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Resumen

El informe de investigacion tuvo como objetivo determinar la incidencia del e-
commerce en la Rentabilidad de las empresas distribuidoras de tecnologia de la ciudad de
Guayaquil durante el afio 2020. La investigacion fue de enfoque cuantitativo, aplicado con un
alcance descriptivo. El disefio de la investigacion fue no experimental de corte transversal
porque se realiz6 sin manipular las variables. La poblacion total fue de 28 empresas
distribuidoras de tecnologia, con ingresos superiores a US$ 4.000.000 obtenidos durante el
ejercicio econémico 2020. Para la variable E-commerce se utilizo el instrumento adaptado de
la investigacién de Chantay y Garcia (2020) y para la variable Rentabilidad fue disefiado por
las autoras de esta investigacién, ambos fueron validados por expertos académicos y en la
materia, se comprobo su fiabilidad a través del Alfa de Cronbach, 0.73; lo cual indica que la
confiabilidad es muy buena. Los resultados muestran que la variable E-commerce si tiene

incidencia en la rentabilidad, incrementandose en sus respectivos ratios financieros.

Palabras Claves: E-commerce, tecnologia, rentabilidad.
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Abstract

The objective of the research report was to determine the incidence of electronic
commerce in the profitability of technology distribution companies in the city of Guayaquil
during the year 2020. The research was of a quantitative approach, applied with a descriptive
scope. The research design was not cross-sectional experimental because it was carried out
without manipulating the variables. The total population was 28 technology distribution
companies, with revenues greater than US$ 4,000,000 obtained during the 2020 financial year.
For the E-commerce variable, the instrument adapted from the research by Chantay and Garcia
(2020) was achieved and for The Profitability variable was designed by the authors of this
research, both were validated by academic experts and in the field, their confidence was
verified through Cronbach's Alpha, 0.73; which indicates that the reliability is very good. The
results show that the E-commerce variable does have an impact on profitability, increasing in

their respective financial ratios.

Keywords: E-commerce, technology, profitability
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Capitulo 1

Introduccion
1.1 Antecedentes

El informe realizado por la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y
Desarrollo UNCTAD (2021) sefiald que las ventas minoristas en linea crecieron de forma
notable en varios paises, de los cuales la Republica de Corea registré el mayor porcentaje en
2020 (25,9%), con respecto a 2019 fue de 20,8%. Entretanto, las ventas mundiales de comercio
electrénico alcanzaron los 26,7 mil millones de dolares a nivel global en 2019, un aumento del
4% con respecto a 2018, segun las Gltimas estimaciones disponibles. La cifra incluye las ventas
de empresa a empresa (B2B) y de empresa a consumidor (B2C) y equivale al 30% del producto
interno bruto (P1B) mundial de 2019.

Un reciente estudio de BlackSip (2020) “Reporte de Industria, el e-commerce en
Ecuador”, sefial6 como referencia a la region latinoamericana donde el e-commerce registrd
un crecimiento de USD 36 900 millones en 2016 a USD 83 630 en 2020. Un crecimiento del

31%.

En el contexto americano, por ejemplo en Perd, el trabajo realizado por Chanta y Garcia
(2020) sectorizado para la localidad de Tarapoto concluyé que el E-Commerce “Electronic
Commerce” cuya traduccion al espafiol es Comercio Electronico, impactd significativamente
en la rentabilidad de Repuestos Leguia. Dado a que el confinamiento por la pandemia provocd
un volcamiento de los consumidores a la adquisicion de productos mediante el comercio
electronico. Esto permitié que los ratios financieros de la compafiia incrementaran en especial
el de rentabilidad durante la época de pandemia.

En el contexto ecuatoriano, Rodriguez et al. (2020) realizdé un analisis sobre “El E-
Commerce y las Mipymes en tiempos de Covid-19”. En esta se enfatizd sobre el impacto del

E-Commerce en las Mipymes por la disrupcién de la pandemia bajo un enfoque documental.
2



Es asi como resalto que el comercio tradicional pasé a ser una estrategia de segundo plano y el

comercio electrénico una de las industrias ganadoras.
1.2 Contextualizacion del problema

La emergencia sanitaria mundial generada por el Covid-19 sacudié muchos aspectos en
la vida de las personas y con ello se produjo un cambio a todo nivel organizacional en las
empresas. Al mismo tiempo el confinamiento permitié visualizar otras formas para seguir
haciendo funcionar un negocio; cabe recalcar que, aunque muchos minoristas se vieron
afectados econdmicamente, tanto las grandes como medianas y pequefias empresas se vieron
en la necesidad de implementar nuevas estrategias para lograr mantener la economia de la

empresa activa.

Bajo este contexto, las empresas comerciales destinadas para esta investigacion
implementaron y en algunos de los casos, potencializaron la utilizacion del E-Commerce como
una manera para que el contacto con sus clientes fuera lo mas satisfactorio posible. Es asi que
se pasoé de tener ventas en linea de forma limitante, por toda la logistica que esto demandaba,
a que esta forma de comercio electronico sea la Unica fuente que las empresas tendrian para

levantar sus ventas en la época de pandemia.

La implementacién de la herramienta de E-Commerce en las empresas mayoristas se

convirtio en aliado para potencializar sus ventas.

En el Ecuador la penetracion del internet crece; el 54% de las personas utilizan el
internet al menos una vez al dia (La Republica EC, 2016). Con la ayuda de un Smartphone, o
computador se puede comprar de todo sin necesidad de ir a los establecimientos y con procesos
muy simples, faciles de utilizar para que cualquier persona lo pueda hacer y con diferentes
formas de pago. Estas son las nuevas opciones que el E-Commerce genera como beneficio, lo
que para la empresa ha significado una reinvencion de sus areas sumado a la innovacion para

realizar ventas en linea.



Segun estudios del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC (2018), el 24.2
% de los hogares ecuatorianos tenia al menos un computador portatil y el 24,5% se estimaba
que tenia una computadora de escritorio.

Si bien es cierto muchas empresas ya habian incursionado en el comercio electronico;
debido al mismo comportamiento del consumidor de estos productos, quienes tenian la
costumbre de hacerlo de forma fisica y debido a los estandares exigidos para la adquisicion de
aparatos tecnoldgicos; pero esta forma de comercio no habia alcanzado su auge, sin embargo,
la situacidn sanitaria oblig6 a cambiar los habitos para satisfacer las necesidades. Por tanto, dio
como resultado un incremento relevante durante el tiempo mas critico de la pandemia por

Covid-19 en el afo 2020.

Esto trajo consigo importantes cambios para el sector comercial. Las compafias se
vieron obligadas a implementar estrategias para mantenerse en el mercado, a innovar en
plataformas de ventas digitales o bien reforzarlas. Es asi que como medio de abastecimiento se
amplia el uso del E-Commerce y al no poder abrir sus puertas se tuvo que incrementar el
personal para atender las ventas online. (Revista Lideres, 2020)

Segun la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico (2020) se tiene previsto que un
32% de las personas seguiran comprando por internet, un 11% aumentaran sus compras por
internet, el 17% volverd a la cotidianidad de ir a la tienda fisica frecuentemente y un 40% ira a

la tienda fisica, pero con menor regularidad.

Por ello es imperativo que la empresa pueda fortalecer esta transformacion digital y se
adapte al e-commerce, considerada hoy en dia como la nueva metodologia para comercializar
los diversos productos que se ofertan. El fin es que los clientes que optaron por este medio de
comercio durante el afio 2020 se puedan mantener fidelizados. Es decir, que para que la

empresa logré alcanzar el éxito, deberd enmarcarse dentro de la versatilidad empresarial,



respondiendo asi a factores importantes como la disponibilidad de herramientas tecnolédgicas

junto con la sinergia desarrollada en los equipos de trabajos.
1.3 Formulacién del Problema

¢Como incide el e-commerce en la rentabilidad de las empresas distribuidoras de

tecnologia en Guayaquil durante el 2020?
1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General

Determinar la incidencia del e-commerce en la rentabilidad de las distribuidoras de
tecnologia en Guayaquil durante el 2020, mediante el uso de cuestionarios a los representantes
y/o delegados de las empresas en estudio y que de esta forma se pueda evidenciar la importancia

y la utilidad de la implementacién de este método de comercio en la estructura organizacional.
1.4.2 Objetivos Especificos

e Describir el uso del comercio electronico en las empresas distribuidoras de
tecnologia de la ciudad de Guayaquil en relacion al volumen de ventas.

¢ ldentificar la incidencia de las ventas e-commerce en la rentabilidad de las empresas
distribuidoras de tecnologia en la ciudad de Guayaquil.

e Analizar los resultados obtenidos determinando las principales causas de la
utilizacién o no utilizacion del comercio electrénico cuya incidencia se vea reflejada

en la rentabilidad de las empresas distribuidoras.
1.4.3 Preguntas de investigacion

e ;Cuales son las ventajas que tienen las empresas comerciales al realizar transacciones de

ventas utilizando el método de comercio electronico?



e ;COmo es el comportamiento de la utilidad de las empresas comerciales del sector de
venta de tecnologia de la ciudad de Guayaquil que desarrollan comercio electrénico?

e /CoOmo se puede determinar que la utilizacién o no utilizacion de comercio electronico
afecta en los resultados de utilidad de las empresas comerciales del sector de ventas de

tecnologias?
1.5 Justificacion

El comercio electronico se incrementa tanto para los clientes, proveedores y vendedores
los mismos que tiene siempre informacion actualizada disminuyendo los costos de
comunicacion, procesamiento de informacion. (Gil, 2014)

Esta investigacion conlleva un valor tedrico ya que la definicion de indicadores
permitird conocer los beneficios de este medio de comercio. Actualmente este método esté en
auge por tanto, se debe establecer las bases conceptuales para determinar su uso y aplicacién
dentro de las empresas. Las terminologias utilizadas para este método deberén estar bien
definidas para que su utilizacidn sea lo mas amigable posible.

Mayra Cordero (2019) sefiala que el e-commerce facilitara la incursion de nuevas
empresas a los mercados, reducira los costos de transaccion y produccion y lograra que sean

mas competitivas, contribuyendo al crecimiento economico de un pais.

En cuanto a la utilidad metodoldgica; el presente articulo cientifico tiene un enfoque
descriptivo. Es de gran trascendencia para la sociedad en general, porque con los resultados se
puede obtener nuevas investigaciones y a la vez captar nuevos nichos de mercado. Los
resultados que se obtengan permitiran ser una guia para otras empresas comerciales que quieran

incursionar en este método online, identificando pros y contras para su insercion.

Las tecnologias permiten a la compafia crecer de manera eficiente, sostenible y

escalable dentro de su entorno. (ORTA, 2017)



La Implicacion Practica es que permite evidenciar la incidencia del e-commerce en el
resultado obtenido de las ventas, y asi podra establecer el impacto a la rentabilidad. El e-
commerce llevado a la practica permite a una empresa estar dentro del mercado competitivo
entre las opciones que busca el cliente. Por ello esta investigacion permitira ver los

movimientos en los que incide el e-commerce y los beneficios que conlleva su utilizacion.
1.6 Hipdtesis
H1: El e-commerce incide positivamente en la rentabilidad de las distribuidoras de

tecnologia en Guayaquil durante el 2020.

HO: El e-commerce incide negativamente en la rentabilidad de las distribuidoras de

tecnologia en Guayaquil durante el 2020.
1.7 Limitaciones del Problema

Las limitaciones presentes para la realizacion del presente articulo cientifico son:

a) carencia de informacion en portales nacionales que faciliten el desarrollo de la
investigacion requerida,

b) falta de suficientes datos econdmicos actualizados para la constatacién de ideas hacia

la propuesta,



Capitulo 2

Revision de la literatura
2.1 Historia del e-commerce

El e-commerce es una metodologia de compra-venta que en la actualidad se encuentra en auge
y que ha evolucionado a pasos agigantados dado el contexto de la pandemia para toda empresa.
Janire Carazo (2016) sefiala que:
El comercio electronico es la Gltima fase en la evolucion del comercio, entendido como
el intercambio de bienes y servicios que se viene dando a lo largo de la historia. En la
década de los 70 aparecen los primeros ordenadores y con ellos, las primeras relaciones
comerciales. Estas primeras transacciones ofrecen servicios muy limitados como
ordenes de compra o facturas. Sin embargo, no fue hasta 1989 cuando se cred la www
(Word Wide Web), el sistema que potencié la transmisién de informacion a nivel
mundial. Es decir, las paginas webs a las que ahora estamos habituados a acceder.
Durante los 90, comienza el auge del comercio electrénico, tal y como lo conocemos
hoy en dia. En esta época, se crean los gigantes del sector Amazon o Ebay. Es en 1995
cuando el G7 y G8 crearon un Mercado Global para PYMES, con el objetivo de
impulsar el comercio electronico de este sector y brindarles la posibilidad de abrirse a
nuevos mercados. En el siglo XXI el comercio electrénico es un método méas de compra
integrado entre los consumidores a nivel mundial. Se realiza desde distintos dispositivos
moviles, y la web 2.0, asi como las redes sociales, ayudan a su difusion y expansion.
(p- 1)
Segun Montalvo y Orozco (2020) se dio la disrupcion de comercializacion tradicional
de mercancia originando un cambio sin precedente a lo tecnoldgico, originando una brecha

tecnologica que exige a las empresas y microempresas a innovar, digitalizarse, cambiar



estrategias para adquirir una ventaja sobre su competencia dando origen ademas a la disrupcion

digital para adecuarlo y mejorarlo rapidamente para su implementacion.
2.2 Pilares del e-commerce
2.2.1 Definiciones

Cardona (2019) define al E-Commerce como “la automatizacion mediante procesos
electronicos de los intercambios de informacion, asi como de transacciones, conocimientos,
bienes y servicios.” (p.1). Ademads, que este tipo de transacciones se basa en el rol de cuatro
agentes: el Comerciante, la entidad financiera para efectuar el medio de pago, la Operadora de
Telecomunicaciones necesaria para establecer la comunicacién con el cliente y el operador
logistico que entrega el producto.

Para el Instituto Europeo de Posgrado (2019) el e-commerce consiste en el marketing
y venta de productos o servicios a través de Internet. En definitiva, se basa en la migracion del
comercio tradicional a Internet, pero con aspectos especificos como su logistica, los medios de

pago o los aspectos legales.

Ecommerce Platforms (2021) lo define como el proceso de compray venta de productos
por medios electrénicos, como aplicaciones moviles e Internet. EI comercio electronico se
refiere tanto al comercio minorista en linea como a las compras en linea, asi como a las

transacciones electrénicas
2.2.2 Caracteristicas del e-marketing

El e-marketing parte de la definicion de mercadotecnia, el cual lo define Kotler y
Armstrong (2010) “como un proceso social y administrativo por el que individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de productos de

valor con otros”. Dentro de las principales caracteristicas del e-marketing se encuentra:



1. Costos significativamente menores: Al poder escoger de manera flexible el tipo de
publicidad que va a ser mostrada en internet, los gastos de la inversion podran adaptarse
tranquilamente al presupuesto del que se disponga.

2. Segmentacion mas exhaustiva: Permite configurar cada campafia publicitaria para
que le aparezca exactamente al publico objetivo que podria convertirse en cliente potencial.

3. Integracion con el consumidor y sus necesidades: La opinion del consumidor se
convierte en un objeto invaluable, por lo que es importante ofrecer, mas que un producto, una

nueva experiencia a través de un mensaje importante y enriquecedor.

4. Resultados inmediatos: Es posible medir de manera inmediata las reacciones de los
usuarios ante cualquier campafa publicitaria digital, pudiendo, ademas, obtenerse una gran
cantidad de datos estadisticos que serviran para mejorar y modificar dichas campafias de ser
necesario.

5. Mayor flexibilidad y menor tiempo de reaccion: Los datos de comportamiento de
los usuarios pueden ser estudiados en poco tiempo para reaccionar adecuadamente y tomar las
medidas necesarias en cada caso, con el fin de causar un mayor impacto positivo entre los

clientes potenciales.
2.2.3 Sujetos que intervienen en el e-commerce

Consumidores o consumers: Pueden ser personas naturales o juridicas, cualquiera que
tenga la posicion de demandantes en un mercado determinado. (Torrez, 2005)

Empresas o business: Generalmente son personas juridicas, pero también las personas
naturales pueden estar incluidos en esta categoria, ya que son todas aquellas personas que

tienen la posicion de demandantes en un mercado determinado. (Basantes, 2016)
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Gobierno o government: Es el Estado que actia como un agente econémico, que
también puede actuar como un agente regulador de la economia para que respalde esta nueva

forma de hacer negocio. (Robles, 2017)
2.3 Tipos de e-commerce

De acuerdo al tipo de relacién que existe entre el comprador y vendedor existen los

siguientes tipos de comercio electronico:

B2B o business to business: Comercio electronico de bienes o servicios, asi como las
transacciones de informacion de procesos comerciales realizado entre empresas. Es la
evolucién de los procesos de intercambio electronico de datos que ya existen antes de la

generalizacion en el empleo de internet como una via para la negociacion. (Malca, 2014)

B2C o0 business to consumer: Comercio electronico entre empresas y los
consumidores finales. Los bienes y servicios se los pueden adquirir mediante un catalogo
online y se trabaja en una plataforma para el cierre de la negociacion. (O"Conell, 2015)

C2C o consumer to consumer: Comercio electrénico entre consumidores finales sin
intermediarios, donde unos actlan como compradores y otros como vendedores, como por
ejemplo las subastas que se realizan por internet en un sitio como eBay. (Nifio, 2016)

C2B o consumer to business: Comercio electronico entre consumidores y empresas.
Mediante el internet los consumidores obtienen los productos a los mejores precios y
condiciones. Los usuarios hacen una peticion y las empresas se encargan de hacer las ofertas.

(Arrechea, 2017)
2.4 Marco referencial
2.4.1 E-Commerce en el Ecuador

En el Ecuador, el nUmero de usuarios y la demanda de productos a través de canales de

comercio electronico tuvieron un crecimiento impresionante en el contexto de la emergencia
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sanitaria, frente a las estadisticas registradas en afios anteriores, segun informacion de la
Cémara Ecuatoriana de Comercio Electronico. Durante los meses de marzo y abril de este afio,
se registraron ventas mediante comercio electronico por unos USD 500 millones, casi un recio
de las ventas realizadas en todo el 2019. Considerando el éxito logrado, se organizan mas ferias

virtuales y otras estrategias. (Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil, 2020)

Es asi que en el Ecuador se pudo evidenciar como las diversas empresas se vieron en la
necesidad de implementar o potenciar el e-commerce en sus negocios. Como resultado lograron

mantenerse activos en su economia, aun cuando los clientes no visitaban sus tiendas fisicas.

Las empresas distribuidoras de Tecnologia en la ciudad de Guayaquil pudieron ser uno
de los gremios con mayores beneficios econémicos con el uso de plataformas online para
concretar sus ventas. Esto implicd innovacion y una reestructuracion en la cultura
organizacional de las empresas comerciales, ya que para ello debieron implementar personal
que atienda en el menor tiempo establecido los pedidos realizados, para poder posicionarse en

el nuevo mercado digital.
2.5 Aspectos legales del e-commerce en Ecuador

Ley de comercio electronico, firmas electrénicas y mensajes de datos (ley no. 2002-67).

(2002)

Art. 1: “Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma electronica, los servicios de
certificacion, la contratacion electronica y telematica, la prestacion de servicios electronicos, a
través de redes de informacion, incluido el comercio electrdnico y la proteccion a los usuarios
de estos sistemas”. Como objetivo principal la ley 67 propone una regularizacion de los
servicios que se puedan ofertar a través de vias electronicas, priorizando la seguridad de los
usuarios, la confidencialidad de la informacién y un mayor control de los movimientos

electronicos.
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Art. 49: Consentimiento para el uso de medios electronicos. - De requerirse que la
informacion relativa a un servicio electronico, incluido el comercio electronico, deba constar
por escrito, el uso de medios electronicos para proporcionar o permitir el acceso a esa
informacion, sera valido si:

a. El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal
consentimiento; y,

b. El consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido informado, a satisfaccion, de
forma clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcion de recibir la informacién en papel o por medios no
electronicos;

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

3. Los procedimientos a seguir por parte del consumidor para retirar su
consentimiento y para actualizar la informacion proporcionada; y,

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

de esta copia, en caso de existir.
2.6 Rentabilidad
2.6.1 Definicion de rentabilidad

La palabra rentabilidad es un término general que mide la ganancia que puede obtenerse
en una situacion particular. Es el denominador comun de todas las actividades productivas. Se
hace necesario introducir algunos pardmetros a fin de definir la rentabilidad. En general, el
producto de las entradas de dinero por ventas totales (V) menos los costos totales de produccion

sin depreciacion (C) dan como resultado el beneficio bruto (BB) de la compafiia.
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Bahillo y Pérez (2017) define que “es la capacidad de producir intereses u otros
rendimientos (dividendos, ganancias de capital, etc.) para el comprador como pago de su cesion

temporal de fondos y su asuncion de riesgos” (p. 3).
2.7 Rentabilidad comercial

La rentabilidad no solo depende del beneficio que se obtiene sino también de los
recursos financieros que han sido necesarios para obtener dichos beneficios. (MytripleA,
2020).

Esto significa que, si los beneficios son elevados, pero también lo son los recursos
financieros empleados seré baja la rentabilidad. Por lo tanto, cuanto mayor sean los beneficios
y menores los recursos financieros, mayor seré la rentabilidad.

La rentabilidad comercial es uno de los ratios con el que se puede evaluar la rentabilidad

de una empresa. Este ratio evalla la calidad comercial de una empresa siendo el

cociente de los resultados obtenidos en el departamento comercial con los recursos

empleados en el mismo departamento. (MytripleA, 2020)

Sin embargo, no se debe confundir este ratio, ya que no es lo mismo incrementar las
ventas que incrementar la rentabilidad. Esto se debe a que, si el aumento de las ventas supone
un aumento de recursos, no se veria incrementada la rentabilidad comercial de la empresa, e
incluso podria aumentar la tasa de rentabilidad comercial.

La rentabilidad comercial cumple con la funcion de permitir que la empresa pueda
tomar decisiones respecto del departamento comercial. Tras el estudio de este ratio, se puede

obtener respuestas a:

¢ Qué comerciales son mas rentables o productivos,
o Si existe una excesiva 0 muy limitada inversion en ventas,

e Incluso si un departamento comercial es necesario o podemos prescindir del mismo.
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Por tanto, se puede utilizar esta ratio para evaluar la estrategia a seguir por la empresa

respecto a las ventas y su departamento comercial.
2.8 Indicadores de rentabilidad

Existen muchas medidas de rentabilidad, estas permiten evaluar las utilidades de la
empresa con respecto al nivel de ventas, cierto nivel de activos o la inversién de los accionistas.
(J.Gitman, 2007)

Por otro lado, Flores (2019), comenta que la rentabilidad de una empresa se puede
evaluar comparando los resultados finales y el valor de los métodos utilizados para generar
estos beneficios. Sin embargo, la capacidad de generar utilidades dependera de los activos de
que disponga la empresa en la ejecucion de las operaciones, activo que se financia con recursos
propios aportados por accionistas, patrimonio o terceros, 1o que supone un cierto coste de

oportunidad.
2.8.1 Rendimiento del Activo ROA

Mide la eficacia general de la administracion para generar utilidades con sus activos

disponibles; se denomina también retorno de la inversion. (J.Gitman, 2007)
2.8.2 Rendimiento del patrimonio ROE

Mide el retorno ganado sobre la inversion de los accionistas comunes de la empresa.

(J.Gitman, 2007)
2.8.3 Margen bruto

Muestra el monto de cada unidad monetaria de ventas que se obtiene después de pagar

el costo de ventas.

Para las empresas distribuidoras de tecnologia de la ciudad de Guayaquil, la pandemia

trajo consigo una serie de desafios para mantener estable la economia. Sin embargo, el
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confinamiento permitié que las ventas de dispositivos tecnoldgicos para uso escolar y laboral
en los hogares y empresas fuera algo imprescindible. A pesar de las limitaciones econémicas
durante el tiempo critico de la pandemia, los consumidores empezaron a buscar opciones de
compra online, lo que permitié que las ventas se elevaran considerablemente, en comparacion

con afios anteriores en periodos similares.

En la siguiente ilustracion (1) se detallara el ejercicio fiscal 2021 de las empresas
distribuidoras de tecnologia en la ciudad de Guayaquil, realizando una comparacion de los

indicadores de rentabilidad, para establecer una idea previa a fin a esta investigacion.
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Tabla 1 Utilidad del ejercicio fiscal 2021

Activio Patrimonio Ingreso por Uhilidad antes Lhilidad del Wilidad neta  Ingreso Total VARIACION
Nombre 2021 2021 ventas del impuesto ejercicio 2021 2021 DE ROA ROE
2021 2021 2021 INGRESOS
MET TELECOM ECUADOR 5. 4. METELEP'SA ¥ 166654796 £ 35992676 $ 4.622864.33 % 37280 % 435,59 % 273,60 % 462286433 -49.405 0025 0,08
BE-TECH-SvSTEM S.A. ¥ 117.6EG.TS % 7936577 % 482481534 % 24 TEEE ¥ Gd.445,57 ¥ 4108599 % 4.524.813.34 66310 368 51T
UMISCAM CIA, LTOA, $ 3.936.355,00 £ 86297500 $ 4.390.751,00 % TLF37.00 % 1380800 % 44.751.00 % 4.930.751.00 -36.500 112 213
WINEDTECH S. 4. ¥ 21750663 £  GB35326122 £ S0627TNAZ2 % F0.792,38 ¢ 36533795 ¢ 23960673 ¢ 5.064.915.85 Bd 40 102 37,80
SO0ICORS.A. ¥ 13220052 % 4577862 ¢ 5227585582 % J8.519.68 ¥ 4531727 ¥ 2318280 % 5.227.5588.82 6190 15084 63,79
BIGPLAMET 5. 4. $ 152305833 % 24925315 ¢ 512120223 % 2175748 £ 2553703 # M227.25 % 5346397645 88200 073 4 505
RECURSOS TECNOLOGICOS ABIERTOS TECHRESOURCES ¢ 166050551 % B01EEEE ¢ 535281310 % 5324825 ¢ GBZE4500 % 122013 ¢ 5.358.307.12 1280 007 152
IMRELEWSA IMPORTA0O0ORA OE REPUESTOSELECTROMICO: # 747361528 ¢ 662371747 ¢ 5353585733 ¢ -34611v450 ¢ 158885833 ¢ -3526107.80 ¢ 54113361 —dd 0 1,28 1.
INFORMATICA Y SISTEMAS DIGITALES DINFORSYSMEGA S, # 2 E63.951.81 ¢ 146540350 $ 580752576 ¢ 17452577 ¢ 20532444 ¢ 591595551 # 530865075 -Z8.30 345 6,287
TELEALFACOMCIA, LTOA. ¥ 266435057 & 0 22284526 F BTST.E8EAT % 19451046 ¢ 18212335 % 15.133.05 # B.755.882.07 N30 4434 5301
SISMODE Cla. LTOA, ¥ 631532516 % 226565003 # &S.144.560.71 % -T7.897 63 ¢ -T7897E6ES % -63.791.50 % &.1d4.560.71 =140 106 =308
OIGICENTER 5.4, ¥ BIG2TIESS % .237.97 # 546305376 % 7339822 ¢ 8635085 % 29.723,30 % B8.B13.555.82 5,70 048 20550
PACFEVERY S. A, $ 1213.00815 $# 43137000 $ 1077250390 $% -3.839.25040 ¢ 160.313.00 ¢ -3.356.142.40 $10.772.503.30 325500 1E3M 4,605
SOFT'WAREOME ECUADCR SOLUCIONES 5. A, ¥ 763206233 % -366.241.95 # 11.600.5533.30 % -5330.2d44.36 ¢ -5330.2d4.40 ¢ -435.337.15 # 11.640.204.00 46,50 -5066% -115.58%
EBRELOYMG S.A. ¥ BOIGT345d4 £ 152531566 # 1220886130 % 1858.1d8.35 ¢ 3400400 % 154,160,422 $ 12.575.210,80 Ed, 30 0,76 3,000
ZC MAYORISTAS S.A. $ B.280077.32 $ 363537647 $ 11254710 $ -10453.044,00 $ 1929.729,70 $-10.867.424,00 # 14.191.073,50 IT.EO- 14814 3372
SOMY INTER-AMERICARN, 5.4, ¥ 946532864 & 160202008 # 165.017.703,50 % 20532506 £ 23174070 # 3149913 #16.456.577.70 -40.300 0,24 1,455
LIDEMAR S. 4. ¥ 550355522 & 171093236 #$20.826.752,20 % 23437143 &£ 2ZTE.7TI0 % §3.4558.24 $21437.093,30 /0200 152 Ta
MEGAMICRO S.A. ¥ 1245619260 % 593417773 $ 2157286380 % 47137469 ¢ 55455850 ¢ 24972503 # 2169136080 -18,80% 2,00 4,172
INACORPSA DEL ECUADDR S.A. #15.956.393,00 & 11.733.786.00 # 220655.E610,80 % 0283550 % 106223350 # E715d6.01 & 2312136530 =15,70 421 5,63
SUPERMERCADD DE COMPUTADORAS COMPUBISSINES C #20.339.963.87 ¢ 223117183 $25.73536048 ¢ 26.989.8d ¢ Z1TE4T4E £ 12764267 $25.7EE 143,33 -18.20% -063x  -572M
ALPHACELL 5.4, $20183.22633 ¢ B.85251061 $36.034.233.22 % 81705304 ¢ BYT197E4 & £12.4058.35 #36.084 23322 £3,30: 303 8,945
MNOWVISOLUTIONS Cla. LTDA. F 12137140 £ 437305540 $ 42458712550 % 1BE0.217.93 ¢ 1595313750 ¢ 110100323 442595242330 15,30 908 2257
OUOCELL 5.4 $ 1433363313 ¢ 327186025 £ 4231534704 % 33598283 £ 39627399 ¢ 25135361 $43.464 73553 1730 17Ex T
CARTIMEX 5. 4. $46.337.38669 ¢ 950734711 ¢ 7139180165 % 010,05 % 102365886 ¢ 44577754 # V139180165 =360 0,97 4,72
ELECTROMICA SIGLO %I ELECTROSIGLO 5. A, $35.5835.073,50 % 1045123550 #85.735.765.70 % 335.53245 # 110063700 # 57470056 # §6.51.220.60 26,10 148 5,48
TECHNOMEGA C. A, $ 53.130.695.40 # 258.851.533.80 $ 54.613.202.40 $ 383666505 $ 4.584.3180 ¢ 3068560552 ¢ 56.551531.30 2100 577 10,61
INTCOME'= DEL ECUADOR 5. A, $37.496.335.90 % 15.867.593.10 $113.483.633.00 3% 163510055 % 15923648.00 ¢ 116575224 $15.5334.751.00 12200 31 T35

Fuente: Superintendencia de Compafiias. Ejercicio Fiscal 2021
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Capitulo 3
3.1 Metodologia
3.2 Disefio de Investigacion

Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014), mencionan que en el disefio no experimental
la investigacion que se realiza no se manipula deliberadamente las variables, si no que se
observa los fendmenos tal como se dan en su contexto natural, para analizarlos (p.152). A su
vez, comentan que los disefios de investigacion transversal describen variables y analizan su
incidencia e interrelacion en un momento dado, es decir, recolectan datos en una sola serie de
tiempo.

Por lo tanto, la investigacion presenta un disefio no experimental — transversal, con un
alcance explicativo. En ella se analizaran las actividades comerciales de las empresas dedicadas
a las ventas de tecnologias de la ciudad de Guayaquil, identificando aquellas empresas que han
implementado el Comercio Electronico como método de venta y asi poder evaluar si este tipo

de comercio ha ayudado a las empresas a aumentar su rentabilidad.
3.3 Enfoque

La investigacion con enfoque cuantitativo, segin Hernandez, Fernandez, & Baptista
(2014), mencionan que los métodos cuantitativos utilizan la recoleccion de datos basados en
mediciones numéricas y andlisis estadistico para probar hipotesis a fin de establecer codigos

de conducta y probar teorias. (p.4).

La investigacion se desarrolla en un enfoque cuantitativo en el cual se utiliza la
recoleccion y andlisis de datos para contestar preguntas de investigacion establecidas

previamente, ademas confia en la medicion numérica y el uso de herramientas estadisticas.
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3.4 Alcance

Esta investigacion es de caracter descriptivo, corresponde a un estudio documental e
investigativo soportado principalmente en consulta de investigaciones previas, articulos de
investigacion, proyectos de investigacion, documentos e informes. El aporte del documento se

refleja en el enfoque y las conclusiones.
3.5 Poblacion y muestra

Poblacion: Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014), mencionan que representa el
conjunto de todas las situaciones que se ajustan a un conjunto de especificaciones, es decir, el
conjunto de empresas distribuidoras de tecnologia en la ciudad de Guayaquil. Conforme a la
informacion obtenida del ranking empresarial de la Superintendencia de Compafiias Valores y
Seguros con informacién presentada del ejercicio econdmico 2020, se seleccionaron empresas
activas que cumplen con este criterio, y con ingresos superiores a US$ 4.000.000.00, como

resultado se obtuvieron 28 compafiias; por lo tanto, la poblacion es finita..
3.5.1 Criterios a considerar para ser sujetos de investigacion:

e Empresas distribuidoras de tecnologia, con ingresos superiores a US$ 4.000.000
obtenidos durante el ejercicio econdmico 2020.

e Su residencia debe ser en la ciudad de Guayaquil.
3.6 Instrumentacion

Un instrumento de medicion adecuado es aquel que registra datos observables que
representan verdaderamente los conceptos o las variables que el investigador tiene en mente

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

Como instrumento de medicion para el presente trabajo de investigacion se ha
determinado que el mas idoneo es el cuestionario como medio eficaz para la recoleccion de

datos.

19



3.7 Recoleccion y andlisis de datos

Los datos obtenidos seran recolectados mediante Google Forms, el cual sera exportado
en una hoja de calculo de Excel para ser estudiado posteriormente por SPSS y llegar a los
resultados.

Dichos cuestionarios fueron enviados via correo electronico a cada una de las 28
empresas distribuidoras de tecnologia en la ciudad de Guayaquil que cumplen con los
parametros establecidos para fines de esta investigacion.

Posteriormente se procedio a llamar telefonicamente a cada una de las empresas

seleccionadas.
3.8 Validez y confiabilidad

Confiabilidad: Grado en que un instrumento produce resultados consistentes y

coherentes. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

Validez: Grado en que un instrumento en verdad mide la variable que se busca medir.
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

El instrumento de medicion utilizado comprende dos secciones relativas a las variables.
La primera parte de los cuestionarios corresponde a la variable de E-commerce y ha sido una
adaptacion de los cuestionarios previamente validados en las investigaciones de Anzules y
Bajafia (2020). Para la variable Rentabilidad se procedio a crear un cuestionario en base a las
interrogantes necesarias para la presente investigacion. Ambos cuestionarios fueron sometidos
a una validacion por expertos académicos y especialistas del tema de la Universidad Catolica
de Santiago de Guayaquil; quienes revisaron y concluyeron que las 39 preguntas estan
alineadas a las variables objeto de estudio y daran respuesta a la problematica de la

investigacion.
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A traves del Coeficiente de Alfa de Cronbach se realizo el analisis de confiabilidad de
los constructos, donde segin Hernandez Sampieri et al. (2010) establece que una baja
confiabilidad es cuando el resultado del coeficiente esta en el rango hasta 0.25, la fiabilidad es
media si el resultado es hasta 0.50, es aceptable si supera el 0.75y si es mayor a 0.90 es elevada.
En base a la prueba de las 28 encuestas realizadas, se obtuvo un coeficiente de 0.73 de
fiabilidad, tal como se observa en la tabla 1, lo que determina que es aceptable y se puede

continuar con el instrumento de medicion.

Tabla 2 Resultado de Estadisticas de fiabilidad Alfa de Cronbach

Alfa de Alfa de Cronbach N de
Cronbach basada en los elementos
elementos
tipificados
0,739 0,725 28

Nota: Analisis estadistico realizado en el software SPSS.
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Capitulo 4
4.1 Analisis de resultados

Las 28 empresas que participaron en el presente trabajo de investigacion desarrollan
una actividad econémica de comercio contempladas dentro del codigo CIIU G46 “Comercio
al por mayor, excepto el de vehiculos automotores y motocicletas”. Para efectos de la misma,
el cuestionario fue dirigido a los propietarios, Gerentes Generales o Administradores
encargados, segun el caso especifico en que pudieran ser conocedores de la informacién
solicitada.

El cuestionario esta dividido en dos secciones, la primera parte consta de 24 preguntas
relacionadas a la variable e-commerce, las siguientes 15 preguntas giran en torno a la variable
Rentabilidad; dando asi un total de 39 preguntas en el cuestionario.

E- commerce

En cuanto al tiempo y tamafio de la empresa, el 89,3% considera ser una empresa
grande. Con un 78,6% de empresas que tienen un tiempo mayor a 10 afios en el mercado. Y
del conglomerado de encuestados el 60.7% considera la gestion e-commerce como muy

importante para sus empresas.

Figura 1 Importancia del e-commerce en la empresa

Importante
60,7%
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Con el auge de la publicidad en las redes sociales, el 53.6% considera este medio como
el mas viable para su publicidad, considerando al Facebook en un 92.9% como el méas idéneo

para esta actividad.

Figura 2 Red social més utilizada para comercializar productos

i facebook
W Instragram
B Twitter

M otros

Comercializar productos ha sido factible también a través de las paginas Web
considerando que el 67.9% de las empresas lo realizan y que el 60.7% entre las opciones de

siempre y casi siempre, realizan ventas utilizando la estrategia del e-commerce.

Figura 3 Comercializar productos en la pagina Web

Las transacciones comerciales como la Venta por teléfono es la utilizada en un 67.9%

por las empresas, y el 50% de las empresas considera que la clara visualizacion del carrito de
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compras es una importante caracteristica en su pagina Web; de esta manera el 71.4% realiza

ventas de forma diaria usando el e-commerce.

Figura 4 Frecuencia de Ventas realizadas usando e-commerce

w Diario
m Semanal

Anual

La ventaja competitiva de utilizar el e-commerce por las empresas de tecnologia
alcanza el 57.1% de aceptacion, considerando que no les genera un alto costo de aplicacion en
un 50% de los encuestados y que ha sido factible implementarlo en un 53.6% de las

distribuidoras, en contraste con un 3.6% que desconoce esta informacion.

Figura 5 Factibilidad de implementar el e-commerce en la empresa

i Si
& No

W Desconozco

Las formas de pago mas frecuentes por parte de los clientes son las transferencias

bancarias que lo realizan en un 75%, y se considera que el 53.6% de las empresas ofrecen un
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alto nivel de seguridad en el pago a través del e-commerce. Asi mismo el 57.1% de las empresas
han implementado mecanismos de seguridad en sus paginas Web para mejorar la confianza del
usuario, aunque el 53.6% consideran que la caracteristica predominante es la accesibilidad a la
pagina Web.

Figura 6 Formas de pago usadas por los clientes

0,0% - 0,0%

i Efectivo
0,0% i Tarjeta de crédito
H Tarjeta de débito
H Transferencia Bancaria

M Crédito directo

La frecuencia de ventas online se efectla en un 53.6% de forma diaria, representado

estas ventas en un rango del 0 al 25% usando el comercio electronico.

Figura 7 Representacion del comercio electrénico utilizado en las ventas de la empresa

1 0%-25%
26% -50%
W51%-75%
H76% - 100%
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Rentabilidad

De acuerdo a los resultados obtenidos el 100% de empresas considera encontrarse en
una solvencia estable en la actualidad y que, dentro de las funciones del gerente general, la

reduccion de costos es la mas dptima para lograr el éxito.

Figura 8 Funciones para evaluar como exitosa las acciones del gerente general

0,0%

Aumento de ventas

Aumento de utilidades

= Reduccion de costos

Otros indicadores

Obtener utilidades es un indicador que denota el éxito de las compafiias segun el 82.1%
de los encuestados, tomado de la mano con un calculo mensual de presupuestos para considerar
la ejecucion de proyectos, dando como resultado un 82.1% y en donde el 100% considera que

el financiamiento adquirido ha mejorado la rentabilidad de su empresa.

Figura 9 Periodicidad con que se realiza presupuestos para nuevos proyectos

0,0%—V0,0%

10,7% Mensual
Trimestral

= Semestral
Anual

Desconozco
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Se obtuvo el 100% como resultado de considerar que el analisis vertical de los estados
financieros es la herramienta mejor utilizada al momento de realizar el anélisis financiero y de
esta forma el 100% de los encuestados determina que el adquirir deudas para nuevos proyectos

es benéfica para las compafiias si son a corto plazo.

Figura 10 Herramientas para analizar los estados financieros

Ratios o indicadores financieros
Andlisis horizontal de los estados
financieros

= Anaisis vertical de los estados
financieros

= Presupuesto

= Flujo de caja

Las empresas encuestadas consideran que el e-commerce ha permitido optimizar
ingresos y mejorar la rentabilidad y que se proyecta a seguir incrementando en los proximos
afios; estan de acuerdo en un 71.4%, asi como también el 64.3% considera que las ventas en la

pagina Web han tenido mucha repercusion econémica en la compafiia.

Figura 11 Ventas en la pagina Web tiene repercusion econémica

10,7%
Poco

Mucho
= No significativo

= Desconozco




4.2 Hallazgos

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas realizadas no se pudo establecer
ecuaciones estructurales debido a que algunos de los vectores tenian respuestas dicotémicas y
por tanto deben exceptuarse dado que devuelven una varianza muy cercana a cero. Por ello se
procedid a efectuar un andlisis de componentes principales que nos ayudaran a determinar la

relacion entre las variables para confirmar la hipotesis planteada.
Con la eliminacidn de esas variables se ha obtenido la siguiente matriz:

Tabla 3 Matriz de componente rotado

Componente
1 2 3 4 5 6 7 8
El -.293 -.057 132 .001 -.723 .145 .140 -.097
E2 -.136 121 -.082 .228 .818 .155 -.060 .152
E3 .637 -.416 .329 -.193 404 -.100 .047 .040
E4 .870 .096 -.122 -.015 117 .062 -.044 .225
ES -.230 .097 .011 -.012 .012 .140 .877 .019
E6 -.060 .283 .560 .564 -.049 .036 .073 -.284
E7 119 -.675 403 -.116 -.090 -.139 -.205 -.034
ES8 -.746 212 -.124 -.423 137 -.044 .078 .203
E9 452 191 -.105 .709 .153 151 -.044 .006
E10 .624 .000 -.033 -.284 .204 .352 -.115 -.375
Ell .278 .059 .551 -.092 -.218 -.533 .294 .053
E12 921 -.064 .050 179 .051 -.103 .009 .057
E13 .826 .287 -.277 .229 -.055 -.120 -.056 .056
E14 151 -.141 .669 .020 .150 -.031 -.195 431
E15 .946 .055 .007 123 .103 -.078 -.036 .063
E17 .949 .027 .051 118 .050 -.066 -.043 .064
E19 .949 .027 .051 .118 .050 -.066 -.043 .064
E22 -.146 -.037 -.028 .043 -.138 -.079 -.039 -.883
R2 -.126 -.097 -.199 .066 -.688 .056 -.381 .062
R3 .215 -.625 -.095 117 -.155 -.435 147 .196
R4 .003 .045 -.066 139 -127 .838 227 .120
R8 351 .084 -.286 .755 .093 .030 .042 .057
R10 .165 .743 .170 .301 123 -.060 452 .077
R13 .617 .306 -.349 .403 .001 .153 -.200 -.011
R14 .254 .095 -.819 .275 .063 .041 -.127 .080
R15 420 .827 -.053 124 .065 -.185 -.074 .067

Nota: Adaptado del software SPSS, donde E=E-commerce, R=Rentabilidad
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Para efectos de la relacion entre variables, se ha considerado los vectores mayores a
0.60 tanto positivos como negativos, dado que, desde el punto de vista estadistico, los
coeficientes que tienen una mayor aproximacion a 1 son los mayormente relacionados a dicho

componente que permitira comprobar las hipétesis planteadas.
Componente 1 — Relacion del e-commerce con el margen neto

Este componente ubica las preguntas E4, E10 y E12 que estdn vinculadas con la
percepcion sobre el comercio electrénico, medios de seguridad de pagos y el comercio
mediante la pagina Web y R13 que habla del margen neto de utilidades; por lo tanto, estos tres
elementos inciden con el margen neto de la empresa; dando asi la primera exploracion de la
hipotesis H1.

Componente 2 — Relacion del e-commerce con Planificacion Financiera

La variable E7 se refiere al canal de ventas mas frecuente para concretarlas y las
variables R3, R10 y R15 estan vinculados a la planificacion financiera de la empresa, ya que
se habla de la frecuencia en que se plantea un escenario para poder determinar como sera el
comportamiento de las ventas y la parte del crecimiento patrimonial es la respuesta que tiene
la empresa para poder ampliar su capacidad de procesamiento e infraestructura que es de donde

viene el apalancamiento con los duefios para hacer efectivo un proyecto.

De esta manera se prueba que para efectivizar proyectos e incrementar el patrimonio de
la empresa, es necesario considerar las transacciones comerciales que generen ventas seguras,
dado que es la fuente de ingreso para mover la rentabilidad, comprobando de esta manera la

hipétesis de la incidencia entre variables.
Componente 3 — Relacion del e-commerce con los Resultados de la Empresa
Dada la variable E14 que menciona las formas de pago que tienen los clientes para

generar la compra y la variable R14 que se refiere a la repercusién econdémica de las ventas

generadas a través de e-commerce se comprueba la relacion que guarda el movimiento
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econdémico que generan las ventas online con la facilidad al pagar los productos o servicios que
se ofertan en la Web, teniendo una repercusion directa en los estados de resultados de la
empresa.

Componente 4

No hay una relacion directamente visible de la estrategia con la gestion del canal
electronico, lo que sefiala que las estrategias de marketing utilizadas en la actualidad no se
estan adaptando a la gestion del comercio electronico.

Componente 5 — Relacion del e-commerce con los Indicadores de gestion

Este componente guarda relacion con las variables E1, E2; la importancia del e-
commerce, los medios de publicidad para promocionar sus productos y R2 los indicadores de
gestion; lo que deja comprobado que los indicadores de gestion se vinculan con la operacion
del e-commerce, validando asi la hipdtesis H1 planteada.

Componente 6 — Relacion del e-commerce con los Resultados de la Empresa

En este componente existe la percepcion de que el desarrollo de una plataforma para e-
commerce genera costos asociados adicionales, por ello las empresas no estan asignando los
costos necesarios para la linea del comercio electrdnico, si no que estan siendo compartidos
con otra instancia del proceso productivo. De ahi se deriva que la utilidad sea un indicador de
gestion primordial.

Componente 7 y Componente 8

Se puede determinar que los vectores E5 y E22 referentes a las redes sociales y las

APP’s, no tienen ningun aporte sobre la rentabilidad o el e-commerce de la empresa, es decir

estos dos &mbitos no son significativos para las variables.
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Discusion

Conforme a la investigacion de Montalvo y Orozco (2020) se determina que el e-
commerce es una herramienta imprescindible para comercializar productos o servicios en la
actualidad, asi también coincide con la investigacion de Cardona (2019), donde se establece
que la gestion del e-commerce esta basado en la automatizacion de los procesos electrénicos
y para alcanzar el exito de esta herramienta, es necesario converger el rol de cada uno de los
agentes de este proceso.

La investigacion realizada por My Triple A (2020) guarda correlacion en cuanto a la
rentabilidad, que mientras los recursos financieros empleados sean elevados sera baja la
rentabilidad; por tanto, al determinar el bajo coste de la implementacién del e-commerce en la
Pagina Web se obtendra una mejor rentabilidad frente a los gastos que genera mantener esta
plataforma.

Es importante destacar que la planificacion Financiera esta relacionada al e-commerce,
dado que es necesario establecer periodos de evaluacion del comportamiento de las ventas para
permitir el apalancamiento financiero para llevar acabo un nuevo proyecto que sin duda tendra
incidencia positiva con la rentabilidad de la empresa.

En resumen, el presente trabajo de investigacion demuestra a través de su analisis
estadistico la incidencia que tiene la variable e-commerce en la variable rentabilidad de las
empresas distribuidoras de tecnologia evidenciando asi la correlacion entre ambas variables,
donde a pesar de ser empresas con afios en el mercado, pudieron constatar los beneficios de

usar e-commerce para concretar ventas en la pagina Web.
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Conclusiones

Este trabajo planteo tres objetivos especificos. El primero se planteé como
Describir el uso del comercio electronico en las empresas distribuidoras de
tecnologia de la ciudad de Guayaquil en relacion al volumen de ventas. El
comercio electrénico sin duda se convirtio en un gran aliado para las ventas de
las empresas distribuidoras de tecnologia. Debido a la emergencia sanitaria
mundial fue que dichas empresas se vieron en la necesidad de potenciarlo para
aprovechar sus beneficios. Sin embargo, la investigacion mostré que en
Guayaquil el comercio electronico se ejecuta por niveles de interaccion con los
consumidores. EI medio mas comun de uso es las paginas web, pero con poca
interaccion hacia redes sociales u otras herramientas que pueden agilizar el
contacto y cierre de venta con los prospectos.

El segundo objetivo especifico se declar6 como Identificar la incidencia de las
ventas e-commerce en la rentabilidad de las empresas distribuidoras de
tecnologia en la ciudad de Guayaquil. En el andlisis por componentes
principales se detectdé que el grupo 1 presenta evidencia de relacion entre
categorias del e-commerce como la percepcion del aplicativo y la seguridad de
pagos Yy el rendimiento neto en las empresas distribuidoras de tecnologia en
Guayaquil. El medio mas utilizado para el cierre de ventas es la pagina web, por
tanto, este es el mecanismo de mayor uso para transmitir rentabilidad a las
empresas de ese ramo.

Finalmente, el tercer objetivo especifico se declar6 como Analizar los
resultados obtenidos determinando las principales causas de la utilizacion o no
utilizacion del comercio electrénico cuya incidencia se vea reflejada en la

rentabilidad de las empresas distribuidoras. Se encontré que las empresas de
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distribucion de tecnologia no utilizan canales alternos a la pagina web para su
cierre de ventas. Particularmente las redes sociales y las APPs no estan
cumpliendo su funcién de generar prospectos y contactos para nuevas ventas,
esto debido a que se perciben costos adicionales en su gestion los cuales no

estarian dotando de la contribucion necesaria para el resultado y rendimiento.
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Recomendaciones

Potenciar el uso del e-commerce mediante su constancia y continuidad, generando
contenido de calidad e interaccidn con los clientes, con la finalidad de incrementar las ventas
y la rentabilidad en forma permanente, puesto que se obtuvo buenos resultados a lo largo del

afio 2020, tal como lo establece la Figura 1.

Incentivar el uso de canales electronicos utilizando estrategias de marketing alineadas
a descuentos online de manera tal que se incrementen las ventas y tenga repercusion positiva

en la rentabilidad.

Mantener los medios de pago electrénicos y publicitar la seguridad de estos medios; de
modo tal que se pueda ampliar el mercado objetivo, facilitando la disponibilidad de pago que
tiene el cliente y la seguridad de llevarlo a cabo, mejorando de esta manera las ventas y
rentabilidad.

Reforzar los mecanismos de seguridad permitira realizar la compra de manera mas
confiable y accesible, permitiendo de este modo, fidelizar a los clientes, incrementandose las
ventas online, que relativamente optimizan el ingreso de dinero con menor esfuerzo

econémico.
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APENDICES

Encuesta

UMIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAG DE GUAYACLUILL

Objetivo General

Determinar la incidencia del e-commerce en la rentabilidad de las distribuidoras de tecnologia
en Guayaguil durante el 2020, mediante &l uso de ouestionarios a los representantes yfo
delegados de las empresas en estudio y que de esta forma se pueda evidenciar la importancia y
la utilidad de |2 implementaciin de este método de comercio en la estructura organizacional.

Formulacitn del problema

{Cdmo incide el e-commerce en la rentabilidad de las empresas distribuidoras de tecnologia en
Guayaquil durante el 2020%

ENCUESTA

Todos los datos presentados en esta entwesta serdn exclusivamente para la recepcidn de
inforrmacidn, los cuales se utilizaran para la investigacion.

La enceesta tiene por finalidad obtener la informacidén relacionada con el trabajo de
imvestigacion titulado “INCIDERCIA DEL E-COMMERCE EN LA RENTABILIDAD DE EMPRESAS
DISTRIELIDORAS DE TECHOLDGIA EN GUAYACQUIL DURANTE EL 20207,

VARIABLE: E-COMPAERCE

Effipresa:

1. fCudl es el tamanio de su empresa?
a) Madiana efmpresa D

b) Gramde ampreca I:I
) Ninguna de las anteriores ||

*Aediana Empresa: Volor Bruto en Verdhos Asuales $1.000.000, 00 a S5.000.000, 00

2. fCudl es el tiempo tiene su empresa en el mercada?

a) Menos de 5 afios D

b) Mayor de 5 a 10 afios D
¢} Mayor de 10 afios l:l
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2. dOued tan img a gue es el comencio electrdnico dentro de su empresa ?

Mada importanie [:] Impartanie [:
PoOCO importante C] MLy IMportante G

4. dOud medio de publicidad utiliza para prosr Sus prod ?

medes soctates ] rerteticn -

Pagina WEB wallas Publicitarias [:]
Radio D Telewisitan D

Minguna de las anteriornas G

5. 45u empresa comerncializa prodectos o servicios a través de una phgina WEB?
s -
bB) Mo [:]
c} Ninguwma G

B. d0on que fr d haoe a través de uso de comercio electrdnico?

a) siempre [:I c) Rara vezr [:]
b) Casi siermpre G d)) Munca D

7. dLrtiliza alguna red social para comercializar sus productos?

a) Facebook D €]  Twitter l:l
b] Inszagrarm [:I d] Ofros [:I

B. {0 tipo de herramienta tecnoldgica de |a informacitn utiliza para comerncializar sus
productos?

a)] Plataformas de ventas avbtomatizadas o CAM [Costurmer Relationship BManage ment)
b)) Contenido walioso en linea, como blogs

cl Dispositives mdviles para acceder a herramientas instantaneas

d} Canales de redes sociales

&) Campaiias de correo electrénico fraccionadas

fi Puntuacitn de prospectos

Bl MNinguna de las anteriornes/MNo Oomnoeco

0000000

9. JOu tipo de transaccidn cormercial realiza para vender sus productos?

venta directa al consurnidor I:] WVentas por teldfone G
Venta por pagina WEB C] Venta por canreo [:

Venta por APP D Ventas por catdlogo C]

10 fiDuéd caracteristicas poses su pagina WEB o APP?

= Infarmacidn relevante de la empresa [:]
= Arencidn al cliente en linea l:l
= Facilidad de acceso al catdlogo de productos l:l
&  WVisualizacidn clara del carrito de compras Cl
= Diferentes formas de pago C]
= Segwridad y Confiabilidad :l
* Mo cuenta con pdgina WEB ni APP D

11 §Cwdl s Lo frecvencia con la que efectia wentas a través de comercio electrdnico?

a) Diario [:l
b} Semanal [j
c} Mensual ':I
d) Anual [:l
&) DESI:ﬂHm:I

12, iCree wsted gue la empresa ha tenide una wentaja competitiva al usar comercio
electrdnico

a) Totalmente de acuerda D d] Totalmente en desacuerdo D

b] De acuerdo | | ] Desconozoo
c] Endesatwends G D

13, JConsidera Usted que Lla aplicacidn de comercio electrdnion ha tenido un alto costo de
implermentacidn ?

s O
b Mo |:|
C} EsconoEco :I



14. De do a su resp anterior { Considera Usted que la fue factible y viable aplicar el
cio el Snico o o de su empresa?

as -
o o D)
c) Desconozco B

15. {Usted considera que los medios de pago a és del cio ico ofrecen alto
nivel de seguridad?

o )
o) o =
grngms [ )

16. {Qué formas de pago ofrece a sus clientes?

Efectivo

Tarjeta de crédito
Tarjeta de débito
Transferencia Bancaria

00000

Crédito directo

17. é{Se han implementado en su pagina WEB los mecanismos de seguridad de datos y pagos
que puedan brindar confianza al usuario?

Si tiene pagina Web

No tiene pagina Web C]

Desconazco (.

18. {Se han implementado en su APP los mecanismos de seguridad de datos y pagos que
puedan brindar confianza al usuario?

Si tiene APP C]
No tiene APP C]
Desconozco D

20 fQuéd caracteristica s predominante &n su APP?
a) Confidencialidad de informacidn
b] Seguwridad de Pagos

c] Accesibilidad de la platafaorma G
d] Reverso de Transaociones l:l

e] Mo tiens APP |:|

21 fCon gué frecuencia efectida ventas online en la pAgina WEB?

Diaric C]
Menswal :I

Mo tiene pagina WEB :]
22 ¢ Con gqué frecuencia efectda ventas online en su APPY

Diaric

henswal

Mo tiene APP C]

23, §Cudnto representa el comercio electrdnico realizado a travds de su pdgina "WEB en las
wentas de la ermpresa?

[ - 25% [j 26% - S0% G
1% - 755 D TE - 100 C]

24 JCwinto representa el comercio electrdnico realizado a través de su APP en las ventas de
la empresa?

0% - 25% [j 265 - S09% B

51% - 755 D Ta5 - 1D B



VARIABLE: RENTABILIDAD

*Encuesta divigida af Gerente General o Director de Contabilidad de b compadiio.
Cargo:
1. {La empresa tiene solvencia econdmica en la asctualidad®
5i ]
- J

2. JOwé indicadores considera usted gue se deben tomar en cuenta, para ewaluar si la
actuacidn del gerente ha sido exitosa?

Auamento de ventas D
Aumento de utilidades |:]

Redworidn de oostos, C]

Otros indicadores C]

3. fCon qué periodicidad se realiza el presupuesto para la ejecucidn de los proyectas?

a) BA=nsual D dj Arual [:l
b Trimestral D =] Dl SO C]
c} Semestral D

4, Considera gue obtener utilidades es el mejor indicador de que la compafia estl operando
de manera efidente?

si ]
No ]

5. dQué tipo de herramienta wtiliza al momento de analizar los resultados financieros?
a] Ratios o indicadores financieros.

b Aundlisis horizontal de los estados financieros.
£} Aundlisis wertical de los estados financieros.

dj Presupuesio

e} Flujo de caja

J0dddu

fl Minguna de las anteriores

E. {Considera que el financiamiento adguirido ha mejorado la rentabilidad de su empresa?
. )
o (=

7. dAdguirir deudas para el desarrollo de proyectos se considera bendéfico para la ermpresa?

a) S5ison acorbo plazo [:]
B)] Sison alargo plazo G

E. iMantiene establecidas las estrategias de marketing dentro de la compafiia?
. ]
LI e

9. {Considera usted gue &=n la empresa ha disefado estrategiss econdmicas para oplimizar
iNgresos y asi generar un mMayor capital?

- )
o o O
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10. {Considera usted que el patrimonio de la empresa se proyecta a saguir incrementando en
los priximos afios?

. ]
Mo D

11. {Con qué frecuencia la empresa genera un andlisis del rendimiento econdmico gue
permite incrementar el nivel de ingresas?

&) Mensual

b Trimestral

Joo0u

c} Semestral
d) Anual
e} Desconoicn

12 {Se puede afirmar que la estrategia e-commernce ha permitido optimizar ingresos y generar
mayor rentabilidad?

s )
v 0
DS EOROBD D

13. {5e puede aseverar gue el margen de utilidades posterior a la implementacion del e-
pOMMerce registra un incremento sustancial?

. )
-
DESCOnOED D

14. {La utilidad generada a través de las ventas en la platalorma online han tenido repercusidn
econdmica en la compafia?

Poco |:]
hucho D
Mo significativo D

Desconobon D

15. {Tiene un departamento especifico encargado de las transacciones e-commerce gue
puedan establecer movimientos econdmicos en la platalorma online?

. ]
. O
DeSCOnnED C]
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