Fecha de presentacion: septiembre, 2023
Fecha de aceptacion: octubre, 2023
Fecha de publicacion: diciembre, 2023

EVOLUCION

DEL COMERCIO ELECTRONICO Y EL MARKETING DIGITAL EN
ECUADOR DURANTE LA PANDEMIA DE COVID-19

EVOLUTION OF E-COMMERCE AND DIGITAL MARKETING IN ECUADOR DU-
RING THE COVID-19 PANDEMIC

Luis Orlando Albarracin Zambrano !

E-mail: ug.luisalbarracin @uniandes.edu.ec
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-3164-5229
Dionisio Vitalio Ponce Ruiz

E-mail: ug.dionisioponce @ uniandes.edu.ec
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-5712-4376
Edmundo José Jalén Arias 1

E-mail: ug.edmundojalon @uniandes.edu.ec
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-3060-736X
Camilo Andrés Ramirez Saldivia '

E-mail: sq.camiloars81 @uniandes.edu.ec
ORCID: https://orcid.org/0009-0002-3905-0374
"Universidad Regional Autonoma de Los Andes, Quevedo. Ecuador.

Cita sugerida (APA, séptima edicion)

Albarracin Zambrano, L., O., Ponce Ruiz, D. V,, Jalén Arias, E J. & Ramirez Saldivia, C., A. (2023). Evolucién del
comercio electrénico y el marketing digital en Ecuador durante la pandemia de COVID-19. Universidad y Sociedad
15(S3), 185-192.

RESUMEN

La COVID-19 ha tenido un impacto significativo en el mundo empresarial, obligando a las empresas a adaptarse a
nuevas formas de operar. En el caso de Ecuador, las empresas han tenido que recurrir a la tecnologia digital para
sobrevivir a la crisis. El articulo se centra en el uso creciente de sistemas informaticos en Ecuador, especialmente
en la gestion empresarial. El documento propone un enfoque de desarrollo que abarca diversas etapas, incluyendo
planificaciéon temporal y econdmica, basandose en la combinaciéon de tecnologias como inteligencia artificial, 5G vy
robots. En el sector del marketing digital, se destaca la importancia de comprender el comportamiento del consumidor,
especialmente en el mercado de calzado ecuatoriano. Se discuten estrategias de marketing digital, como el inbound
marketing y el comercio electrénico, resaltando la necesidad de adaptarse a la creciente informacion y demandas de
los consumidores.
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ABSTRACT

The COVID-19 has had a significant impact on the business world, forcing companies to adapt to new ways of opera-
ting. In the case of Ecuador, companies have had to resort to digital technology to survive the crisis. The article focuses
on the growing use of computer systems in Ecuador, especially in business management. The document proposes a
development approach that covers various stages, including temporal and economic planning, based on the com-
bination of technologies such as artificial intelligence, 5G and robots. In the digital marketing sector, the importance
of understanding consumer behavior is highlighted, especially in the Ecuadorian footwear market. Digital marketing
strategies, such as inbound marketing and e-commerce, are discussed, highlighting the need to adapt to growing con-
sumer information and demands.

Keywords: Companies, technology, digital marketing, electronic commerce.
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INTRODUCCION

La singularidad de la pandemia de COVID-19 radica en
su desafio para el sistema socioecondmico global. Este
fendmeno impacta tanto a las economias desarrolladas
como a los paises emergentes, influyendo en las politicas
que buscan redefinir la practica social y los sistemas de
produccion que se consideraban normales hasta finales
del afio pasado. Muchos analistas anticipan un estanca-
miento en la recesion econdmica mundial desencadena-
da por la crisis de COVID-19 este afio. Fitch ha ajustado a
la baja su prondstico, previendo que el PIB mundial alcan-
ce los 850 billones en 2020. Aunque el délar estadouni-
dense esté por debajo de las proyecciones de diciembre,
mantiene su perspectiva global con un aumento del 1.3%
en comparacion con el 2.5% previsto. Sin embargo, ad-
vierte que las perspectivas pueden deteriorarse (Lozano
Chaguay et al., 2020; Rivera Rios et al., 2022).

Para afrontar el impacto actual de la pandemia de
COVID-19, muchas empresas se ven obligadas a utilizar
herramientas digitales de manera extensiva, implemen-
tando oficinas remotas, transacciones en linea y la ges-
tion remota de procesos de produccion. Este escenario
presenta un gran desafio, especialmente para las micro,
pequefias y medianas empresas (MIPYMES), que repre-
sentan una parte crucial del panorama empresarial y en-
cuentran dificultades para sumarse a la transformacion
digital.

Una revision rapida de estas iniciativas destaca las am-
plias oportunidades que América Latina y El Caribe pue-
den aprovechar en este momento. Aplicaciones publicas
para la deteccion, control y monitoreo de virus respal-
dan modelos mas complejos con tecnologias disruptivas
como drones, plataformas de andlisis de datos, inteligen-
cia artificial, 5G y robots, entre otras (Becerra, 2020).

En cuanto a la infraestructura de telecomunicaciones vy
conexiones digitales, es crucial evaluar la posicion de
América Latina en términos de preparacion de su in-
fraestructura y nivel de digitalizacion para enfrentar estos
desafios (Bisset Alvarez et al., 2015). En los ultimos tres
anos, la region ha logrado avances significativos en el de-
sarrollo de su infraestructura digital.

La convergencia creciente de tecnologias de la informa-
cion, sistemas y personas se vuelve cada vez mas comun,
incluso para la mayoria de las empresas, donde ofrecer
productos y servicios a un nivel superior de demanda se
convierte en una prioridad para evitar ser desplazados
por competidores o para proporcionar a los clientes un
servicio mas eficiente y oportuno.

En Ecuador, los sistemas informaticos se estan utilizan-
do de manera creciente, lo que impulsa a los gerentes
empresariales a tomar medidas para gestionarlos eficaz-
mente y reducir errores y tiempos. Como se menciond
anteriormente, el objetivo principal de este documento
es desarrollar diferentes etapas, incluida la planificacion
temporal y econémica del proyecto.

Un embudo de ventas planificado guiaré el progreso en
cada etapa, sirviendo como referencia para el proceso de
ventas. Este proceso inicia con el contacto con el pros-
pecto y culmina con la transaccion. Dado que no hay dos
empresas idénticas, la creacion de un proceso de ventas
debe adaptarse al viaje del comprador y ser lo suficiente-
mente claro para que incluso un representante de ventas
recién contratado pueda comprenderlo. Como gerente
de ventas, es crucial definir un proceso que garantice el
cumplimiento de objetivos especificos en todas las eta-
pas y permita que los prospectos atraviesen el sistema
sin contratiempos (Palma Cardoso et al., 2018).

El consumidor contemporaneo se caracteriza por poseer
y aumentar su conocimiento, exhibiendo una mayor con-
ciencia sobre sus preferencias, tiempos de adquisicion y
modalidades de consumo. En este contexto, aquel que
logre comprender las necesidades del cliente y estable-
cer un vinculo de forma organica y respetuosa obtendra
una ventaja considerable. En la esfera del calzado y el
marketing digital, los consumidores actuales estan mas
informados acerca de las ofertas del mercado, mientras
que las empresas tienen la capacidad de influenciar sus
percepciones mediante estrategias publicitarias persua-
sivas, orientadas a atraer y convertir a posibles compra-
dores (Salazar Corrales et al., 2017; Viteri Luque et al.,
2018).

La estrategia de marketing digital se sustenta en la im-
plementacion de un marketing de contenido de alta ca-
lidad. Todo plan de marketing exige una investigacion
exhaustiva de los objetivos a alcanzar, con la creacion de
contenidos adaptados a los gustos del cliente. Analizar
de antemano el contenido en busca de caracteristicas
potenciales del cliente es crucial para ofrecer recomen-
daciones objetivas (Encalada Tenorio et al., 2019).

El estudio del comportamiento del consumidor se pre-
senta como un desafio, ya que comprender su proceso
de compra facilita la comprension de los factores que in-
ciden en sus decisiones al seleccionar un producto. En
este contexto, este articulo tiene como objetivo explorar el
comportamiento del cliente al adquirir zapatos deportivos
en el comercio ecuatoriano.

El Marketing Digital es una manifestacion de la era ac-
tual basada en la tecnologia de la informacién. Implica
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consumidores bien informados capaces de comparar
ofertas de productos similares. Para ello, las marcas de-
ben segmentar el mercado y desarrollar productos que
satisfagan las demandas de la industria.

En cuanto al publico objetivo, este concepto abarca tanto
al publico como al usuario y a la empresa, considerando-
se integral. Relacionandolo con el inbound marketing, es
una metodologia centrada en proporcionar valor al usua-
rio para atraerlo al embudo de marketing. El content mar-
keting esta presente en la mayorfa de las empresas, con
un 78% de ellas contando con un equipo dedicado a esta
estrategia, compuesto por entre 1y 3 personas.

El comercio electrénico como una faceta destacada del
marketing digital, ha adquirido relevancia en los ultimos
tiempos, especialmente en el contexto de la crisis actual
de COVID-19. Con los consumidores aislados en sus ho-
gares, el uso de Internet para promover productos y servi-
cios se ha vuelto imperativo para todas las empresas. Las
plataformas de comercio electrénico han surgido como
uno de los principales canales en los que las empresas
confian para superar la crisis (Martinez Carballo et al.,
2021).

El comercio electrénico es susceptible de ser medido y
predecible con relacién al impacto que causa en el con-
sumidor. Al adquirir un producto o servicio por medios
electronicos es factible de conocer mediante el monitoreo
de los programas digitales asociados a los programas de
ofertas comerciales sobre las expectativas, necesidades
y gustos de los compradores y de esta forma llegar a co-
nocer de primera mano las caracteristicas que deberan
tener las proximas ofertas que estaran ajustadas al perfil
del cliente. Ante esta expansion del comercio electronico,
es indispensable medir los rasgos que definen los perfiles
de los consumidores electronicos. Las dimensiones sub-
yacentes serviran para plantear nuevas hipotesis en torno
a sus relaciones causales directas o indirectas, positivas
0 negativas, espurias o significativas (Benavides Loja &
Avila Rivas, 2021).

La venta en linea incluye mostrar productos, servicios,
ideas o a través de un sitio web para compradores poten-
ciales puedes saber qué es y cuales son sus ventajas y
beneficios gracias a este sitio y si estan interesados, pue-
den hacer una compra. “Online”, por ejemplo, pagando
el precio del producto con su tarjeta de crédito, Luego re-
cogerlo en la direccién que se proporciond, o a través de
descargas en linea (cuando se trata de productos digita-
les como software, libros electrénicos, fotos, etc.) (Molini
Fernandez, 2002).

El método de transaccion electrénica tiene como objeti-
vo proporcionar al consumidor informacion directa y, en

ocasiones, personalizada como medio de persuasion,
destacandose por su diferenciacion de otras formas de
publicidad convencional. Las ventas en linea o virtuales
tipicamente se inician a través de una aplicacion infor-
matica alojada en una pagina web, destinada a captar la
atencion de posibles clientes mediante la presentacion
técnica de productos o servicios, acompafiada de pro-
puestas de ventas rapidas, accesibles desde cualquier
ubicacion del mundo.

Gestion comercial es aquella funcion que comprende to-
das las acciones disefiadas con el objetivo de dar a co-
nocer la propuesta comercial de la empresa. Tiene princi-
palmente dos grandes retos, el primero es la satisfaccion
del cliente y el segundo, la participacion en el mercado.
Ambos, exigen una clara estrategia, un sistema de cali-
dad y la coordinacion con diferentes areas de la organi-
zacion (Guzman Pérez et al., 2019).

Analizando la empresa desde sus procesos productivos,
podria pensarse que la gestién comercial es la Ultima
fase, en la cual se entrega al mercado el producto y se
recibe a cambio un beneficio econémico. Sin embargo,
es mucho mas complejo que eso, porque no se trata sélo
del intercambio o la venta como tal.

El sitio web de la organizacion debe ser capaz de trans-
mitir informacion de mensajes con contenido de informa-
cion e imagenes. Es un medio de comunicacion donde el
remitente de la (empresa) envia mensajes y el receptor
(usuario) los recibe. Asi, estos sitios se conforman de va-
rias paginas web donde las empresas muestran sus pro-
ductos y los usuarios pueden realizar pedidos en linea,
completar la transaccion y aplicar diferentes métodos de
pago.

Creacion Web: En ocasiones, se observa cierta confusion
en la distincion entre los ambitos del disefio y desarrollo
web, utilizandolos de manera intercambiable y refirién-
dose a ambos simultdneamente. Aunque ambos estan
involucrados en el proceso de construccion de un sitio
web, cada uno contribuye de manera unica al proyecto.
Es crucial destacar que no estan completamente separa-
dos, siendo esencial mantener una sinergia y un contacto
directo entre ellos. Idesweb.es proporciona una breve ex-
plicacion sobre las diferencias entre estos aspectos y su
relevancia a lo largo del proyecto web.

El desarrollo web engloba diversas disciplinas destinadas
a la creacion de sitios web o aplicaciones. A pesar de la
percepcion de que esta asociado a un ambito particular,
la realidad revela que implica una amplia gama de térmi-
nos y herramientas. Por ende, es imperativo segmentar
las areas del desarrollo web para facilitar una compren-
sién mas detallada.
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El disefio web tiene que ver con la apariencia y lo que
transmite un sitio web, es decir, que tiene que ver con
el disefio grafico, la gama de colores, logo y todo lo que
comprenda la percepcion visual de un sitio web. Para au-
mentar la conversion es fundamental que la pagina web
sea (Figura 1):

Figura 1. Caracteristicas que debe tener la pagina web.
Fuente Elaboracién propia

Extreme Programming (XP) es una metodologia de desa-
rrollo que pertenece a las conocidas como metodologias
agiles. Su objetivo es el desarrollo y gestion de proyec-
tos con eficacia, flexibilidad y control. Ambos conceptos,
aunque relacionados estrechamente, son distintos. Agile
es el marco de trabajo para el desarrollo del software, se
hace mediante un proceso iterativo y define las practicas
y roles del equipo. Por su lado, el Extreme Programming
es una metodologia basada en la comunicacion, la re-
utilizacion del codigo desarrollado y la realimentacion
(Borman et al., 2020).

La presente investigacion propone una contribucion
a la mejora de la gestién de ventas de la tienda online
CHINOSTYLE del canton Quevedo, en el marco del ais-
lamiento que provoco la pandemia y el aprovechamien-
to de las posibilidades digitales. Se realizara a partir del
desarrollo de un sitio web para la gestién de ventas de
la tienda virtual CHINOSTYLE del canton Quevedo, como

modo de generar una solucion tecnolégica adaptativa
para todo medio digital movil o fijo.

MATERIALES Y METODOS.

El enfoque de este trabajo seré cuantitativo a seguir ho-
listicamente, a través de métodos que permitan la flexibi-
lidad y los datos necesarios para el andlisis en profundi-
dad del tema del trabajo. Tiene el fin de tomar decisiones
que proporcionen una posible solucién al problema en
cuestion, ademéas de un modelo relativamente reciente
que incluye investigacion aplicada e investigacion rela-
cionada con las ciencias sociales.

Disefio de la investigacion: La investigacion tendréa un di-
sefio correlacional basado en los estudios de un grupo de
la poblacién especifica, para buscar los parametros de la
problematica y plantear estrategias que lleven al mejora-
miento de la situacion actual.

+ Investigacion Bibliografica: consiste en un andlisis de
informacion escrita sobre un determinado tema, con el
proposito de establecer relaciones.

+ La Investigacion de Campo: consiste en la relacion de
datos con fuente directa de la realidad donde ocurren
los hechos, sin manipular o controlar las variables. Se
realiza un andlisis de la problematica para realizar los
procesos de recopilacion.

» Investigacion Descriptiva: empleada para obtener in-
formacion y determinar cémo ocurre el fenémeno. Asi,
dar una propuesta hipotéticamente transformadora, lo
cual se aprecia en la correlacion de variables.

Se emplearon los siguientes métodos:

Analitico-sintético: El enfoque analitico constituye un mé-
todo de investigacion que implica la descomposicion de
un conjunto en sus partes o elementos para examinar las
causas, la naturaleza y los efectos. El andlisis implica la
observacion detallada y el examen de un hecho especifi-
co. Este método se utiliza para comprender objetos con-
cretos, es decir, cosas fisicas. Implica realizar un estudio
personalizado y organizado de un objeto particular.

Método inductivo: Se empleara este método con el pro-
posito de extraer informacion de diversas fuentes y rela-
cionarla con el tema del proyecto informatico destinado a
mejorar la seguridad en un cajero automatico. Utilizando
varios instrumentos de investigacion, se recopilara infor-
macion del entorno investigado.

Método deductivo: Este enfoque especifica los conoci-
mientos existentes desde un punto comprensible, es de-
cir, la verdad general. Se parte de una hipotesis gene-
ral sin hacer referencia al mundo real, pero el cientifico,
filésofo o pensador la aplica al mundo. Permite deducir
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informacion a partir de datos recopilados, y en este caso,
se determina, mediante la sistematizacion de la informa-
cion, que la seguridad informética en la biométrica es un
factor crucial para el cliente, basandose en estudios y
preguntas realizadas en el sector.

La estrategia de investigacion seleccionada incluira la
detallada descripcién de elementos especificos vincu-
lados a la situacion analizada. Es importante tener en
cuenta que los objetivos se alcanzaron a través de di-
versos movimientos, como respuesta a la necesidad de
abordar el problema, que es la motivacion central de la
investigacion.

El estudio se llevara a cabo con la incorporacion de re-
flexiones personales y experiencias relacionadas con la
situacion, enriquecidas por los intereses, satisfacciones 'y
valores que la respaldan y que se reflejan en la solucién
propuesta en el ambito objetivo. En esta interaccion entre
el sujeto y el objeto de estudio, se ha realizado la inves-
tigacion con un enfoque cualitativo pronunciado, guiado
por una metodologia propia de este enfoque, la cual ha
cumplido con éxito con el compromiso establecido.

Técnicas e Instrumentos

La observacion: Elemento fundamental en este proceso
de investigacion, que permitié obtener y recopilar la ma-
yor cantidad de datos en funcion al objeto de estudio, con
el fin de tomar informacion, registrarla y analizarla poste-
riormente. La encuesta: Mediante esta técnica fue posible
obtener opiniones interpersonales y de gran utilidad para
el proceso de investigacion, esta técnica aplicada en me-
dida para elevar la calidad del servicio que se brinda.

Poblacion y Muestra

La poblacion considerada para esta investigacion fue el
cliente de la tienda virtual “CHINOSTYLE DEL CANTON
QUEVEDQ" vy los sectores aledafios, sobre la necesidad
de informacion de los precios y catalogos. La encuesta
técnica de adquisicion de informacion de interés sociolo-
gica se realizd mediante un cuestionario previamente ela-
borado, del cual se logré conocer la opinidn y valoracion
de los clientes del cantdon Quevedo. Se obtuvieron las res-
puestas de las 200 personas encuestadas, los mismos
que se registraron por medio de Google Forms.

RESULTADOS.

A través de la aplicacién de enfoques de desarrollo e
investigacion, se aborda la cuestion de como mejorar la
gestion de ventas en la tienda online CHINOSTYLE en
el canton Quevedo. El propdsito es desarrollar un sitio
web destinado a gestionar las ventas de CHINOSTYLE
en linea, con el objetivo de proporcionar una solucion

tecnolégica adaptable para diversos medios digitales, ya
sean moviles o fijos. Este proceso se divide en tres fases.

En la primera fase, se adquiere la base tedrica necesaria
para ampliar el entendimiento de los autores acerca de la
problematica y las posibilidades de utilizar la programa-
cién web como solucion. La segunda fase implica el ana-
lisis y sintesis de la problematica a través de encuestas a
los clientes y la observacion de la interaccion de la tienda
virtual con su audiencia. Posteriormente, se determina el
disefio de la solucion mediante la implementacion de len-
guajes de programacion como HTML 5y PHP. La solucion
resultante presentara una interfaz atractiva para los clien-
tes y usuarios de CHINOSTYLE, con paginas dedicadas
a la visualizacion de los productos.

La gestion de ventas implica analizar la comprension del
mercado informativo social en el &mbito administrativo de
ventas. Su objetivo es facilitar la interaccion de los usua-
rios con los clientes y proporcionar un servicio mejorado
de manera innovadora. Se aplican diversas etapas de
gestion de ventas, como la planeacion, clasificacion y
combinacion, entre otras.

HTML no se clasifica como un lenguaje de programacion;
es un estandar especialmente estructurado para el dise-
Ao y tamafo de péaginas web, accesible para cualquier
persona con conexion a Internet. Segun su definicion,
HTML es un lenguaje de marcado utilizado en el desarro-
llo de paginas web. La creacion de un sitio web con HTML
implica la aplicacion de etapas similares a la edicion de
cualquier otro documento mediante un editor de texto,
donde se crea y edita un archivo .html o .htm. MYSQL es
uno de los lenguajes mas utilizados para desarrollar apli-
caciones web, siendo multiplataforma y facil de aprender
(Manrique Rojas, 2020).

HTML se basa en signos de puntuacion (encerrados en-
tre comillas) para codificar la apariencia y disposicion
interna de un sitio web, asi como los textos o acciones
operativas en su interior. Este codigo fuente actia como
el ADN del sitio, indicando al navegador dénde obtener
los recursos para la presentacion y como configurarlos
en términos de orden, secuencia y modo. Aunque HTML
establece la estructura del contenido y agrega elementos
de texto, se requiere la colaboraciéon de hojas en cascada
(CSS) y JavaScript para generar la mayor parte del con-
tenido de la pagina web y lograr un disefio profesional y
receptivo.

Viabilidad

Durante el estudio de viabilidad se determinan:
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« Latienda virtual cuenta con la viabilidad de acceso a internet y la informacién necesaria para ser administrada a
través del sitio web.

« El administrador del sitio tiene los conocimientos necesarios para actualizar y administrar la informacion, asi como
enviar un correo electrénico con la informacion requerida a la tienda virtual a través del enlace de correo electronico
que se colocara en el sitio.

Diagrama de la base de datos de la tienda virtual (Figura 2)

Una base de datos sirve para reunir y organizar datos, pudiendo almacenar informacién variada como personas, pro-
ductos, pedidos, entre otros. Inicialmente, muchas bases de datos empiezan como listas en hojas de calculo o progra-
mas de procesamiento de textos. A medida que la lista crece, surgen datos redundantes e inconsistentes, dificultando
la comprensién y limitando las formas de encontrar o extraer subconjuntos de datos.

Por otro lado, un mapa del sitio es un diagrama completo de un sitio web que estructura y distribuye elementos de
manera comprensible para los usuarios. Este diagrama técnico muestra la disposiciéon de la informacion en la pagina
web, asi como los enlaces entre sus elementos 0 componentes.

Para comprender mejor las funciones de una tienda virtual y los elementos que la componen, se utilizan diagramas
de base de datos. La tienda virtual, denominada por defecto, es la aplicacion central alrededor de la cual se llevan a
cabo la mayoria de las funciones. Los empleados y usuarios son las categorias con las que interactlas a través del
inventario.

La categoria “Stock” engloba todos los elementos de la Tienda Virtual, incluyendo un nimero indefinido de productos
que forman parte de la clase Stock. El “Carrito” representa uno de los motores principales de la aplicacion, almace-
nando informacion sobre la sesion del usuario y los productos del Stock que se incluiran en los detalles del pedido.

Figura 2.Diagrama de base de datos.
Fuente: Elaboracion propia

Las interfaces se refieren a la creacion de una interfaz que sea agradable, intuitiva y facil de usar. En este sentido,
todas las paginas constan de cuatro fases claramente identificables:

1. Cabecera: Contiene elementos como el logo, inicio, tienda, nosotros, contactos, barra de busqueda y el carrito de
compra.

2. Seleccion de productos: Categorizados para damas y hombres.
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3. El propdsito de esta investigacion es desarrollar so-
luciones tecnolégicas adaptables a diversos medios
digitales, ya sean moviles o fijos a través de Internet.
Esta teoria busca ampliar el conocimiento del autor
sobre el problema planteado en tres fases, reco-
piladas en la primera fase. En la segunda fase, se
identifica la utilidad de la programacion web como
solucién a un problema y se explora el potencial de
la programacion web para abordar dicho problema.
Posteriormente, se define el disefio de la solucion
mediante el uso de lenguajes de programaciéon como
HTML, PHP y DATABASE.

DISCUSION

La pandemia de COVID-19 ha presentado un desafio
sin precedentes para el sistema socioeconémico global,
afectando tanto a las economias desarrolladas como a
los paises emergentes. En este contexto, la implementa-
cién de herramientas digitales se ha convertido en una
necesidad para muchas empresas, especialmente para
las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES).

En Ecuador, se observa un aumento en el uso de siste-
mas informaticos, lo que impulsa a los gerentes empre-
sariales a adoptar medidas efectivas para gestionarlos y
minimizar errores y tiempos. La investigacion se centra en
el desarrollo de un proyecto que abarca la planificacion
temporal y econdmica, utilizando programacion web con
lenguajes como HTML, PHP y DATABASE.

La creacién de un sitio web implica tanto el disefio como
el desarrollo web, con HTML como estandar para la es-
tructura de paginas web. La implementacion de la me-
todologia Extreme Programming (XP) en el desarrollo de
proyectos tecnoldgicos se presenta como una opcion
eficaz.

Los resultados obtenidos a través de la aplicacion de mé-
todos de investigacion y desarrollo indican que la imple-
mentacion de un sitio web para la gestion de ventas de
CHINOSTYLE es una solucién tecnolégica viable. Se ha
evaluado la viabilidad de acceso a internet y la capacidad
del administrador del sitio para gestionar la informacion.

El diagrama de la base de datos y el mapa del sitio propor-
cionan una vision clara de la estructura y la interaccion de
la tienda virtual. Se destaca la importancia de interfaces
atractivas y faciles de usar, con fases claramente identi-
ficables como la cabecera y la seleccion de productos.

Este proyecto presenta una solucién informatica median-
te la programacion web aplicando la metodologia de
desarrollo XP, donde se cuenta con una interfaz de facil
manejo para los usuarios. Mediante este pueden acceder
a la informacién de los articulos con que cuenta la tienda

virtual, de tal manera que permitira a los propietarios del
sitio web administrar el sistema de pasarela de ventas
por las estadisticas del sitio y también las visualizaciones.
Los clientes pueden acceder a realizar las compras por
medio del carrito, lo cual es una gran ventaja en estos
dias ya que la tecnologia tiene un gran impacto en ventas
digitales.

CONCLUSIONES

La pandemia de COVID-19 ha tenido un impacto signifi-
cativo en la economia mundial, generando cambios en la
practica social y los sistemas de produccion. A pesar de
las proyecciones econdmicas iniciales, se observa que
muchas empresas han adoptado herramientas digitales
para adaptarse a la nueva normalidad, especialmente las
micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES), que
enfrentan desafios para ingresar al mundo digital.

América Latina y El Caribe tienen enormes oportunidades
para aprovechar las iniciativas digitales, como aplicacio-
nes de deteccidon y monitoreo de virus, tecnologias avan-
zadas como drones, inteligencia artificial, 5G y robots. Sin
embargo, es crucial evaluar la infraestructura digital y las
conexiones en la region para enfrentar estos desafios.

En el ambito empresarial, la combinacion creciente de
tecnologia de la informacion ha llevado a un uso mas ex-
tenso de sistemas informaticos en Ecuador, mejorando la
eficiencia y reduciendo errores y tiempos. La planifica-
ciéon temporal y econdémica del proyecto se convierte en
un componente esencial para el desarrollo empresarial.

El marketing digital se vuelve crucial, ya que los consumi-
dores estan cada vez mas informados y las empresas tie-
nen la capacidad de influir en ellos mediante estrategias
persuasivas. La estrategia de marketing digital se apoya
en el contenido de calidad y en comprender el compor-
tamiento del consumidor, especialmente en el comercio
electrénico, que ha ganado importancia durante la crisis
de COVID-19.

El comercio electrdnico, la venta en linea y la gestion co-
mercial son elementos clave para adaptarse a los cam-
bios en los habitos de compra de los consumidores. La
presencia en linea, incluyendo un sitio web funcional y ac-
cesible, se vuelve esencial para el éxito de las empresas.

El desarrollo web, utilizando tecnologias como HTML y
PHP, se presenta como una solucion efectiva para mejo-
rar la gestion de ventas en tiendas virtuales. La metodo-
logia de desarrollo XP y la aplicacién de métodos ana-
liticos, inductivos y deductivos facilitan la creacion de
soluciones adaptativas. La investigacion ha demostrado
la viabilidad de la implementacion de un sitio web para la
gestion de ventas de la tienda virtual CHINOSTYLE en el
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cantén Quevedo. La base de datos y el diagrama del sitio
web proporcionan una estructura clara y eficiente para la
operacion del sistema.

Finalmente, la tecnologia y la digitalizacion son aspec-
tos fundamentales para la supervivencia y el crecimiento
empresarial en un entorno pospandémico. La adopcion
de estrategias de marketing digital, comercio electrénico
y gestion comercial, respaldadas por un desarrollo web
eficiente, son clave para enfrentar los desafios actuales
y futuros. Este proyecto ofrece una solucion integral para
mejorar la gestion de ventas en tiendas virtuales, contri-
buyendo al crecimiento y adaptacion de las empresas a
las demandas del mercado actual.
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