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Resumen 

El proyecto denominado “Desarrollo del Corredor Comercial Virtual para la Cámara de 

Comercio e Industrias de Azogues” se fundamenta previo estudio realizado por parte Facultad 

de Economía de la Universidad de Cuenca a la Cámara de Comercio e Industria de Azogues, 

evidenciando como resultados, diversas problemáticas las cuales han afectado a 

emprendedores quienes forman parte de la CCeIA. El proyecto mencionado se instaura con 

la intención de otorgar a los socios, un espacio en donde se pueda visualizar, promocionar y 

ofertar productos y servicios, y busca solucionar de esta manera una problemática arraigada 

desde la crisis generada por pandemia, la cual ha dejado secuelas en la economía de varias 

familias del cantón Azogues. 

Inicialmente se categorizó a todos los socios parte de la CCeIA mediante un modelo Canvas, 

el cual estandariza y presenta una imagen empresarial más limpia y estilizada, exhibiendo 

propuestas y componentes que ayudan a la cámara de comercio y sus socios a la 

consecución de sus objetivos; en base a esto y como consiguiente, se crea la plataforma 

virtual, un espacio digital que será el objeto principal de estudio en este proyecto. 

El corredor comercial virtual es presentado como una herramienta digital, la cual muestra 

información global de la CCeIA, constando con categorías y subcategorías clasificadas por 

un modelo Canvas, adicionalmente se adjunta los socios parte de la misma, con información 

clave de su negocio, posibilitando de esta manera, exponer productos y servicios a través de 

una ventana comercial que permitirá satisfacer las necesidades del cantón Azogues. 

Palabras clave: comercio electrónico, pequeñas empresas, medianas empresas, modelo 

canvas 
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Abstract 

The present integrating project called "Development of the Virtual Commercial Corridor for the 

Chamber of Commerce and Industries of Azogues" is based on a previous study carried out 

by the Faculty of Economics of the University of Cuenca to the Chamber of Commerce and 

Industry of Azogues, evidencing as results, various problems which have affected 

entrepreneurs who are part of the CCeIA. The aforementioned project is established with the 

intention of granting partners a space where they can view, promote and offer products and 

services, and seeks to solve in this way a deep-rooted problem since the crisis generated by 

the pandemic, which has left sequels. in the economy of several families of the Azogues 

canton. 

Initially, all the members of the CCeIA were categorized through a Canvas model, a model 

that standardizes and presents a cleaner and more stylized business image, displaying 

proposals and components which help the chamber of commerce and its partners to achieve 

their objectives. goals; Based on this and as a consequence, the virtual platform is created, a 

digital space that will be the main object of study in this project. 

The virtual commercial corridor is presented as a digital tool, which shows global information 

of the CCEIA, consisting of categories and subcategories classified by a Canvas model, in 

addition, the partners are part of it, with key information about their business, making it 

possible to in this way, expose products and services through a commercial window that will 

satisfy the needs of the Azogues canton. 

Keywords: e-commerce, small business, medium business, canvas model 
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Introducción 

El constante desarrollo industrial a nivel mundial, ha generado que, en la búsqueda de mejora 

continua, las empresas sin importar su tamaño, estructura o modelo de negocio, implementen 

nuevas técnicas, procesos, herramientas y sistemas, que generen valor agregado a sus 

productos y servicios y mejoren resultados a obtener. 

Las herramientas digitales se han convertido en una de las estrategias más usadas en cuanto 

a crear valor o mejora de resultados se espera. El cambio y/o adaptación a la virtualidad como 

la creación de plataformas digitales dedicadas a la compra en línea, la recopilación de big 

data que mejore la calidad de servicio u oferta en nuevos productos a consumidores, o 

simplemente una campaña publicitaria, se han vuelto una de las mayores fuentes de éxito 

para muchas empresas.  

En el presente proyecto integrador se busca fusionar dos preceptos, el apoyo que brinda las 

cámaras de comercio a sus miembros, y el desarrollo constante de los socios, que como 

emprendimiento el cual forma parte de una institución, busca la mejora continua y generar 

resultados positivos que mejoren la calidad de vida de sus familias.  

Se plantea una plataforma comercial virtual, un espacio digital que sintetice y sistematice un 

proceso un de oferta, permitiendo a los socios los cuales formen parte de la cámara de 

comercio, tener el acceso a una ventana comercial en donde se brinde herramientas de 

publicidad con información a detalle de sus productos y servicios.  

Para el desarrollo de este proyecto integrador y la correcta elaboración de la plataforma, se 

ha organizado en 4 capítulos, los cuales cada uno aporta con información pertinente para 

este caso. 

En el primer capitulo se estudia los antecedentes de la Cámara de Comercio de Azogues, así 

también como las situaciones pre y post pandemia del Covid 19, la problemática, y el análisis 

de casos de éxito de empresas que se apoyaron en el uso de plataformas virtuales para lograr 

beneficios. 

En el segundo capítulo, se realiza el análisis de las necesidades de la CceIA para lo cual se 

plantea una reestructuración de la cultura organizacional, lo que consiste en un cambio en la 

visión, misión, valores y los objetivos estratégicos actuales de la Cámara de Comercio e 

Industrias Azogues. 
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Posteriormente, en el tercer capítulo se plantea la estructuración del modelo CANVAS por 

giro del negocio, con una breve explicación del modelo en sí y de sus componentes; seguido 

se categorizan todos los negocios afiliados dando como resultado 20 modelos CANVAS que 

facilitarán la comprensión del tipo de negocio al que pertenece cada socio. 

Finalmente, en el capitulo cuarto se plantea la creación misma del corredor comercial virtual, 

evidenciando lo necesario para su elaboración, dicha plataforma se estableció de tal manera 

que resulte dinámica para todo tipo de consumidor, se encuentra seccionada en información 

general de la cámara de comercio, las categorías señaladas en el modelo CANVAS con los 

socios pertenecientes a cada una de ellas y sus respectivos datos generales y un buscador 

que facilitara a los consumidores el uso de la misma.  

 

Justificación   

Las Cámaras de Comercio, de las organizaciones multisectoriales más extendidas en el 

mundo, se caracterizan por tres motivos que las diferencian de otras agrupaciones: su razón 

es fines de lucro, abarcan varias industrias en una región determinada, y son autónomas 

(Foncubierta-Rodríguez et al., 2020).  

El 29 de octubre de 1942, en la ciudad de Azogues se crea la Cámara de Comercio e 

Industrias de Azogues (CCeIA) la cual ha brindado beneficios y apoyo para negocios, 

emprendedores, artesanos, entre otros; que se encuentran afiliados a la misma.  Algunos de 

los beneficios que brinda la CCeIA a sus socios caen en lo tradicional, como, por ejemplo, 

expo ferias, capacitaciones, charlas sobre ventas, etc., beneficios que se perciben como poco 

atractivos de acuerdo al contexto en el que se encuentran los socios que pertenecen a la 

CCeIA. 

La crisis sanitaria causada por el COVID-19 y el aislamiento obligatorio para evitar más 

contagios previno muertes, pero afectó irremediablemente a muchos negocios, el poder 

adquisitivo bajo, claro está que, si no hay circulante, los ingresos de los emprendedores 

disminuyen, ya que en la población no existe dinero suficiente para satisfacer las 

necesidades. 

Según el informe del Global Entrepreneurship Monitor (2019): Arriba del 50% de pequeños 

negocios evidenciaron una caída en su flujo de caja. Las industrias más afectadas son el 

entretenimiento en vivo, el turismo, transporte y venta de bienes no esenciales, entre otros 

(Carchipulla et al., 2021).  
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La situación actual ha provocado un alto desinterés de los socios para ser parte activa de la 

CCeIA, generando una imagen poco atractiva para potenciales afiliaciones de nuevos socios. 

Esto sumado a la problemática de la pérdida/disminución de las ventas de productos y 

servicios de los negocios que forman parte de CCeIA, alerta a la entidad para que abra un 

abanico de nuevas estrategias que fortalezcan la productividad y contribuya a los negocios a 

ser más competitivos en el mercado. 

La innovación tecnológica se produce cuando se aplica por primera vez los conocimientos 

científicos y técnicos para los problemas que presentan los diversos sectores productivos, y 

dan lugar a cambios en los productos, en los servicios o en la misma empresa, sacando 

nuevos productos al mercado, procesos o servicios basados en nuevas tecnologías (Molina 

Manchón & Conca Flor, 2000).  

Para la reactivación postpandemia, es importante mirar a las tecnologías de la información 

como una forma de mejorar la conectividad, la comunicación y las transacciones entre clientes 

y empresas (Rojas et al., 2022). 

 

Planteamiento del Problema 

De acuerdo al proyecto de vinculación: “REACTIVACIÓN COMERCIAL DE LOS SOCIOS DE 

LA CÁMARA DE COMERCIO E INDUSTRIAS DE AZOGUES CCeIA”, y mediante el informe 

de los resultados obtenidos, se evidencian problemáticas dirigidas a varios puntos deficientes 

que posee la CCeIA. 

Una de las problemáticas evidenciadas en el estudio realizado, consiste en la percepción del 

insuficiente apoyo que brinda la cámara a sus socios con respecto a la promoción, o 

publicidad acerca de los productos o servicios que ofrecen los emprendedores, bajo este 

supuesto, se plantea la propuesta, “DESARROLLO DEL CORREDOR COMERCIAL 

VIRTUAL PARA LA CÁMARA DE COMERCIO E INDUSTRIAS DE AZOGUES”, la cual 

servirá de plataforma de visualización en la que se pueda ofrecer información necesaria 

acerca de los emprendimientos. 

El desarrollo del corredor comercial otorgará a los socios la posibilidad de contar con una 

vitrina virtual que exponga su publicidad y promoción, facilitando el e-commerce de los 

emprendimientos que forman parte de la cámara, y a su vez brinda la facilidad a los  
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consumidores de tener a su alcance un recorrido virtual sobre cada bien o servicio que ofertan 

los emprendedores afiliados a la CCeIA, todo esto desde la comodidad de cualquier lugar y 

dispositivo con acceso a internet; mejorando la conectividad socio-cliente, la  misma 

plataforma se podrá utilizar para brindar oportunidades de trabajo, conferencias, asesorías, 

entre otros beneficios importantes para los emprendedores.  

Objetivos   

Objetivo General  

Desarrollo del corredor comercial virtual para la Cámara de comercio e industrias de Azogues.  

Objetivos Específicos 

● Análisis de las necesidades de la CCeIA y socios. 

● Estructuración del modelo CANVAS por giro del negocio. 

● Categorización de los socios que forman parte de la CCeIA.  

● Formulación de estrategias internas para el mejoramiento de la CCeIA. 

Marco teórico 

Cámara de Comercio 

“Es una organización compuesta por los titulares de comercios o negocios y empresas, cuya 

actividad confluye en una determinada región geográfica y que tiene entonces por objetivo 

velar por los intereses que afectan a su rubro” (Ucha, 2012). 

Corredor Comercial  

Es un lugar virtual en donde las empresas o negocios promocionan sus bienes y servicios, 

así los clientes pueden acceder de una manera más rápida. El limitante de este corredor, es 

la falta de contacto entre los clientes y las empresas para negociar, lo cual reduce el mercado 

potencial para quien puede acceder este corredor (Rojas et al., 2022).   

MiPymes 

“Se conoce como MiPymes, a las micro, pequeñas y medianas empresas cuya naturaleza se 

determina por su orden jurídico (sociedades) o no jurídico (persona natural); volumen de 

ventas, capital social, número de trabajadores y su nivel de activos” (Gobierno del Ecuador, 

n.d.).  

https://www.definicionabc.com/general/rubro.php
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Misión 

Chiavenato, (2011) afirmó lo siguiente con respecto a la definición de la misión: 

Es la declaración del propósito y el alcance de la empresa en términos del producto y 

del mercado. La misión define el papel de la organización dentro de la sociedad en la 

que se encuentra, y significa su razón de ser. (p. 17) 

 

“Una declaración de misión bien planteada comunica el propósito de una compañía en un 

lenguaje lo bastante específico para darle a la compañía su propia identidad” (Thompson et 

al., 2012).  

 

Visión 

 

Para (Chiavenato, 2011) La visión se refiere: 

A lo que la organización desea ser en el futuro. La visión es muy inspiradora y explica 

por qué las personas dedican a diario la mayor parte de su tiempo al éxito de su 

organización. (p. 18) 

 

“Una visión estratégica describe las aspiraciones de la administración para el futuro, y 

bosqueja el curso estratégico y la dirección de largo plazo de la compañía” (Thompson et al., 

2012).   

Modelo Canvas 

Consiste en una herramienta esencial para visualizar ideas de negocios, una manera fácil de 

analizar y visualizar cómo funciona realmente un negocio y, lo que es más importante, un 

modelo de negocio dinámico (Lara Martínez, 2019).  

“La metodología CANVAS consiste en completar nueve bloques, todos ellos interrelacionados 

y que explican la forma de operar de una empresa para generar ingresos” (Osterwalder & 

Pigneur, 2010).  

Web 2.0  

La Web 2.0 nació como una colección de tecnologías de Internet que facilitan la colaboración 

y el trabajo abierto. Esto permite a los usuarios interactuar activamente para mejorar o  
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cambiar las situaciones que les afectan. Estas tecnologías promueven la descentralización y 

disparan la creatividad colectiva (ADEGI, 2013).  

La ventaja de una página de estas características consiste en facilitar una comunicación 

directa con los clientes de los negocios, los cuales pueden aportar directamente información 

importante en pro de una toma de decisiones en forma de mercado directo y en tiempo real. 

(Dans, 2007).  

E-Commerce 

El comercio electrónico consiste en el uso de la tecnología para facilitar las operaciones 

comerciales de las empresas. La mayoría de las actividades de la empresa son internas: se 

realizan dentro de la misma, en las áreas de finanzas, talento humano, servicios de 

información, producción y marketing  (Mcleod, 2000).   

El e-commerce consiste realizar transacciones comerciales entre cliente-consumidor de una 

manera virtual, en lugar de mantener el contacto o intercambio físico entre dichas partes 

(Malca, 2001).  

Estrategia  

Consiste en plantear una metodología de análisis para promover acciones a ejecutar y lograr 

una dirección efectiva hacia los objetivos planteados (Garrido Buj, 2003).  

Es la planificación que integra los principales objetivos y políticas de una organización y al 

mismo tiempo crea una secuencia coherente de las actividades a cumplir para lograr estos 

objetivos. (Mintzberg et al., 1997) 
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Diseño Metodológico 

Este proyecto se realizará por medio de una investigación cualitativa y descriptiva, de la cual 

se obtendrá información para llevar a cabo un estudio analítico-informativo. Cómo primera 

instancia se evaluará la factibilidad mediante precedentes previamente establecidos cómo 

exitosos, presentando un diseño web fundamentado.  

Se dispondrá de información de primera mano proporcionada por la CCeIA, sobre los ámbitos 

generales de la misma, además información recabada en el proyecto de vinculación: 

“REACTIVACIÓN COMERCIAL DE LOS SOCIOS DE LA CÁMARA DE COMERCIO E 

INDUSTRIAS DE AZOGUES CCeIA”.  

Adicionalmente, se cuenta con información secundaria consistente en bases de datos, sitios 

web, libros y artículos que fundamentan la parte teórica e intentan explicar un hecho práctico 

que pueda complementar cada uno de los temas a derivarse de la realización de este proyecto
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CAPÍTULO I 

ANTECEDENTES - MARCO TEÓRICO 

Reseña Histórica 

 

El 29 de octubre de 1942, emprendedores de la ciudad de Azogues, encabezados por el Sr. 

Redentor González, se reunieron para analizar la situación en la que se encontraba la 

industria del sector y la necesidad de contar con una organización que vigile por el bienestar 

de los negocios al amparo de las leyes, promulgando el progreso de la ciudad. Es así que se 

crea la CÁMARA DE COMERCIO E INDUSTRIAS DE AZOGUES, años después, el 29 de 

marzo de 1951, de acuerdo al Acuerdo Ministerial N° 46, se aprueban los estatutos de la 

entidad y finalmente es reconocida jurídicamente. Con importante presencia institucional en 

la ciudad y la provincia misma, la CCeIA ha contribuido con la gestión y logro de importantes, 

entre ellos la instalación de la reconocida cementera “Industrias Guapán” aprovechando los 

recursos que se cuentan en el sector. A nivel nacional ha contribuido con representaciones 

en organismos gubernamentales, por mencionar algunos: Banco Central, junta Monetaria, 

Junta de Ferrocarriles Sibambe-Cuenca, entre otros, dejando en alto el nombre de la provincia 

y el sector comercial. Además ha formado parte del Consejo Directivo de la Federación 

Nacional de Cámaras de Comercio del Ecuador, en donde se trasmitieron directamente al 

ejecutivo, las necesidades de la provincia de cañar ya que su objetivo siempre ha sido el 

servicio y bienestar para la comunidad (Cámara de Comercio e Industrias de Azogues, 2016).  
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Situación empresarial Pre y Post Pandemia  

Situación Pre-Pandemia  

En años anteriores, el emprendimiento en el Ecuador constantemente se mantuvo con una 

situación invariable, la TEA (tasa de actividad temprana de emprendimiento) siempre fue la 

más alta de la región, continuamente más familias hicieron realidad una idea de negocio ya 

sea por necesidad o por oportunidad. 

Los resultados presentados en la ESPOL (2018), alrededor de 3 millones de adultos iniciaron 

con algún tipo de emprendimiento o contaban con uno con menos de 42 meses de haber 

iniciado sus labores, lo que representa el 29.6% de la población entre 18 y 64 años, siendo 

ésta la TEA más alta de la región por sexto año consecutivo, seguido por Perú y Chile (Villacís, 

2018).  

Las empresas siguen luchando para que sus negocios superen los 3 meses de actividad; los 

principales motivos de cierre son los problemas de financiamiento y baja rentabilidad (Lasio 

et al., 2018b).  

La edad promedio de un emprendedor en el Ecuador era de 36 años, con 11 años de estudios, 

contaba con un negocio orientado a los consumidores y el 48.8% provenía de un hogar con 

ingresos mensuales entre $375 y $750. Además, el 33.4% tiene un empleo adicional a su 

propi emprendimiento y el 50.2% es autoempleado (Villacís, 2018). 

Datos adicionales nos enseñan que el nivel educativo forma parte y es clave para el 

establecimiento del emprendimiento. Se puede notar una relación directa entre el nivel 

educativo y la oportunidad o necesidad al momento de realizar el emprendimiento. 
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Tabla 1 Motivaciones por nivel de educativo 

 

Fuente. (Lasio et al., 2018a)  

 

En situaciones pre pandemia el Ecuador siempre se mantuvo en un índice de emprendimiento 

elevado, esto a comparación de países latinoamericanos como México, Uruguay o Chile, 

países los cuales presentaban situaciones económicas estables. Como latinos estamos 

condicionados a mirar escasez y en ella la oportunidad para crear una nueva realidad. Si bien 

es cierto que la realidad es diferente en cada país, ya que se cuenta con diversas situaciones 

económicas, políticas o sociales, que limitan la posibilidad de crear un emprendimiento, para 

los ecuatorianos, siempre está el volver a empezar, una cultura que, pese a la posibilidad de 

existir un fracaso inminente, se busca la oportunidad de un nuevo inicio. 

La informalidad siempre fue una situación constante, condiciones limitantes como permisos 

estatales, fueron y son la causa para que negocios como, por ejemplo, un puesto de comida 

rápida o un local de venta de zapatos siempre estuvieron y están creándose con mayor 

frecuencia.   

Situación post pandemia 

En el Ecuador, la mayor parte de emprendimientos surgen desde el accionar familiar, un 

accionar limitante a la producción y venta de productos. 

El emprendimiento consiste en un mecanismo en el que se convierte una oportunidad en un 

factor económicamente viable y beneficiosa; es un elemento importante en el desarrollo 

económico, convirtiendo los desafíos en oportunidades, competitividad, cambio tecnológico e 

innovación (Choez et al., 2021).  
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El emprendimiento surge como un motor del desarrollo económico y el progreso de los países. 

La innovación, es de vital importancia ya que esta permite convertir actividades con un alto 

grado de eficiencia (López & Rivera, 2022).  

En épocas de crisis, lo primero que buscan las personas es resolver sus asuntos del diario 

vivir, es por ello que buscan solucionar sus asuntos personales (Bernardez, 2016), en 

Ecuador, se ha evidenciado esta postura, ya que el déficit económico provocado por el covid 

19 ha generado que los microempresarios sean más creativos en la búsqueda de conseguir 

ingresos que solucionen esta crisis. (Pinzón et al., 2020).  

En épocas post pandemia el Ecuador ha tenido un elevado ritmo en la creación de 

emprendimientos, se puede visualizar como en cada sector del país, más de un negocio ha 

logrado posicionarse. Sin embargo, para muchos fue un inicio, pero para otros que intentaron 

permanecer durante el lapso de tiempo que duró la pandemia, ha sido una lucha por 

mantenerse en pie. 

Para Sarango Lalangui et al. (2016), la falta de empleo, la educación, el acceso a un crédito 

y las cantidades de dinero son factores claves y frecuentes para iniciar con un 

emprendimiento. En los últimos tiempos se ha sumado un problema global. 

En casos puntuales, se presenta el estudio realizado a la CCeIA en donde reflejan limitantes 

para el resurgimiento de la empresa, de acuerdo con los resultados, una de las variables más 

significativas es la falta de financiamiento, seguido por un bajo apoyo gubernamental y por 

siguiente la escasez de tecnología. 

Como consecuencia de los efectos pandémicos, podemos observar que una gran parte de 

los encuestados indicaron que tuvieron una cesantía en sus actividades durante el 

confinamiento, consecuentemente se reflejó una baja en el nivel de ventas, otorgando 

pérdidas promedio que oscilaron entre los $1000 a $2000 dólares, su producción bajo esto 

debido a que el número de empleados ha disminuido en ciertos casos y se ha recurrido a 

buscar financiamiento externo. 

A pesar de encontrarse con situaciones difíciles en el país, los ecuatorianos siempre han sido 

conocidos por su carácter y la búsqueda de lograr salir adelante. Un ejemplo de lo señalado 

está un grupo de mujeres que antes del inicio de la pandemia contaba con su negocio de 

pasteles en la vía pública, pero en consecuencia al COVID; escogieron emprender otro 

negocio en el que ofrecen empanadas, bolones, y más (El Universo, 2020).  
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Problemática 

La crisis sanitaria provocada por la pandemia del COVID 19, la cual ocasionó el confinamiento 

en el año 2020 en el Ecuador, ha mostrado una realidad diferente, los consumidores se han 

vuelto más asequibles a adquirir un producto que están fuera de su alcance visual, auditivo o 

kinestésico, el consumidor tradicional como se lo venía conociendo,  aquel que va a la tienda, 

visualiza, prueba, toca los productos y los compra, ha cambiado; cada vez es mayor el número 

de personas que están predispuestas a adquirir un artículo o un servicio a través de 

plataformas virtuales de empresas que están dentro o fuera del país donde se encuentran. 

Es por ello que ahora, los negocios se encuentran en la obligación de crear nuevas formas 

de conectarse con los clientes con el propósito de lograr sus objetivos y metas planteadas. 

Los avances tecnológicos a través de los años han facilitado la interconexión e 

intercomunicación social.  

El aumento de la competitividad, las expectativas cambiantes de los consumidores, el 

aumento de las capacidades de los proveedores y el desarrollo tecnológico están generando 

cambios en las prácticas comerciales. Consecuentemente, el comercio mundial se ve en la 

labor de adaptar sus métodos organizativos y operativos: los procesos comerciales se 

reestructuran y las estructuras jerárquicas están en proceso de desaparecer (Malca, 2001).  

La falta de educación en el proceso de compra, incertidumbre que pueden generar los sitios 

web, desconfianza al momento de brindar los datos de tarjetas de crédito y débito (Guzmán, 

2020), y la falta de información como consumidor digital sumado a la compra de cosas que 

no se haya visto ni tocado, se presentan como causas principales de la no adquisición de 

productos/servicios que se ofertan en el internet en Ecuador (Ministerio de 

Teleconmunicaciones y de la Sociedad de la Información, 2015).  

 

Justificación 

Según un estudio realizado por Statista (2023): Latinoamérica cuenta con alrededor de 300 

millones de compradores digitales, pero para el año 2025 se pronostica un crecimiento 

superior al 20%. A pesar de que el consumo a partir del comercio electrónico es menor que 

en otras regiones emergentes, se espera que las ventas en los negocios minoristas en línea 

en Latinoamérica alcancen los $ 160.000 millones para el año 2025 (Statista, 2023).  
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Actualmente, cerca del 81 % de los ecuatorianos tienen redes sociales, por consecuencia, 

estas personas  prefieren comprar a través de redes sociales que les resultan familiares como 

Facebook o Instagram, (para el año 2022, las preferencias de los consumidores reflejan que 

el alcance de los anuncios de Facebook en Ecuador era equivalente al 71% de la población 

total, mientras que de Instagram era del 34% esto según datos de DataReport (2022); en 

lugar plataformas digitales que tienen el propósito de ventas como OLX o mercado libre 

(DataReportal, 2022),. 

El e-commerce en la actualidad se ha transformado en una práctica habitual para la mayoría 

de las empresas. Según datos presentados por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 

(INEC) en el año 2016, el Ecuador cuenta con 840.780 empresas, de las cuales las MiPymes 

representan aproximadamente el 99.5 % del total de empresas registradas (INEC, 2016). 

La mayoría de MIPYMES utilizan el internet como una herramienta para ellas, sin embargo, 

su implementación se limita a envíos de correo electrónico y manejo de redes sociales. El 

análisis del mercado, el comportamiento y la conectividad con el consumidor no está 

presente. Los beneficios que Internet provee (Base de datos de clientes potenciales, 

Preferencias del consumidor, Conectividad con el consumidor, Información personalizada, 

Tiendas Virtuales, entre otros) no están siendo aprovechados de la manera que podría aportar 

positivamente a las empresas.  

Internet ha hecho posible el desarrollo de un nuevo concepto denominado "comercio 

electrónico", que es la implementación de procesos comerciales por parte de empresas que 

utilizan Internet o tecnologías de red. Una parte importante del e-business es el comercio 

electrónico (Malca, 2001). 

Hoy en día, la gente ya no “lee, hace clic y calla”, sino que busca participar de una manera 

activa, desarrollando una presencia dinámica, evidenciando una personalidad en línea, 

comentando noticias, registrando lo que se busca recordar o utilizar, etc. (Dans, 2007).    

Marco Teórico 

1.4. Casos de éxito 

En la actualidad es innegable decir que el internet es de los recursos que más aporta a las 

empresas (Revista, 2021), el acceso a la conectividad puede mantener con sus 
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consumidores, otorga a las empresas las cuales hacen uso del e-commerce una ventaja 

comparativa para con sus competidores. 

  

Caso Alibaba 

  

En el año 1999, Jack Ma, un emprendedor chino, en compañía de compañeros de vivienda 

creó Alibaba, su objetivo fue el brindar un entorno empresarial justo para las pequeñas y 

medianas empresas utilizando tecnología innovadora en ese momento para los chinos y el 

mundo en general, el Internet (Muciño, 2021).  

  

Años más tarde la empresa Alibaba se convertiría en un fenómeno mundial, una plataforma 

que conecta a consumidores con diferentes proveedores de todo el mundo, postulando a Jack 

Ma como uno de los mejores líderes y como uno de los hombres con mayor fortuna de China 

(E&N, 2019). 

  

El éxito de Alibaba se puede resumir en 6 principios (Club 1688, 2016): 

1. Los clientes por encima de todo. 

2. Enfrentarse a cualquier cambio e innovar. 

3. Trabajo en grupo. 

4. Honestidad. 

5. Ser optimista y resistente. 

6. Ser profesional, ser el mejor entre los mejores. 

  

Zhi (2017),  afirma que: 

Una parte especial del comercio electrónico chino es la promoción comercial. Un buen 

ejemplo es el festival 11.11. cuyo éxito se justifica por el volumen de negocio actual, 

que en 2016 rondó los 17.800 millones de dólares. Pero su éxito se limita no solo al 

éxito de ventas, sino también al éxito tecnológico, de publicidad, logístico y promoción 

del e-commerce. (Zhi, 2017).  

 

El festival 11.11 fue creado en el año de 1993 por estudiantes de la universidad de Nanjing, 

como manera de anti san Valentín, es decir este festiva estaba dirigido para los solteros; se 

eligió la fecha once de noviembre (11/11). En 2009, el gigante mundial del comercio 

electrónico Alibaba comenzó a utilizar esta costumbre para crear un día de ventas 

particularmente grande: las ofertas de 24 horas se convirtieron en el evento empresarial más 
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grande del mundo. Ahora se llama "Global Shopping Festival", extendiendo su duración a dos 

semanas y expandiendo su alcance a todo el mundo (A. González, 2022).  

 

Zara 

Zara, una de las empresas españolas con más reconocimiento a nivel mundial en términos 

de moda y diseño textil, parte del grupo INDITEX, el cual tiene en su portafolio empresas 

como Pull & Bear, Massimo Dutti, Stradivarius, Bershka, entre otras marcas, segmentadas 

para todo tipo de consumidor y consolidadas en un modelo de negocio “fast fashion” en el 

que cada semana se presentan diversas novedades, desarrollando diseños múltiples y 

colecciones varias por campaña verano e invierno. 

 

Inditex mantiene una plataforma para el ecommerce desde el año 2010, sin embargo, cuando 

llegó la pandemia, el mercado mundial, aunque tuvo sus declives, para el mercado textil el 

golpe no fue del todo duro. Para el año 2022 el gigante de la moda logró ventas en línea de 

7.806 millones de euros, lo que supone un 4,08% más que en 2021, logrando cifras históricas 

debido al COVID 19, llegando a crecer un 14%. La tienda online de Inditex supone ahora el 

22,4% de la facturación total del grupo y sus ventas suponen ingresos muy superiores a los 

del año 2019 (Juárez & Romera, 2023).  

Zara vende a través de las plataformas virtuales un 30% más que H&M, un 52% más que la 

norteamericana GAP y llega a triplicar las cifras de la japonesa Uniqlo cuyo monto para el año 

2022 fue de 2.615 millones de euros (D. González, 2023). 
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Tabla 2 Comparativa de ventas en comercio electrónico (Zara-H&M-GAP-Uniqlo) 

 

Fuente: Memorias anuales de las compañías Juárez & Romera, (2023) 

 

Zara utilizó la tecnología de identificación de radiofrecuencia para el desarrollo de su big data; 

lo cual consiste en un sistema de almacenamiento y recuperación de datos a través de 

etiquetas o, como lo hace Zara, con códigos de barras o tarjetas inteligentes que vienen con 

los productos (Rodríguez, 2020).  

Gracias a esta tecnología, las empresas del grupo pueden controlar el tiempo desde que se 

almacena la ropa hasta que se vende. Además, se puede utilizar para recopilar información 

como qué ropa se vende mejor, en qué telas y colores (Rodríguez, 2020).  

Con estos parámetros, la empresa zara tiene el fácil acceso a datos como gustos y 

preferencias de los consumidores en las tendencias actuales, los cuales ayudan a la empresa 

en la toma de decisiones como nuevas ofertas o colecciones que satisfagan las necesidades 

de sus clientes (Insights, 2017). 
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Starbucks (Plataforma end to end) 

 

Starbucks y una nueva propuesta digital denominada end to end. La aplicación permite 

recoger datos y patrones de consumo, recopilando enormes cantidades de big data y con su 

correcto uso, les permite notificar a consumidores (Aznar, 2021), por ejemplo, notificar a los 

clientes de que su empleado está próximo a un descanso y sea el mismo cliente quien se 

acerque a retirar su café u ofrecer recompensas a clientes por su fidelidad a la empresa 

(Digital, 2014).  

Es inevitable el uso de la tecnología digital, es cuestión de tiempo para que cada vez un mayor 

número de empresas decidan dar un pequeño gran paso el cual les permitirá brindar una 

mejor calidad en servicio al cliente al momento de su promoción, venta o su postventa (Arana, 

n.d.). Cabe mencionar que las empresas más grandes a nivel mundial son las pioneras en 

implementar esta conectividad, sin embargo, es un cambio que no tiene limitaciones en 

cuanto al tamaño empresarial. Casos como LEGO con su estrategia denominada “Lego 

Ideas” con el objetivo de fomentar la innovación de sus productos usando las ideas de los 

consumidores, a un beneficio del 1% de los ingresos generados en caso de ser elegida la 

propuesta de un cliente (OpenSistemas, 2023). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://ideas.lego.com/
https://ideas.lego.com/
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CAPÍTULO II 

ANÁLISIS DE LAS NECESIDADES DE LA CCEIA Y SOCIOS. 

2.1 Reestructuración de la cultura organizacional 

 

Además de asegurar una fuerte cohesión entre los miembros, para que una cultura funcione 

debe ser flexible, fomentar la motivación, el compromiso y la creatividad. Todo esto conlleva 

a lograr un cambio necesario y permite adaptarse a las nuevas condiciones y desafíos a los 

que la organización se enfrenta. En cambio, una cultura organizacional disfuncional se basa 

en creencias, convicciones y valores que crean comportamientos inconsistentes con la 

estrategia e impactan negativamente en los resultados que la organización busca. Esto puede 

manifestarse en la toma decisiones incorrectas, contradicciones, y en posibles pérdidas 

(Rodríguez Garay, 2009).  

 

La cultura empresarial es lo que hace a cada organización única, y ésta de manera general, 

es reflejada en la sociedad a través de la actuación día a día de sus recursos humanos, y, de 

modo especial, a través del comportamiento de sus líderes (Romero, 2007).  

 

Promulgar y cambiar la cultura organizacional es visto como una herramienta que puede 

limitarse a elegir un medio más adecuado para instalar un sistema cultural funcional con una 

estrategia (Yopan Fajardo,  Palmero Gómez & Santos Mejía, 2020).  

 

2.1.1. Misión  

La misión actual de la Cámara de Comercio de Azogues es la siguiente:  

 

“Propiciar la competitividad y el desarrollo del sector productivo local, regional 

y nacional; a través del fortalecimiento de la Institución y sus asociados en temas de 

competitividad, formalización, emprendimiento e innovación empresarial, a través de 

planes y proyectos propios en cooperación con otras Instituciones.” 
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2.1.1.1. Componentes de la misión 

 

David (2013), afirmó lo siguiente:  

 

La misión, al ser la parte con mayor relevancia en el proceso de administración 

estratégica, es vital que incluya los siguientes nueve componentes: 1. Clientes, 2. 

Productos o servicios, 3. Mercados, 4. Tecnología, 5. Preocupación por la 

supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad, 6. Filosofía, 7. Autoconcepto, 8. 

Preocupación por la imagen pública, 9. Preocupación por los empleados” (David, 

2013).  

 

 

Tomando como base los componentes de la misión y haciendo referencia a la misión actual 

de la CCeIA, se puede observar que carece de 5 componentes (Autoconcepto, Filosofía, 

Tecnología, Preocupación por los empleados y Preocupación por la imagen pública) de un 

total de 9. Es por ello que se propone la siguiente misión:  

 

“Generar un estándar referencial en la sociedad en términos de apoyo institucional, 

incentivando al crecimiento conjunto de la CCeIA y sus asociados con base en la ética y 

valores corporativos a través de planes y proyectos cooperativos que propicien el desarrollo 

productivo local, regional y nacional.” 

 

 

2.1.2. Visión  

Crear una visión de negocio es un proceso emocional porque busca plasmar la razón de ser 

de una empresa en particular. Cuando la visión incluye todo lo significativo, brinda coherencia 

y convergencia a sus esfuerzos. El desafío de crear una visión empresarial es que no se limita 

a observar y elegir opciones estratégicas para el futuro. El proceso de la creación de la visión 

requiere un claro autoconocimiento (quiénes somos, qué valoramos, qué anhelamos) 

(Chiavenato & Sapiro, 2017).  

 

Actualmente la CCeIA cuenta con la siguiente declaración de visión:  

  

  “Posicionarnos a corto plazo como la institución gremial más representativa e 

importante del desarrollo productivo, local y regional.” 
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2.1.2.1 Componentes de la visión 

Nanus (1994), en El Liderazgo Visionario, definió los siguiente como elementos de la visión: 

● Debe estar orientada al futuro; 

● Es probable que conduzca a un futuro mejor para la organización; 

● Refleja los valores de la organización; 

● Establece estándares de excelencia; 

● Aclara el propósito y la dirección de la organización; 

● Inspira entusiasmo y compromiso; y 

● Es ambiciosa.  

 

De acuerdo a los componentes descritos anteriormente, podemos proponer la siguiente 

misión en base a la que actualmente tiene la CCeIA: 

 

“Posicionarnos hasta el año 2030 como la institución gremial más representativa e 

importante del desarrollo productivo, local y regional.” 

 

2.1.3. Valores y objetivos estratégicos 

2.1.3.1. Valores Organizacionales 

 

Los valores organizacionales son ideales eternos que guían e inspiran a todas las futuras 

generaciones de la organización. Corresponden a sus características y virtudes valoradas, 

como la práctica de la transparencia, el respeto a la diversidad, la cultura de la calidad o el 

respeto al medio ambiente (Chiavenato & Sapiro, 2017).  

 

2.1.3.2. Objetivos Estratégicos 

 

Para Andía Valencia (2016): 

Los objetivos estratégicos son metas a mediano y largo plazo encaminadas a lograr 

la misión de la organización. Estos son los resultados más importantes y más 

avanzados que la institución espera lograr para cumplir con su misión (Andía Valencia, 

2016).  
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Actualmente la Cámara de Comercio e Industrias de Azogues, no cuenta con valores 

organizacionales y objetivos estrategicos definidos, es por ello que se proponen los 

siguientes: 

 

Valores: 

● Transparencia 

● Excelencia 

● Compromiso 

● Responsabilidad 

● Honestidad 

 

Objetivos Estratégicos: 

● Brindar servicios que impulsen sus actividades productivas. 

● Capacitar de manera constante a sus socios. 

● Fomentar el emprendimiento en la región para la generación de fuentes de 

empleo. 

● Velar por los beneficios de los socios, ante las autoridades locales y nacionales. 

2.2 Estrategias internas para el mejoramiento de la CCeIA. 

 

● Desarrollo de plataformas para la integración de servicios que permitan potenciar el 

portafolio en todas sus categorías. 

● Reconocimientos hacia los trabajadores. 

● Potenciar inversiones productivas. 

● Contribuir con las condiciones de entorno para el desarrollo empresarial, social y 

cultural. 

● Profundizar en la modernización; simplificación de trámites y el reajuste gradual de 

tarifas. 

● Diversificación de canales de distribución - corredor comercial virtual. 
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CAPÍTULO III  

ESTRUCTURACIÓN DEL MODELO CANVAS POR GIRO DEL NEGOCIO. 

3.1.  Modelo Canvas 

Ferreira-Herrera nos afirma que: 

El modelo Canvas consiste en conceptualizar los elementos clave del modelo de 

negocio. Obtiene su significado porque permite definir, implementar y monitorear la 

estrategia del negocio (Herrera Ferreira, 2016).  

 

3.1.1 Componentes del modelo Canvas 

 

El Modelo Canvas está compuesto por 9 bloques, que son: 

 

1. Segmento del mercado (clientes) 

Es la manera que una entidad opta por agrupar a sus consumidores en función de 

diferencias en sus demandas o preferencias con el fin de obtener una ventaja 

competitiva respecto a los demás (Hill & Jones, 2011).  

2. Propuesta de valor 

Es lo que los clientes esperan a partir de lo ofrecido por una empresa; no consiste en 

describir el producto o servicio, es el plus que la organización tiene y que un 

competidor no puede igualar (Terreros, 2023).  

3. Canales de distribución 

Organizaciones independientes que interceden por otras al momento de hacer que un 

producto o servicio se encuentre en stock para consumo de sus usuarios (Kotler & 

Armstrong, 2013).  

4. Relación con clientes 

Son las estrategias que se pueden utilizar para definir la adquisición, retención y 

expansión de una base específica de clientes o usuarios. Donde existen consumidores 

potenciales se utiliza la segmentación y personalización de mensajes y propuesta de 

valor a través de los distintos canales con los que cuenta la empresa (Gómez, 2022).  
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5. Fuentes de ingresos 

Consiste en los medios por donde una organización genera beneficios económicos, 

de una manera directa o indirecta (Coll Morales, 2023).  

6. Recursos clave 

Son la base esencial para que un negocio funcione ya que éstos permitirán crear una 

oferta de valor clara, tener en cuenta las solicitudes de los consumidores o el realizar 

la entrega del producto o servicio (Fernández, 2022).  

7. Actividades clave 

Son los principales pasos tomados para el buen desarrollo de la empresa y el éxito de 

la misma (Zambrano, n.d.).  

8. Socios clave 

Alianzas estratégicas que crea la organización para la cooperación, como compartir 

prácticas, costos y recursos (Jiménez, 2023). 

9. Estructura de costes 

Son todos los gastos que una entidad debe realizar para mantenerse y realizar sus 

actividades productivas (Quintana, 2022).  

 

3.2. Implementación de modelo CANVAS 

 

El modelo Canvas es una plantilla bastante simple que se puede utilizar en todos tipo de 

entidades, independientemente de su estrategia comercial y grupo objetivo (Osterwalder & 

Pigneur, 2011).  

 

Cuenta con los beneficios de ser visual, económico y colaborativo. Incluso, proporciona un 

lenguaje común para describir, visualizar y personalizar modelos de negocio en una misma 

plantilla (Broitman, 2019).  

 

Cáceres Prada, (2020) describió los beneficios del Modelo Canvas de la siguiente manera: 

● Minimiza la tarea de redactar el plan de empresa; 

● Se enfoca en las áreas de la organización y las relaciones entre ellas; 

● Detecta áreas importantes en la empresa, oportunidades y las incorporarla al nuevo 

modelo planteado; y 

● Resuelve problemas de publicidad, innovación y exploración de conceptos.   

 

https://josedavidfernandez.com/propuesta-valor/
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Para la realización de este proyecto se utilizó el modelo canvas, ya que permite una 

visualización más clara de las categorías a la que los socios pertenecen y poder referenciarlos 

de una mejor manera y tomar las mejores decisiones. 

3.3. Categorización de los socios que forman parte de la CCeIA  

Categoría hace referencia a un concepto que contiene aspectos o elementos que comparten 

características comunes o están relacionados entre sí, es utilizado para crear clasificaciones. 

Hace referencia a una clase o serie (Ferreira Deslandes et al., 2003).  

 

De acuerdo a la lista actualizada por la Cámara de Comercio e Industrias de Azogues, se 

cuenta con 183 socios afiliados, de los cuales; 157 estuvieron predispuestos a colaborar con 

el proyecto, 5 se negaron en colaborar, 5 números/direcciones estuvieron incorrectos, 10 no 

dieron respuesta, 4 se encuentran inactivos, 1 se encuentra afectada de salud y 1 se 

encuentra de viaje.   

 

Los socios de la CCeIA fueron separados en 20 categorías para poderlos clasificar de una 

manera más adecuada acorde al modelo canvas. 

Las 20 categorías son las siguientes:  

● Agropecuarias 

● Artesanías y Florerías 

● Aseguradoras 

● Asesorías 

● Bazar y Bisutería 

● Calzado y vestimenta 

● Comercios minoristas 

● Estética y peluquería 

● Ferretería y construcción 

● Mecánica 

● Medios de comunicación 

● Mueblerías 

● Organización de eventos 

● Papelerías e imprentas 

● Preparación de alimentos y bebidas 

● Producción/distribución de insumos 

● Productos tecnológicos 
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● Servicios Financieros 

● Servicios médicos 

● Servicios varios 

 

3.3.1. Modelo Canvas por categorías de la CCeIA 

3.3.1.1. Agropecuarios 

Esta categoría contiene a los negocios o entidades que se dedican a la comercialización de 

bienes agropecuarios, así como a la consulta veterinaria médica. 

En la CCeIA se encuentran afiliados 3 negocios que se dedican a estas actividades. 

 

Tabla 3 CANVAS categoría Agropecuarias 
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3.3.1.2. Artesanías y florerías 

La categoría de Artesanías y Flores, están negocios que comercializan artesanías, 

maquetas y manualidades en madera/plástico, grabado laser, de igual manera la venta de 

arreglos florales. 

Aquí se encuentran 8 negocios afiliados, de los cuales 7 están en calidad de activos y 1 

inactivo. 

 

Tabla 4 CANVAS categoría Artesanías y Flores 
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3.3.1.3. Aseguradoras 

Los socios que entran en la categoría de las aseguradoras se dedican a la asesoría y 

producción de seguros. 

En la CCeIA constan 2 empresas como socios afiliados y activos. 

 

Tabla 5 CANVAS categoría Aseguradoras 
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3.3.1.4. Asesorías 

En esta categoría se encuentra una sola consultora activa que se dedica a la asesoría 

profesional empresarial. 

 

 

Tabla 6 CANVAS categoría Asesorías 
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3.3.1.5. Bazar y Bisutería 

Los socios de esta categoría comercializan diversidad de productos como: objetos de 

regalo, juguetes, relojes, adornos para el hogar; así como perfumes y joyas con materiales 

no preciosos. 

La Cámara de comercio de Azogues cuenta con 5 negocios afiliados que se encuentran en 

calidad de activos. 

 

 

Tabla 7 CANVAS categoría Bazar y Bisutería 
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3.3.1.6. Calzado y vestimenta 

El negocio de la comercialización de calzado y vestimenta está conformado por los socios 

que poseen boutiques, casas deportivas; las cuales ofrecen prendas de vestir para todo tipo 

de edades.  

En esta categoría se encuentran 19 socios activos y 4 que no participaron por motivos 

ajenos al proyecto. 

 

 

Tabla 8 CANVAS categoría Calzado y Vestimenta 
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3.3.1.7. Comercios minoristas 

Los comercios minoristas de la CCeIA son los que ofrecen a sus clientes artículos de 

primera necesidad, así como artículos para el hogar como televisores, equipos de sonido y 

más. 

Existen 11 socios activos en la CCeIA, así como 5 que no fueron partícipes del proyecto. 

 

 

Tabla 9 CANVAS categoría Comerciantes al por menor 
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3.3.1.8. Estética y peluquería 

La categoría de estética y peluquería está conformada por los socios que tienen negocios 

que comercializan productos de belleza, así como también a ofrecer servicios de cortes de 

cabello, peinados, tratamientos para embellecimiento, entre otros. 

Los socios afiliados y activos de esta categoría son 6, además de 1 que no participó en el 

proyecto. 

 

 

Tabla 10 CANVAS categoría Estética y Peluquería 
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3.3.1.9. Ferretería y construcción 

En ferretería y construcción están los socios que comercializan materiales necesarios para 

la construcción y artículos necesarios para el hogar. 

La CCeIA tiene como socios a 13 negocios que se encuentran afiliados y de manera activa. 

 

 

Tabla 11 CANVAS categoría Ferretería y Construcción 
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3.3.1.10. Mecánica 

La categoría de mecánica consiste en establecimientos que se ofrecen mantenimiento y 

reparación de todo tipo de vehículos/motocicletas; además de la venta de repuestos. 

Los socios activos son 3, además de 2 que no fueron partícipes del proyecto. 

 

 

Tabla 12 CANVAS categoría Mecánica 
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3.3.1.11. Medios de comunicación 

Aquí se encuentran los medios que brindan información de carácter masivo a través de 

periódico o televisión. 

La Cámara de Comercio de Azogues cuenta con 4 medios de comunicación de manera 

activa. 

 

 

Tabla 13 CANVAS categoría Medios de Comunicación 
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3.3.1.12. Mueblerías 

Las mueblerías son los negocios que se dedican a vender todo tipo de muebles como 

mesas, sillas, escritorios, roperos; que son utilizados para ambientar el hogar u oficinas. 

Se encuentran 2 socios en esta categoría; uno en calidad de activo y otro que prefirió no 

participar. 

 

 

Tabla 14 CANVAS categoría Mueblerías 
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3.3.1.13. Organización de eventos 

En esta categoría se encuentran los socios que se dedican a la organización, producción y 

participación en eventos sociales como: fiestas, reuniones, conciertos y más. 

La CCeIA tiene afiliados a 6 socios que se encuentran activos y 2 que no participaron en el 

proyecto. 

 

 

Tabla 15 CANVAS categoría Organización de Eventos 
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3.3.1.14. Papelerías e imprentas 

Aquí pertenecen los negocios dedicados a la venta de suministros de oficina, material 

escolar, libros, mochilas, etc. Además de brindar el servicio de impresiones. 

En esta categoría se encuentran 7 socios activos además de 2 inactivos. 

 

 

Tabla 16 CANVAS categoría Papelerías e Imprentas 
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3.3.1.15. Preparación de alimentos y bebidas 

Esta categoría está conformada por los establecimientos que se dedican a la preparación y 

venta de comidas y bebidas; tales como Restaurantes, picanterías, asadores y bares.  

En Azogues hay 23 negocios afiliados a la CCeIA incluyendo 3 que no fueron partícipes del 

proyecto. 

  

 

Tabla 17 CANVAS categoría Preparación de Alimentos y Bebidas 
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3.3.1.16. Producción/distribución de insumos 

Aquí se encuentran establecimientos que se dedican a la distribución de bebidas, frutas, 

comida e insumos. Son los grandes negocios tales como distribuidores de bebidas 

alcohólicas e hidratantes, cadenas de supermercados, distribuidores de frutas, entre otros. 

La CCeIA cuenta con 11 socios afiliados en esta categoría, de los cuales: 9 son activos, 1 

inactivo y 1 no participó en el proyecto. 

 

 

Tabla 18 CANVAS categoría Producción de insumos 
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3.3.1.17. Productos tecnológicos 

La categoría de productos tecnológicos se refiere a los negocios que se comercializan 

artículos de tecnología como: celulares, computadoras, tablets, televisores, videojuegos y 

más. 

Existen 12 negocios en está categoría que están afiliados activamente y 1 que no quiso 

participar del proyecto. 

 

 

Tabla 19 CANVAS categoría Productos tecnológicos 
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3.3.1.18. Servicios Financieros 

Esta categoría está compuesta por los bancos, cooperativas y mutualistas. 

La CCeIA tiene como socios activos a 7 empresas que se dedican a esta clase de servicios. 

 

 

Tabla 20 CANVAS categoría Servicios Financieros 
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3.3.1.19. Servicios médicos 

En esta categoría están los establecimientos que se dedican a la comercialización de 

insumos médicos, medicinas y brindan atención médica. 

La Cámara de Comercio de Azogues cuenta con 6 establecimientos afiliados de manera 

activa, además de 1 que no participó en el proyecto. 

 

 

Tabla 21 CANVAS categoría Servicios Médicos 
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3.3.1.20. Servicios varios 

En servicios varios se encuentran los socios que no pertenecen a ninguna de las anteriores 

categorías; consisten en servicios tales como: deliverys, centros educativos, centros 

naturistas, funerarias, seguridad, entre otros. 

A esta categoría pertenecen 15 socios afiliados a la CCeIA de manera activa. 

 

 

Tabla 22 CANVAS categoría Servicios Varios 
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CAPÍTULO IV 

CREACIÓN DE CORREDOR COMERCIAL VIRTUAL 

4.1. Establecimiento de Host y dominio 

Para el lanzamiento de una página web, es importante la definición de un dominio que distinga 

a la organización o negocio a ser lanzado en línea, además de seleccionar un host (servidor) 

el cual mantendrá la plataforma en la red. 

Hosting 

Es el espacio en donde se almacenan los datos de un sitio web dentro de una computadora 

conectada a la red y que cuenta con gran capacidad, también se la conoce como servidor 

(Prieto Aguirre, 2022).  

Los elementos más importantes en la elección de un hosting son: 

- El almacenamiento que ofrece el servidor. 

- Seguridad de datos. 

- Cuentas de correo electrónico. 

- Soporte de la página. 

Para un perfecto servicio, los servidores de hosting deben ser mantenidos por expertos 

informáticos de una manera que no sufran daños y no se pierda información al momento de 

realizar mantenimientos o correcciones a las páginas o servidores (Prieto Aguirre, 2022).  

 

Dominio 

El dominio es el nombre que se da a un sitio web (Avancehost, 2021). El dominio es muy 

importante ya que éste ayuda a la página a diferenciarse de las demás y que sus usuarios 

puedan dirigirse directamente (Prieto Aguirre, 2022).  

Es muy importante que el dominio sea atractivo y fácil de recordar para que los usuarios 

puedan acceder de una manera sencilla y rápida; Además, hay que asegurarse de que este 

servicio sea proporcionado por una empresa experta en esta rama. 
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4.1.2. Elección host y dominio 

Existen varias empresas que ofrecen web hosting, y que a su vez tienen sedes en varios 

países. 

Después de revisar varios proveedores, se llegó a la conclusión que HostGator es la opción 

más asequible para lo que necesita el Corredor Comercial Virtual CCeIA. 

Estos son los planes que ofrece HostGator: 

Fuente: Obtenido a partir de la página oficial de HostGator, (2023) 

 

Además: 

 

Fuente: Obtenido a partir de la página oficial de HostGator, (2023) 

 

 



   56 
 

 
 

Diego Andrés Morocho Cuesta - Adrián Fabricio Patiño Arias 

 

Es por esto que, el más adecuado para las cualidades que posee la página, es el Plan 

Personal, ya que es una sola página web y no necesita una alta capacidad de memoria, 

además de que ofrece un año de dominio gratis. 

A partir del segundo año, se deberá cancelar adicional, un valor aproximado de: USD: 19.89, 

por valor del registro del dominio. 

 

Fuente: Obtenido a partir de la página oficial de HostGator 

 

 

4.2. Diseño del sitio Web 

Para el diseño del sitio web se eligió como gestor de contenido a la plataforma Wordpress, la 

cual es una de las principales plataformas que permite la creación de sitios web, tiendas 

online o blogs de una forma fácil y rápida. 

Se trata de una plataforma fácil de instalar y usar, que disminuye los costos de acceso para 

contar con uno de estos recursos digitales y mantenerlo operativo. 

Adicionalmente para la creación de la página se utilizó el software XAMPP, el cual trabaja 

independientemente del servidor. 

Este software posee muchas ventajas ya que, a través de la misma, se puede realizar 

cambios en la página sin necesidad de una conexión a internet. 
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Si la instalación de WordPress se implementa localmente en un entorno de pruebas con 

XAMPP, los ajustes se pueden realizar sin ningún problema sin que los usuarios los vean 

directamente. Un entorno separado también es una ventaja en caso de actualizaciones de los 

plugins o del propio WordPress. Si el sitio web deja de funcionar correctamente debido a una 

actualización, hay tiempo suficiente para encontrar y corregir el origen del error (IONOS, 

2022).   

  

Por motivos de demostración de la página del corredor comercial virtual, se creó otra web que 

en este caso sería para la Cámara de Comercio e Industrias de Azogues y a través de la 

misma, se daría ingreso a la mencionada página (Corredor Comercial CCeIA). 

En la pantalla de inicio de la página web, se puede observar una simulación a la página de la 

Cámara de Comercio de Azogues la cual contiene pestañas que hacen referencia a los 

servicios, trámites, contactos y con el Corredor Comercial CCeIA (tema principal del proyecto 

integrador). 

En inicio se puede observar un collage de imágenes del Santuario de la Virgen de la Nube; 

iglesia representativa de la ciudad de Azogues. 
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En la pestaña “Corredor Comercial CCeIA” se despliegan dos categorías, las cuales son: 

CATEGORÍAS SOCIOS (CANVAS) e INFO CÁMARA DE COMERCIO; esta última refleja la 

misión y visión propuesta en este proyecto; además de la información general de la Cámara 

de Comercio e Industrias de Azogues, tales como la dirección, teléfono, correo electrónico, 

su página de facebook y muestra imágenes de su edificio y logo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   59 
 

 
 

Diego Andrés Morocho Cuesta - Adrián Fabricio Patiño Arias 

 

 

Por su parte en “CATEGORÍAS SOCIOS (CANVAS)”, se despliegan todas las 20 categorías 

trabajadas en este proyecto. 
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Al dar click en cualquiera de las categorías, se abre lo seleccionado y mostrará una imagen 

del modelo CANVAS de la categoría elegida.  

 

Todas las categorías están compuestas de los socios que pertenecen a la misma.  

 

 

 

Además, se puede seleccionar cualquier socio y se mostrará su información general: 

representante legal, nombre del establecimiento, actividad comercial, dirección, teléfonos, y 

redes sociales; incluso imágenes que pertenecen al negocio del socio seleccionado. 
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Adicionalmente, la página cuenta con un buscador para agilizar los tiempos a los clientes al 

momento de buscar algún artículo en específico. 

Este buscador funciona con palabras clave que hagan referencia a lo que el cliente esté 

solicitando. 
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Los resultados estarán de acuerdo a lo que los negocios ofrecen: 
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CAPÍTULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.1. Conclusiones  

Actualmente, la Cámara de Comercio e Industrias de Azogues presenta un escaso manejo 

en sus plataformas digitales, una desactualizada información y el bajo interés en nuevas 

tecnologías, sumada a una precaria administración de sus sistemas de información, han 

provocado que los socios miembros no visualicen un beneficio en la permanencia en la 

institución, adjuntado a esto, problemáticas como falta de publicidad, la falta de  

financiamiento y la falta de accesibilidad con los clientes, representan una batalla a las que 

los socios día a día deben lidiar.  

 

La propuesta se presenta con un panorama viable para que la CCeIA se permita sumarse al 

cambio y busque la adaptación a una herramienta que aun con resultados variables, presenta 

un panorama alentador, esto basado en varias empresas las cuales dieron el paso 

implementando e impulsando un desarrollo digital para poder visualizar un cambio en sus 

resultados.  

 

Cabe mencionar que, pese a que la Cámara de Comercio e Industrias de Azogues no busque 

generar rentabilidad,  los socios parte sí, y su búsqueda de mejora continua es constante; con 

la implementación de la plataforma de comercio virtual se logrará solventar varios puntos que 

reflejaban una problemática, primero, solucionar un problema de escasez en la publicidad de 

los socios, segundo, realizar una conectividad conjunta, socios-cámara-consumidores, 

sistematizando un proceso de oferta y promoción que no tenía, recopilando información  

necesaria que permita conocer a los consumidores y sus gustos y preferencias ocasionando 

un tercer punto, el aumento en la mejora de la calidad de vida de los socios, generando 

ingresos y solucionando una problemática relacionada a la baja en el nivel de ventas de los 

emprendedores de la ciudad de Azogues, y por supuesto, consecuentemente esto beneficiara 

a la cámara misma, ya que será una asociación mejor vista en el mercado y que atraerá, con 

una cultura organizacional mejorada a nuevos socios emprendedores para formar parte de la 

institución.  
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5.2. Recomendaciones  

La implementación del proyecto “corredor comercial virtual para la cámara de comercio e 

industria de azogues” se presenta como una de las alternativas más asequibles para la 

solución de las problemáticas vigentes que afectan a los socios miembros de la cámara, este 

proyecto se consolida como una estrategia rentable, ya que, por sus bajos costos de 

implementación, y los posibles resultados a obtener, representan un ganar-ganar para la 

institución, socios, y consumidores. 

El proyecto está desarrollado con la intención de brindar un servicio promoción y publicidad 

que otorgue el apoyo y la conectividad de los socios con sus consumidores, la plataforma 

tiene un diseño dinámico, simple y sencillo, predispuesta  para buscar una mejora constante, 

y que sirva directamente con las ventas y distribución de los productos y servicios que ofrecen 

los socios; tal y como fueron desarrollados en un inicio plataformas de retail  de empresas 

que ahora tienen como actividad principal, las ventas online.   

La visión descrita en el proyecto desarrollado: “Posicionarnos hasta el año 2030 como la 

institución gremial más representativa e importante del desarrollo productivo, local y regional”, 

la cual se realizó en base a la que actualmente posee; busca ser una institución que 

sobresalga con respecto a las demás; por lo tanto, se recomienda la instauración de la 

plataforma comercial virtual y  buscar demás opciones viables que converjan con la 

consecución de esta visión para poder concretarla en el plazo mencionado. 

El proyecto integrador Desarrollo del Corredor Comercial Virtual para la Cámara de Comercio 

e Industrias de Azogues está desarrollado con la intención de brindar un servicio de publicidad 

a los socios que pertenecen a la CCeIA; posteriormente se puede (mejorar) para que sirva 

directamente con las ventas y distribución de los productos y servicios que ofrecen los socios; 

tal y como fueron desarrollados en un inicio por muchas empresas que ahora tienen como 

actividad principal, las ventas online.  
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