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Resumen Ejecutivo

En esta investigacion se evalud la factibilidad de una plataforma de E-Commerce

para la tienda Katty 's Paca, afio 2015.

De igual forma, en esta investigacion se pretendié evaluar que tan conveniente
puede resultar para este establecimiento la implementacién de una plataforma que
permita las ventas por internet para todo el territorio nacional, como estrategia de
captacion de nuevos segmentos de mercado, y, por ende, ampliaciébn de sus

volumenes de ventas.

El objetivo general perseguido fue determinar la factibilidad de una plataforma de E-

Commerce para la tienda Katty 's Paca, afio 2015.

El tipo de investigacion fue Descriptiva, puesto que se buscé describir la factibilidad

de una plataforma E-Commerce.

El método usado fue el método deductivo, puesto que de las Plataformas de E-
Commerce, que constituyen lo general, se llegara al caso de Katty ‘s Paca, que es

lo particular.

En esta investigacion, se utilizo la técnica de la Entrevista con la finalidad de conocer
la percepcidn de la propietaria de Katty ‘s Paca, y otros comerciantes de ropa de
paca sobre las plataformas de E-Commerce como posible elemento de su negocio,
adicional a esto, también se entrevistara a expertos del area del Comercio

Electrénico.



Basados en los objetivos de esta investigacion, se obtuvo como principal resultado
gue a la tienda Katty “s Paca le resultaria factible implementar el uso del comercio
electronico viéndolo como una oportunidad de organizar mas su negocio,
aprovechar los beneficios del E- Commerce y generar una mayor satisfaccion, que

pueda atender no solo las necesidades locales sino también las nacionales.

Los resultados observados resultaron de las encuestas realizadas donde los
clientes detallan lo excelente que es el servicio de Katty ‘s Paca tanto en las

atenciones, como en los precios.

Xi



Introduccion

Katty ‘s Paca es una empresa Informal que se dedica a la venta de ropa de pacas,
es decir, de ropas usadas y esta se suple de proveedores que se encuentran en el
extranjero y también de proveedores nacionales, Katty ‘s Paca se diferencia de otros
negocios ya que esta funciona como una tienda de segunda mano y los demas

como pequeiios mercados distribuidos en diferentes puntos de la ciudad.

Katty ‘s Paca desea ampliar sus horizontes y llegar a diferentes partes del pais,
ampliando la distribucién de sus mercancias, ya esta pequefia empresa se ha dado
cuenta que este negocio de la venta de pacas ha tenido una gran aceptacion en la
Republica dominicana y constituye una importante fuente de ingresos para
segmentos de la poblacion dominicana que no contaban con empleos ni solvencia

econdmica.

Pero a pesar de que Katty ‘s Paca quiere incrementar sus volumenes de ventas y
tener mas clientes, esta empresa debe darse cuenta de que no son los Unicos en el
negocio de la venta de ropas usadas y por ende se debe tener un elemento
diferenciador de las demas tiendas de pacas, que ayude a que su distribucién sea

mas amplia y abarque mas del territorio nacional o inclusive internacional.

Es por todo esto que Katty ‘s Paca entiende que necesita implementar el uso de la
tecnologia para el desarrollo de su comercio, pero para hacer frente a esta situacion
actual Katty ‘s Paca de llevar su tienda a un nuevo nivel, es decir, llevar su negocio

a la nube y montarse en la nueva tendencia de hacer negocio que es el comercio



virtual o comercio electronico, ya que esto ha surgido con la necesidad de captar

mas clientes y desde luego lograr tener una mayor participacion en el mercado.

No obstante, para tener éxito se debe contar con una plataforma de E-Commerce,
que es nada méas y nada menos que un software o programa informatico que nos
permite colocar una tienda en internet conocida como tienda online. Esta plataforma
online le permitira a Katty ‘s Paca ofrecer productos para la venta, dar una
descripcion del producto e ir agregando nuevas gamas segun el abastecimiento con

el que se cuente, lo cual es un punto clave para el tipo de negocios.

Ademas de que esta nueva plataforma de negocios le puede ayudar a Katty ‘s Paca
a lo que supone una mejor administracion y organizacion ya que con el uso de esta
plataforma el administrador puede revisar y llevar el control del inventario y algunas
plataformas hasta te permiten que permiten se logre una integracién con otros

sistemas de la empresa, como, por ejemplo: inventario, finanzas, entre otras.

Es por eso que Katty ‘s Paca no tiene duda de que Internet es un fendmeno
civilizatorio y su importancia radica en aprovechar este medio como canal de
comunicacién, por el cual les permitird presentar y promocionar los productos y/o
servicios tanto a nivel nacional, internacional y/o global sin ningun tipo de barreras
fisicas, y facilitando las relaciones con el cliente en cualquier mercado es una
oportunidad que no se puede desaprovechar ya que las maneras de conectar con
los clientes estan evolucionando, y hay que aprovechar la comercializacién “online”
puesto que esto implica costes muy reducidos aun pese a la primera inversion que

se debe hacer para lograr la implementacion de dicha plataforma.



En este sentido, el problema formulado serd ¢Cudal es la factibilidad de una

plataforma de E-Commerce para la tienda Katty ‘s Paca, afio 20157

En cuanto a la sistematizacion de este problema, se plantea ¢ Qué deberia de hacer
Katty ‘s Paca para ampliar sus horizontes y llegar a diferentes partes del pais?,
¢, Cudles serian los beneficios de una plataforma E-Commerce?, ;Cémo Katty ‘s

Paca podria aprovechar el internet para su desarrollo y evolucién?

Ademas de estos, también se trazan otros como ;Cémo Katty ‘s Paca puede
integrar todos sistemas de la empresa mediante la plataforma de E-Commerce?,
¢En gué tipo de plataforma E-Commerce debe incursionar Katty ‘s Paca? ¢ Cuéles
serian las estrategias a implementar con la plataforma de E-Commerce? ¢ Cuales

seran los costos de implementar una plataforma E- Commerce para Katty s paca?

Como meétodo de subsistencia, numerosas empresas deciden incursionar en
nuevas tendencias orientadas a maximizar sus ingresos y posicionar nuevamente
su marca. Muchas veces, deciden internacionalizar sus actividades, modificar la

imagen de sus productos, implementar técnicas, entre otras.

En el caso de Katty 's Paca, en esta investigacion se desea evaluar que tan
conveniente puede resultar para este establecimiento, la implementacion de una
plataforma que permita las ventas por internet para todo el territorio nacional, como
estrategia de captacion de nuevos segmentos de mercado, y, por ende, ampliacion

de sus volumenes de ventas.

Se pretende determinar qué tipo de plataforma de E-Commerce, es la idénea para

la tienda Katty 's Paca desde el punto de vista de su estructura y tamafo, y reflejar



los beneficios que esta puede obtener a través de la utilizacidon de herramientas
tecnoldgicas, convirtiéndola en una de las pocas tiendas de su tipo en incursionar
en este tipo de estrategias como forma de generar utilidades, sirviendo de modelo

a otras que no se atreven a dar este paso.

Este documento, le proporcionaré los datos necesarios a la propietaria del local para
gue esta pueda evaluar si esta plataforma virtual, es o que necesita para ampliar

sus horizontes.

El objetivo general planteado sera determinar la factibilidad de una plataforma de E-

Commerce para la tienda Katty 's Paca, afio 2015.

Este se alcanzara con los siguientes objetivos especificos: Identificar lo que deberia
de hacer Katty 's Paca para ampliar sus horizontes y llegar a diferentes partes del
pais, detallar los beneficios de una plataforma E-Commerce para Katty 's Paca,
mostrar las ventajas del internet que Katty “s Paca podria aprovechar para su
desarrollo y evolucion, mostrar la manera de integrar todos sistemas de la empresa

Katty s Paca mediante la plataforma de E-Commerce.

Adicional a estos, determinar el tipo de plataforma E-Commerce que debe
incursionar Katty “s Paca, indicar las estrategias a implementar con la plataforma de

E-Commerce y especificar los costos de implementar una plataforma E- Commerce.

El proyecto estara estructurado de tres capitulos. En el primero, se expondran los
aspectos referentes al marco teérico de la investigacion, el segundo abarcaréa los
aspectos metodolégicos y el dltimo, finalmente, presentara y analizara los

resultados.



Capitulo I. Marco Tedrico



1.1 Comercio de ropausada

1.1.1 Antecedentes

La venta de ropas de pacas o ropas de segunda mano, ha experimentado un
crecimiento sostenido en los ultimos afios. Los testimonios mas corroborados
sefalan a 1986, como el afio donde se dieron los primeros puntazos para armar lo
gue hoy se ha convertido en un negocio del cual dependen muchos dominicanos y
haitianos. Las ayudas que llegan para paliar la situacion de miseria que padecen los

haitianos, fueron “convertidas” en mercancias e iniciaron intercambios de inmediato.

La ropa tom6é mucha importancia en los negocios que se establecieron en la
frontera. Las mujeres haitianas fueron quienes primero vieron esto como un medio
de subsistencia para sus familias y comenzaron a pasar a vender las ropas usadas
a Dajabon de forma ilegal. En principio no existia el pase por la Direccion de
Aduanas, por tanto, si una persona era sorprendida contrabandeando este tipo de
mercancia era apresada. Listin Diario (2007)La ropa “de segunda” abre negocios

lucrativos en RD. Listin Diario. Recuperado de http://www.listindiario.com.

1.1.2 Ventajas y desventajas

No cabe dudas de que este tipo de negocios ha llamado la atencién de la poblacién
dominicana, especificamente para la clase baja y media, pues algunas de las
ventajas que posee son: obtener ropa a un precio asequible y en buenas
condiciones, puesto que muchas personas no pueden darse el lujo de visitar las
tiendas y obtener ropa nueva; a su vez, los proveedores y vendedores nacionales

obtienen de este negocio una fuente de ingreso que les permite subsistir conjunto



con sus familias. Listin Diario(2007) La ropa “de segunda” abre negocios lucrativos

en RD. Listin Diario. Recuperado de http://www.listindiario.com

Pero no todo es perfecto, y esta forma de comercio no es la excepcion, ya que
también trae consigo desventajas a tomar en cuenta, y es que este tipo de
mercancia a dado mucho de qué hablar en cuanto a salud: “Esa basura (ropa usada)
viene al pais con piojos, hongos, parasitos, que se convierten en un gran problema
de salud. Aqui no hay ningun control. A fin de cuentas, esto tiene un alto costo para
la sociedad porque se enferma la persona; pero lo que es peor, por cada ropa usada
gue se vende es una prenda fabricada en Republica Dominicana que no se esta

vendiendo”, afirma Koenig.

Basado en esa premisa, la industria textil aboga que se prohiba la entrada de la
ropa usada al pais, y expone que se trata de un comercio ilegal que genera una
competencia desleal. CDN, la lupa (2014). La ropa de paca: un negocio de pobres

gue termind en manos de ricos. Diario de 3. Recuperado de http://diariode3.com.

Observando la situacién desde ambos puntos de vista, es entendible que la industria
textil manifieste quejas, puesto que ellos a diferencia de los vendedores de ropas
usadas en el pais, deben pagar alquiler, gastos de mantenimiento, empleados etc.
Mientras que los demas logran adquirir las mercancias mas baratas, y ahorran

costos, traduciéndose en un negocio mas rentable.


http://www.listindiario.com/

Otro aspecto a considerar, es que gran parte de la poblacién dominicana no posee
los recursos suficientes para acceder a ropa nueva, por tanto, su Unica opcion es

adquirir ropa usada o de segunda mano.

1.1.3 Estructura del negocio

La ropa usada llega al pais por varias vias. Una de esas rutas, corresponde a la
importacion que realizan los “shipping” desde Estados Unidos y Puerto Rico. Otra
forma, son las ropas usadas que llegan a Haiti a través de donaciones y que
comerciantes del vecino pais venden en la Republica Dominicana. Adicional a esto,
han sido otorgados permisos de operacion a zonas francas para reclasificar “pacas”
con fines de reexportacion. CDN, la lupa(2014). La ropa de paca: un negocio de
pobres que termind en manos de ricos. Diario de 3. Recuperado de

http://diariode3.com.

El precio de las pacas, con un peso estandar de 100 libras, depende de la calidad,
puede oscilar entre RD$2,500 y RD$20,000. Los Martell aseguran que los negocios
de pacas estan presentes en casi todo el territorio del pais y estiman que seguira
incrementando su presencia, debido a que la mayoria de los dominicanos son de bajo

poder adquisitivo.

No obstante, se comenta que personas de clase media han visitado este tipo de
tiendas por ropa de primera calidad que se recibe practicamente nueva. Los costos
operacionales, segun describen, permiten que la eficiencia o relacion costo-beneficio

esté en aproximadamente 35%.



Estas estimaciones incluyen el pago de salarios, seguro de empleados, servicios de
agua y teléfono, entre otras variables que se adhieren. Listin Diario(2007) La ropa “de
segunda” abre negocios lucrativos en RD. Listin Diario. Recuperado de

http://www.listindiario.com

1.1.4 Proliferacion internacional

La expansion del comercio de pacas se debe en gran manera a la obsesion por la
moda que poseen algunos habitantes, no de la alta costura necesariamente, sino
mas bien por ropas baratas y es que precisamente en las pacas se pueden obtener
ropas de marca como Gucci, Nine West, Aeropostale, entre otros, a un precio

relativamente bajo.

Muchas de estas prendas que se obtienen son producto de donaciones y segun una
investigacién, la ropa de Estados Unido y Reino Unido que la gente dona, esta

siendo exportada y comercializada en el exterior.

Segun argumenta Brooks, profesor de estudios de desarrollo del King's College de
Londres, en su libro Clothing Poverty, la gigantesca industria global de ropa de
segunda mano vale $ 4.300 millones. Segun cifras de las Naciones Unidas, el
principal exportador de ropa usada del mundo es Estados Unidos, seguido de Reino

Unido, Alemania, Corea del Sur y Holanda.



En efecto, una cantidad importante de ropa usada que se recolecta en Estados
Unidos termina en América Latina, esto a pesar de que varios paises en la region,
incluidos México y Bolivia, prohiben la importacion de estos articulos. "Los
mercados donde se venden estas prendas se han expandido a un ritmo
extraordinario. Se calcula que unas 8.000 toneladas de ropa usada entran al pais
cada afo, la mayoria proveniente de Estados Unidos via Chile; Y el 93% de este
contrabando esta valuado en mas de US$40.000 millones al afio" asegura la
investigadora. BBC Mundo(2015). El negocio global de la ropa de segunda mano.

BBC Mundo. Recuperado de http://www.bbc.com.

Algunos casos de éxitos en la comercializacion de este tipo de bienes son
“ThredUp™, es una tienda de James Reinhart, egresado de la Escuela de Negocios
de Harvard, fundada en Massachusetts en 2009, que acumula ropas que sus
usuarios mandan por correo y reenvia lo mejor de cada colecta, normalmente
alrededor de la mitad de lo que recibe. Los consumidores obtienen un pago
anticipado por los articulos mas baratos, o reciben una consignacién para los

articulos mas caros. (Bloomberg, 2015)

Esa ropa de segunda mano se vende luego en el sitio de ThredUp a precios
reducidos; La que no se acepta se devuelve al propietario, se recicla o se dona a
entidades de beneficencia. En agosto, 1.8 millones de personas visitaron el sitio
web de ThredUp, un aumento respecto a las 700 mil del afio anterior, de acuerdo a

la compafiia. (Bloomberg, 2015)



Otros casos exitosos de reventa de ropa usada son: The RealReal, Tradesy,

Threadflip, Vaunte, Poshmark, Gazelle, uSell, Nextworth, Twice y Shop Hers.

1.1.5 Legislacion del comercio de ropas usadas en Republica Dominicana.

Anteriormente la ley 458-73 prohibia “La importacion de prendas de vestir ropa de
camay de mesa, loza y bateria de cocina, puestos en desuso por clinicas, hospitales
y sanatorios, o de procedencia indeterminada, traidos al pais con fines comerciales
y otras veces de beneficencia”, pues establece que todo lo que conlleva este
negocio es informal y por lo tanto no paga impuestos, por lo que la Comision de
Defensa Comercial, que dirige Maximina Santana, coincide con la ONEC y ADITEX

y gestionaron con las autoridades que el negocio de la ropa usada sea regulado.

En respuesta a esto el senado aprobo el proyecto de reforma tributaria, dejando sin
efecto la propuesta para la eliminacion de la importacion de ropas y zapatos usados,
actividad que se conoce popularmente como venta de pacas. Sin embargo,
mantuvieron invariable el articulo 54, donde se propone cobrar impuestos a toda
mercancia de bajo valor, que se importan, libre de impuestos, a través de despacho

expreso de envios (courier) y cuya compra se hace por Internet.

En ese sentido, los senadores eliminaron el articulo 55, acapite 1 del informe
rendido por la comision bicameral, donde se proponia la eliminacién de la
importacion de prenderias, trapos y calzados usados, ya sea para fines comerciales,
como de beneficencia. La peticion para dejar sin efecto la prohibicion de las “pacas,

pilitas, sacudelos, abajate boutique” o simplemente ropas usadas, la hizo el senador
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Rafael Calderon y fue respaldada por sus compaferos. Pérez, R. (2012). Senado
aprueba la reforma y deja importaciéon de pacas. Listin Diario. Recuperado de

http://www.listindiario.com.

1.1.6 Efecto en la economia dominicana
Es cierto que el negocio de las pacas ha creado trabajo para aquellos que no tenian,
pero también estd aumentando el nivel de las importaciones del pais y afectando el

sector textil, arropando todo el mercado y por ende tomando mayor participacion.

La Direccion General de Aduanas (DGA), ha comenzado actuar para frenar el
desorden de las importaciones de ropas usadas, que afectan los negocios formales
del pais. Asi expresaron David Cortés, presidente de la Asociacion Dominicana de
Industrias Textiles (ADITEX), y Juan LLopart, miembro, al participar en el Encuentro

Econémico del periédico HOY.

Estos, consideraron que las autoridades estan trabajando para detener las
importaciones de ropa usada, pero de igual forma opinan que es un problema que
se dej6 llegar muy lejos. También indicaron que la DGA ha retenido los despachos
de las pacas de los ultimos meses, porque se han dado cuenta de que es un asunto

grave que se debe contener.

Expresaron ademas, que no es un asunto de defender los intereses de los textiles
dominicanos, ya que una persona vendiendo ropa usada puede sustituir a una

fabrica de cincuenta obreros.(Cortés & Llopart, 2015)
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De acuerdo con las informaciones recopiladas sobre este negocio, en Republica
Dominicana todavia la importacion de las pacas sigue siendo un oligopolio,
controlado por seis importadoras que son DM Group International, Triple AAA, World
Wide Clothing, Modas del Sol, Alista Trading y Saerat Investment Group, mientras

que en Higuey operan 12 grandes distribuidores.

Estas empresas importadoras han sido fortalecidas por un acuerdo extraoficial que
han pactado con el Estado, que impide que mas empresas importen pacas para asi
lograr un mayor control del mercado, pero a su vez, estas importadoras solo venden
a un selectivo y reducido grupo de distribuidores, a los que despachan furgones de
500 pacas en adelante, desde los RD$500 mil por furgén. Adames, F.(2015). Las
pacas se consolidan en las comunidades de Veron y Bavaro. Bavaro News.

Recuperado de http://www.bavaronews.com.

1.2 Comercio electréonico

1.2.1 Concepto

El comercio electrénico se puede denominar como el proceso de comprar y vender
bienes y servicios en forma electronica que implica transacciones utilizando el

internet, redes y otras tecnologias digitales.

También este concepto se puede definir como la utilizacion de redes PCN (Redes
de comunicacioén personal) fundamentalmente a través de internet para comprar y

vender productos, servicios e informacién por ende el resultado del comercio
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electronico es un amplio abanico de servicios electronicos rapidos y a bajos costos

(Kenneth C. Laudon, 2004)

El antiguo presidente de la IBM lo defini6 como: “lo es todo en cuanto a ciclos de
tiempo, rapidez, globalizacion, productividad potenciada, llegar a nuevos clientes, y

el intercambio de conocimientos entre instituciones por el bien de la competitividad”

Por tanto, no es una aplicacion aislada, separada y diferenciada de otros procesos
empresariales, sino que es una forma completamente nueva de hacer negocios.

(Week, 1998)

El comercio electrénico en la actualidad, debido a su auge, posee varias
percepciones o enfoques. Segun Balado (2005) el comercio electronico o E-
Commerce es cualquier tipo de operacion comercial en la que la transaccion se
realiza mediante algun sistema de comunicacion electrénica, por lo que no requiere

el contacto fisico entre el comprador y vendedor.

A su vez, Torres (2012), expresa que este comercio consiste en realizar

transacciones comerciales electronicamente.

El E-Commerce es el ensamble de intercambios electrénicos ligados a actividades

comerciales. (Rojas, 2005)

Otros literarios, insisten que al hablar de comercio electrénico, se hace referencia al
comercio tradicional utilizando los medios que las Nuevas Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones, las Tic, ponen al alcance de todos en el &mbito

comercial, (Pou, 2006).
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Juan José Gaitan (2001), a su vez indica que el E-Commerce engloba todas las
actividades desarrolladas por medios electronicos que involucran directamente al
consumidor, como ventas, proceso de ordenes de compra, administracion de las

relaciones con los clientes y desarrollo de programas de lealtad comercial.

Bésicamente, todas las definiciones expresan lo mismo sobre el comercio, sin
embargo, en esta investigacion se adoptard el concepto de que el comercio
electrénico es el conjunto de actividades que comprenden la compra y venta de

productos por internet, incluyendo su distribucion fisica.

1.2.2 Historia

El internet esta cambiando la forma en que muchas empresas conducen sus
negocios, (Kosiur, 1997, pag. 10).Las necesidades de las empresas de crecer y
abarcar nuevos mercados, son factores que han influido en el término que hoy en

dia tiene cada vez méas auge: Comercio Electronico.

El Comercio Electrénico estd muy ligado desde sus inicios al internet, como es de
conocimiento general; El internet surgié en la década de los 60 como un proyecto
de la Agencia de Investigacion de Proyectos Avanzados de Defensa de los Estados

Unidos de América (DARPA).

Sobre el comercio a través de la red, se suele considerar 4 generaciones. La
primera, abarca desde el 1993 cuando las empresas perciben la importancia de su
utilizacién y comienzan a incursionar en los sitios web, al inicio como una forma de

promocionar su nhegocio, mas adelante como medio de publicacion de sus
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catalogos. El contacto con los clientes en esta generacién, consistia en un
formulario a través del cual podian establecer contacto con la empresa via el correo

electrénico.

En la segunda, inmediatamente las empresas vieron la posibilidad de emplear
paginas web para sus negocios nacen los centros virtuales, donde se rentaban

espacios para que otras tiendas dieran a conocer sus productos.

Autores como Eloy Seoane Balado (2005), entienden que la tercera generacion
inicia con las primeras implementaciones de sistemas de bases de datos y las
aplicaciones web con contenidos dinamicos, generalizandose asi, el Marketing en
la red. En cuanto a medios de pagos, aparecen los primeros protocolos para pagos

seqguros, Y la tarjeta de crédito como método de pago.

Segun Torres (2012), en la cuarta generacion el contenido ya es completamente
dindmico, cuidando el disefio y el aspecto del sitio web, se mejora la seguridad y se

implementan nuevos mecanismo de seguridad.
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llustracion 1. Historia del Comercio Electrénico
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Fuente: Elaboracion propia a partir de fuentes consultadas

Cuando se habla de la historia del comercio electrénico, es bueno mencionar a la
primera tienda virtual: Amazon. Esta fue fundada por Jeffrey Bezos en el 1995, en
Seattle, iniciando solo con la venta de libros por internet. En vista del crecimiento y

fama que alcanzé su sitio web, muchas otras empresas decidieron incursionar en

este ambito, dando a conocer aiin mas el E-Commerce.

A partir de esto, cada dia se generan nuevas aplicaciones y mejoras en esta area,

en la que todas las organizaciones empiezan a sentirse interesados.

1.2.3Tipos.

Después de conocer los distintos conceptos de Comercio Electrénico y su historia,
también es importante conocer sus tipos, y de esta forma saber cual seria el mas

correcto de implementar segun la estructura de la tienda Katty “s Paca.
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Dentro del comercio electronico sus tipos se conocen mas bien como modelos,
tomandose en esta investigacion como referencia los 4 principales, que comprende
la participacion de personajes como consumidores, empresas y administracion o

sector Gubernamental.

Modelo de negocio Business to Business (B2B), en esta modalidad de negocio a
negocio, Dotty Oelkers (2004) considera toda la gama de acciones que se puedan
ocurrir en dos organizaciones. Esta abarca las transacciones comerciales de venta
y compra de empresa a empresa. Ampliando este concepto, Rojas (2005), agrega
que este tipo de comercio en la red incluye la presentacion de propuestas,
negociacion de precios, cierre de ventas, despacho de pedidos y otras

transacciones.

Modelo Business to Customer (B2C), esta modalidad se refiere al intercambio entre
empresas y consumidores finales, siendo una de las formas mas comunes de

comercio electronico, y de las mas utilizadas.

Modelo Customer to Customer (C2C), consumidor a consumidor. Es aquel en la que
el intercambio de bienes o servicios es entre consumidores, es decir, la compra y
venta electronica es realizada de un consumidor a otro, sin la interaccion de una

organizacion.

Modelo Business to Administration (B2A).Segun explica Balado (2005), este tipo de

comercio entre la Administracion (Gobierno) y las empresas, se refiere a la
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prestacion de servicios por parte de la Administracion publica a las empresas, como

auditorias, certificaciones de calidad, promocién exterior, entre otras.

llustracion 2. Modelos de Negocios del Comercio Electrénico
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Fuente: Elaboracion propia a partir de fuentes consultadas

En este sentido y segun lo expuesto, el modelo de negocio electronico mas
adecuado para la tienda Katty 's paca, es el modelo B2C o Business to Consumer,

puesto que le permitira la interaccién entre la tienda y sus posibles clientes virtuales.

1.2.4 Beneficios

El comercio electronico puede generar numerosos beneficios a la empresa que
decida implementarlo, Ana Villar Varela (Comercio Electronico. Conceptos, recursos
y estrategias, 2004), plantea beneficios del uso de esta plataforma virtual, siendo

algunos los siguientes:
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Horario ininterrumpido. Al ser una plataforma virtual, estara disponible en la
red las 24 horas del dia, sin importar dias feriados, teniendo de esta forma la

posibilidad de vender sin limitaciones fisicas o de personal.

Publicidad ilimitada. La publicidad en el sitio web, estara siempre visible a los
visitantes, ademas de que posee la facilidad de modificarla o actualizarla al

instante, y de que ofrece el control sobre la misma.

Ahorro en Alquiler. Al ser una tienda virtual, se ahorran los costos
correspondientes a locales comerciales, y a su vez, gastos de mantenimiento

y facturas de servicios.

Mayor detalle de los productos. EI comercio electrénico, brinda la facilidad de
colocar una mayor informacién de los productos ofrecidos, puesto que no

posee un limite de palabras ni de fotografias.

Comodidad. A los clientes les resultardA mas cémodo la posibilidad de
comprar un producto que le guste sin tener que salir a comprarlo, y el hecho

de que la empresa pueda suplir esa necesidad, pues le ayudara a fidelizarlo.

Amplitud de mercados. Gracias al internet, la empresa tendra la posibilidad

de acceder a cualquier ubicacion geografica pudiendo obtener clientes en

cualquier parte del mundo.
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A los anteriores, Eloy Seoan Balado (La Nueva Era del Comercio: El Comercio

Electrénico. Las Tic al Sevicio de la Gestidn, 2005), le agrega los siguientes:

e Permite reducir, e incluso eliminar, los intermediarios en la cadena de
distribucion, suprimiendo costes y agilizando el proceso.

e Reduce los retrasos gracias a la velocidad de transmision.

e Permite aumentar el nivel de eficiencia de la empresa ya que simplifica

procesos, al tiempo que mejora la imagen de la empresa.

Para concluir, la fidelizacion de los usuarios se puede conseguir por medio de
tacticas de comunicaciébn que ayuden a que el cliente vuelva a comprar los

productos ofrecidos por la tienda online.

Sin lugar a dudas, el comercio electronico es una herramienta empresarial que le
permite a las empresas ahorrar costos mientras vende y se da a conocer en un
mundo cada vez mas moderno y abierto a la globalizacion. Al implementar una
plataforma de E-Commerce, Katty 's Paca podria disfrutar de los beneficios

mencionados, sirviéndole asi, para dar a conocer su tienda a otro tipo de publico.

1.3Plataforma de E-Commerce

1.3.1Concepto

Existen varias definiciones sobre el comercio electronico y entre ellas estan:

20



(Visa, 2004) Plataformas de E-Commerce o interfaces en linea a partir de las cuales
el empresario podra ofrecer sus productos o servicios y los usuarios podran
adquirirlos, cuentan con dos vistas: una para la administracion (back-end)
controlada por empleados de la empresa y otra para la visualizacion de la tienda por

parte de los usuarios (front-end)

(Garcia, 2014) Una plataforma de comercio electronico es un software que sirve

para crear una tienda online y vender tus productos a través de Internet.

En definitiva, se podria decir que es una plataforma que permite la comercializacion

de productos a través del internet.

1.3.2 Importancia

(Baena Castro, 2012) En la actualidad el uso de una plataforma de comercio
electrénico supone fuerte importancia econémica en los paises, ya que su
crecimiento se visto impulsado por el uso de las tecnologias tanto en las empresas,

como en los hogares.

Los consumidores empiezan realizar de manera online sus transacciones
comerciales, las empresas se estan adaptando para hacer de este medio un nuevo
canal de ventas convirtiéndolo en una alternativa de reduccién de costos y una

herramienta importante en sus actividades de indole empresarial.

Esta plataforma es importante porque puede incluso ser el motor de crecimiento que

proporcione soporte a las operaciones propias de la empresa.
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1.3.3 Tipos de plataforma de ventas online

Existen 4 tipos de plataformas de ventas online en la que podemos encontrar:

Marketplaces horizontales y verticales.

Segun Esteban(2012), proporcionan una plataforma de E-Commerce sencilla
(fichas de producto + carrito de la compra + pago por PayPal) a autbnomos,
microempresas y pymes. Suelen recibir bastante trafico, no gestionan dominios, las
tiendas son subdominios del dominio principal o carpetas con el nombre de la tienda,

entre otras.

Sin embargo, para entender mejor cada Marketplace el Libro Blanco de Comercio
Electrénico (2011) define al Marketplace vertical como aquellos que estan
especializados en una tipologia de producto o mercado concreto. Estos Marketplace
permiten llegar a un nicho de consumidores cuyas necesidades son cumplidas
perfectamente por los productos ofrecidos. En cuanto al Marketplace horizontal, sin
embargo, normalmente es mas conocido por atraen mas publico que los verticales

al poseer una mayor variedad de productos.

También estan Plataformas SaaS y Cloud Solutions que se traducen al espafiol
como soluciones en la nube y son tiendas pre-configuradas que permiten establecer
en muy poco tiempo el catalogo de productos, personalizar de forma simple el
aspecto de la tienda y comenzar la venta de productos de forma casi inmediata sin

necesidad de programacion (Esteban, 2012).
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Y segun el Libro Blanco de Comercio electronico (2011), este tipo de plataformas
en conjunto con los Marketplace suelen ser muy utilizadas ya que estas suponen un
bajo coste y deben ser consideradas siempre que no se tenga un plan de negocio

a largo plazo.

Cabe destacar que hay una nueva tendencia de plataformas llamadas soluciones
Open Source que significa Codigo Abierto, es decir, la tecnologia (la aplicacion) es
publica y de uso gratuito, no requiere el pago de licencias y la comunidad de
desarrolladores se ocupa del desarrollo, mantenimiento y evolucion del programa

(Esteban, 2012).

(Digital, A. E., 2011) De esta forma, practicamente cualquier persona con
conocimientos medios o avanzados de las distintas tecnologias de programacion
Open Source, pueden crear una tienda en Internet con un coste reducido, amplias
funcionalidades y unos tiempos de desarrollo bastante asequibles para la cantidad

de funcionalidades con las que se contara desde el inicio de la actividad de la tienda.

Y finalmente Esteban Tomas (2012), concluye con la Gltima y no menos importante
plataforma de venta online que es la Plataforma de E-Commerce, exponiendo que
si la tienda online crece mucho se necesitara una programacién mas especifica y
adaptada a tanto a los procesos particulares de la empresa (contabilidad, gestion
de proveedores, gestion de stocks y almacén...etc.), como a los mercados en donde
se venderan (lenguas de doble byte, divisas, logistica, etc.);En muchos casos, es

necesario desarrollar una programacion propia.
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1.3.4 Hosting

Para comenzar, se especifica que Hosting literalmente significa alojamiento, y si lo
trasladamos al lenguaje de Internet, cuando se habla de “Web Hosting” no es otra

cosa gue alojamiento web.

De igual modo, José Javier Diaz (2015), explica que Web Hosting, es el servicio que
provee a los usuarios de internet, un sistema para poder almacenar informacion,
imagenes, video o cualquier contenido accesible via web, como lo seria una pagina

web.

En la investigacion, cuando se hable de Hosting o web Hosting se hara referencia

al hospedaje o almacenamiento de los contenidos de paginas web.

1.4Elementos de una tienda online

1.4.1 Catélogo de productos

El catalogo de productos es algo mas que un listado de los productos o servicios
con imagenes de estos, es el corazén y proposito de la tienda online, puesto que el
ma&dulo de catalogo muestra de manera predeterminada todos los productos que se

tienen en la tienda online.

Juan Carlos Burruezo Garcia (2003), indica que el catdlogo de compras es el
responsable de publicar y gestionar en internet el surtido de productos de la tienda

virtual permitiendo al comerciante una facil alta y baja de los articulos asi como la
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rapida actualizacion de recios, imagenes, descripciones de productos y la aplicacion

de distintos precios en funcion de las caracteristicas del cliente.

Dado que la finalidad es que se efectle una conversion (venta), la web, junto con
sus productos, debe desprender confianza y profesionalidad. Nunca estara de mas
que al nombre del producto (que sea descriptivo) le acompafie una ficha técnica,
una fotografia, e incluso algun video. Si se tienen posibilidades de incrustar la
opinién de los usuarios debajo del producto, sera un gran valor adicional, puesto
que los clientes potenciales se fian mas de las opiniones de otros que ya han

utilizado el producto, que de la propia empresa. (Fernandez, 2013)

Pero, ante todo, cuando se realiza una Tienda Online, se debe tener en cuenta que

los elementos que la conforman deben sustentarse en 3 pilares clave:

e Disefo.
e Usabilidad.

e Accesibilidad.

En esta seccidn, Katty s Paca dispondréa del repertorio de su mercancia, basada en
una agrupacion sencilla por tipo de producto, facilitando asi la busqueda dentro de
la pagina web. A partir de lo expuesto, se le recomienda también incluir imagenes y

precios dentro de esta seccidn.

1.4.2 Carrito de compras

Para que el usuario virtual pueda ir controlando lo que va adquiriendo o comprando

y afiadiendo, eliminando o modificando cualquier producto sin tener que irse a otra
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pagina para ello, es muy importante que se pueda manipular el carrito desde la
misma pagina donde se esté y que siempre se muestre visible. Ademas, junto a éste
deberia de aparecer el listado de productos, con sus precios, las cantidades, los

gastos de envio, los impuestos a aplicar y el importe total del pedido.

El Libro blanco del Comercio Electronico (2011), dice que dentro de los procesos de
la tienda el carrito de la compra juega un papel informativo importante para la
conversion a compra, por tanto, a la hora de mostrar la informacion es muy
importante que estén los datos correctos en cuanto a impuestos, cantidad de
producto, costes de envio (si fueran fijos para cualquier destino) o los descuentos

si los hubiera.

Este médulo funciona de modo independiente al catalogo, por lo que el cliente una
vez que ha seleccionado un articulo, es libre de seguir navegando por el catalogo
de productos y el carrito siempre debe de mostrar al usuario el coste de cada
articulo, el importe total de la compra y los gastos de envié de cada uno (Garcia,

2003).

1.4.3 Proceso de registro

A través de un formulario de registro, los usuarios de la pagina se podran
transformar en consumidores aportando una serie datos de interés que se

guardaran en la base de datos de la aplicacion web.

En numerosos estudios de usabilidad y conversion de venta, se ha detectado que

uno de los principales frenos a la hora de realizar una compra se encuentra en el
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proceso de registro, pero con un sutil cambio, no es necesario que el futuro cliente
se registre al completo con usuario y contrasefia antes de procesar el pago, si no
que antes de proceder al registro, en el mismo proceso, se muestra toda la
informacion completa de gastos de envio, precios de productos, impuestos y

descuentos (Digital, A. E., 2011).

Otra de las tendencias, sobre todo en productos de baja repeticion de compra, es
facilitar la compra express o compra sin registro, donde el usuario so6lo proporciona
sus datos para poder facilitar la entrega, sin ser necesario el registro con usuario y

contrasefa en la tienda.

Fernandez (2013), exhorta que en el panel de control, el usuario debe tener acceso

a la siguiente informacion:

e Sus datos personales.
e Sus datos de envio y facturacion.
e El estado de sus pedidos y un historico.

e Suscripcion o baja de newsletters u otros boletines.

También se puede afiadir a esto el acceso a promociones y descuentos de
temporada, asi como a un foro entre consumidores para infundir confianza en los
productos que se comercializan, y también para conocer la percepcion de los

clientes sobre la mercancia adquirida.

En cuanto al registro, se sugiere colocar una casilla que indique la preferencia de
compra de los usuarios, de esta forma, se les mantiene informado sobre el area de

Su interés, y en menor proporcion se le remite informacion pertinente a otros
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productos, para que asi lo vayan conociendo de una forma sutil y no como una

publicidad molesta.

1.4.4 Proceso de venta

En este proceso existe un componente significativo llamado conversion funnel y es
aguel que muestra el porcentaje de usuarios que después de visitar el sitio web,

realizan alguna compra en el mismo.

En este aspecto, es importante que Katty 's Paca posea indicadores que le ayuden
a constatar que su pagina web esté siendo productiva, por tanto, se considera

idéneo la utilizacion de medidores de efectividad en la posible pagina a crear.

Adicional a lo anterior, también es importante asegurarse de poseer un proceso de

ventas sencillo, que faciliten la compra a los consumidores finales.

1.4.5 Autopromo y gestion de ofertas

Rafael Lopez Fernandez, (2013) indica que el precio es fundamental y decisivo a la
hora de comprar o no; por ello, siempre debe estar visible. Ademas, la plataforma
de ventas online debe tener la opcion de gestionar y mostrar claramente las
promociones u ofertas que estén en ese momento disponibles. De esta forma, se
podra hacer una comparativa entre el precio anterior y el actual e incitar a la

conversion.
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Los descuentos personalizados son un afiadido para incitar a la compra, por tanto,
se sugiere a Katty 's Paca la utilizacion de descuentos por volumen de compras o
por fidelidad, de forma tal que lo usuarios deseen seguir comprando en la tienda

virtual.

1.4.6 Motor interno de busqueda

El motor de busqueda interno es una herramienta que permite localizar sitios

especificos o informacion en internet. (Kenneth C. Laudon, 2004)

Sin embargo, cuando se refiere a motor de busqueda interno en el E-Commerce, es
un método eficaz de que el cliente busque directamente el producto por el que esta

interesado.

El motor de busqueda es efectivo cuando la base de datos de productos tiene los
atributos necesarios y suficientes. Al igual que ocurre con las busquedas, en un
buscador genérico (Google, Bing, etc.) los primeros resultados son cruciales para
gue los usuarios de nuestra tienda puedan encontrar lo que buscan (Digital, A. E.,

2011).

Es aconsejable que en cada busqueda aparezcan resultados relacionados, pues asi
se da una sensacion de amplio catadlogo y pueden surgir nuevos intereses en el
cliente potencial. Por otra parte, es muy util para elegir las palabras claves que
utilizaréis en vuestro negocio para posicionaros en buscadores mediante SEO y

SEM. (Marketing Digital desde 0, 2013)
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Los buscadores deben contar con una interfaz amigable que permita a los usuarios
interactuar con el robot que efectda las busquedas. En esta interfaz se insertaran

las palabras clave y después se mostraran los resultados obtenido (Perez, 2012).

1.5Medios de pago

1.5.1 Concepto

Los medios de pagos online o también llamados sistemas de pagos electronicos
hacen referencia a un sistema que facilita la aceptacion de pagos electrénicos para

las transacciones en linea a través de internet.

Los medios de pago en Internet se postulan en este escenario como uno de los
elementos criticos en la difusidbn masiva de la venta de productos y servicios a través
de la red, siendo la resolucion de problemas ligados a los medios de pago y a la
gestion de fraude un area que requiere de notables mejoras por parte de todos los

actores intervinientes en el mercado. (Digital, A. E., 2011)

1.5.2 Tipologias de medios de pago online
Las tiendas online, actualmente, ofrecen numerosas formas de pago, comodas y a
la medida de la percepcion del riesgo que cada usuario desee tomar en su compra

online, segun su experiencia previa.

Segun el Libro Blanco del Comercio Electronico(2011), los siguientes tipos de pagos

gue no se efectla durante la realizacion del pedido online son los mas seguros:

Contra-reembolso. Es el sistema mas seguro para el comprador, que no pagara el

producto hasta haberlo recibido en su domicilio y haber comprobado que esta
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correcto. En este esquema, la empresa de mensajeria se encarga de cobrar y

después abonar el importe al vendedor restando una comision.

La principal ventaja es la confianza que infunde este método en el cliente que
desconfia de internet y prefiere pagar el producto al recibirlo. El principal
inconveniente para el vendedor es el aumento de los costes del producto, la demora
en el pago y el aumento del porcentaje de devoluciones ligado al cambio de opinién

del cliente en el momento de la recepcion de la mercancia.

Transferencia bancaria. En este método de pago el comercio notifica al usuario
una cuenta bancaria donde el cliente debe realizar una transferencia para que se
gestione su pedido. Es el caso inverso al anterior, ya que el comprador envia el

dinero antes de recibir el pedido, lo que supone una total confianza en el vendedor.

Sus principales ventajas son su bajo coste y su principal inconveniente es el retraso
en la ejecucion del pedido al estar obligado el vendedor a esperar la recepciéon del

importe antes de proceder al envio del producto.

Domiciliacion bancaria. Este método se utiliza comuUnmente, en compras
habituales y repetidas, o servicios de suscripcién periddica, asi como en entornos
B2B (comercio entre empresas). Consiste en que el cliente facilita al comercio un
namero de cuenta bancaria para que éste le gire un recibo con una periodicidad

determinada.

La principal ventaja es la automatizacién del proceso de cobro periddico para el
vendedor y esta misma ventaja es el principal inconveniente para el comprador, que

en ocasiones pierde el control de sus pagos, al no requerir su intervencion.
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Mientras que Juan del Real Martin (2011), presenta los medios de pago que se
efectian en el momento de la realizacion del pedido online mediante conexion

directa a través de una pasarela de pagos o similar son:

La tarjeta de crédito. Es el sistema de pago electronico mas comuin y aceptado
hoy en dia. A los consumidores no les cuesta nada, pero para el comercio online
supone el pago de una comision a la entidad que le ofrece el servicio de TPV virtual

de entre el 0,5% y 4,5% del importe del pedido segun su poder de negociacion.

PayPal. Es uno de los sistemas de pago online relativamente mas recientes,
propiedad de la empresa norteamericana Ebay. Este permite la recepcion y envio
de dinero en Internet de forma rapida y segura entre comprador y vendedor. Este
tipo de pago tiene un pequefio coste también en forma de cobro de comision al

comercio, pero no al consumidor comprador online.

1.5.3 Sistema de gestion de fraude

En las tiendas virtuales, principalmente en aquellas que registran muchas

transacciones, es de vital importancia la gestion de fraude.

Las pymes que venden online carecen en su mayoria de sistemas para evitar el
fraude, en general por su menor numero de operaciones, sin embargo, es
importante establecer unos controles basicos(INBOUND SOCIAL STRATEGIES,

2014).
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En este sentido, las empresas que utilizan una plataforma de negocios online, deben
desarrollar sus propios sistemas de gestion de fraude, que sirven para evaluar la

posibilidad de que una transaccion resulte fraudulenta.

Los sistemas de gestion de riesgo permiten mediante multiples combinaciones de
reglas de comparacion en la que se cruzan determinados datos de la transaccion
(su direccion IP, datos de la tarjeta, datos del usuario, etc.), determinar un umbral
que permite aceptar la transaccion, rechazarla o pasarla a un proceso de revision
manual en el que se efectlan comprobaciones adicionales de la identidad del
usuario. El incumplimiento de estas reglas de comportamiento “normal” del usuario

determina la senal de alarma y un “scoring” de fraude.(Digital, A. E., 2011)

Cabe destacar que el 75% de las empresas no utilizan sistemas de gestion de fraude
(ADIGITAL, 2013). Lo que supone un peligro para el usuario, especialmente en los
sitios populares que registran numerosas transacciones, y que resultan mas

expuestos al fraude.

1.5.4 La normativa PCI DSS

Payment Card Industry Data Security Standard (PCI DSS) o Estandar de Seguridad
de Datos para la Industria de la Tarjeta de Pago, posee como principal finalidad la
reduccion del fraude relacionado con las tarjetas de crédito y el incremento de la
seguridad de los datos, ademas de todo tipo de medidas de proteccién que
intervienen en el tratamiento, procesado o almacenamiento de informacion de

tarjetas de crédito (PCI Security Standards Council, 2013).
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Ellibro del Comercio electronico (2011), recomienda que para evitar casos de fraude
las empresas de tarjetas deben exigir a los comercios el cumplimiento de esta

normativa para manipular o almacenar los datos de las tarjetas de créditos.

Por esto, si se desea establecer un comercio online, lo mas aconsejable es que no
se almacenen los datos de las tarjetas de los compradores. Si no hubiera mas
remedio que almacenar alguno de estos datos, se debe certificar con el banco que

se cumple con lo establecido en la normativa PCI/DSS.

1.5.5 Seguridad en compras por internet

A pesar de todos los esfuerzos, el mundo virtual no siempre resulta ser seguro, por
tanto, Paypal, la famosa plataforma de pago de online, recomienda a los usuarios

lo siguiente:

e Utilizar una contrasefa segura, creada a partir de combinaciones de leras,
nameros y signos.

e Asegurarse de que la tienda online utiliza Secure Sockets Layer (SSL), que
codifica informacion confidencial, esto se refleja en el navegador con el signo
de un candado cerrado.

e Verificar la opinion sobre el vendedor de otros compradores.

e Lea la politica de reembolso o de devoluciones.

e Compruebe si el Vendedor esta verificado y asociado a PayPal.

¢ No pierda de vista la fecha de entrega indicada al comprar el producto.
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1.6Logisticay distribucion de pedidos.

1.6.1 Gestion de pedidos en unatienda online

Para el éxito de cualquier tienda en linea, es necesario tener una adecuada gestion
de pedidos, que debe ser aplicada desde la creacion del negocio online para

asegurar su buena imagen entre los clientes.

El Libro Blanco del Comercio Electrénico (2011), indica que en términos de
eficiencia, el objetivo del comercio on-line debe ser el de tratar de conseguir que el
tiempo que transcurre desde que el cliente realiza el pedido hasta que lo recibe sea

el mas corto posible.

Para esto, recomienda organizarse de forma tal, que todos los pasos para completar

el proceso estén perfectamente coordinados, siendo estos:

La recepcion de los pedidos de los clientes.

e Comprobacion de su veracidad y validarlo.

e Expedicion de las correspondientes facturas.

e Gestion del Cobro.

e Hacer llegar al almacén el documento del pedido para su preparacion fisica.

e Entrega a la Agencia de transportes u operador logistico para su envio al cliente

final.

Si la tienda es nueva, se debe conocer a fondo el sistema de gestion de pedidos,

siendo importante el control del inventario de productos y evitar aceptar pedidos que
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no se pueden cubrir 0 que no se pueden entregar en el plazo que se ha prometido

al cliente (Federico Asorey, 2014).

Este proceso es mas dificil de lo que puede aparentar, un error de esta seccion
puede afectar a la percepcion de la tienda que tenga el cliente, por tanto, en caso
de cometer errores en la gestion de pedidos, se recomienda compensarlos con
productos o descuentos, puesto que resultara mas econémico para la tienda virtual

remediar su error, que perder un cliente fiel.

1.6.2 Comprobacion de pedidos

Muchas veces, los usuarios cometen errores al completar los datos necesarios para

realizar el envio de su pedido.

En este sentido, es importante cerciorarse de la integridad de los pedidos, y en caso
contrario, coordinarse con el area de Atencién al Cliente para que contacte con el
cliente y recabe los datos necesarios. Es siempre recomendable que para evitar
errores, la web ayude al usuario con formularios predefinidos (para cédigos
postales, por ejemplo), asegurandose asi de la validez de los datos (Digital, A. E.,

2011).

1.6.3 Control de fraude

Aunque cada vez esta mas establecido el uso de métodos seguros de pago para la
compra online, es importante establecer filtros para evitar pedidos fraudulentos

aunque puedan resultar molestos para el cliente se debe considerar solicitar

36



documentacion adicional a quien nos ha hecho el pedido, puesto que usualmente

los usuarios no disponen de la firma digital del cliente (Digital, A. E., 2011).

1.6.4 Gestion de cobro

Para fomentar las ventas de la tienda online, es importante ofrecerles a los clientes
varios métodos de pago, cuestion de que se sientan libres de elegir el que se ajuste

mas a sus comodidades y facilite la gestion de cobros.

1.6.5 Tiempos de corte de pedidos

Aunque las tiendas online se encuentren disponibles las 24hrs, no significa que
estard procesando y realizando pedidos de forma continua, por tanto, se debe

establecerlas fechas de recepcion de pedidos en indicar la fecha estimada de envio.

1.6.6 Garantias

Para los productos adquiridos en internet, también aplican las leyes de garantias.
En este sentido el vendedor, debe darle al usuario la opcién de informarse sobre las
condiciones necesarias para hacer uso de las garantias en los productos
establecidas en el contrato de compraventa virtual, sin importar si se trata de

productos nuevos o de segunda mano.

Si el producto tiene un fallo o no responde a las caracteristicas anunciadas u
ofertadas puede optar entre la reparacion del bien o su sustitucion, salvo que esto

resulte imposible o desproporcionado. En principio se entiende como
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desproporcionada, aquella medida que imponga al vendedor costes que, en

comparacion con la otra posible no sean razonables. (FACUA, 2005)

La garantia asegura el cumplimiento de las especificaciones del producto. Si asi no
ocurriese y siempre que los fallos no se deban al mal uso o negligencia del usuario,

el vendedor debe proceder a su correccion o reemplazo.

Dentro de la garantia no quedan incluidos los gastos que puedan originarse por la

devolucion del producto, por tanto, esto correran siempre por cuenta del usuario.

Una vez transcurrido el periodo de garantia, el usuario se responsabiliza de la
verificacion de la idoneidad de los productos con licencias contratados para alcanzar

los resultados adecuados.

Para Katty 's paca, se recomienda que establezca una politica de garantias facil de
entender, en donde se indique claramente el periodo en dias y las condiciones bajo

la cual procederan cualquier reclamacién futura.
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Marco Referencial o Historico.

Nacionales.

De La Rosa, B. Lul, M. Juan y Sanchez, D. (2008) Influencia del Comercio
Electrénico en las compras y ventas de las empresas; Universidad Autbnoma

de Santo Domingo, Santo Domingo, Republica Dominicana,

Esta investigacion tuvo como objetivo principal analizar la influencia que ha tenido
el comercio electronico de la compra y venta de las empresas. Una vez finalizada la
investigacion, se concluyo lo siguiente: en la actitud se puede decir que la tendencia
de la republica dominicana nos indica que los volimenes de comercio electronico
van en aumento. Dentro de los restos tenemos la puesta en marcha de la modalidad

de negocios y luego la educacioén de los sistemas juridicos y de fiscalizacion.

Se considera importante el comercio electronico debido a que es una nueva
herramienta a la hora de hacer negocios ya que en esta nueva economia la
competencia es uno de los aspectos principales que las empresas toman en cuenta
para mantenerse en el mercado tanto nacional como internacional, no queda mas
remedio que prepararse para el cambio y su magnitud esta muy relacionado con los

beneficios que se quieren obtener.

Rodriguez, E. (2002) Estudio sobre la posibilidad de crear una pagina web o
instalar el servicio de compras en linea en las ferreterias del Distrito Nacional
en el periodo septiembre- diciembre 2002; Universidad Iberoamericana, Santo

Domingo, Republica Dominicana.
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El objetivo principal de esta investigacion fue determinar si se puede crear en las
ferreterias del Distrito Nacional una pagina web (o el servicio de compras en linea)
para obtener retroalimentacion de los clientes o darse conocer y ser mas accesibles
por clientes y proveedores a nivel nacional e internacional y brindar un mejor servicio

al cliente.

Al finalizar esta investigacion, la primera encuesta de cibernautas dominicanos no
sélo revela que es posible crear una pagina web para las tiendas tradicionales y
hasta ir creando el ambiente para instalacion en un futuro de una tienda virtual, sino
también a que mercado meta se debe dirigir el servicio, la publicidad y plan de
mercadeo. Por el momento las empresas que quieren crear sus tiendas virtuales,
deben dirigir su publicidad para las personas de clase media, que poseen un alto

nivel de educacion.

Deben publicitar sus productos o servicios y la tienda virtual (ademas de los medios
tradicionales) en los buscadores en linea, entre los mas populares, segun la
encuesta: Yahoo, Altavista, Hotmail, Enel.net, Aguaita, Consigalo; haciéndole saber
de la existencia de la tienda o pagina web, a todos los empleados, para que le
sugieran a los clientes que visiten la pagina web de la empresa, poner la direccién
de url y de email en todos los papeles impresos de la empresa y diciéndoles a los

amigos de la existencia de la tienda virtual o pagina web.

Dalmau Hernandez, A. (2005) Uso del Comercio Electrénico E-Commerce para

la compra y venta de productos en las PYMES en la Republica Dominicana,
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sector Inmobiliario en Santo Domingo; Universidad Iberoamericana, Santo

Domingo, Republica Dominicana.

El objetivo perseguido con esta investigacion fue analizar el uso del comercio
electronico para la compra y venta de las PYMES del sector Inmobiliario en

Republica Dominicana, Santo Domingo, Distrito Nacional.

Dentro de las principales conclusiones para la publicidad via internet, vemos lo
importante de esta, el 75% de las empresas encuestadas nos dijo utilizar este medio

para promocionar su inventario y poder llegar a un publico diferente al local.

Junto con esta pregunta podemos ver que la publicidad via internet por parte de las
empresas es muy activa ya que el 63% de los encuestados dice hacer publicidad
por internet mensualmente como minimo. El tener conocimiento de la cantidad de
visitas y a la vez procedencia de los clientes, nos sirve para medir si las inmobiliarias
usan esta herramienta para saber la cantidad de trafico que puede atraer y la

procedencia del mismo.

Como vimos el 63% no tiene forma de saber estas informaciones. El propésito de la
pagina web de las empresas encuestadas es la venta de su inventario, aunque
algunas de ellas no presentan las informaciones de contacto de su empresa. Dentro
de los gastos incurridos por esas empresas podemos decir, el 56 % dijo gastar al
menos USD$2,000.00, mientras que la otra parte dijo a ver gastado mas de esa
cantidad. Notamos que, a mayor grado de especializacion de la pagina, mayor

costo.
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Las empresas que dicen haber gastado mas se valieron de herramientas como la
del saber la cantidad de trafico atraido por el site, el uso de base de datos y una

interfaz grafica muy superior a otras.

Internacionales.

Lalangui Guevara, R. y Burbano Acuifia, N. (2008) Estudio de factibilidad para
crear una tienda virtual de los productos de consumo masivo para los
habitantes de clase media y alta de la ciudad de Quito; Universidad publica

Escuela Politécnica Nacional, Quito, Ecuador.

El objetivo principal de esta investigacion fue realizar un estudio de factibilidad para
crear una tienda virtual de los productos de consumo masivo orientado a los

habitantes de clase media y alta de la ciudad de Quito.

Al concluir, se determind que el proyecto es viable en funcion de tres factores que
son: la tecnologia utilizada, el recurso humano contratado y el capital requerido, lo
que le permitira establecer y mantener la comunidad que el portal necesita para su

funcionamiento éptimo.

El internet en Ecuador es un factor atrayente para la mayoria de empresas, debido
a gue ofrece ventajas competitivas en el sector comercial, provocando que en un
futuro todo el sector empresarial se vea obligado a utilizar este medio como una

herramienta de negociacion.
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La disminucion de tarifas en el servicio de internet demuestra que existe un
incremento en el nimero de usuarios, lo que en un futuro el negocio virtual crecera

a través de las tiendas virtuales.

Mendoza Daza, J. (2008) Disefio de un Modelo de E-Commerce para una Firma
de Consultoria Juridica, Financiera y Técnica en Bogotd D.C.; Pontificia

Universidad Javeriana, Bogota, Colombia.

El objetivo principal perseguido fue el disefio de una estrategia de mercadeo y
comercial, sustentada en la Internet para una firma de consultoria juridica, financiera
y técnica en Bogota, recurriendo a la Internet, segun un esquema de E-Commerce,

de tal forma que le permita a la empresa ganar competitividad en el mercado.

Al concluir se determiné que el direccionamiento de la empresa esta enfocado mas
que todo en la capacitacion y especializacién del equipo de trabajo en areas
especificas de la consultoria para mejorar la asistencia en los procesos en los que
incurren. Mantienen una debilidad ya que no tienen definido su direccionamiento,
para dénde va la empresa y como quiere llegar, valores que se identifiquen con el

trabajo que hacen y una cultura basada en el trabajo en equipo.

La cadena de suministros de la firma estd basada en el buen manejo de la
consultoria al establecer contacto con los clientes, enfocandose en mantener buena

relacion y en desarrollar un servicio de alta calidad para sus beneficiarios.

Las firmas de consultoria han entrado en un mundo donde se juega a ser el mejor

por medio del Internet, es decir, el que tenga las mejores herramientas para
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satisfacer a sus clientes y generarles valor en cada proceso de su cadena de valor,

es el que mas crecimiento y posicionamiento va a tener.

Herramientas como una pagina virtual que brinde acceso a sus clientes en cualquier
parte del mundo, facilitando la mediacion de procesos, intercambio de informacion,
relaciones comerciales personalizadas e intercambio de informacion tanto con sus
clientes como con el publico en general. Esta es el nuevo modelo de comercio

creado por las tecnologias, derrumbando fronteras y abriendo nuevos mercados

Lomas Rivera, K. y Paillacho Guevara, M. (2010) Estudio de Factibilidad en la
Implementacion de un E-Commerce para una Empresa Comercializadora en

Ecuador; Universidad Tecnoldgica Israel. Quito, Ecuador.

El objetivo principal perseguido fue analizar si determinadas empresas
comercializadoras en el Ecuador cumplen con las caracteristicas necesarias para

implementar un sistema de comercio electronico (E-Commerce).

Al concluir, de acuerdo a las caracteristicas que se necesita para implementar un
E-Commerce se pudo evaluar las herramientas de Hardware y Software que
dispone la empresa, las mismas que serviran para evaluar el Software Open Source

mas adecuado para la misma.

Producto del modelo de evaluacién implementado en esta tesis, se concluye que la
empresa Mundy Home es la que mas viabilidad tiene para la implementacion de
comercio electrénico basado en el software Open Xpertya Del software de comercio

electronico evaluado se concluye que el aplicativo open xpertya.
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Del software de comercio electrénico evaluado se concluye que el aplicativo open
xpertya brinda la mejor funcionalidad para la implementaciéon en una empresa de

comercializacién en Ecuador.

De acuerdo al modelo de evaluacion y en funcion del avance de conectividad y
acceso a tecnologias de informacion comunicacion, en particular el comercio
electronico, las empresas en el ecuador tienen la disponibilidad suficiente para

implementar sistemas de comercio electronico
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Capitulo Il. Aspectos Metodoldgicos



2.1. Tipo de Investigacion
Esta investigacion es de tipo Descriptiva, puesto que se busca describir la

factibilidad de una plataforma E-Commerce.

También es una investigacion de campo, puesto que se van a recolectar y presentar
los datos, de las informaciones necesarias para la investigacién a través de

encuestas y cuestionarios.

Y, por ultimo, es una investigacion documental, ya que como lo indica el nombre, se

basard en documentos que puedan ampliar los datos recolectados.

2.2. Métodos de Investigacion

Esta investigacion, se desarrollara siguiendo el método deductivo, puesto que de
las Plataformas de E-Commerce, que constituyen lo general, se llegara al caso de

Katty ‘s Paca, que es lo particular.

El método Estadistico también sera agotado, porque para agrupar los datos
adquiridos y presentar dichos resultados, se necesita de una técnica estadistica que

resulte de ayuda en este proceso.

2.3 Hipotesis

La hipotesis sera omitida debido al tipo de investigacion a realizar.
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2.4 Técnicas e Instrumentos

En esta investigacion, se utilizar4 la técnica de la Entrevista con la finalidad de
conocer la percepcion de la propietaria de Katty ‘s Paca, y otros comerciantes de
ropa de paca sobre las plataformas de E-Commerce como posible elemento de su
negocio, adicional a esto, también se entrevistara a expertos del area del Comercio

Electrénico.

Otra técnica que se aplicara es la Encuesta, a los clientes actuales de Katty ‘s Paca,

y a hombre y mujeres en general compradores de ropa de paca.

2.5 Fuentes de Documentacion

2.5.1 Fuentes Primarias
Las fuentes primarias a utilizar en esta investigacion seran a través de entrevistas y
encuestas, para recaudar las informaciones necesarias que permitan el desarrollo

del estudio.

2.5.2 Fuentes Secundarias
Dentro de las fuentes secundarias, se tomaran en cuenta tesis relativas al tema de

estudio, libros, documentos en internet, peridédicos, entre otros recursos.

2.6 Poblacion.

La poblacién de esta investigacion sera de aproximadamente 500 clientes que

visitan la tienda al mes, 1 empleado y 1 administrador.
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2.7 Muestra
2.7.1 Tipo de Muestreo
El muestreo que sera utilizado para esta investigacion sera el muestreo
probabilistico debido a que todos los sujetos de la poblacién tienen la misma

probabilidad de ser seleccionados para ser parte de la muestra.

2.7.2 Tamaiio de la Muestra
Clientes:
Z=1.96
P=0.50
Q=0.50
E=0.05
N= 500

n="?

. Z2(P)(Q)N
"~ NeA2+ZA2(P)(Q)

~ 1.96 A 2(0.50)(0.50)500
~ 500(0.05) A 2 + 1.96 A 2(0.50)(0.50)

n

n= 217 clientes.
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Capitulo Ill. Presentacion y Analisis de los

resultados



Resultados de las Encuestas

Gréfico I. Frecuencia de uso del Internet

Frecuencia de uso del Internet

W Siempre
B Ocasionalmente

W Rara vez

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Analisis: Al preguntar a los clientes de la Katty 's Paca sobre la frecuencia de uso
del internet, el 83% indicé que lo utiliza siempre, el 9% aseguré usarlo

ocasionalmente, y el 8% indicoé utilizarlo rara vez.

Gréafica ll. Forma de Acceso a Internet

Forma de Acceso a Internet

9% 8%
1 Se dirige a un centro de
internet

B Paga un servicio de
internet en casa

B Sélo posee acceso desde
su celular

Fuente: Elaborado por los sustentantes
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Andlisis: Sobre el esfuerzo para tener acceso a internet, el 8% expresd que se
dirigen a un centro de internet, el 83% paga un servicio de internet en casa y el 9%

s6lo posee acceso desde su celular.

Gréfical lll. Usos del Internet como Medio de Compra

Uso del Internet como Medio de
Compra

M Si

H No

Fuente: Elaborado por los sustentantes
Andlisis: mediante la encuesta se pudo determinar que el 85% de los encuestados
utilizan el internet como medio de compra y el 15% restante no lo utiliza con esos

fines.

Gréfica IV. Si Katty 's Paca tuviera una pagina Web

Si Katty s Paca tuviera una pagina
Web

Verificaria la mercancia
desde ahi para comprar en la
tienda

M Entraria ocasionalmente a
ver lo nuevo

M No la utilizaria

Fuente: Elaborado por los sustentantes
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Andlisis: si Katty 's Paca contara una pagina web, el 88% de sus clientes
verificarian la mercancia desde ahi para comprar en la tienda, el 12% entraria
ocasionalmente a ver lo nuevo, pero en general todos estan de acuerdo en que la

tienda experimente con esta herramienta.

Gréfica V. Si Katty 's Paca vendiera por internet

Si Katty 's Paca vendiera por
internet

W Compraria por internet

B Compraria en la tienda y
por internet

Deja de comprar en
Katty s Paca

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Andlisis: si Katty s Paca tuviera una pagina para realizar sus ventas, el 12% indica
que compraria las mercancias por internet, el 88% expresa que compraria en la
tienda y por internet por lo que deja claro que al utilizar la plataforma no se puede

eliminar el canal fisico de este negocio.
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Grafica VI. Medios de pago utilizados en compras por internet

Medios de pago utilizados en
compras por internet

B Transferencias Bancarias
M Tarjeta de Crédito

m PayPal

B Depdsito Bancario

M Giros de Dinero

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Andlisis: sobre esta interrogante, el 37% utiliza las transferencias bancarias, el 56%
la tarjeta de crédito, el 7% los depdsitos bancarios y ninguno de los encuestados
gue han realizado compra por internet han utilizado los giros de dinero ni el método

Paypal como medio de pago.

Gréfica VII. Preferencia de Promociones de Katty 's Paca

Preferencia de Promociones de
Katty ‘s Paca

M Correo Electronico
M Redes Sociales
B Mensaje de Texto

m Ninguna

Fuente: Elaborado por los sustentantes
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Analisis: el 78% de las personas que visitan la tienda indica que le gustaria recibir
las promociones de Katty 's Paca via correo electronico, el 14% a través de redes

sociales, el 7% por mensaje de texto, el 1% prefiere no recibir informacion.

Grafica VIIl. Sexo de los Encuestados

Sexo de los Encuestados

B Femenino

W Masculino

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Andlisis: se determin6 que las mujeres representan la mayor poblacion que acude

a este negocio, ocupando el 89% con respecto a los hombres con solo un 11%.

Grafica IX. Rango de edad de los Encuestados

Rango de edad de los Encuestados

W 18-25 afios
M 26-33 afios

33 aflos 0 mas

Fuente: Elaborado por los sustentantes
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Andlisis: Se ha podido determinar que los adultos de 33 afios 0 mas representan
mas de la mitad de la poblacién que acude a la tienda representando el 47% seguido
de los adultos jovenes que poseen entre 18-25 afios de edad también con el 47%
de la poblacién. Por lo que se ha determinado que son estos el publico objetivo de

este negocio.

Gréfica X. Nivel de ingresos de los Encuestados

Nivel de ingresos de los Encuestados

B Menor a 8mil pesos
5% 3% mensuales

B 9mil a 15 mil pesos
mensuales

16 mil a 29mil pesos
mensuales

B De 30 mil pesos mensuales
en adelante

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Analisis: segun los datos obtenidos en las encuestas se ha demostrado que los
clientes con un nivel de ingresos de RD$ 16,000 a 29,000 poseen el mayor poder
de compra, mientras que los clientes con un nivel de ingreso de RD$ 30,000 en

adelante representan la poblacion mas baja de compra.

Grafica XI. Razon de Preferencia de Katty ‘s Paca

Razon de Preferencia de Katty ‘s Paca

= Por sus precios = Sus productos son de calidad Facilidades de pago

Fuente: Elaborado por los sustentantes
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Andlisis: el 64% de los compradores de ropa prefieren Katty 's Paca por sus
precios, el 31% porque sus productos son de calidad y el 5% por las facilidades de

pago.

Gréfica Xll. Frecuencia de Visita a Katty ‘s Paca

Frecuencia de Visita a Katty s
Paca

B Una vez a la semana o mas
B Una vez al mes

W Rara vez

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Analisis: segun los datos el 72% visita a Katty s Paca una vez a la semana o mas
lo que representa 157 personas de la muestra determinada para la poblacion de

dicho negocio y el 28% restante visita la tienda una vez al mes.

Gréfica Xlll. Servicio de Katty ‘s Paca

Servicio de Katty ‘s Paca

M Excelente
B Bueno

= Malo

Fuente: Elaborado por los sustentantes
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Analisis: al preguntar por la calidad del servicio en Katty s Paca, el 100% lo califica

como excelente.

Gréfica XIV. Precios de las prendas en Katty ‘s Paca

Precios de las prendas en Katty ‘s Paca

W Caros

M Asequibles

Baratos

Fuente: Elaborado por los sustentantes

Andlisis: el 87% de los clientes considera los precios de las prendas vendidas en
Katty 's Paca baratos o precios bajos, mientras que el 13% opina que son

asequibles de acuerdo a sus ingresos.
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Conclusiones

Basados en los objetivos de esta investigacion, se tiene como principal resultado
qgue a la tienda Katty s Paca le resultaria factible implementar el uso del comercio
electronico viéndolo como una oportunidad de organizar mas su negocio,
aprovechar los beneficios del E- Commerce y generar una mayor satisfaccion, que

pueda atender no solo las necesidades locales sino también las nacionales.

Los resultados observados se obtuvieron a partir de encuestas realizadas donde los
clientes detallan lo excelente que es el servicio de Katty s Paca tanto en las

atenciones, como en los precios.

En vista de que esta sociedad esta inmersa en una época tecnoldgica, los clientes
han dado el visto bueno y han expresado su apoyo a una plataforma E-Commerce
en donde encontraran mas comodidad y variedad de productos a la hora de elegir
las prendas, cabe destacar que, aunque la misma duefia nunca ha tenido contacto
directo con este tipo de plataforma y no tiene presencia en la red, ella busca mejorar

su negocio y ha dado el visto bueno para implementar esta herramienta.

Segun la entrevista realizada al Ingeniero en sistemas computacionales Andrés
Almonte, entre los beneficios que puede proporcionarle una plataforma a la tienda
Katty “s paca se pueden mencionar: incrementar el volumen de ventas por medio
del aumento de la frecuencia de compras y una promocion mas activa donde se
tenga un contacto mas directo con el cliente, obtener una ventaja competitiva sobre
los demas competidores teniendo un elemento diferenciador de los demas y

aprovechar al maximo el uso del internet y las redes para tener mayor presencia.
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Todo lo anterior se corrobora puesto que, Katty “s paca es visitada en su mayoria
por mujeres joévenes y adultas que reciben buenos ingresos y estan en constante
uso del Internet y como se puede apreciar en la grafica Ill el 85% de estos clientes
utilizan el internet como medio de compra por lo que una pagina web, en primera
instancia para promocionar sus productos, le resultaria util para atraer nuevos

clientes y acomodar a los que ya tiene.
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Recomendaciones

Con el fin de brindar oportunidades de factibilidad que permitan la creacion de una

plataforma de comercio electronico, la conclusion de la presente investigacion ha

dado lugar a extender las siguientes recomendaciones:

En primer lugar, Katty s paca deberia constituirse como empresa para que
pueda tener su nombre registrado y respetar las leyes locales.

Basados en la opiniones de un experto de Comercio Electronico (véase en
los resultados de la entrevista) se le sugiere a Katty 's paca, empezar
solamente teniendo presencia en la web y promocionandose a través de ella,
para que al adquirir mas experiencia pueda vincular la parte del E-Commerce
a Su negocio como una subcontratacidbn externa, conocido como
"Outsourcing”, a través de la cual se puedan ocupar de todos los aspectos
electrénicos en calidad de accionistas, asi Katty Martinez (la propietaria )
puede dedicarse al negocio fisico.

Al Katty “s Paca ser una PYME, la mejor solucion para su tienda en linea es
“Shopfy”. Ideales para quienes estan empezando y necesitan ayuda a la hora
de crear un sitio web. Estas soluciones son faciles de instalar y muy sencillas
de administrar (incluso para quienes no tienen mucho conocimiento técnico).

Los paquetes de “Shopfy” son:
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llustracion 3. Paquetes de Shopfy

Precio mensual

MAMERAS DE YENDER

Tienda virtual

Boton de compras de Shopify

CARACTERISTICAS
Mumero de productos
Sopore 247

Gastos de transaccion
Analisis de fraude

Creacion de pedido manual
Website v blog
Almacenamiento de archivos
Codigos de descuento
Tarnetas de regalo

Repores profesionales

Recuperacion de camtos abandonados
Generador de reportes avanzados

Envio en transporte en tiempo real

Lite

Comienza de a
poco sin una tienda
online

9

limitado
W

2.0%

limitado

v

Todas los pagos se cobraran en dolares amencanos.

Fuente: Sitio web Shopfy

Basic

Vende con tu
propia tienda online

29

iimitado
W

2.0%

v
v
ilimitado

v

60

Pro

Lleva tu negocio al
nivel siguiente

79

iimitado
W

1.0%

ilimitado

L8 K

Unlimited

Expermenta lo
mejor de Shopify

179

iimitado
W

0.5%

ilimitado

L8 L

“ S



llustracion 4. Paquetes de Shopfy (Continuacion)

Pro

Lleva tu negocio al nivel siguiente

$7
Precio mensual 9

MANERAS DE VENDER
Tienda virtual
Facebook

Botén de compras de

Shopify

CARACTERISTICAS

Numero de productos ilimitado
Soporte 24/7

Gastos de transaccion 1.0%
Analisis de fraude

Creacion de pedido

manual
Website y blog

Almacenamiento de
ilimitado
archivos

(t()(il(}()f; de descuento
Tarjetas de regalo
Reportes profesionales

Recuperacion de carritos

abandonados

Generador de reportes

avanzados

Envio en transporte en

tiempo real

Fuente: Sitio web Shopfy

Debido a la estructura de Katty “s Paca el paquete
gue se ajusta a su necesidad seria el pro, pues
contiene las caracteristicas mas importantes para la
satisfaccion del cliente ya que no solo el sistema se
mantiene en soporte 24/7 sino que también se puede
fidelizar al cliente con tarjetas de regalo e inclusive

codigos de descuento.

El precio mensual es en Dolar US $79. La
conversion a pesos dominicanos seria de RD $
3,375. Teniendo la oportunidad de cancelar la

subscripcién del en cualquier momento

Este sistema cuenta con 70 sistemas de pago:

Desde Bitcoin y PayPal hasta iDEAL, Shopify integra
mas de 70 sistema de pagos externos de todo el

mundo.
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ANEXOS



Marco Conceptual

Comercio electrénico: Es cualquier tipo de operacion comercial en la que la
transaccion se realiza mediante algun sistema de comunicacion electrénico, por lo

que no requiere el contacto fisico entre el comprador y vendedor.?
Importacién: Consiste en introducir bienes y servicios del exterior al pais.?

Logistica: Es la ciencia que estudia como las mercancias, las personas o la

informacioén supera el tiempo y la distancia.?

Distribucion: Es la trayectoria que ha de seguir un bien o servicio desde su punto
de origen o produccién hasta su punto de consumo, y, ademas por el conjunto de
personas y/o entidades que permiten la realizacion de las tareas correspondientes

a lo largo de dicha trayectoria.*

Plataforma electronica: Es un software que sirve para crear una tienda online y

vender tus productos a través de Internet.®

Tienda online: Es una empresa que vende una serie de productos o servicios

clasificados por categoria en ella, de forma virtual mediante internet.®

! Balado Eloy, 2005, La nueva era del comercio: El comercio electrénico. Las TICS al servicio de la gestidn,
Madrid, Ideas propias editorial.

2 Hernéndez Jesus, 2004, Estudio practico del impuesto especial sobre produccién y servicios, ISEF empresa
lider.

3 Francesc Robuste Antdn, 2005, Logistica del transporte, UPC editora.

4 Salvador Miquel Peris, 2008, Distribucion comercial, Madrid, ESIC editorial.

5> Garcia. A, 2014, las mejores plataformas de comercio electrénico del mundo, sitio web.

6 Guju David, 2012, Los Marketplace, factor clave para aumentar ventas.www.socialetic.com



Oligopolio: Es aquella situaciéon donde hay pocos vendedores de un producto que
puede ser idéntico o diferente de alguna forma, pero donde cada cual tiene una

influencia sobre el precio.’

7 Avila Juan José, 2006, Economia, México, Umbral editorial.
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Estudio de factibilidad de una plataforma
de E-Commerce para la tienda Katty s
Paca, ano 2015.



Introduccion

En esta investigacion se desarrollara el Estudio de factibilidad de una plataforma de

E-Commerce para la tienda Katty “s Paca, afio 2015.

De igual forma, esta investigacion pretendera determinar qué tipo de plataforma de
E-Commerce, es la iddnea para la tienda Katty 's Paca desde el punto de vista de
su estructura y tamafio, y reflejar los beneficios que esta podria obtener a través de
la utilizacion de herramientas tecnoldgicas, convirtiéndola en una de las pocas
tiendas de su tipo en incursionar en este tipo de estrategias como forma de generar

utilidades, sirviendo de modelo a otras que no se atreven a dar este paso.

En este sentido, la intencién principal perseguida a través de esta investigacion es
determinar la factibilidad de una plataforma de E-Commerce para la tienda Katty ‘s
Paca, afo 2015.

El tipo de investigacién sera descriptiva, puesto que se busca referir la factibilidad
de una plataforma E-Commerce, en cuanto a los lineamientos a través del cual se
desarrollara sera siguiendo el método deductivo, debido que las Plataformas de E-
Commerce, que constituyen lo general, y se pretendera llegar al caso de Katty ‘s
Paca, que es lo especifico.

En esta investigacion, se utilizard la técnica de la Entrevista con la finalidad de
conocer la percepcion de la propietaria de Katty “s Paca, y otros comerciantes de
ropa de paca sobre las plataformas de E-Commerce como posible elemento de su
negocio. Otra técnica que se aplicara es la Encuesta, a los clientes actuales de Katty
‘s Paca, y a hombre y mujeres en general compradores de ropa de paca.

El proyecto estara estructurado en tres capitulos. En el primero, se expondran los
aspectos referentes al marco teodrico de la investigacion, el segundo abarcara los
aspectos metodolégicos y el ultimo, finalmente, presentara y analizar4 los

resultados.



Importancia o Justificacion.

Como método de subsistencia, muchas empresas deciden incursionar en nuevas
tendencias orientadas a maximizar sus ingresos posicionar nuevamente su marca.
Muchas veces, deciden internacionalizar sus actividades, modificar la imagen de

sus productos, implementar técnicas, entre otras.

En el caso de Katty ‘s Paca, en esta investigacion se desea evaluar que tan
conveniente puede resultar para este establecimiento, la implementacion de una
plataforma que permita las ventas por internet para todo el territorio nacional, como
estrategia de captacion de nuevos segmentos de mercado, y, por ende, ampliacion

de sus volumenes de ventas.

En este sentido, la intencién principal perseguida a través de esta investigacion es
determinar la factibilidad de una plataforma de E-Commerce para la tienda Katty ‘s
Paca, afio 2015.

De igual forma, esta investigacion pretende determinar qué tipo de plataforma de E-
Commerce, es la idénea para la tienda Katty s Paca desde el punto de vista de su
estructura y tamafio, y reflejar los beneficios que esta puede obtener a través de la
utilizacién de herramientas tecnolégicas, convirtiéndola en una de las pocas tiendas
de su tipo en incursionar en este tipo de estrategias como forma de generar

utilidades, sirviendo de modelo a otras que no se atreven a dar este paso.

Esta investigacion, le proporcionara los datos necesarios a la propietaria del local
para que esta pueda evaluar si esta plataforma virtual, es lo que necesita para

ampliar sus horizontes.



Planteamiento del problema.

Katty “s Paca es una empresa Informal que se dedica a la venta de ropa de pacas,
es decir, de ropas usadas y esta se suple de proveedores que se encuentran en el
extranjero y también de proveedores nacionales, Katty “s paca se diferencia de otros
negocios ya que esta funciona como una tienda de segunda mano y los demas

como pequeiios mercados distribuidos en diferentes puntos de la ciudad.

Katty “s Paca desea ampliar sus horizontes y llegar a diferentes partes del pais,
ampliando la distribucién de sus mercancias, ya esta pequefia empresa se ha dado
cuenta que este negocio de la venta de pacas ha tenido una gran aceptacion en la
Republica dominicana y constituye una importante fuente de ingresos para
segmentos de la poblacién dominicana que no contaban con empleos ni solvencia

econdmica.

Pero a pesar de que Katty “s Paca quiere incrementar sus volimenes de ventas y
tener mas clientes, esta empresa debe darse cuenta de que no son los Unicos en el
negocio de la venta de ropas usadas y por ende se debe tener un elemento
diferenciador de las demas tiendas de pacas, que ayude a que su distribucion sea

mas amplia y abarque mas del territorio nacional o inclusive internacional.

Es por todo esto que Katty “s Paca entiende que necesita implementar el uso de la
tecnologia para el desarrollo de su comercio, pero para hacer frente a esta situacion
actual Katty “s Paca de llevar su tienda a un nuevo nivel, es decir, llevar su negocio
a la nube y montarse en la nueva tendencia de hacer negocio que es el comercio
virtual o comercio electrénico, ya que esto ha surgido con la necesidad de captar

mas clientes y desde luego lograr tener una mayor participacion en el mercado.

No obstante, para tener éxito se debe contar con una plataforma de E-Commerce
gue es nada mas y nada menos que un software o programa informatico que nos

permite colocar una tienda en internet conocida como tienda online.



Esta plataforma online le permitird a Katty “s Paca ofrecer productos para la venta,
dar una descripcion del producto e ir agregando nuevas gamas segun el
abastecimiento con el que se cuente, lo cual es un punto clave para el tipo de

negocios.

Ademas de que esta nueva plataforma de negocios le puede ayudar a Katty “s Paca
a lo que supone una mejor administracion y organizacion ya que con el uso de esta
plataforma el administrador puede revisar y llevar el control del inventario y algunas
plataformas hasta te permiten que permiten se logre una integracion con otros

sistemas de la empresa, como, por ejemplo: inventario, finanzas, entre otras.

Es por eso que Katty “s Paca no tiene duda de que el Internet es un fenémeno
civilizatorio y su importancia radica en aprovechar este medio como canal de
comunicacién, por el cual les permitira presentar y promocionar los productos y/o
servicios tanto a nivel nacional, internacional y/o global sin ningun tipo de barreras

fisicas, y facilitando las relaciones con el cliente en cualquier mercado.

Esta es una oportunidad que no se puede desaprovechar ya que la manera de
conectar con los clientes esta evolucionando, y hay que aprovechar la
comercializacién “online” puesto que esto implica costes muy reducidos pese a la
primera inversion que se debe hacer para lograr la implementacién de dicha

plataforma.
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Objetivos generales

Determinar la factibilidad de una plataforma de E-Commerce para la tienda Katty “s
Paca en el afio 2015.

Objetivos especificos

Identificar lo que deberia de hacer Katty “s Paca para ampliar sus horizontes y
llegar a diferentes partes del pais

Detallar los beneficios de una plataforma E-Commerce para Katty 's Paca
Indicar el incremento de las ventas con la aplicacién de plataforma de E-Commerce
Determinar el tipo de plataforma E-Commerce que debe incursionar Katty 's Paca

Mostrar la manera de integrar todos sistemas de la empresa Katty 's Paca mediante

la plataforma de E-Commerce

Mostrar las ventajas del internet que Katty 's Paca podria aprovechar para su

desarrollo y evolucién.
Indicar la manera en que beneficia una plataforma de E-Commerce a Katty s Paca

Indicar las estrategias a implementar con la plataforma de E-Commerce
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Marco Referencial o Historico.

Lalangui Guevara, Ruth Andrea y Burbano Acufia, Nadia Carmen; 2008,
Estudio de factibilidad para crear una tienda virtual de los productos de
consumo masivo para los habitantes de clase media y alta de la ciudad de
Quito; Ecuador, Universidad publica Escuela Politécnica Nacional.

El proyecto es viable en funcion de tres factores que son: la tecnologia utilizada, el
recurso humano contratado y el capital requerido, lo que le permitird establecer y
mantener la comunidad que el portal necesita para su funcionamiento éptimo.

El internet en Ecuador es un factor atrayente para la mayoria de empresas, debido
a que ofrece ventajas competitivas en el sector comercial, provocando que en un
futuro todo el sector empresarial se vea obligado a utilizar este medio como una
herramienta de negociacion.

La disminucion de tarifas en el servicio de internet demuestra que existe un
incremento en el nimero de usuarios, lo que en un futuro el negocio virtual crecera
a través de las tiendas virtuales.

Mendoza Daza, Juan Pablo; 2008, Disefio de un Modelo de E-Commerce para
una Firma de Consultoria Juridica, Financiera y Técnica en Bogota D.C.;
Bogota, Colombia, Pontificia Universidad Javeriana.

El direccionamiento de la empresa esta enfocado mas que todo en la capacitacion
y especializacion del equipo de trabajo en areas especificas de la consultoria para
mejorar la asistencia en los procesos en los que incurren. Mantienen una debilidad
ya que no tienen definido su direccionamiento, para dénde va la empresa y como
quiere llegar, valores que se identifiquen con el trabajo que hacen y una cultura
basada en el trabajo en equipo.

La cadena de suministros de la firma estd basada en el buen manejo de la
consultoria al establecer contacto con los clientes, enfocandose en mantener buena
relacion y en desarrollar un servicio de alta calidad para sus beneficiarios.

Las firmas de consultoria han entrado en un mundo donde se juega a ser el mejor
por medio del Internet, es decir, el que tenga las mejores herramientas para
satisfacer a sus clientes y generarles valor en cada proceso de su cadena de valor,
es el que mas crecimiento y posicionamiento va a tener.

Herramientas como una pagina virtual que brinde acceso a sus clientes en cualquier
parte del mundo, facilitando la mediacion de procesos, intercambio de informacion,
relaciones comerciales personalizadas e intercambio de informacion tanto con sus
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clientes como con el publico en general. Esta es el nhuevo modelo de comercio
creado por las tecnologias, derrumbando fronteras y abriendo nuevos mercados

Lomas Rivera, Karina Paola y Paillacho Guevara, Mdénica Patricia; 2010,
Estudio de Factibilidad en la Implementacion de un E-Commerce para una
Empresa Comercializadora en Ecuador; Quito, Ecuador, Universidad
Tecnoldgica Israel.

De acuerdo a las caracteristicas que se necesita para implementar un ECommerce
se pudo evaluar las herramientas de Hardware y Software que dispone la empresa,
las mismas que serviran para evaluar el Software Open Source mas adecuado para
la misma.

Producto del modelo de evaluacion implementado en esta tesis, se concluye que la
empresa Mundy Home es la que mas viabilidad tiene para la implementacion de
comercio electrénico basado en el software Open Xpertya Del software de comercio
electrénico evaluado se concluye que el aplicativo open xpertya.

Del software de comercio electrénico evaluado se concluye que el aplicativo open
xpertya brinda la mejor funcionalidad para la implementacién en una empresa de
comercializacion en Ecuador.

De acuerdo al modelo de evaluacion y en funcion del avance de conectividad y
acceso a tecnologias de informacion comunicacion, en particular el comercio
electrénico, las empresas en el ecuador tienen la disponibilidad suficiente para
implementar sistemas de comercio electronico
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Marco Conceptual

Comercio electronico: Es cualquier tipo de operacion comercial en la que la
transaccion se realiza mediante algun sistema de comunicacion electrénico, por lo
que no requiere el contacto fisico entre el comprador y vendedor.2

Importacién: Consiste en introducir bienes y servicios del exterior al pais.®

Logistica: Es la ciencia que estudia como las mercancias, las personas o la
informacioén supera el tiempo y la distancia.l®

Distribucion: Es la trayectoria que ha de seguir un bien o servicio desde su punto
de origen o produccién hasta su punto de consumo, y, ademas por el conjunto de
personas y/o entidades que permiten la realizacion de las tareas correspondientes
a lo largo de dicha trayectoria.!

Plataforma electronica: Es un software que sirve para crear una tienda online y
vender tus productos a través de Internet.'?

Tienda online: Es una empresa que vende una serie de productos o servicios
clasificados por categoria en ella, de forma virtual mediante internet.3

Oligopolio: Es aquella situacion donde hay pocos vendedores de un producto que
puede ser idéntico o diferente de alguna forma, pero donde cada cual tiene una
influencia sobre el precio.*

8 Balado Eloy, 2005, La nueva era del comercio: El comercio electrénico. Las TICS al servicio de la gestidn,
Madrid, Ideas propias editorial.

 Hernéndez Jesus, 2004, Estudio practico del impuesto especial sobre produccién y servicios, ISEF empresa
lider.

10 Francesc Robuste Antén, 2005, Logistica del transporte, UPC editora.

11 salvador Miquel Peris, 2008, Distribucién comercial, Madrid, ESIC editorial.

12 Garcia. A, 2014, las mejores plataformas de comercio electrénico del mundo, sitio web.

13 Guju David, 2012, Los Marketplace, factor clave para aumentar ventas.www.socialetic.com

14 Avila Juan José, 2006, Economia, México, Umbral editorial.
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Capitulo I. Marco Tedrico
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1.1 Comercio de ropa usada
1.1.1 Antecedentes

La venta de ropas de pacas o ropas de segunda mano ha experimentado un
crecimiento sostenido en los ultimos afios. Los testimonios mas corroborados
sefalan a 1986 como el afio donde se dieron los primeros puntazos para armar lo
gue hoy se ha convertido en un negocio del cual dependen muchos dominicanos y
haitianos. Las ayudas que llegan para paliar la situacion de miseria que padecen los

haitianos fueron “convertidas” en mercancias y se inician los intercambios.

La ropa tom6 mucha importancia en los negocios que se establecieron en la
frontera. Las mujeres haitianas fueron quienes primero vieron esto como un medio
de subsistencia para sus familias y comenzaron a pasar a vender las ropas usadas
en Dajabon de forma ilegal. En principio no existia pase por la aduana y si una
persona era sorprendida pasando por el rio con ese tipo de mercancia la apresaban.
(La ropa de segunda abre negocios lucrativos en RD, 2007)

1.1.2 Ventajas y desventajas

No caben dudas que este tipo de negocios ha llamado la atencién de la poblacién
dominicana especificamente para la clase baja y la clase media pues algunas de
las ventajas son: obtener ropa a un precio asequible y en buenas condiciones ya
gue muchas personas no pueden darse el lujo de visitar las tiendas y obtener ropa
nueva por otro lado los proveedores y vendedores nacionales obtienen de este
negocio una fuente de ingreso con la que antes no contaban y hoy les permite
subsistir al conjunto con sus familias. (La ropa de segunda abre negocios lucrativos
en RD, 2007)

Pero no todo es perfecto y ese comercio no es la excepcion pues también tiene
consigo desventajas a tomar en cuenta y es que este tipo de mercancia a dado
mucho de qué hablar con consideraciones de salud, “Esa basura (ropa usada) viene
al pais con piojos, hongos, parasitos, que se convierten en un gran problema de

salud. Aqui no hay ningun control. Al fin de cuentas, eso tiene un alto costo para la
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sociedad porque se enferma la persona; pero lo que es peor, por cada ropa usada
que se vende es una prenda fabricada en Republica Dominicana que no se esta

vendiendo”, afirma Koenig.

Basado en esa premisa, la industria textil aboga por que se prohiba la entrada de la
ropa usada, en vista de que no prospera su advertencia de que se trata de un

comercio ilegal que genera una competencia desleal. (CDN la lupa, 2014).
1.1.3 Estructura del negocio

La ropa usada llega al pais por cuatro vias. Una de esas rutas corresponde a la
importacion que realizan los “shipping” desde Estados Unidos y Puerto Rico. Otra
forma son las ropas usadas que llegan a Haiti a través de donaciones y que
comerciantes del vecino pais la venden en Republica Dominicana. También, se
otorgaron permisos de operacion a zonas francas para reclasificar “pacas” con fines

de reexportacion. (CDN la lupa, 2014)

El precio de las pacas, con un peso estandar de 100 libras, depende de la calidad,
pero la cifra oscila entre RD$2,500 y RD$20,000.

Los Martell aseguran que los negocios de pacas estan presentes en casi todo el
pais y estiman que seguira incrementandose su presencia, ya que la mayoria de los
dominicanos es de bajo poder adquisitivo. Sin embargo, indican que personas de
clase media han llegado a la tienda porque hay ropa de primera calidad que llega

practicamente nueva.

Los costos operacionales, segun describen, permiten que la eficiencia o relacion
costo-beneficio esté en aproximadamente 35%. Estas estimaciones incluyen el
pago de salarios, seguro de empleados, servicios de agua y teléfono, entre otras
variables que se adhieren. (La ropa de segunda abre negocios lucrativos en RD,
2007)
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1.1.4 Proliferacién internacional

La expansion del comercio de pacas se debe en gran manera a la obsesion que
tenemos muchos por la moda, pero no de la alta costura necesariamente sino mas
bien por ropas baratas y es que precisamente en las pacas se pueden obtener ropas

de marca como Gucci, Nine West, Aeropostale a un precio relativamente bajo.

Muchas de estas prendas que se obtienen son producto de donaciones y segun una
investigacion la ropa de Estados Unido y Reino Unido que la gente dona estéa siendo

exportada y comercializada en el exterior.

Segun Argumenta Brooks, profesor de estudios de desarrollo del King 's College de
Londres, en su libro Clothing Poverty, La gigantesca industrial global de ropa de
segunda mano vale $ 4.300 millones. Segun cifras de las Naciones Unidas, el
principal exportador de ropa usada del mundo es Estados Unidos, seguido de Reino

Unido, Alemania, Corea del Sur y Holanda.

En efecto, una cantidad importante de ropa usada que se recolecta en Estados
Unidos termina en América Latina, esto a pesar de que varios paises en la region,
incluidos México y Bolivia, prohiben la importacion de estos articulos. "Los
mercados donde se venden estas prendas se han expandido a un ritmo
extraordinario. Se calcula que unas 8.000 toneladas de ropa usada entran al pais
cada afo, la mayoria proveniente de Estados Unidos via Chile. Y 93% de este
contrabando esta valuado en mas de US$40.000 millones al afio" asegura la
investigadora.(BBC Mundo, 2015).

1.1.5 Legislacion del comercio de ropas usadas en Republica Dominicana.

Anteriormente la ley 458-73 prohibia “la importacion de prendas de vestir ropa de
camay de mesa, loza y bateria de cocina, puestos en desuso por clinicas, hospitales
y sanatorios, o de procedencia indeterminada, traidos al pais con fines comerciales
y otras veces de beneficencia”. Pues establece que todo lo que conlleva este

negocio es informal y por lo tanto no paga impuestos por lo que la Comisién de
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Defensa Comercial, que dirige Maximina Santana, coincide con la ONEC y Aditex y
gestionaron con las autoridades que el negocio de la ropa usada sea regulado.

En respuesta a esto el senado aprobd el proyecto de reforma tributaria, dejo sin
efecto una propuesta para la eliminacion de la importacion de ropas y zapatos
usados, actividad que se conoce popularmente como venta de pacas. Sin embargo,
mantuvieron invariable el articulo 54, donde se propone cobrar impuestos a toda
mercancia de bajo valor, que se importan, libre de impuestos, a través de despacho

expreso de envios (courier) y cuya compra se hace por Internet.

En ese sentido, los senadores eliminaron el articulo 55, acapite 1 del informe
rendido por la comision bicameral, donde se proponia la eliminacion de la
importacion de prenderias, trapos y calzados usados, ya sea para fines comerciales,

como de beneficencia.

La peticibn para que se deje sin efecto la prohibicion de las “pacas, pilitas,
sacudelos, abajate boutique” o simplemente ropas usadas, la hizo el senador Rafael

Calderon y respaldada por sus compafieros.(Ramon, 2012)
1.1.6 Efecto en la economia dominicana

Es cierto que el negocio de las pacas ha creado trabajo para aquellos que no tenian,
pero, también estd aumentando el nivel de las exportaciones del pais y esta
afectando la zona textil arropando todo el mercado y por ende tomando mayor

participacion.

La Direccion General de Aduanas (DGA) ha comenzado a actuar para detener el
desorden de las importaciones de ropa usada, que afecta el negocio formal en el

pais.

Asi lo dijeron David Cortés, presidente de la Asociacion Dominicana de Industrias
Textiles (Aditex), y Juan LLopart, miembro, al participar en el Encuentro Econémico
del periédico HOY.
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Consideraron que las autoridades estan trabajando para detener las importaciones
de ropa usada, pero es un problema grave y se dejo llegar muy lejos. Indicaron que
la DGA ha retenido los despachos de las pacas de los ultimos meses porque se han

dado cuenta de que es un asunto grave que se debe detener.

Expresaron que no es un asunto de defender los intereses de los textiles
dominicanos, ya que una persona vendiendo ropa usada puede sustituir a una

fabrica de cincuenta obreros. (Juan, 2015)

De acuerdo con las informaciones recopiladas sobre este negocio, en Republica
Dominicana todavia la importacion de las pacas sigue siendo un oligopolio,
controlado por seis importadoras que son DM Group International, Triple AAA, World

Wide Clothing, Modas del Sol, Alista Trading y Saerat Investment Group.

Mientras en Higley operan 12 grandes distribuidores. Estas empresas importadoras
inclusive han sido fortalecidas por un acuerdo extraoficial que han pactado con el
Estado, que impide que mas empresas importen pacas para lograr un mayor control
del mercado. Pero a su vez, estas importadoras sélo venden a un selectivo y
reducido grupo de distribuidores, a los que despachan furgones de 500 pacas en
adelante, desde los RD$500 mil por furgon.(Fausto, 2015).

1.2 Comercio electrénico
1.2.1 Concepto

El comercio electrénico, actualmente debido a su auge, posee varias percepciones
o enfoques. Segun Balado (2005) el comercio electronico o E-Commerce es
cualquier tipo de operacion comercial en la que la transaccion se realiza mediante
algun sistema de comunicacion electrénico, por lo que no requiere el contacto fisico

entre el comprador y vendedor.

Torres (2012), expresa que este comercio consiste en realizar transacciones

comerciales electronicamente.
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El E-Commerce es el ensamble de intercambios electronicos ligados a actividades

comerciales. (Rojas, 2005)

Otros literarios, insisten que a hablar de comercio electronico, se hace referencia al
comercio tradicional utilizando los medios que las Nuevas Tecnologias de la
Informacién y las Comunicaciones, las Tic, ponen a nuestro alcance en el ambito

comercial, (Pou, 2006).

Juan José Gaitan (2001), a su vez indica que el E-Commerce engloba todas las
actividades desarrolladas por medios electronicos que involucran directamente al
consumidor, como ventas, proceso de érdenes de compra, administracion de las

relaciones con los clientes y desarrollo de programas de lealtad comercial.

Basicamente, todas las definiciones expresan lo mismo sobre el comercio, sin
embargo, en esta investigacion adoptaremos el concepto de que el comercio
electrénico es el conjunto de actividades que comprenden la compra y venta de
productos por internet, incluyendo su distribucién fisica.

1.2.2 Historia

El desarrollo del internet, y las necesidades de las empresas de crecer y abarcar
nuevos mercados, hoy en dia se conoce el término que cada vez tiene mas auge:

Comercio Electrénico.

El Comercio Electronico esta muy ligado desde sus inicios al internet, como es de
conocimiento, el internet surgié en la década de los 60 como un proyecto de la
Agencia de Investigacion de Proyectos Avanzados de Defensa de los Estados
Unidos de América.

Este comercio, suele considerar 4 generaciones. La primera, desde el 1993 cuando
las empresas perciben la importancia de su utilizacion y comienzan a incursionar en
los sitios web, al inicio como una forma de promocionar su nhegocio, mas adelante
como medio de publicacion de sus catéalogos. El contacto con los clientes en esta
generacion, consistia en un formulario que contactaba a través del correo

electronico.
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En la segunda, inmediatamente las empresas vieron la posibilidad de emplear
paginas web para sus negocios surgen los centros virtuales, donde se rentaban

espacios para que otras tiendas dieran a conocer sus productos.

Autores como Eloy Seoane Balado (2005), entienden que la tercera generacion
inicia con las primeras implementaciones de sistemas de bases de datos y las
aplicaciones web con contenidos dinamicos, generalizandose asi, el Marketing en
la red. En cuanto a medios de pagos, aparecen los primeros protocolos para pagos

seguros, Yy la tarjeta de crédito como método de pago.

Segun Torres(2012), en la cuarta generacion el contenido ya es completamente
dindmico, cuidando el disefio y el aspecto del sitio web, se mejora la seguridad y se

implementan nuevos mecanismo de seguridad.

Cuando se habla de la historia del comercio electronico, es bueno mencionar a la
primera tienda virtual: Amazon. Esta fue fundada por Jeffrey Bezos en el 1995, en
Seattle, iniciando s6lo con la venta de libros por internet. En vista del crecimiento y
fama que alcanz6 su website, muchas otras empresas decidieron incursionar en

este ambito.

A partir de esto, cada dia se generan nuevas aplicaciones y mejoras a esta area,

por la que todas las organizaciones empiezan a preocuparse por adquirir.
1.2.3 Tipos.

Después de conocer los distintos conceptos de Comercio Electrénico y su historia,
también es importante conocer sus tipos, y de esta forma saber cual seria el mas

correcto de implementar segun la estructura de la empresa.

Dentro del comercio electronico sus tipos se conocen mas bien como modelos,
tomandose en esta investigacion como referencia los 4 principales, comprendiendo
la participacion de personajes como consumidores, empresas y administracion o

sector Gubernamental.
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Modelo de negocio Business to Business (B2B), en esta modalidad de negocio a
negocio, Dotty Oelkers (2004) considera toda la gama de acciones que se puedan
ocurrir en dos organizaciones. Esta abarca las transacciones comerciales de venta
o compra de empresa a empresa. Ampliando este concepto, Rojas (2005), agrega
que este tipo de comercio en la red incluye la presentacion de propuestas,
negociacion de precios, cierre de ventas, despacho de pedidos y otras

transacciones.

Modelo Business to Customer (B2C), esta modalidad se refiere al intercambio entre
empresas y consumidores finales, siendo una de las formas mas comunes de

comercio electrénico, y de las mas utilizadas.

Modelo Customer to customer (C2C), consumidor a consumidor. Es aquel que en la
que el intercambio de bienes o servicios es entre consumidores, es decir, la compra
y venta electrénica es realizada de un consumidor a otro, sin la interaccion de una

organizacion.

Modelo Business to Administration (B2A).Segun nos explica Balado (2005), este
tipo de comercio entre la Administracion y las empresas, se refiere a la prestacion
de servicios por parte de la Administracién a las empresas, como auditorias,

certificaciones de calidad, promocién exterior, entre otras.

En este sentido y segun lo expuesto, el modelo de negocio electronico mas
adecuado para la tienda Katty 's paca, es el modelo B2C o business to consumer,
puesto que es el que permitira la interaccidn entre la tienda y sus posibles clientes

virtuales.
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Capitulo Il. Aspectos Metodoldgicos
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2.1. Tipo de Investigacion

Esta investigacion es de tipo Descriptiva, puesto que se busca referir la factibilidad
de una plataforma E-Commerce.

También es una investigacion de campo, puesto que se van a recolectar y presentar
los datos, de las informaciones necesarias para la investigaciéon a través de
encuestas y cuestionarios.

Y, por ultimo, es una investigacion documental, ya que como lo indica el nombre, se
basard en documentos que puedan ampliar los datos recolectados.

2.2. Métodos

Esta investigacion, se desarrollara siguiendo el método deductivo, puesto que de
las Plataformas de E-Commerce, que constituyen lo general, se llegara al caso de
Katty “s Paca, que es lo especifico.

El método Estadistico también sera agotado, porque para agrupar los datos
adquiridos y presentar dichos resultados, se necesita de una técnica estadistica que
resulte de ayuda en este proceso.

2.5. Técnicas e Instrumentos

En esta investigacion, se utilizara la técnica de la Entrevista con la finalidad de
conocer la percepcion de la propietaria de Katty “s Paca, y otros comerciantes de
ropa de paca sobre las plataformas de E-Commerce como posible elemento de su
negocio.

Otra técnica que se aplicara es la Encuesta, a los clientes actuales de Katty s Paca,
y a hombre y mujeres en general compradores de ropa de paca.
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B. Resultados de las entrevistas

e Entrevista a Propietarios

Estos fueron los resultados obtenidos de las entrevistas realizadas a propietarios no
solo de Katty ‘s Paca sino también a negocios del mismo tipo, cuyo objetivo es
conocer la percepcion de estos sobre las plataformas de E-Commerce como posible

herramienta en su negocio:

Entrevista realizada a Katty ‘s Paca.

Propietaria: Nelcy Yokaty Martinez De La Rosa

Lugar de la entrevista: Tienda Katty's Paca; C/5, Av. José Contreras, Distrito

Nacional.

Fecha: 30 octubre 2015

1- ¢ Qué tiempo lleva usted con la tienda?

10 afios

2- ¢ Cuadl es el costo de operacion de la tienda?

No posee un estimado

3- ¢ Tiene usted presencia en las redes sociales?

No
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4- ;Posee usted una pagina web de su tienda?

No

5- A su entender, ¢A qué hace referencia el Comercio Electrénico?

A que la gente se pueda comunicar, ver y actualizarse

6- ¢ Conoce usted alguna tienda similar a la suya que implemente Comercio

Electrénico?

No

7- ¢, COmo piensa usted podria ayudar la utilizacién del Comercio Electrénico

en su negocio?

Deberia ser bueno, porque todo el mundo podria observar mi mercancia

8- ¢ Estaria usted dispuesto a implementar esta técnica en su tienda, en caso

de ser factible?

Si, claro
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Entrevista realizada a Georgi pacas.

Propietaria: Georgina Altagracia Rosario

Lugar de la entrevista: Tienda Georgi Pacas; C/7, Av. José Contreras, Distrito

Nacional.

Fecha: 2 noviembre 2015

1. ¢Quétiempo lleva usted con la tienda?

1 afo

2. ¢Cuél es el costo de operacién de latienda?

No posee un estimado

3. ¢Tiene usted presencia en las redes sociales?

No

4. ¢Posee usted una pagina web de su tienda?

No

5. A su entender, ¢A qué hace referencia el Comercio Electronico?

A articulos del hogar
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6. ¢Conoce usted algunatienda similar a la suya que implemente

Comercio Electrénico?

No

7. ¢Como piensa usted podria ayudar la utilizacion del Comercio

Electrénico en su negocio?

Si es por internet podria venderse a mas personas y hasta paises

8. ¢Estaria usted dispuesto a implementar esta técnica en su tienda, en

caso de ser factible?

No estoy muy seguro
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Entrevista a D" Sosa Import/ Sosa Outlet

Propietario: Martin Sosa

Lugar de la entrevista: Tienda D” Sosa Import; C/Paris esquina Santiago Mota,

Villa Francisca.

Fecha: 05 noviembre 2015

1. ¢Qué tiempo lleva usted con la tienda?

El negocio comenzé en el afio 2000 y sigue operando hasta la fecha

2. ¢Cual es el costo de operacion de la tienda?

$400,000 (cuatrocientos mil pesos)

3. ¢ Tiene usted presencia en las redes sociales?

No

4. ¢Posee usted una pagina web de su tienda?

No

5. A su entender, ¢A qué hace referencia el Comercio Electrénico?

A la venta por internet

6. ¢,Conoce usted alguna tienda similar a la suya que implemente Comercio

Electrénico?
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Si, pero a nivel internacional

7. ¢Como piensa usted podria ayudar la utilizacién del Comercio Electrénico

en su negocio?

Creo que podria ayudar, de tal modo que aumentaria las ventas

8. ¢Estaria usted dispuesto aimplementar esta técnica en su tienda, en caso

de ser factible?

Es una técnica factible, pero no lo implementaria por ahora
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e Entrevista a experto del Tema

Aqui se presenta el resultado de la entrevista realizada al Licenciado en sistemas
computacionales y Coordinador de la Maestria en Comercio Electronico de la
Universidad APEC, Andrés Alexander Almonte, realizada en su oficina en la

Vicerrectoria de Estudios de Posgrados de UNAPEC, el 11 de noviembre 2015.
Segun su opinidn, ¢En qué etapa esta el comercio electrénico en el pais?

En la etapa de desarrollo y comercializacion a través de la web, utilizando B2C,

B2B y Digital Economia.

En materia de legislacién, ¢Cual es el panorama actual del comercio

electronico?

En la Republica Dominicana carecemos de leyes especificas, pero estamos en

proceso.

Segun su opinién, ¢Considera usted elevado el impuesto del 28% aplicado a

las ventas por internet?

Muy elevado para los consumidores, pero es factible para que los comerciantes

locales puedan vender.

¢ Considera usted que la brecha digital existente en el pais puede impedir la

incursion de las empresas en el comercio electrénico?

No, porque la brecha digital es cada vez mas pequefia, hoy dia es insignificante.

37



¢,Cree usted que existe algun tipo de apoyo por parte del gobierno, a los
empresarios dominicanos que realizan transacciones de compray venta por

internet?

En cierta forma si, por ejemplo, tenemos a INPODOM que estan realizando un buen

trabajo en el pais.

En su criterio, los consumidores actuales para hacer sus compras ¢Qué

servicio utilizan méas: las compras por internet o las visitas fisicas a la tienda?

Lo que mas utilizan los consumidores actuales en el pais es el ambiente fisico,

todavia predomina; pero las ventas electronicas cada vez se incrementan mas.

Katty “s paca es unatienda de ropa usada o de segunda mano, partiendo de

esto, ¢Qué tipo de plataforma de E- Commerce le recomienda utilizar?

Presencia en la web con B2C.

En cuanto alos contenidos, ¢Como le recomienda, segun su experiencia, que

estén distribuidos?

A través de portales sociales y dandose a promocién por ahi y por correo

electrénico.

¢,Cudles son las medidas de seguridad atomar en consideracién en las formas
de pago y las devoluciones? ¢Qué podria usted recomendar para facilitar y

hacer méas confiable estos procesos?
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Utilizar Paypal, porque es mas seguro; Que tenga https; que tenga el simbolo del

candado y que se visualicen los comentarios del vendedor y clientes.

¢, Cuéles beneficios podria otorgar el comercio electronico a una tienda como
Katty “s pacay en ese mismo orden que retos enfrentaria para poder alcanzar

el éxito?

Beneficios: Mas clientes potenciales, mas ventas

Retos: Distribucién o transporte y logistica, pagina web.

Segun su experiencia, ¢Considera usted que existe alguna estrategia

fundamental para que una empresa pueda posicionarse en el internet?

Calidad en el servicio y los productos; la gente mismo lo pregonara.

¢ Qué recomendaciones podria darle usted a la propietaria de Katty 's Paca

para la creacién de su sitio web?

Que tenga un procedimiento de outsourcing y hacer accionistas a las entidades de

lugar.

llustracion 5 Entrevista experto

Fuente: Foto tomada en la entrevista con el experto Alexander Almonte
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C. Encuesta Clientes

Somos estudiantes de Negocios Internacionales y estamos realizando un Estudio
de factibilidad de una plataforma de E-Commerce para la tienda Katty ‘s Paca, afio
2015. El objetivo de esta encuesta es determinar la percepcion de los clientes de la

tienda de la utilizacién del E Commerce en el sector de Ropa de pacas.

Favor responda las siguientes interrogantes:

1- ¢Con que frecuencia usa el internet?
A) Siempre
B) Ocasionalmente

C) Rara vez

2- Paratener acceso ainternet usted:
A) Se dirige a un centro de internet.
B) Pagar un servicio de internet en casa

C) Sélo posee acceso desde su celular

3- ¢Usted utiliza el internet como medio de compra?
A) Si
B) No
4- Si Katty s Paca tuviera una pagina de Web, usted:
a) Verificaria la Mercancia desde ahi para comprar en la tienda

b) Entraria ocasionalmente a ver lo nuevo

c) No la utilizaria
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5- Si Katty ‘s Paca vendiera por internet, usted:
A) Compraria por internet
B) Compraria en la tienda y por internet

C) Deja de comprar en Katty 's Paca

6- ¢Cuales medios de pago usted ha utilizado para realizar compras por
internet?

A) Transferencia bancaria

B) Tarjeta de crédito

C) PayPal

D) Depésito bancario

E) Giros de dinero

7- Le gustaria ver informacion sobre Promociones de Katty “s Paca via:

A) Correo electronico

B) Redes sociales

C) Mensaje de Texto

D) Ninguna

8- ¢Cual es su sexo?

A) Femenino

B) Masculino

9- ¢Cual es su edad?

A) 18-25 B) 26-33 C) 33 0 méas
10-¢Cual es su nivel de ingresos?

A) Menor a 8mil pesos mensuales
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B) 9 mil a 15 mil pesos mensuales
C) 16 mil a 29 mil pesos mensuales

D) De 30 mil pesos mensuales en adelante

11-¢Por qué prefiere Katty s Paca?
A) Por sus precios
B) Sus productos son de calidad

C) Facilidades de Pago

12-¢,Con qué frecuencia visita Katty 's Paca?
A) Unavez ala semana o0 mas
B) Una vez al mes

C) Raravez

13-¢,Como describiria usted el servicio de Katty ‘s Paca?
A) Excelente
B) Bueno

C) Malo

14-Segun su nivel de ingresos, ¢Como considera usted los costos de las
prendas vendidas en Katty 's Paca?

A) Caros

B) Asequibles

C) Baratos
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e Resultados Encuestas

Tabla |. Frecuencia de Uso del Internet

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Siempre 180 83
Ocasionalmente 19 9
Rara vez 18 8
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty ‘s Paca

Tabla Il. Forma de Acceso a Internet

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Se dirige a un centro de internet 18 8
Paga un servicio de internet en casa 180 83
Solo posee acceso desde su celular 19 9
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca

Tabla Ill. Uso del Internet como Medio de Compra

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Si 185 85
No 32 15
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty ‘s Paca

Tabla IV. Si Katty "s Paca tuviera una pagina Web

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Verificaria la mercancia desde ahi para 190 88
comprar en la tienda

Entraria ocasionalmente a ver lo nuevo 27 12
No la utilizaria 0 0
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty ‘s Paca
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Tabla V. Si Katty 's Paca vendiera por internet

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Compraria por internet 27 12
Compraria en la tienda y por internet 190 88
Deja de comprar en Katty ‘s Paca 0 0
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca

Tabla VI. Medios de pago utilizados en compras por internet

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Transferencias Bancarias 80 37
Tarjeta de Crédito 122 56
PayPal 0 0
Depdsito Bancario 15 7
Giros de Dinero 0 0
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca

Tabla VII. Preferencia de Promociones de Katty ‘s Paca

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Correo Electronico 170 78
Redes Sociales 30 14
Mensaje de Texto 16 7
Ninguna 1 1
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca
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Tabla VIII. Sexo de los Encuestados

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Femenino 193 89
Masculino 24 11
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty ‘s Paca

Tabla IX. Rango de edad de los Encuestados

Alternativas Frecuencias Porcientos %
18-25 afios 102 47
26-33 afos 12 6
33 afnos o mas 103 47
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca

Tabla X. Nivel de ingresos de los Encuestados

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Menor a 8mil pesos mensuales 18 8
9mil a 15 mil pesos mensuales 94 43
16 mil a 29mil pesos mensuales 95 44
De 30 mil pesos mensuales en adelante 10 5
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca

Tabla XI. Razén de Preferencia de Katty 's Paca

Alternativas

Frecuencias

Porcientos %

Por sus precios 140 64
Sus productos son de calidad 67 31
Facilidades de pago 10 5
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty ‘s Paca




Tabla XIl. Frecuencia de Visita a Katty 's Paca
Alternativas Frecuencias Porcientos %
Una vez a la semana o0 mas 157 72
Una vez al mes 60 28
Rara vez 0 0
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de

Tabla XIll. Servicio de Katty ‘s Paca

Katty s Paca

Alternativas Frecuencias Porcientos %
Excelente 217 100
Bueno 0 0
Malo 0 0
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de

Katty "s Paca

Tabla XIV. Precios de las prendas en Katty ‘s Paca

Alternativas Frecuencias Porcientos %
Caros 0 0
Asequibles 28 13
Baratos 189 87
Total 217 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Katty 's Paca
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D. Fotos Referencia de Katty “s Paca

llustracion 6. Area de Caja de Katty s Paca

llustracion 7. Parte externa de Katty 's Paca
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llustracion 8. Tienda Katty s Paca
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llustracion 10. Propietaria de Katty ‘s Paca

49



E. Lista de Clientes Katty ‘s Paca

Tabla XV. Lista de Clientes

LISTA DE CLIENTES KATTY 'S PACA

NOMBRES TELEFONOS TALLAS/COMENTARIOS
DANIA 8098843450 61/207
PATRICIA PEREZ 8099953232 16-18
WILKIA MONTILLA 8093221440
ROSANNA 8096871000
RAQUEL VALENZUELA 8095354004
VALERIA 8095338986
CATALINA BAUTISTA 8095322233
MARIA MERAN 8096228463
RAMONA 8099604148
ROSALBA 8292092538
LISI 8098609790
ARELIS 8092748764
SIBELYS 8092586850
CARMEN 8097089010
OSIRIS DE LEON 8296395579 QUIERE ROPA DE EJERCICIOS
XIOMARA 8296683295 XS,SYM
TATI 8095323292 P#12
MARIELA 8295648739
CHARITIN 8298285734 M, 12Y 14
LUCI 8096958907
MATILDE 8097137696 16 Y LARGE
PATRIA HERNANDEZ 8098697210 16-18
ELAURY FERNANDEZ 8098191672 XSYS. ZAPATOS #5
YOKASTA 8292859435 SYXS
YENIFER 8096147185
SUSAN 8295644023
FATIMA 8097136570 S, XS
ANASILVIA 8099804754
MILTA 8092603295
JOSE LOPEZ 8297081691 34-30
CRI 8098018734




VALENCIA 8097128393
MIGUELINA 8094825287 BLUSAS L
CAROL 8096081081 8, QUIERE ZAPATOS BAJITOS
VILMA S, XS. ESPOSO LY 36-30
PILAR 8498463410 SYM
DANIELA Y CLAUDIA 8094940710
AYLIN 8099154078 S, M
CARMEN C 8095080697 16-18, 18-20
DONA LUZ 8095356360
YANY 8098016595
ALTAGRACIA 8094871545
SINDI 8298065560 S, XS
LUZ 8099935735 QUIERE FALDAS
MARIA GOMEZ 8094607002
MIGUELINA 8096876008
MARIA LUISA 8492569628
RUTH FIGUEREO 8095080697
DIANA SALCESO 8496393444
MAUREEN PENA 8098561519
ALEXA 8095348303
JENNY 8299195595 ROPA NINOS 3 ANOS
NICAULI 8498836998
ANASILVIA 8095337206
DENY 8095192626
ADELA 8096139144
YERLIN 8299195595 NINA 3 ANOS
MARY URBAEZ 8097967960
JULIA 8293835284
ALBAIRIS 8092217902 TENIS 7 1/2
CHEILA 8095326382
PATRICIA 8298640878 S, XS
ALEXA 8293089977
WILDANIA 8096621794
BIANCA 8095336574
SUY SENORA 8095356360
PATRICI FOS 8095330177
PALOMA 8092740098
WENDY 8297255539 LLAMAR AL ABRIR PACA
MARITZA 8095088786
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JAUTER 8098766189 M-L
PURA 8092575984
INE 8096885932
TERESINA 8095059456
ALEXANDRA 8096694210
KATY 8096238096
FARI 8095325029
GEISY 8092390130
CARMEN 8094266167
JINESKA 8094789271
NATALY 8294746740
MARIA 8092457693
MARIA A. 8095357283
CECILIA 8496530590
JESENIA ORTIZ 8092143677 81/209
MARIA FAMILIA 8096717807 S, M
YIYI 8299209947
BERNARDA GOMEZ 8295610050
CESAR 8095345278 40-30
BELISA 8293810856
ADALGISA ANGELES 8095354448 46, 32 SU ESPOSO
GISSETTE 8095333686
NICOLE 8294452133 SIZE XS, S
CECILIA 8296042983
ROSAIDA 8095339220
RAQUEL VALENZUELA 8297633198 LLAMAR AL ABRIR PACA
NIURKA 8297282625 LLAMAR AL ABRIR PACA
GEILI 8092390130 LLAMAR AL ABRIR PACA
LUCIANA 8095086303 LLAMAR AL ABRIR PACA
VALENCIA 8097128393 LLAMAR AL TRAER JEANS
LUCELIS 8096538448
RAQUEL 8299617057
CESARINA 8498505675
BEATRIZ 8094455871
KELI 8498611131
DANELSI 8294680985 VESTIDOS S
ALTAGRACIA 8298666933
MARIZAT 8095355761
IRENE 8295764551

52




ALTAGRACIA 8094871545
MARI ABOGADA 8295405761
MICHEL 8495693261
KAROL 8098488081
TANIA 8296702446
LIDIA 8098606820
DIANNY 8097070777
YAQUELIN 8493606596
LEO 8292177796
MAYELIN 8492076143 ROPA NINOS
FIOR 8092745998 LLAMAR AL ABRIR PACA
CESARINA 8099835488
CHEILA 8,0092E+10 ZAPATOS
YUDY LOPEZ 8296442297 ROPA NINOS
NERIS 8095080548
NELSI 8097856142
MINERVA 8099637792
DENISSE CASTILLO 8299296214
KATIUSKA APEC 8295626029
PATRICITA 8096029239
ALONDRA 8099847836
ROSALBA 8298206079
RAYNELDA 8299892550

Fuente: Registro de Visitas de Katty 's Paca
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F. Articulo referente al Tema de Investigacion

Este articulo fue publicado el 30 de octubre en el periédico Hoy, sobre las ganancias

gue genera la comercializacion de ropa usada o de segunda mano, por internet.

llustracion 11. Articulo de Periddico sobre el Tema de Investigacion
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Kim Bhasin

James Reinhart pasd meses tratando de
encontrar a alguien, a cualkguiera, que invirtiera
en su idea: un canje de ropa online para mujeres
¥ nifigs.

Alguild un auto de Fipear y emprendio camino
hacia la Ruta 128 de Boston, un ceniro del
capital riesgo, con su presentacién empresarial
en la mano. Después vold a San Francisco para
recorrer el laberinto de empresas de
emprendimiento en Sand Hill.

Se estd gestando una guerra por la basura en los

armanos de la genie, en tanto los inversores canalizan
efectivo al negocio de ka revenia de ropa online.

Los capitalistas de riesgo lo rechazaron 27
veces, algunos riendose en su cara. En una reunion, uno de los socios de la firma le preguntd si la idea
era hacer que las mujeres canjearan sus bragas. Reinhart, por entonces un joven de 30 anos recién
egresado de la Escuela de Negocios de Harvard, se encogio de hombros.

“vo le dije: lo gue qguieras, flaco”, dijo Reinhart. =¥ si fu menie esta en eso, claramenie no vamos a hacer
negocio”, expresa.

Eso fue hace seis anos. El mes pasado, el mercado de moda de segunda mano de Reinhari, ThredUp,
recaudd una ronda de USE81 millones de financiamiento encabezada por Goldman Sachs, lo cual llevd
su financiamiento total a mas de USE131 millones.

ThredUp no es un caso atipico. Se esta gestando una guera por la basura en los armarios de la gente,
en tanto los inversores canalizan efectivo al negocio de la reventa de ropa online, respaldando a mas de
una docena de empresas que fratan de capitalizar lo gue ven como un punto débil para Amazon &
inclusive para eBay, lider en reventas.

Las firmas de capital riesgo volcaron cientos de millones de dolares en la reventa de moda en 2015; el
financiamiento total en los Gltimes cinco anos crecio hasta superar el nivel de los US5400 millones.
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lustracion 12. Articulo de Periddico sobre el Tema de Investigacidn

En enero, & local de consignas online Tradesy recaudo US530 millones. Para fines de abril, &l
revendedor de ropa anfigua de lujo RealFeal habia recaudado US340 millones y el sifio de comercio
social Poshmark habia cosechado USE25 millones. Bl negocio de reventa europeo Vestiaire Collective
consiguio una ronda de US$37 millones en septiembre. Fue seguida por |3 gigantesca ronda de Goldman
para ThredUp, quiza la mas popular del grupo.

“Es una categoria del tipo en que el ganador se lleva todo”, dijo Reinhart. “Los capitalistas de riesgo
saben que 5 eligen al ganador, este tendra una ventaja sustentable a largo plazo”, dijo.

La lista continia. Esta Vinted, un canje de ropa con sede en Lifuania. El mercado de consignas con
servicio completo de Thredfiip esta pensado para los amantes de la moda con poco tiempo. Rebagyg sdlo
se dedica a bolsos y carteras de disefadores.

Shop Hers apunta al lujo Gnicamente. Vaunte promociona los armarios de gente que esta en la moda.
Snobswap esta asociado a tiendas del mundo real. REfashioner se esfuerza por trabajar con articulos
exclusives. Matenial World cambia taetas de regalo por repa no deseada.

Estan atrayendo el interés de los inversores porque cada empresa quiere llenar el vacio que han dejado
los grandes representantes del comercio minorista online. Si bien Amazon esta fuertemente atrincherado
en casi todas |as categorias de productos en el comercio electranico, y eBay gobiema la reventa, muchos
consideran que |la moda, tanto nueva como usada, es su segmento mas vulnerable. Amazon y eBay
[rOSperan como maquinas expendedoras practicaments sin limites, donde los clientes buscan cualquier
cosa y de todo. La moda estd consiruida en base a un meticuloso frabajo de curaduria.

“En &l caso de la moda, para nosotres es fundamental mosirar a los consumidores todo e inventario que
tenemos”, dijo Marcelle Pamish, gerente general de moda en eBay.

En definitiva, probablemente todo se reduzca a como lleva adelante su estrategia cada empresa ya que
los combatientes no estan intentando un modelo de negocios fundamentalmente nuevo, sino retocando
métodos probados como |25 tiendas de consignacion y los mercados enfre pares.

¥ i bien algunos estan mas apartados por el precio, la mayoria vende en gran medida las mismas clases
de marcas, ya sea de casas de moda lujosas como Alexander McQueen o efiquetas de onda pero mas
baratas coma J.Crew. Por ezo hasta el momento ninguno ha podido liberarse de la manada.
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Fuente: Periédico HOY
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