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RESUMEN

El comercio en la actualidad se ha visto influenciado por la tecnologia, cambiando la
forma de hacer comercio a través de distintas herramientas tecnoldgicas, tanto asi que lo
digital se ha convertido en parte fundamental de los negocios y de la experiencia de compra
que se ofrece al cliente. El objetivo principal de este proyecto es el de elaborar una estrategia
e-business para la clusterizacion de las PYMES de repuestos automotrices en la ciudad de
Guayaquil, identificando los medios de comunicacion que emplean para promocionar sus
productos y en algunos casos servicios.

A nivel mundial existen estrategias basadas en medios digital por parte de empresas
que ofrecen repuestos automotrices, y conociendo la situacion del medio local, lo que se
pretende con este estudio es disefiar un portal web donde participen las empresas de repuestos
automotrices, brindandoles la oportunidad de que puedan vender sus productos por este
medio, accediendo nuevos mercados, generando ventajas competitivas, posicionamiento y
sustentabilidad en un entorno globalizado.

Mediante un proceso de investigacion no experimental de tipo descriptiva bajo un
enfoque cuantitativo, realizado a una muestra de cuarenta PYMES de repuestos automotrices,
se ha evidenciado que el actual entorno, demanda innovacién en todos los sectores, por lo cual
se presenta una propuesta de estrategias de negocios digitales, con la sugerencia de
implementar e-commerce, creando valor para las PYMES de repuestos automotrices, de

acuerdo con los resultados de los datos investigados.

Palabras claves: Claster, E-commerce, Estrategia de negocio, Portal web, Repuestos

automotrices.



ABSTRACT

Today, commerce has been influenced by technology, changing the way of doing
business through different technological tools, so much so that digital has become a
fundamental part of business and the shopping experience offered to client. The main
objective of this project is to elaborate an e-business strategy for the clustering of the
automotive spare parts SMEs in the city of Guayaquil, identifying the means of
communication that they use to promote their products and in some cases services.

At the global level there are strategies based on digital media by companies that offer
automotive parts, and knowing the situation of the local environment, what is intended with
this study is to design a web portal where auto parts companies participate, giving them the
opportunity to that can sell their products by this means, accessing new markets, generating
competitive advantages, positioning and sustainability in a globalized environment.

Through a non-experimental, descriptive research process under a quantitative
approach, carried out on a sample of forty SMEs of automotive spare parts, it has been shown
that the current environment demands innovation in all sectors, for which a proposal of
strategies is presented of digital businesses, with the suggestion of implementing e-commerce,
creating value for the SMEs of automotive spare parts, according to the results of the

investigated data.

Key words: Cluster, E-commerce, Business strategy, Web portal, Automotive spare

parts.
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INTRODUCCION

En un entorno globalizado que se caracteriza por el desarrollo de la corriente
tecnoldgica, los individuos buscan adaptar sus actividades y necesidades al medio actual, tal
es el caso en la manera que adquieren sus productos, ejecutando estas acciones a través de
sistemas y tecnologias de informacidn y comunicacion, generando gran demanda a través de
estos medios, y que a su vez representa la oportunidad de nuevos negocios. A pesar de que, en
Ecuador el mercado digital no es muy explorado por ciertos sectores comerciales, aunque es
evidente el crecimiento de acceso a internet, su desarrollo depende mucho de la gestion de las
empresas, asi como del Estado. Cuando las estrategias empresariales se alineen a las
herramientas tecnoldgicas se podra evidenciar una mayor tendencia digital dentro del pais.

El sector comercial de repuestos automotrices en la ciudad de Guayaquil, es uno de los
mercados que utiliza medios digitales para promocion de sus productos, a pesar de aquello la
transaccion comercial de estos negocios no se traslada a estos medios ya que su participacion
en el mismo solo se limita a brindar informacion acerca de sus productos y en algunos casos
servicios, dejando de lado la posibilidad de generar comercio electrénico y de alcanzar nuevos
mercados.

El estudio del documento se basa en conocer y analizar la situacion tecnoldgica actual
de los establecimientos para formular una propuesta de estrategia e-business que permita
formar un claster con las empresas del medio, brindando a sus actuales y potenciales clientes

el servicio de venta directa a través de internet.



Capitulo 1

1. Presentacion del problema

1.1. Planteamiento del problema

En la actualidad, se reconoce que las PYMES son fundamentales desde el punto de
vista econdmico Yy social, las cuales pueden generar transformaciones productivas y sociales,
contribuyendo al crecimiento. “En Latinoameérica, las pequefias y medianas empresas (pymes)
representan el 99% del total de empresas no financieras, (...). En el caso de Ecuador, segln
estudio el 44% corresponde a las micro, el 17% a las pequefias y 14% a las medianas”
(Revista lideres, 2015)*. En el contexto actual de crecimiento de los paises y el bienestar de su
poblacidn; la palabra clave es la competitividad y los paises que quieren mantenerse con buen
pie en el presente siglo deben facilitar el transito a las ventajas competitivas; basadas en
factores tales como: informacion, innovacion tecnoldgica, estrategias de cooperacion inter
empresariales, recursos humanos calificados.

Las PYMES mas dindmicas y competitivas surgen en espacios en los que, entre otros
factores, existe un elevado grado de cooperacién entre las empresas y organismos de sectores
conectados entre si. Asimismo, las PYMES han sufrido un impacto importante como resultado
de la globalizacion, esto las esta llevando a transformar la forma de operar en el mercado y de
dirigirse a sus clientes. Teniendo como principal factor de cambio a la tecnologia, se puede

mencionar al e-business como la transformacion de los procesos, originando un nuevo modelo

! Enriquez, C. (2015, 15 de junio). En el Ecuador, el 44% de los empleos se generan en las microempresas.

Lideres. Recuperado de http://www.revistalideres.ec/lideres/america-latina-cifras-empresas-pymes.html



de negocio que les permite a las grandes y pequefias empresas utilizar la web para
comunicarse con sus socios comerciales, conectarse a sistemas de datos y realizar
transacciones comerciales (Ross, 2005)2.

Por otra parte, tomando en cuenta lo antes expuesto, la realidad en Ecuador es distinta,
el 82% de PYMES accede a Internet, pero su uso se limita a enviar correos y tareas
administrativas (EI Comercio, 2015)%. Es decir, ante esta situacion no se puede establecer
nuevos modelos de negocios como es el caso del comercio electrénico. El sector de las
PYMES de repuestos automotrices en Guayaquil, hacen uso del internet como estrategia de
promocion, sin embargo; se hace necesario conocer a profundidad el uso actual de los medios
digitales con respecto a la publicidad y comercializacion de productos de las PYMES de
repuestos automotrices para generar una propuesta que permita aprovechar las oportunidades

que ofrecen los medios electrénicos.

2Ross, V. (2008). E-branding posiciona tu marca en la red. Corufia, Espafia: Netiblo. S L
30rozco, M. y Quiroz, G. (2015, 19 de julio). 82% de pymes de Ecuador accede a Internet, pero su uso se limita a
enviar correos y tareas administrativas. EI Comercio. Recuperado de

http://www.elcomercio.com/actualidad/pymes-internet-ecuador-tecnologia-empresas.html



1.2. Formulacion del problema

En un escenario globalizado los diferentes entes productivos ingresan en la carrera de
la competitividad, desarrollando estrategias orientadas a impulsar y potenciar, las capacidades
necesarias para enfrentar las indigencias que impone el mismo. A nivel empresarial se
producen cambios profundos en las formas de organizacion.

Las PYMES de repuestos del sector automotriz en la ciudad de Guayaquil en las que
se centra el presenta trabajo de investigacion usan herramientas de tecnologia de informacion
limitadas, lo que no les permite crear una oferta digital orientada a la venta de sus productos,

reduciendo las posibilidades de generar e-commerce.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General
Elaborar una estrategia e-business para la clusterizacion de las PYMES de repuestos

del sector automotriz en la ciudad de Guayaquil.

1.3.2. Objetivo Especifico

= Conocer el uso y aplicacion de medios digitales de las PYMES de repuestos
automotrices.

= Identificar los medios de comunicacion que usan para promocionar sus productos y
Servicios.

= Determinar la disposicion de implementar estrategias de negocios digitales por partes

de las PYMES de repuestos automotrices.



= Proponer una estrategia de negocios digitales para las PYMES de repuestos del sector

automotriz.

1.4. Justificacion

Las PYMES estan presentes en todos los sectores de la actividad econdmica siendo
mas fuerte su presencia en el sector comercial. Los sectores empresariales se han visto
impactados por la globalizacion, lo que lleva a transformar la manera de operar en el mercado
y llegar a sus clientes, promoviendo la busqueda de estrategias que las convierta en empresas
competentes e innovadoras. Tanto la economia como la tecnologia son factores principales de
esta transformacion, misma que genera la aceleracion del ciclo de innovacion. “La evolucion
de las tecnologias aumenta la necesidad de colaborar en todos los sentidos: no solo establecer
lazos entre un grupo determinado de especialistas, sino disponer de equipos profesionales
multidisciplinares que trabajen de una forma coordinada, estén dentro o fuera de la empresa”
(Lavifia & Del Rey, 2008, p.183).

El presente trabajo de investigacidn pretende generar comercio electronico en las
PYMES de repuestos del sector automotriz sujetas a investigacién, mediante una propuesta de
estrategia e-business que les permitira transformar su forma de hacer negocios, innovando el
proceso de comercializacion de sus productos de acuerdo con los nuevos habitos de compra de
los consumidores.

La estrategia digital que se planea elaborar sera el medio para conformar un grupo de
PYMES que estan relacionadas y ubicada en una zona geografica limitada, las mismas que

funcionaran como una unidad en el mercado digital.

4Lavifia, J. & del Rey, J. (2008). Criterio e indicadores de la excelencia en la innovacién empresarial. , . .



La realizacion de este proyecto desarrollara un sistema interactivo que, con el apoyo
decidido de la administracion de las PYMES, pueden mejorar su desarrollo y competitividad
ademas de generar mayor valor agregado y acceder a nuevos mercados.

1.5. Hipotesis general

La estrategia de e-business permitira la clusterizacion de las PYMES del sector

automotriz en la ciudad de Guayaquil.
1.6. Hipotesis Nula
La estrategia de e-business no permitira en la clusterizacion de las PYMES del sector

automotriz en la ciudad de Guayaquil.



Capitulo 11

2. Marco teorico

2.1. Antecedentes de la investigacion

Después de la respectiva consulta en la Universidad de Guayaquil en la facultad de
ciencias administrativas, y de una investigacion profunda en la web, no se encontro temas
similares al planteado en este trabajo de titulacion “Propuesta de una estrategia e-business
para el cluster de PYMES de repuestos del sector automotriz”, la misma que tiene como
finalidad realizar un estudio para elaborar una propuesta e-business permitiéndoles a las
PYMES en estudio desarrollar e-commerce. El cluster aplicado a las PYMES no es tema que
este ampliamente desarrollado en el pais, No obstante, este mercado digital ha triunfado en
varios paises de Latinoamérica, Colombia es uno de ellos y tal es el caso del sitio: las
partes.com

gl
|ﬂ'Sﬁ.ﬂ.|"ms‘. R Avtopartes N Servicio en talleres Blog

iEn LasPartes.com tenemos cualquier repuesto que su carro necesita!
e Nue:
& En

cil y répido: Encuentre, Cotice, Compre
a todo Colombia

@ Garantia de 3 meses 0 5.000 kms en Repuestos

Q CATEGORIAS

Figura 1. Pagina web de las partes.com
Fuente: laspartes.com



El éxito de esta empresa radica en el amplio servicio que ofrecen desde la asesoria en
el mantenimiento del vehiculo hasta la respectiva venta de repuesto, ofreciendo un servicio

personalizado a través de un extenso catalogo productos.

2.2. Marco teorico

2.2.1. Concepto de E-business

El e-business se considera a toda actividad empresarial que se efectué a través de
internet, la misma que incluye elementos basicos de toda organizacion como logistica,
recursos humanos, contabilidad, etc. Molinillo (2014)° define que:

“El e-business o0 negocio electronico, engloba el conjunto de actividades lucrativas que
se desarrolla a través de las TIC. De tal forma, una empresa realiza e-business desde el
momento en el que empieza a mantener relaciones con sus clientes utilizando este tipo de
tecnologias, bien mediante Internet, Extranet o Intranets” (p.81).

Para llevar a cabo este ciclo de actividades. Carrion (2007)® menciona que:

“Las empresas redefinen sus procesos interconectandolos con los de los socios, los
clientes y los proveedores, para que tenga la capacidad de intercambiar bienes, servicio,

dinero y conocimiento digitalmente”.

®> Molinillo, S. (2014). Distribucion Comercial Aplicada. Madrid, Espafia: ESIC
& Carrion, J. (2007). Estrategia de la vision a la accion. Madrid, Espafia: ESIC



2.2.2. Modelos de negocios en comercio electronico

Segun Castafio & Jurado (2016)” “Un modelo de negocio se define como la forma para
obtener beneficios, es decir, especifica las diferentes maneras con las que cuenta una empresa
para obtener sus ingresos” (p.40).

A continuacion, se muestra un resume de la clasificacion de modelos de negocios en
comercio electrénico seglin autores como Seoane (2005) y Castafio & Jurado (2016)°:

B2B (Business to Business) Negocios a Negocios. - Se refiere al comercio

electronico entre empresas. Abarca, tanto el comercio electronico de bienes o

servicios, como las transacciones de informacion relacionadas con procesos

comerciales entre empresas, lo que hemos llamado e-business. Es una evolucion de los

procesos de intercambio electrénico de datos, ya existentes antes de la generalizacion

en el empleo de internet como plataforma para realizar negocios.

B2C (Business to Consumer) del Negocio al Consumidor. — Se refiere al comercio

electronico entre empresas y consumidores finales. Es lo que normalmente todo mundo

entiende por comercio electrénico.

B2E (Business to Employee). — Relacion que se establece entre la empresa y sus

empleados, quienes a través de la intranet corporativa participan en los procesos de la

empresa.

C2C (Consumer to Consumer) Ventas entre Consumidores. — Se refiere al

comercio electronico entre consumidores finales donde unos actian como vendedores

" Castafio, J.J. & Jurado, S (2016). Comercio Electrénico. Pozuelo de Alarcon, Espafia: Editex S.A.
8 Seoane, E. (2005). La Nueva Era Del Comercio: EI Comercio Electrénico. Las tic al servicio de la gestion
empresarial. Vigo, Espafia: ldeaspropias

9 Castafio, J & Jurado, S (2016). Comercio Electrénico. Pozuelo de Alarcén, Espafia: EditexS.A.
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y otros como compradores. El ejemplo tipico son las subastas a través de internet en
sitios como eBay.

C2B (Consumer to Business) Consumidores a Negocios. — Se refiere a comercio
electronico entre consumidores y empresas, en las que el consumidor, o un grupo de
ellos, emplean internet para conseguir productos a mejores precios o con mejores
condiciones. La forma usual de funcionamiento es una especie de puja en la que los
usuarios hacen una peticién y las empresas hacen ofertas.

B2G (Business to Government) Empresas a Gobierno. - Normalmente utilizado
para poner en contacto a las empresas con los gobiernos, es la forma digital de entablar
relaciones entre las organizaciones gubernamentales y sus proveedores.

C2G (Consumer to Government) Consumidores a Gobierno. -Relaciones entre los
consumidores y el gobierno, lo que facilita la realizacion de transacciones telematicas

entre los ciudadanos y las administraciones pablicas.

2.2.3. Uso del comercio electronico en las empresas

El desarrollo de tecnologias y de las telecomunicaciones ha hecho que los intercambios
de datos crezcan a niveles extraordinarios, llegando a influenciar en nuestras vidas, en nuestra
forma de buscar informacion y comunicarnos.

Aplicando tales tecnologias de informacion como herramienta en la estrategia de
negocios, se obtiene una interaccion con el usuario que, dependiendo del tamafio y la
estructura de la empresa, se puede llegar a realizar transacciones en linea, mediante el internet

y otras redes para su ejecucion que a continuacion se detallan:
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e El Intranet es la red propia de la organizacion, la cual es compartida entre el personal u
departamentos de la misma. disefiada y desarrollada siguiendo los protocolos propios
de internet.

e La Extranet es la interconexion entre dos 0 mas organizaciones, ya sean empleados,
clientes, proveedores, etc., contando con los perfiles y permisos como usuarios para el
acceso a través de sistemas basados en la tecnologia internet.

e El Internet es una red gigantesca de comunicacion a través de lineas telefonicas y
satélites, utilizado tanto para las redes de intranet, extranet y propiamente internet para

transacciones directas que el usuario desee realizar.

Es decision de la empresa, la utilizacion y herramientas que desee utilizar para
comunicarse, desarrollar y ofertar los productos o servicios tanto a sus clientes tantos internos
como externos, tenido en cuenta un factor importante a considerar, que es el valor que debera
asignar para mantener estos servicios.

Podemos asegurar que la transformacion digital de las empresas incide en el
crecimiento de las mismas, la cual lleva a las compafiias a invertir en este tipo de tecnologias.

Porter (citado por Lagos, 2013)%°.

10 agos, R. (2013). Cien afios de luces y sombras. Chile: Penguin Random House Grupo
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2.2.4. Ventajas del comercio electréonico
Como es de conocimiento el internet especificamente el e-commerce ofrece varios
beneficios, a continuacion, se presentan algunas de las ventajas que obtienen tanto a las

empresas como los consumidores al implementarse el e-commerce. Segln Seoane (2005)*:

Ventajas para la empresa

¢ Permite aumentar el nivel de eficiencia de la empresa ya que simplifica procesos, al
tiempo que mejora la imagen de empresa. Actualmente, una empresa que no esté en
la red no existe (dicho popular: “si no esta en Google, no existe”).

e Permite aumentar las ventas al abrir a la empresa a mercados a los que no podria
acceder, especialmente en el caso de las PYMES: virtualmente, el mercado es todo
el mundo que posea ordenador y esté conectado a la red.

o Facilita la cooperacion y las relaciones entre empresas, al simplificar los
procedimientos de interaccion entre ellas: ya no son necesarios complejos y
costosos procedimientos de comunicacion altamente estandarizados.

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

¢ Disminuye el ciclo de produccion, creando mercados mas competitivos

o Facilita la creacién de servicios de valor afiadido en los que cooperan varias

empresas.

1Seoane, E. (2005). La Nueva Era Del Comercio: EI Comercio Electrénico. Las tic al servicio de la gestion

empresarial. Vigo, Espafia: Ideaspropias



Permite técnicas de marketing personalizado, algo que en otros medios es
impracticable por su coste.
Es un medio que esta disponible 24 horas al dia, los 7 dias de la semana.

Permite una mayor cercania al cliente, lo que posibilita el trato personalizado.

Ventajas para el consumidor

Permite acceder a una oferta mucho mas amplia de productos, condiciones y
precios.

Permite acceder a productos que no puede encontrar en su localidad.

El procedimiento de compra es agil y comodo: no tiene que desplazarse para
comprar, ni que esperar en la cola para pagar.

Permite, en muchos casos, acceder a servicios preventa y postventa, e incluso a
servicios de ayuda en el momento de la seleccion y compra del producto y/o
servicio, a través del mismo medio.

Mayor interactividad y personalizacion de la demanda. (p.17)

13
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2.2.5. Desventajas del comercio electronico

Seguin Seoane (2005)2 en cuanto a las desventajas, o los problemas que el comercio

electronico plantea, tanto a las empresas como a los compradores, se resumen en las

siguientes:

Desventajas para la empresa

El control de las transacciones, incluido el pago y cobro de impuestos.
La proteccidon de los derechos de propiedad intelectual.

La seguridad de los medios de pago electronico.

El desconocimiento del medio y de sus posibilidades.

La dificultad para el acceso a las fuentes de financiamiento adecuadas.

Falta de apoyo institucional.

Desventajas para el comprador

Desconfianza hacia los medios de pagos electrénicos.

Desconfianza hacia el uso que se dard a sus datos personales, si bien esto deberia
estar resuelto desde la entrada en vigor de la LOPD (Ley Orgéanica de Proteccion de
Datos).

Desconocimientos del medio.

Dificultad para acceder a la informacion necesaria.

El idioma de origen de las paginas. (p.19)

12 Sepane, E. (2005). La Nueva Era Del Comercio: EI Comercio Electrénico. Las tic al servicio de la gestion

empresarial. Vigo, Espafia: Ideaspropias
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e Problemas en la recepcion del producto. En muchos casos el producto puede tardar
varias semanas en llegarnos y, a veces, llega con desperfectos de los que nos e hace

cargo el vendedor. (p.19)

2.2.6. Comercio electronico en el Ecuador

Segun la Agencia publica de noticias del ecuador y Sudamérica (2015)*%: En américa
latina, Ecuador es uno de los paises en el que mas ha crecido el uso de internet en los Gltimos
cuatros afios. En el afio 2014 un 46,35 % de personas en Ecuador tuvieron acceso a internet.
Ademas, se conoce que, “actualmente el indice de penetracion de internet esta en el 50,5 %”
(Lideres, 2015)4.

El crecimiento tecnoldgico genera avances y cambios en varios aspectos. Motivos por
el cual el estado se ha encargado de originar el desarrollo tecnolégico al fomentar una
sociedad digital, promoviendo el uso de las tecnologias de informacion a través de diversas
politicas.

Investigaciones realizadas permiten establecer varios caminos para lograr el éxito
econdmico de un pais; por ejemplo, facilitar la transferencia de tecnologia y adaptarla
rapidamente como también, desarrollar por si mismos nuevas tecnologias por medio de sus

centros de investigacion.

13 AFP. (2015, 2 de octubre). Ecuador uno de los paises de América Latina en que mas creci6 el acceso al
internet en los ltimos tres afios. Andes. Recuperado de http://www.andes.info.ec/es/noticias/ecuador-
uno-paises-america-latina-mas-crecio-acceso-internet-ultimos-tres-anos.htmil

14 Redaccion. El ‘e-commerce’ dinamiza el intercambio de bienes en el pais. Lideres. Recuperado de

http://www.revistalideres.ec/lideres/ecommerce-tecnologia-internet-ecuador-ventas.html.
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Por otro lado, A pesar de los retos u obstaculos que una crisis econémica pueda
generar, el comercio electronico no se ve afectado debido a que la gente busca sitios con
precios mas baratos, la indagacién profunda promueve demanda la cual se satisface con la
expansion de los portales web, no solo de tiendas virtuales como es el caso de OLX sino
también las tiendas departamentales que han implementado plataformas que permiten la
compra directa, sin necesidad de que el cliente vaya a sus locales.

De acuerdo a lo antes mencionado se considera que la mejor manera de impulsar el uso
de tecnologias dentro del pais es fomentandola. En la actualidad, en el Ecuador hay varios
actos en los que se promueve el comercio electronico.

Uno de ellos es la jornada del e-CommerceDay. En un informe presentado por diario
El Telégrafo (2016)° se describe al e-CommerceDay como una conferencia, donde se busca
promover, informar y profesionalizar el e-commerce exponiendo las ultimas tendencias
globales y casos de éxito donde el internet ha impactado en el comercio electrénico.

Segun el e-commerce Day Ecuador (2016, pag. Sitio Oficial)!®: “En 2015 el Comercio
Electrénico en Ecuador representd aproximadamente 800 millones de délares transaccionados.
Desde la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico impulsamos la profesionalizacion de
los servicios de apoyo, el incremento de la oferta y la madurez del mercado”. Afirmo

Leonardo Ottati, Director de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico.

15 El comercio electrénico en el pais va por la senda del crecimiento. (2016, 27 de junio). El Telégrafo.
Recuperado de http://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/economia/8/el-comercio-electronico-en-el-pais-
va-por-la-senda-del-crecimiento

1%eCommerce DAY Ecuador. (2016). Ecuador ofrece grandes oportunidades para crecer en ecommerce.
Recuperado de http://www.ecommerceday.ec/2016/ecuador-ofrece-grandes-oportunidades-para-crecer-

en-ecommerce/
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Ademas de las diferentes conferencias, también se premian a las empresas por sus
sucesos en el e-commerce: Empresas como Latam, Fybeca y Payclub fueron premiadas en las
categorias de lideres del e-commerce en la industria turistica, retail y servicios financieros y
banca online respectivamente. Ademas del emprendimiento como es el caso de GoRaymi

ganador del primer lugar, quien ademas participara a nivel internacional.

2.2.7. El uso del internet en el Ecuador

En el Ecuador los Gltimos cinco afios se ha generado una etapa de desarrollo tanto
social como econémico Y el sector tecnolégico no es la excepcion. Aunque esta area ha venido
pasando por varias etapas evolutivas, se ha visto una inclusion significativa de la poblacién
por parte del gobierno a través de politicas publicas, que fomentan el libre uso de herramientas
tecnoldgicas.

Segun lo publicado en diario El Universo (2015)*": “El analfabetismo digital en
Ecuador se ha reducido del 33,6 % en el 2009 al 14,3% en el 2014”. Para el 2015 ese
porcentaje ha decrecido a un 12.2 %, lo que nos lleva a que en el mismo afio mas del “50% de
la poblacién ecuatoriana ha usado internet” segun informe de las TIC'S a través del Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos®8. En un anélisis por provincia, se comprueba lo siguiente:

17 46% de la poblacién tiene acceso a internet. (2015, 20 de mayo). EI Universo. Recuperado de
http://www.eluniverso.com/noticias/2015/05/20/nota/4892016/46-poblacion-tiene-acceso-internet
18 Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2015). Tecnologias de la informacién y comunicaciones.

Recuperado de www.inec.com
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Figura 2. Porcentaje de personas que han utilizado internet por provincias
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

En la Figura 2. se puede notar que guayas se encuentra dentro de las primeras cinco
provincias en donde su poblacion tiene mayor uso del internet.

El significante crecimiento del uso de internet se debe en gran parte por los cambios
notorios que ha hecho el Estado, partiendo desde sus politicas publicas generando proyectos
como las aulas maviles, beneficiando a sectores en donde no se contaba con los equipos
necesarios para la conectividad, infocentros, los mismos que tienen como misién asegurar la
democratizacion de las tecnologias de informacion y comunicacion, favorecer el acceso
universal con la finalidad de reducir la brecha digital acercando las TIC’S a la ciudadania.

Segun publicacion de Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion, en el
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2015 se estimo la existencia de 781 infocentros a nivel nacional, proyectando capacitar a mas
de 74.000 personas.

Desde el sector comercial las empresas de telecomunicaciones tanto publicas como
privadas se han sumado a este proyecto con nuevos tipos de redes, con un mayor nimero de
servicios y productos. Esta oferta se debe en gran medida a la demanda generada por los
ecuatorianos no solo en el internet fijo, sino también en Smartphone, tabletas y otros
dispositivos que permitan la conectividad movil. A nivel nacional el 37.7 % de persona posee
un teléfono inteligente segun informe de las TIC'S a través del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos®®.

La gran cobertura que ha tenido el internet en la poblacion ecuatoriana, paso de ser
una conectividad limitada para convertirse en un servicio basico, generando asi una gran

oportunidad para mejor el nivel de vida al promover el desarrollo social.

BInstituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2015). Tecnologias de la informacién y comunicaciones.

Recuperado de www.inec.com
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2.3. Marco contextual
2.3.1. Ubicacion
El presente proyecto de investigacion tendra como sector de estudio la zona sur-centro
de la ciudad de Guayaquil, zona comercial la cual comprende en direccion sur-norte: las calles
Esmeraldas entre Aguirre y Hurtado y en direccion norte-sur: Los Rios desde Hurtado y

Aguirre.

Figura 3. Ubicacion de la problematica
Fuente: Google maps

2.3.2. Diagnostico del estado de la problemética

Debido a la afluencia de personas y vehiculos por las calles principales del sector
sujeto a estudio, en los Gltimos afios se ha incrementado el comercio en forma de
microempresa, de las cuales constan: restaurantes, imprentas, lubricadoras y con mayor
presencia el comercio de repuestos automotrices.

Estas PYMES de repuestos automotrices ofrecen productos importados tanto al
mercado minorista como al mayorista contando con gran capacidad para suplir las necesidades

del mercado local, para lo cual se propone crear una pagina web basada en la clusterizacion de
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las PYMES, que les permita comunicarse de forma rapida y efectiva con los clientes y a su

vez incrementar sus ventas y productividad.

2.4. Marco conceptual

En el presente proyecto de investigacion se muestran conceptos de autores, asi como
de diversas fuentes que permitira una mejor comprension de las definiciones objeto a estudio.

2.4.1. Concepto de cluster

Se puede determinar claster a una unidad, formada por un nimero determinado de
sectores contiguos. Enfocando esta definicidn a la literatura basada al sector empresarial segun
Porter (citado por Lagos, 2013)% se puede conceptualizar al cluster como:

Es una concentracion geografica de empresas e instituciones asociadas a una misma
actividad productiva. Estas empresas incluyen a los productores del bien final, proveedores de
todo tipo (servicios especializados, servicios en general, insumos, etc.) e instituciones
asociadas (institutos tecnoldgicos, universidades, empresas comercializadoras etc.).

En general, el clister como un modelo integrador fomenta un campo de
retroalimentacion efectiva entre empresas afines, proveedores, clientes y otras instituciones.
Hernandez et al. (2008)2.

2.4.2. Estrategias de e-Commerce y sus componentes

La implementacion del comercio electronico como estrategia en una empresa, debe
significar un cambio en todos los elementos del ciclo administrativo: planificacion,
organizacion, direccion y control. Por esta razon, es importante evaluar las posibilidades que

pueden brindarle algunas alternativas para la respectiva captacion de clientes, ademas de

20 | agos, R. (2013). Cien afios de luces y sombras. Chile: Penguin Random House Group

21 Hernandez et al. (2008). Desarrollo de capacidades tecnoldgicas y cluster. una exploracion.



22

diversificar la presencia de su compafiia en el entorno digital, teniendo como referencia lo
siguiente:

v" Branding en linea: la forma en que se vende la compafiia es lo primero que los
clientes o potenciales clientes notaran, asi que es importante en especial para los
nuevos y/o pequefios comerciantes, asegurarse de que el branding sea efectivo,
proyectandose con un mensaje de marca conciso y a través de un medio como una
pagina web profesional, siendo esta la herramienta principal para el desarrollo del
comercio electronico. Actualmente muchas personas son capaces de desarrollar
paginas web debido a que existen muchas herramientas paras su creacion, pero no
todas tiene el éxito esperado, por tales motivos es necesario desarrollar paginas web
que “vendan” y esto se consigue con la implementacion de estdndares que capten la
atencion del cliente. El color de la paginas, las imagenes que proyecta, una adecuada
estructura y organizacion en la misma, lo que le permitira al usuario tener una mejor
experiencia.

v' Marketing: No importa lo excelente que es el producto o servicio, no se poder llegar a
nuevos clientes sin el marketing. Es importante desarrollar la difusion del nuevo
servicio del establecimiento de la manera adecuada para que llegue directamente al
cliente, tomando en cuenta que una estrategia de marketing es una de las inversiones
con efectos mas rapidos que se puedes hacer en la empresa. Adaptando la estrategia al
mercado en el que actla este tipo de comercio se consideran los siguientes
mecanismos:

e Utilizar redes sociales para promocionar el sitio web dando a conocer toda la

informacion, costos y promociones que tendran los clientes.
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e Notificaciones “push” en web son un buen medio para comunicarse con los
clientes en tiempo real, enviandoles alertas de ofertas especiales, promociones
por tiempo limitado, ventas flash, nuevos articulos, etc.

e Ladifusion del sitio web a través de medios de comunicacion tradicionales
como la radio, que es uno de los mé&s escuchados por los principales
consumidores de nuestro producto.

e Entrega de afiches con el disefio y direccién del portal web mostrando detalles
de los beneficios que los clientes obtendran.

v" Formas de pago: Existen diversos medios de pagos que se pueden implementar al
realizar una compra en internet dentro de las cuales tenemos: depositos,
transferencias bancarias, tarjetas de crédito, PayPal. Teniendo en cuenta ciertos
parametros de seguridad es importante mencionar que a mayores opciones de
pagos tenga los clientes, mas ventas tendremos.

v' Cumplimiento de logistica: Esto va de la mano con la satisfaccion del cliente. Es
especialmente dificil para las pequefias empresas, comparado con las grandes
quienes ha marcado la valla en cuestion de expectativas de la clientela. Esto se
traduce como el cumplimiento y ejecucién del envi6 de productos en el mismo dia
de compra. Alcanzar estandares como los establecidos por grandes compafiias
mantendran a tus clientes felices y hara que el negocio funcione por mucho mas

tiempo.
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2.4.3. Herramientas T1 para e-business
El esquema en el que se fundamenta el negocio electronico es la integracion de
aplicaciones multidisciplinares, tal integracion permite que la organizacion funcione como un
todo. A continuacion, se detallan algunas de las aplicaciones o herramientas de e-business
para las empresas segun De Miguel (2008).2
Enterprise Resource Planning. ERP: Las nuevas aplicaciones tecnoldgicas permiten
un cambio dréastico en la gestion operacional diaria de una empresa. ahora las
aplicaciones ERP controlan los procesos back-office de la organizacion, lo cual
optimiza los procesos de negocio de toda la cadena logistica, permitiéndole a la
empresa gestionar las érdenes, las compras y controlar desde cualquier puesto (en otra
fabrica, por ejemplo) el stock de manera mucho mas eficiente, mejora los tiempos de
respuesta y sobre todo reducir costes. Una suite integrada de ERP facilita el flujo de
informacidn, centraliza la gestion de la logistica, de la produccion y de la distribucién,
estandarizando y armonizando el servicio, plazos de entrega, y orientando la
produccién hacia el just-in-time.
Supply Chain Management, SCM: SCM se encarga de que las relaciones con los
proveedores, distribuidores y socios sean muy fluidas. Las aplicaciones de SCM estan
disefiadas para ayudar a cumplir con el calendario de produccion, reducir stocks,
encontrar cuellos de botella y responder rapidamente a las 6rdenes facilitando la

comunicacion entre la empresa y sus proveedores, distribuidores y socios.

22 De Miguel, J. (2008). Andlisis y disefio de herramientas de e-business. Universidad Politécnica de Catalunya,

Barcelona, Espafia.
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Customer Relationship Management, CRM: EI CRM se lo puede considerar como
una herramienta front-office, ya que se centra en la relacion con el cliente, permitiendo
conocer el comportamiento del cliente para asi, mejorar relaciones y conseguir un
crecimiento a largo plazo. Se considera al CRM como una estrategia de negocio que
integra ventas, marketing y servicio al cliente y depende de las acciones empresariales
coordinadas a nivel global permitiéndole obtener la empresa la excelencia en atencion
al cliente, ademas de encontrar oportunidades de mercado.

Selling-Chain Management, SCM: ElI SCM se centra en ofrecer una atencion al
cliente excelente, la gestidn de la cadena de ventas pretende hacer de la compra una
experiencia dindmica y facil tanto para el cliente como para la empresa. El SCM
integra funciones de gestion de precios, productos, ventas, comisiones y promociones
teniendo como objetivo vender los productos mas rapidos y con mas margen
reduciendo los costes globales.

E- Procurement: El E-Procurement gestiona la relacién negocio-empleado, el
suministro de materiales y servicios a los empleados. No tiene relacion directa con los
clientes ni con los proveedores, pero es otro aspecto a tomar en cuenta en la
digitalizacion de procesos que supone el e-business. A través de una interfaz Unica,
facilitan la compra de material de oficina, informatico, de viajes de negocios, de
servicios de catering y de correo, digitalizando datos que permite la organizacién llevar

un control interno.
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Capitulo 111

3. Metodologia de la investigacion

3.1. Disefio de la Investigacion

El disefio aplicado en esta investigacion es el estudio no experimental, debido a que se
observan situaciones tal como se dan en su contexto natural, sin manipulacion de variables,
para despues analizarlas. En la investigacion no experimental es posible asignar
aleatoriamente a los participantes que forman parte de una situacion ya existente, no
provocadas intencionalmente por el investigador. De igual forma, la exploracion de campo
que se llevd a cabo se la puede definir bajo el concepto del disefio transaccional o transversal,
ya que se caracteriza por la recoleccién de datos en un momento y tiempo Unico, teniendo
como proposito describir eventos y situaciones analizando su incidencia en un momento dado
(G6mez,2006)3.

Un factor comun cuantificable es lo que se busca en las respuestas de los encuestados,
en el estudio llevado a cabo a las PYMES de repuestos del sector automotriz ubicadas en la

zona sur-centro de la ciudad de Guayaquil.

2Goémez, M. (2006). Introduccidn a la metodologia de la investigacion de mercado. Cordoba, Argentina: Brujas.
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3.2. Tipo de investigacion

La investigacion se llevd a cabo bajo el tipo de investigacion descriptiva. Merino,
Pintado, Sanchez & Grande (2015)* refiere que la investigacion descriptiva busca sefialar lo
que esta ocurriendo en un momento dado: caracteristicas, perfiles, porcentajes de publico que
utiliza una marca de producto y/o servicio determinado, etc. Llevando a analizar en el presente
trabajo, el uso del comercio electrénico en las PYMES de repuestos del sector automotriz en
un sector especifico de la Ciudad de Guayaquil.

A su vez, la investigacion se considera concluyente, ya que el proceso de investigacion
descriptiva incluye el formato de encuestas para medir y recoger informacién concluyendo en
resultados, que permita conocer el uso del comercio electronico y las estrategias de comercio
de las PYMES de repuestos del sector automotriz, asi como la conformacion de grupos, lo que

conlleva a la generacion de una propuesta.

3.3. Metodologia
El enfoque de la investigacion es cuantitativo. Lara (2013)% determina que este tipo de
investigacion: cuantifica y contribuye con evidencia de tipo numérica, se puede apoyar de
encuestas con preguntas cerradas y seleccion de opciones, incluso se pueden utilizar
instrumentos estandarizados para medir lo que se necesite, utiliza un razonamiento deductivo

de lo general a lo particular y regularmente realiza la extraccion de muestras de la poblacion

24 Merino, M. Pintado, T. Sanchez, J. Grande, 1. (2015). Introduccion a la investigacion de mercados. Madrid,
Espafa: ESIC.
% Lara, E. (2013). Fundamentos de investigacion. un enfoque por competencias Segunda edicion. México:

Alfaomega
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que va a ser estudiada, los resultados generalizados del estudio con la muestra utilizada se

extienden para toda la poblaciéon. (p.383)

3.4. Técnicas e Instrumentos de Investigacion
Conforme se ha expresado en el presente estudio, la investigacion se desarrollé bajo
una investigacion descriptiva teniendo un enfoque cuantitativo, para lo cual se utilizé la
respectiva técnica de recoleccion de informacion:
= Encuesta: La recoleccion de datos se dio a través de un cuestionario o encuesta,
disefiada con 22 preguntas contestadas por los administradores de las PYMES
visitadas. Este instrumento recogio datos e informacion necesaria para cumplir con la
necesidad de conocer el tipo de producto y en algunos casos servicio que ofrecen las
PYMES del sector automotriz en la Ciudad de Guayaquil, ademas de la incidencia en
los medios digitales y en la tecnologia. Las preguntas se clasifican como cerradas y
abiertas, las primeras establecen un limite en las respuestas del encuestado, de tal
forma que el investigador previo al procesamiento de la misma, pueda realizar un
andlisis estadistico. A su vez, las preguntas abiertas se aplicaron para conocer en
detalle lo planteado por la encuesta. Sin importar el tipo de preguntas, estas concretas
y faciles de comprender, ademas de la utilizacién de un lenguaje facil de entender y
con la previa explicacion para ciertos términos técnicos por parte del encuestador. El

modelo de la encuesta se puede observar en el APENDICE 1.
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3.5. Técnicas de procesamiento de datos
La recoleccion de datos que se realizd a traves de las encuestas sirvio de analisis para
llegar a las conclusiones y recomendaciones de la investigacion en desarrollo. A continuacion,

se detallan los pasos para el procesamiento de datos:

1. Conteo de las encuestas
2. Ingreso de los resultados en el software estadistico: Los datos de las encuestas se
ingresan en una matriz de datos y variables en el programa de analisis estadistico

computacional IBM SPSS Statistics 23.
W= Sintiulol (ConjuntoDatos0] - IBM SPSS Statistics Editor de datos |

Archivo Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo Graficos tilidades Ventana Ayuda
= —
SHe I« » Bl M BoE 0% 8
[a:va_z [
| Ninmere | v [ w21 | w22 | w31 | vai1 | wvaz | wva3 | waa | wvas |
1 1 3 1 2 1 1 3 2 5 4
2 2 3 B 2 1 1 3 5 4 2
3 3 3 1 2 1 2 3 4 5 1
4 4 3 B 2 B 2 3 1 4 4
5 & 2 B 2 B 2 3 1 5 4
6 B 2 B 2 B 1 3 2 5 4
7 7 2 B 2 B 1 3 5 4 2
8 8 2 B 2 B 3 4 1 2 5
9 9 2 . 2 1 4 s ] . .
10 10 2 B 2 B 4 4 - B B
11 1 2 B 2 B 2 3 - B B
12 12 2 B 2 1 1 2 - B B
13 13 1 B 2 B 3 B - B B
14 14 1 B 2 B 4 B - B B
15 15 1 B 2 B 2 B - B B
16 16 1 B 2 B 3 B - B B
7 7 1 B 2 B 3 B - B B
18 18 1 B 2 B 3 B - B B
19 19 3 B 2 B 2 B - B B
20 20 3 B 2 B 2 B - B B
21 2 3 B 2 1 2 B - B B
22 22 3 1 2 B 1 B - B B
23 23 2 B 2 B 1 B - B B
[ ettt e et e ——————————————————————————————————————————————————————

Vista de datos  Visia de variables

Figura 4. Vista de datos de las encuestas
Fuente: Programa estadistico SPSS
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Archive  Editar  Ver Datos  Transformar  Analizar  Marketing directo  Graficos  Utilidades  Wentana  Ayuda
1s1- 1= o B M B EE 0% %
I Nombre H Tipo || Anchura H Dec\ma\es” Etigueta || Valores || Perdidos || Columnas || Alineacidn H Medida || Raol

1 Ninmera Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Nominal “ Entrada
2 V1 MNumérico 8 0 Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal “w Entrada
3 v2_1 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal ™ Entrada
4 V2 2 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Nominal ™\ Entrada
5 V3_1 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Nominal “w Entrada
6 V3 2 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal “w Entrada
T Va_1 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal ™ Entrada
8 V42 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Nominal “\ Entrada
9 V4_3 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Nominal “w Entrada
10 V4 4 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal “w Entrada
1 V4_5 Numérico 8 0 Ninguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal ™ Entrada
12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

T @

Vista de datos | vista de variables

Figura 5. Vista de las variables de las encuestas
Fuente: Programa estadistico SPSS

3. Elaboracién de gréaficos: Los datos procesados se presentan en tablas ordenadas con

graficos circulares mostrando los resultados en porcentaje.

3.6. Poblacion y Muestra
3.6.1. Poblacién
Segln Gallego, Icart & Pulpdn (2006)?® poblacion es: “Es el conjunto de individuos
que tienen ciertas caracteristicas o propiedades que son las que se desea estudiar” (p.55). De

acuerdo con el tema de investigacion a continuacion de detalla los datos de la poblacion:

% Gallego, F. Icart, T. &Pulpoén, A. (2006). Elaboracion y presentacion de un proyecto de investigacion y una

tesina. Barcelona, Espafia.



Datos de la poblacién
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Figura 6. Datos de la poblacion
Fuente: Elaboracion propia

3.6.2. Muestra

Estudiar a toda una poblacion tiene un alto grado de complejidad, asi que de una
manera practica lo que se hace es estudiar a una parte. La muestra es el grupo o subconjunto
de la poblacion que realmente se estudiara. Para poder generalizar los resultados obtenidos,
dicha muestra tiene que ser representativa de la poblacion (Gallego, Icart & Pulpdn, 2006).2’

De la muestra seleccionada se obtuvo la informacion para el desarrollo del estudio a

través el método de muestreo de tipo probabilistico mediante el muestreo proporcional para la

cual se aplica la siguiente formula para poblacion finita:

NxZ2xpx(
E2x (N-1) + Z2xpxQ

27 Gallego, F. Icart, T. &Pulpdn, A. (2006). Elaboracidn y presentacion de un proyecto de investigacion y una
tesina. Barcelona, Espafia.
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Donde:

Tabla 1.
Poblacion finita

Datos de formula

N 45 Poblacion total

p 0,5 Probabilidad de éxito

q 1-p=1-0,5=0,5 Probabilidad de fracaso

Z 95% equivalente al 1,96% Probabilidad de veracidad de los resultados
E 0,05 Limite aceptable de error muestral

n X Tamarno de la muestra

Fuente: Psyma.com

Desarrollo:

45 x1,962x0,5x0,5
0,052« (45-1) + 1,96%x0,5x0,5

172,8 0,25 432
N= 011+096 n= 97 -40

Al desarrollar la formula para el calculo muestral, se obtiene como resultado, que se
requeriria encuestar a cuarenta (propietarios/ administradores), de las PYMES de repuestos
del sector automotriz en el sector sur-centro de la Ciudad de Guayaquil para poder tener una

confianza del 95 %.



Tabla 2.

Nombre de las empresas de repuestos automotrices
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EMPRESAS

Multimotors Auto Club
Recalrepuestos Isi Motor

Importadora Herrera Imhersa Geoliss

Ecuautoriana automotriz Auto eléctrico Luiggi
Multijairo Audio car Jr
Autolujosa Car Plus

Auto decorativo Automotriz Ordofiez
Auto Checo Proincar

Diocuva Distribuidora Elsa’s
Auto BodyParts Ideal Decorativo

Checo Motor Repuestos
Importadora Tomebamba
Lujos y Accesorios Herrera
Checo Motor Repuestos
Taller el Maestro

Motor car

Sutoda

Skoda

Tecnicar

Repuestos de carros

D.R.G.

Repuestos Skoda
Alambrij p

Auto Costa

Skoda motor
Medex S.A.

Auto car

Zamora Autopartes
UniqueStar

Pico Salome

Fuente: Elaboracion propia

3.7. Interpretacion de los resultados

Previo a la recoleccién y tabulacion de los datos ademas la utilizacion de herramientas

para el procesamiento de los mismos se procede a la presentacion de los resultados de las 22

preguntas que contiene el cuestionario de las encuestas realizadas.

Las interpretaciones de los resultados se presentan en un cuadro con las respuestas

obtenidas en cada pregunta con sus respectivos graficos, mostrando las respuestas en

porcentajes y, ademas, el respectivo analisis junto a los datos obtenidos. Cabe indicar que las

preguntas de la encuesta se presentan de manera individual en cada hoja, descritas a

continuacion:



Pregunta N° 1: ¢ Qué tiempo tiene la empresa ofreciendo sus productos en el medio?

Tabla 3.

Tiempo de la empresa en el medio

Tiempo Total
0-5 afios 8
6-10 afios 20
11 afios 0 méas 12
Total 40

Fuente: Elaboracion propia

H0-5 Afos
4 6-10 Afios
11 Afios 0 mas

Figura 7. Tiempo de la empresa en el medio
Fuente: Elaboracién propia

El 50% de los establecimientos del total de la muestra seleccionada tienen de 6 a 10
afios en el medio, mientras que con un 30% estan los que tienen mayor prevalencia en el
medio con un tiempo de 11 afios 0 mas y en menor participacion con un 20% se encuentran

los establecimientos nuevos de hasta 5 afos.



Pregunta N° 2: ¢ Cual es la forma en que adquiere sus productos?

Tabla 3.
Forma de adquirir productos

Forma de adquirir productos Total

Importacién Directa 8
Proveedores locales 26
Ambas formas 6
Total 40

Fuente: Elaboracion propia

® Importacion
directa

u Proveedores
locales

& Ambas formas

Figura 8. Formas de adquirir productos
Fuente: Elaboracion propia

El 65% de los establecimientos en estudio adquieren sus productos de proveedores
locales, mientras que un 20% son importadores directos, seguidos con un 15% por los
establecimientos que adquieren sus productos de importaciones directas y de proveedores

locales.
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Pregunta N° 3: ¢ Qué tipo de venta realiza el negocio?

Tabla 4.

Tipo de venta que realiza el negocio

Tipo de venta Total
Minorista 34
Minorista y mayorista 6
Total 40

Fuente: Elaboracién propia

# Minorista

i Minorista y
Mayorista

Figura 9. Tipo de venta que realiza el negocio
Fuente: Elaboracién propia

El 85% de la muestra seleccionada tiene como principal linea de negocio la venta al
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por menor, y tan solo un 15% de los establecimientos comercializan sus productos tanto al por

menor como al por mayor.



Pregunta N° 4: En caso de vender al por mayor, ¢De qué parte del Ecuador son sus
clientes?

Tabla 5.

Ciudades ventas al por mayor

Ciudad Total
Ambato 2
Cuenca 1
Milagro 3
Sta. Elena 1
Durén 2
Guayaquil 4
Total 13

Fuente: Elaboracion propia

H Ambato
i Cuenca

i Milagro
i Sta. Elena
i Durén

® Guayaquil

Figura 10. Ciudades clientes al por mayor
Fuente: Elaboracion propia

Guayaquil, Milagro y Duran tienen mayor participacion en las ventas al por mayor.

Las respuestas fueron multiples.
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Pregunta N° 5: Por favor, ¢ Me puede mencionar algunos de los productos que ofrece?

Tabla 6.
Productos
Productos Total
Espejos 31 Cilindros 24 Sistema ABS 21 Hal6égenos 17 93
Guias 30 Ciguenal 23 Amortiguadores 20 Aros 13 86
Faros 30 Pistones 23 Embrague 19 Manubrios 13 85
Llantas 25 Carburador 22 Alarmas 18 Parillas 11 76
Bombas de agua 24 24
364
Fuente: Elaboracién propia
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Figura 11. Productos
Fuente: Elaboracion propia

Las ofertas que mas se destaca entre las mencionadas por los establecimientos son las
de autopartes o accesorios, ademas de los repuestos para el motor y las diferentes partes del

auto. Respuesta multiple.
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Pregunta N° 6: Adicional a los productos que ofrece, ¢Brinda algun servicio?

Tabla 7.
Brinda algun servicio

Establecimientos que brindan servicio Total

Si 28
No 12
Total 40

Fuente: Elaboracién propia

ESi

4 No

Figura 12. Brinda algun servicio
Fuente: Elaboracion propia

Mas de la mitad de los establecimientos en estudio brindan a sus clientes algun tipo de

servicio.
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Pregunta N° 7: En caso de brindar algun servicio, ¢Qué servicio brinda?

Tabla 8.

Tipo de servicio

Servicios Total
Instalacion 18 Cambio de aceite 3 Balanceo 2 23
Mantenimiento 3  Bujias 2 Pintada 1 6
Suspension 3 Alineacion 3 Enderezada 1 7
Total 36
Fuente: Elaboracion propia
80%
2%
64% 50%
56%
48%
40%
32%
24%
16% 8 8% 0 8%
: %(; () 8% () 6% 6% 2% 3%
0% l EOE N s s .
. o . X& S S N 2> @
é@o .\@Q\' é\oo c‘@{& é\o 6\}% Qc‘@ “3'6 >
g & & R4 & Q N o <Y
& S S G S ¥ ] &
N s < 3 kat <©
g &
@ G‘b'

Figura 13. Tipo de servicio
Fuente: Elaboracion propia

El principal servicio que ofrecen los establecimientos es la instalacion de los productos
que ofrece seguido en menor medida el de mantenimiento de los vehiculos y los servicios

personalizados como el de pintada y enderezada. Respuesta maltiple.
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Pregunta N° 8: Ademas del efectivo, ¢ Qué otro medio acepta como forma de pago?

Tabla 9.
Medios de pago

Medios de pago Total
Tarjeta de Crédito 28
Tarjeta de Débito 32
Cheques 3
Depésito bancario 2
Ninguno 8
Total 73

Fuente: Elaboracion propia

H Tarjeta de Crédito
 Tarjeta de Débito
i Cheques

@ Depdsitos

1 Ninguno

Figura 14. Medios de pago

Fuente: Elaboracién propia

Ademaés del efectivo las tarjetas son el principal medio de pago en menor aceptacion
estan los cheques y depositos, solo el 11% de los establecimientos en estudio tiene como Unica

forma de pago el efectivo.
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Pregunta N° 9: ¢ Utiliza algiin medio de comunicacion para promocionar sus productos

y/o servicios?

Tabla 10.
Utiliza medios de comunicacion para promocionar sus productos

Medios de comunicaciéon Total

Si 34
No 6
Total 40

Fuente: Elaboracion propia

ESi
M No

Figura 15. Utiliza medios de comunicacion para promocionar sus productos

Fuente: Elaboracién propia

El 85% de los establecimientos en estudio utiliza algin medio de comunicacion para

promocionar su producto y/o servicios.



Pregunta N° 10: En caso de que su respuesta anterior sea Si, ¢Qué medios de
comunicacion utiliza para promocionar sus productos y/o servicios?

Tabla 11.
Medios de comunicacion

Medios de comunicacién Total

Pagina Web 8
Correo Electronico 10
Revista 5
Redes sociales 9
Llamadas Telefonicas 2
WhatsApp 7
Total 41

Fuente: Elaboracion propia

i Pagina web
u Correo

Electrénico
i Revista

H Redes Sociales

u Llamdas
Telefénicas

Figura 16. Medios de comunicacion
Fuente: Elaboracion propia

El principal medio de comunicacion que utilizan los establecimientos es el correo

electronico y WhatsApp, seguido de las paginas web y redes sociales. Respuesta multiple.
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Pregunta N° 11: En caso de usar redes sociales, ¢Qué redes sociales utiliza?

Tabla 12.

Redes sociales

Redes sociales Total
Facebook 9
Twitter

Instagram 2
Google+ 1
Linked 1
Total 16

Fuente: Elaboracién propia

M Facebook
 Twitter
i Instagram
M Google +
i Linked

Figura 17. Redes sociales
Fuente: Elaboracion propia

En el caso de las redes sociales encontramos con un 56% que Facebook es la mas
utilizada por los establecimientos como medio de promocién, seguida en menor porcentaje

Twitter con 19% e Instagram con un 13%. Las respuestas fueron maltiples.
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Pregunta N° 12: ;Qué estrategias de negocio utiliza para captar clientes?

Tabla 13.
Estrategia de negocio para promocionar productos

Estrategia de negocio para promocionar productos Total

Base de datos 3
Referencias 39
Publicidad 16
Agentes vendedores 1
Total 59

Fuente: Elaboracion propia

H Base de datos

u Referencias

& Publicidad

 Agentes
vendedores

Figura 18. Estrategia de negocio para promocionar productos
Fuente: Elaboracion propia

El 66% de los establecimientos utilizan la referencia de sus clientes como estrategia de
negocio, seguido con el 27% las distintas formas de publicidad que los establecimientos

consideran ya sean en paginas web o redes sociales. Las respuestas fueron multiples.



Pregunta N° 13: ¢ Tiene internet en el establecimiento?

Tabla 14.
Establecimientos con internet

Establecimientos con internet  Total

Si 34
No 6
Total 40

Fuente: Elaboracién propia

HSi

M No

Figura 19. Internet en el establecimiento
Fuente: Elaboracion propia

El 85% de los establecimientos en estudio poseen internet, este alto porcentaje de

herramienta tecnologia es de suma importancia para el desarrollo del presente proyecto.
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Pregunta N° 14: Si, en el establecimiento hay internet, ;Cudl es el proveedor de internet?

Tabla 15.
Proveedores de internet

Proveedores de internet  Total

Cnt 4
NetL ife 10
TvCable 20
Total 34

Fuente: Elaboracion propia

ECnt
i NetLife
1 TvCable

Figura 20. Proveedores de internet.
Fuente: Elaboracién propia

Con un 59% TvCable es el mayor proveedor de internet, sequido de NetLife con un

29% y con el 12% CNT. Respuesta multiple.



Pregunta N° 15: ¢ El establecimiento tiene pagina web?

Tabla 16.
Establecimientos con pagina web

Tiene pagina web Total
Si 8
No 32
Total 40

Fuente: Elaboracién propia

ESij
1 No

Figura 21. Establecimientos que tiene pagina web
Fuente: Elaboracion propia

El 80% de los establecimientos en estudio no posee pagina web, por otro lado, en

menor porcentaje 20% si poseen pagina web.
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Pregunta N° 16: En caso de tener pagina web, ¢Realiza ventas por medio de la pagina

web?

Tabla 17.
Establecimientos que realizan e-commerce en su pagina web

Ventas on line en pagina web Total

Si 1
No 39
Total 40

Fuente: Elaboracién propia

ESij
M No

Figura 22. Establecimientos que realizan e-commerce en su pagina web

Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo con el estudio realizado y la informacidn presentada, “Multijairos” es el
y p ]

Unico establecimiento que realiza venta en linea.



Pregunta N° 17: ¢ El establecimiento tiene aplicacion para dispositivos moviles?

Tabla 18.

Establecimientos con aplicacion para dispositivos moéviles

Aplicacion movil

Total

Si
No
Total

0
40
40

Fuente: Elaboracion propia

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

100%

0%

Si No

Figura 23. Establecimientos con aplicacién para dispositivos moviles

Fuente: Elaboracion propia
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Segun los resultados obtenidos, la aplicacion Movil es una herramienta tecnologia que

aun no se ha explorado en este sector comercial.
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Pregunta N° 18: ¢ Estaria dispuesto a que su negocio forme parte de un Cluster de

Empresas de Repuestos Automotrices?

(Cluster= agrupacion de empresas e instituciones relacionadas entre si, pertenecientes a un mismo sector o

segmento de mercado, que se encuentran proximas geograficamente y que colaboran para ser mas competitivos)

Tabla 19.
Establecimientos interesado ser parte de un cluster

Cluster Total
Si 28
No 12
Total 40

Fuente: Elaboracién propia

ESi
i No

Figura 24. Establecimientos interesados en ser parte de un cluster
Fuente: elaboracion propia

El 70 % del establecimiento en estudio es decir mas de la mitad, muestran interés por la

propuesta del cluster, frente a un 30% los cuales su respuesta fue No.
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Pregunta N°19: ¢ Le gustaria implementar el comercio electronico en su estrategia de

negocios como miembro de un Claster?

Tabla 20.
Implementar comercio electronico

Comercio electronico Total
Si 25
No 3
Total 28

Fuente: Elaboracién propia

ESj
4 No

Figura 25. Comercio Electrénico
Fuente: Investigaciéon de mercado

De acuerdo con el porcentaje de interesados por la idea del clUster, el 89% estaria de
acuerdo en implementar el comercio electrénico, por otro lado, un 14% no estaria dispuesto a

implementar el comercio electrénico.
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Pregunta N°20: Si estaria dispuesto a implementar el comercio electrénico, ¢Dentro de
gue rango estaria dispuesto a invertir mensualmente en marketing digital y comercio
electronico?

Tabla 21.

Inversion en comercio electrénico

Inversion en comercio electrénico  Total

De $26 a $100 4
De $101 a $175 6
De $176 a $250 5
De $251 a $325 10
Total 25

Fuente: Elaboracién propia

# De $26 a $100

i De $101 a $175
i De $176 a $250
# De $251 a $325

Figura 26. Inversion en comercio electronico
Fuente: Elaboracion propia

Segun sus estrategias y posibilidades los establecimientos en estudio seleccionaron el

rango de inversién para comercio electronico y marketing digital.



Pregunta N°21: Del siguiente rango de edad, ¢Puede identificar la edad de sus clientes

frecuentes?

Tabla 22.
Edad de clientes frecuentes

Edad Total
De 24 a 34 afios 6
De 35 a 45 afios 18
De 46 a 56 afios 16
Total 40

Fuente: Elaboracion propia

# De 24 a 34 afios
u De 35 a 45 afios
i De 46 a 56 afios

Figura 27. Edad clientes frecuentes
Fuente: Elaboracion propia

Las edades comprendidas desde los 35 afios hasta los 56 afios tienen los porcentajes

mas altos, y en menor medida con un 6% las personas de 24 afios a 34 afios.



Pregunta N°22: Puede indicar, ¢Cual es sexo de sus clientes?

Tabla 23.

Sexo de clientes

Sexo Total
Hombre 40
Mujer 8
Total 48

Fuente: Elaboracién propia

® Hombre
i Mujer

Figura 28. Sexo clientes
Fuente: Elaboracion propia

En la totalidad de los establecimientos en estudio identificaron a hombres como sus
clientes, de los cuales un 17% identificd a mujeres quienes también visitan sus

establecimientos. Respuesta multiple.
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3.8. Analisis de los resultados
Después de la recoleccion de los resultados mostrados previamente, se determinaron

las siguientes consideraciones:

= Existe un sector comercial con potencial que se puede explotar con estrategias
digitales enfocadas al marketing y ventas.

= Los medios de comunicacion que utilizan las PYMES para promocionar sus productos
tuvieron respuestas multiples, correo electrénico con un 24%, la aplicacion movil
WhatsApp con 17%, seguido de las redes sociales con el 22%, Pagina web con un 20% y
en menor porcentaje se ubican las llamadas telefonicas; lo que define que las empresas
interacttian con sus clientes, y confirma la tendencia a estrategias electronicas para
comercializar sus servicios, sin embargo el uso de estas son con fines informativos y de
contacto.

= Sobre las redes sociales que utilizan como medio de promocion, el estudio arrojo que:
Facebook es la mas utilizada con el 56%, Twitter con un 19%, Instagram con el 13%,
seguidos por Google+ y Linked.

= Las estrategias de negocios que utilizan las PYMES para la busqueda de clientes tuvieron
respuestas multiples: referencias 39, publicidad 16, base de datos 3 y agentes vendedores

1, siendo su mejor estrategia la publicidad que proviene de clientes satisfechos.

= Las PYMES en estudio utilizan como proveedores de Internet en sus establecimientos:
a TvCable con una participacién del 59%, NetLife en un 29% y CNT en un 12%.
= Las PYMES del sector automotriz en estudio que no tienen pagina web corresponde a

un 80%, y los que tienen pagina web a un 20%.
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Establecimientos que tienen pagina web y realizan venta en linea solo uno, los siete
restantes pueden tal vez tener pagina web pero no tienen venta en linea. En esta
respuesta se puede notar la ausencia de e-commerce en este sector.

Los medios de Pago que aceptan los establecimientos en estudio se obtuvieron como
respuestas multiples a las: Tarjeta de crédito 28, Tarjeta de débito 32, solo efectivo 8,
seguido por depdsito bancario 2.

Las PYMES a las que les gustaria implementar el comercio electrénico dio como
resultado un 89%, mientras que un 11% no se mostraron interesado.

El presupuesto que destinarian a invertir mensualmente en marketing digital y
comercio electrénico: $26 - $100 el 16%, entre $101 - $175 con el 24%, seguido de

$176 - $250 el 20%, de $251 - $325 el 40%.
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Capitulo VI

4. Propuesta

4.1. Descripcion del proyecto

La presente propuesta tiene como finalidad la creacién de una plataforma digital que
de acuerdo con los fundamentos del e-commerce, sirve como medio para realizar el
intercambio de bienes y servicios a través de internet, en este caso el medio digital a proponer
sera un portal web, mismo que dara paso a el cluster de las PYMES de repuestos del sector
automotriz en estudio.

Luego de estudiar los fundamentos tedricos y realizar la investigacion de campo para
medir la aceptacion de la idea de negocio, se elabora la propuesta para el cllster de las
PYMES de repuestos del sector automotriz en el sector sur-centro de la ciudad de Guayaquil.
La propuesta en mencion, entre otras cosas, permitira que las PYMES puedan promocionar
sus productos y algunos casos servicios por su nuevo canal de venta como lo es el mercado

virtual en internet.

4.1.1. Andlisis FODA del sector empresarial en estudio

De la investigacion de campo realizada a las PYMES, se lleva a cabo un anélisis del
entorno encontrando fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en este sector, del
analisis realizado a los mecanismos de promocién y comercializacion, que utilizan las

PYMES que ofrecen repuestos automotrices en la ciudad de Guayaquil en el sector sur-centro
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para vender sus productos y en algunos casos brindar servicios, objeto principal del presente

trabajo de investigacion.

Tabla 24.
Andlisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Manejan sistemas de
pago de tarjetas de
débito y crédito

Las empresas cuentan
con herramientas
bésicas para la
implementacion de
pagina web

Empresas estables con
continuidad en el medio

Hay una buena
aceptacion de las
PYMES hacia la
inversion tecnolégica

Al contar con pégina
Web los
establecimientos
podran realizar
marketing digital,
contratar publicidad.

Leyes de importacién
de productos sin
aranceles

Alto porcentaje de
empresas no tienen
pagina web

Del total de los
establecimientos en
estudio solo uno realiza
e-commerce

Poca utilizacion de
redes sociales.

Temor al cambio por
desconocimiento

Proveedor de internet,
caida de servidores

Competencias,
franquicias de
empresas de autos que
ofertan sus propios
repuestos.

Posibles criticas en
redes sociales
afectando la imagen del
establecimiento

Leyes de seguridad de
comercio electrénico

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.2. Anélisis del sector bajo las cinco fuerzas de Porter

Las oportunidades y amenazas que enfrentan las empresas y sus competidores se basan en la
capacidad para innovar y mejorar que tiene la industria o sector al que pertenecen. Segin lo expuesto
por Porter (1998)% la competencia para obtener beneficios de una industria o sector depende de cinco

fuerzas competidoras:

1. Riesgo de nuevos participantes.

2. El poder de negociacion de los clientes.

3. El poder de negociacion de los proveedores.

4. Laamenaza de productos y servicios sustitutivos.

5. Laintensidad de rivalidad entre competidores de un sector.

La finalidad de usar de esta herramienta es la de analizar la competencia de un sector o
industria, que le permita a la empresa encontrar una posicion donde pueda competir con éxito,
generando la posibilidad de contrarrestar factores de riesgo que se presenten o a su vez
identificar ventajas para que la empresa se adapte mejor al ambiente de su industria. A
continuacion, se muestra el analisis del sector de repuestos automotrices bajos las 5 fuerzas

descritas por Porter:

28Porter, M. (1998).0OnCompetition. Nueva York: Harvard Business Review.



Riesgo de nuevos participantes
Debido al reconocimiento de lugar,
como un sector comercial
automotriz, y al bajo nivel de
innovacion en el proceso de
comercializacion de los participantes
actuales. Es posible el asentamiento

de nuevos establecimientos con

RIESGO DE NUEVOS
PARTICIPANTES

potencial en:
e Gama de productos importados.
o Infraestructura para brindar
servicios.
Innovacidn tecnoléaica.
PODER DE RIVALIDAD ENTRE
NEGOCIACION DE COMPETIDORES DEL

LOS PROVEEDORES SECTOR

Poder de Negociacion de los

Proveedores
e Proveedores de internet AMENAZA DE LOS
e Proveedores internacionales de PRODUCTOS
productos SUSTITUTOS

e Entidades Bancarias
Amenaza de Productos Sustitutos

e Imitaciones de repuestos de
baja calidad

e Productos a los que el cliente
tiene acceso como repuestos
usados

e Productos ofertados por
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Rivalidad entre Competidores del
Sector

La rivalidad del sector no es muy

fuerte debido a la diversidad de

competidores, teniendo diferentes

objetivos de comercializacion.

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS COMPRADORES

Poder de Negociacién de los
Compradores

En el sector el poder de negociacion
de los compradores es bajo debido a
que el grupo de clientes de los
establecimientos no esta
concentrado. Los establecimientos
mas grandes tienen diversidad de
clientes por los que su capacidad de
negociacion dependera de la
capacidad de demanda, ya sean estas
provenientes de:
¢ Flotas de autobuses.
e Cooperativas de taxis.

e Transporte de entidades

Figura 29. Analisis de las cinco fuerzas de Porter de las PYMES de repuestos del sector

automotriz
Fuente: Elaboracion propia
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4.1.3. Cadena de valor

Las organizaciones estan formadas por unidades mas pequefas es decir por
departamentos o divisiones las cuales pueden comunicarse e interactuar entre ellos generando
diferentes subproductos, cada una de estas unidades tienen metas distintas, sin embargo, el
objetivo final es igual al de la organizacion.

La cadena de valor es una herramienta empresarial la cual consiste en descomponer la
empresa en sus actividades basicas teniendo como fin identificar las actividades que aportan
mayor valor agregado al producto o servicio que se ofrece.

Porter (citado por Fernandez, 2006)%° propone la clasificacion de estas actividades bajo
su modelo de cadena de valor, el cual permite identificar las ventajas competitivas para la
empresa y cuales son las actividades o partes de la misma que contribuyen en forma
significativa a conseguirlas.

Como se puede observar en la Figura 29, la cadena de valor de Porter permite
clasificar las actividades basicas de la empresa en dos grupos tales como las actividades
primarias, denominadas asi por formar parte del proceso productivo basico de la empresa
como: Finanzas, Desarrollo tecnologico, Recursos humanos, y las actividades de soporte o
secundarias, que se caracterizan por dar soporte a las actividades primarias, permitiendo el
funcionamiento normal de la empresa tales como: Logistica interna, Produccion, Logistica

Externa, Ventas y marketing, Servicio al cliente.

2 Fernandez, V. Desarrollo de sistemas de informacion: una metodologia basada en el modelado. Espafia. UPC.
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Actividades de infraestructura: Planificacion,
Finanzas, MIS, servicios juridicos

Tecnologia, 1+D, Disefio

Direccion y desarrollo de recursos humanos

Logistica
Interna

Produccion

Logistica
externa

Ventas y Servicio al
marketing cliente

Margen

Figura 30. Cadena de valor de Porter
Fuente: Desarrollo de sistemas de informacién: una metodologia basado en el modelado, Vicenc, Fernandez

De acuerdo con lo antes expuesto, a continuacion, se presenta un modelo de la cadena

de valor de una empresa de venta de repuestos automotrices:

Logistica de

entrada

v Recepcion de

articulos

v" Devoluciéon

Operaciones

articulos

v" Abastecimiento

de stock

v’ Etiquetado

v’ Clasificacion de v* Despacho

v Entrega de

Marketing
/Ventas

v" Promociones

v" Precios

pedidos al por

mayor

v" Publicidad

v Fidelizacién

Servicio al

cliente

Instalacion de

repuestos

Mantenimiento

Figura 31. Cadena de valor de una empresa de venta de repuestos automotrices
Fuente: Elaboracion propia

El analisis de la cadena de valor permite crear y sostener la ventaja competitiva de una

empresa. como se observa en la Figura 32, los subprocesos son de vital importancia para que

los procesos puedan realizar y permitir mantener el control de toda la operacion comercial.
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4.2. Desarrollo de la propuesta
Después de estudiar los beneficios que genera el e-commerce, los referentes tedricos y
metodoldgicos relacionados con las PYMES de repuestos automotrices, se llega a la
conclusion que un portal web, colaborara con la creacién de un claster de PYMES de

repuestos automotrices, permitiéndoles utilizar el canal de internet para vender sus productos.

4.2.1. Modelos de negocio online para el portal web

Las PYMES de repuestos automotrices ofrecen productos importados ya sea por
adquisicion directa o a través de proveedores locales ofreciendo al mercado productos de
distintos precios y calidad, cumpliendo con la demanda minorista y al por mayor. Para atender
la demanda virtual se requiere adoptar modelos de negocios en linea que se adapten al tipo de
negocio al cual se le quiere implementar el e-commerce. Por lo tanto, para el presente
proyecto se pretende implementar dos tipos de negocios, como son:

= Business to Business: Modelo de negocio que permite el comercio electronico entre
otras empresas de repuestos automotrices satisfaciendo la demanda mayorista tanto

local como del resto del pais que tienen las PYMES de repuestos automotrices.

B2B

Figura 32. Business To Business
Fuente: Google.com
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= Business to Costumers: Modelo de negocio principal a implementar en el portal web
ya que es el nexo entre cada una de las empresas y el consumidor final, debido a su
funcionalidad ya que brinda a los usuarios la facilidad de realizar compras por medio

de la plataforma virtual.

Figura 33. Business To Costumer
Fuente: Elaboracion propia

4.2.2. Plan de mercadeo para el portal web

Inicialmente el mercado se ubica en la ciudad de Guayaquil y determinadas ciudades
del pais, conformado por personas que oscilan entre los 35 y 46 afios de edad que poseen
vehiculos, ya sean estos de uso privados o0 como transporte pablico, ademas de distribuidoras
que pertenecen al mismo sector comercial de acuerdo a las encuestas realizadas en este
segmento, sin embargo, con la implementacion del portal web se espera abarca el resto del
mercado nacional e internacional. Como consecuencia, para el nuevo punto de venta se deben
determinar las estrategias de promocion orientadas a satisfacer las necesidades de los usuarios

del nuevo canal.
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Sivera (2008)*° Menciona que un buen plan de marketing debe contemplar los objetivos,
estrategias y un plan de accion que se concretan en 4 variables fundamentales propuestas por
McCarthy, las 4p: Product/producto, Price/precio, Place/distribucién y Promotion,
comunicacion, (...). Acerca de las 4p del marketing mix tradicional, se entiende como un
conjunto de factores en influyen en la decision de compra del consumidor, es decir recompra o
rechazo de un producto o servicio. De acuerdo con lo antes mencionado se presenta el

siguiente marketing mix:

4.2.2.1. Producto
Los productos que promocionarse en el portal web seran todo lo relacionado a
repuestos para auto, sean estos para la parte mecanica, interna y externa del auto. Es
importante mencionar que los productos ofertados en el portal web seran los mismos que se
encuentren en los locales comerciales.
4.2.2.2. Precio
El precio de los productos ofertados en el portal web, seran iguales a los que se
manejan en las ventas que se realizan en el lugar fisico de las empresas.
4.2.2.3. Promocion
Asi como el punto de venta fisico exige promocion, para el mercado virtual es de suma
importancia contar con un plan estratégico que genere visibilidad y trafico para el nuevo sitio,
para lo cual se plantean las siguientes estrategias:
= Entrega de flyers a clientes o visitantes en los locales comerciales de repuestos

automotrices y a las (personas que van en auto) por el sector comercial.

%0Sijvera, S. (2008). Marketing Viral. Barcelona, Espafia. UOC
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Anuncio en redes sociales como: Fan Page en Facebook, Twitter, entre otros.
Promocion a través de mails
Promociones y ofertas en dias y/o horarios de bajo trafico.

4.2.2.4. Plaza o distribucion

El objetivo de la presente propuesta es maximizar el alcance de distribucion de los

productos llegando a nuevos mercados, contando con un stock completo y variado, ademas de

la reduccidn de costos teniendo en cuenta que el consumidor de internet compra bajo las

siguientes condiciones:

Ahorro de tiempo: Que el cliente no tenga que desplazarse hacia el local comercial
para efectuar una compra es la principal funcionalidad del portal web, ademaés del uso
de las redes sociales como medio de difusion de los productos, ofertas, promociones,
etc. permitiéndole a la clientela mantearse informada de lo que puede adquirir.
Ahorro de dinero: Lo que se oferta en internet deberia ser mas barato que en el punto
de venta fisico atrayendo al usuario hacia el nuevo punto de venta, una de las ventajas
del Comercio Electronico es la reduccion de costos que se genera a partir de la
eliminacién de intermediarios.

Cumplimiento: Trabajar en la satisfaccion del cliente con el servicio y con el
producto que recibié genera a su vez fidelidad con el nuevo concepto de negocio,
compartiendo y recomendando la experiencia de compra con clientes potenciales.
4.2.3. Proveedores

Para efectos del presente proyecto, se detallan proveedores de hosting a nivel nacional,

realizando una breve descripcion de los servicios que ofrecen:
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Ecuatoriana web:

v Cuenta con presencia a nivel nacional.

v" Mayor presencia en internet a través de buscadores como: google, yahoo, bing.
v’ Especialistas en marketing digital, tecnologia de la informacion, redes sociales.
v Cuenta con soporte 24/7.

v’ Ofrece calidad y tecnologia internacional al mejor precio nacional.

Parte de los clientes de ecuatorianaweb.com:

v’ Esentersa

v’ Seringas

v’ Esentersa

v Dager

Ecuatorianaweb.com ofrece diferentes precios para hosting: personal, disefiadores y
personal (Ver apéndice 2).

Hosteandote.com:

v' Ofrece servicio 24/7

v' Garantia de 30 dias

v" Varios tipos de alojamiento web

Parte de los clientes de hosteandote.com:

v' Aciertovirtual.org

v Alava-abogados.com

v Cirugiaecuador.com

v" Clubdesuscriptores.ec



Hosteandote.com oferta una gran variedad de precios en: hosting estandar, basico,
empresarial, avanzado (Ver apéndice 3).
e Ecuaideas.com
v Tercera empresa en Ecuador en ofrecer estos servicios a nivel empresarial.
v Ofrece soluciones de web hosting profesional para PYMES y grandes
empresas.
v" Servidores propios nivel 3
v’ Trato flexible con los clientes y por entregar un servicio de gran calidad,

ademas es lider en ofrecer hosting con planes econémicos

Ecuaideas.com también tiene sus clientes tales como:
e Comercial e industrial Sucre
e Esperanza.ec
e Digital Genetic
e Radios Pichincha Universal
La empresa Ecuaideas ofrece diferentes precios de hosting tales como hosting

econdmico, basico, standard, intermedio (\Ver apéndice 4)
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4.2.4. Estructura de la pagina web
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Antes de definir un disefio, se muestra un esquema de navegacion con la respectiva

clusterizacion de las PYMES de repuestos automotrices. Como se observa en la Figura 35. el

esquema de navegacion muestra la ruta que va a recorrer el usuario a través de los diferentes

links de la pagina web.

[nicio

Productos
o

>

S
Comao

comprar
.,

e N

Empresas
| —

1

Contacto

Figura 34. Estructura de la pagina web

Fuente: Elaboracion propia

Carrito de
compra

Hacer
pedidos
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4.2.5. Disefio del portal web

El contenido de la pagina web se debe generar basandose en brindar una nueva y mejor
experiencia de compra al usuario, ya que a su vez la pagina web funciona como vitrina de las
PYMES de repuestos automotrices, la informacion que se muestre alli debe ser muy completa
para que se pueda efectuar el proceso de compra.

De acuerdo a los 7 componentes para disefio de la interfaz del cliente, Figura 36. El
sitio web debe ofrecer informacidn importante para clientes, actuales y potenciales, del
mercado objetivo. Cuando el sitio web esta bien disefiado basado en un modelo de negocio, se
atraen a los clientes objetivo y declina a los no objetivo, proporcionando razones convincentes

para comprar o visitar el sitio web. (Jaworsky & Rayport, 2001)3!

CONTEXTO CO'\él,JON,\'lCA'

COMUNIDAD CONVERSION COMERCIO

Figura 35. 7 componentes de la interfaz del consumidor
Fuente: Elaboracion propia

31 Jaworksky, B. & Rayport, J. (2001). E-commerce. Estados Unidos:. McGraw-Hill/Irwin.
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A continuacion, se presenta una breve descripcion de las siete opciones de disefio que
forman las bases de una interfaz eficaz junto con la propuesta de disefio de la pagina web que

incluye la clusterizacion de las PYMES de repuestos automotrices:

Contexto: el contexto es el "como" del disefio del sitio, haciendo referencia a la
estética y percepcion funcional de la pagina web. En algunos casos las paginas web se enfocan

ante todo en graficos, colores y caracteristicas de disefio atractivos, mientras que otras se

enfocan en la parte utilitaria ofreciendo facilidad en la navegacion del sitio web.

Repuestos y autopartes INICIO COMPRAR SOBRE NOSOTROS CONTACTO

&

Figura 36. Disefio del sitio web
Fuente: Elaboracion propia



Contenido: el contenido se enfoca en el "qué™ hay, se define como toda la tematica
digital en el sitio (texto, video, audio y graficos), incluyendo ofertas de producto, servicio e

informacion.

Repuestos y autopartes Iiclo COMPRAR SOBRE NOSOTROS oo~ @

Lantas Frenos Escape
$150.00 $95.00 $95.00

Figura 37. Contenido del sitio web
Fuente: Elaboracion propia

73



74

Comunidad: hace referencia a la interaccion entre los usuarios del sitio. Para efectos
del caso, entre un usuario y muchos, generando confianza en los consumidores. Actualmente
las interacciones mas efectivas se dan a través de medios digitales de consumo masivo como

los son las redes sociales: Facebook, Twitter, Instagram, etc.

I fl Cluster automotriz Q Inicio  Buscar amigos (%4

Pagina Mensajes Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda TUS PAGINAS

E Cluster automotriz

Q
[}
A
»
3
2
o
@

el Sol Gonzalez

Rosita Lopez

Cluster automotriz
@repustosyautoprates

Inicio Jorge Enrique Rios 22

Publicaciones

Opiniones ik Megusta X\ Seguir = 4 Compartir =« Contactarnos #

Fotos

N - £Tienes amigos a los que les puede gustar tu
Tienda (=34 pagina? &

ore people discover your Page by inviir e
Grupos is to like ﬂ Rebequita Mite Lop.

Cristian Rios

Fatima Zambrano

AfcdERsEE

BN Martha Mufioz

Figura 38. Pagina de Facebook del sitio web
Fuente: Elaboracion propia

Jose Delacruz del Pe.. 3n
1 Ccarmen Maria Pefia... 17+

Michelle Narea Aleja.... 3
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Conversion: Se define como la capacidad del sitio para ajustarse o que un usuario lo
ajuste. Cuando la empresa inicia esta capacidad se llama adaptacion. Cuando lo hace el
usuario, se denomina personalizacion. Para la presente propuesta, el cliente podra acceder a la
pagina web con un usuario y contrasefia, teniendo una variacion al ingreso de la pagina web,

relacionandose con los tipos de negocios realizados.

K Crea un sitio WiX

Repuestos y autopartes NICIO 3 SOBRE NOSOTR @

User: [ ]

Password: [ ]

Figura 39. Ingreso para clientes de las PYMES

Fuente: Elaboracion propia
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Comunicacion: Es el dialogo entre la pagina web y sus usuarios, es decir, el
comprador puede comunicarse con las empresas mediante mensajes a través de medio de
comunicacion digital. En este caso los compradores podran exponer sus inquietudes ya sea en
la pagina web y/o redes sociales contando con una respuesta eficaz, ademas los compradores
contar con informacién propia como numero de teléfonos, direccion, horarios de atencion,

ubicacion.

Repuestos y autopartes INICIO SOBRE NOSOTROS CONTACTO

CONTACTO

Para mas informacion acerca de nuestras
empresas:

EiCorreo Institucional

s Lasania M- clusterauto@hotmail.com
“Go aglei L L o e et ool e
CE— ~<Teléon
593-2415-456

LHnrariu de atencidn
9:00-18:00

UNETE A NUESTRA BASE DE DATOS

Figura 40. Seccidén de contacto en el sitio web para los clientes
Fuente: Elaboracion propia
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Conexion: La conexion se define como el alcance de los vinculos formales entre el
sitio-otros sitios; sitio- empresas. La pagina web propuesta cuenta con una gama de PYMES
de repuestos de vehiculos, las cuales se presentan en la misma con sus respectivos datos de

informacidén como: imagen, ubicacién y nimeros telefonicos.

Repuestos y autopartes SOBRE NOSOTROS g

Direccién: Esmeralda y Aguirre
Teléfono: 601-3310 601-3311
Horario de atencion: 8:30 — 16:00

SOBRE
NOSOTROS

= ZAIORM AT BABTES <

Empresas con mas de 10
afios de experiencia en
el mercado automotriz,
ofreciendo productos
importados de alta
calidad y gran variedad.

Direccion: Aguirre y Esmeralda
Teléfono: 2361553
Horario de atencion: 8:00 — 19:00

AUTO
DECORATIVO Direccién: Agustin Freire y Hermano Miguel

Teléfono: 2627228 / 2627397
Horario de atencién: 9:00 — 18:00

Figura 41. Diferentes empresas de repuestos automotrices
Fuente: Elaboracion propia
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Comercio: El comercio se conceptualiza como la venta de productos, bienes o
servicios en la pagina web. En este segmento, el usuario puede hacer efecto de la compra,
contando con la caracteristica del “carrito de compra” donde el comprador puede elegir el
producto, asi como las opciones de "eliminar el articulo” o "preguntar mas™ ademas de cotizar

precios y el valor adicional por envio. Una vez que realiza la compra en linea, se puede elegir

la forma de pago que mas se adapte a la situacion financiera del comprador.

Repuestos y autopartes INICIO COMPRAR SOBRE NOSOTROS CONTACTO

Lantas

$150.00

Comprar ahora

= Rgr={a )

AGREGAR AL CARRITO

Figura 42. Seccion compra del sitio web
Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

Se pudo evidenciar a través de los resultados de la investigacion, que las PYMES de
repuestos automotrices si utilizan medios digitales como redes sociales y paginas web
propias, pero el uso que le dan a estas limita la comercializacion debido a que estos

medios solo se utilizan para informacion de los productos y contacto de la empresa.

Se conocid que en el sector comercial en estudio maneja sistemas tradicionales para
comercializar sus productos, por lo cual se hace necesario la implementacion de
tecnologia enfocada al comercio, para lo cual se necesita implementar una pagina web
donde participan las PYMES de repuestos automotrices bajo una plataforma

e-commerce reorientado sus estrategias de negocios hacia el mercado digital.

En base a la investigacion realizada, se pudo determinar la viabilidad del proyecto
basada en el estudio de las teorias referentes al proyecto y a la disposicion por parte de

las PYMES de repuestos automotrices en invertir en marketing digital.

Se determind que con la implementacion de un claster las PYMES del sector
automotriz obtendran futuros beneficios enfocados a la satisfaccion del cliente y

aumento de ventas dando mayor movilidad a las carteras de productos y servicios.

Se presentd una propuesta de estrategias e-business generando valor para las PYMES de
repuestos automotrices de la ciudad de Guayaquil, con la implementacién del e-commerce,

ofreciendo una nueva experiencia de compra a sus actuales y potenciales clientes.
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Recomendaciones

Realizar una investigacion de mercado en las ciudades identificadas de donde proviene

el cliente mayorista, ademas de las principales ciudades del pais.

Estudio a las principales paginas web integradoras de empresas de repuestos

automotrices, como modelos de negocios para ser aplicados como casos de éxito.

Para efecto de la expansion del negocio se recomienda crear alianzas estratégicas con
Couriers, que brinden cobertura de entrega a nivel internacional en paises como

Colombia, Per, Chile.

Se recomienda establecer comunicacion eficiente con los clientes actuales y
potenciales, con la finalidad de resolver cualquier requerimiento en un menor tiempo,
reduciendo la incertidumbre al momento de comprar por internet, generando fidelidad

para las PYMES pertenecientes al cluster.

La creacion de una aplicacion mdvil en el futuro sera de gran utilidad para expandir,

mantener y dar continuidad a la estrategia digital propuesta.
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Apeéndice

A. Encuesta

ENCUESTA-COMERCIO ELECTRONICO
PYMES de repuestos - sector automotriz

Nro. de encuesta

1.- ; Qué tiempo tiene la empresa ofreciendo sus productos en el medio?

(v1) RU
0-5 Afos 1
6-10 Afos 2
11 Afios en adelante 3

2.- ¢Cudl es la forma en que adquiere sus productos?

(v2) RU
Importacion directa 1
Proveedores locales 2
Ambos 3

3.- ¢ Qué tipo de venta realiza el negocio?

(v3) RU
Minorista 1
Minorista y Mayorista 2

4.- En caso de vender al por mayor, ¢De qué parte del Ecuador son sus clientes?

(v4) RM




5.- Por favor, ;Me puede mencione algunos de los productos que ofrece?

(v5) RM

6.- Adicional a los productos, ¢Brinda algun servicio?

(v6) RU
Si 1
No 2

7.- En caso de brindar algan servicio, ¢Qué servicio brinda?

(v7) RM

8.- Ademas del efectivo, ¢Qué otro medio acepta como forma de pago?

(v8) RM

Tarjeta de crédito 1
Tarjeta de débito 2
Cheques 3
Deposito bancario 4
5

Ninguno



9.- ¢Utiliza algiin medio de comunicacion para promocionar sus productos y/o servicios?

(v9) RU
Si 1
No 2

10.- En caso de que su repuesta anterior sea Si, ¢Qué medio de comunicacion utiliza?

(v10) RM

Pagina web 1
Correo electrénico
Redes sociales
Revistas

Radio / television
Llamadas telefénicas
WhatsApp

N oo bhwN

11.- En caso de que su usar redes sociales, ¢Qué redes sociales utiliza?

(vi1) RM

12.- ;Qué estrategia de negocios utiliza para captar clientes?

(v12) RM
Base de datos 1
Referencia 2
Publicidad 3
Agentes vendedores 4
Otros 5



13.- ; Tiene internet el establecimiento?

(v13) RU
Si 1
No 2

14.- Si, el establecimiento tiene internet, ;Cual es el proveedor de internet?

(v14) RU
Claro 1
Cnt 2
NetLife 3
DirecTv 4
Tv Cable 5

15.- ¢El establecimiento cuenta con pagina web?

(v15) RU
Si 1
No 2

16.- Si, el establecimiento tiene pagina web, ¢Realiza ventas a través de la pagina web?
(v16) RU
Si 1
No 2

17.- ¢El establecimiento tiene aplicacion para dispositivos méviles?
(vi7)RU
Si 1
No 2



18.- ¢ Estaria dispuesto(a) a qué el negocio forme parte de un cluster de empresas de repuestos

automotrices?
(Cluster = agrupacién de empresas e instituciones relacionadas entre si, pertenecientes a un mismo sector o
segmento de mercado, que se encuentran proximas geograficamente y que colaboran para ser mas

competitivos)

(v18) RU
Si 1
No 2

19.- ¢ Estaria dispuesto(a) a implementar el comercio electrénico en su estrategia de negocios

como miembro de un Cluster?

(v19) RU
Si 1
No 2

20.- Si, estaria dispuesto(a) a implementar el comercio electrénico, ¢Dentro de que rango

estaria dispuesto a invertir mensualmente en marketing digital y comercio electronico?

(v20) RU
De $26 a $100 1
De $101 a $175 2
De $176 a $250 3
De $251 a $325 4

21.- Del siguiente rango de edad, ¢Puede identificar la edad de sus clientes frecuentes?

(v21) RU
De 24 a 34 aiios 1
De 35 a 45 afios 2
De 46 a 56 afios 3

22.- Puede indicar, ¢Cual es el sexo de sus clientes?
(v22) RM

Hombre 1
Mujer 2



B.- Cotizaciones de proveedores

Ecuaideas.com

Hosting Estandar

Planes de Hosting
Linux y Windows

Desde: USS$ 29.90 x Aiio

Dolzres Americanos

Mas Informacion

Dominios

en oferta

Hosting Reseller
Nuestra

Especialidad

Desde: USS 14.75 x Mes

Délares Americanos

Mas Informacion




Hosteandote.com

Planes Hosting Standar = Hosting Basico ::rl::am :::T:db
Espacio en Disco 500 MB 1GE 2 GB 4GB
Transferencia Mensual 2 GBimes 4 GB/mes G GB/mes & GB/mes
Cuentas de Email 5 cuentas 10 cuentas 15 cuentas 20 cuentas
Cuentas de FTP 2 cuentas 3 cuentas 4 cuentas 5 cuentas
Bases de datos My SGL 2 bases 3 bases 4 baszes 6 bases
Multidominio Mo Mo 1 adicional 2 adicionales
Filtro Antispam y Si Si Si Si
Antivirus

1 Dominio Gratis Mo Mo S Si

cPanel Si

Si Si Si
Precios USD 24,95 anual g USD 34,95 anual USD 49,95 anual USD 64,95 anual

Ecuaideas.com

Economico-R

325

SOLO $2 POR MES

B 5GB disk space
g 3 databases

[ 3 FIPusers

& emails ilimitados
| 1568 bandwidth
@ 99.99% uptime

0 oy "y

Compralo Ya!

Basico-R

39

& 12GB disk space

E 5 databases

[ 5FTP users

B9 emails ilimitados

\! Bandwidth no medida
® 99.99% uptime

@ 1 dominio adicional

Compralo Ya!

Standard-R

45
ANTES 455

B 206B disk space

€ 10 dotabases

[3 10 FIP users

B9 emails ilimitados

[ Bandwidth no medida
@ 99.99% uptime

@ 2 dominios adicionales

Compralo Ya!

Intermedio-R

'59
ANTES $75

B 306 disk space

g databases ilimitada
[ FTP users ilimitada
[ emails ilimitados
u Bandwidth no medida
® 99.99% uptime

@ 3 dominios adicionales

Compralo Yal




C.- Galeria de las PYMES de repuestos automotrices del sector sur-centro de la ciudad en la

ciudad de Guayaquil

“ Zamora Autoprates”

“Car Plus Audio y video tuning”




“Distribuidora Elsa’s”

il i
g c;miz-e

“Auto Decorativo”




“Ideal Decorativo”

“Mutijairos”




