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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Proyecto de Titulacidn tiene como objetivo desarrollar un plan de
marketing para la creacion y comercializacion de ropa personalizada a través
de una tienda virtual en la ciudad de Guayaquil en el afio 2016. Dado que en
la ciudad se oferta en su mayoria ropa predisefiada o prefabricada con el
mismo disefio en masas, se detectd una necesidad de personalizacion de la
vestimenta; un lugar que permita a las personas crear sus propios disefios y
plasmarlos en su ropa de vestir de acuerdo a sus gustos y preferencias,
dejandoles plasmar su creatividad y personalidad en su vestimenta y tener la

certeza de que no lo encontrardn en ningan otro lugar.

Gracias al desarrollo tecnoldgico y la evolucién del comercio electronico en el
pais; actividad que mueve alrededor de 540 millones de dolares anuales, de
ellos el 33% esté dirigido a la compra de vestimenta y calzado. Es por eso que
muchas empresas nacionales han optado por la implementacion de este
nuevo canal de ventas, permitiéndolos ampliar su margen de rentabilidad y
tener un mayor contacto con los clientes de manera virtual. El mundo cada
vez estd mas conectado a internet, las edades mas conectadas estan
comprendidas entre los 16 a 34 afos; es por esta razon que se decidié dar

apertura a la creacion de una tienda virtual que ofrezca este tipo de productos.

Para llegar a esta conclusion se realiz6 un andlisis situacional del mercado,
correspondiente a los factores econdmicos, politicos, sociales, tecnolégicos y
ambientales que inciden en el desarrollo del proyecto. Una vez realizado el
estudio se efectlio posteriormente una investigacion de mercado, la cual
consistié en recopilar datos de personas de edades comprendidas entre los
16 y 40 afios, acerca de gustos, preferencias, frecuencia de compra,
preferencias de pago, etc. Gracias a la informacién recopilada dej6 en claro
los objetivos planteados y pudo dar paso a la creacion de diferentes
estrategias en la implementacion del proyecto.

Una parte principal del objetivo de la investigacion era conocer aquellos
atributos que incidian en la decision de compra en linea, ademas de la

aceptacion de una tienda virtual de personalizacion de ropa. Para llevar a

XiX



cabo esta investigacion se utilizaron herramientas tanto cualitativas como
cuantitativas: encuestas, focus group, entrevistas a profundidad y mistery

shopper.

Luego de que se analizaron los resultados de estas herramientas de
investigacion se concluyo que el porcentaje de aceptacion del proyecto en la
ciudad se encuentra en un 77.1%. Con los resultados se dio paso a desarrollar
los objetivos del plan de marketing para luego elaborar estrategias que
ayudaran a crear presencia de marca y generar ventas en los primeros meses

de operacion del negocio.

Como respuesta a las necesidades encontradas se busca generar visitas al
sitio web, ademas de las ventas, experiencia de compra a través de la
personalizacion en linea, todo esto mediante el desarrollo de actividades de
marketing digital y actividades btl. También se desea crear interaccion con los
clientes a través de las herramientas de social media con la finalidad de
fomentar buenas relaciones entre cliente-empresa y ofrecer un buen servicio
al cliente desde la recepcién del pedido hasta la entrega del producto final a
domicilio. Para su implementacion, se manejara un cronograma de ejecucion
de actividades y monitoreo que permita conocer la efectividad del plan de

marketing y definir los resultados esperados de los mismos.

Finalmente, para la consecucion del proyecto se realizard una inversion de
$15,000 dolares, en la cual se respaldara la factibilidad y rentabilidad del
proyecto con la obtencion de una TIR del 49%, demostrando que la aportacion
propia de los socios, logra ser recuperada en el primer afio de ejecucion del

proyecto.

Palabras claves: marketing digital, e-commerce, desarrollo de productos,

plataforma virtual, posicionamiento SEO y SEM, redes sociales.
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1. ASPECTOS GENERALES

1.1 Introduccion

La idea del presente proyecto proviene de la necesidad de ofrecer y
comercializar ropa personalizada, a través de un sitio web, en la ciudad de
Guayaquil. Actualmente existen empresas que comercializan ropa
predisefiada (disefio creados con previa anticipacion y fabricados en volumen)
y otros pequefios negocios, personas naturales o artesanales que ofertan a

través de redes sociales camisetas con el disefio de preferencia del cliente.

Con este proyecto, a través de una investigacion de mercados y estrategias
de marketing, se desea cautivar a aquellas personas que buscan algo
diferente en su ropa de vestir, algo que los ayude a salir de la rutina de sus
prendas aburridas, un elemento personalizado, creado en base a su
personalidad y creatividad; ofreciéndoles un valor agregado y diferenciador

desde la comodidad de su hogar.

Gracias al desarrollo tecnologico, el comercio electrénico se ha convertido en
la puerta para la creacion de nuevos negocios, y también es considerado
como un nuevo canal de venta para las empresas; por este motivo se empieza
a explotar herramientas como las redes sociales, posicionamiento web,
publicidad online, todo para dar a conocer un sitio web, aprovechando que las
personas estan cada vez mas conectados a internet. Es por eso que se
escogid un sitio web como el canal de ventas idoneo para ofrecer ropa
personalizada a aquellas personas que estén conectados al mundo virtual y

gusten de la ropa.

La finalidad del presente proyecto es dar a conocer una nueva alternativa de
compra de ropa personalizada a los consumidores. La clave principal para el
exito de la empresa sera mantenerse en el mercado ofreciendo una nueva
solucion de compra en linea a las personas que buscan plasmar su creatividad

e imaginacion en su vestimenta.



1.2 Problematica

Durante varios afios los consumidores se han beneficiado de la ley 4x4 para
realizar compras por internet, es decir, realizaban compras de articulos con
un valor de hasta $400 y un peso inferior a 4 kilos; productos que no se podian
encontrar facilmente en el mercado o inclusive se conseguian a un precio
elevado. La importacion de estos productos ingresaba al pais a través de
Courier o mensajeria acelerada, exentos de pagar aranceles y tasas,
preocupandose solo del envio del producto. El 17 de julio de 2014, el Comité
de Comercio Exterior aprobé una nueva modificacidn de la ley 4x4 emitiendo
una tasa adicional de $42 a los productos importados con un cupo anual de

compra de $1200 o hasta cinco importaciones anuales.

Con la aprobacion de la nueva ley, genera una disminucion en la compra de
articulos provenientes del extranjero, las cuales en su mayoria son de
vestimenta y calzado que representaban alrededor del 60%, lo cual estaba
afectando a la industria textil. Existen pocas empresas que usan el canal de
ventas online; con la implementacién de esta nueva ley muchas compafias
podran impulsar la venta de sus productos por medio de su sitio web,

generando mayor rentabilidad a su negocio. (Enriquez, 2014)

El consumidor actual busca optimizar su tiempo y a su vez comodidad en su
compra; esto implica no hacer colas, librarse del trafico en la ciudad, no acudir
a varias tiendas de comercio, evitar manejar dinero en efectivo y un sin

numero de actividades tediosas de la vida cotidiana.

En la actualidad, las empresas ecuatorianas utilizan tres tipos de canales de
venta: mayoristas, minoristas y de retail para llegar a sus clientes. Gracias al

desarrollo de la tecnologia existe otro canal de ventas: las ventas por internet.

En el Ecuador, el uso de internet se ha incrementado notoriamente durante
los dltimos afios. Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, el grupo

gue mas usa internet en el pais tiene entre 16 y 24 afios con el 59,4%, seguida



de las personas de 25 a 34 afios con el 39.6% (Tapia y Henriquez, 2014).
De ellos el 0.34% de la poblacién ha comprado algo en linea (Ecuavisa, 2014).
El incremento del uso de internet es favorable para el comercio ecuatoriano,
debido a que las empresas pueden verlo como una oportunidad de negocio
ofreciendo facilidad y comodidad para sus clientes. Esta tendencia al consumo
de compras por internet generara con el paso del tiempo nuevos modelos de

negocios.

El Ecuador, mueve al afio 200 millones en ventas en linea, segun el Instituto
Latinoamericano de Comercio Exterior. En cambio, las cifras del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC) son superiores y sefialan que en el
pais se generan 540 millones. (Revista Lideres, 2013). Estas cifras indican
que el dinero consumido en compras online no beneficia al crecimiento

econdmico del pais, por lo tanto, merma el consumo a empresas ecuatorianas.

Las transacciones online que realizan los consumidores ecuatorianos
actualmente estan dirigidas a tiendas extranjeras donde ofrecen ciertos
productos como: ropa, zapatos, aparatos tecnoldgicos, electrodomésticos,
accesorios, etc. a precios de oferta, mayor variedad, calidad y exclusividad de

marcas y productos que aun no se comercializan en el pais (Moyano, 2014).

Esto se debe a que existe poca oferta nacional de empresas que
comercialicen sus productos por medio de un sitio web. Adicionalmente aln
prevalece el temor al cambio por parte de los empresarios en distintos
aspectos como nuevos procesos, direccionamientos e inclusive incursionar en

nuevos modelos de negocio que no tienen antecedentes de éxito alguno.

Por todo lo antes mencionado se ha podido identificar una oportunidad de
negocio por medio del internet, con un sitio web amigable y comprensible para

los usuarios y clientes.



1.3 Justificacion

En el mercado ecuatoriano es muy comdn encontrar productos predisefiados
es decir, modelos fabricados en masa sin ningun tipo de diferenciacion que
permita al cliente sentirse Unico y especial con su propio disefio. En base al
problema identificado se ha podido determinar una oportunidad de negocio; la
cual consiste en vender camisetas personalizadas que seran disefiadas por
el cliente a través de un sitio web desde la comodidad de su hogar, oficina o

en cualquier lugar donde se encuentre.

El producto va dirigido al grupo que mas utiliza internet en el pais; jévenes y
adultos de edades comprendidas entre los 16 y 34 afios, de clase
socioeconémica media y media-alta. Personas que gusten afiadir su
personalidad y expresar su creatividad en las prendas de vestir y siempre
andan en la busqueda de prendas originales y Unicas en el mercado ya sea
para su uso personal o algun obsequio en especial.

Dado que la marca es nueva en el mercado se plantea realizar un plan de
introduccidon estratégico del producto en la ciudad de Guayaquil; con la
finalidad de dar a conocer la marca, generando presencia y participacion de
mercado y a su vez alimentar una base de clientes potenciales para futuras

ventas.

Con este proyecto se aportard con conocimientos de marketing estratégico,
planeacién de medios publicitarios, marketing digital y redes sociales,
incursiéon y analisis de nuevos mercados, para futuros empresarios que tengan

el deseo de emprender un nuevo negocio de ventas online.

En este trabajo se desea profundizar sobre los conocimientos y la importancia
del marketing en todas las empresas hoy en dia, deseosas de involucrarse en
el proceso de comercializacion de productos en internet. Esto radica en
determinar la satisfaccion del cliente, tomando en cuenta las evaluaciones
para el desarrollo de los planes y las estrategias de marketing con el concepto

de producir beneficios cuyos resultados son a largo plazo.



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Disefiar un plan de marketing para la creacion y comercializaciéon de ropa

personalizada a través de una tienda virtual en la ciudad de Guayaquil.

1.4.2 Objetivos Especificos

Realizar un analisis situacional que permita conocer los factores que inciden

en el proyecto.

Realizar una investigacion de mercado, para conocer los gustos y preferencia

de los consumidores

Disefiar una estrategia de marketing para la introduccion del producto en el

mercado.

Demostrar la viabilidad financiera del proyecto.

1.5 Contextualizacion

El lanzamiento del proyecto se realizara en la ciudad de Guayaquil, en el afio
2016.

1.6 Resultados esperados

Identificacion de factores externos e internos que afectan y favorecen en el
desarrollo de la marca.

Conocimiento del perfil del cliente potencial (gustos, preferencias, intereses,
disposicion de compra).

Creacién de presencia de marca por medio de las estrategias ejecutadas en
el plan de marketing.

Obtencion de margenes de utilidad del proyecto.



1.7 Esquema modelo tedrico

Grafico 1. Modelo teorico del proyecto

/ * Analisis Situacional
, |+ Investigacion de
k DIAGNOSTICO | Mercados
\ /« Comportamiento del
\ / Consumidor
~_
o » Marketing Estratégico

Y | / « Branding
N | \+ E-commerce
\% —\K ESTRATEGIA  « Marketing Digital
/\/ N /+ Social Media

 Desarrollo de productos

ACCION,
/ FormuIaC|on de Proyectos

PRESUPUESTACION

, CONTROL Y \
\ EVALUACION Flnanzas para Marketing

Elaborado por Autoras



CAPITULO Il

ANALISIS SITUACIONAL



2. ANALISIS SITUACIONAL
2.1 Laempresa

Debido al tema del proyecto “Plan de Marketing para la creacion y
comercializacion de ropa personalizada a través de una tienda virtual en la
ciudad de Guayaquil”, el cual conlleva a la formulacion de la idea de negocio,
la filosofia empresarial, el organigrama organizacional y funciones, y la cartera
de productos, se considera conveniente la exposicion de estos puntos como
parte de la propuesta estratégica que se desarrollara en los siguientes

capitulos.

2.2 Analisis del Macroentorno

2.2.1 Entorno Politico-Legal

Gobierno incentiva con créditos productivos a emprendedores

ecuatorianos

El gobierno del Presidente Rafael Correo ha sido muy cuestionado por los
diferentes cambios que se han realizado a lo largo de sus 7 afios de mandato,
como en todo gobierno, cabe recalcar que ha tenido aciertos y errores, entre
esos aciertos se puede exponer el tema de los microempresarios, los cuales
de alguna manera u otra han sido beneficiados por las distintas facilidades

gue da el gobierno para la apertura de sus actividades econémicas.

El programa “Progresar” que impulsa la Corporacién Financiera Nacional
(CFN) otorga créditos a pequeiios y medianos emprendedores; el gobierno

espera realizar un cambio en la Matriz Productiva.

El Vicepresidente de la Republica, Jorge Glas recordd, en un enlace
ciudadano, lo dificii que ha sido para los pequefios y medianos
emprendedores acceder a un crédito de la banca privada, pero esta realidad
ha cambiado con la llegada del Gobierno de la Revolucion Ciudadana.
También explico que hay un fondo disponible de 170 millones de doélares para

gue a través de la banca, cooperativas e instituciones del sistema financiero



se concedan créditos por 1.100 millones de ddlares; mientras que, quienes
reciban créditos a través de la linea de financiamiento de Activos Fijos, para
proyectos enfocados al cambio de la Matriz Productiva, tendran plazos de
pagos de hasta 15 afios, con un periodo de gracia de 2 afios, y una tasa de
interés anual del 6,9%. “Asumimos el riesgo, contigo compafiero, para que
puedas emprender, innovar y trabajar’, resalté Glas al referirse a los

ciudadanos emprendedores. (El Ciudadano, 2014)

El apoyo que ofrece el gobierno a los microempresarios es importante para el
proyecto ya que se lo puede poner en marcha, con la facilidad para crear
empresas en sélo dos dias y los microcréditos que ofrecen en el programa
“Progresar” es una ayuda muy considerable para el inicio y progreso de la

misma.

Nueva modificacion a la ley 4x4 expedida por el Comité de Comercio
Exterior (Comex).

El sistema 4x4 surgi6 en el 2008 a traves del Decreto Ejecutivo 867 A, con la
idea de apoyar a los migrantes ecuatorianos facilitandoles el envio de

productos extranjeros a sus familiares en el pais.

El requisito principal de los productos importados consistia en no sobrepasar
los 4 kilos y valores superiores de $400. Dichos articulos ingresaban al pais
exentos de pagar tasas ni aranceles, lo cual generé el incremento de compras
online para consumo propio y como un negocio. Esto generd un descontento
por parte de la industria textil al perjudicar a empresas nacionales por tratar
de aprovecharse de la ley 4x4 para comprar productos a precios de oferta y

comercializarlos a un mayor precio en el mercado. (Enriquez, 2014)

El 17 de julio de 2014 se aprobdé una nueva modificacion a la ley,
argumentando que todos los productos que ingresen al pais bajo el sistema
4x4 se les recargara un impuesto de $42 con un cupo anual de $1.200 y

posibilidad de realizarse en 5 envios. (Diario El Universo, 2014)



La modificacion de la ley beneficiar4 a la industria nacional debido a que
disminuiran las compras online hacia el extranjero por la tanto, es un llamado
de atencion para las empresas ecuatorianas a generar una mayor oferta de

sus productos a través de nuevos canales de ventas; de ellos el internet.

Para el presente proyecto de titulacion, la modificacion de la ley traera
beneficios ya que dara la oportunidad de dar a conocer el sitio web en el
mercado nacional, es decir, las ventas online no se realizaran exclusivamente
hacia sitios web del extranjero, con la adicion de impuestos, los consumidores

estaran dispuestos a comprar los productos de empresas nacionales.

Conformar una empresa en Ecuador tomara dos dias

Desde el afio 2013 el gobierno ha querido reducir los tramites que se deben
realizar para quienes deseen constituir una grande, mediana o pequefia
empresa, esto lo anuncié el presidente Rafael Correa durante su enlace
ciudadano del 24 de agosto. En ese entonces, crear una empresa tomaba
entre 35 a 56 dias (en la practica el tramite puede durar mas), se debia realizar
13 pasos de trdmites en al menos cuatro instituciones y todo esto con costo

de entre mil y tres mil délares. (Ecuavisa, 2013)

Ecuador ocupa ultimos puestos en el ranking de facilidades para crear
negocios. Segun el ranking del informe del Banco Mundial que analiza las
condiciones para crear una empresa, Ecuador ocupa el puesto 169 de un total
de 185 paises. (Ecuavisa, 2013)

Conformar una empresa en el Ecuador ahora solo toma dos dias, la Asamblea
Nacional aprobd la Ley Organica para el fortalecimiento y optimizacion del
sector societario y bursatil; uno de los puntos que trata la normativa es la

rapidez de la creacion de empresas.

Patricio Rivera, ministro coordinador de la Politica Econdmica, expuso los
detalles de como funcionara la constitucion de una empresa en dos dias: “Se

lo hara a través de un sistema informatico, uno va donde un notario, quien
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debera tener firma electrénica; en ese momento se comunica en linea con el
Registro Mercantil, con el SRI (Servicio de Rentas Internas), con el Consejo
de la Judicatura, con quien necesite para abrir muy rapidamente la empresa”.
Simplificando los tramites para crearlas, ya que los respectivos controles se

haran después de su constitucion. (Ecuavisa, 2014)

Gréfico 2. Proceso de creacion de compafiias

1.- Ingresar al portal 2- Llenarel 3.- Un notario se encargara
web: ) % formulario de solicitud O de ingresar & sistema, valider la
www.supercias.gob.ec. & de constitucion de & informacion y asignar fecha y
Crear e ingresar su /; compariias y adjuntar los hora para fimar la escritura y los
usuario y contrasena —~ documentos habilitantes. nombramientos.

4.- El Registro Mercantil 5.- El sistema remitira 6.- El sistema emitira
validara la informacion y la informacion de este ﬂ el ndmero de expedents
facilitard la razon de trémite d Servicio de Rentas o y notiicard que el trémite
inscripcion de la escritura Intemas HSRI) y 88 emitiré el de constitucion ha

y los nombramientos. RUC de la compafia. finalizado.

Fuente: Diario El Telégrafo (2014)

Ley de Comercio Electrénico

La Ley de Comercio Electronico expedida el 17 de abril de 2002 por decreto
del Presidente en curso Gustavo Noboa Bejarano y publicado en el Registro

Oficial, indica lo siguiente:

Capitulo IlI

De los derechos de los usuarios o consumidores de servicios electrénicos

Articulo 50.- Informacion del consumidor:

“

o ...el consumidor debera estar suficientemente informado de sus
derechos y obligaciones...”. Cuando se tratare de bienes o servicios a ser
adquiridos, usados o empleados por medios electronicos, el oferente debera
informar sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones para que el
consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o0 servicios

promocionados.

o “En la publicidad y promocion por redes electrénicas de informacion,
incluida la Internet, se asegurara que el consumidor pueda acceder a toda la

informacion disponible sobre un bien o servicio sin restricciones...”
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o “En el envio periédico de mensajes de datos con informacion de
cualquier tipo, en forma individual o a través de listas de correo, directamente
o mediante cadenas de mensajes, el emisor de los mismos debera
proporcionar medios expeditos para que el destinatario, en cualquier tiempo,
pueda confirmar su suscripcion o solicitar su exclusion de las listas, cadenas

de mensajes o bases de datos...”

o “...La persistencia en el envio de mensajes peridédicos no deseados de

cualquier tipo, se sancionara de acuerdo a lo dispuesto en la presente ley”.

o El usuario de redes electrénicas, podra optar o no por la recepcion de
mensajes de datos que, en forma periddica, sean enviados con la finalidad de
informar sobre productos o servicios de cualquier tipo. (Red Iberoamericana
de Protecccion de Datos, 2002)

De acuerdo a la ley, es indispensable que el consumidor tenga pleno
conocimiento de los requisitos, condiciones y restricciones de los bienes y
servicios que adquirira. La publicidad y promocién emitida a través de correos
electrénicos por el proveedor o empresas ofertantes deberdn enviar una
solicitud de suscripcion o exclusiéon a los consumidores para que acepten o
denieguen la cadena de mensajes o base de datos donde se encuentren
inscritos. EI Consumidor es ente principal del articulo, donde se debe proteger
su informacién y respetar el deseo de realizar compras en linea sin que afecte

sus derechos.

Es importante para el proyecto tener conocimiento de las leyes vigentes en
cuanto al comercio electrénico para poner en marcha la creacion de la
empresa, se debe estar bien informado con respecto a la comunicacién hacia
el consumidor, sobre todo el mailing, condiciones de suscripcion, recepcion y

exclusion de la base datos con el fin de proteger los derechos del consumidor.

Facturacion electrénica

El Servicio de Rentas Interna (SRI) emitié la resolucion NAC-DGERCGC12-
00105 el 21 de marzo de 2012 en la que comunica a los sujetos pasivos la

obligatoriedad de la emisiébn de facturas, notas de crédito y débito,
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retenciones y guias de remision electronicos por medio de mensajes de datos
donde conste la firma digital electronica certificada valido y vigente. El
certificado se puede adquirir a través de tres entidades autorizadas: Banco

Central del Ecuador, Security Data y ANF.

Para adaptarse al nuevo esquema de comprobantes, las empresas
contribuyentes deben presentar una solicitud en el sistema de Servicios en
Linea del sitio web del SRI. Una vez aceptada, los contribuyentes pueden
emitir facturas electronicas mediante el portal del SRl o a través de un
software de facturacion. (Edicom, 2014)

Las fechas para los sujetos pasivos del sector privado que realicen ventas a
través de internet, deberan emitir facturas electréonicas a partir del 01 de enero
de 2015. (Servicio de Rentas Internas, 2014)

La emision de facturas electronicas servird para las empresas a reducir el
impacto ambiental, reducir tiempo de envio de comprobantes, menor
probabilidad de falsificacion, reducir los costos de impresion y simplificar el
control tributario. Esto es una gran ventaja para las empresas privadas ya que
podran dar una mejor atencion al cliente a través de la emision de facturas

electrénicas rapida y sencilla.

La implementacion de facturas electronicas en el proyecto, generara un
beneficio a corto y mediano plazo; lo que permitira ahorrar en gastos de
papeleria, contratacion de imprentas, ademas de proteger al medio ambiente

y ofrecer al consumidor un servicio rapido y sin errores de facturacion.

Derechos de Autor

“El Derecho de Autor es el sistema juridico por el cual se concede a los autores
derechos morales y patrimoniales sobre sus obras, en cumplimiento a lo

dispuesto por la Constitucion del Ecuador.”
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“Entre las obras protegidas se encuentran: base de datos, publicidad, pinturas,
dibujos, fotografias, dibujos técnicos, obras de arte aplicadas a la industria,

novelas, poemas, obras de teatro, ...”

El Derecho de Autor dura desde su creacion hasta mas 70 afios después de
su muerte. El uso de una obra sin la autorizacién de su autor es considerado

ilegal y posteriormente se aplicaran multas e inclusive prision.

¢, Como se protege el Derecho de Autor?

El Derecho de Autor protege la obra por el solo hecho de su creacion. Sin
embargo, se debe registrar en la Unidad de Registro del IEPI, asi el autor se
beneficiara de la presuncion de autoria que la ley reconoce a su favor.
(Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual)

Dado que la empresa tendra sus propios disefios, elaborados por el disefiador
gréfico; estaran disponibles para ser estampados en la vestimenta de los
clientes, por lo tanto, éstos estaran protegidos por copyright o derechos de

autor.

2.2.2 Entorno Econdmico

PIB

Segun Llinares, Montafiana y Navarro (2001) es el valor total de la corriente
de bienes y servicios finales generados en una economia durante un periodo
determinado. Equivale a la oferta final de bienes y servicios producidos por

todos los sectores dentro de un pais. (Pagina 111)

En el primer trimestre de 2014, el PIB se ha incrementado en un 0,5% con
respecto al trimestre anterior y en 4,9% con respecto al primer trimestre de
2013. (Banco Central del Ecuador, 2014)

La produccioén total de bienes y servicios en el Ecuador ha venido aumentando
paulatinamente, gracias al trabajo realizado por el gobierno del pais que

actualmente esta apoyando a la industria nacional con préstamos, facilidades
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de creacion de nuevas empresas y la imposicién de ciertas restricciones a las

importaciones. Segun las cifras indica que hay un desarrollo optimista en la

economia del pais.

Grafico 3. Tasa de variacion anual del PIB
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Grafico 4. PIB por industrias - Crecimiento primer trimestre
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De acuerdo a la informacion investigada, la industria de mayor crecimiento en

el primer trimestre de 2014 fue el de construccidon con 21,1%, seguida de la

refinacion del petrdleo con el mismo porcentaje.
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El proyecto de la tienda virtual se ubica en la rama de Comercio, que
representa el 3,7%. Se espera generar un incremento al PIB en los siguientes
trimestres para ubicarse en una mejor posicion.

Esta informacion indica que el pais esta trabajando para producir mas bienes

y servicios y asi mejorar la economia ecuatoriana.

Inflacion
Es un desequilibrio econémico que se caracteriza por un alza de precios de

los bienes y servicios. (Avila y Lugo, 2004)

Tabla 1 Inflacién anual/periodo septiembre 2013-2014

Septiembre-30-2014 4.19 %
Agosto-31-2014 4.15 %
Julio-31-2014 4.11 %
Junio-30-2014 3.67 %
Mayo-31-2014 3.41 %
Abril-30-2014 3.23%
Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 2.85 %
Enero-31-2014 2.92 %
Diciembre-31-2013 2.70 %
Noviembre-30-2013 2.30 %
Octubre-31-2013 2.04 %
Septiembre-30-2013 1.71 %
Agosto-31-2013 2.27 %
Julio-31-2013 2.39 %
Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01 %
Abril-30-2013 3.03 %
Marzo-31-2013 3.01 %
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4.10 %
Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 4.77 %
Octubre-31-2012 4.94 %

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)
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La inflacién en el pais se encuentra en alza, comparando los periodos de
septiembre 2013 donde la tasa se ubicé en 1.71%, frente a septiembre 2014
con 4.19%. Estas cifras indican que los precios de los productos estan
subiendo de precios en el mercado. Los rubros que mas incidieron en la cifras
fueron la division de educaciéon con un 49.39% seguida de alojamiento, agua
y electricidad con el 13.48% y recreacion y cultura con el 11.90%. (Diario El
Universo, 2014)

El incremento de precios afecta al mercado debido a que los productos se
vuelven menos asequibles para los consumidores, esto genera que se
enfoquen en consumir lo necesario y ahorrar lo suficiente. No es conveniente
para una economia dolarizada tener una inflacién en alza porque ocasiona

que el pais se vuelva menos competitivo frente a otras economias extranjeras.

Grafico 5. Inflacion por divisiones de consumo
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

La divisibn que generé mayor inflacion fue de bebidas alcohdlicas, tabaco y
estupefacientes con un 1.65%. La division de prendas de vestir y calzado
registré un bajo incremento ubicandose en un 0.17% debajo del rubro de salud
con 0.18%.

Estas cifras indican que en el sector textil hay una menor inflacion de precios.
La ventaja para el proyecto sera que el precio ofertado de los productos no se

vera afectado hacia el consumidor.
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Tasa de empleo y desempleo a nivel nacional

Grafico 6. Composicion poblacion econdmicamente activa
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Fuente: INEC (2014)

De acuerdo a la informacién del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

(INEC) levantada a nivel nacional en el mes de septiembre; el 63.40% de la
poblacién en edad para trabajar se encuentra econémicamente activa (PEA?),

de ellos el 96.10% poseen un empleo, mientras que el 3.90% se encuentra
desempleada. (2014)

Es favorable para el pais y para el proyecto que la tasa de desempleo se
ubique en un bajo porcentaje; estas cifras demuestran que en el pais si hay
empleos disponibles para los ciudadanos por lo tanto, reciben un salario que

les permite realizar sus gastos de consumo.

Canasta basica

Son todos los articulos imprescindibles para satisfacer las necesidades
basicas del hogar considerando en: alimentos y bebidas, vivienda,
indumentaria y miscelaneos. Referencia a un hogar tipo de 4 miembros, con
1.60 perceptores que ganan exclusivamente la remuneracion basica
unificada, estan constituido por alrededor de 75 articulos de los 299 que
conforman la canasta basica. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2014)

1 PEA: poblacidon econdmicamente activa
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Tabla 2 Canasta basica ciudad de Guayaquil

Restriccién en
Grupos y subgrupos de | Encarecimiento | Costo actual | Distribucion del| el consumo
i 0,
consumo mensual en USD$ ingreso actual USDS % del
costo
Total 2,56 653,2 634,67 18,563 | 2,84
Indumentaria -0,15 38,42 27,21 11,21 | 1,72
Telas, hechuras y 0 2,32 1,35 097 | 015
accesorios
Ropa confeccionada 0,03 18.94 15.84 31 0,47
hombre
Ropa confeccionada mujer -1,21 14,82 8,561 6,31 0,97
Servicio de limpieza -2,06 2,33 1,51 0,83 0,13

Fuente: INEC (2014)

La canasta basica para la ciudad de Guayaquil se ubica en $653.20 mientras
que el salario basico a nivel nacional se encuentra en $354. El total de
consumo mensual que realizan los guayaquilefios en indumentaria es de
$38.42. (2014)

La indumentaria o vestimenta representa uno de los principales articulos de
consumo para el hogar guayaquilefio, esto indica que mensualmente las
personas destinan parte de sus salarios para realizar compras dedicadas a
vestimenta para cada miembro del hogar. Debido a la inflacion del pais y otros
factores, las familias que perciben este sueldo destinan un valor muy bajo a
este sector.

No es conveniente para los ciudadanos y para el proyecto que la canasta
basica y el salario basico mantenga una gran brecha, es decir, el salario
bésico vital no permite realizar todos los gastos necesarios para el hogar
ecuatoriano por lo tanto, en la compra de vestimenta lo haran dependiendo de

cuanto dinero sobre y sélo sucedera cada cierto tiempo.

2.2.3 Entorno Social-Cultural

En el Ecuador el uso de internet ha incrementado en los dltimos afos. Las
personas que utilizan mayormente internet comprenden las edades de 5 a 15

afios con el 38%, seguida de 16 a 24 afos con el 59,4%, y las personas de
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25 a 34 afos con un 39.6%. De todos los consumidores que han usado
internet, solo el 0.34% ha realizado una compra en linea. (Ecuavisa, 2014)

Gréfico 7. Uso de internet por edades
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En Latinoamérica las transacciones online durante el 2012 han superado los
54.000 millones de ddélares mientras que en Ecuador so6lo ha generado 300
millones en el mismo periodo. Los principales articulos que consumen los
ecuatorianos son prendas de vestir y calzado con el 33%, seguido de bienes
y servicios diversos 31%, recreacion y cultura 15%, muebles y articulos para
el hogar 9% y otros 12%. (El Telégrafo, 2013)

Este incremento del uso de internet es muy importante para el proyecto debido
a que significa que se encuentra en un plano optimista; mientras mas
personas se conecten a la web, existira mayor posibilidad de que visiten el
sitio web y posteriormente realicen una compra. El internet ya dejé de ser
considerado un servicio privado y costoso para convertirse en un servicio

indispensable en los hogares ecuatorianos.

Grafico 8. Consumo de los ecuatorianos en linea
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De acuerdo con esta informacion, el uso de internet junto con las compras en
linea es un punto a favor para el proyecto debido a que el mayor consumo se
esta realizando en el segmento de prendas de vestir y calzado, ademas que
el 51% de las compras se realizan mayormente en las ciudades de Quito,
Guayaquil y Machala. Existe una mayor disposicion de los consumidores a
comprar en linea gracias al desarrollo de la tecnologia, nuevos canales de

venta y diferentes métodos de pago.

El perfil del consumidor que efectia compras en linea se distingue por ser
joven mayor de 25 afios, precavido y que el uso de una computadora le parece
facil. Segun la empresa Posicionarte los ingresos mensuales de este tipo de
consumidor oscilan entre los $1,400, es un profesional activo y posee una
tarjeta de crédito con un cupo disponible entre los $300 y $600. Ademas se
conoce que los hombres estan mas predispuestos a comprar en linea a
diferencia de las mujeres que son mas cautelosas y prefieren la ayuda de un

amigo, hermano o esposo. (Revista Semana, 2013)

Al realizar las compras en linea el consumidor se evita acudir a varios centros
de comercio, hacer largas filas, manejar dinero en efectivo, manejar con
tréficos, etc. Esta informacion refiere que existe un nuevo perfil para el
consumidor online y esta dispuesto a realizar compras por este medio. Las
ofertas de productos y servicios online se deben enfocar en este perfil ya que
presenta disposicion econémica y seguridad personal. Una vez que se tenga
un conocimiento mas a profundo sobre este perfil de consumidor, se podra
realizar un mayor enfoque y disefiar nuevas estrategias para que estas

personas realicen un mayor consumo en linea.

2.2.4 Entorno Tecnoldgico

Ecuador en el puesto 81 en ranking de tecnologia de informacion y

comunicacion.

En el 2012, Ecuador ocupo el puesto 81 de entre 157 paises en el ranking del

indice de Tecnologia de Informacion y Comunicacion (TIC).
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El indice fue publicado en el 2013 por la Oficina de las Naciones Unidas para
las Telecomunicaciones (UIT). De acuerdo a esta publicacién el pais escalé
dos puestos con relacion al 2011, en el que ocup0 el casillero 83.

Ecuador, con un indice de 4.08 sobre 10, se mantiene en un segmento
intermedio, pues la Republica de Corea, que obtuvo el primer puesto, tuvo
8.57 puntos sobre 10.

Segun la UIT, en el 2012 mas de 250 millones de personas se conectaron en
linea por primera vez y a finales del 2013 se preveia que cerca del 40% de la
poblacion mundial estuviera usando internet, es decir, 2,000 millones.

Con estas cifras mencionadas, se puede decir que el pais se encuentra en
mejora continua en lo que a tecnologia se refiere, subir dos puestos en el
ranking indica que se puede seguir mejorando e innovando. Ademas, ayuda
a la busqueda de mejora continua y de nuevas tecnologias para las diversas

industrias. (Diario El Universo, 2014)

El Gobierno se ha propuesto dar un impulso al desarrollo de la ciencia y la
tecnologia como piezas "fundamentales para el desarrollo", asi lo dijo Rafael
Correa, durante una conferencia en New Haven (EE.UU.). Segun el
mandatario, los paises que no generan suficientes conocimientos se quedan
rezagados y dependen de lo que producen otros, por lo que, de no reducir las
distancias con relacién a los mas avanzados en materia de educacion, ciencia

y tecnologia, el futuro que les espera es de subordinacion.

El gobierno esta buscando invertir en tecnologia para los distintos ambitos
industriales del pais, de esta manera se acortaria distancias de producciény
de tiempos, esto es un gran cambio y a su vez demandard mucha inversion
en dinero y respuesta al cambio en las nuevos procesos. El gobierno también
busca la inversion en la educacion y reforzar las relaciones de cooperacion
académica y estrechar los lazos encaminados a una mayor colaboracion en
proyectos educativos y de desarrollo del conocimiento.

El apoyo del gobierno siempre sera importante para el desarrollo de nuevos
proyectos, todo lo que ha realizado ayuda al proyecto de titulacion de una u

otra manera porque indistintamente se esta invirtiendo en educacion y
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tecnologia esto facilitara que se incursione en nuevos temas que pueden ser
Gtiles para la empresa.

Se trata de impulsar, de este modo, el avance del pais andino hacia la
"economia social del conocimiento”, un modelo inclusivo que, segun el
Gobierno, sera muy Util en la necesaria mejora de la productividad para el
pais, asi como en la generacién de empleo y en el crecimiento econémico.
(Ecuavisa, 2014)

Dentro de la investigacion del macroentorno se encontré un tipo de tecnologia
para prendas de vestir, en especial camisetas, se llama realidad aumentada.
Esto consiste en que la imagen dentro de la prenda cobra vida y empieza a
moverse cuando se mira a través de un dispositivo mévil o de una tablet, de
lo contrario a simple vista parece una prenda normal, solamente se necesita
que el dispositivo cuente con tecnologia Android o 10S (Iphone). El usuario
puede generar imagenes activas en la pantalla de su dispositivo. Y también
de manera colectiva en un lugar predeterminado, con imagenes creadas con
anterioridad. (Diaz, 2013)

Este es un disefio innovador, creado por jévenes empresarios, es el primer
desarrollo personalizado de realidad aumentada que se hace en Espafa. Esto
es interesante y de cierto modo llamativo, ya que no existe algo parecido en
el pais en relacion a prendas de vestir, seria una nueva forma de

diferenciacion en caso de que se lo implementara en el proyecto.

Uso de tecnologia en la industria textil

La tecnologia se asocia cada vez mas en diversas ramas como lo esta
haciendo en la industrial textil. Ahora existen diversas prendas que usan la
tecnologia como por ejemplo chaquetas que bloquean los rayos ultravioleta,
también existen camperas que conservan con mayor eficiencia el calor
corporal producido donde retiene hasta un 20% mas de calor que una prenda
comun. También existe la tecnologia Thermal Electric que permite a las

prendas obtener calor con solo presionar un boton.
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Las grandes industrias textiles como Nike también incorpor6 su Nike+ donde
hace posible una comunicacién entre el calzado con un dispositivo Ipod Sport,
Sportband o un Iphone. El calzado emite informacién sobre la actividad fisica
del corredor donde le permitira controlar el tiempo, el ritmo, la distancia

recorrida y las calorias quemadas. (Perazo, 2012)

El uso de la tecnologia es imprescindible, cada dia sale al mercado un
producto que implementa nuevas tecnologias. Las personas que estan al dia
en tecnologia adquieren estos productos para mejorar su estilo de vida y estar
pendientes del ultimo grito de la moda. Se tomara en cuenta el uso de la
tecnologia en el proyecto, para que en un futuro esta tendencia se implemente
en la ropa de vestir, con el fin de proporcionarle al consumidor comodidad e

innovacion.

Ropa que funciona como bateria recargable

Cientificos surcoreanos han creado un material para absorber la energia del
sol y guardarla, este material se puede integrar en la piel, la ropa y
complementos como gafas o relojes, haciendo la funcién de una bateria

recargable convencional.

El gran logro de estos cientificos del Instituto Superior de Ciencia y Tecnologia
de Corea (KAIST) ha sido conseguir buenos resultados en material textil.
Compuesto por niguel y poliuretano, principalmente, el innovador material es
flexible para poder incorporarse a la ropa o cualquier prenda o complemento.
Ademas, para no tener que conectar ese objeto a ningun sito, se consigue la
recarga mediante la incorporacion de células solares para lograr una recarga
sostenible. (Isan I. , 2013)

En estas pruebas de laboratorio e investigaciones, se ha conseguido buenos
resultados en el material textil, en caso de que llegue a salir en el mercado
seria una buena opcién de diferenciacion para las empresas de esta industria
y obviamente para el proyecto, dado que aun siguen en investigaciones esto

no puede ser considerado.
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Ropa reciclable con impresoras 3D

El disefiador industrial Joshua Harris ha inventado un concepto de impresora
textil en 3D que podria salir al mercado en 2050. Su idea ha recibido el premio
Desing Lab 2010, y funciona con cartuchos que, se comprarian a los
disefiadores de ropa o se recargarian con los mismos tejidos de la ropa vieja
que, una vez descompuestos, serviran para una posterior reutilizacion.

A través de plantillas se podria obtener nuevas prendas creadas al momento,
de forma ecoldgica o, como minimo, mas verde que ahora, pues se ahorraria
en materia prima, transporte y dinero. Ademas de ser una solucion perfecta
para aprovechar mejor el espacio en el hogar, donde nunca sobra. Ni siquiera
serian necesarias lavadoras, siempre y cuando la impresora fuese mas

eficiente.

Gréfico 9. Modelo impresora 3D

Fuente: Ecologismos (2014)

Existen algunas propuestas para reciclar ropa en casa, entre ellas se
encuentra Zero Waste Recycling es otro proyecto que, también podra hacerse
realidad a mediano plazo para realizar algo similar, si bien en este caso la

impresora incorpora un escaner 3D de cuerpo completo.

Segun explica su creadora, Karonlin K&rge, cada mafiana el escaner
analizaria las medidas y propondria una serie de prendas que irian acorde a
las medidas corporales, incluso se las podria ver en una pantalla, virtualmente
colocadas sobre el cuerpo. Después, simplemente se elegiria disefio.

Desarrollar este proyecto es dificil, porque del sinnimero de complicaciones

técnicas que hay que afrontar para sacarlo adelante.
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Grafico 10. Modelo escaner 3D

selecting style and colour

Fuente: Ecologismos (2014)

Las nuevas tecnologias para cuidado de prendas de vestir y su reutilizacion
son muy costosas, esto no afectaria de manera directa al proyecto pero se lo

puede considerar para futuras inversiones.

Uso de certificados de seguridad electronica empresarial

Los sitios web para ser seguros deben poseer un certificado de seguridad SSL
(Secure Socket Layer) que brinde a los usuarios o visitantes confianza al
entrar al sitio. Estos certificados aprueban la autenticidad del sitio web y cifran
la informacion generada por los visitantes, evitando que piratas informaticos?
tengan acceso a informacion confidencial tales como nombres, direcciones,
contrasefias y numeros de tarjetas de crédito cifrando los datos durante la

transmision desde sus ordenadores al sitio web.

Para tener conocimiento de que un sitio web posee certificados de seguridad
SSL, se debe observar que en la barra del navegador se muestra un candado
y a su vez el prefijo https:// en la direccién de la URL y en algunos casos posee
un sello para indicar a los usuarios que el sitio esta verificado y asegurado y
al hacer clic sobre el sello de sitio SSL se puede observar el estado y los

detalles del certificado. (Ramirez y Espinosa, 2011)

Los sitios empresariales certificados por SSL muestran una barra de

navegador verde para garantizar a los usuarios que la existencia legal y fisica

2 pPiratas informaticos: sin. pirata electronico, hacker o cracker; son las personas que realizan
robos de dinero, husmeo de informacion, infiltracién de virus Informéaticos, pérdidas de
informacion.
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de la empresa se verificd segun los estandares estrictos de la industria donde
se verifica el control del dominio y la legitimidad de la empresa al validar el

nombre legal, la direccion, el nimero de teléfono y otra informacion comercial.

Este certificado que todas las empresas que realizan comercio electronico lo
tengan debido a que se otorga a los visitantes la confianza de que se
encuentran en un sitio seguro y puedan realizar sus compras sin el temor de
robo informatico, un fendmeno que siempre ha marcado miedo en algunos

usuarios.

Uso de Dinero electrénico

La Junta Reguladora Financiera, aprobé el 6 de noviembre de 2014, los
costos para los servicios de pago del sistema de dinero electrénico. La
moneda electrénica sera un medio de pago voluntario que utilizara el celular
para la compra de bienes en autoservicios, farmacias, supermercados, entre

otros.

El respaldo sera en délares, es decir, si una persona tiene USD 1 podra
cambiarlo por su igual en electrénico. El cupo mensual de transacciones con
dinero electrénico para una persona natural sera de hasta USD 2,000. Para el
caso de las personas juridicas los cupos se determinaran de acuerdo a sus
necesidades y casos particulares, previa autorizacién del Banco Central del
Ecuador.

El uso de este medio de pago sera voluntario y su costo dependera del tipo
de transaccion y el monto (se enumeraran las transacciones que se cree que

afectan a la venta en los sitios web):

1) Apertura de cuenta: no tendra costo y sera voluntaria. Podra realizarse
a partir de la tercera semana de diciembre marcando un namero autorizado
por el BCE. Este proceso no consumira el tiempo aire celular, los datos ni los

mensajes SMS. El mantenimiento de la cuenta no tendra costos.
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2) Carga: la carga de dinero electrénico a cambio de ddlares fisicos en el
celular tampoco tendra costo y se podré realizar en las ventanillas del BCE y
en farmacias, supermercados, cooperativas de ahorro y crédito, bancos, etc.,
autorizados por el Central. Este proceso no consumira el tiempo aire celular,

los datos ni los mensajes SMS.

3) Pagos o transferencias de USD 0.01 a USD 0.99: el pago o
transferencia es cuando una persona transfiere una cierta cantidad de dinero
a otra persona. Esta transaccion costara USD 0.015 (menos de USD 0.02) y

sera asumido por quien ordena la transaccion.

4) Pagos o transferencias de USD 1 a 10: esta transaccién costara USD
0.02 y sera asumido por quien ordena la transaccion.

5) Pagos o transferencias de USD 11 a 50: esta operacion costara USD
0.04 y sera asumido por quien ordena la transaccion.

6) Pagos o transferencias de USD 51 a 300: esta operacion costara USD
0.06 y sera asumido por quien ordena la transaccion.

7 Pagos o transferencias de USD 301 hasta 2,000: esta operacion

costara USD 0.10 y serd asumido por quien ordena la transaccion.

8) Compras: los wusuarios podran comprar en establecimientos
comerciales autorizados por el Banco Central para usar dinero electrénico. En
estos casos, el local comercial serd quien asuma el costo (como ordenante de

la transaccion) y no quien realiza la compra. (Orozco, 2014)

La mayoria de usos no se cobraran, entre ellos, la apertura de cuenta, la carga
y descarga de dinero, el pago de servicios publicos, la transferencia de dinero
fisico a electronico desde la cuenta bancaria hacia el teléfono, la recepcion de
giros y remesas hasta 500 délares y el pago de transporte. Asi lo informé

Mateo Villalba, gerente del Banco Central del Ecuador.
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Ademas, sefal6 que la consulta de saldo sera gratuita e ilimitada por Internet,
mientras que en el teléfono se podran hacer las primeras 10 consultas sin
costo. El pago en centros comerciales sera gratuito para los clientes, pues el
costo lo asumira las empresas, asegurando que este valor es menor que el de

otros medios de pago.

El presidente del BCE explico que el dinero recaudado por las tarifas se
destinara al pago que debera hacer el BCE a las operadoras telefonicas y los
agentes macroeconomicos que transaccionaran con el sistema.

Por el momento 800 personas estan en un programa piloto de uso de dinero

electrénico. (Diario La Hora, 2014)

Con la llegada del dinero electronico se facilita el acceso de muchos
consumidores a través de los sitios web, ya que se sentirian mas seguros al
momento de realizar una transaccion, los organismos 0 empresas que cobren
con dinero electronico deberan estar avaladas por el BCE, esto ayuda a que
el cliente se sienta seguro al momento de efectuar su compra, ademas de ser
una forma de reducir los fraudes informaticos, tener una cuenta de dinero
electrénico para el proyecto seria beneficioso con los consumidores para que

sientan que el sitio web donde se realizan los pagos es seguro.

Phishing informético

Jaime Guafuna, jefe de Servicios Kaspersky en GMS, advierte que el
denominado ‘phishing’ es uno de los fraudes informaticos mas comunes en el
pais. Los grupos delictivos envian correos electrénicos con identidades falsas
de bancos u otras instituciones. Sin conocer ese detalle, las victimas ingresan
a sitios web fraudulentos y escriben sus datos personales y claves. Toda la

informacion la reciben las redes delictivas.

Hay una recomendacion muy importante para evitar el ‘phishing’: Acceder a
los portales bancarios desde un navegador de confianza (Firefox, Google

Chrome) y nunca desde links que le llegan a sus buzones.
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Cada mes aparecen, en promedio, 113,500 paginas falsas para robar datos
de los usuarios, segun un informe de la empresa rusa Kaspersky Lab. El
control a estos portales no es tan facil. Los grupos dedicados al ciber crimen

borran y crean permanentemente las paginas.

Los agentes de inteligencia ecuatorianos saben de este fenbmeno. En sus
investigaciones detectaron que los grupos delictivos ya no se dedican sélo a
clonar tarjetas de crédito, una modalidad del ciberfraude. Ahora su principal
interés es el robo de datos y dinero a través de los sitios web. Para esto
emplean las redes sociales, con el seguimiento de las direcciones IP (nUmero
de identidad asociada a una computadora), estas se pueden rastrear y ser
detectados, los equipos de computacion los utilizan para enviar las ofertas
laborales falsas. (Ortega, 2014)

Actualmente muchos consumidores cuidan que sus datos no sean robados y
son reacios con los correos fantasmas, mailings, sitios web falsos, etc., los
cuales buscan robar informacion del usuario, debido a esto se debe contar
con las seguridades necesarias para ofrecer una pagina segura para el

cliente.

2.2.5 Entorno Ambiental

Punto Verde: compromiso empresarial en beneficio del medio ambiente

El Ministerio del Ambiente Ecuador (MAE) creé “Punto verde”, una
certificacibn o un reconocimiento (depende la gestion de organizacién),
otorgando a cualquier empresa de produccién y servicios, publica o privada,
que demuestre una reduccién de contaminacion para sus actividades y
procesos, con la adopcidén de tecnologias limpias y de buenas practicas
ambientales, cumpliendo estandares relacionados con la gestibn de

desechos, uso eficiente del agua, energia y combustibles.

Para obtener el distintivo de Punto Verde, la empresa debe someterse

voluntariamente a un proceso de evaluacion, con el fin de medir la calidad de
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sus actividades y procesos. Luego, el MAE realizard una valoraciéon de la
solicitud, y si la empresa cumple con lo solicitado, sera notificado para que el
Organismo de Acreditacion Ecuatoriano (OAE) compruebe la veracidad de la

informacion proporcionada, a partir de una visita de campo.

El MAE, como entidad rectora Ambiental, tiene entre sus competencias
establecer estrategias de coordinacion administrativa y de cooperacion con
los diferentes organismos, con el fin de expedir y aplicar normas técnicas,

manuales y parametros generales de proteccion y control ambiental.

El Acuerdo Ministerial 131, enfocado en Buenas Practicas Ambientales, que
otorga un Reconocimiento Ecuatoriano Ambiental a la gestidon en el interior de
edificios por consumo de agua, energia, kilogramos de papel consumidos,
reciclados y manejo de residuos, todos calculados por persona.

Y el Acuerdo Ministerial 225, que otorga la Certificacibn Ecuatoriana
Ambiental, que estd avalada por el OAE y esta pensada como incentivo a
empresas de produccion o servicios que demuestren haber implementado uno
0 mas casos de Produccidon Limpia. Varias instituciones y empresas
ecuatorianas se han sumado al compromiso ambiental de Punto Verde. A
nivel nacional, 10 industrias tienen la certificacion de Punto Verde. (Ministerio
del Ambiente, 2012)

En los ultimos afios el sector publico y productivo del Ecuador ha adquirido un
creciente interés por la responsabilidad ambiental, hoy en dia, la mayor parte
de organizaciones invierten muchos recursos en la mejora de procesos y
adquisiciéon de tecnologia y equipos industriales mas amigables con el
ambiente. Las empresas buscan cumplir con estos pardmetros por los
beneficios tributarios, porque les permite ahorrar costos, y porque ademas,
les sirve como una plataforma para elevar su imagen. Esto ayuda a que los
clientes noten que la empresa esta realizando acciones para disminuir el
impacto ambiental. En un futuro cercano seria indispensable contar con este
distintivo para comunicar al consumidor que somos amigables con el medio

ambiente.
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Utilizacion de Tecnologias Limpias

La utilizaciébn de tecnologias limpias es considerada por el 52% de las
empresas en todo el mundo como una forma de ahorro y maximizacion de
beneficios, por encima de motivaciones ecologicas o de imagen, segun se
desprende del International Business Report (IBR, por sus siglas en inglés) de

Grant Thornton.

Ademas, un 45% de las encuestadas argumenta como motivacion el aumento
de sus beneficios, mientras que un 44% las usa para cumplir con las leyes
locales vigentes, un 41% por politicas de Responsabilidad Social Corporativa

(RSC) y un 40% por concienciacion medioambiental. (Ambientum, 2012)

Esto indica que la mayoria de empresas en todo el mundo, busca la manera
o forma de reducir el impacto ambiental no sélo por la imagen de su empresa,
sino también, porque ayuda a reducir costos, mejorar y disminuir procesos,
nueva maquinaria, etc. La otra parte de las empresas lo puede ver como una
obligacion, ya que en la actualidad, muchos gobiernos, por no decir todos, han
fomentado e incrementado leyes que ayuden a la sostenibilidad del medio
ambiente y esto hace que algunas empresas se vean forzadas a realizar

inversiones inesperadas que con el tiempo serdn muy beneficiosas.

Tendencia en elaboracion de ropa ecolégica

Cada vez méas el planeta esta sufriendo a causa del calentamiento global, es
por eso que ahora se trata de concientizar a las personas del impacto global

hacia el planeta a través de pequefios cambios que hacen diferencia.

Actualmente, la produccion textil tradicional se basa en elaborar ropa sin algin
control ambiental como por ejemplo el nylon, rayon o poliéster son producidos
con quimicos que pueden dafar la salud, generan contaminacion por el
tiempo que toma a las prendas degradarse. El algoddn para su produccion se
emplea sustancias toxicas que aceleran el crecimiento y conservacion de la

planta ademas de contaminar el suelo debido al uso de pesticidas.
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Otro principal contaminante son los colorantes usados para tefiir la ropa;
generalmente poseen metales pesados que contaminan el agua y generan un

impacto negativo en el medio ambiente.

Es por eso que ahora existe una nueva tendencia de elaborar ropas eco
amigable donde se utilicen materiales naturales como el lino, cailamo, bambu,
lana y algoddn organico. Este tipo de material debe ser producido sin
fertilizantes o pesticidas, herbicidas u otras sustancias toxicas para evitar

dafar los ecosistemas.

Gracias a esta nueva tendencia, las grandes marcas como Nike, H&M y Levi's
ya cuentan con su propia linea ecolégica. Esta es una nueva alternativa para
dejar una huella positiva en el mundo y cambiar el modo de consumir de las
personas. Esta oportunidad generara la creacion de nuevos negocios que se
dedicaran a la elaboracion de textil amigable y mejorar el estilo de vida de

muchas personas en el mundo. (Rizzi, 2011)

Es uso de técnicas ecos amigables en la elaboracion de ropa ecoldgica, estara
seflalada como punto de referencia a utilizarse en el futuro para el proyecto,
con la finalidad de dar a conocer al consumidor una nueva alternativa de ropa
textil que protege la naturaleza y va en contra de todo material nocivo para la

salud.

2.2.6 Anélisis P.E.S.T.A
Tabla 3. P.E.S.T.A

1 Entorno Politico-Legal Impacto
1.1 Apoyo del Gobierno a microempresarios 2
1.2 Modificacion de la ley 4x4 1
1.3 Reduccién de tramites para crear empresas 1
1.4 Ley de comercio electronico: Informacién al consumidor 2
1.5 Emision de factura electrénica 1
Total 7
Promedio 1.75
2 Entorno Econdmico
2.1 Crecimiento del PIB 3
2.2 Inflacién 3
2.3 Canasta Basica 4
2.4 Tasa de empleo y desempleo 3
Total 13

Promedio 3.25
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3 Entorno Social

3.1 Uso de Internet en el Ecuador 1
3.2 Crecimiento de las compras en linea 1
3.3 Nuevo perfil del consumidor online 1
3.4 Consumo de internet en la ciudad de Guayaquil 2
Total 5
Promedio 1.25
4 Entorno Tecnholdgico
4.1 Ranking de tecnologia 3
4.2 Inversion del Gobierno en tecnologia 3
4.3 Uso de tecnologia en la industria textil 2
4.4 Incremento en investigaciones tecnoldgicas para prendas de 3
vestir
4.5 Uso de certificados de seguridad SSL 1
4.6 Uso de dinero electronico 1
Total 13
Promedio 2.17
5 Entorno Ambiental
5.1 Compromiso empresarial con el medio ambiente 2
5.2 Utilizacién de tecnologias limpias 2
5.3 Tendencia en elaboracién de ropa ecolégica 3
Total 7
Promedio 2.33
PROMEDIO TOTAL 2.15

Elaborado por Autoras

La matriz del andlisis PESTA indica que el nivel de impacto del macroentorno
es de un nivel medio (2.15), esto implica que las fuerzas externas ejercen una
influencia positiva en el proyecto; dado que en el entorno politico-legal (1.75),
el Gobierno se encuentra apoyando a microempresarios con incentivos de
créditos, reduccion de tramites para creacion de empresas, emision de
facturas electronicas para comodidad del consumidor, modificacion de leyes,
ademas de informar y respaldar al consumidor con la ley de comercio
electronico; esto generara facilidades y apertura para la creacién de la

empresa.

En relacion al entorno econdémico (3.25) el factor que mas afecta en la
economia es la canasta basica debido a que el valor es superior en relacion
al sueldo basico, esto afectaria a que los consumidores no puedan adquirir el

producto. Los factores del PIB, inflacion, empleo y desempleo afectan de la
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misma manera por lo tanto, el factor econémico del pais no resulta favorable

pero si manejable para el proyecto.

En el entorno socio-cultural (1.25) se puede apreciar que el uso de internet ha
incrementado notoriamente en el pais, ademas de que en base a cifras hay
un porcentaje de consumidores que estan comprando cada vez mas por
internet; debido a este fendmeno social ahora existe un nuevo perfil del
consumidor online, el cual permitira al proyecto generar nuevas estrategias
ademéas de mantener el enfoque adecuado para la comunicacién de este

perfil.

Con respecto al entorno tecnoldgico (2.17), el gobierno ha empezado a invertir
en diversos tipos de tecnologia, esto ha dado como resultado que el pais
escale 3 puestos en el ranking de tecnologia de informacion y comunicacion.
En el mundo se esta desarrollando avances en tecnologia para prendas de
vestir; es beneficioso para la industria ya que determinaria la decision de
compra del consumidor, esto seria el factor diferenciador en relacién a las
deméas marcas. Otro factor que incide es el uso de certificados de seguridad
en los sitios web que otorgan confianza a los usuarios al navegar con
tranquilidad, con la adquisicion de estos certificados la empresa puede ofrecer

respaldo al consumidor al momento de realizar su compra.

Finalmente en el entorno ambiental (2.33), el compromiso empresarial con el
medio ambiente llega al pais como distintivo “Punto Verde”, el cual es
otorgado por el Ministerio del Ambiente a las empresas que hayan cumplido
los requisitos necesarios. Esto genera que las empresas tomen conciencia y
se preocupen por el medioambiente, ademas de ser reconocidos por el
consumidor. También existe una nueva tendencia en la creacién y produccion
de ropa ecolégica donde se utilicen materiales organicos exentos de
contaminantes con el fin de generar un menor impacto hacia el ecosistema.
En un futuro, seguramente, la empresa planteara la adquisicion del distintivo
gue otorga el Ministerio y a su vez incursionar en la elaboracién de ropa

ecoldgica.
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2.3 Analisis del Microentorno

2.3.1 Cinco fuerzas de Porter

“El diagnostico de las cinco fuerzas, permite entender la rentabilidad a largo
plazo de cualquier sector, asi como de qué forma las compafiias pueden

incidir a su favor en la competencia industrial” (Porter, 2009, pag. 11)

Intensidad de larivalidad

En el mercado ecuatoriano no existe un competidor directo que ofrezca ropa
personalizada a través de un sitio web, por el momento sélo existen empresas
detallistas que ofrecen el producto en tiendas o personas que poseen el
conocimiento de disefio grafico y producen sus productos de forma artesanal
e individual a través de redes sociales. Los costos de mantenimiento,
distribucion e implantacion para el proyecto son bajos ya que la tienda va a

ser en linea lo que permite ahorrar costos.

Tabla 4. Intensidad de la rivalidad

1 Factores Impacto | Atractivo
1.1 |Numero de competidores. 2 4
1.2 Co_stos fijos y de almacenamiento son > a
bajos.
Los productos de los miembros de la
1.3]. . s L 2 4
industria tienen una débil diferenciacion.
Las ventas se concentran entre unos
1.4 2 4
cuantos vendedores.
Calificacion 8 16

Elaborado por Autoras

Los productos que se ofertan en el mercado tienen una débil diferenciacion,
debido a que son predisefiados, ademas de so6lo poseer promociones y
descuentos por temporadas y esto no permite que las tiendas se puedan

diferenciar.

Negociacién de los proveedores

La materia prima que ofertan los proveedores es imprescindible para el
proceso de produccion del proyecto. Actualmente, existen muchos

proveedores que ofertan los productos que la empresa requiere por la tanto,
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se puede comparar precios y elegir el proveedor que cumpla con los requisitos
que se desea: precio, calidad, eficiencia y cumplimiento.

Tabla 5. Negociacion con los proveedores

2 Factores Impacto|Atractivo
Los productos/servicios del proveedor son cruciales para los
procesos de produccion.

Los miembros de la industria pueden integrarse hacia atras,
2.2]hacia el negocio de los proveedores y manufacturar por si 2 4
mismos lo que necesitan.

El producto que se provee es una "mercancia” disponible con

2.1 5 1

2.3 . 1 5
muchos proveedores al precio del mercado.
Los costos de cambiar proveedores son bajas para los
24| . : . 1 5
miembros de la industria.
Calificacion 9 15

Elaborado por Autoras

Negociaciéon de los compradores

El poder de negociacion es relativo porque adquirir una prenda personalizada
no es indispensable por ende, los clientes pueden postergar la compra y esto
hace que la empresa tenga bajas en ventas; sin embargo, existen muchos
compradores que estarian dispuestos a pagar un alto costo por una prenda
personalizada los cuales adn no cuentan con una tienda especializada en

prendas de vestir.

Tabla 6. Negociacion con los compradores

3 Factores Impacto | Atractivo
31 Los compradores son pequefios y numerosos en 5 4
"~ [relacién a la poca oferta que existe en el mercado.
3.2|Los compradores pueden postergar las compras. 4 2
33 La informacion que los compradores tienen de los 3 3
"~|vendedores es limitada en calidad y cantidad.
Los compradores no son muy sensibles al precio: la
3.4 . . 2 4
calidad del producto es realmente importante.
Calificacion 11 13

Elaborado por Autoras

Amenaza de nuevas entradas

Las barreras para ingresar al mercado de personalizacion en prendas de vestir
son bajas, debido a que requiere poca inversion de capital para crear la

empresa, como también la compra de materia prima y maquinaria.
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Tabla 7. Amenaza de nuevas entrantes

4 Factores Impacto|Atractivo

4.1]Las barreras de entrada son bajas 5 1

4.2 |Inversion de capital 4 2

4.3|Acceso a las materias primas 4 2

4.4 |Diferenciacion del producto 2 4
Calificacion 15 9

Elaborado por Autoras

Amenaza de nuevos sustitutos

Actualmente existen variedad de tiendas que ofrecen prendas de vestir, las

cuales son el principal producto sustituto para el proyecto, ya que al momento

de realizar las compras, éstos poseen mayor disponibilidad de eleccion de

prendas y tiendas de comercio.

Tabla 8. Amenaza de nuevos sustitutos

5 Factores Impacto | Atractivo
5.1|Numero de productos sustitutos 4 2
5.2|Disposicion del comprador a sustituir el producto 4 2
5.3|Disponibilidad de sustitutos cercanos 3 3
54 Hay buenos sustitutos facilmente disponibles o aparecen 3 3
nuevos.
Callificacion 14 10
Elaborado por Autoras
Tabla 9. Analisis de las cinco Fuerzas de Porter
Fuerzas Impacto | Atractivo
1 |Intensidad de la rivalidad 2 4
2 |Negociacién de los proveedores 2,25 3,75
3 |Negociacion de los compradores 2,75 3,25
4 |Amenaza de nuevas entradas 3,75 2,25
5 |Amenaza de nuevos sustitutos 3,5 2,5
Total 14.25 15.75
Promedio 2.85 3.15

Elaborado por Autoras

El nivel de atractividad del proyecto es medio-alto (3.15), el cual es superior

al impacto (2.85). Con el analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter se ha

llegado a la conclusion de que el proyecto puede llegar a ser muy favorable

para su ejecucion, considerando las fuerzas en las cuales se tiene menor

impacto, ya que estas generan un atractivo en la industria.
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Es imprescindible estar atentos en la negociacién con los proveedores ya que
ellos juegan un papel muy importante en la calidad de la materia prima y de
los valores que inciden en precio final al consumidor. También investigar sobre

las posibles tendencias que tenga la competencia y la industria en general.

2.3.2 Andlisis de la cadena de valor

° Actividades Primarias

Logistica interna

Se procederd a realizar la seleccion del proveedor de la materia prima (ropa,
maquinaria, insumos). El almacenamiento de la mercaderia se lo realizara en
una de las propiedades de los socios. Se llevara un control de la mercaderia
e insumos a través de la toma de inventarios para mantener una buena

organizacion en la bodega.

Operaciones

La elaboracién del producto para el consumidor final se llevara a cabo por el
estampador, quien se encargara de plasmar las ideas creadas por los clientes
en las prendas de vestir, ademas de verificar que los insumos, maquinarias y
materia prima se encuentren en un estado adecuado para la produccién del

mismo.

Se contrataran los servicios de un proveedor que se encargue de la creaciéon
del packaging® para colocar el producto final y entregar al cliente, este
empaque serda atractivo para el consumidor y diferenciador en el mercado. El
proceso de embalaje sera realizado por el departamento de produccién.

El mantenimiento del sitio web sera realizado por web master, quien se
encargara de que éste se encuentre al dia con las respectivas imagenes,
promociones, avisos, nuevos disefos, etc. de acuerdo a las temporadas del

afio. El dominio del sitio web se encontrara alojada en los servidores del

3 Packaging: Es el arte de inclusion o proteccion de productos para la distribucion, almacenaje,
la venta y el empleo.
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proveedor, quien estard pendiente de que la pagina esté en Optimas
condiciones para el uso del cliente mientras esté visitando la pagina o a su
vez realizando algun pedido, ademas debe evitar que el servidor se ponga

lento.

Logistica externa

La distribucion de los productos estara encargada por el Courier, quien llevara
los paquetes de los clientes hacia los diferentes sectores de la ciudad de
Guayaquil. La reparticion sera realizada con un maximo de 24 horas desde la

recepcion del pedido hasta la entrega del producto al consumidor final.

Marketing y ventas

La publicidad y promociones seran dadas: en el sitio web, a través de mailing*
a las personas que se hayan registrado, con demostraciones en ferias y
eventos, utilizando redes sociales y actividades de BTL.

Las ventas del producto seran realizadas a través del sitio web mediante
demostraciones que se realicen en los distintos lugares escogidos por el
departamento de marketing.

Servicio

Las devoluciones de la mercaderia por parte de los clientes seran receptadas
por el departamento de marketing, el cual debe realizar un informe con las
especificaciones detalladas por el cliente, luego se procedera a entregar lo
antes mencionado al departamento de produccién para la verificacion y

respectivo procedimiento segun sea el caso.

Dentro del sitio web se creara un espacio de opinidon donde los clientes puedan
escribir sus comentarios que serviran para la empresa como retroalimentaciéon

y solucionar situaciones inesperadas.

4 Mailing: Es el envio de informacion publicitaria a un gran nimero de personas de manera
directa y personalizada.
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o Actividades de apoyo

Abastecimiento

Se necesitaran de dos equipos de computacion que serviran para enviar
facturas electronicas, recepcion de pedidos y para el Community Manager el
manejo de redes sociales. Los insumos de oficina también seran necesarios

para el talento humano como papeleria, plumas, cuadernos, etc.

Desarrollo tecnolégico

Se utilizaran computadoras y servicio de internet como herramienta principal
de ventas, ademas de maquinas e impresoras nuevas para estampar las

prendas de vestir.

Recursos Humanos

El requisito fundamental en el reclutamiento es que las personas deben tener
aptitudes y cumplir con el perfil necesario para que pueda ejercer el cargo o
el puesto, se contara con personal capacitado en las distintas areas de la
empresa. En el caso de que exista un mayor niumero de pedidos y la empresa
no se pueda abastecer con el personal, se determinara la contratacién de uno

nuevo.

Infraestructura

Se contrataran los servicios de un asesor contable externo para que maneje
la contabilidad de la empresa y emita las declaraciones al Servicio de Rentas
Internas (SRI) y un profesional en leyes para aquellos problemas legales que
surgieran. También se encuentran las socias del proyecto, quienes aportaran

con capital monetario para la empresa.

Dado que la empresa es nueva, las operaciones se realizaran en las casas

de los socios.
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2.3.3 Conclusiones del Microentorno

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter dio como resultado un promedio de
3.15 en atractivo y un impacto de 2.85. Siendo esto favorable para el proyecto.
Es importante tomar en cuenta aquellos factores que pueden incidir en un

Impacto negativo a fin de

Las fuerzas con mayor atractividad son la intensidad de la rivalidad entre los
competidores ya que existe un minimo niamero de empresas que ofrezcan un
producto personalizado en linea que sea elaborado por el cliente, esto hace
que las ventas se concentren en unas cuantas empresas ademas de que los
costos de almacenamiento sean bajos ya que no existen muchas ventas; la
otra fuerza con mayor atractividad es la negociacion con los proveedores,
existe una gran variedad de proveedores que fabrican la materia prima
necesaria para la elaboracién del producto esto genera que los costos de

cambios de los proveedores sean bajos.

La fuerza con menor atractividad es la amenaza de nuevos sustitutos, dado
gue existen muchas empresas que ofertan productos que satisfacen la misma
necesidad, esto hace que el cliente tenga una amplia variedad de opciones

de compra y le sea facil elegir otro tipo de producto.

Ademas del analisis de las cinco fuerzas de Porter, se encontr6 puntos a favor
en algunas actividades de la cadena de valor; sin embargo, se destaca la
tecnologia de punta de las maquinas de estampar y el trabajo realizado por el
talento humano con respecto a la produccién del proceso de estampado
ademas del manejo de herramientas tecnoldgicas y plataformas sociales,
quienes con una preparacion y capacitacion continua, logran crear una
experiencia de compra Unica para el cliente, desde que éste se dirige a la
tienda en linea o redes sociales para obtener informacion sobre los productos,
hasta que recibe los comentarios acerca del servicio recibido y el bien

adquirido.

42



2.4 Analisis estratégico situacional

2.4.1 Ciclo de vida del producto

Gréfico 11. Ciclo de vida del proyecto

Introduccion Crecimiento Madurez Declive
Ventas

_

Tiempo

Fuente: (Bécares, 2014)

De acuerdo con el ciclo de vida del producto, el proyecto se encuentra en la
fase de introduccion debido a que es una empresa nueva en la ciudad de
Guayaquil y recién se elaboraran las estrategias de marketing necesarias para
dar a conocer la empresa y la marca en el mercado. Se debe recalcar que se
parte de una etapa de desarrollo de producto para luego iniciar en la fase de

introduccion.

Tabla 10. Ciclo de vida de la industria
Anos 2008 2009 2010 2011 2012

Comercio al por mayor y 6.6% -2.3% 6.3% 6.6% | 6.0%
menor

Elaborado por: autoras
Fuente: (El Financiero, 2012)

Debido a que la empresa comercializa ropa personalizada, la rama de
actividad seria de comercio y ventas al por mayor y menor, segun los
especificado en el cuadro. De acuerdo con los datos de la industria, ésta se
encuentra en una fase de madurez, en el 2011 se ubic6é en un 6.6% en

comparacion con el 2012 que disminuyo en un 6.0%.
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2.4.2 Analisis FODA

Tabla

Fortalezas
« F1 Empresa con un producto diferenciado en
el mercado.
* F2 La inversion realizada por los socios del
proyecto

 F3 Maquinarias de produccion nueva.

*F4 El empaque sera un elemento
diferenciador en el mercado y a su vez
atractivo para el consumidor.

la
la

D1 La empresa no cuenta con
infraestructura fisica adecuada para
elaboracion y almacenamiento del producto.

+ D2 Tiempo de la curva de aprendizaje hasta
lograr la adaptacion al negocio.

« D3 No se dispone de cartera de clientes.
+D4 Empresa nueva en el mercado, poca

experiencia.

11. FODA

Oportunidades
+O1 Apoyo del Gobierno hacia  los
microempresarios.

» 02 Modificacion y creacion de leyes que benefician
a las empresas y consumidores.

+ O3 El uso de internet y las compras online han
incrementado.

+ 04 Nuevas investigaciones tecnoldgicas para la
industria textil.

+ O5 Bajo numero de competidores en el mercado.
« O6 Integracion vertical hacia atras en el negocio de

los proveedores.
Debilidades Amenazas

+ Al Los productos sustitutos son humerosos.

+ A2 Las barreras de entrada para la creacion de
una empresa similar son bajas.

+ A3 Alto nimero de competencia informal.

Elaborado por Autoras

2.4.3 Andélisis EFE - EFl y Mckensy

Tabla 12. Matriz EFE

Oportunidades Peso | Calificacion Veler
ponderado
O1 Apoyo del Gobierno 16% 4 0,64
02 Maodificacion y creacion de leyes 11% 3 0,33
O3 Incremento de compras online 18% 4 0,72
O4 Nuevas investigaciones
tecnolégicas 4% 3 0,12
O5 Integracién vertical hacia atras 9% 3 0,27
Amenazas
Al Productos sustitutos numerosos 15% 1 0,15
A2 Barreras de entradas bajas 12% 2 0,24
A3 Alto numero de competencia
informal 15% 2 0,3
Total 100% 22 2,77

Elaborado por Autoras
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Tabla 13. Matriz EFI

Fortalezas Peso | Calificacion Vel
ponderado
F1 Producto diferenciado en el 2504 4 1
mercado
F2 Inversion de Socios en el proyecto 6% 3 0,18
F3 Bajo costo de apertura 9% 3 0,27
F4 Nuevas maquinarias 5% 3 0,15
F5 Dlseno d_el empagque creativo, 2504 4 1
atractivo y diferenciador.
Debilidades
D1 Infraestructura fisica adecuada 10% 1 0,1
D2 Tlem_[,)o de apren_dlzaje hasta la 10% 1 0.1
adaptacion al negocio.
D_3 No disposicidon de cartera de 506 2 01
clientes
D3 Empresa nueva en el mercado. 5% 1 0,05
Total 100% 22 3,06
Elaborado por Autoras
Grafico 12. Matriz Mckensy
@)
= Prot_eg,er Crecer selectivamente Prote_zger y
< = posicion reorientar
5 EQ Invertir para
O E ﬂ P Ganar selectivamente Ganar
oo s crecer
o=
e oNGe) . .
O ~= Crecer Expandir selectivamente . .
< ; Desinvertir
o | selectivamente 0 cosechar
ALTO MEDIO BAJO

ATRACTIVIDAD DEL SECTOR

Elaborado por Autoras

Dado que es un modelo de negocio nuevo, se empleara una posicion

competitiva para sacar provecho a pesar del poco atractivo del mercado. Se

estara atento a las amenazas del sector, en especial la competencia y los

productos sustitutos con el fin de estar siempre a la vanguardia de nuevos

disenos, modelos, tendencias, etc.
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2.5 Conclusiones del capitulo

Una vez realizado el analisis situacional, se puede concluir que en el analisis
de macroentorno existen elementos que afectan positivamente al proyecto
como son la implementacion de la ley 4x4, ley de comercio electrénico, el
incremento del uso de internet en los ecuatorianos, las compras en linea, el
desarrollo tecnolégico en la produccion de vestimenta, concientizacion
ambiental, etc. Esto genera buenas expectativas para la implementacion del

proyecto.

En la matriz FODA, se encontraron varias fortalezas, entre ellas el factor
diferenciador de ser un producto nuevo en el mercado, la maquinaria de punta
y empaque novedoso. También existen oportunidades en el mercado
ecuatoriano, como por ejemplo el apoyo del Gobierno Nacional y el desarrollo
de nuevas tecnologias. En cuanto a las debilidades y amenazas, éstos surgen
debido a que es una empresa nueva, no tiene experiencia en el mercado,
posee una deficiente base de clientes, alta oferta de competidores, barreras
de entrada bajas y existen productos sustitutos que podrian reemplazar la

compra del producto por ser mas econémicos y similares.

Al tener una cadena de valor bien estructurada daré paso a realizar una buena
ejecucion de los procesos a fin de entregar un producto con los mejores
estandares del mercado y ofrecer un servicio al cliente que satisfaga las
necesidades e inquietudes de los usuarios. Existiran fuerzas como la
competencia que generara realizar mayor esfuerzo promocional, asi como
también saber manejar el poder de negociacion de los proveedores en cuanto
a precios y politicas de calidad, ademas de los clientes con respecto a indices

de satisfaccion.

Dado que es un nuevo negocio, la empresa se encuentra en la fase de
desarrollo para luego ser introducida en el mercado, por lo tanto, se debera
implementar estrategias de marketing con la finalidad de dar a conocer el sitio
web, generar visitas, dar a conocer la marca y realizar ventas. Para crecer

selectivamente se debera ser competitivo y ser siempre innovadores.
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CAPITULO llI
INVESTIGACION DE MERCADOS



3. INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1 Objetivos

3.1.1 Objetivo General

Identificar el perfil del grupo objetivo de la empresa dentro de la ciudad de
Guayaquil.

3.1.2 Objetivos Especificos

o Conocer la frecuencia de compra del consumidor.
o Conocer gustos y preferencias del consumidor que compra ropa.
o Identificar el tipo de prendas que tienen mayor demanda por parte de

los consumidores

o Identificar el monto de compra actual del consumidor en prendas de
vestir.
o Definir las variables que influyen en el proceso de decisién de compra

online del consumidor.

o Definir la percepcion actual del consumidor de los servicios y productos

en linea.

3.2 Disefio investigativo

3.2.1 Tipo de investigacion

Exploratoria: “Es una investigacion inicial para definir con mas precision el
problema a analizar. Su objetivo es suministrar al decisor o investigador una
primera orientacién sobre la totalidad o una parte del tema que se va a
estudiar.” (Merino, 2010, pag. 21)

Se realizara este tipo de investigacién con el fin de obtener informacion que
ayudara a identificar los posibles problemas y oportunidades que se pueda
presentar en el mercado, ademas de determinar la viabilidad del proyecto y
las prioridades entre objetivos de la investigacion.

Descriptiva: “Permite analizar las caracteristicas de una poblacion o del tema

a estudiar e intenta dar respuesta a interrogantes como quién, qué, donde,
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cuando y cémo. El proceso de la investigacion de mas formal y estructurado.”
(Merino, 2010, pag. 21)

Se utilizara también este tipo de investigacion para conocer las tendencias y
caracteristicas de la poblacion en cuanto a compras por internet, en funcion

de la edad, sexo, estado civil.

3.2.2 Fuentes de informacion

Fuentes Primarias: “Son las obtenidas para una finalidad de informacion
especifica para el propio investigador” (Soler, 2001, pag. 19)

Se utilizard este tipo de fuente para extraer informacion valiosa del mercado y
ayudara a identificar soluciones para los posibles problemas que surjan

durante la investigacion.

Fuentes Secundarias: “Hacen referencia a datos ya existentes y generados
con otra finalidad, especifica o general, distinta al problema o necesidad de
informacion” (Soler, 2001, pag. 19)

Datos obtenidos de paginas del Gobierno como: Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), Banco Central del Ecuador (BCE). Ademas de
publicaciones de revistas, informes del sector nacional e informacion

comercial.

3.2.3 Tipos de datos

Cualitativo: “Proporciona informacién de grupos reducidos por lo que no es
posible realizar andlisis estadisticos. Se orienta a conocer y comprender el
comportamiento del consumidor.” (Merino, 2010, pag. 40)

Se obtendran datos cualitativos a partir de la realizacion de entrevistas en
profundidad a expertos de comercio electronico, grupos focales y la técnica

de “Mistery Shopper” o clientes fantasmas.

Cuantitativo: “Pretende obtener informacibn que describa hechos
cuantificables mediante técnicas mas estructuradas que las cualitativas. Los
datos admiten algun tipo de medida y su analisis se realiza con posterioridad

a los tratamientos estadisticos empleados.” (Merino, 2010, pag. 40)
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Los datos cuantitativos a obtenerse se basaran en la realizacion y tabulacién
de encuestas dirigidos a la muestra determinada dentro de la ciudad de

Guayaquil.

3.2.4 Herramientas investigativas

Las herramientas que se utilizaran para la investigacion de mercados seran

las siguientes:

. Encuesta

Es un cuestionario estructurado que se emplea en una muestra tomada de la
poblacion, en el cual se busca obtener informacién especifica de los
encuestados, a quienes se les realiza una serie de preguntas a fines a sus
intenciones, conocimiento, comportamiento, motivaciones de compra,

actitudes, estilo de vida, entre otras, (Malhotra, 2008).

o Entrevista a Profundidad

“‘Es una entrevista personal, directa y no estructurada en la que un
entrevistador hace una indagacién exhaustiva para lograr que un encuestado
hable libremente y exprese en forma detallada sus motivaciones, creencias y

sentimientos sobre un tema.” (Scribano, 2007, pag. 72)

. Focus group

“Los grupos focales son una técnica cualitativa de investigacion que consiste
en la realizacién de entrevistas a grupos de 6 a 12 personas, en las cuales el
moderador desarrolla de manera flexible un conjunto de temas que tienen que

ver con el objeto de estudio.” (Barragan, 2003, pag. 158)

o Mistery Shopper
“Es una técnica de investigacion que permite evaluar y mejorar el nivel de

servicio que ofrecen las empresas a sus clientes...”. “Los observadores
actuan como clientes reales o potenciales con el fin de captar por observacién
durante el acto de compra la informacién necesaria para complementar el

formulario disefiado por el investigador.” (Fernandez, 2004, pag. 89)
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3.3 Target de aplicacion
3.3.1 Definicién de la poblacion

Tabla 14. Mercado meta

Pablacion Econdmicamente Activa 36.60% 57760,063
Nivel Socioecondmico

Clase media (C+) 22.8% 1,313,294
Clase media alta (B) 11.2% 645,127
NSE objetivo 34%| 1°958,422
Guayaquil

Paoblacion 2°350,915

15-19 afios 208,603
20-24 afos 206,458
25-29 afios 198,803
30 -34 afios 187,475
35-39 afios 158,419
40-44 afnos 141,294

Total edades 1°101,052
Poblacién Objetivo 1°249,863
Mercado meta 708,559

Fuente: INEC (2011)
Elaborado por Autoras

3.3.2 Definicion de la muestra
Una vez definido el tamafio del mercado objetivo, que es mayor a 100,000
personas, se considera universo infinito y se utilizara una nuestra estratificada

a partir de la siguiente férmula:
Z’pq
ez

n=

n= muestra
p= probabilidad de éxito (50%)
g= probabilidad de fracaso (50%)
z= nivel de confianza (95%)
e= error (5%)
(1,96*1,96)*(0,50)*(0,50)
(0,05*0,05)

_(3,8416)*(0,25)
~ (0,0025)

n= 384
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3.3.3 Perfil de aplicacion

3.33.1 Grupo Focal

Tipo de datos: cualitativo

Numero de sesiones: 1 sesion

Duracion: 45 minutos aproximadamente

Cantidad de personas: 10

Perfiles: personas de 18 a 45 afos; de clase social media, media-alta.
Lugar: Guayaquil

Recursos para realizar la actividad:

Camara de video digital

Area de refrigerios

Computadora portatil (laptop) para presentar las imagenes.
Moderadora: Gianella Gavilanes

Fecha: 22 de noviembre de 2014

3.3.3.2 Entrevistas en profundidad

Tipo de datos: cualitativo

Cantidad de personas: 3

Duracién: 30 minutos aproximadamente

Perfiles: expertos en comercio electronico

Nombres de los entrevistados:

MIT Prissio Dormi - Gerente General de Ascomsa

Ing. Esau Ledn - Consultor en disefio y desarrollo de sitios web
Ing. Mao Garzén — Consultor e investigador de mercados web
Lugar: Guayaquil

Recursos utilizados: grabadora portétil de audio

Entrevistadoras: Gianella Gavilanes, Leidy Barrera

3.3.3.3 Clientes fantasmas (Mistery Shopper)

Tipo de datos: cualitativos
Cantidad de personas: 3

Duracién: 10 minutos

52



. Perfiles: vendedores independientes que disefian y comercializan

camisetas personalizadas a través de redes sociales en la ciudad de

Guayaquil.

. Lugar: Guayaquil

. Recursos utilizados: teléfono celular para la llamada telefénica
. Investigadora: Leidy Barrera

3.4 Resultados relevantes

3.4.1 Encuestas

Tabla 15. Monto de gasto en ropa realizado

Edades
Monto de compra 18-24 | 25-31 | 32-38 | 39-45 Total general
Femenino 32.0% 8.1%| 1.3%| 1.0% 42.4%
$51-$100 10.2% 2.9%| 0.3%| 0.8% 14.1%
$101-$200 9.9% 2.6%| 0.8%| 0.3% 13.5%
Mas de $200 7.6% 1.6%| 0.3%| 0.0% 9.4%
Menos de $50 4.4% 1.0%| 0.0%| 0.0% 5.5%
Masculino 37.5%| 14.8%| 3.1%| 2.1% 57.6%
$101-$200 12.8% 6.0%| 0.8%| 1.3% 20.8%
$51-$100 12.0% 3.9%| 1.0%| 0.8% 17.7%
Mas de $200 7.0% 3.1%| 0.8%| 0.0% 10.9%
Menos de $50 5.7% 1.8%| 0.5%| 0.0% 8.1%
Total general 69.5%| 22.9%| 4.4%| 3.1% 100.0%

Elaborado por Autoras

Gréfico 13. Monto de gasto en ropa
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Elaborado por Autoras

En la investigacidon se ha podido identificar que el 10.2% de mujeres entre 18
y 24 afios, realizan un consumo en ropa alrededor de $51 a $100, esto se

debe a que son joévenes y algunas veces realizan compras por impulso. En
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cambio, los hombres de edades entre 18 y 24 afos (12.8%) realizan un mayor
gasto en ropa, aproximadamente de $101 a $200, debido a que compran por
necesidad del momento. Con los resultados obtenidos en la investigacion se
ha decidido realizar el enfoque del producto a las jovenes de 18 a 31 afios
dado a que son las que realizan sus compras con mas frecuencia y un monto

considerable en sus gastos.

Tabla 16. Frecuencia de compra

Frecuenciade| 1 vezal 1vez al 1vezc/2 2 veces al Total
Compra ano mes meses ano general
Femenino 3.13% 14.58% 14.32% 10.42% 42.45%
18-24 afios 2.86% 11.46% 10.94% 6.77% 32.03%
25-31 afios 0.26% 2.34% 2.86% 2.60% 8.07%
32-38 afos 0.00% 0.26% 0.26% 0.78% 1.30%
39-45 afnos 0.00% 0.52% 0.26% 0.26% 1.04%
Masculino 8.33% 12.24% 18.23% 18.75% 57.55%
18-24 afios 5.99% 8.07% 11.20% 12.24% 37.50%
25-31 afios 1.82% 2.86% 5.47% 4.69% 14.84%
32-38 afos 0.52% 1.04% 0.52% 1.04% 3.13%
39-45 afnos 0.00% 0.26% 1.04% 0.78% 2.08%
Total general 11.46% 26.82% 32.55% 29.17% 100.00%

Elaborado por Autoras

Gréfico 14. Frecuencia de compra
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Elaborado por Autoras

Como se puede apreciar en la tabla, la frecuencia de compra de las mujeres
oscila entre una vez al mes (14.58%) y una vez cada dos meses (14.32%) la

mayoria de 18 a 24 afios, el monto de compra de las mujeres dio como
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resultado un monto bajo, pero se entiende que esto se debe a que su
frecuencia de compra es mas recurrente. Con los hombres sucede todo lo
contrario su monto de compra es de $101 a $200, se puede decir que es un
monto alto, pero esto se debe a que su frecuencia de compra no es muy

recurrente, un 18.75% realiza sus compras dos veces al afio (18-24afos).

Tabla 17. Motivos de compra - mujeres

Edades

Mujeres 18-24| 25-31| 32-38| 39-45 Total general
Uso diario 23.2% 2.8%| 0.7%]| 0.0% 26.6%
Fiestas 18.7% 5.9%| 0.7%]| 0.0% 25.3%
Promociones 11.4% 3.8%| 0.0%| 0.3% 15.6%
Temporadas 11.1% 2.4%| 0.3%| 1.0% 14.9%
Ropa de trabajo 4.5% 2.1%| 1.0%| 0.0% 7.6%
Obsequio 4.8% 1.7%| 0.0%| 0.0% 6.6%
Apertura de Tiendas 2.1% 1.0%| 0.0%| 0.0% 3.1%
Otros 0.3% 0.0%| 0.0%| 0.0% 0.3%
Total 76.1% | 19.7%| 2.8%| 1.4% 100.0%

Elaborado por Autoras

Grafico 15. Motivos de compra - mujeres
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Segun los resultados de la tabla, el 26.6% de las mujeres prefiere comprar
ropa de uso diario ya sea para salidas, paseos, etc. En segundo lugar se
encuentran las compras de ropa para fiestas (25.3%) y en ultimo lugar por
promociones (15.6%); tiene sentido decir que gustan de las promociones ya

que su monto de compra es bajo ($51 a $100) y prefieren pagar menos.

55



Tabla 18. Motivos de compra - hombres
Edades

Hombres 18-24| 25-31| 32-38| 39-45| Total general

Uso diario 25.7% 6.0%| 2.6%| 0.6% 34.9%

Temporadas 10.9% 4.3%| 0.3%| 0.9% 16.3%

Fiestas 10.3% 49%| 1.7%| 0.3% 17.1%

Ropa de trabajo 4.9% 6.0%| 1.1%| 0.9% 12.9%

Promociones 5.1% 3.7%| 0.6%| 0.6% 10.0%

Obsequio 2.9% 2.3%| 0.6%| 0.3% 6.0%

Apertura de Tiendas 0.6% 0.9%| 0.3%| 0.0% 1.7%

Otros 0.9% 0.3%| 0.0%| 0.0% 1.1%

Total 61.1%| 28.3%| 7.1%| 3.4% 100.0%

Elaborado por Autoras
Grafico 16. Motivos de compra - hombres
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En los hombres ocurre algo similar, el 34.9% prefiere gastar en ropa de uso
diario, en segundo lugar se encuentran la ropa de vestir por temporadas
(16.3%) ya que ellos prefieren comprar dos veces al afio y cada cierto tiempo
cambian las tendencias y modas. Y en ultimo lugar se ubicé la ropa para
fiestas (17.1%).

Tabla 19. Gustos y preferencias al realizar la compra - mujeres

Mui 18-24 25-31 32-38 39-45

ujeres ~ ~ ~ ~ Total general
afos afos afnos anos

Estilos 29.4% 8.2% 1.7% 0.7% 39.9%

Precio 13.3% 3.8% 0.7% 0.0% 17.7%

Color 12.3% 4.4% 0.0% 0.3% 17.1%

Tendencias 11.6% 0.7% 0.3% 0.3% 13.0%

Marcas 9.9% 1.0% 0.3% 0.3% 11.6%

Otros 0.3% 0.3% 0.0% 0.0% 0.7%

Total general 76.8% 18.4% 3.1% 1.7% 100.0%

Elaborado por Autoras
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Grafico 17. Gustos y preferencias - mujeres
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Elaborado por Autoras

En cuanto a gustos y preferencias, se puede apreciar que una cifra
considerable de mujeres (39.9%) elije sus prendas por los estilos, la segunda
opcion con mayor porcentaje es precio con un 17.7%, debido a que la
diferencia es considerable se tomara en cuenta los estilos al momento de
ofertar el producto, sin dejar de lado el beneficio del producto por el precio que
se va a ofertar.

Tabla 20. Gustos y preferencias al realizar la compra - hombres

18-24 25-31 32-38 39-45
Hombres ~ ~ ~ ~ Total general
afios afios afios afios
Estilos 26.4% 7.9% 1.3% 0.8% 36.4%
Color 11.9% 6.6% 1.1% 0.8% 20.3%
Marcas 12.7% 4.0% 1.1% 1.1% 18.7%
Precio 9.0% 4.0% 1.1% 0.5% 14.5%
Tendencias 4.7% 3.4% 1.1% 0.3% 9.5%
Otros 0.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.5%
Total general 65.2% 25.9% 5.5% 3.4% 100.0%
Elaborado por Autoras
Grafico 18. Gustos y preferencias - hombres
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Con los hombres, sucede lo mismo, prefieren estilos (36.4%) al momento de
elegir sus prendas de vestir, la segunda opcidon con mayor porcentaje es color
con un 20.3%, se tomara en cuenta los estilos y ofertar una amplia gama de
colores del producto, las edades que prefieren estas variables oscila entre los
18 y 31 afios de edad.

Tabla 21. Compras en sitios web

Compra N Total : Total | Total
. 0] Si .
en linea No Si general
Sexo Mujeres | Hombres Mujeres | Hombres

18-24 16.4% 18.8% |35.2% | 15.6% 18.8% |34.4% | 69.5%
25-31 3.6% 4.7% 8.3% 4.4% 10.2% 14.6% | 22.9%
32-38 0.5% 1.3% 1.8% 0.8% 1.8% 26% | 4.4%
39-45 0.5% 0.8% 1.3% 0.5% 1.3% 1.8% 3.1%
Total | 51106 | 255% |46.6%| 21.4% | 32.0% |53.4% | 100.0%
general

Elaborado por Autoras
Gréfico 19. Compras en linea
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En los resultados obtenidos se puede apreciar que existe una equidad con los
hombres que no han realizado y los que si han realizado compras en linea
con un 18.8% para ambas opciones, también se puede determinar que las
mujeres son las que menos compran en linea y son mas inseguras al
momento de realizar la compra, ya que a las mujeres les gusta probarse las

prendas.
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Tabla 22. Motivos porque no compran en sitios web - mujeres

Mui 18-24 |25-31 |32-38 |39-45 | Total
ujeres ~ ~ ~ ~

afnos afios |afios |afios |general
Inseguridad 385% [8.8% |1.1% |2.2% |50.5%
Desconocimiento 12.1% [55% [1.1% |0.0% |18.7%
No posee tarjeta de crédito 23.1% [3.3% |0.0% [0.0% |26.4%
Poca afinidad con la 0.0% |1.1% [0.0% |0.0% |1.1%
tecnologia
Otros 3.3% [0.0% [0.0% |0.0% |3.3%
Total general 76.9% [18.7% |2.2% [2.2% |100.0%

Elaborado por Autoras
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La mayoria de las mujeres no realizan compras en linea a causa de la
inseguridad (50.5%) debido a los comentarios de experiencias pasadas sus
amigos, las otras opciones mas seleccionadas fueron por desconocimiento

(18%) ya que no conocen el proceso de compray formas de pagos y en tercer

Elaborado por Autoras

lugar porque no poseen tarjetas de crédito (26%).

Tabla 23. Motivos porgue no compran en sitios web - hombres

Hombres 122-24 25~-31 32~-38 3%—45 Total
afos anos afios afnos | general
Inseguridad 36.8% 7.5% 3.8% 2.8% 50.9%
Desconocimiento 15.1% 5.7% 0.0% 0.0% 20.8%
No posee tarjeta de crédito 18.9% 2.8% 0.9% 0.0% 22.6%
Poca afinidad con la
tecnologia 0.9% 1.9% 0.0% 0.0% 2.8%
Otros 0.9% 1.9% 0.0% 0.0% 2.8%
Total general 72.6%| 19.8% 4.7% 2.8% | 100.0%

Elaborado por Autoras
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Gréfico 21. Motivos porque no compran en sitios web - hombres
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Al igual que las mujeres, los hombres no han realizado compras en sitios web

por inseguridad con un 50.9% ya que no han realizado una compra en linea

anteriormente, la segunda razén es porque no posee tarjeta de crédito

(22.6%) y la tercera es por desconocimiento (20.8%) ya que existe baja oferta

en linea.
Tabla 24. Motivos de comprar en sitios web - mujeres
Edades
Mujeres 18-24 25-31 32-38 |39-45 |Total general
Precio-Beneficio 17.7% 50%| 1.4%| 0.7% 24.8%
Promociones 13.5% 6.4%| 0.7%| 0.7% 21.3%
Comodidad 14.9% 5.0% 0.7% 0.0% 20.6%
Variedad y disefio 14.9% 3.5%| 0.0%| 0.7% 19.1%
Ahorro de tiempo 10.6% 3.5%| 0.0%| 0.0% 14.2%
Total 71.6%| 23.4% 2.8% 2.1% 100.0%

Elaborado por Autoras

Grafico 22. Motivos de comprar en sitios web - mujeres
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De acuerdo a la tabla, el 24.8% de las mujeres prefieren comprar en linea
debido al precio-beneficio que reciben es decir, si compran un producto de
alto precio esperan recibir un producto de calidad. En segundo lugar estan las
promociones (21.3%) ya que ellas realizan compras pequefias y si existen
promociones las compran. En tercer lugar se encuentra la comodidad (20.6%),
ellas prefieren ropa que entallen al cuerpo y tengan un disefio bonito.

Tabla 25. Motivos de comprar en sitios web - hombres

Edades

Hombres 18-24 25-31 32-38 |39-45 |Total general

Precio-Beneficio 16.9% 9.5%| 1.3%| 0.9% 28.6%
Comodidad 11.3% 6.9%| 2.2%| 1.3% 21.6%
Promociones 12.6% 4.3%| 0.9%| 0.0% 17.7%
Variedad y disefo 11.7% 48%| 0.4%| 0.4% 17.3%
Ahorro de tiempo 8.7% 43%| 1.7%| 0.0% 14.7%
Total 61.0%| 29.9%| 6.5%| 2.6% 100.0%

Elaborador por: autoras
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En el caso de los hombres, ellos también prefieren comprar en linea por
precio-beneficio (28,6%), pero también les interesa mucho la comodidad
(21,6%) que les ofrece las prendas de vestir. Es importante tomar en cuenta
estos factores, para poder ofrecerles a los clientes una prenda en la que
sientan que estan pagando por ropa de calidad en tela, disefio y comodidad.
Es por eso que se debe realizar un riguroso control de calidad de las prendas

de vestir por parte de los proveedores.
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Tabla 26. Importancia de comprar ropa en sitios web

Edades
Importancia 18-24 |25-31 |32-38 39-45 |Total general
Femenino
Disefos unicos 6.9%| 1.8% 0.3%| 0.1% 9.1%
Comodidad 6.1%| 1.7% 0.3%| 0.3% 8.5%
Ahorro de tiempo 6.2%| 1.6% 0.3%| 0.2% 8.3%
Promociones 6.2%| 1.5% 0.2%| 0.2% 8.2%
Precio 5.6%| 1.8% 0.2%| 0.2% 7.8%
Masculino
Disefios Unicos 8.0%| 3.5% 0.6%| 0.6% 12.7%
Precio 8.1%| 3.4% 0.8%| 0.5% 12.7%
Comodidad 7.5%| 3.0% 0.7%| 0.5% 11.6%
Promociones 6.8%| 3.2% 0.4%| 0.4% 10.8%
Ahorro de tiempo 6.4%| 3.1% 0.6%| 0.3% 10.4%
Total 67.9% | 24.4% 4.3%| 3.3% 100.0%
Elaborado por Autoras
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Elaborado por Autoras

Segun los atributos de mayor importancia tanto hombres como mujeres, se

encuentran disefios unicos (9,1%) ya que prefieren ropa que no se encuentre

repetida, comodidad (8,5%), lo que les permite realizar las compras desde la

comodidad de su hogar y tercero precio (12,7%), siempre estan buscando

precios atractivos para compratr.
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Tabla 27. Personas que comprarian prendas de vestir personalizadas

Edad No Si Total general
Femenino 10.4%| 32.0% 42.4%
18-24 8.3%| 23.7% 32.0%
25-31 1.6% 6.5% 8.1%
32-38 0.3% 1.0% 1.3%
39-45 0.3% 0.8% 1.0%
Masculino 12.5%| 45.1% 57.6%
18-24 8.9%| 28.6% 37.5%
25-31 2.3%| 12.5% 14.8%
32-38 0.8% 2.3% 3.1%
39-45 0.5% 1.6% 2.1%
Total general 22.9%| 77.1% 100.0%

Elaborado por Autoras

Gréfico 25. Personas que comprarian prendas de vestir personalizadas
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De acuerdo con los resultados, el 32% de las mujeres y el 45,1% de los

hombres si estan dispuestos a comprar prendas de vestir personalizadas en

un sitio web. Dentro de las edades que prefieren realizar este tipo de compra

estan los jévenes de 18 a 31 afios de edad por lo tanto, este sera nuestro

segmento objetivo a dirigirse.

Tabla 28. Prendas de preferencia - mujeres

: ~ ~ o ~ Total
Mujeres 18-24 anos | 25-31 afios | 32-38 afos | 39-45 anos general
Camisetas 31.5% 9.9% 1.0% 0.5% 42.9%
Shorts 17.2% 3.0% 0.5% 0.0% 20.7%
Pantalones 17.2% 4.9% 1.0% 0.5% 23.6%
Faldas 7.9% 1.5% 0.0% 0.5% 9.9%
Bufandas 2.0% 1.0% 0.0% 0.0% 3.0%
Total general 75.9% 20.2% 2.5% 1.5% 100.0%

Elaborado por Autoras
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Grafico 26. Prendas de preferencia - mujeres
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De las personas que dijeron que si comprarian ropa personalizada, el 42.9%
de las mujeres prefiere camisetas ya que son comodas para vestir y faciles de
combinar, el 23.6% prefiere pantalones y los shorts con un 20.7% de acuerdos

a la tendencia de estampados en denim que existe actualmente.

Tabla 29. Prendas de preferencia - hombres

~ ~ ~ ~ Total
Hombres 18-24 anos | 25-31 afnos | 32-38 anos | 39-45 afos general
Camisetas 42.8% 14.0% 3.4% 3.0% 63.1%
Shorts 8.1% 3.0% 0.8% 0.4% 12.3%
Pantalones 11.9% 7.6% 2.1% 0.4% 22.0%
Faldas 0.4% 0.8% 0.0% 0.0% 1.3%
Bufandas 1.3% 0.0% 0.0% 0.0% 1.3%
Total general 64.4% 25.4% 6.4% 3.8% 100.0%
Elaborado por Autoras
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En el caso de los hombres, la investigaciéon arrojé el mismo resultado, sus

prendas de preferencia para personalizar son las camisetas (63.1%) y

pantalones (22%).

Estos resultados indican que tanto hombres como mujeres prefieren en su

mayoria la personalizacion de camisetas por ser prendas muy comodas, facil

de combinar y personalizables. Se tomara en cuenta las demas opciones de

prendas de vestir.

3.4.2 Focus Group

Tabla 30. Preguntas de apertura - preferencia de compra y gasto

- ¢Qué tipo de ropa usan fuera|¢Por qué usan ese ¢En qué lugar .
Participan . - . ; nt tan en ropa?
articipantes del horario de oficina? tipo de ropa? compran la ropa? ST D
] ) . Depende si la ropa esta en
A Jeans, camisetas, Converse Comodidad Centros Comerciales P P
oferta compra
Camisas, ropa casual Preferencia Centros Comerciales -
C Formal Sencﬂ!ez, Centros Comerciales La compra se re?||;a de
comodidad manera esporadica
) . Compra por temporadas
D Camisetas, ropa casual, buzos | Gustos, colores | Centros Comerciales bra p P Y
gasta en promedio $100 $150
E Ropa sport Informalidad Ropa por catalogo -
. En 2 meses gasta entre $100
F Por internet a $150
Depende del tipo de ropa
G Centros Comerciales | puede gastar hasta mas de
$200
H Centros Comerciales -
[ Centros Comerciales -
. Depen la cali |
J Centros Comerciales epende de _a calidad de
producto, realiza la compra

Elaborado por Autoras

Tabla 31. Preguntas referentes a la compra online y medios de informacion

. . ¢A través de qué medios se .
.. ¢Tienen tarjetas de . ¢Han realizado
Participantes - han enterado de tiendas .
crédito? . compras online?
virtuales de ropa?
No Redes Sociales Si
B No, pero pide prestado Redes Sociales Si
al papa
No Amigos No
Television, ha visualizado
D Si publicidad de tiendas virtuales Si
pero no de ropa
E No Redes Sociales No
F No, pero pide prestados Redes Sociales Si
a sus amigos
G No Redes Sociales Si
H No Referidos Si
| Si Redes Sociales No
J No Redes Sociales No

Elaborado por Autoras
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Segun los encuestados, la mayoria no posee tarjeta de crédito, pero piden
prestada las tarjetas de créditos de familiares o amigos para realizar
transacciones en linea. EI medio de comunicacién mas conocido donde se
enteran de tiendas virtuales de ropa por los entrevistados, son las redes
sociales. La mitad del grupo si ha realizado anteriormente una compra en
linea, mientras que la otra mitad aun no se ha lanzado a comprar por este

medio.

Tabla 32. Motivos principales de comprar por internet

¢Cuales son los
beneficios de comprar
en internet?

Los precios de
promocién
Comodidad, es mejor
tener todos los

¢Coémo realiz6 el pago? ¢Cuél fue el
proceso?

¢Cémo fue su

Participantes L
experiencia?

Si lleg6 el producto a su

A .
trabajo

Pidi6 tarjeta de crédito a un amigo

Ha realizado compras por

B internet y ha comprado
tarjetas de juego.

Tarjeta de crédito

productos en una sola
pantalla

Compro por referencias de

El ahorro de tiempo es

D . Tarjeta de crédito S
amigos. un gran beneficio
La primera vez que realiz6 la| Buscé en internet la pagina de Amazon, le La calidad de muy
F compra desconfi6. Compré pidi6 prestada la tarjeta de crédito de un buena, ya que compra
zapatos y camisas amigo vy el producto lleg6 en 6 a 7 dias marcas extranjeras
A veces siente temor de que
La tecnologia es mejor
G la ropano guede a su Ha comprado mouse, walkman gla )
medida. Ha comprado comprar por internet
aparatos electrénicos
Usa tarjetas de crédito del papa. El conoce | Hay mas variedad de
Compra ropa de marcas . L -
H sus medidas por lo tanto, compra un poco | disefios que aiin no han

extranjeras mas grande de la medida ofertada.

Elaborado por Autoras

llegado al pais

En base a las personas que han realizado compras en linea, han comprado
entre ropa, zapatos, aparatos electronicos y juegos. Ellos no han tenido algun
problema con la compra realizada pero corre el temor de que alguna prenda
de vestir no les quede a la medida. El impulso de comprar en linea ha sido por
comentarios positivos de amigos, quienes les dijeron que es un buen método
de compra. Entre los beneficios comentados por las personas estan la

comodidad, promociones, ahorro de tiempo y calidad.

Tabla 33. Motivos de no comprar por internet

¢Qué inconvenientes pueden encontrar
para poder realizar una compra?

¢Creen que comprar por
internet es seguro?

¢Cudles son los motivos por los que

Participantes .
P no han comprado por internet?

Desconfianza al momento de comprar el

C producto no llegue. Ha escuchado No posee tarjeta de crédito Le genera inseguridad
malos comentarios de conocidos.

E Poca afinidad con la tecnologia No posee tarjeta de crédito No

| Inseguridad No posee tarjeta de crédito No

J Inseguridad No posee tarjeta de crédito No

Elaborado por Autoras
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De acuerdo a las personas que no han realizado compras en linea, detallaron
que tienen desconfianza de comprar, debido a comentarios negativos de
conocidos, quienes no han recibido los productos solicitados. Otros
comentaron que no poseen tarjetas de crédito, y s6lo uno tiene poca afinidad

con la tecnologia 0 no posee los conocimientos necesarios para realizar

compras en linea.

Tabla 34. Preguntas enfocadas en ropa personalizada

¢Ha comprado ¢ Por qué ¢ Qué tipo de prenda
Participantes ropa personalizaria una preferiria
personalizada? prenda? personalizar?
Le permite ser
No, pero le han . .
A creativo, con los Camisetas y gorras
regalado o
colores y disefios
No ha comprado
B br Chompas
ropa personalizada -
o Le gustaria personalizar
Permitiria mostrar su -
C No ha comprado X accesorios como bolsos
personalidad
y zapatos
Ha comprado .
. . Camisetas, gorras,
D gorras y camisetas | Gustos y preferencias bUZOS
con aerografo
E _ Generaria exclusividad Pantalones
Le permite crear su . S
Camisetas, ropa interior
- ropa a su gusto
G No ha Lo que le interesa es | Pafiuelos, camisetas sin
personalizado la calidad de la prenda mangas, chaquetas
Si ha comprado No le gustaria ver en
H ropa personalizada otras personas, le Camisetas
para sus amigos permite identificarse
Le gusta que su .
I No ha comprado 9 que < Mochilas
prenda sea Unica
No ha comprado Le permitiria
J . . e Zapatos
ropa personalizada identificarse

Elaborado por Autoras

En base a las respuestas del grupo focal, muy pocos han comprado ropa
personalizada y los que han realizado la compra, personalizaron camisetas,
gorras y pafiuelos. La idea de personalizar las prendas de vestir, les permite
poder proyectar sus gustos, creatividad y personalidad, ademas de sentirse
anicos e identificarse con sus disefios, ya que nadie mas los podréa tener. Entre
las prendas que preferirian personalizar estan las camisetas, gorras, buzos,

zapatos, mochilas y ropa interior.
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Tabla 35. Preferencia en ropa personalizada

¢, Qué disefios £QUE tipo ¢Les gustaria que ;Cuanto
Participantes les gustaria de tela existiera una tienda _estarian
tener en sus ; virtual de ropa dispuestos a
prefieren? )
prendas? personalizada? pagar?
Nombre de su
nickname, . . P
A cémics, banda de Algodon Si, le gustaria disefiar | Buzos $40 o $50
rock
B Equipos de futbol | Algodén Si Camisetas $25
C Disefios florales | Algodén Si Bolsos $20 o $25

Imagenes con

D expresionesy | Algodon Si, serfa novedoso Gorras, $20 0

disefos tribales $25
Mensajes . . .
E cristianos Algodon Si Abrigo $50
= Foto Algodén Si, la regalaria a una Zapatos hasta
personalizada 9 persona especial $100 o $150
Bandas de rock y . . : Chaqueta de
G equipos de fatbol Algodon Si, por comodidad cuero hasta $400
Frases que se
H comple_mente con Algodén Si i
la camiseta de su
amiga(o)
I Frgsgs Algodon Si -
romanticas
J Cbmics en faldas | Algodén Si -

Elaborado por Autoras

Se puede decir que a partir del grupo focal realizado, las personas si estarian
dispuestas a comprar ropa personalizada en una tienda en linea, ya que seria
novedoso en el mercado y les daria una mayor comodidad al realizar la
compra online. Los disefios que preferirian en sus prendas de vestir son los
comics, disefios florales, bandas de rock, equipos de fatbol, entre otros; sobre
todo disefios que les llame la atencidn, que les permita personalizar y sean
anicos. Los precios a pagar por estas prendas personalizadas dependen del
producto por ejemplo en camisetas, $25, zapatos $100, $buzos $50, gorras y
bolsos $20 a $25.
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3.4.3 Entrevistas en profundidad

Tabla 36. Mercado online en el Ecuador

Entrevistados Respuestas

Prissio Dormi Crece mensualmente en términos proporcionales
Mao Garzén Es un mercado que esta en crecimiento y evolucion
Esal Leon Se debe tener muy en claro el perfil del consumidor para
ofertar en linea ya que los clientes compran lo que ven, no
hay mas opciones.

Elaborado por Autoras

Las compras en sitios web han incrementado en los ultimos afios, el comercio
en linea aun es un tabld para muchas empresas y marcas, pero para otras

significa otro canal para generar ventas.

Tabla 37. Grado de experiencia de compras en linea en el Ecuador

Entrevistados Respuestas

Prissio Dormi | Ya existen compras en linea, los sitios deben dar la seguridad
necesaria al usuario para que accedan con frecuencia al sitio y
generen la compra

Mao Garzon Tiene todas las herramientas, tiene el internet, los dispositivos,

cuenta bancaria, tarjetas de crédito. El pais esta mas que listo.

Esal Ledn El pais esta listo para realizar compras en linea, tiene todos los
recursosy las paginas necesitan tener lo que el consumidor quiere

o espera del producto.

Elaborado por Autoras

Los expertos en el Comercio online concuerdan en que el consumidor tiene
las herramientas necesarias para realizar la compra en sitios web, al cliente
le hace falta conocimiento de las transacciones que se realizan durante la
compra. El pais esta mas que listo para mantener un enfoque con el comercio
por internet.
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Tabla 38. Motivo de no compra en internet

Entrevistados Respuestas

Prissio Dormi | Siempre habra desconfianza y personas que quieran ver-tocar
el producto. Actualmente se encuentra la nueva era y las
personas que realicen sus compras en linea motivaran a que
esta nueva era crezca con la aficion de tecnologia y compras
por internet.

Mao Garzon Depende del tipo de producto y de la cultura del consumidor.
Existe la cultura digital, por lo general pasa con las personas
mayores gue no les gusta preguntar cémo funciona cierto tipo
de tecnologia. Aun no existe diversidad de ofertas.

Esal Lebn Las personas que aun no hay comprado en linea es por falta de

conocimiento a la transaccion muy poca por desconfianza.

Elaborado por Autoras

Existen algunas razones por las que el cliente aun no compra en linea, hay
poca cultura de compra en sitios web, esto quiere decir que existen personas
adultas las cuales no han realizado ese tipo de transacciones, a la mayoria no
le gusta preguntar y existe desconocimiento del tema. Por esta razén no han
efectuado compras en linea mas no por inseguridad, hay un porcentaje bajo
de personas que no lo hacen por desconfianza a que sus datos sean hurtados

como claves, direcciones, etc.

Tabla 39. Perfil del consumidor online en el ecuador

Entrevistados Respuestas

Prissio Dormi | Tiene tarjeta de crédito, jovenes y adultos (25-40afios)

muy jévenes no cuentan con tarjeta de crédito

Mao Garzén | Las compras se realizan por personas desde los 20 a los
69 afios y poseen tarjeta de crédito.
Esau Leon No aplica

Elaborado por Autoras

De acuerdo a la investigacion el perfil del consumidor online son jovenes y

adultas que trabajen y que posiblemente posean una tarjeta de crédito.
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Entrevistados

Prissio Dormi

Mao Garzén

Esau Leon

Tabla 40. Ley de Comercio Electronico

Respuestas

En el pais la ley esta "aln en pafiales" en cuestion de lo que se

aplica o no se aplica. Se esta avanzando considerablemente.

Delito informatico con tarjetas de crédito, robo por medio de
transferencias bancarias.

La cuestion de la seguridad informatica con relacion al dinero o
al pago no se la posee el sitio web sino las entidades que

realizan la transaccion.

Elaborado por Autoras

Esta ley aln no es muy conocida por los usuarios y no estan al tanto de los

beneficios que ellos poseen, ademas de proteger al consumidor también hay

leyes que protegen a las empresas de posibles fraudes informaticos. Se debe

comunicar al consumidor sobre esta nueva ley vigente y aclarar sus dudas.

Tabla 41. Emisidn de publicidad y promociones en linea

Entrevistados

Prissio Dormi

Mao Garzoén

Esau Leo6n

Respuestas

Las personas tienen la opcion de decidir si quieren recibir la
informacién o promocién de la empresa o tienda, ademas la
empresa debe tener el permiso que otorga el usuario para la
recepcion de la informacion. También existe la opcion del spam,

el cual llega al cliente asi éste no lo quiera y es igual de efectivo.

Realizar un mix entre el buen uso de redes sociales y marketing
electronico adecuado para sitios web. Con estas dos acciones

podemos lograr un posicionamiento web.

Las promociones se las debe realizar en relacion al perfil del
consumidor, si no se hace acorde al perfil es un gasto
innecesario de recursos ya que no se estaria llegando a

comunicar al publico objetivo del producto.

Elaborado por Autoras

Promocionar en internet no es facil como parece, se debe realizar estrategias

adecuadas y no se debe perder el enfoque, como ya se habia comentado
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antes, es muy importante determinar el perfil del consumidor para poder

comunicar con exactitud lo que el cliente busca.

Entrevistados

Prissio Dormi

Mao Garzén

Esal Le6n

Tabla 42. Ley 4x4
Respuestas

Se consideraria beneficioso siempre y cuando el precio final
del producto sea menor al precio final del producto
extranjero incluido el impuesto de la ley 4x4

La industria textil estaba quejandose por los rubros
considerables que salian de compras en linea para otros
paises, pero esto beneficiaria al emprendedor creativo.

No aplica.

Elaborado por Autoras

La ley 4 x 4 es beneficiosa para las industrias ecuatorianas, en especial para

los emprendedores creativos, ya que estos empiezan a ofertar productos de

una forma diferente con alguna caracteristica diferenciadora a la competencia

y al mercado actual. Siempre y cuando el precio a pagar sea menor al que se

espera pagar a una compra realizada en el extranjero.

Tabla 43. Principales estrategias para impulsar una tienda linea

Entrevistados

Prissio Dormi

Mao Garzoén

Esaul Ledn

Respuestas

Existen varias estrategias como correos masivos, boletines, redes
sociales, camparias virales, permanecer en primeros lugares de
busqueda en Google. Ademas la tienda debe estar bien

estructurada.

Enfocarse en los beneficios de comprar en linea ya sea por
tiempo, comodidad, variedad, etc. Las grandes empresas
manejan mucho las promociones para rotar sus productos con
menores ventas con ayuda de los productos estrella. Estrategias
importantes como promociones, descuentos y facilidades de pago.
Se debe dirigir la estrategia al publico objetivo, mediante redes
sociales, revistas especializadas. Todo depende del producto que

se va a ofrecer.

Elaborado por Autoras
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Lo mas importante para realizar correctamente una estrategia para impulsar
la tienda en linea es identificar el mercado objetivo con su respectivo perfil, al
conocer esto se puede direccionar correctamente la estrategia y comunicar lo
que el consumidor desea, se debe resaltar los beneficios de realizar las
compras por internet y la experiencia de personalizar en linea para que esto
sea atractivo para el consumidor, en la actualidad lo que menos tiene el
consumidor es tiempo y este tipo de tiendas seria de mucha ayuda para
impulsar un nuevo canal de venta.
Tabla 44. Métodos de pago
Entrevistados Respuestas

Prissio Dormi | Se sigue usando depésito bancario, existe un porcentaje
minimo pero considerable de uso de tarjeta de crédito y un
porcentaje inferior usa Paypal.

Mao Garzon En el pais los mas usados son la tarjeta de crédito, la tarjeta
prepago, se esta impulsando el pago por movil y Paypal que es
uno de los métodos mas seguros.

Esau Ledn A la actualidad el método mas usado es la transferencia
bancaria, depdsito en lineay pago con tarjeta de crédito.

Elaborado por Autoras

La cultura en el pais es algo tradicional esto sucede mas frecuente con las
personas adultas y mas aun si a dinero y datos personales se refiere, a pesar
de que en muchos ambitos ya estdn cambiando, aln existen personas que
son reacias a realizar sus transacciones por internet, debido a que no les gusta
otorgar informacién personal que puede ser usada para beneficios de otros.
Los métodos de pago mas usados son los depdésitos bancarios, tarjetas de

crédito y transferencias bancarias.

Tabla 45. Redes sociales para impulsar ventas virtuales
Entrevistados Respuestas
Prissio Dormi | Las redes sociales actuales como Facebook, YouTube, Twitter,
Instagram, LinkedIn, etc., las cuales posiblemente dentro de algun
tiempo quiza ya no estén de moda y existan otras para comunicar.
Dependiendo del mercado se puede enfocar cada red social para
un grupo especifico dependiendo del producto y lo que se desee

comunicar.
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Mao Garzon No aplica

Esau Ledn Las redes sociales mas conocidas son Twitter, Facebook,
Instagram, YouTube, etc. Segun el perfil y el producto se realiza
la estrategia para comunicar por redes sociales. Los
consumidores necesitan ver lo que ellos quieren ver, o sea, lo que
ellos estan dispuestos a obtener.

Elaborado por Autoras

Actualmente el uso de redes sociales es muy comun para impulsar ventas en
linea, este medio acerca el producto al consumidor mediante imagenes
llamativas del producto, las redes sociales mas conocidas y usadas por los
consumidores estan entre Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, LinkedIn,

etc. Es una forma mas de interactuar con la parte sentimental del consumidor.

3.4.4 Mistery Shopper

Tabla 46. Resultados del Mistery Shopper

Mistery Shopper
. Tiempo | . .
Tlen’das Precio de Dlsen_os Pago |Modo de Pago Lugar de
en linea Propios entrega
entrega
Disefios Efectivo, El dia de
$13,50 . . . -
Suto / '~ | 3dias Si Depdsito| entrega del |Lugar publico
segun disefo .
Facebook Bancario producto
50% o su A domicilio o
Saturn totalidad desde | en un lugar
Airways / $ 15 2 dias Si Efectivo |el inicio de la publico.
OLX realizacion del Preferencia
producto del cliente.
Pande's 50% al inicio y
Disefios / $12 2 dias Si Efectivo |50% al culminar|Lugar publico
Conocidos el producto

Elaborado por Autoras

Se ha realizado la investigacién mediante el comprador fantasma y se puede
apreciar que los precios no varian mucho entre las tres tiendas. En el presente
proyecto se espera reducir los dias de entrega del producto, al momento la
mayoria de los ofertantes cuentan con un tiempo de 2 dias de entrega. Los
pagos que se realizan en efectivo, se lo puede realizar en dos pagos o en un
solo pago y esto no da comodidad ni ahorro de tiempo al consumidor, al mismo
tiempo las entregas son en un lugar publico, lo que hace que el cliente tenga

que trasladarse a un lugar acordado para realizar la entrega del producto.
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3.5 Conclusiones de la investigacion

Por medio de la investigacion de mercados se ha logrado recopilar
informacion muy valiosa para el proyecto, identificandose una gran
oportunidad en la ciudad de Guayaquil, supliendo las compras online de ropa
de vestir en tiendas extranjeras por compras en sitios web de prendas

personalizadas nacionales.

De acuerdo a los resultados obtenidos en las cuatro herramientas de
investigacion de mercado, se determino el perfil del grupo objetivo; quienes
son los hombres y mujeres de clase media, media-alta, de edades
comprendidas entre 18 a 35 afios, que usan internet y estan constantemente
conectado a las redes sociales; personas que gustan de comprar ropa de
vestir, buscar disefios divertidos y novedosos, disefiar y expresar su
personalidad. Este segmento muestra preferencia por las prendas con estilo
informal y casual, valoran mucho la relacion precio-calidad, es decir pagan un
valor determinado y esperan recibir una prenda que satisfaga sus
expectativas. Adicionalmente se identificd que el principal atributo que buscan
en una prenda es la calidad y que su disefio cuente con algun detalle que la
distinga de los demas.

Se puede concluir que las personas si estan dispuestas a comprar ropa
personalizada a través de una tienda virtual. Los ecuatorianos ya estan listos
para realizar compras en linea, sobre todo buscan comodidad y rapidez al
realizar las compras, ademas de disefios Unicos, buenos precios y
promociones; por otro lado aun existe cierta desconfianza en algunas
personas debido al desconocimiento e inseguridad de comprar en linea a raiz
de experiencias de otras personas sobre delitos informéaticos y el producto no
llega a su destino. El proyecto dara mayor énfasis en la entrega puntual del

producto y de mantener contacto continuo con los clientes.
Se identificd que la frecuencia de compra realizada por los consumidores varia
de acuerdo al género; los hombres compran 2 veces al afio, pero su monto de

compra es mayor que las mujeres ($101 a $200), quienes compran una vez
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al mes y gastan entre $51 a $100. Los motivos de compra se basan en ropa
de uso diario y para fiestas; en gustos y preferencias se encuentran con

mayor importancia los estilos y precios asequibles.

Teniendo conocimiento de que las redes sociales son los medios de
informacion, ya que la mayor parte de la muestra estudiada indicé que realiza
su primera busqueda en estas herramientas digitales para poder enterarse de
la existencia de tiendas de ropa, por lo tanto, se impulsara estas herramientas
con énfasis en Instagram, Twitter y Facebook, que son las més usadas por los
usuarios. Es de suma importancia considerar las recomendaciones
receptadas en cuanto al manejo y envio de correos electronicos con
informacién promocional, pues los usuarios normalmente no suelen leerlos a
menos que el asunto sea de interés y llame su atencion, por lo que se sugiere
realizar mailing con temas atractivos para lograr que el consumidor se

suscriba voluntariamente a las noticias de la marca.

En cuanto al proyecto de ropa personalizada, los resultados de la
investigacion de mercados arrojaron que prefieren personalizar camisetas, el
material de preferencia debe ser algodon y poliéster; el precio que estan
dispuestos a pagar perfilan entre los $15 a $25, la forma de pago de mayor
uso a través de sitios web son las tarjetas de crédito. Segun la informacion
obtenida, las personas gustarian de personalizar prendas de vestir, debido
que les permite mostrar su personalidad, ademas de poder expresar su
creatividad, sentirse identificados con los disefios creados por ellos, los cuales

seran unicos y no lo encontraran en algun otro lugar.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING



4. PLAN ESTRATEGICO Y MARKETING MIX

4.1 Objetivos

o Realizar un monto de unidades del 60% de la capacidad de produccion
maxima.

o Vender $235.000 en el primer afio de ejecucion del proyecto.

o Obtener una utilidad neta de $75.000 en el primer afio de

implementacion del plan de marketing.

. Generar trafico web calificado del 10% en la tienda online durante el

primer afio de comercializacion.

4.2 Segmentacion

Se define como: “El proceso de identificacion y caracterizacion, mediante la
aplicacion de técnicas estadisticas, de subgrupos de consumidores dentro de
un mismo mercado que presentan distintas necesidades, asi como la
seleccion de aquellos que podrian ser objeto de una oferta comercial
diferenciada adaptada, con el fin de incrementar la eficacia y rentabilidad de

la actuacion comercial de la empresa.” (Talaya, 2008, pags. 358-359)

4.2.1 Estrategias de segmentacion

Por objetivos: Se ha determinado que de acuerdo a la investigacion de
mercado, las personas prefieren comodidad y disefios Unicos; esto da
apertura para direccionar el producto a satisfacer las necesidades de aquellas
personas gue buscan comprar por internet ofreciéndoles ahorro de tiempo,

confort de compra y la posibilidad de personalizar.

4.2.2 Macrosegmentacion

Es la dimension estratégica de la segmentacion. Sirve para que la empresa
determine su producto-mercado, define la actividad principal de la empresay

determina las capacidades que necesita. (Rivera y Garcillan, 2012)
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Grafico 28. Macrosegmentacion

Grupo de compradores

Hombres y mujeres

Jévenes universitarios

Jévenes adultos

Personalizacion Personas que gustan obsequiar
Entrega puntual Grupos sociales (por actividad:
Estilo deportes, musica, libros, series, etc)
Ahorro de tiempo

Funciones-Necesidades
Comodidad
Disefios Unicos

Tecnologias- Forma
e Sitio web
e Magquinas de estampar
e Materia prima
e Proveedor de Courier

Elaborado por Autoras
4.2.3 Microsegmentacion

“Se define como la subdivision del producto-mercado en subconjuntos de
compradores con caracteristicas comunes de compra/consumo.” (Rivera y
Garcillan, 2012, pag. 97)

> Perfil “el nerd”: este tipo de perfil se encasilla a los jévenes que se
dedican so6lo a estudiar y no poseen un trabajo. Los papas juegan un papel
importante, ya que ellos son la fuente de ingresos para estos jovenes.

> Perfil “el mejor vacile”: son aquellos jévenes que estudian y trabajan

por lo tanto, poseen ingresos que les permite satisfacer sus necesidades.

> Perfil “el ocupado”: estas personas sélo se dedican a trabajar, por lo
general son personas casadas, que buscan salir de la rutina y dejar a un lado

la ropa formal de trabajo, sin dejar de lado las personas solteras.

> Perfil “el brother”: por lo general son las personas graciosas del grupo
de amigos o aquellos amigos o novios que buscan este tipo de prendas para

obsequiar y darle un elemento creativo a sus prendas de vestir.

4.3 Posicionamiento
“Es la toma de una posicion concreta y definitiva en la mente del o de los

sujetos en perspectiva a los que se dirige una determinada oferta u opcién.

De manera tal que, frente a una necesidad que dicha oferta u opcion pueda
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satisfacer, los sujetos en perspectiva le den prioridad ante otras similares.”
(Garcia, 2005, pag. 96)

4.3.1 Estrategia de posicionamiento

Basada en el uso o aplicacion del producto: segun los resultados de la
investigaciéon de mercados, la tendencia de las personas a preferir prendas
con estilos y disefios Unicos, genera un posicionamiento basado en aquellas
personas que gusten de lo personalizado, es decir, que les permita ser

creativos y diferentes.

4.3.2 Posicionamiento publicitario: eslogan

Hazlo real, hazlo a tu manera!

4.4 Andlisis de proceso de compra

4.4.1 Matriz roles y motivos

Tabla 47. Matriz de roles y motivos

Roles &Quién? ¢Por qué? ¢Cuando? ¢Como? ¢;Donde?
Hombres y mujeres |Por ser un producto |Cuando siente la
- de 18 a 31 afios de |con disefios Unicos, |necesidad de Adquiriendo el .
Iniciador . . En el sitio web
edad que gustan de |personalizado por el |adquirir una prenda producto
personalizar. usuario. diferente.
Por buenos
comentarios, Al momento de
- referencias de los Ofreciendo un |-En el hogar
Familiares . comentar sobre el 8
) influyentes y de la producto que |-En reuniones
Amigos . producto o al .
Influyente . propuesta atractiva supere la  |con amigos
Conocidos momento que el . .
- del producto, — expectativa del |-Trabajo
Publicidad iniciador consulta i .
personas que ya cliente. -Redes sociales
sobre el producto
probaron el
producto.
. Cuando tenga el Con
Espera satisfacer la . -
. resultado del informacion
. . necesidad de P . .
Resolutivo El consumidor . analisis de que si el clara en Hogar o trabajo
adquirir una prenda s L
. producto cumplird  |comunicacion y
de vestir diferente . o
Sus expectativas. sitio web
- Se realiza luego de A
. Beneficios S Consumiendo .
Comprador El consumidor tomar la decision de En el sitio web
esperados compra el producto

Elaborado por Autoras

4.4.2 Matriz Foote, Cone & Belding (FCB)

“Analiza el comportamiento de eleccién de compra de los consumidores. El
modelo genera una relacion entre la motivacion y la implicacion.” (Garcia,
2011, pag. 1)
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Grafico 29. Matriz FCB
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Elaborado por Autoras

¢Por gué hedonismo?

De acuerdo a la implicacién de compra que posee el consumidor con respecto
al producto, el sentimiento es débil (es una decision facil de compra) y su
aprehension emocional (basado en sentimientos y afectos) es decir, la compra
se realiza por impulso. El cliente primero actia (compra), luego evalia y por

ultimo se informa de otras formas de compra.

4.5 Andlisis de competencia
4.5.1 Matriz importancia-resultado

Grafico 30. Matriz de importancia - resultado
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Elaborado por Autoras
De acuerdo al andlisis de la matriz, se puede mencionar que el proyecto
manejara una gran variedad de disefios ademas de los creados por los
clientes. La competencia posee camisetas predisefiadas disefiado por sus
creativos. Con respecto al precio, se desea aplicar la estrategia de precio por

imitacion a la competencia.
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El futuro competidor cuenta con una gran variedad de modelos predisefiados
de accesorios como camisetas, sweaters, vasos, llaveros, bolsos, gorras, etc.,
mientras que el proyecto soélo comercializara camisetas y sweaters

personalizados.

Se pretende entregar un servicio a domicilio rapido por lo que generara ventaja
frente a la competencia. En cuanto a garantias y devoluciones, se mantendra

detallada la informacion para el consumidor final dentro del sitio web.

4.6 Estrategias

4.6.1 Estrategias globales de marketing

Para crecer en el mercado se debe considerar la posicién y el comportamiento
de los competidores. La posicion de la competitividad del negocio ayuda a
evaluar la ventaja competitiva de la empresa para compararla con sus rivales

mas fuertes. (Galucci, 2008)

Gréfico 31. Estrategias globales de marketing

LIDER RETADOR SEGUIDOR

NICHO DE MERCADO

Elaborado por Autoras

Nicho de mercado

El proyecto de titulacion se enfocara en la oferta de ropa personalizada a
través de un sitio web. Se brindara un servicio especializado para aquellas
personas que busquen una alternativa de comprar ropa elaborada con su

propio disefio.

4.6.2 Estrategias basicas de Porter

La estrategia basica de Porter se puede caracterizar en base a cuatro
componentes tales como el alcance, los objetivos, el despliegue de recursos
para el logro de la ventaja competitiva y las sinergias. (Rodriguez y Munuera,
2007, pag. 335)
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Grafico 32. Estrategias basicas de Porter
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Elaborado por Autoras
¢Por qué concentracion o enfoque?
Dado que la empresa se encuentra en el segmento especifico de la ropa
personalizada, la estrategia a realizar es concentracion o enfoque, debido a
gue se desea ofrecer un valor agregado a aquellos consumidores que gusten

de la personalizacion.
Propuesta Empresa

Nace una idea

Todo comienza mientras dos amigas egresadas de la universidad sienten el
deseo emprender algo nuevo en el mercado ecuatoriano. Un dia
conversando se dan cuenta que no existe un sitio web donde se pueda
personalizar el disefio de camisetas a su gusto; existian disefios de
camisetas predisefiadas donde sélo se puede escoger el color y talla, pero
no permite la opcién de crear su propio disefio, algo que sea Unico y
creativo; una camiseta que no la encontraras en otro lugar. jEso era un
problema!

Asi nace una marca dedicada a crear ropa personalizada permitiendo a las

personas a plasmar su creatividad y personalidad en la ropa de vestir.

Filosofia empresarial

Mision

Somos una empresa dedicada a comercializar ropa personalizada a travées de
nuestro sitio web, donde nuestros clientes pueden disefiar en linea y asi
plasmar sus ideas, brindando una entrega rapida y eficaz dentro de la ciudad

de Guayaquil
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Vision

Ser una marca reconocida de venta de ropa personalizada a nivel nacional e

internacional.

Valores

v Originalidad: hacer que cada idea cuente y sea unica en el mercado.
v Libertad: tratar que los clientes y colaboradores se sientan seguros de
expresar lo que sienten a través de opiniones en un ambiente de respeto y
armonia.

v Comunicacién: generar un entorno saludable donde la comunicacion
sea un valor muy importante para establecer relaciones fluidas y duraderas.
v Trabajo en equipo: fomentar el compafierismo entre todos los
integrantes de la empresa, la humildad, la disponibilidad y una buena

comunicacion entre todos.

4.7 Marketing Mix

Es uno de los aspectos mas importantes en el enfoque estratégico, tactico y
practico del marketing. Contiene producto, precio, plaza y promocién, también
conocido como las p’s del marketing; aunque muchos autores agregan mas
variables de acuerdo a cada modelo de negociio, no es lo mismo realizar el
marketing mix a un producto que a una empresa de servicios. El marketing
mix es el eslavon fundamental de un plan de marketing. (Marketing Publishing
Center, 1990, pag. 2-6)

4.7.1 Producto

Creacién de un sitio web donde se ofrezca a las personas una experiencia de
compra diferente, al plasmar sus ideas, personalidad y creatividad en
cualquier prenda de preferencia. La tienda virtual estara dirigida a hombres y
mujeres de edades entre 18 a 35 afos de nivel socioeconémico medio, medio-

alto.
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4711 Atributos

> Calidad

Se desea brindar calidad a través del tiempo de entrega del producto, en
relacion a la competencia directa e indirecta que es de dos a tres dias, ademas
de ofrecer al cliente prendas elaboradas con la mejor materia prima por parte

de los proveedores.

> Caracteristicas del producto

La materia prima estard bajo un control riguroso de inspeccion de calidad, al

momento de receptar los insumos por parte de los proveedores.

v Tipo de tela: los tipos de tela a utilizar para el estampado de las
prendas seran el algodén peinado®, poliéster® y dry fit’. La tela dry fit es muy
poca usada en el mercado para la personalizacién de camisetas. La empresa
sera la primera en estampar disefios personalizados de todos los tamafios de

acuerdo a los requerimientos de los clientes.

v Tipos de estampado: sublimacion, transfer textil y estampado digital
(véase mas informacion en anexo 7).
v Tipos de tintas: tintas de sublimacién y tintas pigmentadas (véase mas

informacion en anexo 8).

v Colores de ropa: los colores de las prendas para la personalizacion
estaran disponibles en seis colores como minimo de acuerdo al tipo de
prenda.

Grafico 33. Paleta de colores

Elaborado por Autoras

5 Algodén peinado: tela suave y fuerte, ideal para la impresién de las camisetas, las fibras
lisas aceptan facilmente la tinta de impresién de la pantalla.

6 Poliéster: es la fibra sintética mas producida en el mundo por ser resistente e inarrugable.
Seca rapidamente y es transpirable, ideal para la practica deportiva.

7 Dry fit: tipo de tela cuya composicion de micro fibra de polyester hace que la humedad se
evapore facilmente para evitar mantener el sudor en el cuerpo.
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v Tamafo de las prendas

Tabla 48. Tallas de ropa

Pais XXS XS S M L XL XXL
Latinoamérica 34 36 38 40 42 44 46
Elaborado por Autoras
Tabla 49. Talla camisetas hombre
Talla XS S M L XL XXL XXXL
Pecho cm| 92-97 | 97-102 | 102-107 |{107-112|112-117|117-122|112-127
Elaborado por Autoras
Tabla 50. Talla camisetas mujer
Talla XS S M L XL XXL
Pecho cm 82 87 92 97 102 107

Elaborado por Autoras
Fuente: Freestyle Xtreme (2003)

Grafico 34. Tipo de prendas
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4.7.1.2

Elaborado por Autoras
(Véase las imagenes en anexo 9)

Envase/empaque

« Cuello redondo clasica

Empaque en forma de dinamita: se escogi6 este tipo de empaque porque

hace alegoria a la marca. Este empaque dara cabida a una sola prenda por lo

tanto, se entregara en un solo empaque y para compras de mas de dos

prendas se entregara en eco bags.
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Grafico 35. Empaque del producto
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Elaborado por Autoras

Grafico 36. Modelo 1 de ecobags
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Elaborado por Autora

Grafico 37. Modelo 2 de ecobags
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Elaborado por Autoras
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Cambio de empagque temporada de Navidad
Se cambiard el disefio del empaque cilindrico (una sola prenda) en la época

navidefa, con el fin de crear afiliacion de los clientes con la marca.

Gréfico 38. Modelo empaque de Navidad
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Elaborado por Autoras

4.7.1.3 Etiqueta

Gréfico 39. Modelo de etiqueta

Elaborado por Autoras

4.7.1.4 Marca

Grafico 40. Logo de la marca
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Elaborado por Autoras
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¢Por qué tinta?

Las camisetas seran personalizadas a través del disefio seleccionado por el
cliente, la cual se plasmara en el estampado que llevara la misma. En el
proceso de estampado de la ropa, las maquinas requieren de una tinta
especial que se adherir4 a la prenda.

¢Por qué dinamita?

Porque la dinamita explota, por lo tanto hara “explotar” las ideas de los clientes

al plasmar sus ideas en las prendas.

Tabla 51. Colores representativos

Color Significado

Poder, atraccion, sensualidad

Elegancia y simplicidad

Elaborado por Autoras

4.7.2 Precio

> Factores Internos

Los costos que se consideran para determinar el precio de las camisetas
dependen de los siguientes aspectos:

- Etiqueta externa con el nombre de la marca

- Empaque

- Porcentaje de ganancia

La marca generara camisetas predisefiadas y camisetas personalizadas de

acuerdo al requerimiento del cliente.

> Factores externos
Por imitacion de productos nuevos: se fijard el precio de la ropa

personalizada en base a los precios estandares de la competencia.

Tabla 52. Precio aproximado de la competencia

Competencia Precio aproximado
Camisetas Bakanes $25 - $30
Cholo Machine $10 - $20
Comics t-shirt $25 - $35

Elaborado por Autoras
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Grafico 41. Relacion precio - calidad

Elevado Intermedio Bajo
Mucha De primera Valor Elevado Valor Excelente
Intermedia| Recargo Grande Valor Medio Buen Valor
Poca| Quita Grandes Economia Falsa Economia Total

Elaborado por Autoras

El precio es intermedio, debido a que se escogid un valor promedio en base a
los precios de la competencia ($25-$35); la calidad es intermedia, ya que los
proveedores ofrecen prendas al granel. Es por esto que se ha determinado la

estrategia de valor medio.

Tabla 53. Rango de precios por disefio

Lugar Valor
Solo texto $4.00
Disefio a color $9.00
Disefio blanco y negro | $6.00

Elaborado por Autoras

El precio base por camiseta es de $15.00, al momento de empezar a disefiar
si el cliente agrega cualquier disefio se va sumando al valor base. Ejemplo
camiseta $15.00 + solo texto $4.00 = 19.00

4.7.3 Plaza

La plaza es el lugar fisico o area geogréafica donde se emprenden actividades

para que el producto llegue a su mercado meta (Kotler, 2001).

> Canal de distribucién directa

La cadena de distribuciéon que aplicara la empresa es directa, ya que los
productos llegaran al cliente final sin la intervencion de intermediarios. El
proceso interno comienza desde la recepcion de la mercaderia por parte de
los proveedores, luego se estampa las camisetas, se empacan y se envia el

pedido con el Courier para que llegue al consumidor final.
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Grafico 42. Canal de distribucion del negocio
b
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Elaborado por Autoras

> Estrategia de Distribucion

El modelo de negocio aplica una distribucion exclusiva, ya que se llegara
Gnicamente por la tienda en linea al cliente final, hombres y mujeres entre 18
y 35 afos, residentes en la ciudad de Guayaquil, de clase social media y

media-alta.

> Localizacion y dimension

La marca Tinta Dinamita manejara una tienda en linea que comercializara
camisetas predisefiadas y una pestafia o seccion en el sitio web para disefar
en linea la camiseta segun la preferencia de color, talla, modelo vy
posteriormente el cliente podra disefiar su camiseta al agregar texto, disefios,
fotos, imagenes en los espacios disponibles de la camiseta escogida. Se
podra disefiar en la parte frontal, posterior y lateral de acuerdo al modelo de

la camiseta/blusa.

Grafico 43. Espacios disponibles para personalizar

Adaptado por Autoras

Una vez ingresados los datos personales y forma de pago se receptan los
pedidos en el sitio web que es canalizado por el departamento de produccion
y se realiza el estampado de acuerdo a las especificaciones del cliente. Se
contara con stock de los productos con respecto a tallas colores y modelos en

la oficina de la empresa.
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> Disefio de la tienda virtual

- Web Hosting. El alojamiento web del sitio estara dado por la empresa
www.godaddy.com, el sistema ofertado por el proveedor permitird almacenar
informacion via web y hospedarla en un servidor. Tomando en cuenta las
necesidades y los requerimientos de la plataforma, se adquirira un plan

mensual. (véase mas informacion en anexo 11)

- Dominio. El nombre de dominio del sitio es el nombre de la marca junto
con la terminacibn .com.ec, quedando de la siguiente manera

www.tintadinamita.com.ec y sera adquirido con la empresa NIC Ec.

> Secciones mas importantes en un sitio web

Gréfico 44. Esquema del sitio web

Logotipo/Marca Cabecera Contiene pestafias que simplifican el acceso a
secciones, como el inicio, pre disefios, disefar, blog, contactenos.

Contenido
Informacién que dependera del punto del proceso de compra donde nos
encontremos y detalle de productos

Pie de Pagina Informacion legal, condiciones del servicio, politicas de privacidad,
términos y condiciones, botén de suscripcidn correo electrénico, etc.

Elaborado por Autoras

Cabecera
. Inicio: presentara la pagina principal del sitio
. Predisefios: se mostrara un catalogo de modelos de camisetas

predisefadas.

. Disefiar: seccion para personalizar la camiseta de preferencia.

. Contactanos: informacion de la empresa, numero telefénico y correo
electronico.

. Blog: pestana incorporada del blog de la marca.

. Buscador: encuentra informacion solicitada por el usuario y facilita la

busqueda segun lo requerido.
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Contenido

Seccion dedicada a promocionar disefios llamativos

Pie de pagina
. Informacion legal: incluird informacién de la empresa
. Términos y condiciones: politicas acerca del manejo de disefio de los

usuarios, proteccion de datos, derechos de autor, politica de devoluciones.
(véase anexo 10 para mayor informacion)

. Condiciones de envio: los envios se realizan a través de couriers
locales (Tramaco Express y Servientrega), los pedidos se entregaran en 1
laborable como méaximo a partir de la confirmacion de compra.

. Formas de pago: los pagos se realizaran con las tarjetas de crédito
Mastercard y Visa, uso de Paypal o por transferencia bancaria. La empresa
se reserva el derecho a limitar las posibilidades de eleccion de los métodos
de pago entre los que puede elegir el cliente.

. Suscripcion: espacio para suscribirse a envio de correos electrénicos

para recibir ofertas y promociones.

Grafico 45 Pégina principal
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Elaborado por Autoras
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> Creacion del boton de suscripcién

Para generar una base de datos propia, se afiadira una caja de texto con la
opcién de ingresar el correo electronico para usuarios que desean recibir
informacion de la marca como ofertas y promociones. Posteriormente el

cliente debera seguir los siguientes pasos para llenar sus datos personales:

1. Ingresar su direccion de correo electronico

2. Click en “Suscribete”

3. Llevara a otra pestafia donde se solicitara la informacion personal del
cliente:

- Nombre

- Apellido

- Ciudad

- Cumpleafios

- Usuario de Twitter

- ¢ Tienes algo que decirnos?

Gréfico 46. Pestafia de suscripcion

Elaborado por Autoras
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> Configurador de productos en linea

Denominacién que se le otorga a un “software especial que se embebe dentro
de un site” y que le permite al usuario personalizar su producto en funcion de
las caracteristicas disponibles en la tienda (Alonso Coto, 2006).

El sitio web contard4 con un software especial de disefio en linea donde el

cliente podra disefiar su camiseta siguiendo los siguientes pasos:

1. Elegir producto: camisetas, sudaderas, abrigos.

2. Elegir modelo

3. Elegir talla

4. Elegir color

5. Escoger disefio: animales, deportes, amor, musica, simbolos, entre
otros.

6. Afnadir texto: tipo de fuente, color de texto, tamafo de texto.

7. Extra: cargar una foto desde tu ordenador (tamafio de imagen minima

28x28 cm, archivos disponibles .png, .jpg, resolucion minima de 200 dpi,
tamafio no superior a 4000 x 4000 pixeles, tamafio de archivo maximo de 10

megabytes.

Gréfico 47. Pestafa para disefiar
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> Ubicacion de la oficina: Las oficina administrativa se ubicara en la
Urbanizacién Veranda manzana 1207 villa 31, donde estaran instaladas el
area de produccion, departamento de marketing y demas funciones

administrativas.

4.7.4 Promocion

* Nombre de campafia: “A mi manera”
* Temaéatica: camisetas con disefios originales

* Descripcion de Actividades:

> Stands en universidades

. Mecanismo: se contratara un stand en la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil y Universidad Casa Grande durante la casa abierta.
Para esta actividad estaran tres personas en el stand; las dos primeras se
encargaran de mostrar el uso del sitio web y de receptar informaciéon de los
clientes potenciales y la tercera persona serd un modelo hombre (AA) que
repartird volantes.

. Se contratard los servicios de una agencia de BTL para que realice el
brandeo del stand, médem de internet, tramite de permisos y contratacion del
modelo.

. Talento humano: socias del proyecto, community manager, disefiador
gréfico.

. Recursos Fisicos: computadora personal y volantes

. Merchandising: se elaboraré llaveros en forma de camiseta con el logo
de la empresa y el direccién del sitio web para obsequiar a las personas que
se suscriban a la pagina. Se elaboraran eco bags y plumas para obsequiar a

las personas que realicen su pedido en los stands.

. Objetivo: obtener una base de datos y suscripciones en el sitio web
> Hombres valla
. Mecanismo: transitaran 4 hombres valla por las calles principales de

Guayaquil (Francisco de Orellana frente al centro comercial San Marino y
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afueras del centro comercial City Mall) con la valla movil en horas pico,
invitando a ingresar al sitio web. Se entregaran volantes.
. Duracién: primer trimestre del afio (dos fines de semana por mes)

. Objetivo: generar ruido de marca

Gréfico 48. Hombres valla
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Elaborado por Autoras

> Promocién San Valentin

Mecanismo: por las compras mayores a $35, el envio seréa realizado de forma
gratuita. Se utilizara un codigo promocional: #tgmforever para acceder a la
promocion.

Talento Humano: Community Manager

Duracion: la promocion aplicard durante el mes de San Valentin (febrero).

Objetivo: generar ventas y trafico en el sitio web.

Gréafico 49. Promocién San Valentin 1
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Elaborado por Autoras
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Grafico 50. Promocion San Valentin 2
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S i

Personas que quiza conozcas ertodas
Felix Romero
2+ Agregar a amigos
S Darwin Mendoza
B

1 Agregar a amigos

Elaborado por Autoras

> Estrategia SEO

“‘Es una forma de marketing online que tiene como objetivo atraer trafico
relevante a un sitio web desde buscadores y realizar su conversion, mediante
una mejora en la calidad y el contenido de las paginas” (Pedrds, Arrabal, y
Panzano, 2012, pag. 9)

Existen dos formas de estrategias SEO; la edicién del cédigo HTML de la web
gue se lo conoce como SEO onpage Yy la obtencién de enlaces externos que
dirijan al sitio se conoce como SEO offpage.

. Talento Humano: Web Master

. Recursos fisicos: computadora con internet

Grafico 51. Ejemplos de posicionamiento SEO
GO g[e tiendas online \9’“

Web  Imagenes  Videos  Noticias  Maps  Més Herramientas de bisqueda

Tienda Online - Hasta 60%Dto. En Marcas de Belleza z
ec strawberrynet.com/ ¥
Gasta $30 & Obtén Envio Gratis! OLx ; Venta lptetrnvei
Hasta 60% Dto. - Especiales Diarios 75%Dto www.obe com.ecivenia T
Publica Gratis, Vende sin comisién

) i . Prueba OLX donde jVender es Facill
Crea Tu Tienda Online - wix.com
L / Wix.com/-Tienda-Online-Gratis ~

e Commerce Gratis Y Vende Por Intemet. Empiezal comprar ropa barato 4€

Www.igogo.es/ ¥
compra ropa barato online
Comprar por Internet agui - Descubre Cdiscount Ecuador A partir de 4€, Comprar Ahara
www_cdiscount.com_ec/Comprar-Internet =
La nueva pégina para Comprar Online
Envio garantizado - Miltiples Medios de pago - Pago Seguro - Pracios Bajos
Hogar y Decoracion - Electrodomésticos - Camaras - Tablets

Crea Tu

Tiendas de ropa por internet
www._preciomania.com/ ¥
Encuentra los Precios més Bajos

de las Mejores Marcas

Compras Online - Compra en USA y Europa - SkyBOX ...

ox.nel [_en_pigmet.aspx - i i Compra USA desde Ecuador
E <Tstades Ur a en cientos de tiendas online Amazon www.enkarga.com/ ~
ylaima is puerta de tu casa u oficina 099 127 6381
Paquetes hasta § 400 y 8 Libras
4 iaMigasft Nuestra Tienda Online No pagan impuestos Ahorra ya

www falabella.com/falabella-cl ~
Electrodomésticos, muebles, regalos y mas los puedes comprar por Intemet Tienda Por Internet
TIEa TS Progetos TTIevos e o T www_prointernacional.com/ ~

Fuente: Captura de Pantalla del buscador Google
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Estrategias SEO que se aplicaran en el sitio web:

1. La compra del dominio por mas tiempo

Google aporta una mayor confianza a los dominios que han sido registrados
durante mas de un afio para establecer un criterio de continuidad del negocio,
asumiendo que se generara contenido a lo largo del tiempo y de esta manera
podra vincular la tienda a las busquedas de los clientes potenciales.. El

dominio sera adquirido en un plan de 5 afios.

2. Extensiéon del dominio para el pais
La extension de dominio ayuda a posicionar para el pais de la extension,

siendo el .com el dominio universal y .ec para Ecuador.

Grafico 52. Plan de Dominio

1 Afio 2 Afios 3 Afios 5 Afios
ec Total sin I.V.A. £ 35 2 60 %75 5120
COM.EcC
net.ec Promedio
org.ec por afio §35 $130 §25 $ 24
edu.ec
Total con LV.A. % 39.20 % 67.20 % 84 % 134.40

Fuente: Registro de Dominios EC (2015)

3. Busqueda de palabras clave en Google

La palabra clave en el titulo del sitio web esta considerado como uno de los
factores de mas relevancia on page en términos de Seo. Se utilizara el
planificador de palabras claves de Google Adwords para seleccionar una
palabra o frase clave de busqueda, para que los clientes potenciales puedan

acceder con facilidad al sitio web por medio de su busqueda.

Tabla 54. Palabras claves sugeridas por Google

Promedio de busqueda
Palabra clave

mensual
Camisetas personalizadas 720
Vestidos 12.100
Ropa de moda 5.400
Camisetas 1.600
Blusas de moda 3.600

Elaborado por Autoras
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Palabras claves sugeridas por Google Adwords, de acuerdo al promedio de
busquedas mensuales de los ultimos 12 meses en el Ecuador.

Gréfico 53. Palabras claves para el sitio web
Planificador de palabras Su producto o servicio
clave camisetas personalizadas Obtenerideas ~ Modificar biisqueda
Agregar ideas a su plan

Orientacion 2
Ecuador Fluctuaciones del volumen de biisqueda 5
Espafiol Promedio de bisquedas mensuales

16k
Google

12k
Palabras clave negativas
8,000
Intervalo de fechas |7
4,000
Mostrar bisquedas
eb. de 20° Abi J Ag c ene. de 2015

mensuales promedio para:
Ultimos 12 meses.

. . i ~ % Descargar Agregar todas (41
Personalizar busqueda 7 Ideas del grupo de anuncios Ideas para palabras clave = L 2 0 areg: (41)

Filtros de palabras clave - Prom.
SEDE T IE ([P Palabras clave bisquedas Competencia 7

Oferta sugerida % de impr. del Agregar al
relevancia) mensuales |7 u

anuncio 7| plan

Opciones de palabras

clave Camisetas Estampadas... camisetas estampadas,... 710 Baja $0.37 -
Mostrar ideas ampliamente

relacionadas

X Camisetas Para 3g) disefios para camisetas.. 550 Baja $0.68 -
_eaxxtar palabras clave en mi

Fuente: Captura de pantalla del planificador de palabras clave Google
Adwords

4. El contenido web no debe ser duplicado

El contenido duplicado es un factor negativo tenido en cuenta por los motores
de busqueda a la hora de rankear un post. Se tomara en cuenta cada detalle
de la informacién subida al sitio web para no cometer el error de tener en

varias paginas o secciones un mismo contenido.

5. Velocidad de carga de la pagina

Google considera a todos los sitios web que poseen una navegacion rapida.
A menor tiempo de carga mejor repercute en los contenidos del sitio web
respecto al posicionamiento y viceversa. El trafico de visitas en el sitio web

podria verse afectados si la pagina no se carga de forma rapida.

6. Actualizaciones de contenidos constante

Google considera a la hora de determinar la importancia de una pagina es la
actualizacion constante de contenidos sobretodo la creacion de contenidos
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gue responde a su vez a nuevas busquedas y tendencias en tiempo real,

aportando informacion actual y reciente a los internautas.

7. Una correcta gramatica

El uso de una escritura correcta es una buena sefial para Google y es uno de
los patrones més rumoreados de que influye en el posicionamiento Seo. Los
Directores de la empresa seran los encargados de velar por el correcto uso

de la gramatica en el sitio web y redes sociales a fin de evitar cometer errores.

8. Optimizacion de las imagenes en la pagina
Las imagenes mantendran el peso adecuado para lograr un posicionamiento

natural, el peso estara entre 10Kb y 30Kb.

9. Pégina de contacto en el sitio web

Google tiene en cuanta de manera positiva aquellos sitios web que tienen una
pagina de contacto. Tinta Dinamita contara con una pestafia de contactos para
que el cliente pueda enviar un correo electrénico o realizar una llamada

telefénica.

10. Frecuencia de actualizacion

Uno de los factores de mayor relevancia. La actualizacién constante de
contenido es sumamente Util para que Google vea al sitio como una Web "con
vida". Se mantendré actualizado el sitio web con informacién del blog y nuevos

disefios creados por el Disefiador grafico.

11. Certificados SSL para comercio electrénico
El sitio web contard con la certificacion Web Server Certificate, lo que le
proporcionara autenticacién y verificacion del dominio, ademas el usuario

sentira seguridad al navegar en una tienda certificada.

12. Numero de likes en Facebook
El nimero de Me Gustas en Facebook es uno de los valores que Google tiene
en cuenta a la hora de determinar el interés que un determinado contenido ha

generado entre el publico.
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> Estrategia SEM

Search Engine Marketing (SEM) es una herramienta que facilitan los
buscadores para poder incorporar anuncios patrocinados en posiciones
relevantes dentro de sus listados. El coste viene determinado por los clicks

realizados en el anuncio. (Mediaclick.es, 2014)

Grafico 54. Ejemplos de Posicionamiento SEM

GO 8I€ tiendas online \9;“

Web mégenes Videos Noticias Maps Mas - Herramientas de busqueda

Cerca de 7,500,000 resultados (0,32 segundos)

Tienda Online - Hasta 60%Dto. En Marcas de Belleza

ec.strawberrynet. com/ ~
Gasta $30 & Obtén Envio Gratis!
Hasta 60% Dto. - Especiales Diarios 75%Dto

Crea Tu Tienda Online - wix.com
W wix com/-Tienda-Online-Gratis ~
e-Commerce Gratis Y Vende Por Intemet. [Empiezal

Crea Tu W

Comprar por Internet aqui - Descubre Cdiscount Ecuador
www _cdiscount.com.ec/Comprar-Internet ~

La nueva pagina para Comprar Online

Envio garantizado - Miltiples Medios de pago - Pago Seguro - Precios Bajos

Hogar y Decoracién - Electrodomésticos - Camaras - Tablets

Compras Online - Compra en USA y Europa - SkyBOX ...
www _skybox_net/comprar_en_internet.aspx v

Compra online en Estados Unidos y Europa en cientos de tiendas online Amazon
eBay, Walmart, y recibe tus compras en la puerta de tu casa u oficina

Falabella.com - Bienvenidos a Nuestra Tienda Online
www falabella com/falabella-cl ~

Electrodoméstices, muebles. regalos y mas los puedes comprar por Intemet
Selecciona en linea tus productos nuevos y te los despachamos a todo Chile.

OLX - Venta Internet
www.olx.com.ec/Venta ~

Publica Gratis, Vende sin comision
Prueba OLX donde jVender es Facill

comprar ropa barato 4€
www.igogo.es/ ~

compra ropa barato online.

A partir de 4€, Comprar Ahora

Tiendas de ropa por internet
www_preciomania.com/ ¥

Encuentra los Precios mas Bajos

d o

mp A des a
wh rg
099 127 6381
Paquetes hasta § 400 y 8 Libras
No pagan impuestos Ahorra ya

Tienda Por Internet
WWW. prmmemacluna\ com/ ~

Fuente: Captura de Pantalla del buscador Google
> Google Adwords

AdWords, el programa de publicidad en linea de Google, permite llegar a
clientes nuevos y hacer crecer la empresa, controlar los costos publicitarios y
no existe un importe minimo para invertir, permite establecer un presupuesto

diario promedio y elegir de qué manera se invertira el dinero. (Google, s.f.)

Costo por clic CPC; La oferta de costo por clic (CPC) significa que paga por

cada clic que se hace en los anuncios.

. Talento Humano: Web master, Community Manager.

. Objetivo: estar entre los primeros sitios web de ropa en el motor de

busqueda y generar visitas en el sitio web.
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Grafico 55 Modelo de anuncio en Google

Camisetas personalizadas
www_tintadinamita.com

Diseria tu camiseta a tu maneral
Explota tu imaginacicn

Camisetas personalizadas - Disefia tu camiseta a tu manera
www_tintadinamita.com
Explota tu imaginacicn

Fuente: Captura de pantalla de Google Adwords

Creacion de redes sociales

Una red social es un servicio basado en Internet que permite a los individuos
construir un perfil publico dentro de un sistema delimitado. (Sanchez y
Pintado, 2010)

Para fortalecer el desarrollo de la marca Tinta Dinamita y comunicar la
apertura del sitio web, se crearan las redes sociales méas visitadas por el
segmento objetivo como herramientas que permitan direccionar y generar

trafico en el sitio web e interactuar con los clientes.

Instagram

Es una aplicacion gratuita que permite tomar fotografias y videos con la
posibilidad de modificarlas con filtros y otros efectos para luego compartirlas
en otras redes sociales.

El principal objetivo en esta red social es compartir con los seguidores,
fotografias y videos cortos de camisetas predisefiadas, formas de
personalizar camisetas, tendencias en disefos, repost de clientes satisfechos.
La cuenta a crear se llamara @tintadinamita, alli se dara a conocer el
lanzamiento del sitio web oficial y se desarrollaran concursos teméticos para
interactuar con la comunidad. Estas actividades iniciaran en quincena y
culminaran cerrando el mes, se detallaran las bases de los concursos de
forma clara y sencilla para que la mayor parte del publico participe, todas las
ganadoras se daran a conocer en el Blog y por medio de difusion en redes

sociales.
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Grafico 56. Perfil de Instagram

T 1 0 2

- EDITAR TU PERFIL

Explota tu creatividad en una camiseta

Fuente: captura de pantalla de la red social Instagram

Facebook

Es un sitio web creado para conocer mas sobre la vida social del circulo de
amistades, permite realizar publicaciones en muros con texto e imagenes,
subir fotos y videos, chatear en linea entre otras varias opciones.

Se creara una cuenta con el nombre de la marca Tinta Dinamita, con la
finalidad de obtener seguidores para que den likes a la péagina y
posteriormente generar visitas al sitio web.

Se realizaran actividades con temas como el Dia internacional del cancer, San
Valentin, Halloween, etc. que seran publicados durante todo el afio. También
se desarrollaran actividades que incluyen la promocién del sitio web,
concursos tematicos, interaccion con los usuarios, chats en linea, testimonios
de clientes satisfechos, imagenes de camisetas, entre otras.

Gréafico 57. Perfil de Facebook

Biografia Informacién  Amigos 1 Fotos Mas ~

AGREGA INFORMACION EN TU PERFIL Estado | Fotolvideo Acontecimiento importante

Completa tu perfil para poder conectarte con
mas amigos

T  Tinta Dinamita

B3 Tinta, cen qué ciudad vives?
—

Concursa y gana una camiseta con "la mejor frase para mama"
1 Guayaquil
ﬂ Debes asegurarte que tus amigos entren al sitio web y den like en tu foto

Mas informarién v bases del concurso en nuesira nanina web

~Fuente: Captura de pantalla red social Facebook
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> Concurso en Facebook

Temética: Dia del padre y Dia de la madre

Mecanismo: se realizara concursos en las redes sociales, con el tema de la
foto mas loca con tu mamé/papa. El usuario envia a la empresa la foto, la cual
se subira a Facebook y quien tenga el mayor niumero de likes, gana una
camiseta para la mama/papa y el usuario ganador.

Talento Humano: Community Manager

Grafico 58 Concurso redes sociales 1
Concurso por ¢l dia de la madre &

7- Entra al sitio web y disefia MOM
la mejor frase para mamd-

Concursa y gana una camiseta con "la mejor frase
para mama”
WE LOVE

2. Guarda tu disefo en la you c[::‘:aiiaas;g;‘\lr?:'zquetusam\gnsenl(enalsmnweby
galeria “Frases para mama”

Mas informacion y bases del concurso en nuestra
pégina web: www tintadinamita.com

) 3- Haz que tus amigos entren en
{

© Etiquetar foto | 9 Agregar ubicacién | Editar

om la galeria'y den like a tu foto-
~ Me gusta - Comentar - Detener notificaciones - Compartir
g T
La tres frases con mas likes, WE LOVE B
ganara una camiseta con su frase impresa. W
MOM
Grupos sugeridos Vertodos

H& Freestyle Masacre Lirical
E (593)
TINTA B TE

.DINAMITA

@ t il '8, A s O b T Tinta Dinamita
2 M Concursa y gana una camiseta con “la mejor frase
en W para mama”
070 f  Debes asegurarte que tus amigos entren al sitio web y
nuestro B cen like en tu foto
Mas informacion y bases del concurso en nuestra

Concurso : Qi 4 A pagina web: www tintadinamita.com

© Etiquetar foto | 9 Agregar ubicacién | ¢ Editar

Me gusta - Comentar - Detener notificaciones - Compartir

0
Grupos sugeridos Vertodos
‘E VENTAS & COMPRAS DE
& T0DO - ECUADOR
s ity
+ Unirte
oI NTA

.DINAMITA

Elaborado por Autoras

Twitter

Es un sitio web gratuito de microblogging disponible también en aplicacion
movil, relne tres elementos principales entre ellos: blogs, redes sociales y

mensajeria instantanea.
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Se creara la cuenta @Tintadinamita y realizaran tweets sobre los disefios de
camisetas, tendencias en disefios, enlaces al sitio web y blog, actividades de
la marcay los concursos desarrollados en otras redes sociales, con la finalidad

de generar interacciones con los usuarios.

Editar perfil
Tweets Tweets y respuestas A quién seguir - Actualizar - Ver todos

i " YouFarm
L Tinta Dinamita
u 2. Sequir

jHola, Twitter! #miprimerTweet

Tinta Dinamita

B e

Fuente: Captura de pantalla red social Twitter

Youtube

Red social de Google, disefiado para subir y visualizar videos de diferentes

canales.

. Nombre de canal: Tinta dinamita

. Temaética: personaliza a tu manera!

. Mecanismo: se creara un canal en esta red social donde se subiran

tutoriales sobre como personalizar ropa de la manera mas sencilla, desde la
comodidad de su hogar, con productos faciles de comprar y econémicos. La
cuenta tendra por nombre Tinta Dinamita y en ella se subiran dos videos por

mes, especificamente los dias lunes.

. Talento Humano: Community Manager
. Objetivo: dar a conocer la marca y el sitio web
. Recursos fisicos: computadora con internet
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Grafico 61. Canal de Youtube
Youll® = a el O

.-

SUSCRIPCIONES

No hay actividad reciente

+ Afiadir canales

Fuente: Captura de pantalla red social Youtube

Google Plus

Red social de Google que integra servicios como Hangouts (mensajeria
instantanea), comunidades e intereses.
Se creara la cuenta Tinta Dinamita con informacién respecto a noticias,

eventos, promociones, disefios, imagenes, videos de personalizacién en DIY.

Gréfico 62. Perfil de Google Plus
Google +Tinta Dinamita 3 @

[ &

Pagina de Google+ v Ver perfil como: Propictario v

Tinta Dinamita

Informacién

Fuente: Captura de pantalla red social Google Plus

> Email Marketing

El email marketing es un medio de envio de correos electrénicos para las
acciones publicitarias o comerciales en las empresas. (Marketing Directo,
2014)

. Mecanismo: a través de la contratacion de una empresa dedicada al

email marketing en el pais se enviara correos masivos a todos los posibles
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clientes potenciales en base al segmento objetivo establecido en la
investigacion de mercados.
. Talento Humano: Community Manager

. Objetivo: dar a conocer las actividades promocionales de la marca.

Grafico 63. Boletin de suscripcion

Suscripcion al boletin I

Estamos muy contentos de que quieras suscribirte al boletin informativo de Tinta Dinamita

:Qué beneficios te otorga?

«  recibir actualizaciones sobre los ltimos productos de forma regular
« informacion sobre promociones actuales de descuentos

« vales exclusivos

Por favor, confirma tu suscripcién al boletin aqui:

Confirmar suscripcion

Si es que no quieres recibir el boletin informativo, simplemente ignora este correo y no te
incluiremos en nuestra lista de envio de boletines.

Un cordial saludo,

Tinta Dinamita

Adaptado por Autoras
Fuente: Spread Shirt (2004)

> Facebook Ads

La publicidad de Facebook ayuda a los negocios a conocer a nuevos clientes
y a mantener el contacto con ellos. La mayor parte de la publicidad en internet
solo llega al 38 % del publico objetivo. El promedio de Facebook es del 89 %.
(Facebook, s.f.)

Opciones de segmentacion:

. Lugar

. Datos demograficos

. Intereses

. Comportamientos

. Mecanismo: se contratara el servicio de Facebook Ads, dirigido a

hombres y mujeres de 18 a 35 afios, que residan en la ciudad de Guayaquil y

Sus intereses se concentren en gusto por la ropa.
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. Talento Humano: Web master, Community Manager

. Objetivo: dar a conocer la marca, generar ruido publicitario y visitas al

sitio web

Grafico 64. Publicidad en Facebook

T  Tinta Dinamita

Tinta Dinamita
Negocio local
Auna persona le gusta esto.

ifls Me gusta esta pagina

Fuente: Captura de pantalla Facebook Ads

> Twitter Ads

. Mecanismo: se contratara la publicidad de Twitter para anunciar la
pagina web de la empresa. El anuncio sera dirigido a hombres y mujeres, que

residan en la ciudad de Guayaquil y sus intereses se basen en estilo y moda.

. Talento Humano: Web Master, Community Manager
. Objetivo: dar a conocer la marca, generar ruido publicitario y visitas al
sitio web.

Grafico 65. Modelo de anuncio en Twitter

«w~  Personaliza camisetas a
ieee  tumanera!

Ver ahora

Fuente: Captura de pantalla Twitter Ads
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Gréafico 66. Anuncio en el timeline de Twitter

R | :

) Necesitas una camiseta segun tu
personalidad? Diséfalo aqui y te lo
enviamos a domicilio!

Personaliza camisetas @ | oo 2t mrn
tu maneral s,

http:/Awww tintadinamita.com

Fuente: Captura de pantalla Twitter Ads

> Whatsapp marketing

Nace en el afio 2014, como la primer plataforma de envio masivo de mensajes
para usuarios de WhatsApp, ofrece la posibilidad de crear listas de contactos
con teléfonos moviles de potenciales clientes y enviar mensajes de textos con
fotos, imagenes y videos virales a un nuamero ilimitado de destinatarios,
también permite fidelizar clientes de una forma moderna y eficaz. (Whatsapp

Marketing, s.f.)
. Tematica: promociones, descuentos, nueva mercaderia, etc.

. Mecanismo: se creara un grupo de contactos en whatsapp, el cual
estard a cargo del community manager, él se encargara de enviar mensajes
masivos con las promociones, descuentos o temas de interés que se deban
comunicar a los clientes. Los numeros de teléfono seran tomados de la base

de datos de suscripciones gue tiene la empresa.

. Talento Humano: Community Manager
. Objetivo: dar a conocer el sitio web y generar ruido publicitario
. Recursos fisicos: celular con internet
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> Blog corporativo

Un blog en término técnico se refiere a la existencia de un sitio web en la que
una o varias personas realizan redacciones para aportar sobre temas
especificos a los internautas interesados en la red.

Existen varios tipos de blog, por ejemplo; el blog corporativo “impulsado
individualmente o colectivamente desde el seno de empresas, instituciones u
otro tipo de organizacion, como complemento mas o menos informal de sus
estrategias comunicativas”, es el que se realizara para el sitio web. (Bruguera
y Campas, 2007)

. Temaética: temas de moda, personalizacion, tendencias, etc.

. Mecanismo: se creara un blog corporativo dentro del sitio web para asi
generar trafico de visitas de posibles clientes. Dentro del blog se publicaran
redacciones acorde a lo que transmite la marca y temas asociados, como por
ejemplo, temas de moda, tendencias en ropa de vestir, tendencias en colores,

tendencias estacionales, personalizacion, etc.

. Talento Humano: Community Manager, Web master, Directores
. Objetivo: generar interaccion de los clientes con el sitio web

. Recursos fisicos: computadora con internet

4.7.4.1 indices de gestion y responsables

Sirven para verificar que todas las actividades propuestas en el plan de
marketing se cumplan bajo los pardmetros establecidos, para esto se
desarroll6 indicadores de gestion para cada departamento, con los
responsables de su ejecucion y control de cada tarea.

Tabla 55. Indicadores de gestion objetivos de marketing

Objetivo indice Indice micro | Responsables
Realizar un monto de unidades|Cantidad Director de
del 60% de la capacidad de|producida/Produccion Produccion L
L . . produccion
producciéon maxima. maxima * 100
Vender $235.000 en el primer Ventas mensuales/cuota Ventas Director de
afo de ejecucion del proyecto de ventas marketing online
Generar trafico web calificado . e .
. . Trafico acumulado/trafico e Director de
en la tienda online durante el o Trafico . .
. ~ - 2 objetivo marketing online
primer afio de comercializacion.

Elaborado por Autoras
Para optimizar el desempefio del modelo de negocio en linea se emplearan

indicadores clave, denominados también “KPI (del inglés Key Performance
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Indicators), son medidas que reflejan el desempefio y el progreso de un

negocio” (Beigel, 2014).

Tasa de abandono del carrito: muestra los abandonos por paso en el
proceso de compra. Se debe determinar cuantos carros han sido

abandonados y por qué.

Cuentaderesultados: La rentabilidad del negocio gira en torno a los ingresos
vs los gastos, llevando un estricto control se logra determinar la ganancia

registrada.

Productos mas vendidos: analizando los pedidos de nuestra tienda online
se puede conocer con detalle cuales son los productos mas vendidos para
orientar nuestras acciones con el fin de ser lo més précticos, efectivos y

eficientes posibles.

Fuentes de Procedencia: es importante conocer de donde provienen los
clientes, si es de las redes sociales, d