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Introduccion

* En la actualidad, el comercio electronico ha
revolucionado las compras. El acceso al internet y la
variedad de dispositivos que permiten conectarse ha
aumentado la facilidad de la compra en linea. Existen
diferentes factores que han permitido esto, la
penetracion global, los habitos de compra, la
reduccion de precios y los tiempos de entrega en la
logistica, tanto nacional como internacional (Kaushik,
Khare, Boardman, & Cano, 2020).

* Empresas de todos los niveles se sumaron a la
venta en linea con la crisis sanitaria del COVID-19
(Bravo, Gonzalez Segura, Temowo, & Samaddar,
2022). Causando problemas a las PyMEs, debido a Ia
alta competencia que generd el ingreso masivo de
vendedores al comercio electrénico, obligando a los
pequeios empresarios a crear nuevas alternativas de
venta para un mercado altamente competitivo (Doe,
Van de Wetering, Honyenuga, & Versendaal, 2022).




Introduccion

Existen varias alternativas para implementar un comercio
electrdnico exitoso:

e Tienda en linea propia

e Redes sociales

* Marketplace

El principal problema entre las PyMEs, es la implementacion de
estos canales. Ya que en la mayoria de los casos no se cuenta con
recursos suficientes para hacer una estrategia completa. Sin
embargo, el no considerar una estrategia de venta digital, podria
representar un alto riesgo para la supervivencia de la PyME.

La presente investigacion tiene como objetivo analizar el
panorama general sobre el comercio electréonico para
seleccionar la ruta de implementacion de un canal de e-
commerce para las PyMEs. La implementacidon de un canal digital
puede ser diferente para cada empresa, el cual depende de:

* Capacidad econdmica

e Capital humano

* Infraestructura

* Objetivos a corto y mediano plazo

]



Metodologia

e Se realizd la revision de literatura de
investigaciones  previas  implementando  un
comercio electréonico para pequefas y medianas
empresas, haciendo un analisis exploratorio
evaluando los factores claves para poder realizar
una comparacion entre e-commerce propio, redes
sociales y Marketplace.

Se realizé una investigacion cualitativa exploratoria.



Tabla 1. Variables a analizar

Costo inicial

Costo mensual

Costo por venta

Costo de pasarela de pago
Publicidad

Fulfillment tercerizado
Multicategoria

Interfaz amigable

Configuracion y personalizacion

Posicionamiento de marca propia
Creacion de promociones
Creacion de paquetes o bundles

Afectacion en la reputacion

Metodologia

Pago unico al iniciar la implementacidén, pago de licencias, programas, plugins,

hosting, dominio, membresias, etc.

Pago mensual por el uso del servicio de plataformas.

Pago por venta realizada.

Pago por transaccion realizada.

Servicio de publicidad por medio de anuncios pagados.

Almacenamiento, preparacion y envio de productos realizado por un tercero.
Manejo de productos de diferentes categorias o industrias.

Facil manejo de la plataforma, tanto vendedores como compradores.

La plataforma permite una alta o baja personalizacidn, ya sea de la interfaz o

de la configuracion de opciones.

Es posible el posicionamiento de la marca dentro de la plataforma.
La plataforma permite generar descuentos.
La plataforma directamente permite crear paquetes de distintos productos.

El manejo de la reputacion y confiabilidad del vendedor dentro de la

plataforma.



Tabla 2. Indicadores comparativos a analizar

Indicador

Referencia

Costos de implementacion y
operacion

(Martinez-Lopez, Li, Feng, Liu, &
Lopez-Lopez, 2022)

Variedad vy alcance de
productos

(Wakil, Alyari, Ghasvari, Lesani,
& Rajabion, 2020)

Experiencia de usuario

(Kim, 2022)

Personalizacion y branding

(Bell, McCloy, Butler, & Vogt,
2020)

Gestion de la marca vy
reputacion

(Bell, McCloy, Butler, & Vogt,
2020)

Resultados



Resultados

Tabla 3. Costos de implementacidn y operacion

Concepto Shopify (Basic) Facebook Mercadolibre Amazon
Instagram
C. Inicial 13 USD (Mas uso de N/A N/A N/A
plantillas o programas)
C. Mensual 19 USD N/A N/A 600 MXN
C. por venta 2% N/A 15%* + $25 (>$149) 8-15%*
15%* + S30 (>$298)
15%* + $100 (<$298)
C. Pasarela de pago 3.49% + IVA + $4.00 Variado N/A N/A
+ IVA
Publicidad Si Si Si Si
Fulfillment No No Si Si

tercerizado

Elaboracion propia

Fuente: (Shopify, 2023), (Meta, 2023), (Meta, 2023), (MercadoLibre, 2023), (Amazon, 2023)




Resultados

Tabla 4. Variedad y alcance de productos

Shopify Facebook Mercadolibre Amazon
Instagram
Multicategoria No No Si Si




Resultados

Tabla 5. Experiencia de usuario

Shopify Facebook /| Mercadolibre Amazon
Instagram
Interfaz amigable Si Si Si Si
Configuracion vy Si No No No
personalizacion




Resultados

Tabla 6. Personalizacion y branding

Shopify Facebook Mercadolibre Amazon
Instagram

Posicionamiento de marca| Si Si No No
propia

Configuracion yv| Si No No No
personalizacion

Creacion de promociones Si Si Limitado Limitado

Creacion de paquetes o| Si Si Limitado Limitado

bundles




Resultados

Tabla 7. Gestion de la marca y reputacion

Shopify Facebook /| Mercadolibre Amazon
Instagram
Posicionamiento de| Si Si No No
marca
Afectacion en la, No No Si Si
reputacion




Conclusiones

Tabla 8. Conclusiones

Indicador
Costos y rentabilidad

Variedad y alcance de productos

Experiencia de usuario

Conclusiones

Las tiendas en linea y las redes sociales ofrecen una mayor rentabilidad a
largo plazo, ya que no implican comisiones por ventas ni tarifas de
transaccion.

A corto plazo, las redes sociales tienen un bajo costo inicial, pero las
tiendas en linea pueden ofrecer una mayor personalizacion y control sobre
la marca.

Para empresas que ofrecen una variedad de productos de diferentes
categorias, un Marketplace puede ser una opcidn viable, ya que permite
vender multiples categorias en una plataforma.

Las redes sociales pueden ofrecer una experiencia de usuario familiar y
comoda, pero la personalizacién y optimizacién para la venta en linea
pueden ser limitadas.

Las tiendas en linea permiten una mayor personalizacidn, pero requieren
un desarrollo constante para mantener una experiencia de usuario 6ptima.

Los Marketplaces estan optimizados para la venta en linea, pero la
experiencia del usuario puede verse afectada por la gran cantidad de
opciones disponibles.



Conclusiones

Indicador Conclusiones

Personalizacion y branding En la tienda en linea y redes sociales permiten una total personalizacion,

creacion de paquetes y promociones con total libertad.

En los Marketplaces no es posible la personalizaciéon, y no se puede
posicionar la marca, la creacion de promociones y paquetes es limitada.
Posicionamiento de marca vy Lastiendasenlineay lasredes sociales ofrecen un mayor control sobre el
reputacion posicionamiento de la marca y la gestion de la reputacion.

En los Marketplaces, la reputacién puede verse afectada
significativamente por las politicas de la plataforma, pero la gestion
adecuada puede resultar en un mayor alcance para los productos.
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