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RESUMEN

El presente ensayo tiene como propoésito analizesraportamiento del consumidor
de canales de comercio electrénico en la ciudd@udgaquil en la categoria de productos
de Hogar, la influencia que tienen los consumidpmdas redes sociales, influenciadores,
y demas medios digitales. Este andlisis tambiérpaaosite conocer tendencias y cifras de
los diferentes estudios de mercado ya realizad@sqsta nueva tendencia de consumo,
esta modalidad de compra en el Ecuador es unatiienta que se encuentra en proceso de
crecimiento y para lograr tener una maduracion @eistir una cultura tecnoldgica mas
avanzada, apoyo gubernamental y mas amplitud pte ga las empresas nacionales e
internacionales. Podemos definir que el clienteGtehercio Electronico buscara siempre
la comodidad , las facilidades, el mejor precis,rieejores beneficios de un producto a
través del canal web y de acuerdo a las experieletiaso se podra convertir en un fiel

cliente siempre y cuando las plataformas brinddage@stas necesidades.

Palabras claves. Comercio Electronico, Marketing Digital, Redes S¢e&$,

Comportamiento del consumidor, Influenciadores,ifooion



INTRODUCCION

Antecedentes

El dinamismo de las compras en el mundo ha camlwadstantemente pues ahora
los consumidores buscan a través del internezegaus compras, no solamente de
servicios sino que cada vez son mas las comprddeaitentes productos que se realizan a

través de este medio y Ecuador no se queda atras.

El comercio electrénico en Ecuador actualment& legirando tener mayor impulso
a los medios digitales que podemos acceder a toevdaestros dispositivos moviles,
siendo las redes sociales y las aplicaciones nggile permiten con mayor instancia poder

conocer los nuevos servicios y productos que seesien en el mercado bajo este nuevo

mecanismo.
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Figura 1 Transacciones Ecommerce en el Ecuadogdomel reporte anual de la cAmara de comercio

electronico del ecuador, Agosto 2018



Segun el reporte anual de la camara de comercitré&ihéco, en el 2017, las
transacciones online generaron 800 millones deekn el mercado ecuatoriano y el 35%
son usuarios regulares que hacen algun tipo dereoemplas tiendas virtuales. Las cifras
serian mayores si consideramos las transaccioteaacionales que se hacen con
plataformas como Amazon, Wal-Mart o Alibaba. Adenps&sestima que para el 2020 el
valor de la industria del comercio electronico spiasara el billén de ddélares. (Comercio,

2018)
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Figura 2 Transacciones del Comercio Electroniceldfcuador, tomado del reporte anual de la

camara de comercio electronico del ecuador, Aga31d

Los internautas ecuatorianos que mas compran @mdatttienen entre 26 y 33 afios
de edad, y algunas de las compras que mas reabiraservicios, bienes no personales y

productos para el hogar, segun el primer estudmodeercio electronico realizado por la



CECE. Pese a que es una tendencia que sigue entaysieestudio indica que el

Comercio Electronico tiene algunos retos que debesiderar aquellos emprendedores
gue quieren incursionar en esta industria, comallariseguridad en el manejo y proteccion
de datos, experiencia de consumo para enamorarciidates y que los negocios adopten

esta herramienta digital para vender mas. (Tab20dS)

Problematica

Esta modalidad de compra en el Ecuador es unanhienta que se encuentra en
proceso de crecimiento y para lograr tener una naadhn debe existir una cultura
tecnologica mas avanzada, apoyo gubernamental wmaktud por parte de las empresas

nacionales e internacionales.

En el reporte anual que realiza la cAmara de comelexctronico del Ecuador busca
obtener informacién importante sobre el comportaini€le los clientes que realizan
compra a través de Internet productos como epkade moda, segun lo expuesto por la
compafia SEO de la ciudad de Quito "Se dice qoeneércio electronico es la rama de la
economia con mas crecimiento en el pais. Con ele@omElectrénico Day -que se
celebra anualmente en varias paises de Américad-déi industria del comercio
electrénico tiene su propio evento donde se prasar@da afio nuevas empresas e ideas de

como mejorar la economia en Internet ” (Seo QARAY)

Con el uso de las redes sociales, la alta acadsithial Internet que actualmente
tiene el pais, abren paso a esta generacion qee @neporcentajes importantes, es

necesario conocer el perfil del cliente actual,ooen sus factores de compra, para poder
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brindar las directrices correctas al momento d@e&plos productos que se desean
comercializar, saber qué es lo que el cliente buscgue segmento se debe especializar el

mismo. (Diario EI Comercio, 2019)

La Generacién Z. Son jovenes nacidos entre apraldmante 1994 y 2008stan
habituados a un consumo on line en el sentido maéiade la palabra: compran cada vez
mas a traves de los canales digitales, pero conmstan&ién a través de estos mismos
medios todo tipo de informaciones, opiniones, cimsseue les ayudan a crear sus propias
opiniones y, por supuesto, a tomar decisiones oy decisiones que les pueden inducir
a adquirir un determinado producto o servicio, garobién les pueden hacer desistir de
hacerlo. Nunca antes un canal tuvo tanta fuerasharia de convertirse en prescriptor para
bien o para mal. Nunca un canal tuvo tanta fuettazhara de viralizar una motivacion de
compra. Y nunca un canal tuvo tanta fuerza a la Herpenalizar la adquisicion de un

producto o servicio. (Lara & Iiiaki Ortega, 2017)



DESARROLLO

Objetivos

Objetivo General

e Analizar el comportamiento de compra de articd®$logar en los clientes

Comercio Electrénico en la ciudad de Guayaquil

Objetivos Especificos

* Analizar el perfil de los compradores de articdedHogar en los clientes Comercio

Electronico en la ciudad de Guayaquil

* Analizar los factores que inciden en la comprartieldos de Hogar mediante

plataformas on-line.

* Investigar los motivadores en la compra de art&cd®Hogar mediante uso de

plataformas on-line.

Marco Tedrico

Comercio Electrénico



El Comercio electronico es todo proceso de ventasguealice a través del internet
usualmente este negocio se da a través de lasegraadenas departamentales a nivel
mundial asi como también es utilizado por pequefigzrendimientos que se han
empoderado de las redes sociales y a través dedasms se ha podido negociar sus
productos , en Ecuador tenemos referentes comadde Precuento , Créditos
Econdmicos y demas ,asi como también en el extenemos al Gigante Amazon y

Alibaba quienes pueden realizar sus ventas cruzZiaodteras.

Para Rodriguez (2015):

Originalmente el término de comercio electronicagkcaba a la realizacion de
transacciones mediante medios electrénicos, comejemplo el intercambio electronico
de datos. Sin embargo, con el advenimiento detéariat a mediados de los afios 90,
comenzo el concepto de venta de servicios podiausando como forma de pago medios
electronicos como las tarjetas de crédito. Destleneas, las empresas han estado
preocupadas por mantenerse a la vanguardia y p&réeer lo que hoy en dia sus clientes
estan demandando.Por otra parte, personas harewigtsta nueva manera de hacer
negocios una gran oportunidad para emprender y te@eactividad comercial propia en la
gue triunfan cuando entienden que en el Comer@&otEinico no existen barreras ni
fronteras, y que el espacio geogréfico no es edgtermina el target; que se deben tener
presentes muchos aspectos y ver la otra cararderlada; que sin creatividad y sin ofrecer
una propuesta de valor realmente diferenciador@se complicado surgir en este amplio

mundo como unos grandes vencedores.

Una definicion muy similar la obtiene Lopez Ruif13):



El comercio electrdnico, consiste en la compratajedistribucién, mercadeo y
suministro de informacién de productos o servieidsavés de Internet. Lo que se logra con
esta red es que cualquier cliente potencial pueckedar a los productos o servicios desde
cualquier lugar, y en cualquier momento. Por tabnase argumenta que implementar un
sistema de comercio electrdnico, se vera reflegadon incremento de las ventas y también

de los ingresos.

Tipos de comercio electronico

Los tipos de comercio electronico que existen dcteiate son:

B2c - Empresa - Consumidor

Es el tipo de comercio mas realizado consiste enalel comprador selecciona un
producto determinado o contrata un servicio a wdyctor o distribuidor, cada vez mas
son las tiendas que buscan realizar esta modaleléidndas en las cual les permite poder

extenderse mas ampliamente con los consumidor@sgin

B2b Empresa - Empresa

Es el comercio electrénico que se realiza entreedgzresas o compainiias las cuales
fabrican productos determinados y necesarios marpréaduccion de otros articulos y
funcionan como intermediarios entre varias empre&se tipo de comercio
electronico exige a las empresas conocer perfeatant®mo funciona el mercado en el
gue opera, ademas de tener una experiencia caleagjue asegure la calidad de sus

productos o servicios.

C2c Consumidor - Consumidor



Este tipo de comercio electronico se da entre imigue ha dejado de utilizar
ciertos productos y utilizan las plataformas displ@s para comercializarlos entre demas
usuarios, este tipo de comercio no te garantinaddilidad de los productos y es una

transaccion y acuerdo que se dan entre los usuarios

Marketing Digital

Se conoce como marketing digital a todas los poscdel marketing en los cuales
intervienen herramientas tecnoldgicas, en la dadadtenemos un cliente que busca por
varios medios conocer sobre nuevos productosneties sociales son parte de ello nos

permite interactuar y darnos a conocer a travéa pauta.

Para (Thompson, 2015):

El marketing digital es un tipo de marketing cuyadion es mantener conectada a
la empresa u organizacidon con sus segmentos daadaeeycclientes, mediante los medios
digitales que estén disponibles, con la finalidaddmunicarse fluidamente con ellos,
brindarles servicios y realizar actividades de &exivimos la era del “estar conectados” y
cabalmente, la principal funcidén del marketing @ibés "mantener conectada” (24 horas
del dia, los 7 dias de la semana) a la empresgamiaacion con sus segmentos y/o nichos

de mercados y sus clientes.

Para Mejia (2018) define el marketing Digital como:

El Marketing Digital, llamado en México mercadotigcanline, es el uso de
Internet y las redes sociales con el objetivo d@raela comercializacion de un producto o

-9-



servicio. Es importante anotar que el marketingaligs un complemento del marketing
tradicional no un sustituto. El concepto de margtligital surgié a mediados de los afios
noventa, con el surgimiento de las primeras tieetidronicas (Amazon, Dell otros). El
Social Media Marketing, también llamado MarketimgRedes Sociales, hace parte del

Marketing digital aunque es un concepto que swrgitbs afios después.

Para Barile (2015)

El marketing es tradicionalmente el medio por @l cuna organizacion se
comunica, se conecta y logra el enganche con dicp@bjetivo para transmitir su valor y,
finalmente, vender sus productos y servicios. 8ibhargo, desde la aparicion de los medios
digitales, en particular, los medios sociales yilasvaciones tecnologicas, se ha vuelto
cada vez mas acerca de que las empresas constela@inones mas profundas, mas
significativas y duraderas con las personas quereuique compren sus productos y
servicios. El mundo cada vez cada vez mas fragmemta medios complica la capacidad
de los mercadodlogos de conectar y, al mismo tigongsenta una increible oportunidad de

forjar un nuevo territorio.

Redes sociales

Para Dans (2010), las redes sociades una estructura social que se puede
representar en forma de uno o varios grafos, eouales, los nodos representan a

individuos (a veces denominados actores) y lataariselaciones entre ellos. Las relaciones

-10-



pueden ser de distinto tipo, como intercambiostiexos, amistad, relaciones sexuales o
rutas aéreas. También es el medio de interaccidiistietas personas, como por ejemplo,
juegos en linea, chats, foros, entre otros. Lassredciales facilitan en gran medida esta
interaccion, pueden clasificarse en redes sogeesnales, que agrupan a un conjunto de
contactos y amigos con intereses en comun, y sseagles profesionales, redes que se

centran mas en la creacion de contactos profesi®adihes a cada usuario.

Segun Celaya (2008) existen tres tipos de redeslesc

Redes profesionales: ejemplo LinkedIn

Redes generalistas: ejemplo Facebook, Instagram

Redes especializadas: Ediciona, Cinema Vip

Estas redes sociales en las cuales tienen acaesorlsumidores permiten
especializar el contenido que queremos comunipadgr especializarlo al publico

segmentado al cual queremos llegar.

Comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor son aquellas tticess que toman los clientes al
momento de realizar una compra, basicamente ssaeficonsumos, a tendencias, a
creencias y a costumbres, etc.

-11-



Para Escalante 2016 el comportamiento del consure&lbasa en:

La investigacion acerca del consumidor constitayeétodologia que sirve para
estudiar el comportamiento del consumidor; sezaan cada fase del proceso de
consumo: antes, durante y después del procesawjgraoEl estudio del comportamiento
del consumidor permite que los mercaddlogos leadtn y prevean en el mercado; no
solamente se relaciona con lo que compran las pe&sseino también a por qué, cuando,

donde, cdmo y con cuanta frecuencia lo hacen.

La teoria de Maslow o mas conocida como la jerardailas necesidades y
motivaciones, postula que el individuo tiene dpegide necesidades: las Deficitarias y las
de Crecimiento. Que, a su vez, estas se subdieidéorma jerarquica, es decir, el
individuo desea satisfacer desde las mas basita $eguir subiendo sucesivamente a de

acuerdo a sus necesidades y motivaciones.

Para Maslow las necesidades se satisfacen deuiarsig forma:

Necesidades Fisiolégicas: Conforman la base diedejule y son vitales para
supervivencia. Conforman las necesidades basicagrescindibles de todo ser humano
como respirar, beber, dormir, descansar, sexougiefSon primordiales por lo cual las

demas son secundarias si estas no son satisfeckasrmento.

Necesidades de Proteccion: O también conocido ecesidades de seguridad, es el

segundo eslabdn de la piramide y se orienta glarisad de la persona, su estabilidad y
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proteccién contra agentes fisicos y psiquicogguran la estabilidad laboral, los ingresos,

servicios de salud, entre otros.

Necesidades de estima y aceptacion: Son las nadeside afiliacion y tienen
importancia cuando las necesidades anterioresithasatisfechas a su totalidad. En esta

clase integran las necesidades del amor, afeateng& al grupo social en vida diaria.

Necesidades de valoracidén o reconocimiento: Seidenaseste tipo de necesidad
cuando se haya cubierto los tres primeros nivedda giramide. Se toma en cuenta la
necesidad de reconocimiento hacia la propia persbt@gro particular el valor del respeto
y el fortalecimiento de la autoestima. La persanaiente segura de si misma y valiosa en

la sociedad cuando satisface a plenitud esta Uleoasidad.

Necesidades de autorrealizacion: Finalmente, sfae¢r cada necesidad ubicada
en la PirAmide de Maslow se encuentra el desaiirdbono, moral, espiritual del ser

humano. Logran la mision de la vida y ayudar siarés alguno al projimo.

Los nuevos consumidores digitales han generadoosugbitos de consumo, y esto
se ha dado por la evolucion de las nuevas aplicasitecnologicas y por la evolucion de la
comunicacion; estas nuevas aplicaciones han gemaredevolucion constante en los
productos y también ha generado un problema endtal nuevo consumidor, debido a
gue el mismo se transforma de manera continuaptbyrapida; este cambio constante se
produce porque el usuario esta conectado a laer@uternet las 24 horas al dia y esto ha
generado una perturbacién constante en el usyarimpye esta abordado de informacion, de

promociones y muchas veces de indecision en lai@dglos producto&sta nueva
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evolucién de comercializacién y venta de produbtsbligado que las marcas desarrollen
nuevas técnicas de marketing, mismas que contimmeros procedimientos de
comercializacion, para dar un mejor servicio alMoueonsumidor. (Guafia Moya, Alvear

Escobar, & Ortiz Rechache, 2015)

Influenciadores

Los Influenciadores, como su nombre se traducergluenciado res que
intervienen en el comportamiento de consumidoruy@aajtravés de sus experiencias que
comparten ya sea en blog o redes sociales permiteel publico pueda acercarse a los
productos que se consumen , si una persona sienta afinidad a un personaje publico va
a querer imitar ciertos comportamientos y a supgagira sentirse atraido por los mismos, es
por ello que las casas comerciales buscan infladnoes de acuerdo al tipo de productos
gue se comercializa , ejemplo casas comerciales éatidas o Nike, buscan que dentro de
sus influenciadores se encuentren deportistasadekis , asi mismo las tiendas de moda
siempre van a tener dentro de sus influenciad@esopas que se destaquen por su buen
gusto al vestir y a su vez por tipo de prendasugaeia, ya que en ellos se veran reflejados

los futuros compradores.

Para Begofa (2017), en su articulo publicado meacobre el Influenciadores

como herramienta de era digital:

En la actualidad, el Influenciadores implica Isksaion, la nueva version del lider
de opinion aplicado al medio online, aprovecharigmtencial enorme demostrado por las
redes sociales. Segun el Estudio Anual de Reddal&aaun 85% de usuarios declara que

sigue a los influenciadores en las redes sociBldafluenciadores es una persona que
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posee cierta credibilidad sobre un tema concrefioeysu presencia e influencia en las redes
sociales hace que se convierta en un prescriploemde una marca determinada. El
objetivo de este trabajo es analizar el nuevo @amnarde la figura del Influenciadores

como elemento primordial en la estrategia Socialiée las organizaciones, y en el
desarrollo de la publicidad engafiosa, puesto quedmiones presentadas por el
Influenciadores en muchos casos se disfrazan yearmiformacion clave para el usuario.
Para ello se aplica una metodologia mixta: conedfpédrica y analisis de contenido. Entre
las conclusiones mas relevantes se avanza lagastdn del empleo del Influenciadores

por empresas de distintos sectores en su estralegnarketing online, la falta de legalidad
en la publicidad digital, la practica recurrentepdélicidad encubierta utilizando la figura

de Influenciadores.

Andlisis Estratégico Situacional

Analisis Pesta

El analisis Pesta es aquel que asegura que ehtiemdo de la empresa esté
alineado positivamente con las fuerzas de camtecegtén afectando el entorno
empresarial. El analisis Pesta surge como unarhesngéa para definir la posicion
estratégica de una empresa, identificando losregigue pueden influir en los niveles de
oferta y demanda y en los costos de la misma. tAbes los cambios de dichos factores
contemplados en el modelo, las unidades econOpieaden disefiar su estrategia para

adaptarse a las grandes tendencias que afectda Etmdustria. (Bittan, 2012)
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Los factores de indole politico-legal se refierda egislacion del fomento
empresarial, las leyes de proteccion del medioamwi¢as politicas impositivas,
regulaciones sobre el comercio exterior, regulasmobre el empleo, promociones o
restricciones de determinada actividad comergidlistrial o financiera, estabilidad
gubernamental, entre otros. Entre las variables@uicas, tenemos evolucion del PIB,
tasas de interés, oferta monetaria, inflacion, esen, ingreso disponible, disponibilidad y
distribucion de los recursos, nivel de desarrolticjos econdmicos. En el ambito socio-
cultural, destacan evolucion demografica, distribude la renta, movilidad social,
cambios en el estilo de vida, actitud consumisteel educativo, patrones culturales. Por
ultimo, los aspectos tecnolégicos abarcan gastbgolén investigacion, preocupacion
gubernamental y de la industria por la tecnologfiaglo de obsolescencia, madurez de las
tecnologias convencionales, desarrollo de nuewvaduptos, velocidad de transmision de la

tecnologia, entre otros tantos. (Bittan, 2012)

Factores Politicos

Ecuador enfrenta una situacion politica un podicercon todos los sucesos
presentados durante el gobierno de Rafael Corealgccion del nuevo presidente Lenin
Moreno ya que las rivalidades entre ambos afect@deananera significativa la
participacion del Partido Polito de Alianza Paisgq por 10 afios lidero la presidencia de
la republica del Ecuador. Basabe, profesor dei€altomparada en la Facultad
Latinoamericana de Ciencias Sociales (Flacso),quee2019 es un afio politico
"fundamental”, en el que, ademas, se mediré laduson la que ha quedado en la arena

politica Correa, quien gobern6 Ecuador entre 20R@1y7, y que ahora reside en Bélgica y
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es investigado por la justicia de su pais. ParalBg<orrea "no esta fuera del escenario
politico porque genero lealtades durante diez aip@sd su agrupacion si "esta diezmada”
y hasta se quedo sin partido politico tras la mapton Moreno, que ahora lidera AP. En los
comicios de marzo, sera la primera vez que loeiias se presentaran a elecciones sin
AP, por lo que Basabe no cree que logren grangesies, pero sera un barometro de su
situacion. Con el mencionado escenario, 2019 esmtdetidumbre politica y econémica”,
para Basabe, con un primer trimestre definitivadgor las eventuales decisiones
econdmicas de Moreno, como por los resultadosdeclecionales y la conformacion del
Cpccs, lo que "dara unas luces mas claras de poledéa a ir el pais en este afio".

(Vistazo, 2019)

Con 118 votos, la Asamblea Nacional aprobo el n@&wdigo de Comercio, que
tiene como objetivo fomentar un sistema de comerdiversion bajo los principios de
justicia, solidaridad, complementariedad y equidattavés del nuevo Codigo de
Comercio se dinamizan las transacciones para atéios en mercados transparentes; hay
un cambio en el paradigma mercantil, pues, actugkrtedo gira en torno al acto de
comercio; ahora girara sobre la base del comeggigazon por la cual se moderniza este
concepto. Incorpora un marco normativo para el colmelectronico, que incluye la

regulacion del nacimiento de los contratos porsestedios. (Telegrafo, 2019)

En ecuador existe la cAmara de cometectronico ecuatoriana, es una entidad sin
fin de lucro que tiene como propdsito promover ntoro favorable para el desarrollo del
comercio electronico aportando a la generaciérodecmiento y confianza en el sector,
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asi como promover el crecimiento exponencial y ainwdel comercio electronico
logrando que Ecuador continde desarrollandosetarireistria. Quien realiza de manera
anual el E-Commerce Day Ecuador, donde emprendegaecutivos de empresas
participaron de talleres y charlas teméticas dedastria de los negocios por Internet en el
pais y La Region, de la mano de destacados pasefiationales e Internacionales.
Adicional a ello la CECE (Camara de Comercio Etatto del Ecuador), realiza de forma
anual el estudio del comportamiento del clienté&aigon el objetivo de que los diferentes
comercios puedan ir ampliando sus conocimientasj yambién de la misma forma se
eligen por mejores negocios dentro de sus respsatinercados que han liderado sus

categorias. (Electronico, Camara Ecuatoriana deeGmmElectronico, 2018)

Econdémico

Este 4 de junio de 2019, el Banco Mundial (BM) atihd sus prondsticos

del crecimiento de las economias del planeta, efiie Ecuador. Segun ese informe,
la economia en Ecuador no crecera debido a queyaqrion de crecimiento al cierre de
2019 es de 0,0%. En el reporte de abril el porgefiie@ de 0,1%. No obstante, la

perspectiva de crecimiento de 0,4 % para 2020 s¢iena. (CAMAE, 2019)

El Banco Central (BCE) mejoro la estitbade crecimiento esperado durante el
2019 para 30 de las 47 actividades que comporierodlcto Interno Bruto (PIB). El mes
pasado, el Central informé que la economia craaei®2%; es decir, menos de lo
proyectado a inicios del afio, cuando se aspiralmla4%. No obstante, 30 actividades -
gue representan un poco mas de la mitad del PIBstran variaciones al alza en relacion

con la estimacion que habia hecho el ente en felaates de que el pais firmara el acuerdo
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con el Fondo Monetario Internacional (FMI). GonzRlredes, docente de la Universidad
Catdlica Santiago de Guayaquil, explica que es itapte que buena parte de las ramas de
la economia tengan nameros positivos. Pero acethay actividades que, aunque crezcan,
no tienen un impacto relevante en el PIB porgugssticipacion en este es leve. Entre
ellas, menciona a la explotacion de minas y casitej#e es la actividad que mas creceria
este afno. La cifra estimada de alza de este rightle &7,6% este afo, pero solo pesa 0,6%
en el PIB. Esta, ademas, es la actividad que presénjuste mas alto, ya que el Central

proyectaba en febrero que decreceria 2,5%. (CAN2AE9)

El viceministro de Finanzas, Fabian Carrillo, es m@gtimista. Para él, el
crecimiento del pais podria estar entre el 0,5%\eh 2019. Asi lo explico en entrevista
con este Diario. Por su parte, Carrillo comentdtgde es un proceso. El Ecuador viene de
10 afios complejos. Pero ahora, indicd, se estagyah®el entorno correcto para el sector
privado y reconoce que tras el apoyo de los orgavssnternacionales al pais, la reaccion

privada deberia ser mas agil. (El Universo, 2019)

Ecuador inicia el 2019 en medio de la incertidumioe la reaccion ciudadana al
alza del precio de la gasolina decretada a fird#e2018, y marcado por la expectativa de
los resultados que emanaran de las eleccionerat®s de marzo, que trazaran el mapa
de las presidenciales de 2021. La elevacion dediocds la gasolina en medio de la
preparacion para las festividades de fin de afmiatoen diciembre la reaccion ciudadana,
aungue organizaciones sociales hicieron sentiresgahtento y anunciaron para este mes
acciones de protesta al temer un efecto domindosrcostes de otros productos. Una
encuesta de la firma Cedatos revelaba a final01i@ que el 75 % de ecuatorianos estaba

descontento con la subida del precio de las gasolmpulsada por el Gobierno de Lenin
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Moreno. Sobre el incremento del precio de la gaadiextra" y "ecopais”, de consumo
masivo y que subid de 1,48 délares el galon (ddjta 1,85 ddlares, el sondeo de Cedatos
sefialé que estaba de acuerdo el 21,5 % de susstamo® Pero poco antes de acabar el
afo, la gasolina de mayor octanaje, conocida caipersvolvidé a subir y se anuncio la
revision del precio del diesel, aunque no del geleusa para el transporte publico y
comercial terrestre autorizado. Tras la revelad@étas medidas economicas en diciembre -
entre ellas la elevacion del coste de la gasolinaaprobacion a la gestion de Moreno se
situd en 34,7 %, porcentaje que estaba en 77 estcage 2017, tres meses después de
asumir el poder, de acuerdo a Cedatos. Por otte, paiciudadania estd también a la espera
de mayores acciones del Ejecutivo para lograr ti@bdslad de la economia, que Moreno
dijo haber heredado en estado critico de manos geeslecesor y ex correligionario Rafael

Correa. (Vistazo, 2019)

Se informo que entre 2017 y 2018 las transacciooe®rciales por esta via
aumentaron de $ 800 millones a $ 1.000 millonesreamiento del 20%. Cifras que
denotan la confianza en los usuarios. LeonarddiCiiaector de la Camara Ecuatoriana
de Comercio Electronico (CECE), sefialo que losltados son muy halagadores. El
mercado esta madurando y ha evolucionado. "Antadate se creia que lo que mas se
vendia eran productos electrénicos. El informeimiabr del estudio muestra que lo que

mas se compra en Ecuador es moda". (El telegraf)2

Social

Como lo hemos mencionado en lineas anterioredueliesanual que realiza la

camara de comercio electrénico del Ecuador nogaamnformacién valiosa para poder
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conocer y determinar a este nuevo usuario porgeko Silvana Maria Dakduk Valle,
Investigadora Asociada de la UEES, explicéd quegb@ mas grande de compradores son
las personas que estan entre los 18 y los 35 ‘@bides separamos por genero
evidenciamos que las mujeres tienden a comprabiaéss personales y los hombres

bienes no personales especialmente articulos @ems". (El telegrafo, 2018)

Comprar en Internet se ha vuelto una @@cobmun para los ecuatorianos. Los
compradores online estan en su mayoria entre lgs33@afnos de edad, cuentan con
estudios universitarios y pertenecen a un nivabgsgonomico medio. Ademas, el 55% son
mujeres. Asi lo revela el estudio AntecedentedyaBion del Comercio Electronico en
Ecuador, desarrollado por la Universidad Espirant8 (UEES) y liderado por la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electrénico, publicado@riembre. El estudio, que utilizé una
muestra de 1 284 personas Yy fue realizado entst@gseptiembre del 2017, indica que el
35% de los ecuatorianos “siempre o0 casi siempregliiade productos o servicios por la
Red, mientras que un 34% algunas veces. La categ@nmnayor consumo es servicios, que
incluye turismo, restaurantes, cines, entre oBose trata de turismo, la pagina que ocupa
el primer lugar es Despegar.com; en entretenimjéafarimera opcion es Supercines. A
los servicios le siguen bienes no personales cotituks electronicos, medicamentos,
juguetes, libros, etc. En tercer lugar estan leads personales como vestimenta o
cosméticos. En ambas categorias, se tiene pref@q@ocportales internacionales,
ocupando Amazon el primer lugar. En cuanto a lotajes locales, la cadena De Prati
ocupa el primer lugar. Si bien las conexiones erhdt se realizan en mayor medida desde

el celular, a la hora de comprar los ecuatoriatigereportétiles por la visualizacion del
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producto o servicio a elegir. Por otro lado, ellugor preferencia (86%) para realizar la
compra es el hogar, gracias a que brinda seguyidadfianza, principalmente en el caso
de las mujeres. Le sigue, con 45%, el lugar deajoalha tarjeta de crédito es el medio de
pago mas utilizado, seis de cada 10 ecuatoriarglgyiaa la hora de hacer compras por la
Red. Otras modalidades para cancelar son tarjedélito, Pay Pal, efectivo o depdsito.
Las fuentes de informacion de mayor influencia @aguirir productos en Internet son las
recomendaciones de amigos y familiares, pero etcas el medio de informacion de
preferencia para conocer promociones. El mieddragar datos personales y ser estafado
o la desconfianza en la forma de pago son las reayionitantes para no comprar, de
acuerdo con el estudio académico. Juan Carlos lgerante de operaciones del portal de
comercio electronico Yaesta.com subraya que edtalesrera mas importante por romper.
Por ello recuerda que es importante ofrecer botdagmgo, respaldados por bancos, para

dar garantia al usuario de que esta pagando paioducto real. (EI Comercio , 2017)

Hacer compras sentado comodamente desde el ssfacdsa es una practica
frecuente en Ecuador. Tiendas de bisuteria, faaeaalmacenes de ropa, supermercados y
otros locales han implementado plataformas paragsielientes accedan a sus productos
desde una computadora o teléfono inteligente. &mello de este tipo de mecanismos en
el pais empez6 aproximadamente hace unos cuatsoyafam el paso del tiempo estas
iniciativas se han multiplicado. Esto permite castpalmente, la gente pueda adquirir un
par de aretes, el listado de alimentos y hastenémicamentos sin salir de su casa. Juan
Alfredo Trivifio, gerente general de Reinec que rjal@emarca de comercio electrénico

Ecuahosting, expresa que es normal que exista mfesmtza en este tipo de transacciones.
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Pero considera que esto cambiara conforme hayaonastividad en los hogares
ecuatorianos. Esto no desalienta a los empresamas. Ehrenfeld, gerente comercial de
Manufacturas Americanas, decidié en abril del 204filitar una plataforma para que los
clientes de Funky Fish puedan hacer compras ea éndéunkyfish.ec. Ahi se encuentra

ropa, accesorios, zapatos, carteras, billeterasé&ticos y mas. (Pacheco, 2018)

Existen varios puntos importantes que los clietdesmn en cuenta al momento de
comprar. Primero, para una compra electrénicagdasumidores tienen que tener a la
mano toda la informacion del producto que puedaseguir en la tienda fisica. Segundo,
el comercio debe poder ofrecer todas las altermsposibles de acuerdo a sus habitos
previos de consumo. Por ultimo, toda la experiedeiéa compra, desde que se registran en
linea, busca los productos deseados, conocen Isgljpeomociones y beneficios, hasta que
realizan el chequeo de la compra, la plataform& deb amigable para que puedan

asegurar el regreso del consumidor. (Andrade, 2015)

Tecnoldgico

El comercio electrénico crece de forma exponeraiatl pais. EI Cyber Monday
registré 13.000 visitas en 2012, este afio supser8df.000. Latinoameérica y el Caribe
evolucionan hacia su transformacién digital corcrgtimiento sostenido en el desarrollo
de infraestructuras y herramientas tecnoldgicasaéar es uno de los paises con excelente

progreso en innovacion tecnoldgica y se sitla gnuglo Destacado hacia la conversion
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digital. Asi lo revel6 el informe sobre el indice Bvolucion Digital para Latinoamérica y
el Caribe (DEI LAC), elaborado por The Fletcher &@dlde Tufts University, en
colaboracién con Mastercard. Indica que el crecitoies evidente y mantiene un ritmo
moderado con el que no materializa la digitaliza@dodos los niveles. Segun cifras
recogidas en el Dei Lac, el comercio electronicéaeegion se incremento de 126 millones
de personas en 2016 a 156 millones en 2019, em@smonetarios pasa de $ 40.000
millones a $ 80.000 millones en el mismo perioddeds de la innovacion, otros factores
clave para el avance digital son los consumid@ss, centrado en la capacidad de fidelizar
al cliente; los proveedores para mejorar el acgedalesarrollo a las infraestructuras; y las
instituciones necesarias para avanzar en térmmasmfianza y eficiencia. En términos
absolutos de crecimiento digital los punteros §tite (58,7 puntos), Puerto Rico (54,7),
Bahamas (53,3) y Uruguay (53); mientras que en édsevolucion en los Ultimos afios es
Bolivia (4,1%) que lidera la tabla, seguido de Emrg3,7%), Uruguay (3,4%) y México
(3,3%). “La confianza del consumidor digital ecuitoo aumento por la iniciativa que la
Camara de Comercio de Guayaquil (CCG) lidera dekdo 2012”, manifestd German
Lynch, director de Desarrollo Empresarial de la CE&e afio el sitio web
www.cybermonday.ec. superoé las 360.000 visitasviffios mas de 50 comercios
participantes, con un gran incremento de emprendsdpie ya estuvieron listos para
vender por internet”, sefiald. El 39% de las visitas de Quito y el 38,5% de Guayaquil.
Méas del 70% de las visitas fueron a través de spoditivo movil. En 2019 Facebook se
mantendra como el medio de mayor masividad y magradimiento en las campafas

digitales. (El Telegrafo, 2018)
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Ambiental

En febrero del afio pasado los ecuatorianos fueowocados a las urnas de
votacion para decidir, a través de un referendoayaonsulta popular, sobre siete temas
cruciales para el gobierno del presidente Leninedor Dos de ellos eran de gran
importancia para la gestiéon ambiental: la limitacite la mineria metalica y la proteccion
del Parque Nacional Yasuni. Expertos consultado$/pogabay Latam aseguran que estas
decisiones eran de inmediato cumplimiento, pepaegcer el Estado no las ha acatado con
la rapidez que muchos esperaban y el reto estédeerdgrante 2019, si se cumplan. Yaku
Pérez, dirigente de la Confederacion Kichwa delaloun (Ecuarunari), asegura que “la
decision de la consulta es vinculante y se deladtaapero el gobierno no lo ha cumplido”.
Segun dice, el pueblo de Ecuador ya dio su vereditavor del futuro de las préximas
generaciones y en contra de la contaminacion aratjgrero el Estado no esta dispuesto a
perder el dinero que dejan las actividades exttagti‘Pensar que el gobierno va a proteger
los derechos de la naturaleza y los derechos cmederia una suprema ingenuidad”,

afirma. (Cardona, 2019)

El Gobierno Nacional impulsa la eduga@mbiental como un mecanismo para la
proteccidn de los recursos naturales de la reguiador fue el anfitrion de la primera
reunion de la Red de Formacion Ambiental para Atadratina y el Caribe que convocoé a
delegados de 14 paises de la region, representmniéaciones Unidas y mas de un
centenar de representantes de diferentes orgamizacpublicas, privadas y de la sociedad
civil que desarrollan exitosas iniciativas de Edu@a Ambiental. ElI ministro del
Ambiente, Marcelo Mata Guerrero, sefialé que esiamtivas buscan “demostrar que
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América Latina y el Caribe son referentes globaleta implementacion de modelos de
desarrollo sostenible, que fomentan la participaeictiva de los ciudadanos en la
proteccién y conservacion de nuestros recursosataesuen armonia con el ser humano”.

(Ministerio del Ambiente, 2019)

En el 2018, mas de 100 alcaldes y prefectos denoygsis ratificaron su
compromiso con la proteccién y conservacion deirmpanio natural con la suscripcion de
un memorando de entendimiento para trabajar eouggnanza modelo para la reduccion
de plasticos de un solo uso que tiene como objestablecer vinculos de cooperacion
interinstitucional. Marcelo Mata Guerrero, ministte@l Ambiente, en el marco del Primer
Encuentro para la Construccion de Politicas y Esiras Nacionales de Proteccién y
Conservacion de los Recursos Naturales del Pdialésque “gracias al compromiso de las
autoridades locales hemos logrado el fortalecirnidetlas diferentes estrategias para
responder a las necesidades nacionales del désdashdo en la sostenibilidad y
sustentabilidad, a través de los mecanismos dep@won, restauracion y transparencia
en la aplicacion de los siete ejes de la Interv@nEimbleméatica Reverdecer Ecuador,
iniciativa impulsada por el Presidente de la ReipabLenin Moreno Garcés”. (Ministerio

del Ambiente, 2019)

El Comercio Electrénico si bien es cierto utilizamos productos nocivos que
incentiven la contaminacion del medio ambienteapaalizar las entregas se deben
emplear diferentes medios de transporte que prodacsontaminacion del medio

ambiente, la entrega rapida es mucho mas contataipaasto que pone en ruedo a
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muchos transportes, asi mismo el material queilsgaytara cubrir o embalar los productos

como el carton, el plastico asi como también eldesdispositivos electrénicos.

Fuerzas de Porter

Analisis de las fuerzas de Porter

Amenaza de ingreso de nuevos competidores:

El negocio de productos de Hogar en tiendas de €onglectronico, se encuentra
en constante evolucidén puesto que cada vez seaniati tiendas que participan de esta
modalidad tenemos tiendas especializadas como &eHtgar, Pycca, Almacenes

Marriot, Almacenes Boyacéa, Almacenes Sukasa, Frécue

Rivalidad de la industria:

Existe baja competencia en este sector por loajtiedlidad es corta pero las
empresas con mas afios en el mercado y con cabdaftcada por los mismos clientes son
los que sobresalen como lo son De Prati Hogar,&ydmacenes Marriot, Almacenes

Boyacé, Almacenes Sukasa,

Poder de negociacion de los proveedores

En el negocio del Comercio Electrdnico la principagociacion que se debe
realizar es con los proveedores logisticos quieradizan la entrega de los productos en el
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tiempo establecido y en las condiciones de usansino los proveedores de la mercaderia
manejan productos diferenciados para las tiendasavdiferencias de las tiendas fisicas ya
gue por espacio es preferible manejar ciertos ptodwa través de la plataforma web vy el
tercero y no menos importante es el proveedora®legia el cual debe permitir que la

plataforma sea de facil usabilidad, segura y quansaentre en correcto funcionamiento.

Poder de Negociacion de los Clientes

Segun informacion preliminar los clientes van argubuscar constantemente
ofertas, comodidad y productos diferenciados padeipsentirse incentivados en realizar la
compra de los productos de Hogar a través de lapagb, es por ello que
constantemente se debe comunicar a los clientagé@stde medios mas utilizados y

diferentes plataformas lo que se quiere expresar.

Productos sustitutos

Los productos sustitutos son cualquier productosgueuedan comercializar de

manera fisica.
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Ponderacion de las Fuerzas de Porter:
Amenaza de ingreso de nuevos competidores:

Tabla 1: 5 Fuerzas de Porter

MUY MUY
NUEVOS COMPETIDORES ALTO 5 ALTO4 MEDIO3 BAJO?2 BAJO 1

Las barreras de entradas son bajas. X

Los miembros de la industria buscan
ampliar su mercado al entrar en X
segmentos de productos no alcanzados.

La demanda del comprador crece con

rapidez y los recién llegados anticipan

utilidades atractivas sin provocar una X
fuerte reaccion de las empresas ya

presentes.

3,5

Nuevos Competidores: 3,50 nivel medio.

Dentro de nuevos participantes potenciales obtesemaivel de Medio impacto,
en donde las barreras de entradas son mediashgaeaar al mercado. Los miembros de la
industria se encuentran utilizando estrategias ga@aegmentos y se estan expandiendo a
diferentes areas geograficas. En lo referentecgiraiento de los clientes, existen marcas
donde estan realizando actividades y destinandwses para mejorar sus servicios y

productos para captar mayor numero de clientes.
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Rivalidad de la industria

Tabla 2: 5 Fuerzas de Porter

RIVALIDAD DE LA MUY MEDIO MUY
INDUSTRIA ALTO 5 ALTO 4 3 BAJO 2 BAJO 1

Costos de cambio de marca son
bajos para el comprador.

Los competidores son
NUMEerosos.

La demanda del comprador
crece con rapidez

Los productos de la industria
tienen una débil diferenciacion.

3,75

Rivalidad de la Industria: 3,75 nivel medio alto.

La rivalidad del sector se considera nivel mediespoi que el negocio aln se encuentra en
ruta de expansion y la demanda aun no logra seEAliste baja competencia en este sector por
lo que la rivalidad es corta pero las empresaswwasarnos en el mercado y con calidad
certificada por los mismos clientes son los queesaien como lo son De Prati Hogar,

Pycca, Almacenes Marriot, Almacenes Boyaca, Almase&ukasa,
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Los costos de cambio de marca son altos paraeelteliya que no existen varias
opciones a la eleccién del mismo con precios sigsladada esto, el producto dependera en

gran manera del valor agregado que la marca leaaumidor para su mayor captacion.

Poder de negociacion de los proveedores

Tabla 3: 5 Fuerzas de Porter

PODER DE NEGOCIACION MUY MUY
DE LOS PROVEEDORES ALTO5 ALTO 4 MEDIO3 BAJO 2 BAJO 1

Hay gran disponibilidad de
suministros.

X

Los costos para cambiar de
proveedores son bajos.

La mercancia que se provee esta
disponible con muchos

proveedores al precio del

mercado

Hay un gran nudmero de

proveedores en relacién con el
namero de miembros de Ia
industria.

X

3,75

Poder de negociacion de los proveedoreky5s nivel medio alto.

El nivel de impacto de los proveedores es med@ sé tiene una gran variedad
disponible de suministros en el area de alimemismas, existen un gran numero de
proveedores de los productos necesarios para éaacpnes del negocio, la disponibilidad
de la mercancia es de gran diversidad y en nipeleisivos, en cuanto al nimero de

proveedores en la industria es nivel medio alto.
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Poder de Negociacion de los Clientes

Tabla 4: 5 Fuerzas de Porter

PODER DE

NEGOCIACIONDELOS Y ALTO4 MEDIO3 BAIO2  a>Y.
CLIENTES

Los costos de cambiar a X

marcas competidoras son

bajos.
Los productos de la industria
no estan diferenciados.

Los compradores estan bien
informados sobre los precios  x
de los vendedores.

Los compradores no son X
sensibles al precio.

4,25

Poder de Negociacion de los Clientes: 4,25 nivetal

Segun informacion preliminar los clientes van argubuscar constantemente
ofertas, comodidad y productos diferenciados padeipsentirse incentivados en realizar la
compra de los productos de Hogar a través de lapagb, es por ello que

constantemente se debe comunicar a los clientagséstde medios mas utilizados y

diferentes plataformas lo que se quiere expresar.

-33-



Productos sustitutos

Tabla 1 : 5 fuerzas de Porter

COMPANIAS QUE OFRECEN PRODUCTOS MUY ALTO MEDIO BAJO MUY

SUSTITUTOS ALTO 4 3 BAJO
5
Hay buenos sustitutos facilmente disponibles o X

aparecen nuevos.

Los usuarios finales incurren en costos bajos al X

cambiar a los sustitutos.

Los sustitutos tienen precios atractivos. X

Los sustitutos tienen un desempefio comparable. X

4,25

Productos Sustitutos: 4,25 Medio — Alto

Consideramos que los productos sustitutos tienemveh de impacto medio alto
dado a la gran demanda y opciones que el mercagloedd los consumidores, Dada la
economia del pais, existen clientes que incurrezostos bajos al momento de cambiar a
sustitutos. En cuanto al desempefio de los sustiagonedio, ya que existen variedad de

productos que sustituyan al negocio del ComercatEinico.
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Tabla 6: 5 Fuerzas de Porter

MUY MUY
FUERZAS ALTO 5 ALTO 4 MEDIO 3 BAJO 2 BAJO 1

Competidores
entrantes

Rivalidad del
sector

Poder de
negociacién
de
proveedores

Poder de
negociacion
de
compradores

X

X

Productos
sustitutos

TOTAL 0 8 9 0 0

3.4

Dentro de las fuerzas del mercado obtenemos uhdevg,40 los que nos ubica en
un nivel de riesgo ALTO, donde se muestra un at@de competencia, rivalidad y
poder de negociacion de proveedores, existiendd mercado un nivel medio de
productos sustitutos. El poder de negociacion degadores es alto dado que existe
muchos proveedores en competencia en el mercadareoios accesibles. El poder de
negociacion de compradores es de medio impactodags da un poder alto para el

negocio.
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Analisis de las Estrategias del Marketing

PRODUCTO

e

PROMOCION

»

Figura 4 Estrategias del Marketing, las 4 P dei@est

Producto

Para Patricio Bonta y Mario Farber, autores deblib99 preguntas sobre Marketing y

Publicidad”, nos brindan la siguiente definicionladeue es el producto:

"El producto es un conjunto de atributos que eboamdor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidadiesens. Segun un fabricante, el producto
es un conjunto de elementos fisicos y quimicosagragtos de tal manera que le ofrece al
usuario posibilidades de utilizaciéon. El marketieggregd una segunda dimension a esa

tradicional definicién fundada en la existenciauda funcién genérica de la satisfaccion
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gue proporciona. La primera dimension de un pradastla que se refiere a sus
caracteristicas organolépticas, que se determimah@oceso productivo, a través de
controles cientificos estandarizados, el produdébbien puede valorar esas caracteristicas
fisicoquimicas. La segunda dimension se basa &rios subjetivos, tales como imagenes,
ideas, hébitos y juicios de valor que el consuméoite sobre los productos. El
consumidor identifica los productos por su marcaegte proceso de diferenciacion, el

consumidor reconoce las marcas, a las que le asignanagen determinada“(pag., 137)

Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundatos de Marketing", definen el

producto como:

"Un conjunto de atributos tangibles e intangibles gbarcan empaque, color,
precio, calidad y marca, mas los servicios y lait@gon del vendedor; el producto puede

ser un bien, un servicio, un lugar, una personazidea” (pag., 248).

Considerando el concepto de producto en el cualidefs como bien o servicio
cuya finalidad es cubrir las necesidades del dies# entiende como parte de este proyecto
gue productos de Hogar son aquellos cuya funci@ulesr las necesidades del Hogar,

cuyo portafolio es muy amplio ya que cubre las sieleeles externas e internas del Hogar.

En ecuador tenemos tiendas especializadas que @dafizan estos productos como
lo son Pycca, Almacenes De Prati, Almacenes Boysdodacenes Marriot, Almacenes
Sukasa, cuyo portafolio es muy amplio tanto erdasrfisicas como en sus respectivas
tiendas web, la facilidad con la que permiten idieat los productos dentro de sus paginas

hace que la experiencia de compra sea positiva.
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Los canales de compra y venta virtuales son loargados de llevar el comercio
tradicional hacia el denominado comercio electrdnBajo esta modalidad los productos
tienen disponible una vitrina las 24 horas del dimante los siete dias de la semana. La
amplia informacion que se puede obtener sobre astupto determinado es otra de las
ventajas del Comercio Electronico, ya que en laesasten un sinnimero de paginas y
blogs especializados que recopilan todos los dBtrsotro lado estan las valoraciones,
recomendaciones y comentarios que otros comprackaksan sobre el producto. (Duran,

2014)

Las compras en linea tienen ventajas adicionaleslps clientes, como descuentos
y un portafolio mas completo de productOswaldo Reyes, jefe de Comercio Electronico
de Créditos Economicos, asegura que en la platafdrgital de la firma los clientes
encuentran productos 20% mas baratos que en lale$o&l cliente puede comprar desde
un audifono hasta la linea blanca completa desa &e hecho, la oferta en muebles para
el hogar y celulares es mas variada en la web. Adege puede acceder a financiamiento.
Almacenes Tia, que lanzé su plataforma de compi26 @e marzo pasado, tiene una
estrategia de ‘market place’. Segun Pedro Intriagordinador web de la firma, hay
productos que son exclusivos para ‘online’, erifesas de tecnologia y categorias para el

hogar. (Castillo, 2018)

Precio

Para Philip Kotler y Gary Armstrong (2002), autodeslibro "Fundamentos de

Marketing”, el precio es
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"La cantidad de dinero que se cobra por un prodastervicio. En términos mas
amplios, el precio es la suma de los valores geiedosumidores dan a cambio de los

beneficios de tener o usar el producto o servipaj(, 215)

Para Kerin, Berkowitz, Hartley y Rudelius (2014esde el punto de vista del marketing:

"El precio es el dinero u otras consideracionedifyendo otros bienes y servicios)

gue se intercambian por la propiedad o uso deemdservicio"(pag, 385)

Se considera a los compradores a través de la idadael Comercio Electrénico
como cazadores de ofertas, ya que los mismos dateslizar una compra visitan paginas
similares, comparan caracteristicas y precios lizeala compra en la tienda que mayor
ventajas y descuentos pueda ofrecer, es por edlalentro del negocio del Comercio
Electronico es importante ser estratégico no solivel de productos diferenciadores sino
lograr que los precios de los productos sean reanmpetitivos y tengan un valor
diferenciador.A diferencia de lo que sucede eroslarcio "fisico", buscar un mejor precio
en la Internet no suele requerir mas que algundssclHay que asegurarse de estudiar muy
bien a la competencia y pensar en formas de getifliferencias de precio desde la misma
propuesta de valor y destacarlas de una formacgréénte visible en la pagina: tu
producto no cuesta mas que el de la competenaipu@@e pretende mayor ganancia, sino
gue es mas caro porque, por ejemplo se ofrecearaat{p y se agrega valor. (Buenos

Negocios, 2014)
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Una de las ventajas que se obtienen del comemitréhico es la disminucion en
costos de personal de ventas, comisiones, pag@sqoler de locales, etc. lo cual permite
poder tener ahorros en el costo del producto ypeasitan manejar precios diferenciadores
versus la competencia o las tiendas fisicas coraide como un rubro muy importante es

el costo del traslado del producto.

Plaza

Kotler y Armstrong (2003) nos dicen de dae es la plaza o distribucion

fisica dentro de la compaifiia:

“Incluye las actividades de la compafdae ponen el producto a la

disposicion de los consumidores meta” (pag., 53)

Para Kotler y Armstrong (2003) el canal de distcibn o el canal de

mercadotecnia es:

“Un conjunto de organizaciones interdepentsis, involucradas en el
proceso de poner un producto o un servicita disposicion del consumidor

o del usuario de negocios, para su utilizacion consumo” (p.354).

Para Ferrell, Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramosjs&ibucion es:

“El acto de hacer que los productos estén dispesibéra los clientes en las

cantidades necesarias” (pag., 371)
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De acuerdo a las definiciones dadas podemos dei@rauiié plaza o
distribucién implica tener el producto en lugar@delo, en las cantidades
necesarias para el consumo de los mismos, en etioedel Comercio Electrénico
la distribucion es uno de los pilares fundamentalessto que la entrega oportuna
de un producto y en las condiciones correctas tadaasatisfaccion del cliente mas

all4 del beneficio que el mismo otorga.

Uno de los beneficios principales del negocio deh€rcio Electrénico es
gue su naturaleza le permite llegar a puntos m@éi@mue una tienda fisica y con
una correcta negociacion y busqueda de proveelimissicos se lograra el éxito
del mismo, en Ecuador existen empresas especiaizadentrega de encomiendas
como lo son Urbano, Laar, Servientrega , o Fedéengs ya cuentan con la
experiencia necesaria para ofrecer los servicidses es cierto en la mayoria de
los Comercios Electronicos tienen de manera taaeai este servicio es importante
que el proveedor conozca las fortalezas del cligmpaien le brindara sus servicios
puesto que es la cara final para el cliente queahza la compra y para el este

proceso es transparente.

Otra de las modalidades que utilizan los negoagb&dmercio Electrénico
es el retiro en tienda esto permite de maneraipatia la compra el pago y el
cliente solo procede a retirar su pedido en el@uoms cercano, es utilizado en las
tiendas en donde deba existir una tienda fisida earcania del cliente, el beneficio

principal es simplificar la compra y espera.
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Promocioén

Para Kotler, Cadmara, Grande y Cruz, autores del fiDireccion de Marketing", la
promocion es "la cuarta herramienta del marketimng-mcluye las distintas actividades
gue desarrollan las empresas para comunicar ldtoméde sus productos y persuadir a su

publico objetivo para que compren”(pag., 98)

Segun Patricio Bonta y Mario Farber, autores tebll'199 preguntas sobre
Marketing y Publicidad", la promocion es "el cortiude técnicas integradas en el plan
anual de marketing para alcanzar objetivos espesifa través de diferentes estimulos y de
acciones limitadas en el tiempo y en el espacientadas a publicos determinados”( pag,

44)

Por su parte, Jeffrey Sussman, autor del librdPtler de la Promocion”, enfoca a
la promocién como "los distintos métodos que w@ilitas compariias para promover sus

productos o servicios"(pag., 21)

Uno de los principales factores favorables del negdel Comercio Electronico es
gue a través de su propia pagina web se puede piamao las diferentes categorias a

traveés de Banners y teniendo una pagina web btectgada.

Emplear el marketing digital como principal herrana de un negocio del
Comercio Electronico puesto que es en donde eastentrada su mayor parte de audiencia

a través de las redes sociales y los influenciadgue participan en la misma.
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Tanto para el @&mbito de influenciadores como eldestas redes sociales, deben
estar estratégicamente orientadas al grupo consuédproductos e Hogar, en este caso

madres o mujeres con un poder adquisitivo que p&isolventar sus necesidades.
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CONCLUSIONES

Podemos concluir que el negocio electrénico ercebBor se encuentra en un gran
desarrollo y presenta muchas oportunidades panaglgocios del pais, sin embargo

tenemos a un cliente que aln se encuentra en prdeetesarrollo.

Podemos definir que el cliente del Comercio Elettd buscara siempre la
comodidad , las facilidades, el mejor precio, l@gares beneficios de un producto a través
del canal web y de acuerdo a las experiencia @et@podra convertir en un fiel cliente

siempre y cuando las plataformas brinden todas estzesidades.

El cliente del Comercio Electronico tiene la gramtaja que puede comparar de

manera discreta los comercios que en la actuatigastien bajo esta modalidad.

Como recomendacién para los negocios que deseansimgar en esta modalidad,
deben siempre encontrarse en constante renovagiéatéalogo, encontrar sus clientes en
las plataformas actuales como son las redes ssdafeer informacion clara y de facil
usabilidad que permita realizar la compra de maeeitasa, la gran ventaja de las
plataformas on line es que podemos mostrar un arogtalogo de productos a diferencia

de las tiendas fisicas.
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