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RESUMEN

La documentacion presente indaga en la tematica del comercio exterior, a través de una
revision literaria sobre el estado del arte contemporaneo y un analisis contextual en forma
holistica contrastando con las necesidades nacionales e inferencias afines a la ingenieria

comercial.

La problematica es la inexistencia de procesos o criterios claves en el proceso de negociacion,
un ambito tributario agresivo y pocas posibilidades de comercializar, lo cual conlleva a
desvalorizar a la actividad en los medios socioecondmicos locales e internacionales,
desmotivando la inversion o flujo de capitales a nivel empresarial tanto de indole publica como

privada.

En los resultados se postula una sintesis de las accionantes, medidas, pasos e interacciones a
considerar en la negociacion electrénica mediante la propuesta de estrategias que favorezcan e

impulsen el comercio electronico.

Palabras Clave: Comercio exterior, negociacion electronica, estrategia, exportaciones.



ABSTRACT

The relevant documentation investigates the subject of foreign trade, through a literary review
on the state of contemporary art and a contextual analysis in a holistic way contrasting with

national needs and inferences related to commercial engineering.

The problem is the lack of processes or key criteria in the negotiation process, an aggressive
tax environment and few possibilities to market, which leads to devalue activity in local and
international socioeconomic media, discouraging investment or capital flow to business level,

both public and private.

The results postulate a synthesis of the triggers, measures, steps and interactions to consider in
electronic negotiation through the proposals of strategies that favor and promote electronic

commerce.

Keywords: Foreign trade, electronic negotiation, strategy, exports.
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INTRODUCCION

Hoy en dia el desarrollo empresarial va a la par con el crecimiento socioecondémico, debido a
que el mercado globalizado se caracteriza por su volatilidad, dinamicidad e innovacién al
disefar nuevos mecanismos de fluidez monetaria, servicios, organizacion estructural e
infraestructura  tecnoldgica cambiando notoriamente la gestion de negocios,
transformandolos en sistemas departamentales armonizados en recursos electronicos
interconectados via internet o activos digitales al solventar necesidades y prestaciones

inherentes a la disciplina informatica (Delfin y Acosta, 2016).

La sociedad contemporanea estd encaminado al intercambio de bienes, productos y
servicios, motivada en el consumo masivo de mercaderias via medios electronicos, donde la
versatilidad en pagos, logistica, negociacion e integracién de recursos telematicos facilita la
proliferacion de modelos comerciales; sin embargo, entre dicho ambito destaca la
responsabilidad social empresarial siendo el compromiso hacia el desarrollo sustentable y
sostenible de la humanidad en virtud del beneficio comun, imponiendo a las instituciones
nuevas pautas al plantear sus propuestas, buscando la eficiencia tanto ecolégica como

economica en las legislaciones/politicas locales, nacionales e internacionales (Torres, 2018).

Segun Biurrun (2019) la negociacibn es un proceso dinamico e interdisciplinario
evolucionando en forma agresiva, gracias a las nuevas tecnologias, divisas, monedas
virtuales y activos electronicos; en esencia se define como un mutuo acuerdo donde dos

partes intercambian algo que desean a un costo/beneficio factible, también comprende la



vialidad bilateral donde se confrontan intereses comunes u opuestos al conjugar

consideraciones conflictivas/cooperativas analizadas en funcién de lograr un fin.

El Ecuador enfrenta un proceso de carencia de exportacion de productos a los mercados
internacionales por la escasa informacion y la inexistencia de estrategias de negociacién
electrénica, por lo cual es relevante indagar en las posturas de oferta-demanda entorno a la
produccién per capita nacional propensas a ser optimizadas por medios electronicos y
designar una secuencia de accion loable al interactuar con mercados extranjeros (Quifionez,

Ruiz y Parada, 2017).

El objetivo del presente documento es proponer estrategias que permitan incursionar en la

negociacion electrénica.

La solucion propuesta resuelve la problematica desde una perspectiva contextual, mediante
antecedentes tanto tedricos como empiricos haciendo referencia a papers, libros,
publicaciones documentadas, entre otros materiales con validez cientifica a través de citas

con la pertinencia necesaria en mercadotecnia y novedades actuales de la tematica.



1. DESARROLLO FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Ingenieria en comercio internacional

Segun Alvarez (2016) en el contexto nacional, la transformacion de la matriz
productiva, ingreso a mercados internacional e industrializacién da lugar a una
rama de la ciencia, cuya finalidad es dinamizar la economia entorno al comercio
exterior, en los ultimos afos se evidencia un desarrollo paulatino del intercambio
en bienes y servicios, cuyo potencial no ha sido explotado adecuadamente, por
ello es responsabilidad social de comprometerse a velar por la imagen del Ecuador
en los convenios internacionales, hacer participe en forma holistica de su
produccion e integrar innovaciones politicas, técnicas, didacticas y epistémicas en

los procesos tanto profesionales como académicos.

llustracion 1: Esquema del e-commerce en la internet
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1.2

1.3.

Comercio electrénico internacional

Segun Delfin et al. (2016) es la ejecucion de tareas relacionadas al intercambio de
productos/servicios, con empresas, clientes, gobiernos o fuentes capitalista fuera
del territorio nacional; principalmente es la forma de realizar negocios mediante las
TIC’s (Tecnologias de informacién y comunicacién) con transacciones, pagos,
datos e informacion via electronica. El e-commerce se caracteriza por la ejecucion
de negocios via internet, comprende desde la venta en plataformas o tiendas
virtuales hasta inversiones en redes de mercadeo e inversiones donde se
comercializan activos; una de sus cualidades mas innatas es la de superar las
barreras espacio temporales, flexibilizar las tacticas en ventas con mayor alcance
que el sistema tradicional, no obstante su principal vulnerabilidad es la identidad

digital, en especial lo relacionado a pagos al concretar el trato.

Ventajas del Comercio Electrénico

Las facilidades competitivas que brinda a los clientes segun Reyes y Rivera

(2016):

Accesibilidad, alcance y abundancia de la informacién para comparar costos o

necesidades.

e Disponibilidad permanente, sin importar lugar o husos horarios.

e Velocidad y agilidad al encontrar el producto o servicio buscado.

e Amplia gama para seleccionar e inspeccionar ofertas.

e Facilidad para efectuar compras, realizar seguimientos en tiempo real y

verificar estado de la entrega.

11



e La competitividad entre marcas, deriva en ofertas o disminucion de costos

aumentando la rentabilidad de las compras.

Las cualidades favorables del e-commerce para las empresas se detallan a

continuacion:

e Agilidad para realizar negocios e incrementar volumen de ventas.

e Permite posicionarse en cualquier lugar y empoderar la marca.

e Sustenta en forma flexible e interactiva la relacién con los clientes al
comunicarse instantaneamente.

e Incrementa el alcance de la publicidad, llegando a mas clientes.

e Mejora las utilidades, al eliminar intermediarios y bajar costos operativos.

e Dinamiza al mercado, faculta realizar analisis en tiempo real para adaptarse a

los clientes y tomar decisiones oportunas.

1.4. Desventajas del Comercio Electronico

Las condiciones adversas del comercio electronico de acuerdo a Reyes et

al.,(2016) son:

e Facilita el ingreso y copia de modelos de negocio, incrementando la
competencia

e Se presta para bajar costos, y utilidades al ganar clientela

e Inseguridad en transacciones, hackeos o ataques a los sistemas informaticos

e Depende de la calidad del internet, suministro eléctrico y telematica

e Exige constante innovacion, obliga a ser creativos o competir por costo

12



1.5. Tipos de Comercio electrénico

Los tipos de comercio electronico son:

1.5.1. B2B
Segun S. Mendoza, J. Mendoza, y Guzman (2018) es el comercio realizado

entre dos empresas que operan en internet, de alli las siglas (Business to
business); se da entre vendedores con proveedores, clientes o

intermediarios para efectuar la compra.

Sus ventajas son:

e Escalabilidad, facilita adaptarse a cualquier venta o servicio sin
intermediarios

e Negociaciones directas, sin pagos extra eliminando comisiones

e Permite buscar lo deseado, a un precio bajo

e Revaloriza los objetos, facilitando vender articulos de segunda a

precios llamativos

1.5.2. B2C

Es el gestado entre empresa a cliente, donde el interesado compra en una
plataforma o tienda virtual realizando los pagos en forma coémoda mediante
transacciones virtuales, cuenta bancarios u otros medios acordados entre las
partes, se caracteriza por comunicarse en redes sociales o en chats

corporativos (Mendoza et al., 2018).

13



La finalidad de todos esos procesos es llegar directamente al cliente o

consumidor final mediante un estudio previamente realizado.

1.5.3. B2E

Es la negociacion efectuada internamente en una empresa, al ofrecer
servicios para capacitaciones, viajes, comunicacion u otras prestaciones que
dinamicen su economia, su ventaja es incrementar utilidades y eliminar
costos operativos al realizar gestiones que potencien sus procesos

(Mendoza et al., 2018).

Practicamente trata de establecer una buena relacién entre la empresa y el

empleado con el fin de llegar de seguir creciendo.

1.5.4.C2C

Comprende las operaciones de consumidor a consumidor, donde un usuario
vende algo que ya no necesita u oferta un producto con el fin de ser
reutilizado; esto se aprecia en sitios como OXO, paginas de Facebook u OLX

(Mendoza et al., 2018).

Basicamente trata que entre los clientes o consumidores venden un producto

o servicio adquirido de una empresa.

1.5.5. G2C

Es el tipo de comercio digital, donde el ciudadano paga para obtener servicios
0 gozar de beneficios publicos, como el caso del Servicio de Rentas Internas,

donde en su plataforma la poblacion econdmicamente activa esta obligada a

14



llevar contabilidad, rendir cuentas, justificar ingresos y pagar impuestos

(Mendoza et al., 2018).

En otras palabras, es una relacién de la ciudadania con la administracion

publica.

Cuadro 1: Comparacion entre los tipos de Comercio Electronico

TIPOS B2B B2C B2E c2C G2C
Ventaja Escalabilidad, Volumeny Reduce Negocios Clientes seguros
Dinamismo, alcance en costos directos,
adaptacion ventas internos  bajo costos
Desventaja Politicas Posibilidad Reduce el El producto Bajas prestaciones
aduaneras de control al adquirido
desfavorables reclamacién personal difiere del
exhibido
Cualidad Empresa a Empresaa Empresa Cliente a Gobierno a pueblo
empresa cliente a cliente
empleado
S

Fuente: Elaboracion Propia
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1.6. Estrategias

1.7.

1.8.

Son una serie de tacticas o actividades ordenadas para generar competitividad
sobre el mercado donde se desenvuelve, con la finalidad de proyectar y dirigir

operaciones para llegar a un objetivo final (Souto, 2019).

Negociacion

Es un proceso complejo y conflictivo realizado para satisfacer necesidades mutuas
en un acuerdo bilateral; en el ambito mercantil es un pilar fundamental para
comercializar bienes internacionalmente, reduciendo la incertidumbre mediante
formalidades legales y politicas, donde se exponen los limites de propuesta con
sus respectivas restricciones o términos, para este caso se centra en la
negociacion abierta para amalgamar los criterios de la negociacion electrénica y

determinar una estrategia favorable al contexto nacional (Ulloa y Vélez, 2017).

En otras palabras, es un proceso de criterios para llegar a un acuerdo comun, con

el fin de generar estrategias para lograR su determinacion.

Modelo de negociacion electronica

Segun INCEA (2018) es el acuerdo entre dos sociedades y culturas diferentes,
que cooperan para lograr un objetivo en comun; en particular se refiere a los
modelos de comercializacién por medios electrénicos, haciendo uso de logistica e
infraestructura tecnoldgica al exportar e importar productos, también es relevante

que se analicen tratados comerciales, imposiciones tributarias, aranceles y sobre

16



todo lo que se tiene para ofertar en contraste con aquello que se desee adquirir,

entre las tacticas de negociacién se tiene:

1.8.1. Neqociacion Abierta

Segun Fierro y Veintimilla (2017) ambas partes exponen sus intereses en
forma clara, dan sus mejores ofertas, oportunidades y restricciones desde el
inicio para abrir un dialogo conveniente, declarando sus propuestas con

transparencia para llegar a una solucion tangible.

1.8.2. Neqgociaciéon Progresiva

Segun Mufoz (2015) es una negociacion que se desarrolla en forma
gradual, con la meta de tener una relacion duradera y eficaz, principalmente
se observa con proveedores quienes acuerdan costos, rebajes, beneficios y

limitantes para mantener una simbiosis comercial.

1.8.3. Neqgociacién Distributiva

Segun Muhoz et al.,(2015) es una relacion agresiva, que gira entorno a la
fortaleza monetaria donde ambas partes tienen objetivos incompatibles,
dependiendo de su flexibilidad para lograr sus metas; los paises en vias de
desarrollo se ven orillados a este tipo de pacto, sin la posibilidad de un
cambio de posturas, por lo tanto, es imperioso considerar no tratar con
paises a los que no podemos ofrecer nada (potencias mundiales), sino

empoderarse paulatinamente en el mercado internacional.

Los aspectos claves de una negociacion electrénica son:

17



e (Calidad, precio, forma de pago
e Proveedores, equipo de compra
e Aranceles, impuestos, técnicas aduaneras

e Normativas, politicas, convenios internacionales

1.9. Proceso de negociacion

Segun Vargas, Rengifo y Guizado (2019) se debe establecer los pasos a seguir,
durante un acuerdo bilateral en base a que ambas partes preparan sus ofertas con
diversos objetivos e indoles socioecondémicas, es sabio definir previamente los
puntos a tratar durante la negociacién; en este caso gracias a la revision literaria
en la llustracion 2 se esquematiza la secuencia a seguir en virtud de las

alternativas electrénicas al viabilizar el acuerdo.

llustracion 2: Proceso para una negociacion

Interactuar con Encusdre:
restricciones y Holistico ¥
potencialidades fexible

Fuente: Elaboracion Propia
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1.10. Estrategias de comercio electrénico para pymes

En el contexto mundial los negocios efectuados via online, segun Llanes, Sala y
Leiva (2018) han demostrado un crecimiento paulatino haciendo de la
infraestructura informatica su eje en desarrollo monetario; los aspectos mas
significativos productos de una sintaxis literaria son: Interaccién y comunicacién
constante, posicién en buscadores (SEO), seguridad en transacciones con clientes
y proveedores, marketing digital en redes sociales e integracion con las

regulaciones pertinentes al ejecutar el negocio.

En torno a la estrategia nacional en mercados virtuales, se evidencia el método
Ganar-Ganar procurando ambas partes obtengan lo estipulado; también que
mantener relaciones a largo plazo es vital para empoderarse economicamente,

siempre bajo apreciaciones éticas y sociales.
PANORAMA DEL COMERCIO ELECTRONICO EN ECUADOR

Segun Esparza (2017) en los ultimos afios ha incrementado considerablemente las
ventas online, debido a la cobertura de internet y auge de la publicidad en redes
sociales; esto expresa la viabilidad de este tipo de negocios para las empresas

aprovechando la movilidad el mercado para crecer o ganar una posicion privilegiada.

En Ecuador en la actualidad hay una gran demanda de herramientas tecnoldgicas
que continuamente estan en una progresion e innovacion asi lo revelo el indice de

Evolucién Digital para Latinoamérica y el Caribe (El Telégrafo, 2018).
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2.1. Estadisticas de Comercio Electrénico

Segun Revista Lideres (2018) el comercio electrénico es producto de un cambio
cultura e integracion tecnoldgica que en los ultimos afios ha ganado solvencia,
cinco de cada diez ecuatorianos realizan actividades comerciales online, ademas
las empresas con tiendas online crecen a un ritmo acelerado, registrando nuevas
marcas, plataformas o emprendedores que dan conocer sus negocios en forma
digital.

llustracion 3: Exportaciones desde el Ecuador 2018

ted by Ecuador in 2018

irten Tantes o8 Seeria

Fuente: (Trade Map, 2018)

llustracion 4: Transacciones de comercio electronico en Ecuador (USD)
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Fuente: (SEO QUITO, 2019)

Se observa que existe un incremento progresivo en las ventas online,
evidenciando un mercado agresivo paralelo a las restricciones mercantiles e
imposiciones publicas, a la negociacion electrénica, esto demuestra que la
propuesta es factible desde la perspectiva econdmica en base a su aceptacion y

empoderamiento social.

2.2. Andlisis de caso de negocios internacionales con Ecuador

Los lideres en el mercado e-commerce segun Vergara (2018) son:

e Disensa

e Despegar.com
e Supercines

e Totto

e Grupo EcualLink

e Tipti (Pyme lider)

Estas empresas se caracterizan por la innovacion, distribuciéon constante e
infraestructura en su logistica que combinan escalabilidad, bajos costos, publicidad

y facilidades a su cartera de clientes.

2.2.1. Comercio electrénico en la economia ecuatoriana

En los ultimos afos ha ganado solvencia el mercado via internet,
ascendiendo a 540 millones en el 2014, sitios como mercado libre, paginas

web de empresas, Alibaba, Amazon entro otros han ganado clientes locales
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y se han convertido en proveedores nacionales; sin embargo la negociacion
es un proceso complejo debido a que casi nadie quiere dar sus datos
bancarios o tarjeta de crédito via online, otra situaciéon son los delitos
virtuales y poco amparo en la ley de comercio electronico ecuatoriana,
ademas pagos mediante Bitcoins o monedas digitales aun no se analizan en
materia juridica; pero existe la propuesta de tarjetas recargables mediante el
banco Bolivariano para retirar dinero a través de codigos especificos sin
comprometer la identidad del comprador ni tener cuenta en el banco

(Vergara, 2018).

2.3. Propuesta estratégica de negociaciéon

Empresas como Clever, Sot network, Kayzen Global, Amazon, Alibaba, entre otras

lideres en el mercado que gestionan sus compras a través de la negociaciéon

electrénica. Segun Clever Global (2018) sus plataformas brindan las siguientes

ventajas:

Analisis dinamico de precios, proveedores, necesidades de compra e
informacién disponible

Interaccién con varias modalidades de negocios como subasta, sobre
cerrado, combinadas u otras tacticas sin limitantes de espacios o tiempo
Incremento de competitividad en el mercado

La gestion unificada de negocios en plataformas virtuales reduce costos de
overhead.

Mejora la comunicacion entre los implicados
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e Permite estandarizar y homogeneizar el proceso de negociacion para todas
las categorias disponibles
e Reduce el tiempo en transacciones, flexibiliza los procesos a cualquier

entidad con infraestructura informatica

3. SOLUCION DEL CASO PRACTICO

Se explica el proceso de resolucion de la interrogante ¢Cuales serian las
estrategias de negociacion electréonica que aplicaria para negociar y exportar
productos desde el Ecuador?, mediante un estudio exhaustivo de los procesos
relacionados al campo de estudio abordado y una sintesis del entorno contextual en

que se encuentra el Ecuador en términos del mercado internacional.

En primer lugar, se debe diagnosticar el estado actual del pais, dentro de los
movimientos en el mercado internacional, encontrandose en octavo puesto

concerniente a Latinoamérica.

3.1. Metodologia

En esta seccidon se describen las técnicas utilizadas al obtener, analizar e
interpretar informacién referente a la problematica, basado en fuentes con el rigor
académico competente y procesos epistemologicos en el desarrollo del caso

practico.
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3.2.

3.3.

3.4.

Investigacién Bibliografica

Es la compilacion de informacion, experiencias y resultados de trabajos
académicos o propuestos en la misma linea de investigacion citada, para hacer
hincapié en los criterios de autores entendidos en la materia, con el objetivo de
argumentar los pretextos inducidos en el desarrollo del presente escrito (Pulido,

2015).

Analisis sistematico

En un método légico donde el autor observa desde varias perspectivas un mismo
contexto, unificando las partes de manera holistica formando una unidad dialéctica
con los hallazgos progresivamente, hasta concatenarlos epistemolégicamente en
la mejor apreciacion del problema; en este caso permite conjugar tematicas
politicas, comerciales, logisticas, administrativas e inferencias contemporaneas de
negociacion para plantear la estratégica objeto del proyecto expuesto (Rodriguez y

Pérez, 2017).

Contexto

El eCommerce Institute reunido en la ciudad de Quito en el 2017; expuso que a
nivel nacional el comercio electrénico mayor consumido son los servicios en el
rubro de pasajes u hoteles, seguir por bienes no personales como dispositivos
computacionales o afines, compra de ropa en hombres y de cosméticos en
mujeres (Mesias, 2018); no obstante, demuestra un crecimiento lento debido a las

siguientes limitantes:
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3.5.

3.6.

e Acoplamiento del modelo de negocios por la cartera de clientes
e Confianza en transacciones
e Tratoy seguridad de datos

e Experiencia de consumo

Aproximadamente el 35% de la poblacion compra por internet, lo mas vendido es
tecnologias como celulares, laptops o instrumentos musicales; en segundo lugar,
entradas para cines, luego ropa, libros e implementos dificiles de encontrar en

tiendas tradicionales.

¢B2C porque se elige?

Se elige al B2C, que es business to customer ya que esta dirigido de empresa a
consumidor, esta a su vez pone a disposicion del cliente sus productos o servicios
para que puedan ser adquiridos. entre dichas empresas tenemos a walmart,
Amazon o eBay. De esta manera este tipo de comercio electronico ayuda a la
economia de un pais a incrementar sus exportaciones a mas de gestar el

desarrollo empresarial.

Acuerdos Internacionales

Se destacan los acuerdos con mayor relevancia, observado que el principal
propésito es facilitar el comercio exterior, reducir aranceles, bajar impuestos y
facilitar el proceso tanto desde la perspectiva socioecondmica como cultural,
debido a que fomenta la inversidbn extranjera e intercambio de productos

estratégicos como materias primas, elaborados o tecnologias.
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Cuadro 2: Principales convenios para el comercio internacional con Ecuador

Acuerdo Pais
Acuerdo de Complementacién Econémica No. 46 Cuba
Sistema Generalizado de Preferencias- SGP Unién Europea
Acuerdo de Cartagena Colombia
Comunidad andina de comercio Perud, Colombia, Bolivia
Acuerdo de Complementacién Econdémica Guatemala
Acuerdo de Alcance Parcial No. 29 México

Fuente: (Ministerio de Comercio Exterior, 2019)

3.7. Propuestas de las estrategias para el Comercio Electrénico desde Ecuador

El comun denominador en estas medidas es la versatilidad y dinamismo que
ofrece frente a los negocios tradicionales, el eje a gestionar son las NTIC’s en

cooperacion con servicios cloud computing.

3.7.1. Sitio Web:

Es una plataforma digital, donde electronicamente se desarrollan los
procesos afines a la infraestructura de la empresa, como forma de pago,

comunicacion, opciones de negocios, informacion al cliente, eleccion de
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productos, publicidad o cualquier anexo programable en la web, cuya

finalidad sea simplificar el proceso compra-venta.

3.7.2. Redes sociales:

Hoy en dia son el medio global de interaccién social, se han transformado en
una comunidad cultura increible, donde casi cualquier persona puede
contactar y ser contactado; por su bajo costo es la mejor opcidn para ejercer
una comunicacion horizontal entre empresa-cliente, también permite
establecer nexos con socios estratégicos (Facebook o YouTube) al

sectorizar el mercado con publicidad.

3.7.3. Marketing digital:

El posicionamiento de la marca, logotipo, meta, mision, ofertas o
simplemente dar a conocer sus servicios y prestaciones es vital para obtener
clientes; este medio de marketing es capaz de traspasar fronteras e incluso

formar fuertes nexos entre marcas.

Este tipo de publicidad no solo tiene el mayor alcance, sino la mejor
inversion y es una solucion rentable sin importar el tipo de negocio que se

emprenda.

3.7.4. Tienda virtual

Es un sistema de ventas online, comprende desde la plataforma de
productos, facturacién, modo de pago, transporte, empaquetado, agencias

legales de transferencia y toda logistica que permite concretar un negocio.
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Cuadro 3: Sintesis de las Estrategias de Comercio Electrénico

ESTRATEGIA DESCRIPCION MEDIO DE
IMPLEMENTACION
Sitio Web Disefiar un sitio web Hosting, servidor de

Redes sociales

Marketing digital

Tienda virtual

interactivo, con informacion
util y llamativa

Gestionar una comunicacion
e interaccion constante con
el mercado

Ser creativos e innovadores
para atraer clientes

Disefiar una cadena de
suministro integra, con
Aduana, servientrega,

proveedores confiables.

alojamiento, dominios
pagados.

Facebook, Twitter, YouTube,
Gmail.

En redes sociales, recursos
multimedia en sitios web

Sitios como WIX, site 123,
plataformas pagadas e
ingenieria de software,

alianzas estratégicas.

Fuente: Elaboracion Propia

3.8. Formas de pago

Las formas de pago tentativas para el comercio electrénico son:

3.8.1. Monedas virtuales

Es dinero digital, cuyo valor no es dictado por un banco o regulado por

entidades publicas, basicamente son cddigos concatenados para tener un
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costo relativo a su demanda y 6rdenes de compra, a diferencia del dinero

convencional no se degrada e incrementa en el tiempo (Orozco, 2016).

3.8.2. Tarjetas de crédito con coédigos desechables

Segun SINC (2008) en el Reino Unido investigadores, disefiaron una tarjeta
de crédito que encripta los datos mediante un sistema off-line sin internet, el
comprador y cliente comparte un cédigo una sola vez que solo es validado al
efectuar la compra sin la necesidad de exponer datos o relacionar la
identidad del comprador; funciona en primera instancia enviar un cédigo
luego el cliente recibe una clave unica que a través de un Smart phone crea

un QR capaz de transferir los datos de la tarjeta en forma indirecta.

3.8.3. Pay pal

Es la forma de pago online mas popular, regida por las consideraciones del
Departamento de Tesoro de Estados Unidos, al tener una cuenta en un
banco norteamericano se puede transferir en forma versatil dinero a
cualquier otra entidad o persona con solo pagar una comision, sin intereses

ni recargos (Orozco et al., 2016).

3.9. Formas de envié de mercaderia

Las maneras en la que se puede enviar productos al exterior con mayor
rentabilidad son aquellas agencias con menor costo, sean reconocidas legalmente

y brinden facilidades en armonia con las legislaciones competentes.
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3.9.1. ExportaFacil Correos del Ecuador

Es un programa nacional, cuya meta es mejorar la competitividad de las

pymes ecuatorianas al exportar productos sus limitaciones son:

e Un peso maximo de 30 Kg
e Rastreo por pagina web
e 192 paises de destino

e Persona juridica o natural

3.9.2. Aduana

Es el servicio nacional para regular el comercio exterior, luego de
formalizarse como exportador, los agentes aduaneros pueden facilitar los
medios para enviar mercaderias, existen negociaciones con empresas de
transporte maritimo o aéreo, ademas existe la posibilidad de aliarse a

corporaciones multinacionales que cumplan con los requisitos de Aduana.

3.10. Proceso de exportacion desde Ecuador

Segun Aduana Ecuador SENAE (2017), dicho procedimiento es el siguiente:

“Se inicia con la transmision electronica de una Declaracién Aduanera de
Exportacion (DAE) en el nuevo sistema ECUAPASS, la misma que podra ser
acompanado ante una factura o proforma y documentacion con la que se cuente
previo al embarque, dicha declaracidon no es una simple intencion de embarque
sino una declaracién que crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante.
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Los datos que se consignaran en la DAE son:

Del exportador o declarante

Descripcion de mercancia por item de factura

Destino de la carga

Cantidades

Peso; y demas datos relativos a la mercancia.

Los documentos digitales que acompanan a la DAE a través del ECUAPASS son:

e Factura comercial original.
e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen electrénico (cuando el caso lo amerite)

Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en
donde se embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y almacena

previo a su exportacion.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden ser:

e Aforo Automatico
e Aforo Documental

e Aforo Fisico Intrusivo

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Automatico, la autorizacion de salida,
entiéndase con ello la autorizacion para que se embarque la mercancia, sera
automatica al momento del ingreso de la carga a los depésitos temporales o zonas

primarias.
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Cuando la DAE tenga canal de Aforo Documental se designara al funcionario a
cargo del tramite, al momento del ingreso de la carga al depésito temporal o zona
primaria, luego de lo cual procedera a la revision de los datos electronicos y
documentacion digitalizada; y procedera al cierre si no existieren novedades. Es
preciso indicar que, en caso de existir una observacion al tramite, sera registrada
mediante el esquema de notificacion electronico. Una vez cerrada la DAE

cambiara su estado a salida autorizada y la carga podra ser embarcada

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segun lo descrito
en el punto anterior y adicionalmente se realiza una inspeccion fisica de la carga
corroborandola con la documentacion electrénica y digitalizada enviada en la DAE”

(Aduana Ecuador SENAE, 2017).

llustracion 5: Requisitos y declaraciones para exportar desde Ecuador

Qs I 1

(VUE) eclara ' .

Elaboracidn de la DIO
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Registro Civil
(hicpeiiwewswacie eecfwebiiquesti)
Security Data (FEDEXPOR):
[hitpe/ e securitydata, et i)

- Actualizar base de datos_

- Crear usuario y contrasefia
. tar politicas de uso

- Reqgustrar firma ejectronica

- Solicitud de uso irﬂ{l.-;mm:m:e
fegal de la empresa

- Solicitud de uso (empleado con Ja
autorizacion del representante legal)

- Saoliciud de wso (gene] - autorizacon
a ferceros)

- Solkcitud de uso (entidad pdblica)

Fuente: (PRO ECUADOR, 2015)

Considerando lo delineado por Aduana se debe anexar e integrar consideraciones

al dinamizar sus gestiones, tal como se aprecia en la llustracion 6.

llustracion 6: Esquematizacion del proceso para exportar a través de la

negociacién electronica

Reforma 'I.'egaf'

Negociaicon

Electrénica

Ofertar productos
no petroleros

Industrializar la

Infraestructura

Tecnologia

logistica naconal

Fuente: Elaboracion Propia
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3.10.1. Reforma leqal y politicas nacionales

Uno de los principales asuntos a tratar en toda negociacién es la carga
arancelaria, tributaciones e impuestos; actualmente en el pais se
incrementan los impuestos tanto a tarjetas de crédito como I.V.A en todos
los servicios, por ende paralelamente se debe eliminar imposiciones
innecesarias o bien reducir las trabas monetarias mediante tratados de libre
comercio o convenios como los del C.A.N, Estados Unidos, China, Rusia y
analizar cuales legislaciones deben flexibilizarse para impulsar la
exportacion basada en estudios de mercado e interacciones entre

sociedades (Exterior, 2019).

Hoy en dia Ecuador se halla en investigacion sobre reformas politicas
entorno a los acuerdos comerciales, apostando por una apertura hacia
nuevos mercados y estabilizar la economia utilizando un cuestionario como
instrumentos estadisticos al recopilar criterios de expertos para analizar sus

futuras negociaciones (Exterior et al., 2019).

3.10.2. Flexibilidad y sequridad en formas de pago

Segun Orozco et al. (2016) el comercio electronico depende de la seguridad
en pagos, la efectividad de concretar el negocio es imperiosa, sino el flujo de
divisas no sera constante; se recomiendan las siguientes maneras de

realizar transacciones monetarias:

e Tarjetas de recargables sin datos personales como las del banco

Bolivariano
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e Tarjetas de crédito convencionales con codigos periddicos para
incrementar confiabilidad

e Implementar pagos con monedas digitales o monederos virtuales
(trading o0 minar)

e Efectuar transacciones bancarias desde plataformas institucionales en
forma agil y segura sin la necesidad de exponer a terceros, sino un

giro como los realizados en Western Junior

3.10.3. Infraestructura electrénica y marketing virtual

Segun Morales (2019) para agilizar la comercializacion exterior es necesario
contar una infraestructura que facilita las negociaciones electronicas, una
plataforma donde comprar, visualizar, comunicarse e interactuar con el
mercado (oferta y demanda) para gestionar el proceso de exportacion; este
servicio debe ser seguro y garantizar a cabalidad el cumplimiento de las leyes
o reglamentaciones competentes a los organismos nhacionales e

internacionales.

Una alternativa es emular sitios web éxitos o disefiar mediante ingenieria de
software plataformas, también es buena opcién incentivar a los bancos a
instalar servicios de compra a través de sus portales donde las transacciones

serian garantizadas.

Mantener una comunicacion constante al publicitar y socializar las alternativas
citadas ayudaria captar clientes externos e internos para competir en el

mercado
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3.10.4. Logistica aduanera y envios

Uno de los principales imprevistos es el tiempo de retencion en la ADUANA
y Correos del Ecuador, la falta de capacitacion tanto en pequefios
exportadores como personal entorpece el proceso e inclusive
emprendedores y empresas extranjeras han presentado quejas que sus
productos al llegar o salir del Ecuador, quedan retenidos en durante 45 dias
0 meses; desmotivando la inversién en comercio exterior; por lo tanto agilizar
la logistica mediante tecnificaciéon y actualizacién de conocimientos en
politicas comerciales facilita la oportuna entrega de mercancias, siendo una

base para renovar el comercio electronico (La Hora, 2016).

llustracion 7: Proceso de compra

Sitic Web

Seleccion Comunica
Productos con Vendedor

Fuente: Elaboracion Propia

La llustracién 7 se puede observar un proceso de compra a seguir cuando

un cliente adquiere un producto mediante un sitio web o tienda virtual.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e De acuerdo a las revisiones de documentos, articulos, revistas, sitios web se propone
que las negociaciones politicas a través de convenios internacionales y tratados son
una opcién tentativa para impulsar el comercio electronico, paises vecinos han
optado por eliminar aranceles, mitigar carga tributaria e impuestos para atraer nuevos
socios en el ambito internacional, para asi facilitar el comercio electrénico en el
Ecuador.

e -Segun lo investigado la técnica de negociacién recomendada es la abierta, de
caracter persuasivo descartando desgaste o suma cero para obtener beneficios
maximos e interactuar a corto, mediano y largo plazo, e iniciar negocios con paises
vecinos, EE.UU, China, Unién europea y paises bajos.

e Entonces la estrategia de negociacion en forma holistica es: Reformas politicas,
formas de pago en infraestructura tecnolégica, capacitacién y renovacién de logistica
aduanera, tecnificacion de la industria ecuatoriana e integrar técnicas de
mercadotécnica al socializar un proceso de exportacion mas accesible con mejores
prestaciones que el actual.

e Por lo cual la comercializacion electrénica esta en auge, gracias a sus facilidades que
potencian la dinamicidad del mercado, pero es frenada por el poco desarrollo
tecnoldgico a nivel nacional, ademas el marco regulatorio no brinda las seguridades
necesarias para dar solidez al emprendedor ni se cuenta con una normativa en
bondades cloud computing en caso de migrar a plataformas virtuales o alquilar
servicios afines.

e Segun los resultados del presente documento se aconseja indagar en futuros

estudios sobre las reformas en materia comerciales, en especial politicas y tramites
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formales, tanto interna como externamente para mejorar la eficiencia de organismos
como correos del Ecuador, Aduana e impulsar desarrollo de las Pymes exportadoras

a través del mercado digital.
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