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Con la finalidad de cuantificar las variables asociadas 

a los procesos de la digitalización y establecer 

relaciones básicas de acuerdo con el canal de venta:

• Se elaboró cuestionario estructurado en web.

• Se realizó prueba piloto del instrumento.

• Se realizaron 890 encuestas face-to-face en las 

ciudades de Santa Cruz, La Paz-El Alto y 

Cochabamba.

Diseño de investigación
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Con la finalidad de explorar y comprender la 

digitalización en los puntos de ventas y 

contextualizar los resultados de las encuestas en la 

fase cuantitativa:

• Se elaboró guía de pautas.

• Se realizaron 40 entrevistas a profundidad en las 

ciudades de La Paz, El Alto y Cochabamba.
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1. Determinar el perfil del dueño del 

negocio.

2. Conocer el rol de la tecnología en 

los puntos de venta.

3. Determinar el perfil tecnológico 

de los puntos de venta en los 

procesos de abastecimiento, 

inventario, venta y cobranza.

4. Identificar las oportunidades para 

la digitalización de los puntos de 

venta.

Objetivos Fases



Ficha técnica

Fase cualitativa Fase cuantitativa



2. Perfil del dueño 

del punto de 

venta.



i. Perfil del 

dueño

61%

39%



ii. Antigüedad 

del negocio

“Los minimarkets logran crecer y capitalizarse en tiempos de pandemia”

“…con la llegada de la cuarentena, especialmente porque no se podía ir al supermercado a cualquier hora, había horarios y 

restricciones, y muchos pensaron en que era un buen negocio abrir pequeñas tiendas…”



iii. Tenencia de 

herramientas 

tecnológicas



iv. Uso de 

herramientas 

tecnológicas

“Utilizo la tecnología 24/7 al usar mi teléfono para hacer llamadas, 

para hacer inventario y para tener contacto con los clientes ”.

"Ya en un negocio más grande se necesita cámaras, una 

computadora, refrigeradores, exhibidores. "

“Para implementar tecnología, podría ser el tema del 

QR. Transferencias si uso, pero no a menudo. Los bancos nos han 

orientado con Yape y con el QR, pero no llegamos a aceptarlo”.



"Manejo mis operaciones de manera manual nomas, pero sí 

me gustaría tenerlo de manera electrónica y tener una base 

de datos.”.

“Estamos en ese trayecto, vamos a digitalizar el sistema de 

compra y venta, almacén y depósito, inventarios.".

iv. Uso de 

herramientas 

tecnológicas



3. Uso de APPs

para la gestión 

del punto de 

venta.



i. Predisposición 

al uso de APPs



i. Predisposición de 

uso de APPs

“Me gustaría manejar inventario de manera digital, aunque en lo 

personal no le tengo mucha confianza a la tecnología”.

“Sí, me he puesto a pensar en usar tecnología porque llega un 

punto que es complicado abarcarlo todo y se necesita un apoyo".

“No creo que sea difícil, pero no puedo, quizás debería contratar a 

alguien más experimentado ”.

“Para hacerlo digital, tendría que primero hacerlo manual y no me 

alcanza el tiempo para poder hacer todo eso".



ii. Beneficios 

esperados de 

las APPs



4. Oportunidades 

para la digitalización 

del punto de venta.



i. Valoración de la importancia de los 

procesos en el PDV

1°

2°

3°

4°



i. Valoración de la importancia de los 

procesos en el punto de venta

“...Para mí todas son importantes, pero venta primero”. “Abastecimiento, es lo que sí o sí necesitamos controlar. 

Justo lo que escasea, es lo que busca la gente".



°

ii. Valoración de la 

complejidad de los procesos 

en el PDV



"No tengo quien me haga el inventario; le pedí a mis hijos, pero no 

tienen tiempo, tienen que trabajar, tienen que estudiar, cada fin de 

semana tienen algún evento. Mi esposo nomás me ayuda ”.

“El inventario es con lo que tenemos más problemas, porque a 

veces tenemos un pedido y no tenemos la cantidad".

ii. Valoración de la 

complejidad de los procesos 

en el PDV



iii. Sistemas utilizados 

actualmente para la gestión de 

sus procesos



Abastecimiento



Control del inventario



Ventas



Cobranza: métodos de pago



iv. Capacitaciones al punto de 

venta: participación



iv. Capacitaciones al punto de 

venta: interés



iv. 

Capacitaciones 

al punto de 

venta: 

preferencias



Capacitación

“Podría ser en cómo exhibir el producto”.

“Hace años sí hicieron capacitación de ventas.  Algo así es muy 

bueno porque ayuda, porque esos cursos son caros, sería bueno que 

las empresas, lo que les hacen a los vendedores nos lo hagan a 

nosotros. No a todos y más que todo a los que más compran, porque 

hay unos que compran un mes sí y otro mes no, o solo cuando hay 

promociones, nosotros siempre le compramos ”.

" Sí claro, me gustaría me capaciten en los productos, para saber cómo 

vender”.

“Siempre esas cositas nos pueden ayudar, como 

marketing o administración, inventarios digitales 

también me parece interesante“.



8. Nivel de 

digitalización en 

los puntos de 

ventas



¿Cómo es un punto de venta 

100% digital?



Digitalización de las tareas
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