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RESUMEN

Los dispositivos electronicos son adquiridos por los padres de
estudiantes de las universidades, colegios privados y politécnicos para el
desarrollo de las actividades de ensefianza aprendizaje o para el desarrollo
de sus propios proyectos. En su actividad de compra deben trasladarse
desde sus casas y lugares de trabajo a una zona donde se comercializan los
componentes y dispositivos electronicos que necesitan. Al llegar a los
negocios se dan cuenta de que los productos electrénicos que necesitan no
aparecen en una sola tienda y tienen que desplazarse por diferentes
negocios tratando de conseguir los componentes buscados. Durante su
bldsqueda se percatan de que los precios de los componentes varian de una
tienda a otra. Durante el levantamiento de informacion se demostré que no
existe un canal de distribucion confiable y seguro que les facilite el proceso
de compra. Tampoco existe ningan negocio en Republica Dominicana que le
permita comprar de forma virtual y recibir los productos en sus casas Yy
oficinas. Reconocen la existencia del comercio electrénico y estan de
acuerdo en utilizar los servicios de un negocio que les permita satisfacer sus
necesidades de forma segura y confiable, y que ademéas les brinde
oportunidades de asesoria en linea y les permita dar soluciones a proyectos
tecnologicos. En la presente se establecen los pardmetros técnicos para

poner en marcha un negocio de tal magnitud.
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INTRODUCCION

El proceso de desarrollo de todo pais se fundamenta en las
transformaciones econdémicas y sociales en intensidades diferentes. Por lo
tanto, todas las organizaciones no son ajenas a estos cambios y por ende, se
ven en la necesidad de realizar estudios e investigaciones con la finalidad de
encontrar los recursos necesarios para ejecutar estrategias e incrementar

SUS recursos.

Comercializar un producto es definir su presentacion vy
acondicionamiento susceptible de interesar a los futuros compradores, la red
mas apropiada para la distribucion y las condiciones de venta que habran de

dinamizar a los distribuidores sobre el canal de distribucion.

El comercio desde sus inicios hasta nuestros dias ha evolucionado
en cuanto a las diferentes formas de ejecucién, pero en sentido general su fin
siempre es el mismo. Segun el diccionario consultor de economia, el
Comercio es: el proceso y los mecanismos utilizados, necesarios para
colocar las mercancias, que son elaboradas en las unidades de produccién,
en los centros de consumo en donde se aprovisionan los consumidores,

Ultimo eslabén de la cadena de comercializacion.

Un negocio que brinde a los clientes asesoria y la posibilidad de
consultar y adquirir de forma segura los dispositivos electrénicos necesarios
en un tiempo prudente y en el lugar donde desarrollan las practicas o han
planificado las mismas resultaria una solucion significativa a esta

problematica.

Con esta investigacién se pretende dar a conocer a las PYMES la
existencia de una nueva forma de comercializar sus productos a través del

internet, como funciona este tipo de modelo electrénico, E-Business. Como



obtener ingresos y satisfacer las necesidades de los clientes a través de una

conexion confiable que permita realizar transacciones seguras.

La presente investigacion busca, mediante la aplicacion de teorias y
conceptos basicos que intervienen en el proceso de compra y venta de
componentes electronicos, establecer un modelo que permita comercializar
productos y servicios a través de internet, teniendo siempre presente las
experiencias y fracasos de empresas de similares dentro y fuera del
contexto, asegurando el establecimiento del modelo de servicio centrado en

el cliente.

Con los cambios tecnolégicos de la ultima década y el uso del
internet como medio de interaccion y comercializacion, los negocios e
instituciones se han visto en la obligacion de entrar en una nueva modalidad
de negocio, el comercio electrénico; posibilitando una reduccion de los
costos en la cadena de distribucion y los medios de publicidad, pudiendo
segmentar de manera mas precisa su mercado meta y creando nuevos

modelos de negocio.

Un componente electrénico es una entidad fisica en un sistema
electrénico cuya intencion es afectar los electrones en una forma consistente

con la funcién esperada del sistema electronico.

La investigacion planteada proporciona soluciones directas a los
clientes que a diario se quejan de los inconvenientes con los servicios a la
hora de comprar dispositivos electronicos. Sefiala métodos de compra que
ahorren tiempo y seguridad de encontrar exactamente lo que buscan en la
puerta de su casa con solo un clic en una plataforma virtual debidamente

registrado.

Propone la consulta en una base de datos de componentes

electronicos, asi como la obtencidon de servicios de asesoria en linea sobre el



mercado electronico y la decision de implementacion de nuevos proyectos.
Todo esto facilita el desarrollo de proyectos nuevos, ya que se dispondra de
consultas actualizadas continuamente; los dispositivos cambian con el pasar

de los dias y la actualizacién es un factor preponderante.

Se propone mejorara a los procesos de comercializacion de
componentes electrénicos realizados por los métodos tradicionales, a través
de una plataforma virtual que permita que los usuarios puedan consultar,
comprar y recibir asesorias de forma eficiente y segura, con el principal
objetivo de que tanto entidades comerciales como usuarios finales reciban

beneficios directos.

En este trabajo tratamos de evidenciar las dificultades que tienen

los consumidores de dispositivos electronicos en la Republica Dominicana.

En el capitulo uno hemos suministrado suficiente informacion sobre
el desarrollo del comercio electronico a nivel general y su incidencia y modo
de operacién en la Republica Dominicana. El capitulo dos se los dedicamos
a presentar estrategias de negocios como una forma de aportar ideas que
son factibles en el mundo de hoy y que se deben aprovechar como
herramienta valida en un mercado competitivo. Se detalla la creacion de un
sitio web interactivo donde los consumidores puedan satisfacer sus

necesidades.

El capitulo tercero contiene las valoraciones sobre el uso del
comercio electronico en la comercializacién de componentes electrénicos. Y
una andlisis descriptivo sobre los elementos técnicos que posibilitan la

existencia del negocio.



CAPITULO l. CARACTERISTICAS DEL PROCESO DE
COMERCIALIZACION VIRTUAL DE COMPONENTES ELECTRONICOS

1. MODELOS DE COMERCIALIZACION TRADICIONALES

Los modelos de comercializacion tradicionales realizaban las
operaciones de produccion sin el uso del internet como herramienta que les
facilitara disefiar sus productos y servicios acordes con las necesidades de
los consumidores. Permiten que las empresas superen las discrepancias y
establezcan canales de distribucion, es decir que el cliente esté listo para
comprar el producto.

1.1 Actividades de comercializaciéon

Estrategias

de
innovacion
e s Seleccion de
Comercializacion
proyectos
AN AN
Industrializac Generacion
ion de ideas
AN AN
Desarrollo Seleccion de
del proyecto proyectos
AN AN

llustracion #1. Actividades del proceso de comercializacion. Fuente: elaboracion propia



El proceso de desarrollo de todo pais se fundamenta en las
transformaciones econémicas y sociales en intensidades diferentes. Por lo
tanto, todas las organizaciones no son ajenas a estos cambios y por ende, se
ven en la necesidad de realizar estudios e investigaciones con la finalidad de
encontrar los recursos necesarios para ejecutar estrategias e incrementar

SUS recursos.

La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a
comercializar productos, bienes o servicios. Las técnicas de comercializacion
abarcan todos los procedimientos y manera de trabajar para introducir
eficazmente los productos en el sistema de distribucién (Ugarte et al., 2003).

Comercializar un producto es definir su presentacion vy
acondicionamiento susceptible de interesar a los futuros compradores, la red
mas apropiada para la distribucion y las condiciones de venta que habran de
dinamizar a los distribuidores sobre el canal de distribucion.

Comercializar se traduce en un acto de planear y organizar un
conjunto de actividades necesarias que permitan poner en el lugar indicado,
en el momento preciso y al precio justo productos y servicios, asegurando

que los clientes del mercado meta lo conozcan y lo consuman.

El lugar punto de encuentro entre la oferta y la demanda se conoce
como mercado. En la comercializacién de un nuevo producto la decision del
tiempo de entrada es critica. Cuando una empresa ha completado
rapidamente el periodo de desarrollo del nuevo producto y sabe que la
competencia se encuentra al final del trabajo entonces, se enfrenta a tres

elecciones:

« Ser la primera en entrar. La empresa que primero se introduce en un
nuevo mercado disfruta de las “ventajas de ser el primero”, que

consisten en la obtencion de algunos distribuidores y clientes claves y



en obtener la reputacion de liderazgo. Por el contrario, si el producto se
lanza al mercado antes de que esté totalmente desarrollado la empresa

podria adquirir una imagen de productos imperfectos.

o Entrega paralela: la empresa podria planificar su tiempo de entrada con
el competidor y si este se precipita al lanzamiento hace lo mismo. Si el
competidor se toma su tiempo, la empresa también debe tomarse el
suyo, usando este tiempo adicional para refinar el producto. La
corporacion podria acceder a que los costes de promocion vy

lanzamientos fueran compartidos por ambos.

« Entrega posterior: la empresa podria retrasar su lanzamiento hasta que
lo haya hecho la competencia, lo que supondria tres ventajas
potenciales. La competencia habra soportado el costo de educar el
mercado. El producto de la competencia puede revelar fallos que
pueden ser evitados por el nuevo entrante. Y la empresa puede

conocer el tamarfio del mercado.

La decisibn de cuando entrar lleva consigo consideraciones
adicionales. Si el nuevo producto reemplaza a uno antiguo de la empresa,
ésta podria retrasar su introduccién hasta que se acabe el stock del producto
antiguo. Si el nuevo bien es de demanda estacional podria mantenerse hasta

gue llegase el momento oportuno.

1.2 ANTECEDENTES DE LA COMERCIALIZACION VIRTUAL

Antes de analizar los aspectos generales de la comercializacion
virtual de productos y servicios se detalla la historia y evolucion de la
plataforma virtual que le sirve de soporte y sobre la cual funciona, El

Internet.



La historia de Internet se remonta a principios de los afios sesenta,
cuando cientificos de Estados Unidos comenzaron a investigar la manera de
conectar en forma directa a las computadoras con sus usuarios, siendo a
finales de esa misma década, cuando el gobierno estadounidense comienza
a darse cuenta del efecto de las computadoras en la educacion, la
investigacién y desarrollo militar, de ahi, que decidiera patrocinar una red
experimental que permitiera la investigacion y el desarrollo remoto, asi como

el intercambio de informacion.

Los origenes de Internet se sitian en ARPANET (Advanced
Research Proyects Agency Network), una red de ordenadores establecida
por ARPA (Advanced Research Proyects Agency) en septiembre de 1969. El
Departamento de Defensa de Estados Unidos fund6 esta Agencia de
Proyectos de Investigacion Avanzada en 1958 para movilizar recursos
procedentes del mundo universitario principalmente, con el fin de alcanzar la
superioridad tecnolégica militar sobre la Unidn Soviética, que recién habia

lanzado su primer Sputnik en 1957.

La funcion de ARPANET era conectar a investigadores del
Departamento de Defensa de los Estados Unidos con centros de célculo
lejanos, permitiéndoles compartir recursos que no tenian sus propias
computadoras. A este medio se conectaron otras redes experimentales que

utilizaban enlaces de radio y satélite.

Este conjunto de redes interconectadas dedicadas a la

investigacion militar fue lo que por primera vez se llamo Internet.

Para 1970, Se conectaron a Internet las principales universidades y
centros de investigacion cientifica de Estados Unidos, como la Universidad
de California en los Angeles (UCLA), la Universidad de Santa Barbara
(UCSB), la Universidad de Utah y el Instituto de Investigacion de la

Universidad de Stanford (SRI). En esta instrumentacién se utilizaron



maquinas Honeywell 316. Al principio de las décadas de los 80’s, redes mas
coordinadas empezaron a proporcionar enlaces de alcance nacional en los
Estados Unidos a las comunidades académica e investigadora. Estas redes
no formaban parte de Internet, pero posteriormente se realizaron conexiones

especiales que permitian intercambiar informacion en ella.

Para 1992, aproximadamente un millon de hosts estaban
conectados a Internet, esto unido a el advenimiento de los servicios Gophery
World Wide Web, permitié abrir una puerta de acceso a millones de

personas.

En 1994, la masificacion del médem de alta velocidad y la aparicion
de grandes y pequefios proveedores de acceso, potenciaron la irrupcion del
mundo comercial en Internet a través de la publicidad y el comercio

electrénico.

Para 1996, mas de 6 millones de hosts y mas de 80 millones de

usuarios estaban conectados en todo el mundo.

En 1998 la oportunidad de iniciar un negocio estaba ahi; fue
entonces cuando Internet se plago de empresas comerciales que surgian de
la nada, pero que al mismo tiempo intentaban ganar posicion en aquel nuevo

mercado, el auge de las “punto com”.

1.3 ORIGEN Y EVOLUCION DEL COMERCIO ELECTRONICO

El comercio desde sus inicios hasta nuestros dias ha evolucionado
en cuanto a las diferentes formas de ejecucion, pero en sentido general su fin
siempre es el mismo. Segun el diccionario consultor de economia, el
Comercio es: el proceso y los mecanismos utilizados, necesarios para

colocar las mercancias, que son elaboradas en las unidades de produccion,



en los centros de consumo en donde se aprovisionan los consumidores,

ualtimo eslabon de la cadena de comercializacion. Es comunicacion y trato.

Para la realizacion del proceso de comercializacion es necesaria la
investigacion de mercado con la finalidad de identificar las necesidades y
deseos de los consumidores, la publicidad para la promocion de los
productos y el canal de distribucion que facilite la adquisicion del mismo por

parte de los clientes.

El “Comercio Electrénico” aparecié a principio de los afios de 1970,
cuando surgieron las primeras relaciones comerciales que utilizaban una
computadora. “Las empresas centradas en el comercio electronico
comenzaron con la introduccion del intercambio electronico de datos (EDI)
entre firmas comerciales (envio y recibo de pedidos, informacién de reparto y
pago etc.). Cada vez que utiliza un cajero automatico o presenta una tarjeta
de crédito, esta efectuando una transaccion electronica.” Hacemos hincapié
que EDI y ATM, operan en un sistema cerrado; son un medio de

comunicacién mas conveniente entre las partes involucradas.

Por otra parte, en el sector publico el uso de estas tecnologias para
el intercambio de datos tuvo su origen en las actividades militares. A fines de
los afios 70s en Estados Unidos inicio un programa de investigacion
destinado a desarrollar técnicas y tecnologias que permitieron intercambiar
de manera transparente paquetes de informacién entre diferentes redes de
computadoras. “El proyecto encargado de disefar esos protocolos de
comunicaciéon se llamé ‘Internetting project” (de este proyecto de
investigacién proviene el nombre del popular sistema de redes), del que
surgieron el TCP/IP (Transmission Control Protocol) / (Internet Protocol) que
fueron desarrollados conjuntamente por Vinton Cerf y Robert Kahn y son los

que actualmente se emplean en Internet.”



Con el disefio de Tim Barners-Lee de una herramienta capaz de
compartir informacion proveniente de diferentes computadoras y el uso de
multimedia, nace el hipertexto que junto al http revoluciono la forma de
compartir datos e informaciones que luego fueron utilizadas para conocer las
necesidades y deseos de los consumidores y ser mas rentables y eficientes a
la hora de producir un bien segun las expectativas de los clientes.

Poco a poco empezaron a nacer las “punto com”. Empresas que
ofrecian sus productos a través de Internet como medio alternativo, y, a
veces, exclusivo de venta. Después surgieron los portales: en su origen,
buscadores de paginas que permitian el acceso a casi cualquier recurso

disponible, y por lo que navegaban gran cantidad de usuarios.

1.4 EL COMERCIO ELECTRONICO EN REPUBLICA DOMINICANA

(Alvaro Nadal, 2010) considera el 1995 como el punto de partida
como red comercial en Republica Dominicana. Sin embargo, la historia de la
mensajeria electronica y el uso de redes para compartir informacién se
remonta a mas que eso. Antes de la llegada del Internet existian por lo
menos tres sistemas. Uno fue el TELENET que era una red de mensajeria
propiedad de GTE y que operaba desde Virginia, EEUU. CODETEL ofrecia
el servicio a través de un nodo de acceso por dial-up. El otro servicio
relacionado que se desarrolld6 también dentro de CODETEL fue el
CODEPACK basado en un switch de paquetes conmutados usando
protocolo X.25 y fabricado por Nortel.

Habia otro servicio desarrollado por ITT y que se vendia a través de All
Ameérica Cables and Radio, (AACR), llamado UDTS. Era un competidor de

TELENET y de igual modo estaba orientado al mercado de las grandes
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empresas. De manera especial aquellas involucradas en transacciones del

mercado de café, cacao, trigo, etc.

Ya en 1995 el Internet se comenzaba a popularizar en los EEUU y los paises
mas avanzados. En ese momento nos encantdbamos en el climax del inicio
de la competencia del mercado de las telecomunicaciones y las tres
empresas que compartiamos el mercado, AllAmerica Cables and Radio,
(luego Centennial y mas recientemente Viva), Codetel y Tricom luchaban por
ser los primeros en el lanzamiento de servicios innovadores y que nos

permitiera atraer nuevos clientes.

El Internet llega a dominicana de manera formal en el 1995 y el
primer nodo local lo inauguré de manera comercial la empresa All America

Cables and Radio el 5 de mayo de ese afio.

Antes de eso, este primer sistema tiene sus inicios en diciembre del
1994 con un “posting” remoto del dominio aacr.net en USNet una de las
empresas pioneras del servicio de Internet localizada en Virginia, EEUU. Esta
empresa estaba co-localizada en uno de los 4 grandes NAPs de la época en
ubicado en facilidades de MCI.

Para el lanzamiento comercial del servicio se cre6 un servidor local
que operaba bajo el sistema UNIX y un multipuerto Digiboard para 32

canales dial-up del que en forma inicial solo se usaron 8 lineas.

El sistema tenia la capacidad de controlar el ancho de banda de los
usuarios, pero debido a los pocos clientes iniciales solo se controlaba el
tamafio del buzdn de correos de los usuarios de aacr.net al que se asignaba

solo 1 Mb de capacidad por cada cuenta.
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El enlace internacional consistia de un primer canal de solo 64
Kbps que salia desde Santo Domingo hasta San Juan, PR, via facilidades
conjuntas de WorldCom y AACR en el cable submarino TCS-1, y se extendia

desde San Juan hasta Virginia en facilidades alquiladas a WorldCom.

El entrenamiento del personal de AACR en los aspectos técnicos y
comerciales fue agenciado a través de Unién Latina que lideraba el buen
amigo Daniel Pimienta, quien logré gente del IVIC de Venezuela para que
vinieran al pais a ayudarnos a desarrollar el primer grupo de expertos

locales, entre ellos Don Cesar Ramos Cedefio y Edgar Guinand.

El sistema aacr.net, al cabo de sus primeros 3 meses contaba ya
con 100 cuentas de Internet de gente del area de negocios e individuos que
aprendian el uso de esta maravillosa herramienta que pronto sustituy6 todas
las redes de mensajeria electrénica y acceso a bases de datos existentes en

ese entonces, incluyendo el Fax que junto al Telex dominaban el mercado.

El gran crecimiento del Internet en nuestro pais se produce a partir
del afio 2004. Segun las estadisticas reportadas por las empresas
prestadoras del servicio, a diciembre del 2004 contdbamos con solo 106,296
cuentas en todo el pais, de las cuales el 66% eran cuentas dial-up y el resto
ADSL vy casi todas correspondian a cuentas comerciales. Es decir que en
ese momento la casi totalidad de las cuentas residenciales correspondian a
cuentas del servicio dial-up, con velocidades de transmision que oscilaban
entre 9.6 Kbps y 32 Kbps en lugares y horas muy especificas. Hacia finales
del 2004, el total de usuarios era de 809,665, lo que quiere decir que solo el
8.9% de los dominicanos y dominicanas tenian acceso a Internet en ese
momento. Vargas, J. R. (21 de mayo 2010). Los 15 afios de la llegada del

internet a la Republica Dominicana. El nuevo diario.

Aunque el comercio electronico ha avanzado mucho, todavia no

hay una transmision de datos segura al 100%.Esto provoca que los
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consumidores sientan temor a la hora de dar sus datos de la tarjeta de
crédito por internet. Conocer a quien vende, ya sea una persona o empresa,

es una forma de tener mas confianza hacia la empresa o persona.
Instituciones que interactlian en la validez del comercio electrénico.

La ley 126-02 sobre comercio electronico, documentos y firmas
digitales, establece como organismo regulador al Instituto Dominicano de las
Telecomunicaciones (INDOTEL), el cual ejercera la funcion de entidad de
vigilancia y control de las actividades desarrolladas por las entidades

financieras y de certificacion.
Tendra, en especial, las siguientes funciones:

1. Autorizar, conforme a la reglamentacion expedida por el Poder
ejecutivo, la operacién de entidades de certificacién en el territorio
nacional.

2. Velar por el adecuado funcionamiento y la eficiente prestacién del
servicio por parte de las entidades de -certificacion y el cabal
cumplimiento de las disposiciones legales y reglamentarias de la
actividad,;

Efectuar las auditorias de que trata la presente ley;

Definir reglamentariamente los requerimientos técnicos que califiquen
la idoneidad de las actividades desarrolladas por las entidades de
certificacion;

5. Emitir certificados en relacion con las firmas digitales de las
entidades de certificacion, y Velar por la observancia de las
disposiciones constitucionales y legales sobre la promocion de la
competencia y practicas comerciales restrictivas en los mercados

atendidos por las entidades de certificacion.
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El Tratado de Libre Comercio se celebra entre los Estados Unidos de
Norteamérica, Centroamérica (Costa Rica, Honduras, Guatemala, El
Salvador y Nicaragua) y la Republica Dominicana. Como resultado de los
esfuerzos conjuntos de estos Estados por desarrollar y fortalecer el comercio
regional existente y con el objetivo de buscar mecanismos que faciliten dicho
comercio regional mediante la promocion de "procedimientos aduaneros
eficientes y transparentes que reduzcan costos y aseguren la confianza para
sus importadores y exportadores” (preambulo del Tratado), se firma este
Tratado por los Estados miembros el 28 de mayo del 2004, a excepcién de la
Republica Dominicana que se adhirid al mismo mediante su suscripcion en
fecha 5 de agosto del 2004, aun cuando el mismo no ha sido ratificado a la

fecha por las autoridades dominicanas.

El Capitulo V del Tratado relativo a la Administracion Aduanera y
Facilitacion del Comercio vislumbra una serie de medidas tendentes a
incrementar el acceso y transparencia a la informacion aduanera, asi como
también de facilitar el comercio entre las Partes por medio de procesos

simplificados de despacho de mercancias. (Obtenido de: http://indotel.org.do)

Estos procesos simplificados consistiran en la utilizacion de la
tecnologia de la informacién para los procedimientos aduanales y se habra
de:

(a) Utilizar, en la medida de lo posible, las normas internacionales;

(b) Hacer que los sistemas electrénicos sean accesibles a la comunidad

comercial;

(c) Facilitar la presentacién y procesamiento electronico de la informacion y
de los datos antes del arribo del embarque para permitir el despacho de las

mercancias al momento de su arribo;
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(d) Emplear sistemas electrénicos o automatizados para el andlisis y
direccionamiento del riesgo;

(e) Trabajar en el desarrollo de sistemas electronicos compatibles entre las
autoridades aduaneras de las Partes que faciliten el intercambio de datos de

comercio internacional entre gobiernos; y

(f) Trabajar en el desarrollo de un conjunto de procesos y elementos de datos
comunes de conformidad con el Modelo de Datos Aduaneros de la
Organizacion Mundial de Aduanas (OMA) y de las recomendaciones y

lineamientos relacionados de la OMA (articulo 5.3).

Se buscara la manera de permitir la presentacion de un manifiesto
anico que contenga las especificaciones de las mercancias y que la misma,
cuando sea posible, pueda ser presentada por medios electronicos en los
casos de entrega de la mercancia, debiéndose mantener siempre
procedimientos adecuados de control y seleccion (articulo 5.7).

Durante el proceso de negociaciones celebradas con relaciéon al
TLC entre la Republica Dominicana y los Estados Unidos, se acordo que en
el sector de servicios, en lo referente al servicio de Certificacion de Firma
Digital, se otorgara un trato diferente a las Entidades Certificadoras de firmas
digitales cuyo domicilio establecido sea en los Estados Unidos de
Norteamérica, las cuales a partir de la fecha de entrada en vigor del tratado,
no estaran sujetas al requisito de fijacion de domicilio legal en el territorio

nacional, como condicion previa para la prestacion del servicio.

Atendiendo a esta situacion el Instituto Dominicano de las
Telecomunicaciones (INDOTEL) e inversionistas espafoles pusieron en

operacion una plataforma para firma digital.
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La firma se instal6 en el pais atraida por una ley patrocinada por el
INDOTEL que posibilita que cualquier empresa prestadora de servicios de

Firma Digital pueda operar en este mercado.

El presidente de la empresa Avansi destacé que el sistema de
Firma Digital beneficiard a los dominicanos, ya que el Internet forma parte de
la vida de los ciudadanos y seria impensable vivir sin Internet, ademas de

que “no queremos perder el tren de la modernidad”.

En la actualidad existen varias universidades del pais que se
encuentran impartiendo especialidades en Comercio Electronico, lo cual esta
preparando un grupo de profesionales en el area, con miras al desarrollo de

este esquema de negocios.

Como pudimos leer existen varios avances en la materia en el pais,
primeramente, es una exigencia por parte del Tratado de Libre Comercio
(TLC), tenemos la ley, ya tenemos una compafiia certificadora, tenemos
profesionales en el area y tenemos a INDOTEL como principal institucién
precursora del proyecto. Obtenido

de:(http://www.diariolibre.com/app/article.aspx?id=64007)

1.5 COMERCIO TRADICIONAL VERSUS COMERCIO ELECTRONICO

COMERCIO TRADICIONAL COMERCIO ELECTRONICO
* Es necesario disponer de capital » Sin cuentas por cobrar
* Costos fijos que no puedes evadir + Sin cuentas por pagar

* Estas atado a un horario de atencion | * Sin alquileres
* Generalmente necesitas empleados | * Con poco inventario
» Gastos permanentes en » Sin costos fijos

remodelacion y renovacion de stock + Sin empleados
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* En muchos casos es necesario
vender a créditos (aumenta el riesgo)
* Dificilmente te ensefen a conseguir
clientes

» Para expandirte debes abrir
sucursales (realizar inversion de
dinero)

* No dispones de tiempo libre

» Entrada en la tienda durante horas
pre-definidas

» Generalmente hay que ir al local y
aceptar pagar con cheque, efectivo,
tarjetas de crédito y débito

* Necesita un local comercial para
funcionar

* Generalmente las entregas son
inmediatas

* El comprador y el vendedor

generalmente estan frente a frente

+ Con minima inversion local

» Para todo tipo de personas

* Posibilidad de realizarlo desde tu
casa

* Puedes vender en todo el mundo
» Posibilidad de entrar a la tienda
las 24 horas al dia los 7 dias a la
semana y los 365 dias del afio.

» Se puede comprar desde
cualquier sitio

 La tienda puede funcionar desde
cualquier lugar.

» Las entregas se hacen a la
direccién deseada, pero pueden
tardar algun tiempo en llegar

* El comprador es invisible para el

vendedor.

Tablal. Comercio tradicional vs comercio electrénico. Fuente: elaboracion propia

1.6 EL COMERCIO DE COMPONENTES ELECTRONICOS

Durante los afios ochenta y noventa tuvieron lugar el transito de la

antigua industria electronica a una nueva y la creacién del sector electrénico

informatico, como subgrupo articulador y dinamizador de un nuevo ciclo

industrial, en el marco de un complejo proceso de evolucion del capitalismo a

una nueva fase de desarrollo, para la cual se propone la denominacion

capitalismo del conocimiento.
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La antigua industria electronica era liderada por el complejo militar
aeronautico y el mercado de consumo, y el paso a la nueva industria
consistid en una mayor integracidon organica en torno del sector de la
computacion hasta los afilos ochenta, y alrededor de éste y las
telecomunicaciones a partir de entonces. De manera paralela a este proceso
se efectud la integracién organica de la nueva industria electrénica en el
sector electronico informatico, que articulé y dinamizé la expansion de la

economia mundial en los afios noventa.

Al igual que otros productos se desarrolla utilizando las mismas
herramientas, tanto tradicionales al igual que implementado nuevos modelos
con el uso de la tecnologia y el crecimiento de personas conectadas a
internet. La idea fundamental es conocer las necesidades y deseos de los
clientes para procurar que los productos y servicios cumplan con las

expectativas.

La siguiente imagen ilustra el proceso de compra de productos a

través del comercio electronico.

Order

0 r placed

™ o by user,

Q P ﬁ 1: ﬁ VISA-
- » Credit card is charged

Ordcr is fornpldcd

Shipment sent to Customer

Sluppmq carrier Sent to Warehouse Email is sent to
picks up shipment for fulfiliment Customer and merchant

llustracién #2. Compra de productos a través de internet. Fuente: www.eumed.net
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1.7 EXPERIENCIAS EN LA COMERCIALIZACION VIRTUAL DE
COMPONENTES ELECTRONICOSDE FRANCIA, ESPANA Y MEXICO.

Las empresas que realizan la actividad de fabricacion de
componentes pasivos y condensadores son 77 y emplean a 7091 personas,
mientras que los fabricantes de componentes electrénicos activos, actividad
son 58 con 33023 personas empleadas, segun la ultima encuesta anual de
Empresas del SESSI (Servicio de Estudios y de Estadisticas Industriales)

disponible, que data de 2004.

Los componentes electronicos se agrupan en dos grandes familias
de productos: los componentes ACTIVOS, que realizan dos funciones, la
transformacién de energia y amplificacion o reduccién de sefales y los
pasivos, cuya funcion es la de transmitir sefiales eléctricas y realizan tareas

complementarias a la de los activos.

La empresa de fabricacidbn de componentes electrénicos se divide en

tres subsectores:

e Los circuitos integrados, que son elementos complejos que realizan
tareas especificas y estan constituidos de elementos discretos, tanto
activos como pasivos. Se componen de dos categorias de productos:

o Los circuitos analogicos, que tratan las sefales eléctricas
modulandolas.

o Los circuitos digitales, que manipulan la informacion en codigos
digitales, segun la légica binaria. Estan presentes en el material
informatico tanto en chips (almacenaje de la informacion) como

en procesadores (tratamiento de la informacion).

0 Las memorias, RAM, DRAM no volatiles...
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o Microcomponentes (que engloban los microprocesadores,
microcontroladores, micro-periféricos y DSP — Procesadores

Digitales de Seiial)
e Los semiconductores discretos. Hay varias categorias de productos:

o Componentes de pequeia sefial (diodos de sefial, diodos Zener,

transistores de pequefia sefal)

o Componentes de potencia (Diodos de rectificacion, transistores

de potencia (excepto de RF) tiristores)
o Componentes optoelectrénicas

o Hyper, RF, otros (transistores de potencia FR, diodos y

transistores hyper, otros)

e Los tubos electrénicos, tubos catddicos para los receptores de
television, las pantallas de visualizacion, o diversos tubos electronicos.
Este subsector estd en franco retroceso ante el avance imparable de
otras tecnologias como pantallas planas.

El otro subsector que estudiaremos sera el de los componentes

pasivos, que se agrupan en tres grandes familias:

= Componentes discretos, 0 componentes discretos
elementales que comprende condensadores, resistencias
fijas y variables, componentes magnéticos, asi como los
cristales de cuarzo y elementos piezo-eléctricos.

= Componentes de interconexién, son los encargados de
realizar la interconexion entre las 5 principales funciones
eléctricas (distribucion de alimentacion, distribucion de

sefales, disipacién térmica, proteccion, interfaz con el
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exterior). Incluyen los circuitos impresos, hibridos y MCM, los
conectores, asi como cables y cordones.

= Componentes de interfaz, por su parte, realizan la conexion
con el exterior de las redes. Se incluyen los teclados,

altavoces, micréfonos y antenas.
1.7.1 Canal de distribucion

Segun la Oficina Economica y Comercial de la Embajada de
Espafia en Paris, En el sector de componentes electrénicos se ha de hacer
una distincién entre la venta directa y venta al por mayor. En el caso de
componentes pasivos el reparto es el siguiente: venta directa 70 % y a través
de distribuidores 30%.

Por lo que respecta a las de empresas de distribucién al por mayor
de material electrénico, en Francia se agrupan bajo en el codigo de actividad
NAF 51.8J. El codigo europeo es NACE 51.86.

La distribucién de material electrénico también esta sufriendo la
también de la deslocalizacién de las empresas productoras. Las grandes
producciones estandar se desplazan al Asia-Pacifico y Europa del Este, de
manera que las estrategias de adaptacion de las empresas distribuidoras se
pueden clasificar en dos grupos:

Los grandes grupos de distribucion electrénica: Avnet, Arrow,
Farnell, Rutronik, diversifican sus actividades y siguen a las empresas
productoras a sus nuevas localizaciones. Asi se explica, por ejemplo, la
compra de Memec por Avnet, con la que no sélo gana en tamafo sino en

presencia en Asia.

Por otro lado, las pequefias empresas que no tienen seguir a las

deslocalizaciones, se adaptan afladiendo actividades de alto valor afiadido,
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tales como reparacion de piezas descatalogadas, gestion de stocks,
obsolescencia de componentes de los clientes y cada vez mas ayuda al

disefio de componentes.

En la siguiente tabla se presentan las principales empresas por

orden de implantacion en Francia junto con la principal actividad que

desarrollan.

Empresa Orientacion Actividad

Radios pares Generalista Negocio en linea de
componentes estandar,
conectores, cables,
semiconductores,
optoelectronica, test y
medida, componentes
pasivos.

Arrow Computer Especializada Componentes
electrénicos para PC,
servido-res y redes

Arrow Electronique Generalista Todo tipo de
componentes activos y
pasivos

Avnet Emg France Generalista Todo tipo de

componentes activos y
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Hosiden Europa

Tekelek Europa

Temex

Rutronik

Murata Electronique

IFM Electronic

Generalista

Generalista

Especialista

Generalista

Especialista

Generalista

23

pasivos

Todo tipo de
componentes activos y
pasivos

Todo tipo de

componentes activos y

pasivos

Fabrica y distribuye
componentes y
subsistemas SAW,
ceramico y tiempo-

frecuencia de alto

rendimiento.

Todo tipo de
componentes activos y
pasivos

Componentes que

utilizan las propiedades
eléctricas de materiales

ceramicos.

Concepcidn, desarrollo,

fabricacion y venta de



componentes

electrénicos diversos

Elmos France Especialista Fabrica y vende
circuitos integrados
para aplicaciones
especificas.

Memec France ** Especialista Distribuidor
especializado en

semiconductores,

Pocos suministradores
pero conocen bien los
productos en mercado
de telecomunicaciones,
Internet, multimedia y

electrénica automovil

Avnet Technology Especialista Distribuidor de
Solutions componentes de alta
gama y servicios de alta

tecnologia.

Tabla 2. Empresas francesas que implementar e-commerce. Fuente: Econémica y Comercial

de la embajada de Espafa en Paris

24



1.7.2 Tendencias de la distribucién

Si bien la mayoria de componentes llegan a los equipos
electronicos a través de venta directa entre fabricantes de componentes y
fabricantes de equipamiento electronico, se observa una tendencia creciente
en el sector de distribucion, ya que los fabricantes de equipos y sistemas
electronicos tienden cada vez mas a especializarse en su actividad principal,
gue esta relacionada con la concepcion, disefio y marketing de sus productos
y los fabricantes de componentes no se pueden permitir tener un
departamento de ventas cada vez mas amplio y especializado en cada
cliente. Ademas, el sector de ensambla-dores de componentes también va
aumentando su presencia, de manera que se convierten también en un

intermediario entre fabricantes de componentes y de equipos electrénicos.

El volumen de negocio del comercio electronico de componentes
electronicos y equipos en Espafia en el 2014 con referencia al 2013 implica
una variacion positiva en miles de euro de 1,983.2 del 2014 contra 1,929 en
2013, para un 3%.

La definicion de las actividades del comercio electronico en Espafia
esta bien definida y regulada. Se especifican los accesos, productos

comprados, la tokenizacion, los medios de pagos y financiamiento en linea.

1.7.3 Produccion Electrénica Mundial por Subsector

(Millones de délares)

TCPA

Subsector 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2010

2015

Audio y video 160,916 190,243 214,827 250,911 250,831 233,360 217,569 -0.6
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Electrodomésticos** 88,423 89,563 92,966 102,833 100,332 93,344 100,416 39
Cémputo 284,415 321,550 349,251 392,135 418,052 373,376 401,665 6.4
Telecomunicaciones 307,890 340,398 370,609 422,299 351,164 311,146 351,457 6.5
Aeroespacial y defensa 83,695 88,651 96,735 104,204 117,055 155,573 167,361 35
Electronica industrial y medica 194,637 193,380 221,109 245,427 300,997 264,474 284,513 5.4
Automotriz 96,240 107,853 115,580 124,770 133,777 124,459 150,625 53
Total 1,216,487 1,331,638 1,461,077 1,642,578 1,672,208 1,555,732 1,673,606 4.9
Productos de consumo masivo

596,079 680,071 752,901 855,978 846,973 700,079 719,650
Productos de electrénica
profesional 524,168 543,714 592,597 661,830 691,458 731,194 803,331
Productos de electrénica
automotriz 96,240 107,853 115,580 124,770 133,777 124,459 150,625
Porcentajes
Productos de consumo masivo

49 51 52 52 51 45 43
Productos de electrénica
profesional 43 41 40 40 41 a7 48
Productos de electronica
automotriz 8 8 8 8 8 8 9

* No incluye produccion de componentes electronicos. ** Incluye los no

electrénicos.
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Tabla 3. Produccion electronica mundial por subsector. Fuente: World Electronic
Industries 2004-2009, 2005-2010, 2006-2011, 2007-2012, 2008-2013, 2009-2014 y
2010-2015. Decision Etudes Conseil, Paris, noviembre de 2011.

1.7.4 Tendencias internacionales de la industria electrénica

La industria electrénica mundial experimenta cambios profundos en
lo que se refiere a tecnologias de producto y proceso, organizacion interna
de las empresas, interaccion entre empresas y formas de comercializacion.
Eso se refleja, entre otras cosas, en la distribucion de las actividades de

disefio y produccion en los diferentes paises.

Puesto que la industria electronica mexicana forma parte de las
redes globales, es necesario tomar en cuenta las tendencias internacionales
para identificar los obstaculos y las oportunidades que se presentan y actuar

en consecuencia para impulsar su desarrollo.

Las principales tecnologias de producto y proceso que se utilizan
actualmente se refieren principalmente a sistemas automatizados de
manufactura, que se definen como la tecnologia relacionada con la
aplicacion de sistemas mecanicos, electronicos y computarizados a la
operacion y control de la produccion, asi como las pruebas automatizadas, lo
que significa que la automatizacion de los procesos también se ha llevado a

la inspeccion y pruebas de calidad.

Actualmente las empresas se juntan con competidores, para
compartir conocimientos y recursos especializados, que les permitan
desarrollar sus estrategias de expansion y desarrollo tecnoldgico y asi el
desarrollo de nuevas tecnologias se hace de manera conjunta; sin embargo,

cada compafia comercializa los productos bajo su propia marca.

Por otra parte, los ciclos de crecimiento y la penetracion de la

electronica son las raices de un rapido desarrollo. En primer lugar, impulsada
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por las aplicaciones de gobierno en los afios 60 y 70, las empresas en los
anos 80 vy, finalmente, los individuos desde los afios 90, la industria
electronica se reinventa a si misma desde su origen gracias a las inversiones
masivas en I&D, que se traducen en permanente introduccion de nuevos
productos al mercado. Sin duda, los ciclos de vida de los productos
electrénicos son cada vez menores y dia con dia los consumidores buscan

mayor variedad de funciones y menores costos.

Empresas importantes de la industria estan continuamente
invirtiendo en tecnologia para reducir el tamafio de los dispositivos
electrénicos y al mismo tiempo hacerlos mas inteligentes y amigables; se
busca la reduccion de peso a través del empleo de la nanotecnologia, la cual
permite manipular la materia a escala “nano” y fabricar productos vy

componentes electronicos cada vez mas pequefios y ligeros.

Ademas, las empresas se estan esforzando de forma permanente
por desarrollar tecnologia y componentes electrénicos con mayor potencia de
procesamiento de datos. Entre ellos, estan las memorias RAM, los
microcontroladores y microprocesadores quienes son responsables de
almacenar y procesar los datos y archivos generados por los programas de
cOmputo. Asi como seguird aumentando el uso de dispositivos electronicos

interconectados entre si a través de redes inalambricas.

El reto al que se enfrentan los cientificos hoy en dia, es el
desarrollo de sistemas de conversion energética que consuman menos
energia pero que generen mayor potencia de procesamiento y autonomia.
Se husca que los futuros sistemas de conversion de energia, tengan menos
volumen y peso, pero un rendimiento mayor. En este rubro destaca las
tecnologias LED, CMOS, FET y Mosfet.
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1.7.5 Mercado mundial de semiconductores

(Millones de ddlares)

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012°

Total Mundial 140,713 166,426 213,027 227,484 247,716 255,645 248,603 226,313 298,315 299,521 338,400

Tabla 4. Mercado mundial de semiconductores. Fuente: World Semiconductor Trade
Statistics, Historical Billing Report (bbhit-26).

1.7.6 Los principales 15 fabricantes de semiconductores

(Millones de délares)

Lugar Lugar Lugar Lugar

Empresa Pais 2011 2010 2009 2008
2011 2010 2009 2008
1 1 1 1 Intel E.UA. 49,697 40,154 32,325 34,490
2 2 Corea del 32,455 20,272

2 2 Samsungs Electronics = 33,483 21,273
ur

3 3 6 5 TSMC Taiwan 14,600 13,307 8,989 10,556
4 4 3 3 Texas Instruments E.U.A. 12,900 13,037 9,697 11,966
5 5 5 4 Toshiba Japon 12,745 13,028 9,637 11,059
6 6 4 7 Renesas Technology Japon 10,653 11,650 9,649 7,017
7 10 8 8 Qualcomm E.UA. 9,828 7,204 6,409 6,477
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ST Microelectronics

Europa

9,631

10,346

8,4660

9,052

10

Hynix Semiconductor

Corea
Sur

del

9,403

10,432

6,320

6,182

10 9 10 14 Micrén E.U.A. 8,571 9,092 5,450 5,688
11 11 14 17 Broadcom E.UA. 7,160 6,589 4,271 4,509
12 12 Advanced Micro 6,494 5,808
11 12 _ E.UA. 6,568 5,403
Devices
13 15 12 9 Sony Japon 6,093 5,645 5,245 6,420
14 14 13 11  Infineon Technologies Europa 5599 6,049 4,617 5,972
15 18 18 18  Fujitsu Japon 4,430 6,446 3,948 N.D.

Tabla 5. Principales fabricantes de semiconductores. Fuente: World Semiconductor Trade
Statistics, Historical Billing Report (bbhit-26).

1.8 MODELOS DE COMERCIALIZACION VIRTUAL

Empezaremos definiendo que es el comercio electrénico. Es el uso

de las tecnologias computacionales y de telecomunicaciones que se realiza

entre empresas o bien entre vendedores y compradores, para apoyar el

comercio de bienes y servicios. Es una nueva forma de hacer negocios que

puede entenderse como cualquier forma de transaccion comercial a través

de un medio electronico.
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(Peter Drucker en 1954), se ha hecho popular en la ultima década,
gracias a su connotaciéon en el mundo de e—Business donde se ha utilizado
modelo de negocio para referirse principalmente a la forma de generacion de

ingresos del negocio en Internet.

Magretta (2002) define el modelo de negocio como “historias que
explican como la empresa trabaja”. Todo modelo debe estar alineado con los

objetivos organizacionales.

Otros criterios importantes para identificar la efectividad del modelo
de negocio son el refuerzo y la virtuosidad (Casadesus-Masanell y Ricart,
2007). Refuerzo se refiere a la redundancia y coherencia interna entre los
distintos elementos del modelo, mientras que virtuosidad se refiere a la
existencia de circulos virtuosos. Ambos criterios enfatizan la consistencia
interna y la redundancia en la representacion. También esta el criterio de
robustez del modelo de negocio. Decimos que un modelo es mas robusto si

responde mejor a las amenazas a la sostenibilidad.

Segun su enfoque el comercio electrénico actia de forma diferente

segun el sector de aplicacion:

e Comunicaciones: entrega de informacion, productos o servicios o
cualquier forma de pago por medio electronico.

e Procesos de negocio: automatizacion de los procesos con el uso de la
tecnologia.

e Servicio: logra que la empresa sea mas precisa en el planeamiento de
sus objetivos y estrategias sobre las necesidades y deseos de los

consumidores, su relacién con los proveedores e intermediarios.

El Comercio Electréonico consiste en realizar electronicamente

transacciones comerciales; es cualquier actividad en que las empresas y
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consumidores interacttan y hacen negocios entre si o con las

administraciones por medios electrénicos.

El Comercio Electrénico lo podemos definir como una nueva forma
para realizar transacciones comerciales, financieras, tecnoldgicas,
informéaticas, etc. en Internet principalmente o por medio del EDI (Intercambio

Electronico de Datos) u otra red privada.

El comercio electronico fue desarrollandose poco a poco y el
empuje definitivo fue en los afios 70, cuando comenzaron a realizarse
transferencias de fondos electronicos desde las diversas instituciones

financieras.

Brad Kleingl, en su libro “Strategic Electronic Marketing”, establece
gue un modelo E-business o sistema de negocio electronico hace referencia
a un enfoque de dirigir las practicas de negocio usando las nuevas
tecnologias para establecer relaciones mas directas entre el negocio y el
cliente, incluyendo cambios en las comunicaciones de la comercializacion, en

los sistemas de distribucion y en los modelos de negocio.

El protocolo utilizado era el EDI o Intercambio Electrénico de Datos
gue veremos mas adelante. Las facturas, 6rdenes de venta o de compra, asi
como todos los documentos necesarios para formalizar una transaccion
comercial, se llevaban de forma automética. Su desarrollo fue cada vez
mayor, y finalmente se establecieron distintos tipos de comercio electronico

como:

B2B Business to Business. Comercio entre empresas.
B2C Business to Consumer. Comercio entre empresa consumidor.

C2B Consumer to Business. Comercio consumidor negocio.

0N PR

C2C Consumer to Consumer. Comercio entre consumidores.
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1.8.1 B2B Business to Business

El comercio B2B se refiere a una compafiia que hace uso de una
red para hacer 6rdenes de compra a sus proveedores, recibir facturas y
realizar los pagos correspondientes ya sea por medio de redes privadas o
redes de valor agregado. Es decir, congrega a proveedores, compradores e
intermediarios que se ofrecen mutuamente sus productos en base a unas
reglas de negocios predeterminadas. Se puede considerar que ha sido el

origen de los negocios en linea.

Los principales lugares para realizar el comercio B2B son en los
llamados “Emarket places” que son mercados electronicos virtuales creados

principalmente por y para empresas.

1.8.2 B2C Business to Consumer

Es el mas popular de todos los modelos de comercializacion virtual. Es
aguel que se lleva a cabo entre el negocio o, en este caso tienda virtual, y
una persona interesada en comprar un producto o adquirir un servicio. Asi
que si tu tienes tu tienda online y clientes fieles que adquieren tus productos,

perteneces a este tipo. Las ventajas mas destacables son:

« El cliente puede acceder a la tienda virtual desde cualquier lugar a
través de un dispositivo electrénico, lo que le facilita una compra

comoda y rapida.

e Se tienen actualizadas las ofertas y los precios de manera constante

para la comodidad del cliente.
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o El soporte al cliente se puede proporcionar de manera directa por
diferentes medios, como chat en vivo, redes sociales, correo

electronico o Skype.

Aqui es donde participan los intermediarios online y se incluye a todas
las plataformas de comercio electrénico. Esto se trata principalmente cuando
se integran compaifias que facilitan las compras entre los clientes y las
tiendas virtuales, a cambio de un pago. Las empresas facilitan a los usuarios
que interactian en areas similares de interés, y que ademas incluyen un

sistema de pago.

1.8.3 C2B Consumers to Business

Se basa en la compra sindicada y trata de agrupar a un conjunto de
consumidores con necesidades de un determinado producto o servicio para
configurar una demanda comun y asi conseguir ventajas derivadas del mayor

volumen.

1.8.4 C2C Consumer to Consumer

Se da de consumidor a consumidor en donde las transacciones se
realizan uno a uno y es conocido también como subastas por Internet. Este
proceso de compraventa pretende poner en contacto a los oferentes y
demandantes de un determinado producto sin que exista la necesidad de un

intermediario. Pagandole de ser requerido una comision por la venta.

Esto es una evolucion de las tradicionales ya conocidas ventas de
garaje que esta tomando fuerza en Internet. El consumidor final le adquiere

al consumidor primario los productos que él ya no quiere o necesita y a los

34



que les podra dar una nueva utilidad a precios muy accesibles. Se sigue el
mismo proceso de compra del comercio electrénico tradicional. Algunas de

las ventajas son:
« Reutilizacion de productos.
« Compras a menores precios y con ofertas Unicas en el medio.

e Alcance mas alla de un garaje o patio.

1.9 DIAGNOSTICO Y SITUACION ACTUAL DE LA COMERCIALIZACION
DE COMPONENTES ELECTRONICOS EN UNA INSTITUCION
EDUCATIVA DEL DISTRITO NACIONAL

El Distrito Nacional de la Republica Dominicana cuenta con un total
de 15 politécnicos, un numero considerable de colegios privados que utilizan
este tipo de mercado para realizar sus actividades de ensefanza
aprendizaje. A demas de de 29 universidades, 2 de ellas publicas y 27

privadas.
UNIVERSIDADES DEL DISTRITO Privadas:
NACIONAL
Barna Business School
Publicas:

Universidad Nacional Tecnoldgica
Universidad Autbnoma de Santo (UNNATEC)

Domingo (UASD)
Pontificia Universidad Catélica

Facultad Latinoamericana de Cs. Madre y Maestra (PUCMM)
Soc. (FLACSO)
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Universidad Abierta Para Adultos Universidad Dominicana Org. y
(UAPA) Método (UDOYM)

Universidad APEC (UNAPEC) Universidad Eugenio Maria de

Hostos (UNIREMHOS)
Universidad Catolica de Santo

Domingo (UCSD) Universidad Experimental Félix

Adam (UNEFA)
Instituto Nacional de Ciencias

Exactas (INCE) Universidad Federico Henriquez y

Carvajal (UFHEC)
Instituto Superior de Tecnologia

Universal (INSUTEC) Universidad Iberoamericana
(UNIBE)

Instituto Técnico Superior Oscus

San Valero Universidad Interamericana
(UNICA)

Instituto Tecnolégico de las

Ameéricas (ITLA) Universidad Nacional Evangélica
(UNEV)

Instituto Tecnoldgico de Santo
Domingo (INTEC) Universidad Nacional Pedro

Henriquez Urefia (UNPHU)
Universidad Central del Este

(UCE) Universidad Odontolégica

Dominicana (UOD)
Universidad Central Dominicana

de Est. Prof. (UCDEP) Universidad Psicologia Ind.

Dominicana (UPID)
Universidad del Caribe

Universidad Tecnoldgica de

Universidad del |. Cultural )
Santiago (UTESA)

Dominico-Americano (ICDA)
Universidad de la Tercera Edad
(UTE)
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POLITECNICOS DEL DISTRITO
NACIONAL

POLITECNICO UNION

PANAMERICANO

LICEO TECNICO HERMANAS

ROSARIO TORRES FE VY
ALEGRIA
CENTRO PARROQUIAL

DOMINGO SAVIO FE Y ALEGRIA

INSTITUTO POLITECNICO
ANGELES CUSTODIOS

INSTITUTO POLITECNICO
CARDENAL SANCHA

INSTITUTO POLITECNICO
PARROQUIAL SANTA ANA

INSTITUTO TECNICO

SALESIANO -ITESA-

CENTRO EDUCATIVO MARILLAC

LICEO TECNICO GRAL.
BELISARIO PEGUERO
GUERRERO

POLITECNICO SANTA CLARA DE
ASIS

POLITECNICO MOVEARTE

LICEO TECNICO SAN PABLO
APOSTOL

INSTITUTO POLITECNICO
VICTOR ESTRELLA
LIZINSTITUTO TECNOLOGICO

ARTES Y OFICIOS

POLITECNICO NTRA. SRA. DEL
CARMEN

Las compras de componentes electrénicos son llevadas a cabo de

forma directa tanto por estudiantes como de técnicos y personas interesadas.

La actividad citada es desarrollada casi en un 95% en la zona llamada “30 de

marzo”, area donde estan ubicados la mayoria de los negocios que brindan

este servicio.



Las practicas de campo en el area electronica llevadas a cabo por
instituciones educativas del Distrito Nacional utilizan estos negocios para el
abastecimiento de componentes electronicos que les permita el desarrollo de

las mismas.

Las empresas brindan un servicio de ventas sin asistencia ni
asesoria, por lo que en la mayoria de los casos los componentes 0 sus
reemplazos no aparecen en existencia o0 simplemente han sido
descontinuados. La falta de asesoria hace que los consumidores tengan que
visitar varios de estos negocios con el fin de adquirirlos productos necesarios

para su consumo.

La integracion y el auge que ha mostrado el uso del comercio
electronico sobre la venta directa han provocado que muchos de estos
negocios cierren sus puertas. Sin embargo, la compra de componentes
realizada a través de medios electronicos de manera individual carece de
asesoria, la mayoria de las veces los productos vienen en paquetes que
superan las necesidades de los consumidores, estudiantes universitarios y
de colegios, maestros, empresas para el area de mantenimiento y personal
interesado en el desarrollo de practicas y circuitos; ademas de carecer de
una asesoria técnica en linea que les permita realizar consultas y obtener

resultados.

La venta de componentes electrénicos ha migrado su
comercializacion a internet de forma mayoritaria, tanto a la venta directa por
parte del fabricante como a la basqueda del mejor precio dentro de cualquier
tienda en linea. El comercio fisico esta quedando desplazado y el efecto de
convertirse en un showroom, como via de escaparate y cierre de las compras
en otro establecimiento es cada dia mas latente. Las fronteras no

representan limites.
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Aun disponiendo de un comercio electronico en creciente evolucion,
el modelo de comercializacion de componentes electrénicos en el Distrito
Nacional se ve afectado por la propia economia dominicana, la falta de
asesoria, la imposibilidad de obtener productos de forma individual, mas bien
en forma de mayoristas; el tiempo de recibir el producto después de haber

realizado la compra y la distancia a la que se encuentran los proveedores.

La confianza en las instituciones gubernamental aun no logra el
establecimiento de empresas productoras de dispositivos semiconductores
que reduzcan los precios, incrementen los niveles de asesoria y faciliten el
acceso a los canales de distribucion de minoristas con el fin de satisfacer las

necesidades de los consumidores.

Las nuevas tendencias de los modelos de negocio, aunado a un
constante incremento del uso de la tecnologia por parte de los clientes,
evidencian un cambio en el estilo de vida. Los consumidores quieren
satisfacer sus necesidades desde sus casas o lugares de trabajo con un solo
clic. Situacion que pone de manifiesto la necesidad de un nuevo modelo que
permita satisfacer las necesidades de los consumidores y obtener recursos
de tales servicios. El uso de dispositivos moviles inteligentes y las redes

sociales estan cambiando el mundo.

Al 2014 el Republica Dominicana existian registros de 3.2 millones
de cuentas de internet. La penetracién de cuentas de internet movil es de
mas de 90%. Se realizan mas de 214,000 tuits al dia. Existen 3.4 millones de
cuentas en Facebook.

En cuanto a la cultura de uso de internet es notable que la mayor
poblacién con tendencias de uso del internet y comercializacion a través de
medios electronicos esté distribuida en el Distrito Nacional, nuestro mercado
meta. El consumidor esta cada dia mas relacionado con las transacciones

via electronica, aunque existe temor a un posible robo o fraude a la
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realizacion operaciones financieras via web. Es evidente necesaria la
disponibilidad de un canal que asegure la puesta de los productos
electronicos en manos de los clientes que asi lo desean limitando

responsabilidades.

1.10 LEVANTAMIENTO DE LA INFORMACION

Para realizar un diagnostico se eligieron el colegio Apec Fernando Arturo de
Merifio (CAFAM), la Universidad Apec (UNAPEC), La Universidad Nacional
de Tecnologia (UNNATEC), el instituto técnico salesiano (ITESA).

La muestra elegida es de caracter representativo ya que todos los
encuestados estudian o estan relacionados con el area de electrénica a nivel
universitario y en los colegios. El tamafio elegido a conveniencia fue de 50

participantes. Los resultados se muestran a continuacion:

¢Compra usted dispositivos o componentes electrénicos?

Si No
5
45
10%
90%
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Decision de compra de componentes electrénicos

M Si

® No

La encuesta realizada a estudiantes y maestros de universidades, colegios y
politécnicos publicos dio a conocer que el 90% de los encuestados de una
muestra representativa de 50 personas compran componentes electronicos
para el desarrollo de sus practicas. El 10% respondi6é que no, pero lo utilizan,
aunque otras personas, familiares y comparferos se los compren cuando

realizan sus compras.

¢ Sabe usted dénde comprar componentes electréonicos?

No
Si

5
45

8%
92%
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Reconocimiento del lugar de compra

M Si

® No

El 90% de los encuestado respondié que tiene conocimiento de los lugares
donde pueden comprar componentes y dispositivos electronicos, mientras

gue solo un *% respondi6 que no.

¢Donde realiza las compras de componentes electrénicos? Lugar o

Zona.

La 30 de marzo 33 66%
Sabana larga 3 6%
Herrera 3 6%
Santo Domingo Norte 5 10%
Otro 6 12%
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Lugares de compra de componentes
electrdnicos
35
30
25

820
3
& 15
(9]
10
: =
) . . ]
La 30 de marzo Sabana larga Herrera Santo Domingo Otro
Norte
Lugar o zona
De los encuestados el 66% reconocié como lugar o zona comercial la
30 de marzo para la compra de componentes y dispositivos
electrénicos. Lo que significa que “la 30 de marzo” es reconocida
como un nombre comercial. Mientras que el porcentaje restante se
distribuye en lugares fuera del Distrito Nacional.
¢, Cudl es la forma de pago utilizada?
Efectivo 26 52%
Tarjeta de crédito 19 38%
Otro 5 10%
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FORMAS DE PAGO

26

wn

EFECTIVO TARJETA DE CREDITO OTRO

El 52% de las personas encuestadas respondié que prefiere pagar en
efectivo sus compras de componentes y dispositivos electrénicos, mientras
que un 38% prefiere hacerlo con tarjetas de créditos y un 10% lo hace
utilizando otros métodos, de los cuales solo mencionaron cuentas de PayPal,

transferencias bancarias y a crédito o consignacion.

¢Conoce sobre la existencia de un sitio web en Republica Dominicana

que le permita comprar componentes electrénicos online?

Si No

50 0

100% | 0%

El 100% de los encuestados respondié que no tiene conocimiento de tal
plataforma.

¢Le gustariarealizar sus compras através de internet?
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Si No
44 6
88% 12%

W Si

m No

El 88% esta dispuesto a realizar sus compras de forma virtual, mientras que

un 12% prefiere hacerlo de la forma tradicional.

¢,Con que frecuencia encuentra los productos electronicos que busca?

Siempre 21 42%
Casi siempre 17 34%
Rara vez 10 20%
Nunca 2 4%
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Frecuencia de existencia de componentes
electrénicos

25

20

15
10
. I —

Siempre Casi siempre Rara vez Nunca

2]

Sobre la existencia de los productos electronicos encontrados cuando se
realiza una compra el 42% respondié que siempre, el 34% casi siempre, el
20% rara vez y el 4% contesto que nunca.

¢Encuentra todos los componentes electronicos que necesita en una

sola tienda?

Si No
2 48
4% 96%
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Componentes electrénicos en una
sola tienda

W Si

m No

El 96% de los encuestados coinciden con que los componentes no son
encontrados en una sola tiene. Por el contrario, tienen que visitar varias

tiendas para obtener sus productos.

¢, Recibe asesoria técnica a la hora de comprar?

Si No

10 40

20% 80%
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Nivel de asesoria técnica

H Si

® No

El 80% de los compradores de componentes y dispositivos electrénicos no
recibe asesoria de los vendedores en los negocios donde realizan dichas

actividades, mientras que un 20% respondié que si.
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¢Le gustaria poder realizar sus compras desde su celular?

Si No
47 3
94% 6%

Dispuesto a usar el celular
para comprar

m Si

Este grafico nos muestra que el 94% de los encuestados le gustaria usar su

teléfono maovil para realizar sus pedidos de componentes electrénicos frente

a un 6% que prefiere hacerlo por otros métodos.
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2.0 CAPITULO Il. DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION VIRTUAL DE COMPONENTES ELECTRONICOS EN
UNA INSTITUCION EDUCATIVA

2.1 GENERACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

El negocio propuesto estard disponible en una primera fase para el
Distrito Nacional, una segunda fase que incluird a toda la provincia Santo
Domingo y San Cristobal. Estara disponible a través del sitio web de nombre

la30demarzo.com.
En la pagina estara a disposicion de los navegantes:

e Catalogo de productos y servicios.

e Consultas de componentes y reemplazo.

e Disponibilidad de un App para consulta de piezas en linea.

e Asesoria sobre proyectos y disponibilidad de componentes.

e Compra en el exterior de productos no existentes en la Republica
Dominicana

e Pago enlinea

e Publicidad digital

En cuanto al canal de distribucion los clientes tendran acceso a sus
productos visitando nuestro local o a través de envios, los cuales tendran un
costo minimo de acuerdo a su ubicaciéon. Dispondran de una base de datos

donde podran verificar el personal que los visita.

Sera un sitio web en el que los clientes podran navegar por el
catalogo de productos y recibir informacion a sus correos y redes sociales
asociadas sobre ofertas y nuevas tecnologias en el mercado, asi como un

resumen de los principales cambios en la tecnologia, innovacion. El portal
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sera amigable para la busqueda y seleccion de informacién por tipo de

dispositivo.

El catdlogo dispone de una categorizacion detallada de los
semiconductores y productos electronicos con sus principales caracteristicas
(Valores técnicos, cantidad existente, precio y tiempo de entrega), a fin de

facilitar la busqueda de los clientes.

Tendremos a disposicion una linea de mensajeria y un chat interactivo

para facilitar la interaccion con y entre los clientes.

2.2 PROPUESTA DE VALOR

Sitio web disponible las 24 horas

De facil navegacion

Blsqueda de productos sencilla y detalles de caracteristicas
Asesoria en linea

Informacién de catalogo claro y preciso

Disponible para todo el Distrito Nacional

Aseguramos la calidad de los productos y servicios
Informacién sobre tiempo y lugar de entrega

NS N N N N N S NN

Consulta de caracteristicas de componentes electrénicos a través de

las aplicaciones con una vasta base de datos y aplicaciones méviles.

<\

Acceso a documentaciones electrénicas
v Acceso a disefio de circuitos. Para tales fines se debe llenar el

formulario de registro.
2.3 MODELO DE NEGOCIO

De acuerdo a la naturaleza de las actividades a realizar en el sitio

web y la forma en que se generan ingresos, el modelo de negocios a utilizar
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es B2C (Business to Consumer). Sin embargo, la utilizacion de los canales
de distribucion nos hace plantearnos un modelo de negocio e-business.

Ademas de la venta de productos el sitio web esta disefiado para la
ofrecer servicios de publicidad a otras empresas generando un modelo B2B
(Business to Business). Como propuesta inicial nos afiliaremos a la red
Google Ad y Facebook Ad para mostrar nuestros anuncios y el de los

proveedores.

La logistica de entrega serd en el domicilio registrado por el
comprador en el territorio indicado donde se brinde el servicio. El usuario
tendra la opcion de utilizar redes de taxi con los cuales se desarrollen

acuerdos para la entrega inmediata de productos, validados el pago en linea.

Se realizardn acuerdos con empresas de servicios de entrega de
paquetes en la periferia y dispondremos de un personal con experiencia y
valores para asesoria y brindar soporte en caso de que el cliente asi lo

requiera.
Los clientes tendran a su disposicién formas de pagos diversas:

» Tarjetas de crédito
= Paypal
» Depdsitos. Previo a la validacion se tomara en cuenta el tiempo de

compromiso para el envio
2.4 ANALISIS ESTRATEGICO DE PORTER
1. Amenaza de nuevos participantes

La aparicion de nuevos participantes es alta, el comercio electrénico
en Republica Dominicana no ha alcanzado la madurez, aunque se denota un

incremento en las compras en linea.
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Economias de escalas: las empresas internacionales pueden utilizar el
comercio electronico y participar con grandes volimenes de ventas y a
precios competitivos.

Diferenciacion de productos: las empresas internacionales tienen
acceso a productores directos por lo que disponen de una gama mas
variada de productos y a mejores precios. Poseen un inventario mas
amplio.

Requerimiento de capitales minimos para operar.

Acceso a canales de distribucion: dificultades para la entrega por
cuenta propia, limitada disponibilidad de personal.

Politicas gubernamentales y marco regulatorio: el marco legal regula
todas las operaciones. En nuestro pais no existen regulaciones

precisas que aseguren las transacciones electronicas.

Rivalidad entre empresas existentes

Numero de competidores: es un modelo nuevo, por lo que el proyecto
no presenta competidores nacionales. Existen competidores
internacionales como Amazon, Ebay, jameco.com, digikey.com,
sainsmart.com, entre otros.

Caracteristicas del producto o servicio: los productos electronicos
estan estandarizados por normas internacionales.

Barreras de salida: no existen barreras para iniciar este tipo de
negocio. Por el contrario, el gobierno dominicano dispone de
préstamos de inversion para pymes que estan a la disposicion.
Diversidad de productos rivales: existen negocios que comercializan
los productos de forma tradicional, disponen de una pagina web

informativa, pero no realizan comercio electrénico.
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3. Amenazas de productos sustitutos

Los componentes y dispositivos electréonicos cambian conforme
cambia la tecnologia. Un producto hoy puede dejar de fabricarse y ser
sustituido por médulos que integran sus funciones o simplemente se deja de

fabricar. Por lo que se deben tomar las siguientes acciones:

¢ Mantenerse actualizado con las principales tecnologias del mercado

e Actualizar contantemente el catédlogo de productos

¢ No disponer de un gran numero de articulos en inventario.

e Evaluar facilidad de cambio de productos con suplidores, previo la

compra

4. Poder de negociacion del comprador

La variacion y establecimiento de precios en linea asegura un bajo
nivel de poder de negociacion del comprador. En cliente puede optar por una

de las opciones siguientes:

e Escoger un comercio tradicional el cual no le brinda la asesoria ni la
existencia de un producto ni un precio fijo razonable. Los precios
varian de tienda en tienda.

e Seleccionar y pagar de forma virtual segun los precios de catalogo.

5. Poder de negociacion del proveedor

El poder de negociacion del proveedor es medio, ya que los
productos pueden ser adquiridos de diferentes proveedores, incluso
productores. Los factores que determinan un poder medio del proveedor son

los siguientes:

e Posibilidad de negociacién de acuerdo al volumen
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e Se limita a los canales de distribucion y las regulaciones aduanales o
aranceles
e Stock de productos y disponibilidad de entrega

e Ubicacion de la entrega

En definitiva, entendemos que la posibilidad de nuevos
competidores es alta en el sentido de que existen muchos negocios de venta
de componentes tradicionales con pagina web informativas que podrian

ofrecer los servicios a través de su plataforma virtual.

2.5 DEFINICION DE LA MISION DEL NEGOCIO

Dar a conocer el sitio la30demarzo.com como una opcion para la
comercializacibn de componentes electrénicos en linea con la seguridad,

calidad y asesoria que el cliente necesita.

2.6 DEFINICION DE LA VISION DEL NEGOCIO

Ser la primera opcion de compra en linea de componentes y
dispositivos electronicos para el sector educativo y consumidores

relacionados

2.7 ANALISIS DEL MERCADO DE COMPONENTES ELECTRONICOS

Anteriormente especificamos las universidades, politécnicos y
colegios relacionados a la compra de productos electronicos. En la misma
detallamos el numero de instituciones que utilizan las herramientas vy

productos electrénicos para el desarrollo de sus actividades en el aula.
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La ejecucion de la ley de educacion que establece un 4% del
producto interno bruto ha contribuido que el gobierno invierta en la
construccion de nuevos centros educativos y la implementacion de la
llamada tanda extendida. La necesidad de mobiliario y equipamiento de
nuevo y laboratorios existentes hacen mas interesante la propuesta de
negocio de comercializacion virtual de componentes electronicos. El
incremento de la demanda hace mas necesaria la existencia de este nuevo

tipo de e-business.

No existen estudios estadisticos concretos de la comercializacion
virtual de componentes electronicos en Republica Dominicana. Los
consumidores contactados valoran la existencia del modelo de negocio
propuesto y explican que seria de gran ayuda y solucionaria un problema de
tiempo, falta de informacién y asesoria y la viabilidad para la adquisicién de
productos y servicios.

Para el disefio del sitio web se ha contactado los servicios de
www.la30demarzo.com quienes desarrollaran la propuesta virtual. Se
analizaran plataformas virtuales de paises con alto nivel de incursion en el
comercio electrénico de componentes electronicos, como Francia, Espafa y

México.

2.8 MEZCLA DE MARKETING

(R. Gbmez Chacon, 2005, Estrategias de mercadeo para la
comercializacion de los productos electronicos y mecanicos producidos en

las unidades de investigacion y desarrollo de la UNET.

En la mezcla de mercadeo son utilizadas las denominadas “4 P”, ahora bien,
cuando se trata de servicios, como es el caso de los productos de las unidades en cuestion,

es necesario revisar las tradicionales “4 P”: promocion, producto, precio y plaza; e incluir “3
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P”adicionales: personas (empleados y clientes), procesos y perceptibles (evidencias

fisicas).Seguidamente se enuncian cada una de las “7P”.

Visto el estudio de GoOmez Chacén desarrollaremos nuestra

estrategia de marketing como sigue:

2.8.1 Producto. Los productos son adquiridos con proveedores
nacionales o desde el mismo productor, dependiendo del minimo permitido

para la compray la disponibilidad y tiempo de entrega.

Los clientes tendran acceso a un catalogo de productos en linea
con las principales caracteristicas del mismo, documentacion electronica y
aplicaciones de consulta que les permita optar por reemplazo como solucion
a un proyecto y recibir informacion de asesoria en linea con la finalidad de

que el cliente compre lo que realmente necesita.

2.8.2 Precio. El objetivo a seguir para la fijacion del precio de los
productos queda determinado por los precios de proveedores nacionales e
internacionales, los costos generados para ser colocados en las manos del
cliente y los efectos regulatorios del estado. La Unidad de Mercadeo tomaré
para la determinacion del precio de los productos a ofrecer, el costo total
estimado como tope minimo del mismo y como estrategia para la fijacion de
precios se empleara el método de fijacién de precios con base al valor. Se
analizaran los precios de la competencia y de productos sustitutos para tener

un punto de orientacion que le permita a la empresa fijar su precio.

Los precios de los productos seran revisados constantemente, ya

gue la tecnologia cambia muy rapido y los precios varian a corto plazo.

2.8.3 Plaza. Nuestra posicion en el mercado de componentes
electronicos estad fundamentada en la promocion y diferenciacion de los
productos y servicios ofertados. Esta opcion de comercio electronico de

componentes y dispositivos electrénicos les permita a los consumidores
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obtener los productos desde su casa o trabajo con la seguridad y confianza
de que el producto cumple con las caracteristicas establecidas y un canal de

distribucion confiable.

Las entregas seran realizadas a peticion del usuario en sus
respectivas ubicaciones. Aunque pueden realizar la compra de forma directa

en nuestro centro de servicios.

El tiempo de entrega esta estipulado en 24 horas para clientes del

Distrito Nacional con productos en existencia.

En el caso de la no existencia del producto en el pais tendran la
opcién de elegir sus productos de un catalogo de diferentes proveedores del
exterior. El tiempo promedio de entrega dependerd del currier. Para la
realizacion de los pedidos los clientes deben estar registrados en la pagina y
hacer la solicitud via nuestra plataforma, misma que sera validada por medio
de un codigo que se enviard a su correo. Luego de la validacion y
confirmacién de recibo de la factura se procede a la realizacion del pago del
50% del valor de la factura luego de impuestos. La entrega se realiza en el

lugar establecido con completivo al pago restante.

Disponemos de costos de transporte accesibles para todo publico.
Contamos con colaboradores para el envio de mercancias. Alianzas

estratégicas con empresas de transporte de mercancias.

2.8.4 Promocion. El canal de mercadeo estara definido de acuerdo
a la promocion por paginas virtuales como Google ad y Facebook ad. Se
enviaran correos masivos a los diferentes centros educativos con las
informaciones de nuestro paquete de producto, soluciones y servicios de
asesoria que ofrecemos. También un equipo de nuestra empresa estara
visitando tanto centro educativo publicos y privados, universidades vy

empresas para dar a conocer nuestro sitio web.
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Configuracion correctamente el sitio web para poder generar
visibilidad en internet, optimizando los ingresos y la utilizacion de motores de

busqueda

2.8.5 Personas. Contamos con un personal orientado al servicio.
Es el encargado de brindar soporte y asesoria a los clientes durante la venta
de productos. Nuestro personal debe ser evaluado por los clientes por sus
valores y tratado como una familia. El tipo de servicio que un cliente recibe
puede constar de dos elementos: Calidad Técnica, lo que el cliente recibe al
solicitar asesorias sobre un producto de alta calidad, entrega del servicio en
el tiempo establecido, buena atencion al solicitar el servicio, el cumplimiento

de los horarios y un trato personalizado y profesional por parte del personal.

2.8.6 Perceptible o evidencia fisica. El disefio de la pagina y su
facilidad de navegacion crea una atmosfera de compra satisfactoria. Los
elementos de seguridad del sitio aseguran que los procesos sean confiables.
Se propone realizar medidas de satisfaccion de los clientes en cuanto a los
productos y servicios recibidos de la institucion. La pagina dispone de un

mapa de contenido y la opcién de busqueda.

Existe un constante monitoreo del sitio con el fin de mitigar

cualquier amenaza. Se cuenta con un sistema de respaldo.

El cumplimiento de las garantias del producto queda establecido

segun prescripcion del fabricante.

No se aceptan devoluciones. Disponemos de medios de consulta y

asesoria para que el cliente realice una compra precisa.

2.8.7 Proceso. La gerencia general controla las operaciones de
toda la organizacion. El personal de gestibn de ventas, la administracion

financiera y el administrador de la pagina trabajan al mismo nivel en el
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organigrama. De igual manera al personal de logistica le convergen las

funciones de mercadeo y de operaciones, debido a que se interesan por el

transporte, entrega y servicio al cliente. El personal de la gestion de ventas

supervisa y controla los niveles de inventario ademas de servicio al cliente.

Aunque cada unidad tiene sus funciones especificas descritas en el

manual de funciones, la principal funcion es satisfacer las necesidades de los

consumidores y brindar las asesorias necesaria que sirvan de soluciones a

su problematica, esto es, todos forman parte del servicio al cliente.

2.9 ANALISIS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DEL NEGOCIO

La tienda virtual tiene como objetivo principal proveer de productos

y asesoria técnica a compradores y publicidad a empresas proveedoras

relacionadas. Esto queda expresado en la mision y vision del negocio.

Nombre del dominio

La30demarzo.com

Contenido Website tipo portal de ventas

Alojamiento Se ubicara en los principales
buscadores y redes sociales

Disefio Pagina responsiva con contexto y

contenido orientado a la conexién y

comercializacion

Caracteristicas del producto

Componentes y dispositivos
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electrénicos como:  resistencias,
condensadores, bobinas, transistores,
optoacopladores, relevadores,
circuitos integrados digitales 'y
analogos, accesorios, grabadores de
pic, herramientas, materiales, entre

otros.

Diferenciacion

Asesoria permanente y siempre mas

cerca del cliente

Volumen de venta previsto

250, 000 $US

Tabla 6. Analisis de productos y servicios del negocio. Fuente: elaboracion propia

2.10 LISTA DE PRODUCTOS

Tabla de productos y servicios

COMPONENTES
Resistencias Diodos Capacitores
Bobinas Relevadores Transistores

Reguladores de tension | Fusibles

Circuitos integrados

Microcontroladores Termistores Optoacopladores
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Compuertas digitales

Modulos

programadores

Modulo

grabadores de pic

Arduino y

Fotorresistencias

Teclados matriciales

Displays de 7, 14 y 16
segmentos (AC y CC)

Matriz de leds 7x5 y 8x8

Cubos de leds

Sensores, otros

ACCESORIOS Y HERRAMIENTAS

Memorias RAM Disco duro Memoria USB

Mouse Teclados Cartuchos para
impresoras

Piezas: Mother board, | Matelines Soldadores

procesadores, unidad de

video, red

Extractor de estafio Rollos de estafio Juego de

destornilladores

Destornilladores tipo

reloj

Base para soldar

Papel de trasfusion

Pasta para soldar

Conectores

Otros

Tabla 7. Productos y servicios. Fuente: elaboracidn propia
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La principal ventaja del modelo de comercio electrénico es la poca

inversién en el mantenimiento de inventarios.
Los productos en la web estan divididos por categorias:

e Componentes pasivos

e Conectores

e Audio

e Video

e Cables

e Automatizacion industrial
e Automotriz

e Energia

e Administracion térmica

e Semiconductores

e Computacion

e Seguridad

e  Movil

e Herramientas

e Telefonia

e Potencia

e Sensores

e Redes y comunicaciones

e Soluciones

2.11 IDENTIFICACION DE LOS CLIENTES

2.11.1 Segmentacion. El grupo de interés esta compuesto por
todos los estudiantes politécnicos, colegios, universidades y relacionados a
los trabajos con dispositivos electronicos que utilizan la via de comercio

electrénico para realizar sus transaccion. Dirigido a todo publico.
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También las empresas tendran a sus disposicion de una pagina
amigable donde pueden realizar sus compras online de productos
electronicos para el proceso de mantenimiento de los equipos electronicos

que dispone.

2.11.2 Caracteristicas del cliente. Personas que estudian areas
relacionadas con la electrénica que de una u otra manera utilizan
componentes para realizar sus practicas. Amantes de la tecnologia, que le
gusta usar las computadoras y disefar circuitos. Profesores, empresas que
en sus actividades realizan mantenimiento correctivo y preventivo a equipos

electronicos.

2.11.3 Base de decision de compra. Precio, calidad y facilidad de
compra. Disponibilidad para la realizacion de proyectos electronicos. Entrega

con rapidez y asesoria que les permita dar respuestas a proyectos.

2.12 EL PROCESO DE SOLICITUD DE PRODUCTOS

. PayPal
NP e T eep [T
= @ o Deposito bancario

Carrito de

compra l
Pracr Form]
Confirmacion de recibo %
de paquete

Pedido realizado

-~

b atim
Email enviado entre
cliente y comerciante

(11

Lugar de entrega

llustracidn #3. Proceso de solicitud de productos. Fuente: elaboracién propia
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El cliente realiza la solicitud a través de la pagina web verificando
los productos y sus caracteristicas que se presentan de forma detallada.
Realiza el proceso de pago por los medios permitidos (tarjeta de crédito,
PayPal y Depésitos bancarios). Recibira un formulario de solicitud con los
componentes y detalles seleccionado en su compra indicando el proceso de

envio y quien seré el personal identificado que le entregara la mercancia.

Una vez reciba la mercancia firmara un recibo de acuse que sera
remitido conforme a nuestro centro de servicios. Podra hacer sugerencias y
reclamaciones a través de nuestro portal web sobre mejoras de los servicios

y solicitar incluir algtn producto o caracteristica del mismo.

En ocasiones estaremos enviando encuestas de satisfaccion para
medir y realizar los ajustes necesarios para satisfacer las necesidades de los

clientes.
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LA 30
DE MARZO

Inicio Nosotros Catalogo

Contacto

compra

Costo: $1,210

Palabra:

Categoria:

-- Seleccionar categoria -- Izl
Precio: S1OE] Hasta: SSOE]

» Busqueda avanzada

OnEm

@ Audio \

@ Automotniz m

@ Cables y accesorios 3 \
=

@ Componentes

@ Computacion ' ‘ ’ |

® Energia DIODOS LED

® Herramientas

\

PROBOARD

¥ Casa y oficina "1 E? \ » —— ;\\
|

e N
CABLEUTP

DE TODOS LOS PROBOARD DE 1 CATEGORIA 5E,
% Proyectos COLORES BLOQUEY 2 PARA REDES,
¥ Mavil TIRAS, CON PRESENTACION
: $2/ UNIDAD ‘ ENSAMBLE A COLOR AZUL
% Semiconductores i i i | ‘ PRESION $100 / PIE
¥ Seguridad i l i 5230.1
@ Telefonia
SR \ X
2. N o ' of
N ¢
w o L
& F o7
Inicio | Informacion | Catalogo | | Contacto £ 2016 Ricardo Reynoso

llustracién #4. Pantalla de inicio del sitio web del negocio. Fuente: www.la30demarzo.com

La pantalla de inicio muestra un disefio simple y de facil informacion.

En la misma se puede observar:

¢ Inicio. Pagina principal del sitio.

e Nosotros. Informaciones sobre el pensamiento estratégico

organizacional
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e Informaciones sobre las dultimas actualizaciones en el mundo
tecnoldgico.

e Categoria de productos

e Opciones de busqueda

e Contactos

e Catélogo de productos en linea

La siguiente imagen corresponde a la compran de componentes:

L:"‘l 30 “ Su compra

Inicio Nosotros Catélogo Contacto

DE MARZO Articuios: 3 Costo: $1,210

Su compra

an _— \

-- Seleccionar categoria -- E|

!

Precio: S1OE] Hasta: SSOB “\'
) \

¥ DIODOS LED PROBOARD CABLE UTP
>Busaugda | oooosteo il

' $2 / UNIDAD $100 / PIE

$230.1
%NTloAD: gANTIDAD: (52ANTIDAD:

¥ Audio

% Automotriz

@ Cables y accesorios

@ Casa y oficina

@ Componentes AceptamOS:
¥ Computacidn

@ Energia

@ Herramientas .&y
¥ Proyectos PayPaI VISA Q :... Com prar

*» Movil

¥ Semiconductores

Subtotal: $1,210

¥ Seguridad

llustracion #5. Realizacion de compra a través de la pagina. Fuente: www.la30demarzo.com
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Todo comercio electrénico debe contar con una plataforma virtual
segura y facil de usar; con elementos que faciliten y guien la navegacién

haciendo la actividad de compra confiable para los consumidores.

Los elementos del comercio electronico son los siguientes:
» Claridad en el Modelo de Negocio

Constituye el primer paso para la implementacién de un proyecto
de comercio electrénico, es una definicion clara y precisa de los que la

empresa desea proyectar (Meléndez R., 2013)

El objetivo principal de la30demarzo.com es poner a disposicion de los
consumidores de productos y servicios electronicos una plataforma virtual
qgue les permita realizar sus compras y recibir asesoria desde la tranquilidad

de sus hogares y oficina.
» Base de datos

De los diferentes motores de base de datos existentes en la sociedad
se utiliza Sql Server por su buen rendimiento en la parte transaccional. Este
motor de base de datos brinda seguridad, confiabilidad e integridad de la

informacion.
» Plataforma de aplicacion

La plataforma de aplicacion se ejecuta sobre Windows.

» Arquitectura tecnoldgica

En el analisis de requerimientos se detalla la infraestructura de

software y hardware.
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» Sistema de informacion

Comprende el conjunto de acciones para que la tecnologia

existente y el personal a su cargo trabajen en armonia.
» Convenios y medios de pago

Para llevar a cabo las operaciones de compra se establecen
convenios con bancos nacionales para facilitar el proceso de pago. Ademas
de otros acuerdos con entidades que aseguren la calidad y tiempo en la

entrega de los productos electronicos solicitados por los clientes.
» Seguridad en E-Commerce

Es uno de los aspectos mas relevantes en el comercio electronico.
Hacer la plataforma segura hacer que las personas pierdan el temor de dar
informaciones de sus tarjetas de crédito. Como el comercio electrénico no se
encuentra en un proceso de madurez en republica dominicana, presentamos
a los clientes otras dos opciones de pago anteriormente descritas con el fin
de asegurar el proceso de compra y venta y disminuir el miedo de comprar

por internet.
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3.0 CAPITULO Ill. VALORARCION DEL PROCESO DE COMPRA Y VENTA
DE COMPONENTES ELECTRONICOS A TRAVES DEL INTERNET

3.1 ANALISIS ADMINISTRATIVO Y RECURSOS

El organigrama propuesto para la empresa es el siguiente:

Gerencia

Administracion Administrador Gestion de
financiera de la pagina compray venta

Disefo y
programacion

Logistica

Finanzas

llustracién #6. Organigrama del negocio. Fuente: elaboracién propia

e El nombre del hosting: www.la30demarzo.com

e Empresa de tipo comercial y de servicios

e Los pagos se recibiran por depésitos o tarjetas a la cuenta de un
banco local

¢ El método de operacién: venta en linea y entrega a domicilio a través

de servicios de empresas de envio, EPS, Uber.
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http://www.la30demarzo.com/

3.1.1 Recursos iniciales para el lanzamiento delo proyecto:

Area Cantidad Costo  unitario Costo anual
$US $US
Infraestructura
Promocién 2 Campafias 120 480
(Google ad, publicitarias.
Facebook Ad)
Hosting 1 200 200
Internet 1 60 720
Email 4 120 480
Marketing
Equipos para 1 3,500 3,500

administracion
Inventario 1 4, 000 4, 000
inicial

Financiamiento

Préstamo 1 6,000 6,000
Vehiculo 1 14,000 14,000
Total 28,000

Tabla 8. Recursos para el inicio del proyecto. Elaboracion propia
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3.1.2 INVERSION INICIAL

Plan de Inversion inicial

Promocion 400
Gastos operativos 1,750
Hosting 600
Inversion fija 15,000
Equipos de computo 3,000
Transporte, vehiculo 13,500
Inversién de capital 7,500
Inventario 7,000
Efectivo 4,000
Financiamiento 30,000
Prestamos 10, 000
Recursos propios 20,000

Tabla 9. Inversion inicial del proyecto. Fuente: elaboracion propia
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3.2 MATRIZ DE PRIORIDADES DEL PROYECTO

Esta matriz nos permite determinar las alternativas a considerar sobre los

efectos del negocio, de manera que se puedan tomar las mejores decisiones.

POSIBLE EFECTO EN EL NEGOCIO

ALTO MEDIO BAJO
Alza en los Crecimiento en la Nuevas
|<£ aranceles, control | disponibilidad del regulaciones
<—(' de importaciones internet y
por aduana tributaciones
Actividades de Incremento de los Inestabilidad
g hacker en la web. niveles de de gobierno
L
S desempleo
Cambio del estilo | Decrecimiento del | Reduccién de
de vida de nivel de educacion remesas
§ consumo por tecnolégico
) internet

Tabla 10. Matriz de prioridad del proyecto. Fuente: elaboracion propia
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3.3 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE COMERCIO ELECTRONICO DE
COMPONENTES Y DISPOSITIVOS ELECTRONICOS

3.3.1 VENTAJAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

“La tecnologia Internet y la tecnologia de redes se han convertido
en herramientas indispensables en el &mbito comercial, ya que han creado
un nuevo modelo de comunicacién facilitando el desarrollo de todo tipo de
actividad comercial a través de medios electronicos, dando como resultado el
E-COMERCE.

La conclusion generalizada es que este nuevo paradigma (E-
COMERCE) esta obligando a las organizaciones a ser mas creativas para
generar nuevas formas de hacer negocios. La adopcién de nuevas
tecnologias de redes y comunicaciones es fundamental para garantizar altos

niveles de competitividad.

El comercio electronico les brinda a los clientes las facilidades de
realizar una compra con mayor rapidez y precision desde la comodidad de
sus casas u oficinas. Ademas el comprador puede negociar con el vendedor

de forma virtual.

Obtencion de recursos mediante la venta de publicidad a
proveedores de productos y servicios locales de componentes electrénicos.

3.3.2 DESVENTAJAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

e Inseguridad por la falta de regulacion en las formas de pago del
comercio electronico.
e Cobro de productos o hacer valida la garantia del producto

comercializado.
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¢ Elimina obligaciones de trabajadores por contrato.
e Costos de distribucion

e Menor comunicacion con los clientes
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Con esta investigacion se pudo determinar el nivel de satisfaccion
de los consumidores de componentes y dispositivos electronicos en el
Distrito Nacional. Se realizaron encuestas a una muestra representativa de
colegios, politécnicos y publico relacionados con la comercializacion de
componentes electrénicos. En la misma pudimos constatar que no existe un
sitio web donde los clientes puedan realizar sus compras, recibir los
productos de forma segura y rapida en sus localidades y recibir asesoria
técnica en linea para realizar mejores compras y dar soluciones a sus

proyectos.

El modelo de comercio a desarrollar es el B2C que permite la
interaccidon de los clientes con los proveedores a través de una plataforma
virtual desarrollada para la compra de componentes electrénicos.
Aseguramos los canales de distribucion mediante acuerdos comerciales con
empresas de envio de paquetes en la metropolis y el uso de transporte
organizado con acceso a internet donde los consumidores de productos

electrénicos puedan identificar quien es el responsable del envio.

La pégina propuesta usara como dominio host la direccion
www.la30demarzo.com utilizando la informacién presentada y analizada en
el levantamiento de informacion. El sitio contiene un catalogo de productos
en linea, un buzon de sugerencias donde los clientes podran dejar sus

observaciones.

Se pudo demostrar que las personas pierden tiempo y dinero en la
compra de componentes electronicos de forma tradicional y que estan
dispuestos a utilizar los medios de pago en linea para obtener sus productos

y servicios de forma mas eficaz.
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Nuestra propuesta tiene como punto de partida dos provincias:
Santo Domingo y el Distrito Nacional. Se recomienda monitorizar la oferta y
la demanda, ya que es un mercado muy dindmico y se actualiza

constantemente.
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1. LA SELECCION Y DEFINICION DEL TEMA DE INVESTIGACION

Titulo de la investigacion: ESTRATEGIA DE NEGOCIO PARA LA
COMERCIALIZACION VIRTUAL DE COMPONENTES ELECTRONICOS
EN UNA INSTITUCION EDUCATIVA

1.1 Seleccién del titulo:

Modelo o instrumento: Estrategia de Comercializacién Virtual

Objeto de estudio: Componentes electronicos

Campo de accion: Institucién educativa

1.2 Definicion del tema de investigacion:

Componentes Electronicos. Son los diversos componentes que
se utilizan en los circuitos electronicos. Los mas comunes son las
resistencias, los condensadores, los diodos y los transistores, asi como los
elementos que resultan de la especializacion de los anteriores, como

tiristores, diacs o triacs. (Dispositivos electronicos, www.planetasaber.com).

Estrategia de comercializacion virtual.Segun Kotler (1995), el
proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos fundamentales:
¢cuando?, ¢donde?, ¢a quién? y ¢como? En el primero, el autor se refiere al
momento preciso de llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la estrategia
geografica; el tercero, a la definicion del publico objetivo y finalmente, se
hace una referencia a la estrategia a seguir para la introduccion del producto

al mercado.

INSTITUCION EDUCATIVA. Representa la estructura que organiza la
ensefianza de un pais. Entendido como uno de los elementos mas
importantes de las sociedades modernas, es una creacion del ser humano

gue tiene como objetivo principal permitir que una gran parte de la sociedad,

81



si no toda, reciba el mismo tipo de educacion y formacion a lo largo de su

vida. (www.definicinabc.com)

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

La actividad comercial de compra-venta de dispositivos electronicos
en el sistema educativo nacional, desde hace décadas se realiza de forma
directa en una zona especifica donde convergen la mayoria de las
microempresas de dispositivos y herramientas electrénicos, “La 30 de
marzo”. Los comercios adquieren productos mediante los distribuidores
mayoristas y lo comercializan desde sus respectivos locales. Esta manera de
realizar negocios en el mundo esta cambiando debido a los avances en la

tecnologia.

Para desarrollar las practicas de campo asignadas los usuarios,
estudiantes, maestros y entidades educativas en general; deben constatar de
forma telefonica y fisica diferentes locales comerciales con el fin de adquirir
los dispositivos que necesitan, que por lo general no consiguen en una sola
tienda. Para localizar los dispositivos que necesitan visitan diferentes locales
comerciales y generalmente no lo consiguen todos, por lo que regresan por
los dispositivos restantes. Muchas veces no existen los componentes o
simplemente el personal de venta no tiene la suficiente experiencia o
conocimientos del area en cuestibn. La asesoria es un problema

generalizado y los precios varian de una tienda a otra sin control.

Existe una falta de interés por parte de los propietarios de las
PYMES a la hora de incursionar en los mercados electrénicos. Junto a la

inexperiencia se crea el temor a lo desconocido. No saben cémo obtener
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beneficios a través de esta herramienta tecnolégica. Otros simplemente han
cambiado sus productos ofertados o simplemente han cerrado sus puertas.

Los usuarios se ven cada dia mas afectados.

Las entidades educativas que se dedican a la ensefianza de
electronica y otras areas relacionadas utilizan tanto dispositivos electrénicos
individuales como unidades modulares para el desarrollo de practicas y
proyectos de aula en el desarrollo del proceso de ensefianza. Las mismas,
disponen de laboratorios medianamente equipados con las herramientas y
dispositivos necesarios para el desarrollo de sus practicas. Las nuevas
infraestructuras construidas por el gobierno dominicano evidencian un
incremento en el numero de laboratorios para el desarrollo de la actividad de
ensefianza aprendizaje. Situacién que muestra la necesidad de compra de
dispositivos por parte de estudiantes e instituciones educativas produciendo

un incremento en las ventas para las microempresas relacionadas.

Con el auge de la tecnologia muchos de estos negocios han tenido
que cerrar sus operaciones comerciales. La integracion ha sido uno de los
factores que ha provocado que los dispositivos electrénicos no se
comercialicen como antes. Nuevos modulos electronicos intercambiables
amenazan la compra-venta de dispositivos electronicos individuales y el
hecho de que las personas conozcan y utilicen los medios virtuales para
realizar sus compras a través de internet posibilitan nuevas formas de

negocio en el area de la ensefianza de la electrénica.

Estudiantes, maestros, técnicos y otras personas cada dia
expresan sus inconformidades cuando ven limitadas su busqueda por la

escasez de productos o dispositivos electronicos en las tiendas dedicadas a
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este negocio. Deben caminar y visitar varias tiendas para realizar sus
compras de dispositivos electronicos, incluso si llaman por teléfono no
consigue con exactitud lo que buscan. En los centros de formacion de
técnicos profesionales las practicas se hacen cada dia mas dificiles al tener
que verificar si existen en el mercado los suplementos necesarios para
completar las mismas. En ocasiones se ven limitados a lo poco que existe en
sus laboratorios o pedir via internet dispositivos que por lo general tardan
semanas en llegar a sus puertas con cierta incertidumbre en la precision de
lo solicitado y la respuesta ante cambios o garantias y tiempo de devolucion.
Los cambios en la tecnologia de integracion de circuitos integrados hacer
que las empresas y entidades dedicadas el proceso de ensefianza
relacionada con esta area se actualicen y entiendan los cambios de cada

dia.

Un negocio que brinde a los clientes asesoria y la posibilidad de
consultar y adquirir de forma segura los dispositivos electronicos necesarios
en un tiempo prudente y en el lugar donde desarrollan las practicas o han
planificado las mismas resultaria una solucion significativa a esta
problemética. La actualizacion constante con el avance de la tecnologia y

nuevas opciones para desarrollar practicas.

Con esta investigacion se pretende dar a conocer a las PYMES la existencia
de una nueva forma de comercializar sus productos a través del internet,
como funciona este tipo de modelo electrénico, E-Business. Como obtener
ingresos y satisfacer las necesidades de los clientes a través de una

conexién confiables y transacciones seguras.
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3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.0 OBJETIVO GENERAL

Elaborar una estrategia de negocio para la comercializacion virtual de

componentes electrénicos en una instituciéon educativa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

3.1Analizar las caracteristicas del proceso de comercializacion de

componentes electronicos

3.2Diseflar una estrategia de comercializacion virtual de componentes
electrénicos en una institucion educativa.

3.3Valorar el proceso de compra y venta de componentes electronicos a
través del internet

4. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
4.1 Justificacion Tedrica
QUE SON COMPONENTES ELECTRONICOS EN LA EDUCACION

La presente investigacion busca, mediante la aplicacion de teorias y
conceptos béasicos que intervienen en el proceso de compra y venta de
componentes electrénicos, establecer un modelo que permita comercializar
productos y servicios a través de internet, teniendo siempre presente las
experiencias y fracasos de empresas de similares dentro y fuera del
contexto, asegurando el establecimiento del modelo de servicio centrado en

el cliente.
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Con los cambios tecnoldgicos de la ultima década y el uso del
internet como medio de interaccion y comercializacion, los negocios e
instituciones se han visto en la obligacién de entrar en una nueva modalidad
de negocio, el comercio electronico; posibilitando una reduccion de los
costos en la cadena de distribucion y los medios de publicidad, pudiendo
segmentar de manera mas precisa su mercado meta y creando nuevos

modelos de negocio.

Un componente electrénico es una entidad fisica en un sistema
electrénico cuya intencion es afectar los electrones en una forma consistente
con la funcién esperada del sistema electronico. En otras palabras es un
dispositivo que forma parte de un circuito electrénico. Alegsa L. (2010).

Definicion de componente electrénico: www.algsa.com.ar.

El internet facilita la interaccion cliente-vendedor, pero disminuye
las relaciones que se dan al traste en las compras directas. Las necesidades
del cliente son cada dia mas especificas y han de ser satisfechas por las
empresas, por lo que la cadena de valor se hace mas compleja con los
diferentes intermediarios del comercio electronico. No solo se trata de
comprar de manera virtual sino de asegurar los canales de distribucién que
aseguren que el producto llegue a las manos del cliente de forma eficiente,

satisfaciendo las necesidades de los clientes.

4.2 Justificacion Metodoldgica

La presente investigacion describe un modelo de negocios E-
Business para la venta de dispositivos o componentes electronicos en las

areas técnicas del sector educativo, planteando estrategias precisas para la
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obtencién de beneficios a través de una correcta planificacion de los costos,
estableciendo los canales de distribucion, formas de pago y una relacion

directa con los clientes.

El modelo B2C permite mantener una buena relaciéon entre
compradores y vendedores lo que posibilita un mejor ambiente de servicios y
satisfaccion de necesidades. El comercio electronico permite el desarrollo de
actividades econOomicas diversas a traves de las redes de
telecomunicaciones  posibilitando mejoras en los procesos de
comercializacidbn de componentes electronicos para las areas relacionadas

del sector educativo.

La implementacion de un modelo de comercio electronico supone
una reorganizacion del proceso de comercializacion de componentes
electronicos, posibilitando que las empresas dedicadas a esta actividad
tengan la capacidad de interactuar viene, servicios y conocimientos

empleando las tecnologias de la informacion y la comunicacion TIC.

(Quintino, Del Aguila& Padilla, 2000). Aseguran que la adopcion del modelo
de negocios electrénicos por parte de una empresa en sus actividades
comerciales con proveedores y clientes, se pretende mejorar los siguientes

aspectos del proceso:

Organizaciones-clientes

Organizacion-organizacion

Organizacion-administracion publica

Numero ilimitado de participantes
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e Las redes son abiertas, no estan protegidas.
e Los participantes pueden ser conocidos o desconocidos

e Lared es el mercado

4.3 Justificacion Practica

La investigacion planteada proporciona soluciones directas a los
clientes que a diario se quejan de los inconvenientes con los servicios a la
hora de comprar dispositivos electronicos. Sefiala métodos de compra que
ahorren tiempo y seguridad de encontrar exactamente lo que buscan en la
puerta de su casa con solo un clic en una plataforma virtual debidamente

registrado.

Propone la consulta en una base de datos de componentes
electronicos, asi como la obtencion de servicios de asesoria en linea sobre el
mercado electrénico y la decisién de implementacion de nuevos proyectos.
Todo esto facilita el desarrollo de proyectos nuevos, ya que se dispondra de
consultas actualizadas continuamente; los dispositivos cambian con el pasar

de los dias y la actualizacién es un factor preponderante.

Se propone mejorara a los procesos de comercializacién de
componentes electrénicos realizados por los métodos tradicionales, a través
de una plataforma virtual que permita que los usuarios puedan consultar,
comprar y recibir asesorias de forma eficiente y segura, con el principal
objetivo de que tanto entidades comerciales como usuarios finales reciban

beneficios directos.

88



5. MARCO DE REFERENCIA (TEORICO -CONCEPTUAL)
5.1 Marco Teodrico

El comercio electréonico o E-Commerce, se define como el
desarrollo de actividades econdmicas diversas a través de las redes de
telecomunicaciones y se basa en la transmision electrénica de datos,

incluyendo textos, sonidos e imagenes.

El concepto de electronic business(e-business) se refiere al impacto

del comercio electronico en los procesos empresariales.

Por tanto el E-Business supone reorganizar la empresa para que
tenga la capacidad de intercambiar bienes, servicios, dinero y con cocimiento
digitalmente o sea, empleando las Tecnologias de la Informacion y de la
Comunicacion (TIC) basadas en Internet. Obtenido de:

www.uclm.es/profesorado/raulmmartin/Internet

5.2 Marco Conceptual

E-Business: se define y se refiere no solo a la compraventa de
productos y servicios y también a servicios al cliente, colaboracion entre
sociedades y enfoque a favor de transacciones electronicas con y en una

organizacioén. (Turban, 2002, p.5).

El comercio electrénico forma parte del E-Business. Representa la
cadena comercial que vincula a fabricantes grandes, pequefios y medianos
con vendedores y consumidores en sentido general. Es la rede que permite
interactuar todos los actores del proceso de comercializacion de productos,

servicios y conocimientos.
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Comercio Electronico: Se define como el uso de la Internet y Web
para hacer negocios. Son las transacciones comerciales con capacidad

digital entre organizaciones e individuos. (Laudon, 2009).

Internet: Red interconectada de miles de redes y millones de
computadoras, muchas veces conocidas como computadoras “host” o solo
“‘hosts” que vinculan negocios, instituciones educativas, agencias

gubernamentales e individuos. (Laudon, 2009)

6. Aspectos Metodoldgicos

Utilizaremos la investigacion de campo ya que describe la solucién
a una problematica delimitada al Distrito Nacional. Sera descriptiva porque
se analizaran variables a partir de procesos estadisticos que muestren la
necesidad de la presente solucion virtual a la problemética de compra y
venta de dispositivos electronicos de forma virtual con aseguramiento de la

cadena de distribucion.

Se describe el uso de una plataforma virtual como modelo de
accion que muestre los objetivos planteados y muestre la viabilidad del

estudio en cuestion.
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ANEXO 2. CUESTIONARIO PARA EL LEVANTAMIENTO DE LA
INFORMACION

1.

¢, Compra usted dispositivos o0 componentes electronicos?
Si la respuesta es afirmativa pase a la pregunta no. 3
¢, Sabe usted dénde comprar componentes electronicos?
Si la respuesta es afirmativa
¢,Donde realiza las compras de componentes electronicos? Lugar y
zona.
¢ Cuél es la forma de pago utilizada?
a. Efectivo
b. Tarjeta de crédito
c. Otro
¢ Conoce sobre la existencia de un sitio web en Republica Dominicana

que le permita comprar componentes electrénicos online?

6. ¢Le gustaria realizar sus compras a través de internet?

9.

¢,Con que frecuencia encuentra los productos electronicos que busca?
a. Siempre
b. Casi siempre
Cc. Raravez
d. Nunca
¢Encuentra todos los componentes electrénicos que necesita en una
sola tienda?
¢ Recibe asesoria técnica a la hora de comprar?

10. ¢ Le gustaria poder realizar sus compras desde su celular?
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