?

3. ¢Considera que el comercio electrénico permite al cliente tener una mayor gama de
productos?

4. ¢Considera que las empresas que brindan el servicio de comercio electrénico a sus clientes
fortalecen el posicionamiento de su marca en sus potenciales clientes?

5. ¢Considera que con la implementacion del sistema de comercio electrénico las empresas
mejoraran la comunicacion con sus clientes?

6. ¢Qué tipo de comercio electrénico recomienda utilizar?

7. ¢Cuales son las ventajas de dicho tipo de comercio electrénico?

8. ¢Qué es un servidor Web?

9. ¢Cual es la funcion del servidor Web en el comercio electréonico?

10. ¢Qué es un Hosting?

11. ¢ Cudl es la funcion del hosting dentro del proceso del comercio electrénico?

12. ¢Qué software recomienda utilizar para la implementacion del comercio electrénico?

13. ¢(Qué es un medio de pago?

14. ¢Qué tipos de medio de pagos existen?

15. ¢ Considera que el comercio electrénico reduce los costos de produccién?

16. ¢ Considera que el comercio electronico reduce costos y optimiza procesos?

17. ¢Considera que con la implementacién del comercio electronico se mejoran los procesos
de logistica y de produccién?

18. ¢ Cree que a través del comercio electrénico el producto logra una mejor aceptacién en el
mercado objetico?

19. ¢ Considera que el comercio electrénico mejorar la promocion de los productos?

20. ¢Considera que con el sistema de comercio electrénico se puede establecer un plan
estratégica de promocién de los productos?

21. ¢Qué estrategia dentro del marketing digital recomienda utilizar para lograr el
posicionamiento del comercio electrénico en los usuarios de la empresa?

22. ¢Considera que el conocimiento y uso de la tecnologia es importante para la
implementacion de los sistemas de comercio electrénico?

23. ¢ Considera que existe una normativa vigente que asegure el éxito del comercio electronico?
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ANEXO N°4. FORMATO DE ENCUESTA A GERENTE DE LA EMPRESA QUINDE EX

ENTREVISTA

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

w

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

18.
19.

20.

21.

22.

¢, Considera que con la implementacion del sistema de comercio electrénico aumentara el
nivel de sus ventas a nivel internacional?

¢Considera que la implementacién del sistema de comercio electronico B2C permite la
fidelizacién de sus clientes?

¢ Considera que su marca se encuentra posicionada en el mercado internacional?

¢ Considera que con la implementacién del sistema B2C sus productos se volveran mas
competitivos en el mercado internacional?

¢, Qué herramienta tecnoldgica utiliza para una mejor comunicacién con sus clientes y poder
resolver sus inquietudes o problemas?

¢ Sabe gque es un sistema de comercio electrénico?

¢Cree usted que la implementacién del sistema de comercio electrénico mejorar la
productividad de su empresa?

¢ Estaria dispuesto a invertir en los requisitos tecnoldgicos para la implementacién del
sistema de comercio electrénico B2C para su organizacion?

Considera que con el sistema de comercio electronico B2C su empresa mejorar en los
procesos logisticos y de produccién

Cree usted que el sistema de comercio electrénico le permita la reduccién de costos
operativos y de produccién

Considera que su producto es atractivo frente a los gustos y preferencias del mercado
internacional

Considera que su empaque el disefio de su empaque ayuda a mejorar la presentacién de
su producto

Estaria dispuesto a invertir en nuevos tipos de empaques segun las necesidades del
mercado

Cudl es el volumen de produccion, Semanal, Mensual, Anual

Que método utiliza para la fijacion de su precio de venta

Cual es margen de ganancia por cada uno de sus productos

Considera que el sistema de comercio electronico B2C le permita mejorar la estrategia de
promocion de sus productos

Qué estrategia de publicad desarrolla su empresa en la actualidad

Estaria dispuesto a invertir en nuevas estrategias de promocién a base de las herramientas
digitales

Cree que existe una norma vigente que asegure la realizacién del modelo e-commerce.

Como impactaria los conflictos sociales que existen en el Perd, a la realizacion del modelo
E-commerce B2B y a las ventas
Considera que las tecnologias son importantes para aumentar sus ventas.
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ANEXO N°5. MATERIAL FOTOGRAFICO

A

AN
T
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