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3) RESUMEN

La meta principal de esta investigacion es investigar la situacion actual y la
influencia del e-commerce como estrategia en la industria retail textil de la ciudad de
Guayaquil para determinar la dificultad de su aplicacién en estas empresas. Para lograr
este proposito, se aplicd un enfoque de naturaleza cualitativa en el que involucrd
entrevistas exhaustivas con ejecutivos de empresas textiles en Guayaquil. Estas
entrevistas se llevaron a cabo via online y se centraron en analizar las modificaciones,
enfoques y desafios internos y externos en la implementacién del e-commerce. Se
empled el analisis tematico con el fin de reconocer pautas y tendencias que estan
surgiendo en los datos recopilados.

Los hallazgos de la investigacion evidenciaron que el e-commerce ha ganado
relevancia en la industria retail textil de Guayaquil, impulsando el crecimiento de las
empresas y ampliando su alcance de mercado. Sin embargo, también se identificaron
desafios como la gestién logistica y la seguridad de datos. Se concluyé que, si bien el e-
commerce ofrece oportunidades valiosas, su implementacion efectiva requiere
estrategias adaptadas a las condiciones locales y una atencion cuidadosa a los desafios

especificos del sector textil en Guayaquil.

Palabras claves: comercio electronico, industria textil, estrategias efectivas,

industria minorista, desafios.
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4) ABSTRACT

The general objective of this research is to analyze the current situation and the
influence of e-commerce as a strategy in the textile retail industry in the city of Guayaquil to
determine the difficulty of its application in these companies. To achieve this objective, a
qualitative approach was employed involving in-depth interviews with executives of textile
companies in Guayaquil. These interviews were conducted in person and focused on
analyzing internal and external modifications, approaches, and challenges in the
implementation of e-commerce. Thematic analysis was used to identify emerging patterns
and trends in the data.

The results of the research revealed that e-commerce has gained relevance in
Guayaquil's textile retail industry, driving company growth, and expanding its market reach.
However, significant challenges were also identified, such as logistics management and data
security. It was concluded that while e-commerce offers valuable opportunities, its effective
implementation requires strategies tailored to local conditions and careful attention to the

specific challenges of the textile sector in Guayaquil.

Keywords: e-commerce, textile industry, effective strategies, retail industry,

challenges.
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5) INTRODUCCION

Este estudio aborda la tematica del comercio electrénico como estrategia
empresarial en la industria textil en canales de Retail. La expresién "comercio
electronico™ o "e-commerce” puede ser definida de manera genérica, a la adquisicion y
disposicion de bienes o servicios llevada a cabo a través de internet, al mencionar retail
textil nos referimos a la venta al por menor cuyo propdsito es comercializar una gran
cantidad de inventario a una extensa clientela. Este tipo de comercio es una actividad que
se lleva a cabo mediante una plataforma web, se puede ampliar el tiempo de venta para
que este disponible continuamente sin interrupciones, durante todos los dias y noches del
afio y permite la optimizacion de la interaccion entre el consumidor final y la eficiencia de

las estrategias de marketing implementadas (Suarez, 2020).

Para examinar esta tactica empresarial, es crucial sefialar algunas de las razones que
la motivan. Una de estas razones es el crecimiento proporcional de ventas que genera. Se
entiende como crecimiento proporcional a un tipo de crecimiento que se da a un ritmo
constante en relacion con el tamafio o valor dado. Este crecimiento surge en todas las
compafiias del sector textil que cuentan con un canal de venta en linea. Son empresas que
buscan que la mercaderia tenga una salida fluida de inventario (Barbolla, 2020). La
investigacion del e-commerce como estrategia empresarial se realizd por el interés de
conocer en qué aporta la implementacion de un canal digital a los retailers de la industria

textil.

Para entender la relacion entre las variables en cuestion, la investigacion se dividid

en tres etapas:
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1. Exploracion de los antecedentes del problema

2. Revision de informacién en articulos sobre el papel del e-commerce como tactica

empresarial en el &mbito textil para canales de retail.

3. Evaluacion de los impactos del comercio electronico en la industria textil de
retail; por ende, a esto le sigui6é un enfoque de investigacion cualitativa descriptiva,
empleando técnicas de recopilacion documental, incluyendo la revision de estudios previos

y entrevistas.
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6) CAPITULO1

7) PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se presenta la primera seccién del proyecto, donde se describe el problema especifico
que ha capturado el interés del investigador. Esta seccion marca el comienzo del estudio y
abarca los antecedentes del problema, su formulacién, las cuestiones a investigar y la
organizacion de sus objetivos, tanto el principal como los secundarios. Ademas, se explica su

relevancia en diversos contextos.

1.1 Antecedentes del problema

Las Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (TIC) contribuyen al proceso de
vender productos y servicios en una entidad, promoviendo la colaboracion interna y las
transacciones con grupos externos. Estas tecnologias impulsan el aumento de las ventas en las
organizaciones al emplear canales de comunicacion basados en la web social, diversas
plataformas y dispositivos moviles, asi como estrategias de marketing y comercio
electrdnico. El e-commerce ha emergido como un paradigma a emular por las entidades, ya
que la direccidn global apunta hacia la incorporacion de las TIC como una fuerza impulsora
de las interacciones comunicativas y un vehiculo para la innovacion social, que ha acercado a
las organizaciones y a los compradores (Guzman Dugque, 2018).

Segun Gascén (2018) cuando se menciona la expresion comercio electronico (e-
commerce) se hace referencia al enfoque mediante el cual se intercambian bienes o servicios

que se adquieren a través de internet como medio para llevar a cabo transacciones en linea.

15



El comercio electronico tuvo su inicio en Inglaterra en 1984, cuando se lanzo6 una
iniciativa pionera para vender alimentos esenciales en linea. Posteriormente, el aumento a
nivel mundial del comercio electronico experiment6 un impulso por la necesidad que tenian
las empresas de aprovechar la informatica para mejorar sus relaciones con clientes y
proveedores. En este contexto, las tarjetas de credito y los dispositivos automaticos de retiro
de efectivo emergieron como las herramientas fundamentales para realizar las primeras
operaciones en linea; sin embargo, no fue sino hasta la introduccion del internet en los afios
noventa cuando el comercio electronico adquirio relevancia a nivel mundial (Maji, 2020).

Varios investigadores sostienen que el comercio electronico proporciona diversas
ventajas a las empresas. Riascos et al. (2016) aseguran que disminuye los gastos generados en
los procedimientos organizativos, estimulando la exploracion de nuevos mercados y
perfeccionando la atencion tanto a clientes previos como nuevos; mientras que, el autor
Guzman (2018) argumenta que simplifica la conexiédn directa entre la compafiia y los
consumidores, fomentando las compras, evitando la necesidad de presencia fisica,
extendiéndose a comunidades globales y posibilitando la optimizacion de los procedimientos
al adaptarse a las preferencias del comprador y satisfacer sus demandas casi personalizadas,
prescindiendo de intermediarios. Por otro lado, Sanchez & Arroyo (2016) indican que su
implementacién emerge como una estrategia comercial para elevar la reputacion de las
empresas en el mercado, reduciendo de manera considerable la desigualdad en la informacion
y aumentando la aceptacién de los productos o servicios.

Segun CITEC (2022) En los ultimos cinco afios, ha habido un aumento sostenido en
los ingresos generados por las transacciones electrénicas en Ecuador. En el afio 2020, en
comparacion con 2019, se experimentd un incremento significativo del 38%, superando las
tendencias de afios anteriores. Los ingresos alcanzaron casi los $2.5 mil millones,

principalmente debido a las restricciones y medidas relacionadas con la gestion de la
16



pandemia de COVID-19 por ende esto obligo a las personas a adoptar medidas y desarrollar
habitos digitales para acceder a productos y servicios. Aunque las ventas de comercio
electronico también aumentaron en 2021, el crecimiento fue ligeramente inferior al periodo
anterior, con un aumento del 33%. Se proyecta que los ingresos del comercio electrénico
sigan creciendo de manera constante hasta 2025, aunque a una tasa menos pronunciada que el
crecimiento experimentado en los dos afios anteriores, que fue del 16% al 17%; es decir, se
estima que los ingresos superaran los $6100 millones para ese afio. Por ultimo, mencionar
que la industria de la moda se destaca como uno de los mercados mas influyentes de las
ganancias provenientes del comercio electrénico en el pais, a pesar de que la cantidad de
transacciones no necesariamente supere a los deméas mercados; puesto que, este sector se
distingue por mostrar una tendencia en el valor promedio de las compras mayor gque en otras,
lo que explica la generacion de ingresos sustanciales. Por lo tanto, se proyecta que esta
tendencia persistira hasta el afio 2025.

El papel esencial del comercio electrénico se manifiesta en el escenario
contemporaneo del crecimiento minorista, concentrandose especialmente en la industria de la
moda de rapida evolucién. La adopcion de plataformas digitales experimento un fuerte
crecimiento durante la pandemia, con numerosas marcas y empresas del sector adoptando
tecnologias de la informacién y comunicacién avanzadas, asi como innovaciones digitales.
Este cambio tuvo lugar debido al incremento de consumidores interesados en opciones de
compras seguras y convenientes en linea. A medida que la presencia virtual se expandia
rapidamente, las empresas tuvieron que reevaluar sus tacticas comerciales e introducir
soluciones que permitieran una experiencia omnicanal (Bilinska-Reformat & Dewalska-

Opitek, 2021).

17



1.2 Planteamiento del Problema

El andlisis de la investigacion actual se centra en examinar el impacto y la efectividad
del comercio electronico (e-commerce) como una tactica fundamental para las compariias en

la industria textil, especificamente en el &mbito de los canales de venta minorista (retail).

El inconveniente abordado en este trabajo de tesis se centra en la comprension de
cémo las compafiias en la industria textil utilizan el comercio electronico como una téctica
estratégica para potenciar sus actividades en los canales de venta minorista. En este marco, se
busca analizar de qué manera el e-commerce afecta la posicién competitiva de las empresas
textiles en el sector minorista y como les posibilita enfrentar los desafios y aprovechar las

oportunidades particulares de este entorno de mercado.

El problema de investigacion también se adentra en explorar como las empresas
enfrentan las demandas cambiantes de los consumidores en términos de experiencias de
compra en linea, logistica, satisfaccion del cliente y adaptacion a las tendencias tecnoldgicas.
La tesis busca identificar las estrategias mas eficaces que las empresas textiles implementan
en el ambito del e-commerce para fortalecer su presencia en los canales de venta al por menor
y garantizar su éxito sostenible en un entorno comercial cada vez mas digitalizado y

competitivo.

En resumen, el nucleo problematico que aborda este trabajo de tesis es el anélisis
detallado de como el comercio electrénico emerge como una estrategia esencial para las
empresas del sector textil que operan en los canales de retail, explorando sus beneficios,
desafios y resultados en términos de competitividad, satisfaccién del cliente y adaptacién a
las tendencias emergentes en el mercado. Por lo tanto, el problema se presenta de la siguiente

manera:
18



¢ Como repercute el e-commerce en el crecimiento de las empresas de retail textil de la

ciudad de Guayaquil?

1.3 Sistematizacion del problema

¢Por qué a las empresas retail textiles ecuatorianas se les dificulta la aplicacion del e-

commerce?

1.3.1 Objetivo general

Examinar la situacion presente y la influencia del e-commerce como estrategia
en laindustria retail textil de la urbe Guayaquil con el propdsito de establecer la dificultad

de su aplicacion en estas empresas.

1.3.2 Objetivos especificos

e Exponer con detalle el origen y los temas actuales del comercio electronico
con el continuo avance que ha tenido la industria textil en la ciudad de
Guayaquil.

e Encontrar los motivos que incentivan a las compafiias textiles en Guayaquil a
incorporar el comercio electrénico como parte de su estrategia empresarial.

e Identificar las principales dificultades de la aplicacion del comercio
electronico en las compaiiias de la industria textil.

e Examinar los resultados logrados por las empresas del sector textil en términos
de comercio electronico y crecimiento econdémico, con el objetivo de obtener

conclusiones y ofrecer recomendaciones
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1.4 Justificacion de la Investigacion

1.4.1 Justificacién Teorica

La presente investigacion sobre el analisis del e-commerce como estrategia en las
empresas de la industria retail textil, es importante para comprender los antecedentes del
comercio electronico, la competitividad dentro de la industria minorista textil en la ciudad de
Guayaquil, oportunidades y desafios, ademas de las causas que dificultan su implementacion
en algunas empresas del sector.

Esta investigacion proporciona contribuciones valiosas, con relacion a los beneficios
derivados de la incorporacion del comercio electronico como parte integral de una estrategia
empresarial. Por consiguiente, se estima que podria ayudar a fomentar el e-commerce en el
sector minorista textil y a mantener una tendencia de crecimiento, logrando una posicion mas
sOlida para prosperar y tener éxito en el panorama actual del mercado impactando
positivamente la perspectiva del cliente y los ingresos de la comparfiia. Cabe mencionar que la
presente investigacion puede aportar mucho para futuros estudios; ya que no hay
indagaciones sobre el e-commerce como estrategia en la industria minorista textil del

Ecuador.

1.4.2 Justificaciéon Préctica

Este proyecto de investigacion actual se realiza con el objetivo de ofrecer una
fuente de ayuda a la sociedad y a las empresas minoristas de la ciudad de Guayaquil, para
mejorar la toma de decisiones, fundamentado en un estudio en apoyo a un sector
fundamental, como es la industria textil. Ademas, se espera que genere nuevas
contribuciones de conocimiento sobre el comercio electrénico, y que contribuya a

optimizar los beneficios de estas transacciones comerciales, para afrontar de manera mas
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efectiva los desafios, asi como a capitalizar las oportunidades presentes en el mercado. Es
probable que los hallazgos seran altamente beneficiosos y una base para futuras

indagaciones del tema.

1.4.3 Justificacion Metodoldgica

Con el fin de alcanzar los propositos del estudio, la investigacion adopta una
perspectiva cualitativa, ya que se abordaron las caracteristicas de la poblacion analizada,
realizando una narracién de los elementos que aportan a la manifestacion del problema

identificado; a través de la técnica de investigacion de entrevistas con relacion al uso del e-

commerce por empresas del sector retail textil. Con ello se pretende conocer la influencia del

e-commerce como estrategia y la dificultad de su aplicacion en las empresas.
En cuanto al alcance del estudio, se centra en un nivel descriptivo, ya que se indaga
comprender la situacion concreta de las empresas que han incorporado el comercio

electrénico como parte de su estrategia y se enfrentan a dificultades en el camino.

1.5 Viabilidad del Estudio

Se considera que el trabajo de investigacion es viable debido a que se tiene
acceso a diferentes fuentes de informacion sobre la industria textil del sector minorista en
la urbe de Guayagquil, articulos del comercio electrénico y se dispone de mecanismos de
investigacion adecuados para el estudio en cuestion.

Ademas, se cuenta con la disponibilidad de recursos, incluyendo la tecnologia,
materiales, costes de ejecucién y talento humano, asi como con la existencia de las

investigadoras que llevaran a cabo el estudio.
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8)CAPITULO II

2 MARCO TEORICO

En este apartado se incluyen los antecedentes y las conceptualizaciones que respaldan
los hallazgos obtenidos en la investigacion. Estos datos provienen de diversas fuentes, como
articulos cientificos de varios autores. Estos documentos estan relacionados con las variables
examinadas y con otros aspectos relevantes que fueron considerados para mejorar la

profundidad del andlisis en la investigacion.

2.1 Antecedentes tedricos

La constante busqueda de un mejor estilo de vida en todos los aspectos, el avance de
las innovaciones y el descubrimiento de las diferentes alternativas para simplificar ciertas
actividades que se realizan en la vida cotidiana ha llevado a que se creen nuevas formas para
realizar multiples acciones tales como la compra de productos e inclusive servicios. Tal como
se ha estado implementando, el comercio electronico facilita que una compra se pueda
realizar de manera directa entre las empresas y el consumidor final (L6pez & Palazuelos,
2017).

Originalmente, el comercio se realizaba a través de catalogos, un método que cobré
auge en Estados Unidos alrededor de 1920. Estos catalogos brindaban a los consumidores la
oportunidad de comprar productos sin tener que interactuar directamente con vendedores,
beneficiando las ventas en diversos sectores, incluso en zonas remotas. Estos catalogos
mostraban imagenes detalladas y especificaciones de los productos, lo que permitia a los
clientes visualizar y escoger lo que querian comprar.

Sin embargo, en la década de los afios 60, emergio el intercambio electronico de
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datos (EDI) marcando el inicio de las transacciones electronicas centradas exclusivamente en

datos comerciales (LaTorre Arifio, 2018).

Hacia el final de los afios 70, la compafiia Redifon Computers adoptd el sistema
prestel, desarrollado mediante la tecnologia de videotex y concebido por Michael Aldrich.
Aldrich tenia la vision de emplear esta tecnologia principalmente para compras domésticas,
es decir, transacciones de negocio a consumidor. No obstante, este sistema operaba
conectando un televisor adaptado al hogar mediante una linea telefénica a una computadora
centralizada que procesaba transacciones en tiempo real para multiples usuarios. Esto abrio la

puerta a una innovadora linea de negocios con corporaciones (Aldrich, 2011).

Asi comenzo la adopcion de sistemas en linea para transacciones de negocio a
negocio, abarcando areas como reservaciones de viajes, adquisicion de vehiculos y sus
respectivos repuestos, ventas generales, financiacion de créditos y evaluaciones crediticias.
Estas soluciones, introducidas en 1981, operaban mediante la red telefénica conmutada
publica, ya fuera a través de marcacion directa, lineas alquiladas o una combinacién de

ambas.

Los sistemas comerciales entre empresas, desarrollados en la década de los afios
ochenta evolucionaron conforme la globalizacion ganaba terreno, facilitando la integracion de
distintas regiones y culturas del mundo. Esto ha posibilitado un intercambio mas agil y eficaz
de bienes, servicios e informacién. La tecnologia, y en particular el surgimiento del internet y
la World Wide Web, ha transformado no solo la comunicacion interpersonal, sino también las
operaciones empresariales y como los clientes adquieren bienes y servicios. En 1994, Dan
Kohn visualizo el potencial de las transacciones en linea, concretando esta vision en su sitio

web, netmarket, donde se llevé a cabo la primera operacién comercial en linea (Arcand &
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French, 2019).

Hacia el final del afio 2000, numerosas empresas comerciales europeas y
estadounidenses comenzaron a ofrecer sus servicios mediante la red mundial de internet.
Desde ese momento, la palabra "e-commerce" (comercio electronico) se ha vinculado con la
posibilidad de comprar una variedad de productos en linea mediante métodos de seguridad en
linea y servicios de procesamiento de pagos seguros. La definicién de comercio electronico o
e-commerce segun la Organizacion Mundial del Comercio implica la fabricacion,
distribucion, promocion, comercializacion o entrega de productos y servicios mediante
canales electrénicos. Las transacciones de e-commerce pueden involucrar a organizaciones,
residencias, personas, entidades gubernamentales y otras instituciones, ya sean publicas o

privadas. (World Trade Organization, 2023).

En Ecuador, el panorama comercial ha experimentado transformaciones debido a las
amplias oportunidades que el internet presenta para las empresas, segun los datos que
presenta la Arcotel que es la institucion responsable de supervisar y controlar las
telecomunicaciones en el Ecuador, el 59.39% de los hogares cuentan con internet movil solo
en el primer trimestre del 2023, mientras que el 15.10% cuentan con internet fijo, la cifra mas

alta durante estos ultimos 10 afios (Arcotel, 2022).

2.2 Comercio electrénico en el Ecuador

En el sector de la moda, la adopcion del e-commerce se inicid para simplificar la
adquisicion de ropa sin tener que visitar una tienda fisica. En este &mbito, es esencial mostrar
todos los detalles de las prendas, incluyendo las tallas, el material con el que estan hechas y
las medidas referenciadas, todo con la finalidad de mejorar la satisfaccion durante la

adquisicion. (Velasco, Espinoza, & Guatumillo, 2020).
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La industria textil actual se mueve con rapidez, sin embargo, durante la época de la
pandemia sufrié desafios debido a las restricciones prolongadas de confinamiento durante el
afio 2020, la pérdida ocasionada en la industria se dio a nivel mundial y es por esto por lo que
las empresas buscaron la manera para poder recuperarse de cierta manera de aquellas
pérdidas.

El crecimiento exponencial a consecuencia de la pandemia, la dindmica del comercio
electrénico en 2020 no solo fue una tendencia global, sino que también tuvo un impacto
significativo en la industria de la moda minorista en Ecuador. A nivel mundial, segun Statista
conforme lo indica Alfonso (Alfonso, Boar, Frost, Gambacorta, & Liu, 2021), el mercado
global de comercio electrénico creci6 de $1.3 billones de dolares en 2014 a mas de $3.5
billones en 2019. La utilizacion de dispositivos mdviles para realizar compras en linea ha
aumentado significativamente. En 2019, las compras moviles representaron
aproximadamente el 67% de todas las ventas de eCommerce a nivel mundial (Goyal, 2019).

En Latinoamérica, segun eMarketer, debido a la pandemia de COVID-19, las ventas
de comercio electrénico en América Latina experimentaron un aumento del 36.7% en 2020,
alcanzando un total de $84.95 mil millones de ddlares (Cordova-Buiza, Hernandez-Zuniga,
Julca-Carrasco, & Huerta-Tantalean, 2022, September). En la regién, empresas como
MercadoL.ibre, una plataforma de eCommerce con presencia en maltiples naciones de
América Latina, han experimentado un crecimiento significativo (Gonzélez Berrio & Sanchez
Méndez, 2022). Durante la pandemia, las ventas de MercadoL.ibre se dispararon, y la empresa
amplié sus servicios para incluir entregas de alimentos y mas. A pesar de la crisis del turismo
causada por la pandemia, las empresas de viajes en linea en América Latina, como Despegar
y Decolar, también han observado un incremento en la solicitud de servicios de viajes a
medida que la region se recupera

El crecimiento del eCommerce en la region ha estado acompafiado por el aumento en
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la adopcion de soluciones de pago en linea, como MercadoPago, que es parte de la plataforma
MercadoL.ibre y ha emergido como una de las modalidades de pago méas destacadas en
América Latina. A pesar del crecimiento constante, el eCommerce en América Latina todavia
enfrenta desafios, como la logistica y la infraestructura, asi como la inclusion financiera. Sin
embargo, esto también presenta oportunidades para empresas que puedan abordar estas
necesidades especificas del mercado (Adan Gallo, Munar Lopez, Romero Duque, & Gordillo
Galeano, 2022).

En el contexto de la industria textil o de retail, la empresa Almacenes De Prati S.A era
la Unica de la industria de la moda que contaba en el 2002 con un sitio web donde se podia
visualizar las promociones y ciertas prendas seleccionadas, entrando al mundo del comercio
electrénico mediante la creacion de su tienda en linea en el 2007 (Zhao, Mufioz, Zenteno, &
Guallpa, 2022).

La empresa Etafashion fue desarrollando desde el 2010 su propio canal de comercio
electronico lanzando su primer sitio de venta en linea para el 2015 y tomé gran impulso
durante el afio 2020 ya que se incrementd el uso de la plataforma por parte de los clientes
puesto que deseaban adquirir prendas y los mismos lograron adquirirlas con agilidad y sin
problema alguno, esto dio paso a que se cree confianza en el consumidor actual para

transaccionar bajo sus plataformas (Aguirre, Morales, & Parra, 2022).

2.3 Importancia del comercio electronico

El comercio electronico, también conocido como e-commerce, constituye un ambito
multidisciplinario que abarca diversas actividades comerciales que tienen lugar en
plataformas digitales, tales como sitios web y aplicaciones moviles. Su evolucion ha
cambiado de manera significativa la manera en que las empresas se relacionan con sus

clientes y entre si. A continuacion, se proporciona un resumen del contexto tedrico vinculado
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al comercio electronico:

El comercio electronico se caracteriza por la adquisicion y disposicion de productos o
servicios mediante medios electrénicos, principalmente internet. Esta definicion abarca
diversas modalidades, tales como el comercio B2C (de empresa a consumidor), B2B (de
empresa a empresa), C2C (de consumidor a consumidor), y, mas recientemente, el comercio
movil y social (Shaikh, 2021).

Ademas, tiene sus raices en la década de 1960 con la aparicion de sistemas de
procesamiento de transacciones electrénicas. Sin embargo, su auge tuvo lugar en la década de
1990 con la popularizacion de internet y el surgimiento de empresas como Amazon y eBay.
Se suma a esto que comprende una variedad de modelos de negocio, incluyendo minoristas
en linea, mercados digitales, suscripciones, dropshipping (modo de despacho y entrega de
compras minoristas). Cada uno de estos modelos se adapta a diferentes necesidades y
estrategias empresariales (Arifin, 2020).

Por tanto, la infraestructura tecnoldgica subyacente del e-commerce abarca servidores
web, sistemas de pago en linea, bases de datos, encriptacion de datos y aplicaciones méviles
(Giraldo, Arenas, & Andrés, 2023). Estos elementos son esenciales para asegurar la seguridad
y eficacia de las transacciones en linea. Cabe mencionar que la seguridad es un aspecto
critico en el e-commerce debido a la imperante necesidad de resguardar la informacion
personal y financiera de los usuarios. Se emplean medidas como el cifrado SSL,
autenticacion de dos factores y sistemas antifraude para garantizar la integridad de las
transacciones.

Por otro lado, la experiencia del usuario desempefia un papel fundamental en el éxito
del e-commerce. Esto incluye el disefio de sitios web amigables, navegacion intuitiva,
velocidad de carga, comentarios de clientes y atencién al cliente eficiente. En cuanto a la

gestion de inventario, la logistica de entrega y el cumplimiento de pedidos son aspectos
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esenciales para garantizar que los productos sean entregados a los clientes de forma puntual y
en optimas condiciones (Garzén, 2023).

Las estrategias de marketing en linea, como el Search Engine Optimization (SEO), la
comercializacion de contenidos, la publicidad en plataformas sociales y el mercadeo por
correo electrdnico, son cruciales generar visitas a los sitios web de comercio electronico y
aumentar las ventas. El comercio electronico esta sujeto a diversas regulaciones y leyes que
abarcan la privacidad de datos, impuestos sobre las ventas en linea y la proteccion del
consumidor. Las empresas deben cumplir con estas normativas para prevenir complicaciones
legales (Galvis, Cafidn, & Velasquez, 2023).

El comercio electronico continda evolucionando con avances tecnolégicos como la
inteligencia artificial, la automatizacién de procesos, la realidad virtual y aumentada y la
expansion de los mercados globales en linea (Rodriguez, Ortiz, & Parrales, 2020).

En resumen, el comercio electrénico ha transformado la manera en que las empresas
funcionan y los consumidores realizan compras. Esta estructura tedrica ofrece un resumen de
los conceptos esenciales que conforman este campo en constante evolucion.

La relevancia del comercio electronico, conocido como e-commerce, en la actualidad
es incuestionable y abarca diversos sectores y empresas. A continuacion, se presentan de
manera concisa los puntos fundamentales de su importancia (Velasco, Espinoza, &
Guatumillo, 2021):

= Acceso a un mercado global: El e-commerce permite que las empresas alcancen a
clientes en todo el mundo. Ya no estan limitadas a una ubicacion geogréafica
especifica, lo que amplia su alcance y oportunidades de negocio.

= Aumento de las ventas y los ingresos: Las tiendas en linea operan las 24 horas del dia,
los 7 dias de la semana, lo que significa que las empresas pueden generar ventas

continuas incluso cuando sus tiendas fisicas estan cerradas. Esta situacién puede
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traducirse en un incremento notable de los ingresos.

Reduccidn de costos: Con frecuencia, el comercio electronico conlleva costos
operativos mas reducidos en comparacion con las tiendas fisicas. Esto implica ahorros
en conceptos como el arrendamiento de local, el personal y los gastos generales.
Simplifica la evaluacion de costos: Los compradores pueden realizar comparaciones
sencillas de precios y productos en linea, promoviendo una competencia intensificada
y potencialmente conduciendo a precios mas competitivos.

Mayor comodidad para los clientes: EI e-commerce brinda a los clientes la comodidad
de comprar desde cualquier lugar y en cualquier momento, sin la necesidad de
desplazarse fisicamente. Esto se ha vuelto especialmente importante en la era digital
actual.

Personalizacién y sugerencias: Las plataformas de comercio electronico tienen la
capacidad de emplear datos y algoritmos para proporcionar recomendaciones
especificas a los consumidores, mejorando asi la experiencia de compra y impulsando
las ventas complementarias y adicionales.

Anadlisis de datos avanzado: El e-commerce produce una cantidad significativa de
datos acerca de la conducta de los clientes, lo que posibilita a las empresas
comprender mejor a sus audiencias y tomar decisiones mas informadas.

Innovacion en modelos de negocio: El e-commerce ha dado lugar a una serie de
modelos de negocio innovadores, como el modelo de suscripcion, el dropshipping y el
comercio social, que permiten a las empresas diversificar sus ingresos.

Resiliencia empresarial: Durante eventos como la pandemia de COVID-19, el
comercio electrénico se convirtio en un canal esencial para muchas empresas, lo que
resalta su importancia como una fuente de ingresos adicional y una forma de

adaptarse a circunstancias imprevistas.
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= Globalizacion de pequerias empresas: El e-commerce ha igualado las oportunidades
para las pequefias empresas, posibilitindoles competir en igualdad de condiciones con
grandes corporativos a escala global.
= Sostenibilidad: EI comercio electronico puede promover la sostenibilidad al disminuir
la necesidad de desplazamientos fisicos, reducir el uso de papel y fomentar practicas
comerciales mas amigables con el medio ambiente.
Por tanto, el e-commerce ha transformado radicalmente la manera en que las empresas
funcionan y la forma en que los consumidores efecttian sus compras. Su relevancia reside en
su capacidad para estimular el crecimiento empresarial, mejorar la experiencia del cliente,

disminuir los costos operativos y adaptarse a las demandas cambiantes del mercado.

2.4 Definicion de estrategia empresarial

La estrategia empresarial abarca el plan integral y a largo plazo que una empresa
formula para alcanzar sus objetivos y metas. Implica decisiones esenciales sobre como la
organizacion competira en su mercado y cémo aprovechara sus recursos y capacidades
(Ramirez Molina, Rios-Pérez, Lay Raby, & Ramirez Molina, 2021).

Vision y mision: La vision y la mision de una compafiia son declaraciones que
definen su proposito y direccion. La vision describe el estado futuro deseado, mientras que la
mision establece el propdsito central de la empresa y su contribucion a la sociedad.

Andlisis externo: Las estrategias empresariales comienzan con un analisis externo
que evalua el contexto en el que la empresa lleva a cabo sus operaciones. Esto abarca la
identificacion de oportunidades y amenazas en el mercado, asi como el anélisis de la
competencia y las tendencias de la industria.

Analisis interno: La evaluacion interna se enfoca en analizar las fortalezas y

debilidades de la empresa, contemplando sus recursos, capacidades y ventajas competitivas.
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Este analisis proporciona informacion crucial para desarrollar estrategias que aprovechen los
activos internos.

Estrategias genéricas de porter: Michael Porter propuso tres estrategias genéricas
que una empresa puede emplear para lograr ventaja competitiva: liderazgo en costos, enfoque
y diferenciacion. Estas estrategias determinan la posicion relativa de la empresa en
comparacion con sus competidores. (Mas, 2022).

Ciclo de vida del producto: El ciclo de vida de un producto explica las fases que
atraviesa un producto desde su lanzamiento en el mercado hasta su fase de declive. Las
estrategias empresariales deben adaptarse a cada etapa del ciclo para mantener la rentabilidad.

Matriz de Ansoff: La matriz de Ansoff proporciona cuatro estrategias de expansion
para las empresas: penetracion de mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de productos y
diversificacion. Ayuda a las empresas a identificar cdmo pueden expandir y diversificar sus
operaciones (Chacén-Paredes, 2022).

Estrategias de innovacion: La innovacion desempefia un papel crucial en las
estrategias empresariales. Esto incluye la innovacion en productos, procesos y modelos de
negocio. Las empresas innovadoras a menudo pueden obtener una ventaja competitiva
significativa.

Estrategia de marketing: La estrategia de marketing se relaciona con la forma en
gue una empresa comercializa sus productos o servicios. Esto incluye decisiones sobre
segmentacion de mercado, mezcla de marketing, posicionamiento de marca, y
comunicaciones.

Estrategia de recursos humanos: La administracion de talento humano es esencial
para la ejecucion de la estrategia empresarial. Esto implica la seleccion, formacién y
desarrollo de empleados, asi como la creacién de una cultura organizacional que respalde la

estrategia.
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2.5

Importancia de estrategias empresariales

La importancia de las estrategias empresariales se encuentra en su funcion esencial

para el éxito y la supervivencia de las organizaciones en el contexto empresarial altamente

competitivo y en constante evolucion. Estas estrategias ofrecen una guia integral y a largo

plazo que impacta en todas las areas de una empresa, y su relevancia se refleja en los

siguientes aspectos clave (Barbolla, 2020):

Direccion y enfoque: Las estrategias empresariales proporcionan una direccion clara 'y
un enfoque definido para la organizacién. Ayudan a establecer metas y objetivos
concretos, lo que permite la toma de decisiones coherentes en todos los niveles de la
compafiia.

Competitividad: Las estrategias empresariales permiten a las organizaciones
identificar y aprovechar ventajas competitivas. Esto implica la capacidad de
diferenciarse de la competencia, ya sea mediante la reduccion de costos, la
introduccidén de productos innovadores o la oferta de servicios excepcionales
(Robayo-Botiva, 2020).

Adaptacién al entorno: En un entorno empresarial dindmico, las estrategias
empresariales son clave para que las empresas se ajusten a las tendencias del mercado,
las expectativas de los consumidores y los avances tecnologicos. Esto permite a la
organizacion mantener su relevancia y sostenibilidad a largo alcance.

Asignacion de recursos eficiente: Las estrategias empresariales influyen en la
asignacion de recursos, como el capital, el talento humano y los activos. Ayudan a
priorizar y optimizar la inversidn de recursos en areas que generen el maximo valor
para la empresa.

Cohesion organizacional: Las estrategias empresariales unifican a los equipos y

32



departamentos de una organizacion al establecer una vision comun y metas
compartidas. Esto promueve la colaboracion y la cohesion interna, lo que contribuye a
un mejor desempefio.
= Evaluacion de desemperio: Las estrategias ofrecen un contexto para evaluar el
rendimiento de la empresa a lo largo del tiempo. Esto facilita la identificacion de areas
gue necesitan mejoras y ajustes en la estrategia para conservar la competitividad.
= Toma de decisiones informada: Al tener una estrategia empresarial sélida, las
decisiones se basan en datos y analisis en lugar de reacciones impulsivas. Esto
disminuye la ambigledad y el riesgo al tomar decisiones.
= Valor para los stakeholders: Las estrategias empresariales exitosas no solo generan
valor para los accionistas, sino también para todos los stakeholders, incluyendo
colaboradores, clientes, proveedores y la comunidad en general.
Las estrategias empresariales son una brujula que guia a las organizaciones hacia el
logro de sus objetivos y su supervivencia en un mundo empresarial dinamico y competitivo.
Su relevancia reside en su habilidad para ofrecer direccion, adaptacion, competitividad y

sostenibilidad a largo plazo.

2.6 Retail

El sector retail, también conocido como el sector minorista o de venta al por menor,
se refiere a la parte de la industria que se dedica a la venta de bienes o servicios directamente
a los consumidores finales. En otras palabras, las compariias minoristas son aquellas que
adquieren productos de fabricantes, mayoristas u otros proveedores y los ponen a disposicion
del publico en general para su compra. Estas ventas pueden realizarse en tiendas fisicas, en
linea a través de sitios web o0 una combinacion de ambos canales (Romero, Rivera, &

Maldonado, 2020).
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El sector retail involucra una extensa gama de productos y servicios, que incluyen
desde alimentos y prendas de vestir hasta articulos electronicos, mobiliario, enseres
domésticos, productos de belleza, entretenimiento y mucho mas. Las empresas de venta al
por menor desempefian un papel crucial en la economia, dado que constituyen una parte
significativa de la cadena de distribucion de productos y generan empleo en muchas

comunidades (Alvarez, Marcillo, Padilla, & Pefiafiel, 2019).

Las estrategias y operaciones en el sector retail pueden variar ampliamente segun el
tipo de bien o servicio, el mercado objetivo y la ubicacion geografica. Las empresas
minoristas se esfuerzan por proporcionar una experiencia satisfactoria de compra a sus
clientes., que puede incluir aspectos como la calidad de los productos, el servicio al cliente,

los precios competitivos y la comodidad de compra (Pacheco, 2021).

2.7 Principales caracteristicas del sector textil

El sector retail, o de venta al por menor, se caracteriza por una serie de elementos
clave que lo distinguen de otros sectores econémicos. Aqui estan algunas de las principales
caracteristicas del sector retail (Barragan Porras, 2021):

= Venta directa al consumidor: La caracteristica fundamental del retail es que se enfoca
en la venta directa de productos o servicios a los consumidores finales. Las empresas
minoristas adquieren productos de fabricantes, mayoristas u otros proveedores y los
ponen a disposicion del pablico para su compra.

= Amplia diversidad de productos y servicios: EI &mbito minorista incluye una variada
oferta que va desde alimentos y prendas de vestir hasta productos electronicos,
mobiliario, articulos para el hogar, belleza, entretenimiento y otros. Esta amplia gama

posibilita cubrir una extensa variedad de necesidades de los consumidores.
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Ubicaciones diversas: Las empresas minoristas pueden operar en una variedad de
ubicaciones, que incluyen tiendas fisicas, tiendas en linea, quioscos, centros
comerciales, mercados y mas. La eleccion de la ubicacion puede depender del tipo de
bien y del mercado objetivo.

Presencia multicanal: Muchos minoristas adoptan una estrategia multicanal, lo que
significa que ofrecen sus productos tanto en tiendas fisicas como en linea. Esta
presencia multicanal permite a los consumidores elegir como desean comprar.
Enfoque en la experiencia del cliente: El sector retail se enfoca en brindar una
experiencia satisfactoria de compra para los consumidores. Esto incluye aspectos
como la atencidn al cliente, la disposicion de productos en la tienda, la calidad de los
productos y la comodidad de compra.

Inventario y logistica: Gestionar el inventario y la logistica es fundamental en el
sector retail. Las empresas deben asegurarse de tener suficiente stock para atender las
necesidades de los consumidores y garantizar entregas eficientes.

Competencia intensa: El sector retail a menudo es altamente competitivo. Las
empresas compiten en términos de precios, calidad, variedad de productos y servicio
al cliente. La competencia puede ser feroz, especialmente en categorias populares.
Ciclos estacionales: Muchos minoristas experimentan ciclos de ventas estacionales,
como las compras navidefias o las rebajas de verano. La planificacion y gestion de
estas fluctuaciones en la demanda es esencial.

Tendencia hacia la personalizacion: Con el progreso tecnolégico y el analisis de datos,
hay una tendencia creciente hacia la personalizacion en el sector retail. Las empresas
buscan conocer mejor a sus clientes y ofrecer productos y ofertas personalizadas.
Reglamentos y normativas: EI &mbito minorista se encuentra sometido a reglamentos

y normativas gubernamentales que varian segun el pais y la industria. Esto puede
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incluir cuestiones de seguridad del producto, préacticas de publicidad, impuestos sobre
las ventas y mas.

= Estas son algunas de las caracteristicas mas destacadas del sector retail. Si bien
pueden variar segun la empresa y el mercado, estas cualidades fundamentales ayudan

a definir la industria minorista en su conjunto.

2.8 Importancia del sector textil en la ciudad de Guayaquil

El sector retail textil en la ciudad de Guayaquil, Ecuador, desempefia un papel
econdmico esencial. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) de
Ecuador, la ciudad de Guayaquil es una de las principales areas econémicas de la nacion y
alberga una parte significativa de la industria textil nacional. Ademas, Guayaquil es el
principal puerto maritimo de Ecuador, lo que facilita la importacion de materias primas y
productos textiles (INEC, 2023).

Segun cifras del Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca de
Ecuador, el sector textil representa una parte sustancial de las exportaciones no petroleras del
pais. La exportacion de textiles y prendas de vestir es un motor importante de la economia de
Guayaquil y contribuye significativamente a la generacion de empleo en la ciudad. La mano
de obra local juega un papel crucial en la confeccion de ropa y textiles (Ministerio de
Produccion Comercio Exterior Inversiones y Pesca, 2023).

Ademas, Guayaquil es conocida por ser un centro de moda en Ecuador, albergando
una gran cantidad de tiendas minoristas de moda, centros comerciales y ferias de ropa
(Uguento, 2022). Estos establecimientos contribuyen a la vitalidad economica de la ciudad y
atraen a consumidores tanto locales como de otras regiones del pais. La presencia de estas
tiendas y comercios de moda es un testimonio de la importancia del sector retail textil en

Guayaquil.
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En resumen, el sector retail textil en la ciudad de Guayaquil es un motor econémico
significativo, contribuyendo a la generacion de empleo, las exportaciones y la vitalidad
econdmica de la ciudad. Los datos estadisticos provienen de fuentes gubernamentales

confiables, como el INEC y el Ministerio de Produccién de Ecuador.

2.9 Marco contextual

Este estudio se centra en el sector textil en la urbe de Guayaquil, Ecuador. Guayaquil
ostenta el titulo de la ciudad méas extensa y econdmicamente activa de Ecuador, ubicada en la
costa del pais. Es un importante centro comercial y de negocios que alberga una variedad de
industrias, incluida la industria textil y minorista.

Empresas a investigar: El estudio se centra en cuatro empresas lideres en el sector
retail textil de Guayaquil:

1. Super Exito: Super Exito consta de una serie de establecimientos especializados en la
venta de prendas de vestir y accesorios que ha establecido una presencia en la ciudad
de Guayaquil desde hace 31 afios. Ofrece una mayor variedad de bienes o productos
de moda para diferentes segmentos de mercado, cuenta con multiples almacenes a
nivel nacional en diferentes ciudades del pais tal como Duran, Quevedo, Machala,
Portoviejo, Manta, Santo Domingo, Guayaquil y Quito.

2. Almacenes De Prati S.A.: Almacenes De Prati S.A. se destaca como una de las
organizaciones mas prominentes en el ambito de la moda en Ecuador. Opera maltiples
tiendas minoristas en Guayaquil y otras ciudades del pais, operando durante mas de
80 afos en el Ecuador. Es conocida por ser la primera tienda en linea al incursionar en
el e-commerce desde el 2007.

3. Etafashion: Etafashion es otra importante cadena de tiendas de moda que opera en la

ciudad de Guayaquil desde 1963 con el nombre de almacenes etatex, cuyo nombre fue
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modificado en el afio 1995.0frece una variedad de productos textiles y de moda para

diversos publicos.

Ubicacién y Actividades de las Empresas:

e Super Exito: Super Exito con 18 almacenes a nivel nacional, incluyendo centros
comerciales y tiendas independientes en diferentes zonas de la ciudad. La empresa se
dedica a la venta de prendas de vestir, accesorios y productos textiles.

e Almacenes De Prati S.A.: Almacenes De Prati S.A. tiene una presencia destacada
con mas de 16 tiendas a nivel nacional. Ademas de sus tiendas fisicas, opera una
tienda en linea que ofrece una gran variedad de productos de moda.

e Etafashion: Etafashion tiene 24 tiendas a nivel nacional y se especializa en la venta
de ropa y accesorios de moda para diferentes segmentos del mercado.

Estas empresas han sido seleccionadas debido a su relevancia en el sector textil
minorista de Guayaquil y su presencia tanto en tiendas fisicas como en el comercio
electronico. El proposito de la investigacion es comprender el impacto del comercio
electronico en estas empresas Yy su aplicabilidad en el contexto de la industria retail textil en

la ciudad.
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9) CAPITULO 3

3 METODOLOGIA

En este capitulo se describen los procedimientos metodoldgicos del estudio, que
fueron estructurados siguiendo la clasificacion segun el tipo y disefio de la investigacion, las
metodologias empleadas para recolectar informacién, asi como los criterios utilizados para
seleccionar la muestra y llevar a cabo el anélisis de los datos.

Podemos considerar que el objetivo principal de la investigacion es analizar la
situacion actual y la influencia del e-commerce como estrategia en la industria retail textil de
la ciudad de Guayaquil para determinar la dificultad de su aplicacion en estas empresas; por
ende, se realizé el desarrollo de seleccion de las variables, con la finalidad de obtener

informacidn sobre el e-commerce y su aplicacién como estrategia en el mundo retail textil.

3.1 Metodologia de la Investigacion

3.1.1 Enfoque

El enfoque elegido para este estudio consistira en un andlisis cualitativo, ya que esta
metodologia resulta beneficiosa para recopilar una considerable cantidad de informacion y
posibilita una exploracion méas profunda de las acciones y conductas tanto de las
organizaciones como de sus lideres.

De acuerdo con Behar (2008), El objetivo de la investigacion cualitativa es extender
la comprension, los significados y la interpretacion subjetiva que las personas otorgan a sus
creencias, motivaciones y practicas culturales. Esto se consigue a través de diversos
enfoques de investigacion, como la etnografia, fenomenologia, investigacion-accion,

analisis de historias de vida y teoria fundamentada.
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3.1.2 Alcance

La investigacion presentada tendréd un alcance descriptivo, a fin de generar nuevas
fuentes de investigacion basadas en la recoleccion de informacidn que profundizan un
fendmeno actual, determinando los actores y cdmo estos se correlacionan de acuerdo con
ciertos fendmenos que permitan una nueva perspectiva que genere herramientas de mejora

dentro del sector textil retail en la ciudad de Guayaquil.

Para ello, el autor Ramos (2020), en su investigacion explora la posibilidad de llevar

a cabo investigaciones de naturaleza fenomenoldgica o constructivista narrativa, con el

objetivo de analizar las percepciones subjetivas que surgen en un conjunto de individuos con

respecto a un fenémeno especifico.

3.1.3 Disefio

El presente estudio presenta un disefio reflexivo en el que se analiza un modo de
desarrollo dentro de un grupo especifico relacionado a los aspectos econdémicos, sociales,
lenguaje, entre otros que exploran y examinan los sistemas sociales relacionados al
crecimiento y mantenimiento del sector retail en la ciudad de Guayaquil mediante las
creencias, conocimientos, significados y practicas.

Los rasgos que destacan en la investigacion cualitativa y su disefio permitieron
conocer su delimitacion de inicio y fin, asi como el punto en el que estas se solapan,
convirtiéndose en un proceso en el que se definen y redefinen las acciones llevadas a cabo
en el ambito metodoldgico. Para Espinoza (2020), este enfoque de investigacion posibilita
una constante mejora del fundamento tedrico en el cual se sustenta. De este modo, se
pueden afiadir nuevos elementos y métodos para la recopilacion de informacion, acuerdo

con los eventos y conceptos emergentes durante el proceso de investigacion. En resumen,
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la caracteristica mas destacada de las investigaciones cualitativas es la presencia de la
subjetividad, guiada por el conocimiento tedrico, cientifico y ético del investigador,
asegurando asi la rigurosidad cientifica, confiabilidad y validez de los resultados. Ademas,

se caracterizan por tener disefios abiertos, inductivos y flexibles.

3.1.4 Poblaciéon y muestra

Segun Tamayo (2012), la poblacién se define como el grupo completo de personas,
objetos 0 elementos que comparten ciertas caracteristicas observables en un lugar y
tiempo especificos, donde se llevara a cabo el estudio.

Por lo antes mencionado, la muestra por conveniencia estara compuesta por 4
compaiiias especificas, de acuerdo con las necesidades de estudio, facilidad de acceso a la
informacidn y aplicacion de los instrumentos y el tiempo para el desarrollo de la
investigacion; siendo estas compafiias muy conocidas localizadas en la ciudad de
Guayaquil las cuales se plantea que seran:

= Super Exito
» Almacenas De Prati S.A.

= Etafashion

3.1.5 Instrumento de recopilacion de informacién

Se llevaron a cabo entrevistas exhaustivas con ejecutivos de areas de marketing o
ventas con el propdsito de analizar las modificaciones, enfoques y desafios, tanto externos
como internos, que han surgido durante la ejecucion del proceso de implementacién del
comercio electrénico. Se obtuvo la debida autorizacion de los participantes antes de
registrar estas entrevistas y las transcripciones se elaboraron manteniendo una fidelidad

rigurosa al contenido original.
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Dentro de la investigacion cualitativa, la entrevista a profundidad permite recolectar
mediante una interaccion directa la informacion, transmitida de forma oral y obtenida en
base a las experiencias, opiniones y percepciones de los involucrados mediante la
aplicacion de técnicas comunicativas que permitan estas relaciones para obtener la
informacidn brindada por el entrevistado (Sanchez, Fernandez, & Diaz, 2021).

Las entrevistas se realizaron de la siguiente manera:

Tipo de Reunion: Las entrevistas se realizaron en la aplicacion Google Meet, es
decir, de manera digital. Esto permitio una interaccion directa y personal con los ejecutivos
de marketing o ventas de las empresas seleccionadas.

Duracion de las entrevistas: Cada sesion de entrevista tuvo una duracion cercana de
los 40 a 60 minutos. Este tiempo permitié abordar en profundidad los temas relevantes y
permitio a los entrevistados indicar sus opiniones y experiencias de manera detallada.

Desarrollo de las entrevistas: Las entrevistas se llevaron a cabo en sesion online,
donde los entrevistados se sintieran comodos para compartir informacion confidencial. El
proceso comenzo con una breve introduccion y una explicacion de los objetivos del estudio.
Luego, se realizaron preguntas abiertas que permitieron a los ejecutivos hablar sobre sus
experiencias y opiniones relacionadas con la introduccion del comercio electronico en sus
empresas. El entrevistador alento la discusion y explord en profundidad los temas de interés.

Entrevistador: Las entrevistas fueron realizadas por un entrevistador capacitado en
técnicas de investigacion cualitativa. El entrevistador tenia experiencia en la conduccién de
entrevistas a profundidad y estaba familiarizado con el contexto del estudio.

Contacto con los entrevistados: El contacto con los ejecutivos de las empresas se
realiz6 mediante una invitacion formal. Se establecié comunicacion previa por correo
electronico o llamada telefonica, explicando el proposito del estudio y solicitando su

participacién voluntaria. Se acordd una fecha y horario conveniente para la entrevista.
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Confidencialidad: Se enfatizo la confidencialidad de las entrevistas y se aseguro a
los entrevistados que sus respuestas serian anonimas y utilizadas Unicamente para fines de
investigacion.

Documentacion de la entrevista: Las entrevistas realizadas de manera virtual se
documentaron de manera eficiente mediante la grabacién de video o audio, junto con la toma
de notas detalladas. Esto permiti6 una revision precisa de las conversaciones, facilitando la

transcripcion, analisis y la creacion de informes precisos.

3.1.6 Formato de la entrevista

Con la finalidad de adquirir la informacion requerida para el analisis y cumplimiento
de los objetivos de investigacion se ha planteado las siguientes preguntas para realizar
durante las entrevistas. Las preguntas para las entrevistas presentadas han sido adaptadas de
investigaciones cientificas, en las que se analizaron los parametros utilizados, los factores
seleccionados y los objetivos alcanzados a fin de presentar preguntas originales para abordar
los objetivos especificos de la investigacion, entre los que se destacan los estudios
presentados de Carpio y Gutiérrez (2017), en su estudio de las caracteristicas apreciadas por
las plataformas de comercio electronico en la industria textil de Lima metropolitana, asi como
en el analisis del proceso de compra en linea en el &mbito de la moda en Espafia (Zara,

Mango, El Corte Inglés) de Bocigas (2019).

INFORMACION GENERAL
Organizacién:

Teléfono de contacto:

Nombre del entrevistado:

Puesto:
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Direccion de correo electronico:

Nivel educativo:

Periodo de desempefio en el puesto actual:

Periodo de servicio en la actual empresa:

Cantidad de personal a cargo:

¢Su empresa ha adoptado el comercio electrénico como estrategia empresarial en los
ultimos afos?

a) Si

b) No

¢Cual ha sido la principal razén por la que no ha adoptado el comercio electronico
como estrategia empresarial en los ultimos afios (en caso de que aplique)?

a) Politica empresarial

b) Presupuesto

c) Dificultades del mercado

d) Otros (especifique):

¢ Cuales son las principales razones que llevaron a su empresa a adoptar el comercio
electronico? (Seleccione todas las que apliquen)

a) Ampliar el alcance geogréafico de ventas

b) Aprovechar el crecimiento del comercio en linea

c) Reducir costos operativos

d) Mejorar la experiencia del cliente

e) Competir con otras empresas en linea

f) Otro (especifique):

¢ Qué porcentaje de sus ventas totales se realiza a través del comercio electrénico

actualmente?
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a) Menos del 10%

b) Entre el 10% y el 30%
c) Entreel 30% y el 50%
d) Mas del 50%

Objetivo 1: Exponer con detalle el origen y los temas actuales del comercio

electronico en la industria textil de Guayaquil.

1. ¢Cual ha sido la evolucién del comercio electronico en la industria textil de Guayaquil

en los dltimos afios?

¢Cuales son los principales temas y tendencias actuales en el comercio electronico
dentro de la industria textil en la ciudad?

¢ Cuales son los factores que han impulsado el crecimiento del comercio electronico
en esta industria en Guayaquil?

Objetivo 2: Encontrar los motivos que impulsan a las empresas del sector textil

de la ciudad de Guayaquil a adoptar el comercio electronico como estrategia

empresarial.

4. ¢Cudles fueron las motivaciones clave para su empresa al adoptar el comercio

electronico como estrategia?

¢ Cuales considera que son las ventajas competitivas que el comercio electronico
ofrece a las empresas textiles en Guayaquil?

¢Como ha impactado la adopcion del comercio electronico en el alcance de su publico
objetivo y en la expansion de su negocio?

Objetivo 3: Identificar las principales dificultades de la aplicacion del comercio

electrénico en las empresas de la industria textil.

¢ Cuales han sido los principales desafios y obstaculos que su empresa ha enfrentado

al implementar el comercio electrénico?
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8. ¢Como ha abordado su empresa en el area de logistica en el contexto del comercio
electrénico?

9. ¢Como ha abordado su empresa la seguridad de datos en el contexto del comercio
electrénico?

10. (Como ha abordado su empresa la gestion de inventario en el contexto del comercio
electrénico?

11. ¢ Ha habido resistencia interna o externa a la adopcién del comercio electrénico, y
coémo se ha abordado?

Objetivo 4: Examinar los resultados logrados por las empresas del sector textil
en términos de comercio electroénico y crecimiento econdémico, con el objetivo de obtener
conclusiones y ofrecer recomendaciones.

12. ;Qué resultados especificos ha obtenido su empresa en términos de crecimiento
econdmico y ventas después de implementar el comercio electrénico?

13. ¢Cuales son las métricas clave que utiliza para evaluar el éxito de su estrategia de
comercio electronico?

14. ;Qué recomendaciones o lecciones ha aprendido de su experiencia con el comercio

electronico que podria compartir con otras empresas textiles en Guayaquil?

3.1.7 Procesamiento de informacion

El anélisis cualitativo de entrevistas se caracteriza por su enfoque inductivo, donde
se permite que los temas y patrones emerjan de los datos en lugar de aplicar estructuras
predefinidas (Lopezosa, 2020). Este enfoque flexible y exploratorio permite una
comprension profunda y contextualizada de experiencias y perspectivas de los entrevistados,
ofreciendo una vision detallada y rica del fendmeno estudiado.

En este enfoque, las entrevistas se consideran una herramienta fundamental para
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recopilar informacion rica y contextualizada sobre las experiencias, opiniones y emociones de
los participantes.

Una vez concluidas las entrevistas, el proceso de analisis cualitativo implica una serie
de pasos. Primero, se transcriben las entrevistas para tener una version textual de las
respuestas. Posteriormente, se realiza una codificacion, donde se identifican patrones, temas y
categorias en los datos. Este proceso implica revisar cuidadosamente las transcripciones para
identificar palabras clave, frases recurrentes o ideas centrales que emergen de las respuestas
de los participantes.

Luego, se agrupan estas palabras clave y temas en categorias mas amplias, lo que
ayuda a organizar los datos y a encontrar relaciones entre diferentes conceptos. Durante este
proceso, se busca entender las conexiones y los significados subyacentes en las respuestas de
los entrevistados. Ademas, se utilizan herramientas como el software de analisis cualitativo
para facilitar la gestion de datos y el descubrimiento de patrones.

El anélisis cualitativo de entrevistas se caracteriza por su enfoque inductivo, donde se
permite que los temas y patrones emerjan de los datos en lugar de aplicar estructuras
predefinidas. Este enfoque flexible y exploratorio permite una comprension profunda y
contextualizada de las experiencias y perspectivas de los participantes, ofreciendo una vision
rica y detallada del fendmeno estudiado.

Para examinar la informacion cualitativa recolectada mediante entrevistas en
profundidad con ejecutivos de marketing y ventas de compafiias en el sector minorista de
textiles en Guayaquil, se sigui6 un proceso de analisis tematico. Este método implica la
identificacion y agrupacion de patrones, temas y categorias emergentes en los datos.
Primero, se llevd a cabo la transcripcion completa de las entrevistas. Luego, se realizé una
revision minuciosa de las transcripciones para identificar las respuestas, opiniones y

experiencias clave de los entrevistados. A continuacion, se agruparon estas respuestas en
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categorias y temas comunes que reflejen los aspectos mas relevantes relacionados con la
implementacion del comercio electronico en el sector textil de Guayaquil. Este método
posibilité una comprension detallada de las perspectivas y obstaculos de los ejecutivos, asi

como la identificacion de tendencias y patrones significativos en la informacion cualitativa.

3.1.8 El software ATLAS. Ti como herramienta de analisis

ATLAS. Ti se clasifica dentro de la categoria de software CAQDAS (Friese, 2012), que
representa la sigla de "Software de Asistencia Computarizada para el Andlisis Cualitativo de
Datos" (Hwang, 2007), o como lo describe Urraco (Solanilla, 2007), programa disefiado para
examinar contenido de tipo cualitativo mediante la utilizacién de una computadora.

ATLAS.ti permite al investigador desprenderse de diversas tareas que pueden ser
ejecutadas por la computadora de manera mas eficiente, (Friese, 2012), mejorando de esta
manera el estdndar general de calidad en la estructuracién del analisis en la organizacion. Este
programa simplifica la administracidn de datos, ahorra plazo y ofrece una notable flexibilidad.
(M.L.Jones, 2007). Dentro de sus caracteristicas se encuentran la capacidad de modificar los
nombres de los criterios y las dimensiones de las citas elegidas, recuperar informacion mediante
distintos criterios, realizar basquedas de palabras, agregar notas y luego localizarlas, asi como
contar la cantidad de incidencias categorizadas, entre otras funcionalidades (Friese, 2012). En
situaciones con grandes volimenes de informacion, facilita que el investigador mejore sus
habilidades para categorizar, analizar, explorar y reconocer patrones reconocibles y sus

atributos.

4  Obtencién de resultados

Al iniciar esta fase, se empled ATLAS.ti. para llevar a cabo un analisis exploratorio en

el que se destacaron diversas palabras clave mencionadas por los 4 entrevistados. Dentro de
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estos resultados, se genero la ilustracion 1.

Palabras Claves
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lustracion 1. Palabras claves mencionadas por los entrevistados.
Elaboracion Propia

En la ilustracion 1, se observan palabras claves como estrategia, la cual demuestra una
de las principales dificultades que se les ha presentado en la aplicacién del comercio
electronico, el crear una estrategia diferente para esta forma de venta. Asi también otras
palabras que mencionan mucho son: Cliente, Empresa y Electronico, las cuales se alinean con
el objetivo de esta investigacion. Ciertos comentarios textuales que se resaltan sobre las

palabras claves mencionadas estan:

"Este cambio incluso de
las estrategias de como yo
veo a mi negocio, dio
impacto al personal que
estaba acostumbrado a un
solo tipo de negocio."

"Esto ha permitido armar sus estrategias
de ventas, enfocado en el
compartamiento del cliente."

llustracion 2. Comentarios textuales palabras claves.
Elaboracion propia
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4.1 Andlisis de las entrevistas

4.1.1 Categoria 1: Generalidades de las empresas entrevistadas

En esta primera categoria, se le pregunté al entrevistado sobre generalidades de las
empresas representadas. Para los 4 entrevistados, DePrati fue la pionera con respecto al
comercio electronico, seguido de EtaFashion con su introduccion de este tipo de comercio,
presentandose inicialmente como una plataforma informativa, la cual tuvo una
transformacion considerable con la llegada de la pandemia, donde todas las personas al tener
niveles reducidos de movilidad, descubrieron diversas formas para obtener bienes y servicios;
en la que se debio transformar y adaptar a las necesidades de movilidad, accesibilidad y

disponibilidad que manifestaban los consumidores.

Tabla 1. Entrevistados en fase de trabajo de campo

Empresa Etafashion Stper Exito Almacenes De Prati S.A.
Entrevistado Philippe Brandt Jacobo Guerra Jeanneth Proafio Michelle Caicedo
. . Supervisora de ventas
Supervisor Logistico E- . L N
Cargo Jefe de e-commerce commerce Analista E-commerce canales digitales
ecommerce
Tiempo de experiencia en el 6 meses 2 afios 1 afio y 2 meses 10 afos
cargo en la actual empresa
Ndmero de empleados 1001 — 5000 1001 — 5000 501 - 1000 1001 — 5000
Duracion de la entrevista 52 min 56 min 50 min 54 min

Elaboracion Propia

Las entrevistas fueron realizadas a 4 expertos dentro del area de investigacion, los cuales se
identificaran con nimeros de ahora en adelante al momento de destacar sus opiniones en el
analisis de las preguntas realizadas. Para la primera parte de la entrevista, se consultaron los
datos generales respecto al comercio electrénico y como este ha impactado en la empresa

para la cual trabajan, destacando que:

Se ha manifestado que el impulso de crecimiento permiti6 que los clientes a nivel
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mundial tuvieran experiencias de compra online, teniendo un crecimiento exponencial en los

diferentes elementos que conforman el sector textil.

Concuerdan en que las tendencias y temas actuales fueron el cambio en el estilo de
vida que se mantenia, involucrando otros recursos y necesidades, destacando la competencia
que se presentd a nivel nacional y que se introdujo con similitudes a las estrategias y
herramientas utilizadas dentro de la ciudad; adaptandose a la forma en la que las experiencias
han ido evolucionando, de la mano con las estrategias digitales y los precios respecto a la

innovacion dentro del mercado.

4.1.2 Categoria 2: Origen y los temas actuales relacionados al comercio electronico en la

industria textil de Guayaquil.

En esta segunda clasificacién, se llevo a cabo una entrevista con el participante,

empleando las preguntas adjuntas durante la conversacion.

1. ¢Cual ha sido la evolucién del comercio electronico en la industria textil de Guayaquil
en los dltimos afios?

2. ¢Cuales son los principales temas y tendencias actuales en el comercio electronico
dentro de la industria textil en la ciudad?

3. ¢Cuales son los factores que han impulsado el crecimiento del comercio electrénico

en esta industria en Guayaquil?
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Tabla 2. Expresiones Codigo 2
Cadigo 2. Tendencias, evolucion y factores del crecimiento

1.”Es una conducta que el ecuatoriano ya tiene es cuestion de desarrollar los e-commerce
locales para que el ecuatoriano elija comprar local, ya que el cliente es impaciente y por lo tanto en el
mundo logistico todo se mueve en pro a siempre mejorar el nivel y tiempo de entrega’.

“El comercio electrénico se creé ante la necesidad de comprar algo y no poder salir de casa 'y
esto ha migrado a la comodidad de comprar algo en la comodidad de tu hogar o en tu oficina”

“Ha evolucionado a medida que la pandemia llego, el cambio ha ido incrementando en cuanto
a que el cliente busca y en cuanto tiempo lo necesita”

“Una de las principales tendencias es la tecnologia, la expansion hacia otros mercados y no
solo de venta de textil, si no de ofrecer al cliente el producto conveniente para que puedan realizar su
compra desde todos los lugares posibles”

2."Se ha visto una presencia en el comercio electronico en guayaquil desde hace 10 afios, nos
encontramos con una competitividad de nuevos e-commerce que llegan de tiendas internacionales como
zaray H&M”.

“Tener una excelente plataforma, llegar a mas al cliente es lo que se busca, llegar a clientes de
provincias”.

3.7 Ha permitido crecer a mds de un 33% a partir del 2020, gracias a la pandemia hizo de que
los clientes empiecen a tener una experiencia de compra online, las tendencias estan usualmente por
precios competitivos esto siempre llevando un poco la estrategia digital ya que este es el gancho para
llevar a otros tipos de tendencias.”

‘Al ser un negocio, un canal totalmente diferente con intereses diferentes y con busquedas y
objetivos diferentes. El cliente objetivo de un canal digital es uno totalmente nuevo”

Elaboracién Propia
Entre los resultados obtenidos, se resaltan las siguientes opiniones acerca de la percepcion de

las tendencias, los factores de crecimiento y de la evolucién del comercio electronico durante

los ultimos afnos.
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El reconocimiento de las plataformas, las cuales se mantienen en crecimiento y
mejora constante tuvieron una participacion considerable dentro de las rutinas de los
consumidores y como de forma sencilla estos pueden satisfacer numerosas necesidades;
combinando el publico tradicional y los cambios que han tenido que integrar asi como al
publico nuevo el que se siente reconocido en las exigencias, requerimientos que dan respuesta
a una necesidad insatisfecha evidenciada de forma adecuada que despierta el interés, genera
oportunidades y asegura un crecimiento del sector respecto a la adecuada comunicacion e
interaccion; ademas se puede considerar que el sector ha tenido un crecimiento comparable

con otras potencias mundiales.

4.1.3 Categoria 3.- Motivos que impulsaron a las empresas.

Se enfocé en profundizar y determinar los motivos que han impulsado a las empresas
dentro del sector a introducir el comercio electrénico como estrategia empresarial a fin
de mantener sus niveles de competitividad, innovacion y crecimiento econémico dentro
de un mercado altamente competitivo.

4. ¢ Cuales fueron las motivaciones clave para su empresa al adoptar el comercio

electronico como estrategia?

4.2 “El que no haya puntos fisicos en todas las ciudades del pats, da un motivo a que se
cree esta tienda en linea en al cual se puede adquirir cualquier producto en cualquier

punto del pais™”

“Sin duda alguna es la competitividad, el vender mas, abrir nuevos mercados, el

reinventarse debido a que por la pandemia hubo una recesion”.
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4.3  “Permanecer competitivo implica observar de cerca a la principal competencia que ya

estaba operando en el ambito de estas tiendas digitales.’

4.4 “La satisfaccion de lo que puedan llenar o fidelizar a futuro”

5. ¢ Cudles considera que son las ventajas competitivas que el comercio

electronico ofrece a las empresas textiles en Guayaquil?

1. “Cuando el comercio electronico era algo nuevo, la ventaja era sumamente clara

que era vender a todos lados, sin embargo, el dia de hoy es una tienda mas”

“Las facilidades de pago que se ofrecen, es uno de los puntos mas importantes.
Estudios indican que muchos clientes prefieren la virtualidad en la cual no se
exponen al momento de elegir su método de pago dandoles opcidn a pensar bien
lo que van a comprar”.

2. “Abrirse nuevos mercados, vivimos en una era totalmente digital en la cual ya se
pueden comprar multiples productos y por eso siempre es bueno mantenerse
acorde a la tendencia del mercado”

3. “Que el cliente pueda tener el producto de manera inmediata, ahorro de tiempo,

’

evitarse a largas filas’

6. ¢ CoOmo ha impactado la adopcion del comercio electrénico en el alcance de su

publico objetivo y en la expansion de su empresa?

1. “El cliente de etafashion se ha adaptado bastante bien al canal digital como los

clientes que fueron pioneros en el uso de la pagina”

“Nos ha ido muy bien, creo que el comercio electrénico ha sido un punto

importante para abrir nuevas tiendas en otras ciudades, ya que debido a la
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compra que ellos realizan en linea tomamos esta decision de apertura una tienda
en otros puntos .

2. “Ha hecho conocer un negocio y publico totalmente diferente con objetivos
totalmente distintos”

3. “Pueden tener una audiencia prescripta que se puede analizar a través de la data

que es otorgada por diferentes plataformas”

Al preguntar sobre las motivaciones que se evidenciaron para integrar el comercio
electrénico como estrategia, se destaca que se concibio para una de las entrevistadas como
herramienta para llegar al cliente de numerosas formas al visitar la tienda, sino otras opciones
que permita que vuelva a la empresa. La competitividad fue la motivacion para la otra
entrevistada, permitiendo que el pablico obtenga una experiencia y producto de numerosas
formas. Para la otra persona entrevistada fue de importancia ver el movimiento de las
entregas de los pedidos, esto les da apertura a donde pueden abrir puntos fisicos. La
generacion de propuestas comerciales que diferencien el e-commerce también se puede
destacar entre ciertas categorias en comparacion con las tiendas fisicas, la calidad del
servicio, cumplimiento de los tiempos y otros factores que distinguen los dos tipos de

compras.

4.4.1 Categoria 4.- Dificultades, Logistica y Resistencia

Se identificaron los obstaculos y dificultades que tuvieron las empresas para la

aplicacién del comercio electronico, de lo que se puede destacar:

7. ¢ Cuales han sido las principales dificultades y obstaculos que su empresa ha

enfrentado al implementar el comercio electronico?
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Tabla 3. Expresiones Cddigo 4-Dificultades

Dificultades

1. “Adaptar toda la empresa al comercio electronico, en cuanto a logistica, sistemas ya que

Si no se cuenta con una persona que tenga el conocimiento para realizar estas

integraciones va a resultar dificil la comercializacion”

“Las dificultades y obstaculos que hemos tenido ha sido més a nivel del cliente ya que el

tener la empresa que adaptarse a esta clase nueva de cliente, ver sus gustos y

preferencias”

2. “La mayor dificultad de una empresa que empieza a migrar es entender como realmente

funciona mi cliente nuevo, como mi empresa tiene cambiar para poder cumplir lo que el

cliente necesita”

3. “El nivel de telecomunicacion actual del pais, el pais cuenta con un 62% del pais que

tiene la tecnologia del wifi del internet, no esta completando en diferentes provincias”
Elaboracién Propia

8. ¢Cémo ha abordado su empresa en el area de logistica en el contexto del

comercio electrénico?

9. ¢Como ha abordado su empresa la seguridad de datos en el contexto del

comercio electrénico?
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Tabla 4. Expresiones Cddigo - Logistica y Seguridad de Datos

Logistica Interna & Seguridad de Datos

1.““Se ha hecho full desarrollo a nivel logistico a nivel de sistema para que cuando caiga
un pedido la l6gica automatica a través de un algoritmo te pueda designar ese pedido al
modelo e informacion correspondiente, solo la empresa cuenta con la autorizacion para el
uso de datos, él cliente acepta el uso antes de realizar la compra”

“Nos manejamos en base a la ley de proteccion de datos como ya la mayoria de las
empresas, en cuanto a la logistica interna contamos con un amplio centro de distribucion
del cual salen todas las prendas a las diferentes ciudades”

2.“Se ha manejado mediante cambios en las politicas para que el cliente le llegue un
producto en buen estado, para que el producto pueda ser cambiando en caso lo amerita,
la proteccion de datos se reforzo mucho mas luego de la ley del 2021 .

3. “Contamos con nuestras propias bodegasy centro de distribucion, el tema de los costos
logisticos lo desarrollamos y se planifica aparte del ROI para que el cliente cuente con un

costo mas econdmico en cuanto a la ley de proteccion de datos, los clientes aceptan en la

landing page antes de realizar la compra.”

Elaboracién Propia

10. ¢ Como ha abordado su empresa en la gestion de inventario en el contexto del
comercio electronico?

1. “Se realizaron adaptaciones para esta darea de distribucion para contar con un
area especifica de packing para el e-commerce”.

“En la gestion de inventario utilizamos una gestion de inventario combinada va para
puntos fisicos como para la tienda online, todo siempre esta en constante rotacion”.

2. “El inventario es un tema complejo, por que recién se esta conociendo al cliente y

como se mueve en este canal virtual, tener una bodega exclusiva es que el producto pierda
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ese tiempo que lo garantice como nuevo, por esto el inventario esta en constante rotacion
entre tienda online y tienda fisica.

3. “Poseemos un control de la mercaderia por categoria, sin embargo, este
inventario convive con la tienda fisica. Ejemplo si se tiene una prenda que esta de moda, esta

prenda va rotando acorde a la tienda que lo solicite”.

11. ¢Ha habido resistencia interna o externa a la adopcion del comercio

electrénico, y como se ha abordado?

1. “La resistencia externa casi no se palpa ya que la mayor cantidad de
personas que compran en la tienda online conocen nuestro en nuestro trabajo y confian en

nuestro canal”

“He de notado que hemos la unica resistencia que hemos tenido desde mi perspectiva
es resistencia interna, debido al tema de los proveedores por lo que realizamos una venta

’

diferente para ciertas categorias’.

2. “Tuvimos resistencia interna tuvimos que explicar a la empresa que hay que
conocer al mercado al cual ahora nos enfocamos, el segundo obstaculo que tuvimos fue con
el departamento comercial ya que tuvimos que exponerles cuales productos son los que estan

funcionado”

3. “La empresa ya cuenta un grupo de clientes fidelizados por lo tanto no hemos
tenido resistencia externa sin embargo cuando se realizan desarrollos, se realizan de noche

donde el cliente no perciba mal funcionamiento en la plataforma”

La era digital en la que nos encontramos requiere de llegar a un publico con

numerosos estilos de vida, llegar a personas con un nuevo alcance y cubrir necesidades que
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no se ven satisfechas de formas innovadoras que generan la participacion en diversas
situaciones y mercado a nivel no solo local sino nacional. EI mantenimiento de este tipo de
empresas Yy los niveles de competitividad generan menos tiempo en el proceso de compra,
ahorro de tiempo y practicidad. La adopcion de estas estrategias ha permitido tener un mayor
alcance a los diferentes segmentos de consumidores, tanto a clientes ya habituales como a los
nuevos consumidores, sus comportamientos, tendencias y preferencias que permiten la

creacion de estrategias adaptadas a las diferentes audiencias.

Todo ello permite un mayor reconocimiento y generacion de nuevos nichos y publicos
con objetivos particulares que generan nuevos méetodos de comunicacion y practicidad
adecuado a las necesidades actuales y tiempos de compra que se tienen en la actualidad;
habilitando canales que generan interés y practicidad al estilo de vida actual con lo que se ven
los resultados de la comunicacién y posicionamiento por parte de las empresas encargadas en

todas las industrias y de como estas se ven influenciadas por el comercio electrénico.

Conocer a los consumidores, modificar y adaptar las estrategias tradicionales a las
necesidades que se centran en solo los productos; cambiando a como se sienten, las
experiencias y los resultados que se han tenido mediante la implementacion del comercio
electrénico. Siendo en su mayoria la reestructuracién dentro de las empresas que estan
ensefiadas a un tipo de manejo y retroalimentacion que ha evolucionado en los Gltimos afios.
Internamente se han tenido que ajustar los departamentos, procesos e involucrados que
permiten una adecuada experiencia de compra, en donde se busca una mayor comunicacion,
asesoria, generacion de confianza que permita la adquisicion de los productos; seguido por
una infraestructura actualizada para el manejo de los datos necesarios con las instituciones
bancarias que permiten la adquisicion mediante plataformas especificas al mismo tiempo que

permitan el registro en el inventario de todos los productos cargados de forma periddica.
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4.4.2 Categoria 5. Resultados obtenidos

Para finalizar con las entrevistas, se consulto sobre los resultados obtenidos con
respecto al comercio electrénico y el crecimiento que ha brindado a las empresas, obteniendo
diferentes perspectivas sobre las potenciales mejoras dentro del sector que aseguren su
adecuado funcionamiento y futuras estrategias para la mejora, expansion y calidad del

servicio.

12. ¢ Qué resultados especificos ha obtenido su empresa en términos de

crecimiento econdémico y ventas despues de implementar el comercio electrénico?

1. “A nivel de visitas de pagina web han crecido durante el 2022 entre el 60y 70%
lo cual es supremamente bueno y han logrado incrementar casi 3 puntos el
margen de rentabilidad. Se han mejorado tiempos de entrega antes erande 5a 7

dias y actualmente son de 3 a 4 dias.”

“Diria que si hemos contando con crecimiento significativos a nivel del
reconocimiento de la marca, tomando en cuenta que de la venta anual de la
empresa entre el 5 0 6 millones es generado solo en la venta en linea”.

2. “Notamos el incremento en las ventas y el incremento en los tickets promedio por
dia. Uno de nuestros principales KPIs es el nimero de venta y el monto en
dolares. Teniendo un incremento del 12 al 14 en ventas mes a mes”

3. “Han tenido un crecimiento inferior al 10% son valores relevantes para

compaiiias que trabajan con tienda fisica y tiene online”

13. ¢Cuales son las métricas claves que utiliza para evaluar el éxito de su
estrategia de comercio electrénico?
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1. “Tiempo de entregas de los pedidos en cuanto a los proveedores, trafico en el

sitio web, ventas, roas y Kpis a nivel general”

“Las métricas claves en mi departamento se miden por la capacidad de

recompra, la eficiencia en la entrega del pedido y las ventas dadas por trimestre”

2. “Eltrdfico de la pagina web conocer y contar un crecimiento constante tanto de
las visitas del usuario, como de las secciones luego de esto para nosotros es un
KPI super importante el rebote porque entendemos que la pagina web esta
generando interés. La conversion de ventas en ddlares de las transacciones que se
realizan,”

3. Los indicadores medicién la venta, el margen de ganancia eso se puede saber al

tema de las negociaciones con los proveedores y ver una margen de la ganancia.

14. ; Qué recomendaciones o lecciones ha aprendido de su experiencia con el

comercio electronico que podria compartir con otras empresas textiles en Guayaquil?

1. “Realizar un levantamiento contundente de la informacion del producto y a su
Vez que se tiene que contar con una persona que tenga el conocimiento y
capacidad que pueda realizar integraciones, conexiones y desarrollos. Siempre

>

pensar en el cliente, el cliente es la base para que el comercio electronico fluya.’

“Siempre estar a la vanguardia en cuanto a 10s temas tecnoldgicos, es algo
fundamental ya que es al base de todo, para toda persona que trabaja en
comercio electronico debe de estar en constante basqueda de conocimiento es
algo esencial para el crecimiento de la plataforma. Buscar como adaptarse
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Siempre para dar el mejor servicio posible”.

2. “Tiene uno de los desafios mas grande uno de los aprendizajes que he tenido
acé es que debemos de compartir toda la informacion necesaria, para que el

cliente este seguro de su compra”

3. “Todo se complementa. Aprovechar el uso de las redes sociales, atraer el
cliente no buscar al cliente. Ser abierto con el tema de la garantia, donde si al
cliente no le queda el producto lo pueda cambiar asi creamos fidelidad de

compra”

De acuerdo con lo conversado, dentro del sector, el comercio electronico ha sido un
complemento esencial con crecimiento significativo para las empresas en las que se ha
aplicado con respecto a los niveles dentro del mercado y las facilidades que ha tenido para
llegar a numerosos rincones dentro del pais; permitiendo que el sector se mantenga en un
crecimiento constante con indicadores de mejora para el afio en curso, combinando la
colaboracion entre el departamento de sistema, el area comercial y los demas participantes. El
comercio electronico en el area textil dentro de la ciudad de Guayaquil requiere un maximo
aprovechamiento de las herramientas digitales, generar métodos de atraccion y
mantenimiento de los clientes, establecimiento de una experiencia completa durante todo el
proceso de venta y post venta; presentando nuevas alternativas a compra de empresas ya
reconocidas y que han sido parte de su vida en una forma actualizada, facil de manejar y
mejorar en la experiencia general que ha tenido un impacto positivo en los niveles de

satisfaccion.
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4.4.3 E-commerce Superéxito

La plataforma digital se implementd hace méas de 1 afio, con el objetivo de mantener
e impulsar su competitividad en el mercado ecuatoriano en el que, de acuerdo con su
andlisis previo a la implementacion pudo constatar que varias empresas del sector ya habian
implementado esta estrategia de marketing. A través de la plataforma que implementaron
han logrado incrementar sus ventas en un 10%. Este incremento ha sido producto de la
estrategia que adoptaron de sus competidores quienes en su mayoria ya contaban con
aproximadamente 10 afios en el mercado online. En base a su experiencia las principales
estrategias se concentran en torno a los precios competitivos de los productos de la empresa,
asi como también en ofrecer alternativas al cliente a través de productos tecnoldgicos, de
belleza, entre otros. Es decir, una de las tendencias, es aplicar una estrategia de marketing

mix.

Con la implementacion de esta herramienta, se debieron implementar también
estrategias para los diferentes publicos de la empresa. Entre ellas se encuentra el analisis de
los gustos e intereses del publico que denominan “nativo digital” para poder convertir las
visitas en eventuales ventas. No obstante, esto ha representado también uno de los
principales desafios, el poder desarrollar una estrategia que se adapte a cada cliente y que

esta eventualmente se refleje en una venta.

4.4.4 E-commerce Deprati

El e-commerce de Deprati se caracteriza por constituirse sobre 4 pilares principales

entre los que se encuentran los productos de tipo textil, de belleza, de tecnologia y del hogar.
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Estos pilares fueron implementados conforme al desarrollo de la empresa que ya cuenta con
un posicionamiento solido en el mercado ecuatoriano. Teniendo en cuenta esto, la
herramienta fue implementada como un complemento al negocio con el objetivo principal
de poder abarcar un mayor alcance geografico de ventas y a su vez impulsar la fidelizacion
del cliente mediante la satisfaccion de este, esto como parte de una estrategia principal de

posicionamiento de marca.

Desde la perspectiva de la experta, el desarrollo del e-commerce en el mercado
ecuatoriano se vio directamente influenciado por la pandemia y la necesidad de la empresa
de seguir operando y de los clientes de poder adquirir sus productos sin la necesidad del
potencial riesgo que se suscitaba en el momento. Esto los llevo a desarrollar una estrategia
de mejora de la experiencia de usuario, de satisfaccion del cliente a través del analisis de sus
intereses, busquedas en el sitio, verificacion de precios, entre otros. Esto los llevé a
implementar otras estrategias que actualmente generan alrededor del 20% en ventas en linea.
Otro de los aspectos clave para la implementacion de esta herramienta es la capacidad que
ofrece la capacidad de integrar varias areas de la organizacion lo que implica un desarrollo

colaborativo.

Para Deprati, uno de los principales desafios esta marcado por las nuevas tendencias
en el mercado ecuatoriano, especificamente en Guayaquil; con la llegada e implementacion
de e-commerce también, de tiendas y marcas internacionales y que se han posicionado
durante los altimos afios. Esto ha generado que la empresa genere nuevas estrategias que se

encuentran en constante innovacion.

La experiencia de Deprati en el comercio electronico en la industria textil de

Guayaquil revela un progreso significativo, desafios superados y lecciones aprendidas. Estos

64



hallazgos proporcionan una base valiosa para comprender la dinamica del e-commerce en la
region y ofrecen recomendaciones practicas para otras empresas textiles que buscan ingresar

0 mejorar su presencia en este canal.

445 Ecommerce EtaFashion

Con respecto al tema del comercio electrénico para la empresa EtaFashion, se
obtuvieron respuestas similares a las presentadas de las otras empresas. El comercio
electrénico en la empresa como tal nacio en el afio 2019, que fue incrementando
considerablemente durante la época de pandemia en donde los consumidores al verse
restringidos de movilidad optaron por la compra en plataformas de confianza, con la
facilidad de obtener en la puerta de su casa productos. Asimismo, se destaca que, con la
potenciacion del crédito directo de la empresa, se obtuvo un nivel de satisfaccion elevado
para los clientes en situaciones en las que no se pudiera adquirir ciertos productos o

servicios en tiendas fisicas.

En la actualidad, los canales electrénicos contintan teniendo una importancia
considerable, estando de la mano con las empresas de alimentos; donde, al ser EtaFashion
una empresa con trayectoria considerable se consideran nuevas estrategias y herramientas
que permitan la satisfaccion de las necesidades del estilo de vida actual y las exigencias a las
que ahora buscan los consumidores, asegurando la privacidad, seguridad de datos y tiempos

de entregan que distinguen de otras compaifiias.
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5 CONCLUSIONES

Una vez completada la investigacion y aplicados los instrumentos para la recoleccion

de datos, se puede concluir que:

Los porcentajes de ventas totales mediante el comercio electrénico para las
empresas investigadas se mantiene entre el 2% y 3% en comparacion a otros
negocios netamente digitales que pueden destacar hasta el 40% de sus ventas por
estos canales, obligando a las grandes empresas a adaptar y mejorar los
procedimientos de venta gracias a la transformacion significativa que se presentd
con la llegada de la pandemia, los que incluyeron cambio en preferencias y
exigencias respecto a la atencién dentro del sector.

El comercio electronico ha tenido una presencia dentro de la ciudad de Guayaquil
desde hace mas de 10 afios, con empresas que hoy se consideran pioneras, las
cuales se impulsaron y crecieron de forma exponencial durante las medidas
implementadas en la pandemia Covid-19; para lo cual las empresas tuvieron que
generar y aplicar nuevas estrategias que aseguraran el flujo de clientes al mismo
tiempo que se mantuviera la calidad y personalizacién del servicio.

La implementacion del comercio electrénico permitié un mayor alcance a
diferentes segmentos de consumidores, generando nuevas formas de
comunicacion y practicidad adaptadas a las necesidades actuales. Sin embargo,
también se enfrentaron a desafios, como la necesidad de adaptar estrategias
tradicionales y reestructurar internamente para mejorar la experiencia de compra.
El publico que utiliza los canales electronicos también ha presentado una
evolucion, ya que durante la pandemia todos los segmentos de edad realizaban las

compras mediante ellos; aunque, en la actualidad se mantiene esta tendencia en la
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poblacidn joven, quienes prefieren realizar todo el proceso mediante un
dispositivo ya que reconocen todos los componentes, generando mayor trafico en

las paginas web y permitiendo el crecimiento de las plataformas electrénicas.
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6 RECOMENDACIONES

e Se debe fomentar la investigacion y actualizacion de los procesos utilizados en la

actualidad a fin de analizar las preferencias de los consumidores y en base a esto
prestar un servicio eficiente y personalizado desde el primer momento en el que se
realiza el contacto.

Asimismo, se debe incluir en la planificacion financiera de las empresas, la mejora
de la estructura digital, la proteccién de los datos y el manejo de las plataformas
de pago que aseguran una experiencia adecuada. Estos sistemas deben incluir la
gestion de inventario, adquisicion de mercaderia y distribucion dentro de los
locales alrededor del territorio nacional.

La mejora de las estrategias para comunicacion y posicionamiento de mercado
también influird en los resultados obtenidos respecto a las compras mediante
canales electronicos, manteniendo un trafico adecuado en estos y con ellos

aumentando los porcentajes de rentabilidad hasta ahora presentados.
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7 ANEXOS

Anexo A. Anélisis Cualitativo de la Entrevista para la Tesis sobre E-commerce en la

Industria Textil en Guayaquil Philippe Brandt - EtaFashion

llustracion 3. Entrevista a Phillipe Brandt - Etafashion

1. Contextualizacion:

La entrevista con Philippe Brandt de Etafashion proporciona una vision integral del
panorama del comercio electronico en la industria textil en Guayaquil. Los datos recopilados
abordan diversos aspectos, desde la adopcion del comercio electrénico hasta las tendencias

actuales y los desafios enfrentados.

2. Adopcidon del Comercio Electronico:

Etafashion ha adoptado el comercio electrénico desde finales de 2018, destacando la

importancia de este canal incluso después del retroceso experimentado tras la pandemia.

El 2% de la facturacion actual proviene del canal digital, con un potencial de

crecimiento significativo.

3. Motivaciones Clave para Adoptar E-commerce:

La necesidad de estar a la vanguardia, reducir costos operativos y ampliar el alcance
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geografico son motivaciones clave.

La estrategia de venta en verde y consignacion permite vender inventario sin asumir

riesgos significativos.

4. Ventajas Competitivas del E-commerce:

Destaca el formato "one click", el seguimiento de pedidos, la garantia extendida y la

integracion efectiva con logistica como ventajas competitivas.

Subraya la importancia de la experiencia del usuario y la logistica eficiente como

elementos diferenciadores.

5. Impacto del E-commerce:

La adaptacidn del pablico objetivo ha sido positiva, especialmente con la modalidad

de crédito directo y la confianza en la marca.

Resalta el crecimiento del 600% en 2021 y el aumento en la rentabilidad del 3%.

6. Dificultades y Obstaculos:

La principal dificultad fue la adaptacion interna a las demandas del e-commerce, con

retos en logistica, sistemas y resistencia interna.

Se destaca la importancia de la capacitacion y el seguimiento constante para superar

las dificultades.

7. Seguridad de Datos y Logistica:

Se enfatiza la seguridad de datos mediante servidores privados y notificaciones
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previas al cliente.

Las adaptaciones logisticas incluyen una zona de packing especificay la

digitalizacion de procesos.

8. Resultados y Métricas Claves:

Logros tangibles incluyen el crecimiento econdémico del 600%, la disminucion de la

tasa de rechazos al 5%, y la mejora en los tiempos de entrega.

Las métricas clave incluyen ventas, rechazos, tiempo de entrega, trafico web, ROAS y

KPIs generales.

9. Recomendaciones y Lecciones Aprendidas:

Se destaca la importancia de la informacién completa del producto, la contratacion de

personal capacitado y la exigencia interna para impulsar el e-commerce.

La centralidad del cliente, la actualizacion constante y la adaptacion a las tendencias

visuales son recomendaciones cruciales.

Conclusion:

La experiencia de Etafashion en el comercio electronico en la industria textil de Guayaquil
revela un progreso significativo, desafios superados y lecciones aprendidas. Estos hallazgos
proporcionan una base valiosa para comprender la dinamica del e-commerce en la regién y
ofrecen recomendaciones practicas para otras empresas textiles que buscan ingresar o mejorar

Su presencia en este canal.
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Anexo B. Analisis Cualitativo de la Entrevista para la Tesis sobre E-commerce en la

Industria Textil en Guayaquil Jeanneth Proafio — Super Exito

llustracion 4. Entrevista a Jeanneth Proafio- Superéxito

1. Experiencia y Contexto:

La entrevista comienza con una introduccion adecuada, presentando a la entrevistada

y estableciendo el contexto de la investigacion.

2. Objetivo de la Investigacion:

El objetivo general y especifico de la investigacion se delinean claramente,
enfocandose en el analisis del e-commerce como estrategia en la industria textil en

Guayaquil.

3. Datos Personales y Laborales de la Entrevistada:

La informacion sobre la entrevistada proporciona contexto y credibilidad,
especialmente su experiencia en marketing digital y su rol actual como coordinadora de

canales digitales & e-commerce en Superexito.

4. Adopcidn del Comercio Electronico:

La entrevistada confirma que la empresa ha adoptado el comercio electronico desde
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finales de 2021.

5. Razones para Adoptar el Comercio Electronico:

La estrategia se basé en la competencia y en mantener la competitividad en el

mercado.

6. Porcentaje de Ventas a través del Comercio Electrénico:

Menos del 10% de las ventas totales se realizan a través del comercio electrénico

actualmente.

7. Evolucion del Comercio Electrdnico en la Industria Textil de Guayaquil:

Se destaca la presencia del comercio electronico en Guayaquil durante los ultimos 10

afios, con un impulso significativo después de la pandemia.

8. Temas y Tendencias Actuales en el Comercio Electronico:

Se mencionan estrategias de precios competitivos, presentacion de productos nuevos,
tendencias de moda, y la incorporacion de una variedad de productos para atraer a diferentes

segmentos de clientes.

9. Factores que Impulsan el Crecimiento del Comercio Electronico:

Se aborda la resistencia tanto del publico tradicional como del nuevo cliente digital, y

se aplican estrategias diferentes para educar y satisfacer las necesidades de ambos.

10. Motivaciones para Adoptar el Comercio Electronico:

La principal motivacion fue mantenerse competitivo ante la competencia que ya
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implementaba tiendas digitales.

11. Ventajas Competitivas del Comercio Electronico:

La capacidad de llegar a nuevos mercados y expandir el negocio se destaca como una

ventaja clave.

12. Impacto en el Alcance del Publico y la Expansion Empresarial:

La empresa ha llegado a un publico diferente, mas practico y con un enfoque en el

cliente antes que en el producto.

13. Dificultades y Obstaculos en la Implementacién del Comercio Electrénico:

Se menciona la resistencia interna, la adaptacién del personal, y la necesidad de

comprender las demandas del nuevo cliente.

14. Logistica, Seguridad de Datos y Gestion de Inventario:

La empresa ha abordado estos aspectos implementando cambios en politicas y

procedimientos.

15. Resultados en Términos de Crecimiento Econémico:

Se observa un aumento del 12 al 14% en las ventas mensuales y la capacidad de

desarrollar departamentos adicionales.

16. Métricas Claves para Evaluar el Exito del Comercio Electrénico:

Se utilizan métricas como tréafico, rebote, visitas por departamentos, conversion de

ventas, y origen del trafico.
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17. Recomendaciones y Lecciones Aprendidas:

La importancia de compartir informacion detallada con los clientes para generar

confianza se destaca como una leccion clave.

Conclusion:

La entrevista proporciona una vision completa y detallada de la adopcion del
comercio electronico en la industria textil en Guayaquil, abordando aspectos desde la
motivacion hasta los resultados obtenidos. La experiencia de la entrevistada y la diversidad

de temas tocados ofrecen una base sélida para el analisis cualitativo en la tesis.

81



Anexo C. Andlisis Cualitativo de la Entrevista para la Tesis sobre E-commerce en la

Industria Textil en Guayaquil Michelle Caicedo — DePrati

lustracion 5. Entrevista a Michelle Caicedo-Deprati

1. Introduccion:

En la entrevista con la Ing. Michelle Caicedo de Almacenes de Deprati S.A, se
exploraron aspectos fundamentales del e-commerce en la industria textil de Guayaquil. La
experiencia de la entrevistada en el desarrollo y evolucion del e-commerce aporta una

perspectiva valiosa sobre la integracidn de esta estrategia en el sector.

2. Experienciay Desarrollo:

La Ing. Michelle Caicedo ha desempefiado un papel crucial en el area del e-commerce
dentro de la empresa durante los Ultimos 9 a 10 afios, escalando desde la atencion al cliente
hasta su actual cargo como supervisora de ventas de canales digitales. Su enfoque integral
abarca desde la creacion de estrategias de ventas hasta la colaboracion interdepartamental para

optimizar procesos.

3. Adopcién del E-commerce:

La empresa no adopto el comercio electronico como estrategia principal, sino como un
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complemento. Este enfoque estratégico ha permitido una integracion mas organica del e-

commerce en la operacion general de la empresa.

4. Motivaciones para Adoptar el E-commerece:

La satisfaccion del cliente y la construccién de relaciones son motivaciones clave. El
servicio al cliente se considera parte integral del posicionamiento de la marca, enfocandose en

la transaccionalidad y la fidelizacion del cliente.

5. Ventajas Competitivas del E-commerce:

La inmediatez en la entrega, el ahorro de tiempo y la creacion de un entorno visual
atractivo se destacan como ventajas competitivas. La adaptacion a la vida diaria del cliente,

tanto en moda como en productos para el hogar, es esencial.

6. Impacto en el Alcance y la Expansion:

El marketing digital se utiliza para llegar a audiencias especificas, aprovechando
herramientas como cddigos QR y redes sociales. La estrategia va de la mano con el analisis

de datos para implementar planes de comunicacion.

7. Dificultades y Obstaculos:

Problemas comunes, como devoluciones y costos de envio, se abordan para mitigar
riesgos. La limitada infraestructura de telecomunicaciones en algunas regiones de Ecuador

representa un desafio adicional.

8. Logisticay Seguridad de Datos:

La empresa gestiona su propia logistica, utilizando KPIs para medir el desempefio y
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planificacion con un enfoque en el retorno de la inversion (ROI). La seguridad de datos se

aborda siguiendo las leyes de proteccion de datos.

9. Gestidon de Inventario:

El inventario se gestiona por categorias y coexiste entre la tienda fisica y en linea. La
rotacion se adapta a la demanda generada por los pedidos de los clientes, controlada mediante

un sistema incorporado.

10. Resultados y Métricas Claves:

El crecimiento econdmico ha sido inferior al 10%, pero la empresa se ha expandido a
ubicaciones sin tiendas fisicas. Métricas clave incluyen ventas, margen de ganancia, numero

de visitas, y comparativos anuales.

11. Recomendaciones y Lecciones Aprendidas:

La colaboracidn, el uso efectivo de redes sociales, la construccion de la marcay la
apertura en politicas de garantia son elementos cruciales. Atraer al cliente y centrarse en la

experiencia del cliente son fundamentales para el éxito continuo.

Conclusion:

La experiencia de Deprati en el e-commerce destaca la importancia de la
adaptabilidad, la colaboracion y la orientacion al cliente en la implementacion exitosa de
estrategias empresariales en la industria textil de Guayaquil. Estos hallazgos pueden ofrecer

valiosas lecciones para otras empresas del sector en la region.
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Anexo D. Andlisis Cualitativo de la Entrevista para la Tesis sobre E-commerce en la

Industria Textil en Guayaquil Jacobo Guerra - EtaFashion

llustracién 6. Entrevista a Jacobo Guerra-Etafashion

1. Introduccién

La entrevista con Jacobo Guerra Velastegui, Supervisor Logistico E-commerce de
Etafashion, proporciona una vision detallada de la adopcién y los desafios del comercio
electronico en la industria textil de Guayaquil.

2. Motivaciones y Estrategias de Adopcién:

Se destaca la competitividad como la principal motivacién para adoptar el comercio
electronico, asi como la necesidad de adaptarse a la recesion provocada por la pandemia.
La estrategia se enfoca en ampliar el alcance geografico de las ventas, aprovechando el
crecimiento del comercio en linea.

3. Desafios y Obstaculos:

La principal dificultad mencionada es la adaptacion del cliente a esta nueva
modalidad de compra en linea. A nivel interno, se observa resistencia por parte de algunos
proveedores que no estan de acuerdo con la venta a través de Marketplace.

4. Ventajas Competitivas:

Se resalta la facilidad de pago como una ventaja crucial, brindando confianza 'y

motivacion al cliente para realizar compras en linea. La diversificacion de productos,
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incluyendo tecnologia y linea blanca, se presenta como una estrategia efectiva para
mantenerse competitivo.

5. Impacto en el Publico Objetivo y Expansion Empresarial:

La adopcion del comercio electrénico ha facilitado la apertura de nuevas tiendas en
otras ciudades, ampliando significativamente el alcance del pablico objetivo. La flexibilidad
en las opciones de entrega, como el servicio de delivery y el retiro en tienda, contribuye al
éxito de la estrategia.

6. Resultados y Métricas de Exito:

Durante la pandemia, se observa una adaptacion exitosa al canal de e-commerce,
generando ingresos significativos. Las métricas clave incluyen la capacidad de recompra,
eficiencia en la entrega y proyecciones de ventas.

7. Recomendaciones y Lecciones Aprendidas:

Se enfatiza la importancia de estar a la vanguardia en tecnologia y la necesidad de
adaptarse constantemente para el crecimiento sostenible. La simplicidad del comercio
electronico se subraya como una leccion aprendida, destacando la importancia de la
innovacion y la basqueda constante de conocimiento.

8. Conclusiones:

La adopcion exitosa del comercio electronico por parte de Etafashion ha impulsado el
crecimiento econdémico y la expansion de la empresa. Las lecciones aprendidas y las
recomendaciones proporcionadas por Jacobo Guerra Velastegui ofrecen valiosos
conocimientos para otras empresas textiles en Guayaquil que buscan aprovechar las

oportunidades del comercio electronico y superar los desafios asociados.
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