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“La tecnologia se mueve tan rapido que, si no
estas pensando ya en 1o que viene después, todo
el mundo a tu alrededor cambiara mas rapido que

.tl’l 3

Joe Gebbia, fundador de AirBnB
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1. MARCO TEORICO

1.1 Introduccion

Hoy dia el uso del Internet es indispensable en cualquier pais y region del planeta. Los usos y
aplicaciones varian dependiendo de cada persona e incluso hasta del rango de edad, algunos
acuden para realizar consultas, investigaciones, manipular y compartir informacioén, establecer
lazos profesionales y hasta para interactuar con individuos de otros paises. Con el transcurrir de
los afios y con los avances en la tecnhologia, se han mejorado las habilidades para navegar,
buscar y descargar datos, imagenes y archivos, e incluso la eficiencia en la velocidad de las redes
ha permitido elevar la rapidez con la que se envian y reciben mensajes instantaneos desde

cualquier parte del mundo.

De entre los distintos usos que se le pueden dar al Internet sobresalen las herramientas que
permiten mejorar la eficiencia administrativa y logistica dentro de las empresas y en los negocios,
es decir todas aguellas funciones que pueden ser de caracter contable, técnico, de recursos
humanos o de intercambio de informacién. En la actualidad son pocos los sectores de las

economias nacionales que no fomentan la participacion del Internet dentro de sus actividades.

De igual manera, existe una tendencia global con la relacion de las personas hacia su dispositivo
moévil, debido principalmente al aumento en las tecnologias que ofrecen estos aparatos pues no
solo realizan llamadas o envian mensajes, ahora a través de ellos se tiene acceso a multiples
aplicaciones conocidas como APP’s, las cuales apoyan a sus usuarios a realizar actividades en
un corto plazo y con un minimo de esfuerzo, por ejemplo, ya se pueden tomar clases de idiomas
desde una ubicacién diferente a la escuela, asimismo ya es posible hacer el carrito de compra de
alimentos, medicinas y libros e incluso ordenar comida y transporte hasta la puerta del lugar

donde se encuentren el consumidor.

Una de las principales razones para realizar la presente investigacion radico precisamente en
implementar ventajas competitivas para aquellos negocios que auln son locales y que todavia no

utilizan ninguna innovacién tecnoldgica dentro de sus funciones y que hoy dia podrian apoyarles
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para mejorar su funcionamiento y elevar sus ventas, asi como a mejorar los procesos de servicio

al cliente, promocién, distribucion y entrega de producto.

Un ejemplo bastante claro de esta idea lo representa la nueva tienda de Zara en Londres, misma
gue se ha presentado como una tienda fisica especializada en comercio electrénico?, aunque ha
sido presentado como un establecimiento temporal, aqui los clientes podran ver algunos
productos de la marca, pero no podran llevarselos en el mismo momento, sino que tendran que
pedirlos online con la opcién de recogerlos alli mismo a las pocas horas o al dia siguiente. Esta
version de tienda en linea muestra innovaciones tales como el hecho de que ahora los
dependientes ayudaran a los clientes con "tabletas y otros dispositivos méviles" para realizar los
cobros, incluso contaran con espejos-pantalla que sugerirdn estilismos a los clientes a partir de
una prenda elegida. Con esta opcion se da la posibilidad de ahorrar en espacio y, por ende, en

la renta del local.

Para una empresa que se ha propuesto aplicar ventajas competitivas dentro de sus objetivos de
crecimiento, es indispensable estructurar y crear una aplicacion moévil junto a una pagina web y
planificar la transicion hacia una tienda online, todo ello aunado a una buena politica de publicidad
que incluya diferentes redes sociales, pues tan solo en México se estima que los anuncios por
esta via y en las plataformas de streaming han aumentado considerablemente, ya que las
personas en promedio pasan 7 horas conectados a Internet, accién que facilita el marketing digital

y permite que los negocios aumenten hasta 60% sus ventas.

Es tal la relevancia del comercio electronico en la economia mexicana que su desarrollo ha ido
en aumento, de acuerdo con el Estudio de Comercio Electrénico en México del 2017 hecho por
la Asociacion de Internet?, del 2015 al 2016 el e-commerce crecié un 28.3% pasando su valor de
mercado de 257 mil millones de pesos (mdp) a 329 mil mdp. Con el nicho de oportunidad que
genera la actividad del e-commerce, también se amplia la generacién de nuevas empresas y, por
ende, de opciones en cuanto a servicios y productos, pues ahora los usuarios tienen acceso a

multiples alternativas para seleccionar y comprar productos.

Por tanto, el objetivo principal de expandir la empresa InLove es facilitar la vida del consumidor

en sus momentos de compras, principalmente el sector femenino. Considerando el escaso tiempo

1 Salvatierra, Javier. Zara abre en Londres una tienda fisica solo para comprar ‘online. El Pais. Economia. https:/elpais.com/economia

2 https://www.asociaciondeinternet.mx
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del que disponen algunas mujeres aunado al gusto por las compras, se propone la creaciéon de

un sitio web propio, que ofrezca una variedad de productos en un solo sitio.

InLove sera una tienda online que ofrecerd un espacio a disefiadores y artesanos para que
puedan anunciar y vender sus articulos de forma segura bajo una plataforma de difusion
principalmente en redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram YouTube y Pinterest) a través de
pagina web y de una aplicacién movil. Si bien por estos medios existen diferentes propuestas de
compra y venta de productos para el sector femenino, en algunos casos quienes dirigen estos
negocios no tienen la experiencia para promover y ofrecer sus creaciones o de ocuparse de la

logistica de entrega.

Como parte de la estrategia para captar nuevas usuarias se abriran espacios para ofrecer
consejos de estilismos, anuncios de nuevas tendencias y noticias relevantes (temas de salud,
moda, viajes) incluso con la aplicacion movil se podran crear estilos propios usando las prendas
gue los usuarios hayan elegido o que tengan deseo de adquirirlos. Asimismo, habra oportunidad
de publicar blogs para compartir experiencias con el uso de aquellos accesorios que se hayan

adquirido en InLove.

El presente trabajo de investigacion y andlisis consta de cuatro capitulos. En el primer apartado
se proporciona un breve repaso por los origenes y el significado del comercio electrénico, las
caracteristicas y ventajas que ofrece, asi como las cifras econdémicas mas recientes que se han
publicado en sitios de dependencias oficiales como el INEGI (Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia), la Secretaria de Economia (SE) y de otros sitios web como la Asociacion de Internet
Mx. Por lo que respecta al segundo capitulo, se revisara el panorama actual del sector
empresarial en México, los tipos de emprendedores que existen y la descripcion del proceso para
crear un nuevo negocio. El tercer apartado describe el origen de la empresa InLove, su mision,
visién y objetivos, mostrara su DAFO (Debilidades y Fortalezas, Amenazas y Oportunidades),
analizara a los principales competidores a nivel nacional e internacional, y se describiran la
estrategia de venta y los planes para consolidar la marca. Mientras que, en el cuarto y ultimo
capitulo se muestra la aplicacién de nuevas tecnologias dentro del e-commerce, se repasara su
clasificacion, y los costos que su implementacion puede llegar a representar para la empresa,
finalizando con el andlisis de la elecciébn que mas se adecuara a los objetivos de la empresa

InLove.
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1.2 Objetivos

Generales

1. Explicar las ventajas del e-commerce dentro del nuevo esquema del comercio
internacional.

2. Revisar los diferentes tipos de e-commerce que se pueden aplicar para lograr la
adecuada expansion de una empresa.

3. Analizar si la expansién de una empresa a través del e-commerce consolida la
marca del producto y por ende conlleva un aumento en las ventas.

4. Comprobar si representa una ventaja competitiva que las empresas se adapten a
las nuevas modalidades del e-commerce tomando como ejemplo el caso Zara en Londres.
5. Demostrar si el e-commerce es una opcion frente al comercio tradicional.

6. Justificar si la difusion de los productos a través de un sitio web y de una aplicacion

movil genera mas utilidad monetaria que desventajas y pérdidas.

Especificos

1. Comprobar si existe el beneficio y la oportunidad de expandir la empresa InLove
mediante el e-commerce.

2. Demostrar si la relacion costo- beneficio de implementar la estrategia de e-
commerce se vera reflejada en el posicionamiento de la marca y por consecuente, en las
ventas.

3. Justificar si la creacion e inversion en la empresa InLove atraera clientes y
representara una competencia real para los sitios web ya establecidos.

4, Comprobar si existen ventajas competitivas en los servicios de compra y venta que
ofrecera la empresa InLove vs sus principales competidores.

5. Considerar si el desarrollo de una pagina web ligada a una aplicacion movil
generara ganancias a la empresa.

6. Conforme se desarrolle el trabajo de investigacion, se implementara de forma real

la pagina web de la empresa, asi como la aplicacion movil.
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1.3 Hipotesis

Como se menciond previamente, han sido varios los argumentos que motivaron la realizacion de
la presente investigacion, sin embargo para efectos de establecer una hipétesis, se parte de la
afirmacion que el uso del e-commerce ha ido en aumento, permitiendo que el comercio y los
medios de compra y venta que se utilizaban hace unos afios, ya sean obsoletos, y ahora se de
paso a nueva modalidad de comercio que permite a las empresas generar ahorros y atraer la
atencién de publicos cada vez mas exigentes ante la gran diversidad de opciones que existen

hoy dia.

Por tanto, se decreta la siguiente hipétesis: La expansion de una empresa a través del e-

commerce generara un incremento en las ventas y mejorara el posicionamiento de su marca.

1.4 Metodologia

Para la realizaciéon de la presente investigacion se hara uso del método inductivo, es decir, se
obtendran conclusiones generales a partir de premisas particulares. Y tras una primera etapa de
observacion hacia la historia y transformacion del comercio electrénico, se procedera a analizar
toda la informacién, como registros y estadisticas que han recabado dependencias oficiales como
el INEGI (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia), la Secretaria de Economia (SE) y de
otros sitios web como la Asociacion de Internet Mx. Posteriormente se clasificaran los hechos,

para permitir confirmar la hipétesis.

Para llevar a cabo este método, se propondran opciones mediante diversas observaciones de los
sucesos y se incorporaran evaluaciones y opiniones de posibles clientes sobre el reconocimiento
de la marca InLove asi como de los productos y servicios que se ofreceran. Los indicadores sobre
sus gustos y preferencias ayudaran a identificar que mejoras deben aplicarse para la correcta

expansion de la empresa.
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2. COMERCIO ELECTRONICO

2.1 Antecedentes

El comercio a través del tiempo siempre ha tenido la misma finalidad, el intercambio de bienes
con ganancias para comprador y vendedor. A principios de los afios 20’s en Estados Unidos (E.E.
U.U.) se realizaba la venta por catélogo, para los afios 60’s el comercio electrénico era visto como
“intercambio electrénico de datos” (EDI, por sus siglas en inglés), este sistema permitia a las
empresas realizar transacciones electronicas e intercambio de informacién comercial. Ya para el
afio 1970 aparecen las primeras relaciones comerciales utilizando computadoras que transmitian
datos favoreciendo a las empresas financieras, la expansion de la transferencia electrénica de
fondos (TEF).

Fue Michael Aldrich, un inventor, innovador y empresario inglés, quien presento la idea de
desarrollar compras en linea. En 1979 durante un paseo con su esposa y mascota, Aldrich se
guejaba de que cada semana tenian que realizar la misma actividad: ir de compras al
supermercado, esta conversacion banal provoc6 que se cuestionara como podia conectar un
televisor a su supermercado para que les entregaran los alimentos a la puerta de su domicilio.

Inmediatamente después, se plante6 formalmente implementar su proyecto.

Para 1982, Francia lanzé el precursor de internet llamado Minitel, este servicio online utilizé una
maquina terminal Videotex a la que se accedia a través de lineas telefénicas. Afios mas tarde,
en 1999, ya se habian distribuido mas de 9 millones de terminales Minitel, conectando
aproximadamente a 25 millones de usuarios. Mas tarde naci6 el www (world wide web) dando
paso a la comunicacion y comercializacion en el mundo, justamente en los afios 90’s la actividad
del comercio electrénico entra en una etapa de apogeo, con plataformas como Mozilla, Amazon
y la misma eBay, de hecho, se tiene registro que la primera libreria online se cre6 en 1992 cuando
funcionaba como un tablon de anuncios, que posteriormente se convertiria en el gigante de libros,
Books.com. En 1994, se realiza la primera venta online que se tiene registrada, gracias al

navegador Netscape Navigator, la pagina web de Pizza Hut comenzé a ofrecer pedidos online,
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cuatro afios mas tarde aparece PayPal y para el 2002, eBay adquiere esta plataforma de pago

por 1.5 billones de ddlares.

Tanto ha sido el crecimiento del e-commerce asi como su aporte econémico, que la Organizacion
Mundial de Comercio (OMC) a través de su Segunda Conferencia Ministerial, celebrada en mayo
de 1998, reconocié su expansion e importancia en la creacién de nuevas oportunidades para el
comercio electrénico mundial. Ejemplo de ello es que, en 2003, Amazon registro su primera
ganancia anual después de 8 afos de actividad, mientras que para 2012, las ventas a través de
e-commerce solo en E.E. U.U. llegan a un total de 225.5 billones de dolares, lo que significd un

incremento de casi 16% en comparacion con el afio previo.

De manera simultdnea, el auge en la telefonia movil representa un paso importante en la
evolucion del e-commerce y fue precisamente la marca Coca Cola la que inicio la venta de sus

productos a través de un movil, y via msn en 1997.

Hoy dia a nivel mundial, se estima que, por afio la evolucién del e-commerce ha aumentado en
promedio 23% siendo Latinoamérica el area que ocupa el segundo lugar en crecimiento, seguido
de Asia, esto de acuerdo con datos de la consultora de mercado Nielsen®. Brasil y México son
los paises latinoamericanos con mayor impulso del comercio electrénico, no obstante Argentina
continla sus esfuerzos por mejorar su participacion gracias al sitio Mercado Libre, que
como Amazon y EBay, trabajan constantemente por combatir las limitantes y refuerzan

las oportunidades del negocio en linea.

A consecuencia del impacto econdmico que genera el Internet, se decidio integrar un Capitulo
sobre Comercio Digital dentro del nuevo acuerdo comercial T-MEC, el cual sustituye al Tratado
de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN). De acuerdo con la Representacion Comercial
de la Casa Blanca (USTR, por sus siglas en inglés), las disciplinas del apartado sobre Comercio
Digital son mas rigurosas que cualquier otro acuerdo internacional. Su finalidad es brindar una

base sdélida para la expansién del comercio.

Con cifras del Buré de Analisis Econémico y de la Comision de Comercio Internacional de E.E.

U.U., a nivel mundial el comercio electrénico represento 27.7 billones de délares en 2016. Como

3 http://www.nielsen.com/mx/es.html
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parte de esta cifra se incluyen alrededor de 16.8 millones de personas que en México registraron

compras en linea por un valor de 265,000 millones de pesos*.

2.2 Definicién y Caracteristicas

El comercio electronico, también conocido como e-commerce, es un tipo de comercio que implica

la compra y venta de productos o servicios a traves de las redes informaticas.

En términos generales, abarca a todas aquellas transacciones comerciales que suceden entre un
vendedor y un comprador y que utilizan medios digitales. Cabe destacar que existe una diferencia
entre comercio electrénico y negocios en linea ya que éstos ultimos involucran Unicamente los
sistemas de informacién y mecanismos de control de una determinada empresa, persona u

organizacion.

La Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE) lo define como el
proceso de compra, venta o intercambio de bienes, servicios e informacion a través de redes de
comunicacion. Mientras que, para la OMC se entiende por comercio electrénico, la produccion,

distribucion, comercializacidn, venta o entrega de bienes y servicios por medios electrénicos.

A continuacion, se indican las principales caracteristicas que permiten al lector un mejor

entendimiento sobre la importancia y el alcance del comercio electrénico.

o Ubicuidad: Se refiere a que este tipo de comercio se encuentra disponible y al alcance de
toda la poblacion; se elimina la obligatoria necesidad de contar con un espacio fisico, las
compras pueden ser realizadas desde cualquier parte ya sea la oficina o el hogar. Resalta
el hecho de que no se exige un espacio de ventas para exhibir los productos, por el
contrario, los mismos se muestran en un sitio web al cual se accede teniendo un ordenador
y una conexién a la red. Con esto se elimina todo tipo de renta de alquiler y pago a

empleados.

e Alcance global: Las transacciones que se realizan traspasan los limites territoriales,

logrando una efectividad que los mercados tradicionales no poseen.

4 Escalona Juarez, Claudia. Comercio electrénico transfronterizo asciende a 113,600 millones de pesos. 13 de
septiembre, 2018. www.eleconomista.com.mx
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¢ Interactividad: ElI comercio electronico facilita la comunicacién entre el comerciante y el
consumidor, a la vez que exige un compromiso mayor en el intercambio de informacion
entre ambos. Es necesaria la presencia de un operador o empleado que, de forma virtual,
actualice los productos, precios en la pagina web, modifique condiciones de venta,

actualice promociones, y realice los envios.

e Densidad de la informacion: La cantidad de datos debe estar siempre disponible para los
gue participan en el mercado del comercio electronico, ya sea clientes, proveedores y/o
vendedores. De igual forma, se pide que toda la informacién permanezca actualizada para
permitir que los consumidores tengan la oportunidad de encontrar la mejor opcién en

cuanto a precios y calidad de una manera rapida, sencilla y eficaz.

e Personalizacion: Los vendedores pueden dirigir sus campafas de mercadotecnia o
mensajes de venta a segmentos o individuos especificos, tomando en cuenta sus

intereses y compras realizadas con anterioridad.

¢ Tecnologia social: Permite que las empresas de e-commerce puedan compartir contenido
en texto, video, musica y fotos relacionadas con sus productos a toda una comunidad de

internautas, que estén interesados en obtener ese producto o servicio.

¢ Rapidez y seguridad: Ambos factores se presentaran siempre y cuando el producto que
se vaya a adquirir se encuentre en condiciones que permitan su entrega, es decir, que
cumplan primeramente con los requerimientos personales del cliente, asi como con el

estandar de calidad que asegure la empresa que lo venda y distribuya.

e Tipo de productos/servicios: No cualquier producto puede ser comercializado a través de
Internet. Existen algunos (generalmente los més costosos, como un auto, o un inmueble)
gue el cliente debe visualizar cada detalle y asesorarse del funcionamiento y condiciones
de entrega.

e Realidad aumentada: Permite que las mejoras digitales ofrezcan al consumidor una
experiencia de compra, mas inversiva y personal. Ejemplo de ello son las compras online
de muebles que, con la ventaja de una realidad aumentada, el cliente es capaz de
seleccionar piezas y poder visualizarlas e imaginarlas en un espacio similar a su propia

casa.
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2.3 Ventajas y desventajas

El avance en el uso y aplicacion del e-commerce dentro del &mbito empresarial ha evolucionado

de tal forma que, en los ultimos afos, se han logrado identificar algunas ventajas frente al tipo de

comercio tradicional. Conocer, entender y aplicar estas ventajas al modelo de negocio online,

implicara un aumento en la competitividad de las empresas.

A continuacion, se enlistan las mas sobresalientes:

Superacion de las limitaciones geogréficas.
Obtencién de mayor niumero de clientes debido al alcance global del Internet.
Coste de inicio y de mantenimiento mucho menor que un negocio tradicional.

Facilidad de mostrar mas articulos a través de imagenes, sin necesidad de tenerlos

fisicamente.

Rapidez para encontrar los productos conlleva la facilidad de ofrecer una comparativa

entre productos, siempre y cuando en la pagina web se incluyan caracteristicas y precios.

Ahorro de tiempo y dinero para el comprador ya que en un mismo sitio web puede realizar

diferentes compras sin necesidad de trasladarse a visitar diferentes tiendas fisicas.

No hay horarios de compra establecidos, la tienda online permanece abierta 24/7.

Ahora bien, la importancia de conocer y analizar las desventajas del e-Commerce radica en que

antes de emprender un negocio online, ya se puede estar preparado para enfrentar los retos que

se susciten antes y durante el arranque del proyecto. Como referencia se indican las siguientes:

La competencia es mucho mayor, por tanto, el modelo de negocio debe incluir una idea

bastante original y que sea diferente a los principales competidores.

Aun existen consumidores que se resisten a comprar sin ver o tocar el producto y que

ademas no confian en la seguridad de realizar pagos online o registrar datos personales.

Los gastos de envio pueden llegar a ser excesivos si el volumen de compra es pequefio,
lo que genera una desventaja para los negocios de reciente aparicion o que sus productos

tienen dimensiones reducidas.

Pagina 15 de 74




Morales Ortiz Lizbeth Sarahi sarahi_morales13@yahoo.com.mx

e Ante la aparicidén de nuevas tiendas on-line, crear un lazo de fidelidad comprador—cliente
es mucho mas dificil y exige que la empresa vendedora defina una estrategia profesional
de comercio.

e Crear la promocion de una tienda online exige mas trabajo personal que elaborar una

estrategia similar para una tienda convencional.

e Se debe analizar si los productos que se comercializaran pueden ser vendidos en linea y

si ademas representan una rentabilidad.
e Para acceder a cualquier tienda online debe existir una conectividad a Internet.

e Se debe garantizar la seguridad de datos e informacién de clientes, asi como en las

formas de pago, evitando cualquier intento de fraude.

e Debido a condiciones climaticas e incluso a la accesibilidad al punto de entrega, se

pueden generar retrasos involuntarios.

e Las fallas técnicas causan efectos negativos en las ventas. Por un error “técnico”

relacionado con la conectividad se puede perder una compra relevante.

Como se ha podido observar, el comercio electrénico presenta ventajas y desventajas que
pueden afectar a las empresas en diferente medida, dependiendo del tipo de producto que se
pretenda vender, el tamafio del negocio y hasta del tipo de inversion que se aplique en el
mantenimiento de red. Estudiar y analizar ambas vertientes es recomendable si la empresa va
iniciando actividades relacionadas con el e-commerce 0 incluso si ya estan posicionadas, es
necesario verificar que acciones se estan empleando incorrectamente y cuéles pueden ser

evitadas para minimizar las pérdidas.

2.4 Clasificacion de comercio electronico

Hoy en dia existen diferentes formas de comercio electrénico, ya sea que se adquiera un producto
por internet y la entrega sea personalizada o que, solo se realice la venta en linea y el comprador
se desplace a algun lugar en especifico para recoger el producto, la acciébn de manejar dinero a

través de internet hace referencia al e-commerce. Ahora bien, para distinguir los diferentes tipos
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gue existen se puede revisar la clasificacion por tipos de procesos y de las formas y medios en

cOmo se realizan las interacciones.

B2B (Business to Business), es considerado uno de los més utilizados, basicamente una
empresa invierte en contratar los servicios de otra empresa que ofrece lo que la primera
necesita. Se identifica conoce como Business to Business, porque para ambas partes la

interaccion es un negocio.

B2C (Business to Consumer), est4 enfocado en las compras online y se identifica como
comercio directo, es decir que la misma ventaja que ofrece el Internet de compra y venta
posibilita que el propio productor venda de forma directa sin intermediarios entre él y el

usuario final.

Asimismo, existe una subdivision para diferenciar las dos formas de consumir bienes en linea.

Una de ellas es el showrooming, aqui el usuario busca y encuentra el objeto de su preferencia en

una tienda fisica, y posteriormente realiza la compra final en linea. Mientras que, en el

webrooming, los clientes primeramente rastrean en linea los productos en linea para después

realizar la compra en una tienda fisica.

C2B (Consumer-to-Business), de forma contraria al proceso que es B2C, el C2B consiste
en que el consumidor ahora sera el encargado de presentar, cuales son los productos o
servicios que requiere o0 necesita, la empresa que los ofrece ingresard y ofertara o caso
contrario, le mandara la oferta al cliente. Ahora no sera la empresa la que decida, si no el

consumidor, quien se encargara de decidir con que empresa continlia la venta.

B2E (business to employee), es uno de los tipos de comercio electrénico que mas utilizan
las empresas con sus empleados, se define como una forma de comercio que utilizan las
empresas para ofrecer ciertas ofertas a sus empleados a través de un portal y de forma

interna mediante una Intranet.

C2C (consumer to consumer), es un tipo de comercio electronico bastante utilizado, y en
el cual, los mismos usuarios, compran y venden sus productos dentro de estas tiendas on
line. Se caracteriza por que se da especificamente entre vendedor y comprador, los
administradores de las paginas web no tienen nada que ver en la negociacién ni en los

términos de venta, solo ofrecen un comercio electrénico seguro y con garantia de tu pago.
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e B2G (Business to Government), en este tipo de comercio se incluyen los negocios que
algunas empresas realizan de forma directa con el gobierno, es decir, que existe una
relacion de comercio electronico de forma en directa entre el comercializador y el Estado,
donde el Ultimo puede obtener una relacion mas confortable en cuanto a precios nos

referimos, ya que no existe un intermediario.

o M-Commerce o comercio movil, es el tipo de comercio que se realiza a través de una
plataforma optimizada para dispositivos moviles (smartphones, tabletas). En resumen, es
una forma novedosa de interaccién entre los consumidores y el comercio mediante su
dispositivo mavil. Cconsiderando que los usuarios potenciales estan conectados la mayor
parte del tiempo, se crea un escenario perfecto para realizar operaciones y ademas de
gue permite a las empresas adquirir informacion personal de todos los clientes para

brindarles una mejor experiencia como compradores y asi generar mas transacciones.

Cabe mencionar que el m-commerce no es un sustituto del e-commerce, al contrario, es un
complemento que refuerza su presencia en todo lo relacionado con el comercio electrénico debido
a que la tecnologia aplicada a los smartphones y tabletas aumenta y mejora sus funciones con el

fin de ampliar la cobertura y velocidad en su uso.

Cada una de las clasificaciones representa un tipo de negocio que las empresas pueden utilizar
para diferentes fines ya sea, comenzar la venta online de sus articulos, diversificar su negocio,
ampliar sus canales de venta o hasta para mejorar la forma en que actualmente practican el

comercio online.

2.5 Estadisticas de uso y evolucion. Caso México

Para efectos de esta investigacion, primeramente, se revisaran las cifras mundiales relacionadas
con el uso y el progresivo aumento en las actividades de compra y venta online, para

posteriormente continuar con el analisis de estas actividades en México.

Realizar compras online es ya una actividad usual en la vida de millones de personas alrededor
del mundo, se estima que alrededor de 1.600 millones de usuarios han realizado compras a través
de Internet, generando un intercambio de casi 2 billones de délares, monto que podria duplicase

para afio 2020.
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Con base en el auge del comercio electronico, asi como de las cifras generadas en diferentes
periodos de tiempo, en abril de 2017, la UNCTAD (Conferencia de las Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo) organizo la semana del Comercio Electrénico, en Ginebra, Suiza. En
palabras del Secretario General de este organismo, Mukhisa Kituyi, el mercado del comercio
electrénico movié alrededor de 25 billones de ddélares a nivel global, siendo E.E. U.U. con 7
billones de dodlares en ventas por medios electrénicos, Japon con 2.5 billones y y China con 2
billones quienes lideran este sector. En esta reunion se destacé que las dltimas cifras arrojan un
aumento mundial de 18 billones a 22 billones de délares tan solo en el periodo de 2013 y 2015,
ademas, se estimé que casi un 90% lo representa el comercio B2B, y el 10% restante se obtiene

por medio del B2C.

De acuerdo con el Informe Global In 2017° sobre tendencias digitales elaborado por la agencia
We Are Social en colaboracién con Hootsuite, en el periodo de 2016 a 2017 el aumento de los
usuarios en Internet ha aumentado un 10% y un 21% el nUmero de usuarios activos en redes
sociales. Dentro de este mismo periodo de tiempo se indica un incremento del 30% los usuarios
activos en redes sociales a través de su movil lo que representa alrededor de 581 millones de

personas.

Asimismo, el desarrollo del comercio electrénico en el mundo es desigual, la zona europea
atraviesa por un momento de madurez ligado al crecimiento, contrario a paises como India,
Tailandia o Indonesia. Datos muestran que, en Espafia, el nimero de usuarios de comercio
electrénico alcanza un 58% de la poblacion (un 1% mas que el afio anterior), porcentaje menor

que en Reino Unido, donde el 76% de la poblacion realizo compras a través del comercio

electronico en el mes de

YEAR-ON-YEAR CHANGE IN KEY STATISTICAL INDICATORS

referencia del estudio, seguido

INTERNET ACTIVE SOCIAL UNIQUE ACTIVE MOBILE

USERS MEDIA USERS MOBILE USERS SOCIAL USERS .
de Corea del Sur y Alemania

. D con 72%, Japon con 68%, y
. - E.E. U.U. con 67%.

+10% +21% +5% oL Por lo que respecta a los

SINCE JAN 2016 SINCE JAN 2016 SINCE FEB 2016 SINCE JAN 2016 , h , del
+354% MILLION +482 MILLION +222 MILLION +581 MILLION paises que hacen mas uso de

comercio electronico a través

5 https://www.slideshare.net/wearesocialsg/digital-in-2017-global
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de un movil, destacan Corea del Sur, Emiratos Arabes Unidos, Tailandia, Chinay Singapur. Ahora
bien, las naciones que presentan un mayor crecimiento en el nimero de usuarios del m-
Commerce son Indonesia, con 155 %; seguido de Japodn, con un 101 %; Filipinas, con un 85

%; India, con un 68 % y México, con un 64%.

Ahora bien, referente al valor global de las transacciones de comercio electronico, a nivel mundial
en 2016 se obtuvieron 1,9 billones de ddlares. Los paises que lideran la media de gasto anual en
compras de comercio electrénico por usuario fueron Reino Unido, con 2.033 ddlares, E.E. U.U.
con 1.630 ddlares, Canad4, con 1.052, Alemania, con 1.050 y Singapur con un promedio de 1.022

dolares.

Antes de proseguir con el andlisis del caso México, creo que es importante resaltar el cuadro
anexo publicado en el Informe Global In 2017°, en él se observa que el porcentaje anual de
ingresos del e-commerce por usuario expresado en dolares es de 1,189 asimismo, el valor total

del mercado de e-commerce en 2016 equivalié a $1,915 trillones de délares.

Ahora bien, ¢qué sucede en México? Para tener una imagen clara del fenémeno que es el
comercio electronico dentro de la economia mexicana, la Conducef (Comisiébn Nacional para la
Proteccion y Defensa de los usuarios de Servicios Financieros), indico que en el periodo de enero
a septiembre de 2017 se realizaron 118.1 millones de compras en linea, sobrepasando por mucho

las 82.4 millones de transacciones realizadas un afo antes.

GLOBAL E-COMMERCE REVENUES En el caso especiﬁco de

TOTAL VALUE OF THE CONSUMER (B2C) E-COMMERCE MARKET, AND AVERAGE E-COMMERCE REVENUE PER USER

México, el pais es considerado

NUMBER OF PEOPLE E-COMMERCE PENETRATION TOTAL VALUE OF AVERAGE ANNUAL
PURCHASING VIA (NUMBER OF PURCHASERS GLOBAL E-COMMERCE E-COMMERCE REVENUE

E COMMERCE ve. TOTAL POPULATION) MARKET IN 2015 N USS) trpeepesll como uno de los principales
' motores de oportunidades tanto
de negocios como de
crecimiento por lo que respecta

1.61 22% $1.915 $1,189 al comercio online. El Reporte

BELION CRILLION de e-Commercio en México

2017 realizado por Euromonitor Internacional muestra un aumento de méas de 400% en un periodo
de 6 afos, dato que resulta interesante para la atraccién de inversionistas extranjeros. Es tan

relevante esta actividad que las estadisticas sefialan que al menos un 65% de los comercios

61dem
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posee una pagina web, y casi un 22.5% de estos vende por Internet, ya sea a través de su propia
pagina o mediante paginas de terceros como Amazon o MercadoLibre.

A este respecto, el INEGI (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia), sefialo que, en el
segundo trimestre del 2015, un 57,4% de la poblacién de 6 afios 0 mas declard usar internet, un
39,2% de los hogares del pais confirmo que tiene conexién a internet. Por consecuencia, se
registré que los smartphones son mas utilizados por la clase alta, pero alrededor de 77 millones

de personas, poseen un celular, y dos de cada tres personas cuentan con un teléfono inteligente.

Asimismo, por primera vez en la historia del pais, el INEGI ha difundido un reporte que registra el
periodo 2013-2016 con cifras oficiales acerca del valor del comercio electrénico. Tan solo en el
afio 2016 esta actividad registro un 4% del PIB total del pais con intercambios de bienes y
servicios via online por 803,103 millones de pesos’.

La relevancia de este estudio es que regularmente el registro de todas las estadisticas lo ha
registrado la iniciativa privada. Considerando las cifras que proporciona este reporte se puede
dimensionar la aportacion del comercio online al PIB nacional y comparar sus ganancias y
contribuciones similares a actividades econémicas tales como servicios educativos, financieros y
de seguros. Sobresale la confirmacién de que la compra de articulos via electronica es mas
frecuente entre la poblacién mexicana, siendo Amazon la plataforma lider en este rubro seguido
por Mercado Libre.

Millones de pesos a precios corrientes

En consecuencia, la  Asociacion
Mexicana de Internet, A.C. —AMIPCI-, ha

indicado a través de diferentes

Fuasnte:

publicaciones que el comercio
electronico dejé tan solo en 2016 una
derrama economica de 257 mil millones
- de pesos, calculando que por lo menos
. 7 de cada 10 internautas mexicanos
realizaron una compra digital entre mayo
y julio de ese afio, y de estos, casi el

90% utiliz6 la computadora o un

7 http://www.beta.inegi.org.mx/temas/vabcoel/
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Smartphone y un 52% afirmo que se conectaba las 24 horas mediante algun dispositivo movil

para realizar compras.

Dentro los lugares del pais que mas registran ventas via online se encuentra la ciudad de México
con 22% de las ventas totales en e-commerce seguido por el Estado de México y Jalisco, con
un 10%y un 9% respectivamente. Asimismo, se ha registrado que casi un 60% de los
compradores mexicanos en linea adquiridé, al menos, un producto internacional. Otro dato
interesante resalta que es mayor numero de hombres que realizan compras navegando por la

red que de mujeres, con un 54% y un 46% respectivamente.

Los rangos de edad muestran que el sector de la poblacion identificado como Millennials,
generalmente, utilizan el smartphone para realizar sus compras en linea, a diferencia del resto
de usuarios mexicanos que, en un 91% lo hacen a través de su computadora, seguido por el
smartphone con un 90%, y la tablet con un 53%. Por lo que concierne al apartado de preferencia
en las compras, datos suministrados por la agencia Genwords?, resalta que un 26.5% pertenece
aropay calzado, 25.2% equipos electronicos, electrodomésticos y muebles. Un 12.4% se destina
a pagos de servicios basicos como lo son agua y luz y por altimo 8.7% es para boletos aéreos y

paquetes turisticos.

Como bien lo muestran las cifras tanto a nivel mundial como nacional, la relevancia del comercio
electronico en las economias ha ido aumentando con el paso de los afios gracias a la innovacion
tecnolégica movil y a la infraestructura en telecomunicaciones. Esto a pesar de que, para muchas
personas realizar una compra online no es segura, por tanto, uno de los retos a mediano plazo
paratodas las empresas inmersas en el negocio online es brindar seguridad en las transferencias
y en uso de datos de los usuarios a la vez de complementar sus servicios con una correcta y

amplia logistica de entrega.

8https://cdn2.hubspot.net/hubfs/571740/Estudio%20del%20eCommerce%20MEXIC0%202017%20GENWORDS. pdf
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3. EVOLUCION DEL SECTOR EMPRESARIAL EN MEXICO

Al finalizar 2017, el FMI aumentd la perspectiva de crecimiento de la economia mexicana a 2.1%
por ciento, previamente, en julio del mismo afio se estim6 un 1.9%. La prevision de crecimiento
se dio a pesar del aumento en el pronostico de crecimiento y de la inquietud en la renegociacion
del TLCAN (Tratado de Libre Comercio de América del Norte).

Asimismo, el organismo internacional indico en su informe “Perspectivas Econdmicas
Mundiales” que la primera mitad del 2017 se presentaron mejores resultados frente a los previstos
y que ademas se logré recuperar la confianza de los mercados financieros. Al cierre de ese afio,
se conjuntaron diversos factores que promovieron el leve aumento en el crecimiento de la
economia mexicana, tales como la aceleracién del crecimiento en la economia global, la
recuperacion en los precios del petréleo y un buen comportamiento del consumo privado,

contrarrestando la reduccién en el gasto y la inversion publica.

Para el Banco Mundial (BM), una renegociacién extendida del TLCAN tenderia a elevar la
incertidumbre sobre el futuro del acuerdo comercial, aunado a la posible complejidad en el
1proceso electoral en México (julio de 2018), ambos factores pronostican un impacto perjudicial

en el comercio, la inversion y las relaciones financieras de México®.

Con este antecedente, el afio 2018 se visualiza con un escenario global incierto y con un
panorama interno impreciso ante la llegada del cambio de gobierno en la Presidencia de México.
Por lo que respecta al tema econdémico, la Ultima encuesta de Citibanamex sobre Expectativas,
la cual es realizada entre 25 instituciones financieras privadas, estima un crecimiento promedio

del PIB de 2.2% para 2018, apenas una décima mas de lo que esperaba el cierre de 2017.

La mayoria de los analistas resaltan dos factores fundamentales para definir el rumbo de la
economia mexicana para los siguientes meses, uno, sin duda, es la incertidumbre respecto al
funcionamiento del TLCAN y el otro, la aplicacion de la reforma fiscal estadounidense asi como

su posible influencia en la competitividad de las empresas mexicanas, incluso se llega a

9 http://www.bancomundial.org/es/country/mexico/overview
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mencionar un tercero, que es el posible ajuste en las tasas de intereses tanto de la FED

(Federal Reserve System) como de Banxico (Banco de México).

No obstante, la atencidn principal se centra en las elecciones presidenciales del 1 de julio, y en
donde el candidato Andrés Manuel Lopez Obrador, encabeza las preferencias de voto frente al
gobernante Partido Revolucionario Institucional (PRI). Este hecho trae consigo cambios

significativos en el modelo de gobernar y dirigir el pais.

Bajo este contexto, el Consejo Mexicano de Negocios (CMN) ha aclarado que trabajaran con
quien resulte electo por los mexicanos, de hecho, entre los pendientes de esta organizacion
destaca el proyecto Vision 2030, el cual gira en torno a seis ejes que son, seguridad, legalidad y
justicia, prosperidad e innovacién, igualdad de oportunidades, gobiernos eficientes y

transparentes, sustentabilidad para preservar los recursos naturales del pais.

A pesar de la transformacion que ha presentado la economia mexicana en los Ultimos afios, las
principales empresas establecidas en el pais aun pertenecen a sectores industriales y de
propiedad de unos pocos, es decir, de un reducido grupo de empresarios que han formado

conglomerados enormes y muy diversificados de negocios.

Ejemplo de ello lo conforma el ranking de ‘Las 500 empresas mas importantes de México' que
elabora el sitio Expansién en donde el primer lugar lo ocupa Pemex (Petréleos Mexicanos),
empresa que se mantiene como la mayor firma nacional, ain y con el registro de su menor
produccién de crudo desde 1981. En segundo lugar, se encuentra América Movil, la empresa de
telecomunicaciones propiedad de Carlos Slim, que en 2016 obtuvo ventas por mas de 975,000
millones de pesos, frente al 1,079,545 de Pemex. Destaca el hecho de que esta companiia agrupa
a Telmex y Telcel y que esta préxima a entrar en el negocio de la televisién de paga. En tercer
sitio encontramos a FEMSA, el conglomerado que prevalece en los sectores de las bebidas —es

la mayor embotelladora de Coca-Cola del mundo—, las farmacias, el comercio y las gasolineras.

Los siguientes lugares son ocupados por firmas como Grupo Alfa, Grupo Bimbo, Cemex, Grupo
BAL, Grupo México y Soriana. De este listado sobresale el hecho de que todas las firmas
mencionadas pertenecen a familias empresariales que, por afos, han liderado la economia

mexicana.
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Este dato contrasta con la cultura empresarial de Estados Unidos o de Europa, en donde nuevas
empresas y nuevos empresarios han sobresalido en los ultimos afios -Facebook, Google o

Amazon son claros ejemplos-, pero en México atun domina la tradicion empresarial familiar.

Ahora bien, por lo que respecta al e-commerce empresarial, México es considerado como un
protagonista potencial en este rubro debido a que las grandes firmas inversionistas estan
interesados en aportar su capital en diferentes negocios dentro del mercado nacional. A este
respecto uno de los casos mas citados es el sitio web Mercado Libre, que, en 2017, reportd un
crecimiento récord del 125% en unidades vendidas frente a las de 2016, aunado a las 6.5 millones
de visitas diarias y ocho trimestres consecutivos de aceleracion. Para mantener su liderazgo
dentro del mercado nacional, se han anunciado inversiones por casi 100 millones de doélares para

fortalecer sus sistemas de pago y de logistica.

Aun con el crecimiento en la actividad comercial de Mercado Libre, la participacién en las ventas
online registradas en México durante el 2016 fue de tan solo 5.5%, cifra muy por debajo de lo que
se obtuvo en Brasil (53.9%)y Argentina (31.1%).

A pesar de que no sobresalen nuevos nombres de empresarios que, en contraste, con paises
como Estados Unidos, no pertenecen a ese reducido sector de empresas familiares, en un futuro
se prevé que el e-commerce traera una nueva vision de negocios no solo por la inclusién de
nuevas tecnologias sino por dar la oportunidad de que pequefios negocios se proyecten en

plataformas de venta y comercializacion de productos y/o servicios.

3.1 Panorama actual

En el Reporte de Crecimiento y Desarrollo Inclusivo (IDI) de 2017 emitido por el Foro Econémico
Mundial (WEF por su sigla en inglés), México esta en el lugar 45 del apartado de inclusion y
desarrollo econémico, de entre 78 economias del planeta, este dato significa que las condiciones
para promover la participacion de los habitantes con menos recursos en la economia, son menos
propicias y oportunas en este pais que respecto a las ofrecidas por otras naciones con desarrollo

similar en América Latina, tales como Argentina (lugar 7); Uruguay (sitio 12); Costa Rica (puesto
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25); Panama (lugar 29); Chile (Rank 30) y Peru (escalén 40)°. Asimismo, el IDI explica los siete
pilares para el crecimiento inclusivo: Educacion y habilidades; Servicios bésicos e infraestructura;
Etica politica; Intermediacion financiera y economia real; Construccion de activos y
emprendedurismo; empleo y compensacion laboral y transferencias fiscales. De acuerdo con este
andlisis es prioridad que las politicas en México incrementen la inversion privada a partir de

programas que provean incentivos a los Emprendedores a través de transferencias fiscales.

Al inicio del sexenio de Enrique Pefia Nieto, se proyectd un crecimiento del 6% de la economia
debido en parte, a las 11 reformas estructurales iniciadas en 2013, para el cierre de 2017, México
alcanzo solo un 2.1%, esto de acuerdo con informes del presidente de la Confederacién Patronal
de la Republica Mexicana (Coparmex), Gustavo de Hoyos Walther, quien resumié “el balance de
2017 nos muestra un afio caracterizado por un crecimiento magro, una generacion de empleo

insuficiente, y grandes oportunidades en materia inflacionaria”**.

Otro tema complejo relacionado con el sector empresarial es la informalidad, de acuerdo con
la Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo del dltimo trimestre de 2015, existieron 30 millones
de mexicanos trabajando en este sector, representando con ellos, 58.2% de la poblacién

ocupada. Las cifras son comparables con paises como El Salvador, Honduras y Bolivia.

A causa de ello, datos mas recientes del el indice de Competitividad Internacional 2017 (ICl),
indican que, la informalidad laboral en México integra un 57% de la poblacién ocupada, factor que
altera la competitividad del pais a la vez que modifica la segmentacién entre trabajadores
formales e informales porque provoca que se generen brechas salariales y de productividad muy

importantes.

El Instituto Mexicano para la Competitividad (IMCO) detallo que el ingreso promedio de un
trabajador formal es de 8,052 pesos al mes, asimismo, este sector genera un 76% del PIB
nacional, mientras que la media salarial de un trabajador informal es de 4,279 pesos mensuales

y participan con un 23.6% del PIB.

10 Morales, Yolanda. “México esta a media tabla en desarrollo econémico”. El Economista.
https://www.eleconomista.com.mx/economia/Mexico-esta-a-media-tabla-en-desarrollo-economico-20170206-
0037.html

11 https://www.elsoldemexico.com.mx/finanzas/mexico-termina-2017-con-un-debil-crecimiento-economico-coparmex-
546425.html
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Mientras que el reporte de Indicadores de Ocupacion y Empleo que publica el INEGI indic6 que
la informalidad laboral conservo una tasa de 57.1% de la Poblacion Econémicamente Activa
(PEA) durante el mes de julio de 2017, porcentaje sin variacion respecto al mismo mes de 2016.
Para este organismo gubernamental, la informalidad laboral es la proporcién de la poblacién
ocupada que es laboralmente vulnerable por la naturaleza de la unidad econémica para la que
trabaja, con aquellos cuyo vinculo o dependencia laboral no es reconocido por su fuente de
trabajo, asimismo la Tasa de Desocupacion'? (TD) se establecié en 3.2% de la PEA a nivel

nacional, proporcion similar a la del mes precedente.

Del mismo modo, la Organizacién Internacional del Trabajo (OIT) a través de su Informe
Tendencias 2018*3, sefialo que a nivel mundial el crecimiento del empleo no ha sido suficiente
para absorber el aumento de la fuerza de trabajo en los paises emergentes y en desarrollo,
incluso aunque la situacion ha mejorado en relacion con el afio 2016. La tasa de desempleo
mundial se calcula que en 2017 se situd en 5.6%, con un numero total de desempleados superior

a 192 millones.

Por lo que respecta al desempleo en los jovenes, en el bloque de América Latina se pasé de
18.9% a 19.5% en 2017, por primera vez en 10 afios, una de cada cinco personas en esa
poblacion no encuentra trabajo y aunque en México, la tasa de desocupacién juvenil supera el
6%, no encabeza la lista en dicho rubro ya que sus desafios son otros, por ejemplo, lidiar con la

cifra que supera los 7 millones de jovenes que no trabajan ni estudian.

Como se pudo observar, las cifras en cuanto a empleo y, por consiguiente, con la funcion que
ejercen los empresarios dentro de la actividad econémica del pais, no es optimista. En México
no existe un fomento a la cultura empresarial, de hecho, se puede afirmar que esta herramienta
-tan util en otras naciones- no esta desarrollada a pesar del momento econémico mundial y del
papel que ejerce México en la escena internacional. Entre los ciudadanos aln persiste la creencia
de que los tramites burocraticos y el alto costo en tiempo y dinero que se deben invertir para
establecer una empresa son mas elevados que las acciones del Gobierno por disminuir la

actividad informal en el pais.

L Egel porcentaje de la PEA que no trabajo siquiera una hora durante la semana de referencia de la encuesta, pero manifesté su

disposicion para hacerlo e hizo alguna actividad por obtener empleo.
13 Martinez Maria del Pilar. Crecimiento del empleo insuficiente en 2018: OIT. El Economista.
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3.2 Tipos de emprendedores. Startup, PYME, MiPyme e
Incubadoras

La relevancia que ha cobrado en los ultimos afios, el fenébmeno del emprendimiento ha provocado
gue surjan nuevas definiciones respecto a las diferentes formas en que puede desarrollarse un
Emprendedor. Considerando las cifras mostradas previamente, y con el objetivo de ampliar las
oportunidades de trabajo, es prioridad ofrecer apoyo a la creacion de nuevos empleos y esto se

puede lograr mediante la figura del Emprendedor.

Primeramente, se le debe definir como una persona que asume un riesgo personal en la creacion
de un nuevo negocio, no importando el giro o la actividad que se realice. Tiene la responsabilidad
del éxito o fracaso y suele asumir en solitario la gestion del negocio, ademas busca la oportunidad

de que su idea sea rentable en un plazo de tiempo establecido.

Sin embargo, en México los emprendedores fracasan principalmente por dos razones: falta de
capacitacion y por vacios dentro de la regulacién al respecto. Por el contrario, en paises en
desarrollo se estima que entre un 50 y un 75% de proyectos emprendedores llevados a la
realidad, dejan de existir durante los primeros tres afios, y la principal razén es que el negocio o

la idea que lo propicio, no eran rentables.

De manera general se percibe que la falta de profesionalizacién, es uno de los principales
obstaculos para un Emprendedor y a diferencia de las grandes empresas que tienen al frente a
Directores, Gerentes y asesores altamente capacitados, la supervivencia de un nuevo proyecto
liderado por un Emprendedor va de la mano con el conocimiento que posea del negocio y de su
entorno, como por ejemplo, el manejo de personal, de proveedores, optimizacion de costos,
temporalidad de las ventas y casos en que donde es posible ofrecer precios especiales sin

arriesgar las ganancias.

Es importante resaltar que auln persiste una brecha de género respecto a los emprendedores,
datos del informe de la mujer del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2016/17%*, menciona
gue, de las 74 economias examinadas, México es una de las cuatro - y la Gnica en América Latina
- en las que la participacion de las mujeres es més alta que la de los hombres. La relacién mujer-

hombre en México es de 1.1 a 1, sustancialmente mejor que Chile (0.7) y Uruguay (0.5). En

14 http://www.gemconsortium.org/report/49812
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cambio, Brasil presenta una relacion uno-uno, es decir la participacion es realizada en la misma

medida entre hombres y mujeres.

Casos de éxito y fracaso suceden a diario, las grandes firmas y los reconocidos empresarios que
hoy son altamente reconocidos comenzaron por una idea que con el tiempo se fue transformando
en un proyecto. Por ejemplo, Howard Schultz trabajaba en una tienda de café en Seattle,
mientras estaba de viaje en Milan tuvo la idea mejorar la calidad del espresso que preparaba
desarrollando un mejor proceso, asi regreso a Seattle y le planteo este plan a su entonces jefe,
quien no tuvo interés en liderar ese proyecto, pero accedid a financiar la idea de Schultz. Incluso

le vendid el nombre del negocio, Starbucks.

Entonces, ¢Cudles son las formas en que un Emprendedor puede materializar su idea? La
respuesta es variada ya que existen multiples programas y vias de apoyo, pero sera solo por
medio de la eleccion de su idea y de la aplicacion del plan y de los medios que estén a su alcance

que podra materializar su proyecto.

Ahora bien, existen diferentes figuras alrededor de la figura del Emprendedor, el primer medio a
analizar es la Startup, que incorrectamente se aplica a describir negocios pequefios o0 que estan
en etapa inicial de creacion. La definicion adecuada debe enfocarse al resultado de un
emprendimiento, que usualmente se basa en actividades tecnoldgicas y en ideas innovadoras
gue tienen la vision de un negocio con amplias posibilidades de crecimiento, por tal motivo, captan
la atencion de inversionistas o de grandes empresas para ser adquiridas. Ante todo, una Startup
es vista como una organizacion humana con una gran capacidad de cambio, respaldada por una

idea que pretende simplificar procesos y trabajos complicados.

El ejemplo mas claro de esta modalidad de negocio es WhatsApp, que nacidé como una idea
innovadora de comunicar a las personas. Su desarrollo fue acelerado al grado de conseguir la

atencion y posterior adquisicion por parte de Facebook.

De acuerdo con datos del Instituto del Fracaso® (Failure Institute), en México un startup tiene
menos probabilidad de sobrevivir que en paises como Colombia, Brasil o E.E. U.U. Se estima
gue alrededor de un 75% de las startups dejan de laborar después de 2 afios de su fundacién,

esto implica que solo un 25% de ellas se mantenga, de acuerdo con un nuevo reporte realizado

15 Considerado como el brazo de investigacion del movimiento de emprendedurismo Fuck Up Nights.
https://thefailureinstitute.com/
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por este Instituto, de igual forma, sefiala que alrededor de 40% de las nuevas empresas fracasan
por falta de un correcto manejo de sus finanzas, es decir que, la falta de ingresos durante un
periodo de tiempo consecutivo, provoca que el negocio deba ser cerrado y que exploren otras

oportunidades estables de empleo para poder subsistir.

Igualmente, este reporte apunta a otras razones por las que los emprendedores deben abandonar
sus proyectos: la falta de indicadores u objetivos del negocio con 48%, la planeacién deficiente
con 44% y problemas en la ejecucion o fallas en la hipétesis de negocio y oportunidades de

mercado con el 43%?%6.

Ahora bien, el termino Pyme hace referencia a las Pequefias y Medianas Empresas y
basicamente, existen dos requisitos para diferenciarlas de una empresa: uno es el niumero de
empleados, y el otro es el volumen de negocios anual que obtengan. En México, la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico (SHCyP) asi como la Secretaria de Economia (SE) modificaron la

Legislacion para establecer una clasificacion que diferencie ain mas a este tipo de negocios.

Las Mipymes, son las micro, pequefias y medianas empresas e igualmente, se clasifican de
acuerdo con el numero de empleados y al monto de sus ventas anuales, esto con el fin de evitar
gue negocios con altos volumenes de ventas se acrediten en programas de apoyos dirigidos a

este tipo de compainias.

Para que una Mipyme sea considerada como tal, debe cumplir con el requisito de tener hasta
diez trabajadores y su monto de ventas anuales no puede superar los $303,000 ddlares; en el
caso de Pymes se deberd contar con un rango de empleados de 11 a 30, y comprobar ventas
anuales de $303,001 hasta $7,5 mdd.

La clasificacion indica que existirAn Pymes dentro del sector industrial y de servicios, asi como
en el area de comercio, donde el rango de trabajadores sera desde 31 hasta 100; en el de
servicios de 51 a 100y en la industria de 51 a 250 empleados. Por ultimo, las medianas empresas
serdn aquéllas que alcancen ventas anuales desde $303,001 dolares hasta los cerca de
$19,000,000 mdd.

Datos del mas reciente Censo Econdmico llevado a cabo por el INEGI indican que en el afio 2016,

en México existieron aproximadamente 4,015 millones de unidades econdmicas (empresas), de

16 | opez, Jair. “Fracasan en México 75% de los emprendimientos”. El Financiero.
http://www.elfinanciero.com.mx/empresas/fracasan-en-mexico-75-de-emprendimientos.html
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las cuales el 99.8% fueron Mipymes que generaron el 52% del PIB y alrededor del 72% del
empleo generado en el pais. El sector mas popular entre este tipo de empresas es el comercial,
que abarca el 56.5% de los negocios, seguido del sector de servicios, con 32.4% y por ultimo el

de manufacturas, con un 11.1% del total.

Un caso de PyME exitosa y que logro evadir el fracaso, es Si o Si Alimentos?’, que después de
haber iniciado haciendo pruebas de laboratorio en 2006, actualmente es una planta industrial que
produce alimentos liofilizados —es decir, deshidratados— de aguacate (para preparar guacamole)
y coco, todo ello sin arriesgar o perder sus nutrientes. Esta Pyme ha sido merecedora de premios

internacionales y actualmente exporta mas del 90% de su produccion.

Ahora bien, la figura de Incubadora define a aquellos centros que albergan actividades
empresariales o industriales en etapa de disefio, prototipos e inicio formal de productos o
servicios. Su objetivo principal consiste en evaluar la viabilidad técnica, financiera y de mercado
de un proyecto, al mismo tiempo que brindan asesoria de un grupo de consultores y especialistas

que orientan y resuelven dudas durante todo el proceso de creacion de la nueva empresa.

En general existen incubadoras privadas, universitarias y gubernamentales, toda ellas avaladas
por la SE y que dependiendo del tipo de giro al que estén enfocadas, se clasifican en 4 tipos.
Cabe aclarar que no proporcionan dinero en efectivo, solo facilitan las herramientas necesarias
para comenzar el funcionamiento de la empresa y es la propia la SE por medio del Sistema
Nacional de Incubacién de Empresas (SNIE!®), quien informa a los emprendedores sobre los

centros autorizados de Incubaciéon dependiendo del tipo de proyecto que se vaya a realizar.

e El primero es el proyecto enfocado en el sector de servicios 0 de comercio — tales como

una papeleria, una tienda de abarrotes, un restaurante o una farmacia—, en estos casos
se debe buscar una incubadora tradicional, ya que la asistencia que proporcionan no

requiere de una gran infraestructura tecnolégica.

e En cambio, si el proyecto lleva de por medio la incorporacion de tecnologia a la operacién

del negocio, el tipo de incubadora es de tecnologia intermedia, ya que estan dirigidas a

empresas que requieren procesos productivos mas modernos y sofisticados. Este proceso

puede durar de uno a dos afios.

17 http://www.avocadopowder.com/
18 http://www.contactopyme.gob.mx/snie/
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e EIl siguiente tipo es la denominada incubadora de alta tecnologia la cual asesora

emprendimientos en el campo de las Tecnologias de Informacion y Comunicaciones,
centrdndose en el desarrollo de software especializado, computacion y multimedia.
Considerando que se requiere de una amplia infraestructura fisica y tecnolégica, el tiempo

minimo de incubacion es de uno a dos afos.

e Por dltimo, se encuentran las incubadoras de agronegocios y ecoturismo, el requisito es

que los proyectos contribuyan al desarrollo del emprendedor, pero también de su
comunidad. Deben cumplir con el requisito de no implicar procesos complejos de
manufactura y brindar oportunidades de autoempleo. Se requieren de cuatro a ocho

meses de asesoria.

Las ventajas de acudir a una incubadora — no importando el tipo de proyecto que se vaya a

realizar- radican principalmente en:

e Apoyo y asesoria personalizada con consultores expertos en desarrollar ideas de negocio.
e Ayuda en la elaboracion del plan de negocios.

e Acceso a sistemas de informacion, analisis de mercado e indicadores del sector de

interés.

e Acercamiento a redes de tutores empresariales y a convenios de colaboracién que tiene

la incubadora con cAmaras empresariales, universidades y otros.

e Se canalizan de forma mas rapida y segura los accesos a subsidios del gobierno y otras

entidades.

e Existe una vinculacién mas cercana con instituciones de crédito, fondos y sociedades de

inversion.

Una vez que se elige el centro de apoyo, se debe continuar con dos etapas: la preincubacion y la
incubaciéon. En la primera fase se redacta junto con los asesores el plan de negocios.
Posteriormente se cumple con la segunda fase que consiste en comenzar las operaciones de la

empresa con base en el proyecto propuesto.

Desarrollar un negocio con una Incubadora o mediante cualquier otro tipo de apoyo

gubernamental no es tarea complicada si aunado a la paciencia, esfuerzo y constancia, se tiene

Pagina 32 de 74




Morales Ortiz Lizbeth Sarahi sarahi_morales13@yahoo.com.mx

una idea clara del negocio y existe un acercamiento con el grupo de personas que tengan la

experiencia y el conocimiento del medio para concretar el proyecto del Emprendedor.

3.3 Creacién de nuevas empresas

Actualmente, México se ubica en el lugar 65 dentro del informe Doing Business 2016 del BM, en
la categoria de apertura de empresas con mayor facilidad de creacion -un afio antes se
encontraba en la posicion 63- en de este reporte se concluye que las economias donde es mas
facil realizar negocios son aquellas en las que los gobiernos cuentan con un sistema regulatorio
“inteligente”, con reglas especificamente disefiadas para ser eficientes, accesibles para toda la

poblacién, pero ante todo, sencillas de aplicar y a un bajo costo.

Aunado a este hecho, las cifras que muestra el Centro para el Desarrollo de la Competitividad
Empresarial sefialan que en México alrededor de un 75% de las nuevas empresas cierran antes
de cumplir dos afios de vida y casi el 90% de ellas ya no existen cinco afios después de haberse
constituido.

Por esta razén, en 2016, la Camara de Diputados aprobé la reforma a la Ley General de
Sociedades Mercantiles, que permite la creacion de empresas en un solo dia a costo cero y via
Internet. Con el inicio de operaciones del portal Tu Empresa, la plataforma electrénica permite

constituir companiias que facturen hasta cinco millones de pesos.

Antes de la puesta en marcha de esta reforma, el registro de una empresa podia llegar a costar
entre 6,000 y 30,000 pesos, dependiendo del proceso a seguir, en cuanto al tiempo, podia

transcurrir de una semana hasta 72 dias.

Para los nuevos empresarios y emprendedores, esta Ley, proporciona beneficios que van desde
la inscripcibn del Registro Publico de Comercio, la obtencién del Registro Federal de
Contribuyentes, la constitucién administrativa de la sociedad y la creacibn de empresas de
manera unipersonal, es decir que, a diferencia de otras figuras societarias, se puede constituir a

partir de un solo accionista.

No obstante, esta Ley constituye sélo el primer paso para que las pequefias empresas se inserten

en el sector de la formalidad, ya que la mayoria de los nuevos negocios tienen su segundo freno
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en las fuentes de financiamiento. De acuerdo con datos de Banxico, al tercer trimestre de 2015,
74.9% de las empresas recibia capital de proveedores, 36.5% utilizaba crédito de bancos y solo

6.3% se acercaba a la banca de desarrollo.

A pesar de los esfuerzos del Gobierno mexicano por crear y modificar la Ley para impulsar el
desarrollo de nuevas empresas y con ello promover el desarrollo econémico del pais, en 2017 el
PIB registro solo una expansion del 2% anual, dato considerado como uno de los més bajos en
los ultimos 4 afios que, sumado a otros factores como el retroceso de 0.6% del PIB industrial, las
presiones por mantener las negociaciones del TLCAN (hoy T-MEC), el aumento de la inflacion
con niveles histéricos por arriba del 6.6% y los cambios bruscos en el tipo de cambio , todo en

conjunto han provocado un panorama de incertidumbre empresarial.

De acuerdo con el pronéstico de la Concamin, el afio 2018 no representaria una diferencia
respecto al desarrollo del sector industrial registrado en el periodo 2017, esperaban un
crecimiento moderado de entre cero y 1%. Por otro lado, externaban su preocupacién por el tema
de la competitividad en México y el hecho de que el pais — pese a Reformas internas, Tratados
Internacionales y cambios en la legislacion nacional-, se ubique en el lugar 36, de 43 economias
que conforman el indice de Competitividad Internacional (ICI) 2017, ello demuestra que el bajo
nivel de competitividad del pais se traduce en un menor bienestar social para la poblacién y un

minimo de crecimiento en la economia.

La interrogante gira en torno a, ¢qué elementos se deben unir para hacer efectivo un crecimiento
y un desarrollo més pleno de la economia? Y que, los beneficios de dicha union se reflejen en la

poblacion.

Pueden existir varias respuestas y cada una tendrd sus matices, sin embargo para efectos de
esta investigacion, la respuesta mas apropiada se encuentra en consolidar apoyos a todos
aquellos proyectos de reciente creacion, pues cada uno de ellos tiene detras de si una idea
novedosa, una solucion a una problemética o una necesidad del consumidor, no importa si es
una Start up o una MiPyme, el reto es que superen la brecha de los 2 afios de creacién y
funcionamiento, y asi evitar que desaparezcan por falta de recursos y experiencia. Precisamente
mediante la supervivencia de nuevos negocios se puede incentivar la creacion de nuevos

empleos y potencializar la competitividad del pais.
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Ahora bien, es fundamental que se potencialicen mas apoyos de inversion y de capacitacion por
parte del Gobierno y de la iniciativa privada para impulsar a los Emprendedores y a sus proyectos,
el objetivo es que sus ideas se transformen en empresas y negocios que contribuyan al desarrollo

nacional.

Tal y como lo expreso el ex presidente Barack Obama al inaugurar la Cumbre Mundial del
Emprendimiento en Kenya, (2016) el “espiritu emprendedor crea nuevos empleos y nuevos
negocios, crea nuevas maneras de prestar servicios basicos, crea nuevas maneras de ver el

mundo; es el factor que impulsa la prosperidad”?®.

3.4 Oportunidades de negocio. E-commerce

El e-commerce permite que todo usuario que se encuentre activo en Internet sea un cliente
potencial, adicional a los consumidores que periédicamente visitan las tiendas. Un ejemplo de
esto lo representa la cadena de restaurantes Mister Pizza?°, ubicada en Monterrey, México.
Gracias a su experiencia con las entregas a domicilio, notaron la importancia de acercarse a sus
clientes y no solo esperar a que fueran ellos quienes llegaran al establecimiento a comprar las
pizzas. Comenzd, entonces su travesia hacia la implementacion de una plataforma que les
permitiera capacitar a su personal al tiempo que explicaban a los clientes como usar la plataforma
del e-commerce. Con estos cambios, la empresa presento una transformacion en sus ventas, tan
solo en el periodo de enero a octubre de 2017, sus pedidos aumentaron un 2,150% Yy un 25% en

entregas a domicilio.

Con este ejemplo se afianza el concepto de que mientras las personas reciban su pedido sin
retraso, en perfectas condiciones y que el uso de plataformas electrénicas sea agil, seguro y les
genere un ahorro de tiempo, enseguida se convertiran en clientes asiduos y por tanto, surgira la

relacion de lealtad con la marca.

En definitiva, que los habitos de consumo en linea van en aumento, por lo que son cada vez méas

frecuentes las adquisiciones digitales. Las categorias de compra son variadas, van desde comida,

19 http://www.bancomundial.org/es/news/feature/2016/06/20/entrepreneurs-and-small-businesses-spur-economic-
growth-and-create-jobs
20 http://www.misterpizza.com.mx/
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libros, ropa, articulos de higiene, medicinas, muebles e incluso articulos para vehiculos. El campo
de consumo es cada vez mas amplio, lo que permite que las personas tengan cada vez mas

opciones tanto de productos como de marcas.

Al respecto, se cita el caso de Cooctel?, la plataforma online que se especializa en organizar
cualquier tipo de evento o celebracion con la conexion de clientes con empresas y profesionales.
Ofrece alrededor de 150 tipos de servicios para cubrir acontecimientos que van desde bodas,
ferias, congresos, celebraciones familiares o infantiles. Las personas que se acercan a Cooctel
tienen la facilidad de recibir de forma gratuita hasta 4 presupuestos lo que les permite ahorrar no
solo dinero, sino también tiempo en la planeacion de sus eventos. De igual forma, los negocios

que ofrecen sus servicios captan clientes potenciales de forma segura y constante.

La variedad de articulos y servicios que se pueden ofertar via online son cada vez mas amplios,
lo que genera un nivel mas amplio de competencia, pero también més oportunidades de uso para
los consumidores. En México, la tienda online Pedidos.com? vende productos de oficina
enfocados a las Mipyme y Pymes, ofreciendo el plus de que las herramientas web generaran
recordatorios de compra, ademas los clientes tienen la oportunidad de recibir sus envios gratis si
realizan una compra minima de $599 pesos lo que se traduce en un ahorro en el precio final de
hasta un 10%, esto aunado a la atencion personalizada que se les brinda, han creado un negocio

online con crecimiento en ventas de aproximadamente 531%.

Actualmente, existen una infinidad de oportunidades para crear un sitio de e-commerce ya sea
como una ampliacion de ventas para una empresa ya posicionada 0 como un nuevo proyecto de

Emprendedor. Las categorias en las que se puede desarrollar o ampliar una tienda online son:

> Mascotas: Todos aquellos productos y servicios dirigidos al cuidado, alimentacion
y resguardo para animales de compaiiia, tales como spa y estéticas (con servicio de
recoleccién y entrega), establecimientos de comida que acepten la compafia de
mascotas, hoteles y guarderias (por hora y dia, que igualmente proporcionen el servicio
de recoger y entregar a la mascota de acuerdo con las indicaciones del duefio). Adicional,
se encuentran los servicios complementarios que propongan las tiendas que venden de
articulos y alimentos para mascotas tales como recordatorios de compra de comida,

medicinas especiales, asistencia de servicios funerarios.

21 https://www.celebrents.es/
22 https://pedidos.com/

Pagina 36 de 74




Morales Ortiz Lizbeth Sarahi sarahi_morales13@yahoo.com.mx

> Personas mayores: Esta categoria representa un gran nicho de oportunidad
debido a que la cultura para el cuidado y la asistencia de las personas de la tercera edad
aun no esta del todo explotada. Por ejemplo, se puede brindar el servicio de adaptacion y
reparacion de casas, venta de articulos disefiados especialmente para este sector de la
poblacién, busqueda de ayuda personalizada (enfermeras, médicos, cuidadores) ya sea
por zona, especialidad, dias y horas. Entrega a domicilio de medicamento y hasta paseos

y centros de recreacion.

> Recursos Humanos: Aprovechar la ventaja que representa la gente que necesita
trabajar desde casa y que se pueden emplear con su experiencia en ofrecer servicios

complementarios a empresas para la gestién de sus actividades.

> Alimentos: Para diferenciar de otros negocios, se pueden ofrecer menus
especiales —bajos en grasas, vegetarianos o veganos- a precios mas accesibles que en
los restaurantes, las entregas a domicilio se pueden llevar a cabo por medio de bicicletas

y motos para acortar los tiempos de desplazamiento.

Ahora bien, las oportunidades para impulsar el e-commerce no solo estan enfocadas a nuevos
negocios, las empresas ya establecidas estan en la constante blisqueda por mejorar sus sistemas
de pedidos y entregas, asi como de ofrecer una amplia variedad de productos que los distingan
de sus competidores. A nivel mundial, la marca Zara, propiedad del grupo Inditex, ha innovado
su oferta e-commerce logrando una presencia online en 49 mercados internacionales, ademas
de que dispone de 12 plataformas logisticas centralizadas y 17 almacenes online, gracias a esta
infraestructura, gestiona pedidos por Internet que alcanzan un pico maximo de 249.000 en una

hora.

En consecuencia, las ventas que realiza por este medio van logrando niveles histéricos cada afio.
Por ejemplo, en 2015, Inditex alcanzo una facturacién online superior a los 1.150 millones de
euros, aumentando 39% su facturacion con respecto al afio anterior (832 millones de euros). Al
cierre de 2016, la empresa completo una facturacién de 2.154 millones de euros, de acuerdo con
estimaciones del banco de inversiones Morgan Stanley. Este dato supone un crecimiento de
alrededor de 129% con respecto al ejercicio anterior. Pero ¢,cual es el secreto del negocio online

de Zara?
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Son variadas las respuestas a asi como los analisis que pueden dar una respuesta a esta
pregunta, sin embargo, considero que el Grupo Inditex ha sabido entender la realidad virtual que
se vive actualmente aunado a factores como disponibilidad de tiempo —para realizar compras- y
a la necesidad de estrenar las prendas de moda a la brevedad posible, todo ello ha motivado a
la marca Zara a unirse a la carrera de los envios urgentes ofreciendo las entregas en un dia para
los articulos de su tienda online, siempre y cuando se cumpla con la condicion de que las compras
se efectlen en un periodo que va de lunes a viernes en un horario previo a las 14:00 horas, y
con un gasto de envio de 5,95 euros. Adicional, tienen opciones de entrega como click and collect

y de entrega en 2 o 3 dias laborables, ambas de forma gratuita.

Asimismo, han introducido el revolucionario sistema de compras online en el cual se pueden
recoger los pedidos online mediante un panel tctil y un dispensador de articulos, cuyo objetivo
principal es agilizar el proceso de entrega que ofrece el sistema click &collect?®. Para su
funcionamiento el cliente recibe, tras comprar online y elegir la recogida en tienda, un codigo QR
para escanearlo a través del movil o un correo electronico con un codigo PIN. Cuando decida
adquirir el pedido en tienda, simplemente se dirige al panel tactil, introduce el cédigo PIN o

escanea el QR, y en aproximadamente 10 segundos el dispensador entrega le entrega su pedido.

Del mismo modo, la cadena de tiendas Elektra?* se ha propuesto incrementar su presencia en el
comercio electronico a través del lanzamiento de su nueva tienda en linea, la cual ofrece una
variedad de entre 13,000 y 14,000 articulos. La estrategia conocida como Elektra 2020 incluye el
centro de distribucion exclusivo para e-commerce ubicado en Tepotzotlan, Estado de México, y
mas de 1,100 tiendas como centros de soporte a los clientes, puntos de pago y entrega de
producto, que incluyen Crédito Elektra, tarjetas de crédito y débito, PayPal, MercadoPago y pagos

en efectivo en diferentes tiendas.

Respecto a los tiempos de entrega, la propuesta es cumplir con el tiempo maximo de 5 dias con
costo gratuito (sin monto minimo de compra), de igual forma, la compafiia anuncié el lanzamiento
de una aplicacion de realidad aumentada para simular la vista de ciertos productos dentro del

hogar y de igual manera, los asesores son asistidos por tabletas conectadas a internet, para

23 Click & Collect consiste en ofrecer a los clientes la opcion de comprar productos online y recogerlos en puntos de
venta fisicos de la compafiia, no sin antes, asegurarse de que la talla, el modelo y hasta el color de la prenda que
eligio, estara disponible en ese punto de venta.

24 https://www.elektra.com.mx/
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mostrar el catalogo online y ayudar a los clientes dentro de las tiendas fisicas para tomar los

pedidos y resolver cualquier duda.

Los dos anteriores ejemplos, muestran que el acercamiento al comercio electrénico no solo
incumbe a los negocios de reciente creacion, sino que también es responsabilidad de las marcas
ya constituidas, desarrollar opciones que los acerquen mas a sus clientes, considerando las
ventajas que ofrecen en su conjunto, el Internet, las redes sociales y los teléfonos moviles. El
objetivo es brindar respuesta a las necesidades basicas de los usuarios: tiempos de entrega,

precios, variedad de productos y proteccién en sus compras y pagos.

Una vez que se han presentados los dos primeros capitulos, el lector puede percibir el alcance
del comercio electrénico a nivel mundial, asi como la repercusién que ha tenido en México. Ahora
se procedera a explicar el origen, los objetivos y la esencia de la empresa de e-commerce

nombrada InLove y por qué su expansion dentro del comercio electronico es relevante.

4. EMPRESA INLOVE

4.1 Origen

Bésicamente, nace de la idea de poder realizar compras de ropa y accesorios para el sector
femenino a precios accesibles y sin tener que invertir tiempo para desplazarse hasta una tienda
fisica. Dentro del marco de investigacion que ha precedido a la presente investigacion, se han
encontrado varias paginas web con propuestas interesantes en cuanto a disefios y a precios,
razones que han ocasionado que se amplien los objetivos de la empresa, asi como el justificar

su necesidad de expansién al comercio electronico.

El mercado enfocado al sector femenino es amplio ya sea en tiendas fisicas o en paginas web,
existen una amplia gama de opciones que dan respuestas a las necesidades de las clientas, sin
embargo, en la actualidad aun existe un alto porcentaje de personas que se rehlsan a realizar
compras en linea ya sea porque consideran esta actividad insegura y riesgosa o por el simple
hecho de que aln creen que esta actividad es excesiva por los gastos de envio que se podrian

generar. Inclusive aun persiste el sentimiento de que si influye la experiencia que tenga el usuario
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para navegar en lared y que, derivado de la falta de conocimiento y de habilidades, esta actividad

se vuelva tediosa.

Por estos motivos, se ha fijado la meta de crear un espacio que dé respuesta a una necesidad,
la cual es ofrecer un espacio para la venta de prendas y accesorios con disefios originales y
destinados al sector femenino y que se encuentren dentro de un rango de precio competitivo. De
igual forma, se pretende combinar la actividad de venta con una website de lifestyle donde las
usuarias tengan a su alcance frases motivacionales, imagenes inspiradoras, consejos, tips y
blogs relacionados con temas de belleza, salud, estilo y moda pero que, al mismo tiempo, estas
actividades proporcionen un espacio de promocion a las prendas que estan a la venta, asi como

sugerir el uso de aquellas que puedan tener baja rotacion.

Las propuestas que se ofreceran son basicamente ropa (vestidos, faldas, playeras tipo t-shirts y
capas) con opcibn a tallas extras, accesorios (rebozos y pashminas) y bisuteria (anillos, pulseras

y dijes). Para complementar, se mostraran articulos de decoracién para hogar y oficina.

Todos los productos seran ofertados por parte de cada creador, es decir, Inlove les abre un
espacio en su web site y en la aplicaciébn mévil para que administren y propongan sus articulos.
Al precio final se le aplicara la comisién definida por la empresa y el resto ird directamente a cada
vendedor. Aunque también se ha considerado que para aquellos disefiadores que no dispongan
del tiempo ni de la experiencia en administrar su espacio, se les brindara la opcién de
complementar todas las actividades de venta, disefio, cobro y entrega de los paquetes a cada

cliente.

Para continuar con la presentacion de la empresa, en el siguiente apartado se daran a conocer
la estructura de valores y objetivos que la rigen, asi como su misién y vision, todos ellos son
elementos esenciales para brindar confianza tanto a los clientes (disefiadores y artesanos) como
a los usuarios que confiaran en las propuestas que se lancen dentro de la pagina web y en la

aplicacion movil.
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4.2 Misién, Visién, Valores y Objetivos
InLove se rige por los valores basicos de honestidad, respeto, profesionalismo, entrega, pasion y

compromiso, todas estas capacidades se funden para lograr la excelencia y perfeccién que se
traduce en obtener LA PLENA CONFIANZA DE NUESTROS CLIENTES.

La misién de nuestra empresa esta enfoca en mantener un modelo de negocio de mejora continua
gque nos permita lograr la maxima satisfaccion de nuestros clientes a través de la calidad de
nuestros productos y servicios. La vision es el posicionamiento como la marca lider en el sector
de ventas online y ser referencia de una empresa comprometida con el crecimiento y desarrollo

de nuestros colaborados y de México.

La férmula de nuestro trabajo se resume con 4 letras G:

Ganan los consumidores
Ganan nuestros clientes

Ganan nuestros colaboradores

YV V V V

Gana nuestra empresa

El principal compromiso es que nuestros clientes obtengan las siguientes ventajas en cada

compra:

> Encontrar un producto a menor costo.

» Comodidad y flexibilidad en la adquisicién de los articulos, mediante la opcion del carrito
de compra, el cual permitird anotar los productos que se van indicando, calcular su importe
final — e incluso poder eliminarlos-, todo con el objetivo de que los clientes tengan la

certeza de que su compra esté garantizada.

» Amplia oferta de productos nacionales e internacionales.

» Actualizacion constante del catalogo, teniendo como referente el concepto de Fast

Fashion?®.

25 Es un término usado por minoristas de la moda para trasladar las propuestas de las grandes casas de disefio,
desde las pasarelas a sus tiendas para capturar alguna tendencia, lo mas rapido posible y a un bajo costo. Es una
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» Creacion de contenidos de interés para nuestras usuarias (informacion sobre tendencias,

propuestas de estilismos, lecturas, recetas)

» Cercaniay total disponibilidad para proceder con una queja del servicio o de la calidad del

producto.

» Modalidades de pago: desde tarjeta de crédito, de débito, depdsitos bancarios y servicios

como PayPal.

» Seguridad en los pagos y total confidencialidad de los datos y transacciones de los

clientes.

Como empresa, los objetivos estan enfocados en las siguientes acciones:

> Ser una empresa socialmente responsable que genere empleos bien
remunerados.

> Ser la referencia de marca entre los consumidores online.

> Posicionarnos dentro del territorio nacional en los dos primeros afios de vida de la
empresa.

> Acortar los tiempos de entrega para cubrir la demanda de nuestros clientes.

> Trabajar constantemente por mantener precios competitivos que nos mantengan

en la preferencia de los consumidores.

> Brindar la maxima calidad en los productos, servicios y contenidos de nuestra

marca.

estrategia para recrear las tendencias presentadas en los Fashion Week, las marcas mas famosas que trabajan bajo
este concepto son Zara, H&M, Mango.
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> Ofrecer plena transparencia en las relaciones comerciales con proveedores y

consumidores.

> Reducir las devoluciones de producto por problemas de calidad.

> Trabajar constantemente en la innovacion de productos y contenidos que atraigan

la atencion de consumidores potenciales.

> Renovar el concepto de compra a consignacion, para que los consumidores tengan

a su alcance ropa y accesorios de todo tipo de marcas comerciales.

El conjunto de las acciones antes descritas debe ser el eje diario para laborar y llevar a cabo las
actividades de la empresa. Asimismo, el compromiso es crear un equipo de profesionales y
emprendedores que, ante todo, sean conscientes del reto que implica ser una empresa mexicana
responsable y comprometida con la total satisfaccion de los clientes, que con esfuerzo y
dedicacion constante se puede posicionar en la preferencia de las consumidoras con el fin de
alcanzar la proyeccién nacional e internacional que permita crear mas empleos y participar en el

desarrollo nacional.

4.3 Analisis DAFO

En el estudio publicado por Ernst and Young Global, "Liberando el potencial de crecimiento de
las emprendedoras en Latinoamérica y el Caribe?®” se detall6 que el perfil de las Emprendedoras
se conforma por mujeres de entre 30 y 39 afios que viven con su pareja, tienen dos hijos en
promedio y cuentan con una licenciatura o maestria. En cuanto a su actividad emprendedora,
sefalan que las mujeres se concentran principalmente en sectores tradicionales como alimentos
y bebidas, servicios, manufactura y comercio al por menor, las emprendedoras suelen tener un
menor alcance internacional, ya que 76% no busca cruzar las fronteras debido a una actitud mas

cautelosa.

Para analizar las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades que tiene este proyecto,

se elaborara el cuadro DAFO. Cabe mencionar que las deducciones de esta matriz serviran de

26 http://www.gbaforwomen.org/download/wegrow-liberando-el-potencial-de-crecimiento-de-las-emprendedoras-en-latinoamerica-y-
el-caribe/

Pagina 43 de 74




Morales Ortiz Lizbeth Sarahi sarahi_morales13@yahoo.com.mx

referencia para, la creacidon de nuevas estrategias, asi como de la reestructuracion de ideas,

objetivos y recursos humanos en el caso de ser necesario.

DAFO
Empresa InLove

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS

= Sin experiencia en coordinar entregas express.
> Definidn de precios y comisiones
> Equipo de trabajo con pocos integrantes
= Destreza para ejecutar acciones de Logistica
» Catalogo de disefiadores y artesanos
= Marketing y Publicidad

= Reforzamiento de seguridad en pagos

> Creacion de contenido en redes sociales

= Contrato con disefiadores [ artesanos para evitar duplicidad de
los disefios
> Pirateria / Clonacion de disefior
= Presupuestio
> Ventas - Ganancias
» Competencia de web sites similares
> Asesoria técnica para la aplicacion movil

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
> Aumento del e-commerce en México
> Formacion Universitaria > Participacion del sector femenino en la economia
» Trabajo en equipo = Uso del telefono movil para realizar compras
= Plan de negocio rentable = Apoyos gubernamentales para creacion y expansion de nuevas
= Difusion en redes sociales empresas
> Confianza de los clientes > Casos de éxito de negocios similares

> Atraccién por blogs y contenidos lifestyle

e Debilidades: Dentro de este apartado se indican todas aquellas acciones y elementos
internos que afectan la operacion de la empresa y que pueden llegar a limitar y a reducir
la capacidad de desarrollo, asi como el logro de objetivos. Con el andlisis del DAFO se
pretende erradicar estos puntos a través de la implementacion de estrategias especificas

a cada caso.
A continuacion, se indican las debilidades detectadas:

» Entregas exprés: Una ventaja para los clientes que adquieran alguno de nuestros

productos serd la entrega rapida, por tanto, se debe trabajar en la mejora de esta préactica
y aprender todos los requisitos que pudieran solicitar las empresas de mensajeria, asi
como los costos generados por realizar esta actividad. De igual forma, se analizara si
dentro del periodo de promociones, la empresa podra absorber los costos de entrega,

para hacer mas atractiva la compra.

> Definicidn de precios y comisiones: Como se mencioné anteriormente, InLove rentara el

espacio a disefiadores y creativos que deseen publicitar sus productos, por tanto, se
aplicara un detallado andlisis de costos para que la relacion de negocio sea ganar-ganar

para ambas partes. Asimismo, se aplicara un extenso estudio de costos para aquellos
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vendedores que apliquen por un servicio completo, que consistir4 en administrar todas las

actividades de venta, entrega y cobro a los clientes.

» Nuomero de trabajadores: Al ser una empresa en proceso de expansion, los integrantes

que conformaran el equipo de trabajo serdn reducido, por tanto, las funciones y
responsabilidades de cada uno deben estar bien establecidas para evitar conflictos de

duplicidad de actividades.

» Destreza para ejecutar acciones de Logistica: Como se indicé en parrafos previos, la

accion de Logistica es uno de los pilares del servicio que brindara la empresa, motivo por
el cual, el proceso debe estar correctamente definido para que los empleados sigan las
instrucciones y se eviten acciones como perdida de producto, entregas tardias o que no

se cumplan con los requerimientos de las compariias de mensajeria exprés.

» Catalogo de disefiadores y artesanos: Este punto es el mas critico, ya que el crecimiento

y consolidacion de la empresa dependera de las opciones y de la calidad de los productos
que los disefiadores exhiban. Para llegar al punto de lograr una venta, el creador debera

confiar en el servicio de InLove asi como de las ganancias que vaya a obtener.

» Marketing y Publicidad: Otro punto critico es la creacion de una publicidad eficiente que

capte la atencion de los clientes sin necesidad de realizar una inversion fuera del
presupuesto, ademas de lograr que el usuario visualice regularmente las opciones que se

ponen a la venta y que concluya el proceso de compra.

» Reforzamiento _de seguridad en pagos: Parte de la confianza que los clientes nos

consistira en la seguridad que se les brinde tanto en el manejo de sus pagos como de sus
datos personales. Si consideramos que recientemente la Comisiébn Nacional para la
Proteccién y Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros (CONDUSEF)?’ informo
que, durante el primer trimestre del 2018, se registraron 1.7 millones de reclamaciones
por posible fraude, de las cuales el 59% se originaron en comercio electronico, cifra que

representd un aumento del 74% en comparacion al mismo periodo del afio anterior.

» Creacion de contenido en redes sociales: No todas las redes sociales funcionan para crear

los mismos contenidos o para lograr objetivos especificos en cada empresa, por ejemplo,

27 https://www.gob.mx/condusef
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en Twitter se generan opiniones que pueden llegar a causar un impacto en la sociedad al
grado de cancelar programas de television o manifestarse en contra de alguna politica.
Caso contrario a Facebook o Instagram donde las publicaciones de los usuarios tienen un
proposito diferente. Por estas razones toda la informacion que se publique en las redes

sociales debe estar dirigidas especificamente para el pablico que las consulta.

e Amenazas: Los puntos que integran este apartado hacen referencia a los elementos que
conforman el entorno externo de la empresa. Son puntos que afectaran el desarrollo de
funciones y objetivos para los cuales se deben implementar diferentes tipos de acciones
para anticiparse al riesgo que pueden causar estas amenazas.

» Elaboracion y firma de Contrato con disefiadores y artesanos: Es un elemento legal que

brindara confianza en la relacion comercial y que evitara acciones fuera de la ley por

cualquiera de las partes involucradas.

» Pirateria / Clonacion de disefios: Al utilizar la publicidad y difusién de productos a través

de las redes sociales se tiene el riesgo de que cualquier disefio pueda ser clonado o que

las imagenes de los productos puedan ser robadas.
» Presupuesto: Su implementacion puede llegar a presentar variantes no contempladas y
gue son factores ajenos a la administracion de la empresa, tales como el tipo de cambio

o0 el ajuste de precios en los productos por falta de materia prima.

» Ventas — Ganancias: El nivel de ventas dependera de las creaciones que se publiquen, la

temporada de promociones y el nivel de servicio que se otorgue al cliente.

» Competencia de web sites similares: Los contenidos que se publiquen en la pagina web

deben captar la atencidn de los clientes y ser lo suficientemente diferentes para generar

un impacto visual y atraer el interés del consumidor final.

» Asesoria técnica para la aplicacion mdvil: El funcionamiento de la aplicacion mdvil, asi

como la actualizacion en el disefio, permitird la captacién de nuevos clientes y hasta la
culminacion de la compra. Es un elemento de suma importancia considerando que es la

plataforma de difusion visual de nuestros productos.

Pagina 46 de 74




Morales Ortiz Lizbeth Sarahi sarahi_morales13@yahoo.com.mx

e Fortalezas: Son elementos que hacen referencia al @mbito interno de la empresa y se
conforman por aquellas ventajas competitivas que pueden elevar el desarrollo y
crecimiento del negocio.

» Formaciéon Universitaria: El equipo que conforma la empresa InLove tiene los

conocimientos académicos para utilizarlos como herramientas de mejora continua.

» Trabajo en equipo: La empresa comenzara a expandirse y a cumplir metas en la medida

en que el trabajo interno se coordine entre todos los integrantes. Adoptando el lema de
trabajo en equipo se pueden conseguir muchos beneficios para el bien de la empresa y

de los mismos empleados.

> Plan de negocio rentable: La expansion de la empresa debera cumplir con las metas y las

expectativas que se han definido previamente. Considerando que el futuro del ecommerce
en México, es una opcién de crecimiento viable, no se descarta ser un participante activo
de esta actividad. Se estima que tan solo en los proximos 5 afios, México obtendra de
forma individual un crecimiento promedio de 17% en ecommerce, mientras que Argentina
ronda un 24% y Brasil tendra tan solo un ascenso de 10%, de acuerdo con informacion

del ultimo Informe de Pagos Globales, elaborado por Worldpay?2.

» Difusion _en redes sociales: Los beneficios obtenidos por difundir contenidos en las

principales redes sociales como son Facebook, Twitter, Pinterest y Youtube, no son
comparables con la publicidad que solia hacerse en medios impresos. Segun un estudio
realizado por Bl Intelligence -con datos de los E.E. U.U.- la inversién de las empresas
en publicidad en redes sociales se duplicara en el 2021. Asi, mientras que en 2016 la
inversion en este pais ascendié a 15,500 millones de doélares, en 2021 esta cifra podria

superar los 30.000 millones de ddlares.

» Confianza y Fidelidad de los clientes: Ambos elementos se fusionan con base en las

acciones internas de la empresa como lo son: credibilidad, imagen, fiabilidad de los
productos, seguridad y honestidad, asi como interés en las preferencias y deseos del

cliente.

28 https://www.altonivel.com.mx/empresas/mexico-gigante-dormido-ecommerce/
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e Oportunidades: Dentro de este apartado se identifican todos aquellos factores que

resultan positivos y favorables para conseguir competitivas.

» Aumento del e-commerce en México: Tan solo en México el incremento de esta actividad

ha sido positivo y a la espera de alcanzar cifras récords en los préximos afios. De acuerdo
con la Asociacion de Internet, sobresalen dos datos del Reporte 2017. El primero es que
durante el periodo de 2016 a 2017 el aumento en la actividad del e-commerce fue de
28,3% equivalente a 17 mil millones de ddlares. El segundo es que se confirm6 que al
menos tres de cuatro mexicanos en linea realizaron una compra en 2017 en los
ultimos tres meses. Considerando el prondstico para los siguientes afios, existe una

oportunidad de negocio para conseguir la expansion y la generacion de ganancias.

> Participacion del sector femenino en la economia: De acuerdo con el informe del Banco

Mundial “El efecto del poder econémico de las mujeres en América Latina y el Caribe?®”,
el impacto econémico que la mujer causa al interior de las empresas se explica por el
hecho de que este sector controla cerca del 65% de las decisiones de compra totales en
bienes y servicios a nivel global, y esto no es exclusivamente en las categorias
tradicionalmente femeninas. La oportunidad para lograr la expansion propuesta mediante
la venta de articulos para mujeres tiene un prondstico positivo ya que el consumidor meta

posee un poder adquisitivo para reflejarlo en compras.

» Uso del teléfono mévil para realizar compras: La idea de expandir las actividades de venta

con una aplicacion movil (App) tiene conexion con el dato publicado por la Asociacion de
Internet, en el cual se confirma que durante el periodo 2016-2017 el aumento de las
compras online fue impulsado principalmente por los compradores de teléfonos

inteligentes.

> Apoyos gubernamentales para creacion y expansion de nuevas empresas: Por medio del

portal PROMEXICO?°, se impulsa a las PYMES a involucrarse mas en el comercio online.
Con capacitaciones, financiamiento para costear los servicios de agencias de ecommerce

especializadas y de conformar alianzas estratégicas entre Promexico y sitios web como

29 https://www.forbes.com.mx/la-importancia-de-la-mujer-en-la-economia/
30 https://www.gob.mx/promexico
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eBay, Amazon y proximamente Alibaba, el gobierno mexicano planea impulsar la

actividad del comercio electrénico.

» Casos de éxito de negocios similares: La idea de utilizar una plataforma para poner en

contacto a vendedor y comprador es una formula que ha funcionado en varios negocios.
Por ejemplo, Airnb logra el contacto entre las personas que tienen una vivienda que
ofrecer, con aquellas que necesitan un lugar en donde quedarse de forma temporal.
Actualmente, este sistema tiene una aplicacion para dispositivos moviles que ofrece casi
un millon de opciones de alojamiento a nivel mundial. Otro ejemplo similar en cuanto a
renta de espacios dentro de una plataforma es Youtube, su funcionamiento se basa en la
difusion de su contenido a través de la insercion de videos en blogs o paginas web. La
importancia que posee esta plataforma se refleja en sus cifras, tan solo en junio de 2008, el
38% de los videos que se consultaban en Internet pertenecian a Youtube y el beneficio
econdmico estimado de ese afo, fueron 200 millones de ddlares. Se estima que el precio
de cada anuncio era de 175.000 ddlares, comprometiendo al anunciante a gastar

complementariamente, un minimo de 50.000 euros de publicidad en Google.

» Atraccion por blogs y contenidos lifestyle: Dedicar un espacio a la publicacién de un blog

es una oportunidad de atraer mas clientes potenciales y al mismo tiempo permitir que
exista una publicidad de nuestros productos utilizando palabras claves. Un ejemplo muy
bien identificado es el del empresario Marcus Sheridan de River Pools and Spas,
él escribid un blog con contenido que durante un tiempo ocupo6 el primer lugar en Google
para una palabra clave util para su negocio. Su estrategia de escribir en su blog fue tan
eficaz que consigui6 ser entrevistado por el New York Times como una historia de éxito.
Al dia de hoy ha sido capaz de captar alrededor de $1.7 millones en ventas gracias a este

articulo®,

31 https://www.nytimes.com/2013/02/28/business/smallbusiness/increasing-sales-by-answering-customers-
questions.html
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4.4 Principales competidores

En México existe una gran variedad de sitios online que se dedican a comercializar ropa y
accesorios para mujeres, y que de igual forma incluyen en su catdlogo de productos articulos
para hombres y nifios. La lista que a continuacién presento solo indica webs que ofrecen disefios
similares a la idea creativa de In Love pero que, comercialmente si se diferencian de grandes
establecimientos como Zara, Mango, Bershka y Aeropostale y mas localmente, con tiendas

mexicanas como Sears, Liverpool o el Palacio de Hierro.

» Romwe www.romwe.com

Es una pagina china donde se encuentran imitaciones o versiones muy parecidas a las
propuestas que aparecen en las pasarelas, todo se ofrece con muy bajos costos. Su filosofia es
vender prendas estilo Street Fashion, tienen fama de publicar mercancia nueva todos los dias y
de volver a poner a la venta articulos que se agotaron rapidamente. A partir de cierta cantidad de

compra, los envios son gratis.

> Dafiti www.dafiti.com.mx

Se cred en Brasil en 2011 y un afio después comenzd sus operaciones en México, ofrecen envios
gratis a todo el pais, ademas tienen promociones a meses sin intereses con varias tarjetas de
crédito, este sitio web representa una buena opcion para comprar articulos de marca. Dentro de
su péagina electrénica crearon una seccion de blog donde se dan tips para copiar los looks de las
estrellas de cine, pero con opciones a bajo costo. Como un plus, tienen seccion de outlet donde

ofrecen grandes descuentos.

» Shopbop www.shopbop.com

Shopbop es un sitio de compra minorista en linea que ofrece una completa coleccién de ropa y
accesorios contemporaneos y de las principales firmas de disefiador. Se lanzé en 2000 como una
plataforma de comercio electrénico centrada en vaqueros, su crecimiento en ventas logro que en
2006 fuera adquirida por Amazon.com, lo que le permitié ampliar sus servicios. Cuenta con un

servicio de atencion al cliente de reconocido prestigio, ademéas ofrece asesoramiento sobre
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vestuario. Debido a que solo ofrece ropa, accesorios y zapatos de disefiadores reconocidos, los

precios son altos por lo que, en muchos casos, reduce la opcién de compra.

» Shelnside www.sheinside.com

Fue una de las primeras tiendas en linea creada en 2008, es una empresa con sede en China
gue ofrece opciones de Ultima moda en prendas, zapatos y accesorios. Es reconocida por tener
disponibles las ultimas tendencias de la moda, ademas de que los precios son muy accesibles.
Tienen una seccidn donde las personas pueden concursar subiendo fotos con las prendas que
compraron y quienes obtengan mas votos, ganan puntos para su siguiente compra. Al lado de
cada imagen se encuentra la prenda con el precio, esto es una estrategia de venta para atraer la

atencion de las consumidoras indecisas.

» Banggood www.banggood.com/

Se fund6 en 2004, centrandose en el comercio electrénico, cuenta con 4 oficinas (Hong Kong,
Shenzhen, Hangzhou, y Yiwu), emplea alrededor de 1,000 personas. Ofrece mas espacios de
blog, consejos y chats para toda la comunidad que se suscribe con una cuenta. Esta tienda ofrece

mas variedad de articulos, y cuenta con distintos tipos de envios inclusive internacionales.

> Andrea www.andrea.com/mx

Nace en 1973 como un pequefio taller de zapatos, en la ciudad de México, su expansion ha
permitido que hoy dia sea considerada un referente de moda y estilo para la mujer mexicana y
que no solo se centra en vender una amplia variedad de zapatos, sino que ha ampliado su oferta
a cosmeéticos, ropa, accesorios de vestir y lenceria. Aunque es considerada la empresa mexicana

lider de venta por catalogo, recientemente ha puesto en marcha el servicio de ventas en linea.

» Muy muy mexicano https://www.muymuy.mx/

Es un sitio web que ofrece productos creados por talentos mexicanos, como artesanos, creadores
o disefladores, asi como artistas, la Unica condicién para su venta es que los articulos estén
hechos en México, asimismo apuestan por la idea de que no sean productos en serie. Se pueden
adquirir articulos relacionados con el arte mexicano, para mujer, hombre, bebés y nifios. No se

cobra ninguna comision por tener sus productos en la pagina web, ni por inscripcion de tienda ni
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mensualidad. Los disefiadores pueden mantener su tienda en linea sin necesidad de que se cobre

alguna comision en caso de que no haya venta alguna.

Anteriormente se menciond de forma breve dos plataformas que son Youtube y Airnb, las cuales
promueven la venta de productos y servicios a través de espacios que unen a compradores con
vendedores. Si bien la plataforma de InLove no es comparable con esos dos ejemplos, si tienen
en comun que su objetivo es unir a las dos partes que conforman el proceso de compra- venta.
La importancia que ha presentado en los ultimos afios este modelo de negocio también aplica

para otro sitio muy popular conocido como Pinterest.

En ella cada usuario puede crear un tablero y subir imagenes o “pines” acerca de un tema en
especifico, dichos temas pueden ser de cualquier categoria siempre que esté contemplada dentro
de las reglas del sitio. A mediados del 2012 Pinterest retird el requerimiento de invitacién para
registrarse dentro de su plataforma (accién que en sus inicios era requerida para hacer uso de
los contenidos), por lo que cualquier persona puede crear una cuenta e interactuar mediante sus
tableros y pines con otros usuarios. Su funcionamiento estad disponible en version para

dispositivos Android, iPad y plataformas de escritorio.

Como se presentado a través de los diferentes ejemplos, la oferta es extensa y variada y va desde
sitios nacionales hasta extranjeros y con un sinfin de opciones para cada tipo de gustos.

Entonces, ¢,cdmo puede subsistir InLove entre tantas opciones de tiendas online?

» Primeramente, se lograra este objetivo por las propuestas de disefios que se presentaran
aunado a la constante renovacion de prendas y articulos con el fin de evitar que los

clientes pierdan el interés.

» La principal solicitud a los disefiadores y creadores es que sus articulos estén regidos por
el principio de originalidad y estilo, esto nos convertira en una firma diferente. Asimismo,

se exigira un alto estandar de calidad.

» Ademas, al ser una empresa nacional, las personas que visiten nuestro portal de Internet
tendran mas confianza para realizar sus compras, ya que no existira el impedimento del

idioma ni de la variacién en el tipo de cambio.

En cuanto a la publicidad, las redes sociales seran el medio para realizar esta labor, con el uso

extenso de estas herramientas, habra espacios destinados a escuchar las experiencias de
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compra de las clientas que con imagenes y comentarios de recomendacion se comenzaran a

crear lazos de confianza que podrén visualizar aquellas personas indecisas aun en elegirnos.

4.5 Oportunidad de desarrollo y consolidacion

La industria de la moda global es considerada como una de las principales en el mundo, con
participantes clave como Inditex, LVMH, H&M y Nike, por mencionar solo algunos, el mercado
internacional de prendas se valora en un aproximado de 3,000 billones de ddlares. A este
respecto, McKinsey y The Business of Fashion han presentado el informe titulado The State of

Fashion 201722, en el cual se explica el progreso del sector en el periodo 2016- 2017.

En cuanto a las ventas a nivel internacional, se indica que en conjunto este sector llego a la cifra
de 2,4 trillones de ddlares, lo que es equivalente a la séptima economia mundial, detras de E.E.
U.U., China, Unién Europea, Japén, India y Gran Bretafia. El ejercicio fue especialmente dificil
para los segmentos altos y medio del sector confeccionista. De hecho, las marcas de lujo y las
empresas de tamafio medio crecieron por debajo de la media. Worldwide Market Monitor, por su
parte, asegura que en 2016 el valor de las ventas de articulos de lujo de uso personal cay6 un
1%.

Por lo que respecta a México y de acuerdo con datos de la Camara Nacional del Vestido
(Canaive), en el pais existen alrededor de 20 mil empresas, en su mayoria Pymes, que producen
un 10% del PIB en el sector manufacturero y que son responsables de un millon de empleos
directos e indirectos. Del mismo modo y considerando el hecho de que en los Ultimos afios se
han establecido marcas internacionales en el pais, se ha visto un efecto de potencial crecimiento

y expansion, el cual incluye distintos canales y sectores.

En este sentido y con estimaciones de Euromonitor se prevé que este sector conserve un
crecimiento anual de 8% durante el periodo 2016 — 2020, de igual forma se pronostica que, en
este mismo periodo de tiempo, el total de establecimientos dedicados a la comercializacion de
ropa y calzado alcanzaran los 48 mil 288 locales, lo que supone mas de mil unidades respecto al
afo 2015.

32 https://pinkermoda.com/sector-moda-en-2017/
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Una explicacion a este fendmeno se puede explicar por medio del movimiento conocido como
fast fashion, el cual se caracteriza por ser un medio mas accesible en cuanto a precio y con una
calidad més baja, y que transforma los disefios de las marcas més reconocidas en lo que podria
definirse como “copias” con un costo mas reducido. Ejemplo de ellos, son Zara, H&M, Mango,

Forever 21, Bershka y Stradivarius.

Hoy dia, la mentalidad del consumidor es obtener prendas innovadoras a bajo precio y con calidad
suficiente como para rendir un determinado tiempo, ¢ Cuanto? Lo que dure la temporada y la
tendencia. Precisamente esta idea de “rapidez” y de evolucién constante ha afiadido un término
adicional al movimiento fast fashion, y es el “ultra”, el cual consiste en que nunca habré problemas
de stock y que un producto con un estdndar de calidad altisimo tendra un tiempo de creacion
totalmente reducido. Debido a esto, sitios como ASOS ofrecen 1,000 nuevos productos cada mes

y Zara produce 20 colecciones al afio, seguida por H&M que ofrece 15.

Para lograr la expansion y consolidacion de la empresa InLove se requiere la union de varios
elementos como lo son, un producto de calidad, un precio competitivo, entrega en tiempo y a bajo
costo, asi como una adecuada administracion de la publicidad en redes sociales. Justamente a

través de plataformas como Instagram o Pinterest, se consolidara nuestra marca.

(o Love
Ifestyle web
« About us

» Somos una tienda online multimarca y una website lifestyle, que pone
a tu disposicion una muy cuidadosa seleccion de productos de Moda,
Accesorios y Decoracion.

* Hemos creado un equipo de emprendedores, orgullosamente
mexicanos, que apostamos por ofrecerte nuevas tendencias y
disefios con creaciones sostenibles, fabricadas con mucho amor y
recuperando oficios, a veces, olvidados como la artesania manual y
los tejidos naturales.

» Con esfuerzo y dedicacion, nos posicionaremos como la empresa
lider en ventas online, dentro y fuera del pais.
» Te invitamos a conocernos y a disfrutar de nuestras propuestas y de
los diferentes blogs que te ayudaran a resolver dudas de salud,
belleza y tips para desarrollar tu maximo potencial.

» Gracias por compartir tu tiempo vy por creer en nosotros.

En el caso de Pinterest cuenta con 200 millones de usuarios al mes y se estima que tan solo en

Estados Unidos, 68% de las mujeres entre 25 y 54 afios la prefieren por encima de otras redes
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sociales. De acuerdo con el Portal eMarketer®, solo Facebook logra superar a Pinterest cuando
se trata de influenciar las decisiones de compra de usuarios en E.E. U.U., de hecho, se considera
gue mas de dos tercios de Pinners, dicen que han descubierto una marca o producto nuevo en
Pinterest y un 93% de ellos utiliza la red para planear sus compras. Una ventaja adicional que
proporciona este medio para promocionar los productos es la opcion de poder incluir en laimagen

el enlace a la Web empresarial lo que provoca que se dirija el trafico hacia un punto en especial.

Del mismo modo, anunciar los productos a través de Instagram es una gran oportunidad para las
empresas, en particular para InLove representa una via sencilla de anunciar de forma visual los
nuevos lanzamientos y las promociones. Tan solo en Espafia, Instagram cuenta con mas de 12

millones de usuarios y a nivel global, esta red tiene 250 millones de usuarios activos por dia.

Por lo que respecta al tema de la publicidad dentro de esta red, resulta interesante que las
marcas se dirijan a un publico joven, ya que el 42,8 % de los usuarios de esta red tiene entre
19y 24 afos y el 33,9 % entre 25 y 34. Sin embargo, lo que resulta mas interesante es que un
estudio reciente publicado por L2 Think Tank3* encontré que Instagram le proporciona a las
marcas un 25% mas de engagement que cualquier otra red social incluyendo Facebook, Twitter

y Pinterest.

Ahora bien, como se ha revisado a lo largo de este capitulo, existe una oportunidad de negocio
para nuestra marca dentro del sector e-commerce con un enfoque en moda fast fashion
combinada con anexos (blog, recomendaciones de usuarias, promociones especiales), que
proporcionen mas visitas tanto a la aplicacion mévil como a la pagina web. La clave es ofrecer
articulos con disefios originales e innovadores siempre con el lema de bajo costo y entrega
inmediata. También habré la posibilidad de que cada disefiador administre su propio espacio
dentro de la pagina web o caso contrario que den su autorizacion para que la marca InLove sea

quien administre las ventas.

33 https://www.emarketer.com/
34 https://www.l2inc.com/
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4.6 Estrategia de venta y posicionamiento de marca

Por lo que respecta al concepto de marca, resulta prioritario revisar el significado y entender todos
los campos que puede abarcar. Para las empresas representa un activo estratégico que no sélo
se identifica mediante un logo o una frase, sino que tiene la habilidad de poder generar un espacio
exclusivo y positivo en la mente de los consumidores, siempre y cuando sea una marca que
conlleva detrds un amplio trabajo de andlisis, investigacion y con un buen programa de

implementacion.

Dentro de este entorno, se puede afirmar que la marca incluye todas las cosas que el consumidor
cree, siente y experimenta, lo que provoca que en la mente del cliente exista un lugar reservado
para albergar una lista corta de preferencias y por ende de referencias que podra recordar en

algun momento de necesidad.

Un concepto erréneo radica en la creencia de que solo las marcas fuertes cuentan con aspectos
tangibles superiores (mejor calidad, variedad de productos, o inclusive un precio mas
competitivo), pues mientras que un producto puede tener un tiempo de vida limitado, la marca
puede permanecer en el tiempo y en la mente del cliente siempre y cuando posea una identidad

propia, relevante y con elementos identificables.

Por tanto, los valores de una marca deben estar muy bien definidos ya que representan la base
fundamental de la comunicacion entre el producto y el consumidor, e idealmente deben abarcar

beneficios tanto funcionales como emocionales.

Pero ¢cudales son los pasos o las fases que deben seguir las compariias para afianzar la marca
en la mente y en la preferencia de los clientes? Para conseguir que la marca despegue se debe
implementar una estrategia de posicionamiento, la cual consiste en desarrollar un plan que
transforme la marca, empresa o producto desde su imagen actual a la imagen que deseamos y

que pretendemos.
Para llevar a cabo esta estrategia se recomienda seguir los siguientes pasos:

. Diferenciacion: frente a los competidores mas directos, es decir, enfocarse en los puntos

mas fuertes de esas marcas que son la principal via de competencia.
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o Imitacion: la idea base de la marca o producto no debe ser de facil imitacion, pues si en
el corto plazo los competidores pueden copiar o imitar nuestra idea, no habra forma de lograr una
diferenciacion.

o Relevancia: la marca debe conllevar beneficios que sean relevantes y sobresalientes para

que asi se logre el gusto o la aceptacidén de nuestra idea.

Existe un punto muy importante a destacar y es el relacionado con la compresion y el
entendimiento de que el posicionamiento de marca en Internet significa que los internautas
encontraran nuestra marca o producto mientras realizan busquedas en su navegador y en redes
sociales, asimismo los tendrén presentes cuando deban cubrir una necesidad que nuestra marca
pueda cubrir. Asimismo, se puede afirmar que el posicionamiento de marca considera como
prioridad que los clientes y consumidores relacionen la marca con atributos que son importantes

y trascendentales para el publico meta.

Expresado en términos de Internet, los atributos de una marca se asocian con palabras clave
(keywords) o frases de busqueda, de ahi la importancia de reconocer las caracteristicas del
producto para poder expresar en unas cuantas palabras aquella necesidad que expresaran los

clientes meta.

Asimismo, con frecuencia suelen presentarse errores durante el proceso de posicionamiento, a

continuacioén, se enlistan algunos ejemplos:

o Posicionamiento dudoso: los mensajes que envia la publicidad de la marca son
percibidos como promesas poco creibles para ser realidad, ya sea que el precio o la calidad del
producto se consideren sospechosamente bajas o con beneficios dificiles de lograr por parte de
los consumidores.

o Posicionamiento confuso: sucede cuando la marca no tiene claros sus objetivos y
aquellos segmentos a los cuales va dirigidos. Esta desinformacion puede provocar que las

personas se sientan confundidas o que simplemente no presten atencién al mensaje de la marca.

Ahora bien, si nuestro producto o marca tiene un mercado meta con base en las redes sociales,
entonces habra que proceder a analizar que esta implementando la competencia a través de
estos medios. Es fundamental ejercer la accion de observar y analizar la tematica en los
contenidos que utilizan nuestros competidores, asi como las horas de publicacién y sobre todo la

interaccion de su audiencia con la empresa.
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A consecuencia de la relevancia que han presentado las redes sociales, hoy dia se consideran
una pieza fundamental para alcanzar el éxito y la transcendencia de la marca. Utilizando
correctamente las herramientas que proporcionan medios como Facebook, Instagram o Twitter,
las empresas de e-commerce pueden llegar a mas mercados metas, consolidar su marca, lanzar

nuevos productos y poder expresar ideas innovadoras de forma sencilla, econémica y rapida.

Existe la estrategia conocida como contenido en redes sociales, la cual ha tomado una fuerza
cada vez mas mayor al grado de convertirla en un elemento esencial durante el proceso de
posicionamiento de empresa y marca, esta consiste en generar contenido para cada segmento

de la audiencia a quienes va dirigida la marca.

Sin embargo, este desarrollo no es tan sencillo y requiere de la implementacion de un exhaustivo
andlisis sobre los gustos y las necesidades de los usuarios. Para implementar los contenidos,
InLove utilizara la estrategia de publicitar los nuevos modelos, informar a los seguidores las
nuevas tendencias, entrevistas con los disefiadores para que conozcan el proceso de elaboracion
de sus creaciones, en resumen, se daran a conocer todos los detalles e informacién que los

seguidores deban saber para acercarse a la marca y generar interés y ventas.

Asimismo, la estrategia para el uso de las redes sociales seré la siguiente:

» En Facebook, se publicaran recomendaciones de disefios, tips para solucionar
necesidades de estilos, noticias y novedades del mundo de la moda y sobre temas

relacionados con la mujer.

» Mientras que en Twitter se divulgaran temas relacionados con tendencias de moda a nivel

nacional y mundial, frases inspiradoras y enlaces a noticias relevantes sobre moda.

» En Instagram, el objetivo principal es conectar a los usuarios con nuestra marca mediante
imagenes. A través de este medio se editaran fotografias mostrando los disefios, y
algunas otras mostrando mensajes de situaciones divertidas, eventos especiales e incluso

para ser referencia de inspiracion y poder obtener looks impresionantes.

» En Pinterest, se mostraran igualmente los disefios y los estilos que se pueden lograr a
través de ellos, asi como recomendaciones de usuarias que han adquirido previamente

nuestros productos.
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» Via Youtube se transmitirdn videos tutoriales sobre estilos, maquillajes y peinados que
puedan combinar con nuestros productos. Otro de los objetivos es acercar a nuestras
clientas con los disefiadores a través de videos donde se puedan ver reportajes sencillos
mostrando sus creaciones, los procesos de produccion y disefios, asi como secciones de

preguntas y respuestas, esto con el fin de crear conexiones entre ambas partes.

4.7 Plan de accién y metas

La meta de las empresas, en términos generales es crear productos y servicios y obtener una
ganancia, es decir, generar ventas. Para ello, es prioritario que definir etapas que seran

necesarias y en ocasiones, obligatorias, para alcanzar las metas propuestas.

Como parte del plan de accién de InLove se ha decidido seguir el método SMART, el cual genera
una vision estratégica de los diferentes puntos que deben concretarse para que se conviertan en
funcionales. En resumen, sus objetivos tienen como base el direccionamiento de esfuerzos

individuales y grupales para conseguir metas concretas y reales.

La palabra significa en espariol "inteligente", sin embargo, cada una de sus letras por individual
tiene un significado que, en conjunto, exhorta a las empresas, a los negocios y a las
organizaciones a elegir decisiones mas acertadas y encaminar estrategias que permitan

conseguir un éxito mayor.

Como se mencion0 previamente, S.M.A.R.T. es un acrénimo de 5 palabras (elementos) cuyo

significado por letra es el siguiente:

e Specific (eSpecifico) > Se conforma de puntos especificos y detallados. Se deben

resolver cuestionamientos como "qué, cuando, como, donde, con qué, quién”

e Measurable (Medible) > Se debe explicar la forma cuantitativa de medir la meta, es decir,

a través de algunos numeros, ya sean porcentajes o cantidades exactas.
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e Achievable (Alcanzable) - Es el momento en que la meta podra lograrse y deben

considerarse aquellos elementos que son necesarios, tales como tiempo, esfuerzo,

sarahi_morales13@yahoo.com.mx

gastos, personal, materiales.

e Relevant (Relevante) -> Se pide claridad sobre los elementos que podran ayudar a lograr

las metas, con la consigna de que debe ser alcanzables, tomando como referencia los

recursos con los que cuenta la empresa (econémicos y humanos)

e Time-bound (a Tiempo) > Se debe marcar una linea de tiempo donde se comienza y se

finaliza.

En el siguiente cuadro, se indica el diagrama SMART de la empresa InLove.

Metg =

* EXPANSION Y POSICIONAMIENTO DE LA
MARCA INLOVE

*Lograr que durante el primer semestre de

Recomendaciones

* Por Redes Sociales
* Familiares y
amigos
# Influencers

Basicamente, la meta es la Expansién y el Posicionamiento de la marca, se lograra a través de
dos objetivos, que son, ellogro de que, durante el primer semestre de funcionamiento de la pagina
web, un 20% de los usuarios registrados descarguen la aplicacion mévil y que ese mismo

porcentaje registre su email en nuestro portal para que se les hagan llegar promociones,

funcionamiento de la pagina wehb, un 20% de los
TS e s arios registrados descarguen la aplicacion mowil

* Conseguir que ese mismo 20% de personas
registren su email para recibir notificaciones de

promociones, publicacion del blog, informacion de

contenidos y notificaciones sobre productos
especiales.

Publicidad Redes

Promocion via Email
Sociales

Facebook
Twitter
Instagram Suscripciones
Pinterest
Youtube

notificaciones sobre productos, asi como el aviso de la publicacion del blog.
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La estrategia consta de 3 elementos: Recomendaciones, Publicidad en Redes Sociales y
Promocién via email. Al ser una empresa de reciente creacion y en busca de una expansion, se
requiere que las recomendaciones sean de familiares y amigos a través de redes sociales y en
el mediano plazo, via Influencers para llegar a un mercado mas amplio. Como se ha mencionado
previamente, la promocion y difusién se hara por medio de las principales Redes sociales:

Facebook, Instagram, Youtube, Pinterest y Twitter, usando la cuenta oficial de la marca InLove.

Por dltimo, la Publicidad por email, sera precisamente usando los registros de los usuarios para
gue les sean notificadas promociones especiales y lograr que estén informados de las principales

actividades de la empresa.

5. MEDIOS ELECTRONICOS PARA EXPANDIR LA
EMPRESA.

Para iniciar este capitulo es prioritario definir el termino App que, en términos generales, es un
programa que se instala en un dispositivo moévil -ya sea teléfono o tableta- y que se puede integrar
a las caracteristicas del equipo, como su camara o sistema de posicionamiento global (GPS).
Ademds, se puede actualizar para integrarle mas caracteristicas y ajustarla a las Ultimas
versiones de la tecnologia. Por tal motivo, una App es parte fundamental del celular, es decir, se
posiciona en un lugar privilegiado para cualquier marca pues el icono que la identifica, y la
relaciona con la imagen de su empresa, estara visible en todo momento, recordando al usuario
gue con solo un click estard accediendo a un segmento totalmente especial y Unico para realizar

tareas especificas.

Una de sus principales ventajas es que facilitan el acceso casi instantdneo a un contenido
especifico sin tener que buscarlo en Internet y, mejor aun en la mayoria de los casos no aplica
un gasto en datos, pues se puede acceder a ellas sin necesidad de una conexién a la Red. En
los dltimos afios, han sido cada vez mas las empresas que lanzan programas de este tipo para
apoyar a sus clientes a encontrar restaurantes cercanos, pedir comida con servicio de entrega a

domicilio o hasta para entregar la ropa a la lavanderia.
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El proceso de creacion y lanzamiento es extenso como todo proyecto, sin embargo, llevar a cabo
la creacidén, muchas veces es costoso. En algunos casos, una simple aplicacion puede requerir
32.000 ddlares y dos meses arduos de trabajo, esto sin mencionar que en el inter de ese tiempo
puede lanzarse una nueva tecnologia que vuelva obsoleta la aplicaciéon, ahora bien, hay que
precisar que el costo de la inversién se puede multiplicar si el plan incluye lanzarla en varios

sistemas operativos.

Se debe tener presente que una App disefiada para el iPhone no funcionara en el sistema Android
y viceversa. Ahora bien, finalizado el proceso de aprobaciones de cada sistema, imaginemos que
logra llegar a los anaqueles, ahora comienza el reto de competir con cerca de medio millon de
aplicaciones. El proceso se reinicia cada que el sistema operativo en el que se distribuye se

renueva o cada que se pretende actualizar la App.

Para realizar el correcto desarrollo de una App, existen diversos programas para solucionar las

dudas y los problemas que surgen durante el desarrollo.

El primero en la lista es Magento que a través de la version Magento Mobile (https://mofluid.com)

ofrece una de las propuestas mas interesantes en lo que a m-commerce se refiere pues se
encuentra desarrollada tanto para android como para iOS, lo que permite crear una tienda virtual

totalmente optimizada para dispositivos mdviles, vinculandola con la tienda web.

Jaenovation (https://mx.linkedin.com/company/jaenovation) es una empresa norteamericana que
es referencia en el tema de comercio movil, basicamente propone soluciones de ecommerce de

manera efectiva y funcional, asimismo se aplica en sistema iOS y android.

Fortune 3 (https://www.fortune3.com/), también de origen norteamericano, ofrece una app muy

operativa para comprar desde tu terminal, con una interface muy fécil de usar.

5.1 Principales usos

Los usos son muchos y variados, y la eleccion dependera del tipo de e-commerce que se
establezca. Para fines de esta investigacion, se enfocara en el comercio (principalmente venta)

de ropa.
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La mayoria de las personas no tienen conocimiento de que existen aplicaciones méviles que les
ayudan a comprar ropa con precios competitivos. Del mismo modo, con una App pueden vender
sus creaciones de forma facil, segura y rentable. Existen tantas opciones como aplicaciones que

van desde ropa, bisuteria y accesorios especiales como bolsas, pashminas y hasta calzado.

Para que una empresa pueda reconocer que uso puede otorgarle una App en su negocio, a

continuacion, se detallan las siguientes cifras:

e Existen alrededor de 8 millones de aplicaciones en Google Play, 2.2 millones en el
AppStore, 669.000 en la tienda de Windows y 600.000 en la tienda de aplicaciones de
Amazon.

e Durante 2017, se pronosticé que el nimero total de descargas de aplicaciones seria de

197 mil millones.

e Elnumero total de descargas de aplicaciones iOS en 2016 fue de 25 mil millones mientras

gue en el sistema Android durante el mismo periodo de tiempo fue de 90 mil millones.

e Google supone el 96% de las busquedas desde el mévil, seguido por Yahoo al 2% y Bing
al 1%

e “Productos” es la seccibn mas importante de la web de una empresa, seguido por

“horario”, “contacto” y “lista de precios”.

o EI 78% de las busquedas de un negocio local desde un dispositivo mévil dan como

resultado una compra.

Especificamente en el sector empresarial, se identifican dos tipos de aplicaciones de acuerdo al

uso que se le vaya a dar.

1. Aplicacién movil Interna: Estan dirigidas a los empleados o a alguna parte de la

cadena productiva de una empresa. Se crean para mejorar procesos internos,
especialmente para aquellos trabajadores que se desplazan de un sitio a otro y
que por este motivo tienen que informar o registrar datos desde donde se

encuentren y de forma inmediata.
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Asi se identifican aplicaciones para facilitar el llenado de encuestas, tomar pedidos a los clientes,
registrar compras, actualizar inventarios, almacenar las historias clinicas. En otras palabras, son
aplicaciones mdviles que no estan disponibles en las tiendas de App’s, y se distribuyen

especialmente para empresas y negocios que tienen que resolver una necesidad interna.

2. Aplicaciones moviles externas: Son desarrolladas para satisfacer los deseos de

los clientes, es decir, que puedan realizar pedidos, compras, rastrear sus pedidos.
Generalmente estan publicadas en las App Stores como en Play Store de Google

0 AppStore de Apple.

5.2 Ventajas y Desventajas de una APP

Hoy en dia es innegable la importancia que ha tenido el uso del celular, si se toma en cuenta que
mientras una persona trabaja tiende a mirar el celular para revisar las notificaciones recibidas o
simplemente para realizar algun contacto a través de sus redes sociales, pero esta misma accién
también se realiza cuando tienen tiempo libre, mientras realizan un viaje o incluso durante el
tiempo de comida y muchas veces antes de dormir 0 a primera hora de la mafiana. En conclusién,

la mayor parte del tiempo se esta al pendiente del movil.

A diferencia de las paginas web, las App estan disponibles para su ejecucién de forma casi
inmediata, basta con que el usuario toque el icono de inicio y con esta simple accién se elimina
el proceso —muchas veces tedioso- de tener que abrir el navegador, escribir direcciones web o
usar buscadores. En esta actualidad en la que se vive aprisa, la facilidad y simplicidad que

proporciona una APP es altamente valorada.

De entre las principales ventajas que aporta una APP a la empresa se pueden enlistar las

siguientes:

1. Presencia: Cada vez que el usuario visualice su teléfono, la marca de la empresa estara
visible y presente en la mente de los consumidores. La importancia de mantener la App en el
lugar privilegiado que representa el mévil es altamente indispensable debido a que proporciona
una permanencia dentro de los gustos y preferencias de clientes ya fieles a la marca o de

potenciales.
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2. Disponibilidad: La accesibilidad que representa la instalacién de nuestra App el mévil o

en el dispositivo Tablet incrementa el uso y gusto por parte de los usuarios.

3. Datos y Contenido: Existe una diferenciacion de la informacion que se publica en la App

y en la pagina web de la marca, incluso hasta de las mismas redes sociales. La funcionalidad
principal de la aplicacidon consiste en proporcionar datos practicos y utiles que permitan su
instalacion en la aplicacion sin exceder el tamafio y los escenarios de un dispositivo Smartphone,

evitando siempre exponer demasiada informacion que distraiga la atencion del usuario.

4. Competitividad: Actualmente son muchas las empresas y marcas que han decidido

desarrollar sus propias aplicaciones y aunque existen algunas que prefieren el comercio
tradicional, es fundamental tomar este elemento como un punto de competencia y adelantarse a

la competencia a través de una exitosa App.

En cuanto a las desventajas, si existen y se enfocan en temas como el costo y los tiempos de
desarrollo que pueden depender del tipo o de la idea que se pretenda desarrollar, asi como de la
experiencia con el funcionamiento de una aplicacion e incluso si la asesoria para su

funcionamiento ha sido la adecuada.

Asimismo, cada aplicacion debe ser utilizada de acuerdo con el sistema para el que ha sido
creada, y de hecho seré necesaria la aprobacion de las tiendas antes de ser publicadas y en este
punto cabe aclarar que tanto Google como Apple son muy cuidadosos en el tema de prohibicion
de contenidos que exhiban cualquier tipo de imagenes sexuales explicitas 0 que muestren
violencia o lenguaje insultante y racista. Igualmente, dentro de las medidas de seguridad y
proteccién de datos, Google detecta los softwares que contengan virus y en relacién con los
nameros bancarios, las tarjetas de crédito e identificaciones fiscales, Google no permite compartir
esta informacidn con terceros, ya que esta accion infiltra la seguridad de todas las personas que

han descargado la App.

En conclusidn, las ventajas que implica el desarrollo y la implementacion de una App dependeran
de los objetivos de la empresa, de la evaluacion que previamente para definir las metas anuales
gue se pretenden lograr. Para algunas marcas, la adopcion de una App puede no ser relevante e
incluso pueden omitir su desarrollo, para otras, la aplicacion tiene un caracter de obligatorio, por
el tipo de producto, por las caracteristicas del mercado meta o simplemente por las expectativas

de ventas.
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En el caso especifico de la marca InLove, la App es parte de la estrategia de venta y de difusion
y promocién de los articulos que vende, asi como de los servicios adicionales que provee. Este
medio es esencial para lograr los niveles de venta estimados y para desarrollarse dentro del

sector e-commerce.

5.3 Clasificacion y Desarrollo

Dentro del analisis que se sugiere realizar para determinar si la instalacién de una aplicacion es
conveniente o0 no para la empresa, es relevante que antes se definan los diferentes tipos de App

gue existen pues de este conocimiento dependera la eleccion, el costo y el tiempo de desarrollo.

e App Nativas: Se desarrollan de forma especifica para un determinado sistema operativo,
llamado Software Development Kit o SDK. Como caracteristica sobresale el hecho de que
la actualizacion de la App es constante, se envian notificaciones a los usuarios y se incluye
la visibilidad en App store, pero tiende a ser mas cara en su desarrollo debido a que si el
objetivo es que esta aplicacion esté disponible en todas las plataformas se deberan de
crear varias apps con el lenguaje del sistema operativo seleccionado. De esta forma, una
App creada par iOS se desarrollan con lenguaje Objective-C mientras que para Android

se debe utilizar con lenguaje Java.

Cabe sefalar que las aplicaciones nativas no necesitan conexién a internet para que funcionen.
La descarga e instalacion de estas App’s se realiza siempre a través de las tiendas de
aplicaciones (app store de los fabricantes), motivo por el cual se simplifica el proceso de

marketing y promocion

Esta opcion resultar rentable para las empresas que cuenten con un presupuesto considerable
para desarrollar una App para cada plataforma y de igual manera, si se tiene la seguridad de que
el producto que se comercializara es lo bastante rentable como para que se promocione en varias

plataformas.

e Web App: se desarroll6 a través de lenguajes muy conocidos por los programadores,
como es el HTML, Javascript y CSS, de esta manera de logra crear una aplicacién a bajo
costo. Destaca como principal ventaja con respecto a la nativa, la posibilidad de programar
independiente del sistema operativo en el que se usard la aplicacién, asi se pueden

ejecutar en diferentes dispositivos sin tener que crear varias aplicaciones.
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Ademas, al no requerir de instalacion, este tipo de App no son visibles en App store por lo que la
promocién y comercializacion debe realizarse de forma independiente. Para contrarrestar este
detalle se puede crear un acceso directo dispositivo movil, sin embargo, se requerira de mayor
esfuerzo para su promocion y difusion. Esta opcién es ideal para las empresas que deseen

adaptar la web a formato mévil.

e Web App nativa: Es una combinacion de las dos anteriores, y se desarrolla a través de
lenguajes HTML, Javascript y CSS por lo que permite su uso en diferentes plataformas,
asimismo, da la posibilidad de acceder a gran parte de las caracteristicas del hardware
del dispositivo. La principal ventaja es que, a pesar de estar desarrollada con HTML, Java

0 CSS, es posible distribuirla en app store.

Como se menciond previamente, la eleccién, asi como el desarrollo de una App dependera
principalmente del presupuesto del que se disponga y de la idea, esta debe ser creativa a la vez

que realista, es decir, que se pueda plasmar en la App.

Basicamente, el proceso para crear una App consta de cuatro fases, que son idea, distribucion y
planificacién, disefo, y funcionamiento. Cabe destacar que antes de comenzar la primera fase,
que es la idea, ya se debe haber analizado todos los costos que la empresa debera desembolsar

para comenzar este proyecto.

1. Idea: En muchos de los casos, esta fase entrelazada con el tema del costo. Analizar
ambos no siempre es lo mas recomendable debido a que una inversidbn muy alta puede
desestimar la puesta en marcha de una idea original, sin embargo, se aconseja que

también se tome en cuenta la rentabilidad de la App.

De igual manera, es preciso indicar que todas las ldeas conllevan una rentabilidad siempre y
cuando se desarrolle un plan con acciones precisas, que incluya, por supuesto el andlisis de
costos, asi como la asesoria de un buen equipo de desarrollo de App. Ahora bien, la idea puede
ser moldeable durante las diferentes fases, pero siempre debe conservar su esencia, ya que, Si
comenzamos desarrollando una App para promocionar y vender flores, pero en el inter de
desarrollo nos recomiendan incluir venta de regalos para ocasiones especiales, las flores deberan

ser el principal articulo de venta y como complemento articulos como tazas o dulces.

1. Planificacién: En esta fase se traspasa de la Idea a la realidad, incluso con todas las

implicaciones que se puedan tener durante el proceso. Por ejemplo, si en la pagina web
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se indica una lista de deseos con aquellos articulos que nos gustan, pero aln se esta
indeciso para comprarlo, ¢como se puede adaptar esta funcion dentro de la aplicacion?
¢ Y si deseamos que la App se ligue a las redes sociales de la marca, es factible? ¢ Estas

adecuaciones implicaran un cambio dentro del presupuesto?

Disefio: Esta es una parte del proceso en la que se debe ampliar el nivel de comunicacién
con el equipo de Disefio, ya que este es el momento en que todas las ideas, los bocetos
y la informacion del producto se vera plasmada en una realidad visual. Este es el momento
en gque se debe realzar el logotipo de la marca y por ende, las caracteristicas fisicas y

técnicas del producto.

Tiempo de Prueba y Lanzamiento: Una vez que la informacion y el disefio estan
aprobados, se obtiene la aplicacion construida en xCode (desarrollo de aplicaciones para
Apple), el desarrollador freelance puede sacar la aplicacion en la tienda correspondiente
(iTunes por ejemplo). Una vez que la aplicacion se encuentra disponible en la tienda, el
administrador de la App se encarga de revisar toda la informacién que entre y salga de la

aplicacion.

5.4 Beneficios para la empresa InLOVE

A lo largo del presente trabajo, se ha mencionado la relevancia de incorporar una aplicacion movil

para incentivar el comercio electrénico de aquellos negocios que pueden vender a través de esta

opcidn, es decir, que sus productos pueden ser comercializados via online. De igual manera, se

ha resaltado el hecho de que las App’s representan una ventaja para los negocios de e-commerce

debido a la transcendencia que han adquiridos los teléfonos celulares, las tabletas y el avance

de tecnologias relacionadas con el Internet.

De acuerdo con un estudio de The App Date, tan sélo en Espafia se descargan 4 millones de

aplicaciones por dia, un 86% de los espafioles con teléfonos inteligentes los utilizan para acceder

ainternet, y el 41% explico que utiliza el mévil para conectarse a internet a través de aplicaciones.

A continuacion, se presenta un cuadro resumen con los principales beneficios que tendra la

empresa InLove por incorporar una aplicacién movil a sus actividades de e-commerce.

Pagina 68 de 74




Morales Ortiz Lizbeth Sarahi sarahi_morales13@yahoo.com.mx

Canal de venta

Comunicacion con
clientes

Reconocimiento y
Expansion de marca visibilidad de
Lazo de Fidelidad InLove a través del marca

satisfaccion de
Clientes

Ahorro en Publicidad

Considerando que el objetivo principal es la expansion de la marca a través del e-commerce, a
través las distintas acciones que se han mencionado en diferentes apartados de este trabajo, se

planea obtener los siguientes beneficios:

e Conocimiento de Tendencias: Durante el desarrollo de la aplicacion se puede solicitar
que exista la funcion de proveer datos basicos de aquellos clientes que siguen la pagina
web y la App, con el fin de obtener datos como edad, género, ubicacion geogréfica, todo
ello para definir qué tipo de producto o servicio se les podrian sugerir. Ademas, con la

opcion de encuestas, se puede determinar si el servicio que recibieron fue de su agrado.

e Reconocimiento y visibilidad de marca: Mediante el uso de la App, las personas
ubicaran a la marca y por consiguiente a la empresa. Conoceran los productos,
aprenderan la forma de comprar y asimismo se veran beneficiados con promociones
especiales. Del mismo modo, con el aprovechamiento de que aplicacion movil se
encuentra en las principales tiendas de aplicaciones como Google Play Store y App Store

de Apple, genera disponibilidad para miles de usuarios interesados en tu producto.

o Fortalecimiento de marca: Se puede identificar como el principal beneficio de desarrollar

una aplicacion movil ya que la marca estard mas presente en la vida de los clientes,
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mostrando los productos, pero también generando un acercamiento mas cercano a la

marca.

e Ahorro en Publicidad: Con el mayor uso de las redes sociales, la publicidad tradicional
ha adquirido nuevos matices. Ahora la combinacion de las redes y las App’s han cambiado
la forma en publicitar productos y servicios. La marca InLove se beneficiara con la

promocion de forma economica, rapida y efectiva.

e Satisfaccion de clientes: A través de la App, los clientes tienen la opcion de acceder de
tiempo completo a los productos que desean comprar. Asimismo, con la opcion de quejas
y sugerencias, existe un medio de comunicacién para conocer de forma directa que si el

servicio fue de su agrado.

e Lazo de Fidelidad: A través de ofertas y promociones especiales para el servicio
exclusivo de la App, se genera un vinculo especial con los clientes que significara un

aumento en tus ventas.

e Comunicacion con los clientes: Se crea una excelente herramienta para enviar
notificaciones cada vez que existan promociones especiales o algun comunicado
importante. Ademas, existe la posibilidad de interactuar con los clientes en tiempo real,
de acuerdo con la ubicacion, el horario y sus preferencias, brindando asi la oportunidad

de crear un perfil y responder en virtud de él.

e Canal de venta: Por medio de este nuevo canal de venta, los usuarios podran realizar

compras con la misma facilidad que podrian hacerlo desde tienda fisica.
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6. CONCLUSION

A lo largo de este trabajo de investigacion se ha repasado la historia del comercio electronico y
se ha mencionado en diversas ocasiones la importancia que ha ido adquiriendo esta practica a
nivel mundial y nacional. De igual manera se han proporcionado ejemplos de empresas que han
actualizado la forma de ofrecer sus productos y servicios, es decir, han traspasado de una tienda
fisica a un comercio electronico, algunas otras ya estan mas avanzadas y comienzan a emplear
herramientas tan importantes y esenciales en la vida diaria de los consumidores como lo son las

aplicaciones moviles (App).

Los negocios que han comenzado a trabajar bajo esta nueva modalidad de comercio van
generando ahorros pues evitan la renta de un espacio fisico, el mantenimiento de locales y los
sueldos de los trabajadores, pero al mismo tiempo emprenden un reto: captar la atencién de
publicos cada vez mas exigentes debido a la gran diversidad de opciones online que existen hoy
dia.

Bajo esta premisa, se establecio la hipGtesis acerca de que tan exitoso podria resultar la
transformacion de la empresa InLove al comercio electrénico. Se elaboro un plan de trabajo que
incluye personal externo, como lo son los disefiadores y artesanos que ofertaran sus productos
a través de la pagina web y de la aplicacion mévil. Con este cambio en la organizacion del
negocio, se pretende tanto consolidar la marca del producto como propiciar el aumento de las
ventas debido a que las opciones de articulos llegaran a mas personas que si la empresa solo

funcionara mediante una tienda fisica.

Una parte esencial para el desarrollo y consolidacion de las estrategias antes descritas, lo
representan las redes sociales, que en la actualidad son un medio de promocion y publicidad
tanto para firmas y marcas reconocidas como para Emprendedores y negocios de reciente
creacion. Para InLove, estos medios de difusién forman una parte esencial dentro de su plan de
negocio y de acercamiento con los usuarios. Con acciones tales como blogs, promociones
especiales para personas ya registradas se tiene el objetivo de generar un lazo de fidelidad con
el cliente, generar que sean mas frecuentes sus visitas a los medios electronicos y que existan

recomendaciones para nuevos consumidores.

Sin embargo, debe quedar claro que el plan de negocio que se vaya a implementar para

consolidar la expansion de una empresa a través de medios digitales tiene que contemplar toda
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una variedad de estrategias, asi como el analisis del sector al que ira dirigido todo ello con la
finalidad de lograr el propdésito: consolidarse y aumentar las ventas. El papel que desempefiara
la actividad de e-commerce no puede ser aplicado en solitario, se requiere unir estrategias y plan
para obtener beneficios. Asimismo, se debe estar consiente que, aunque cada vez son mas los
productos que se pueden ofertar por comercio electronico, es fundamental que exista una idea
que acerque ese producto o servicio con el consumidor final. Por ejemplo, aquellos tipos de
muebles que el cliente desearia ver e inclusive experimentar el tacto, el reto sera que el medio

electrénico desarrolle un acercamiento 3D a las principales caracteristicas del objeto.

Otra pieza fundamental para asegurar el desarrollo de un proyecto de esta naturaleza lo
representan los apoyos e incentivos que otorgan los Gobiernos nacionales y estatales mediante
las Representaciones oficiales (Secretarias de Estado) asi como de Incubadoras y otros medios
especializados en el tema del Emprendedurismo. Si existe una idea innovadora o el reto de
actualizar la forma de vender y comercializar lo que la empresa produce, hay procedimientos que

ayudaran a consolidar el plan.

Por tanto, confirmo la hipotesis que se planted al inicio y que es: La expansion de una empresa
a través del e-commerce generara un incremento en las ventas y mejorara el posicionamiento de

SuU marca.
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