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Resumen.
El trabajo propone un Plan de Negocios Digital para impulsar las ventas de Predas
Deportivas en YAMILETH’'S FASHION, con el proposito de fortalecer la presencia
e impulsar las ventas, a lo largo del proyecto exploracién todas las tendencias
digitales, el comportamiento de los consumidores u objetivos de Publico y las

herramientas para crear una tienda en linea bien planteada.

Se realiza un analisis de mercado junto con la aplicacion de estrategias de marketing
digital, necesitamos mejorar las experiencias del cliente en la compra y ayudar al

crecimiento del negocio.
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Abstract:

This research presents a Digital Business Plan for the commercialization of
sportswear, aiming to enhance the online presence of YAMILETH'S FASHION
and optimize its sales strategy. A detailed analysis of digital trends, consumer
behavior, and essential technological tools for the implementation of an efficient
online store is conducted. Through market research and the application of digital
marketing strategies, the goal is to expand the customer base, improve the
shopping experience, and strengthen brand positioning, and identify key strategies

for the sustainable growth of the business in a highly competitive environment.
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Digital business plan, e-commerce, digital marketing, sportswear, social media,
online store.



indice de contenido:

I. CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL.

1.1 ANEECEUNTES BMPIESA ...t ettt ettt ettt ettt ettt be e e st 10
1.2 ProOBIBMA. ..o 11
1.3 CONEEXEO ...ttt 11
1.4 JUSEITICACION ...ttt 12
1.5 ODJBHIVOS. ... 12
151  ODJEtIVO GeNEIAL......coiiiiiiiiiie e 12
152  ODbjetivos ESPECITICOS .....eeiveeiieiiiie e 12
1.6 Impacto (social, tecnoldgico, innovacion tecnologica.).........ccoevvvevvvverieervesieeiinnn 13
1.7 Tendencias Digitales por grupo generacional ..............ccoovvereeiiieiiienineenee e 14
1.8 Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C .........ccccueiiiiiiiieiiieiieiie e 15

CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO.

2.1  Datos importantes de la actividad de la empresa .........cccccccveeviveeviieeiiiee e 16
2.1.1 NOMDBre de 1a MarCa.........ccooiuieiiiiiieiiiese e 16
P2 7 I o [0 oo USSR 16
2.1.3  SIOQAN ...t 17
2.1.4 ColOres COMPOIAtIVOS .......vveeiiiiee it e ettt e st se e e et a et e et e e e e e nnaeeeenneaeanes 17
2.1.5 Historia de 1a MarCa ........ccocveiiiiiiiiiiie st 19
2.1.6  COIE BUSINESS . ..eeitiiiiieiiiiesieteiee st ettt et e st e e et e et e e nbe et e e beeebeesnee e 20
2.1.7 Filosofia empresarial (vision, mision y valores) ...........cccccceevviveevineeiiiee e, 20
2.1.8 Propuestade Valor............coouiiiiiii et 21
2.2 Investigacion de MErCado............coivieiiiieccic e 23
2.2.1  AnAalisis de 1a COMPEENCIA ......c.ueeeiuiie et 23
2.2.2  Encuestas, Metodologia Y MUESIIa..........cccvuveeiiieeiiie e 24
2.2.3  Conclusiones de 1a BNCUBSEA.........ceiureiiiaiieiiee e 24
2.3 Posicionamientd SEO Y SEM......cccoiiiiiiiiiieiie et 25
2.3.1  Posicionamiento en Redes Sociales: explicar que redes sociales utilizara para
lograr el POSICIONAMIENTO ........ccoviieeiiie e 25
2.3.2 Posicionamiento WEB: las plataformas que utilizara para posicionarse en la
LT o TP 26
2.4  Segmentacion digital para los diferentes productos o servicios de la
EMPIESA. .. 26
2.4.1 Creacion PUbIicos ODBJELIVOS L........ccoiiiiiiiiie e 26

2.4.2 Creacion PUDIICOS ODJELIVOS 2.....ccviiiieiiieiie e 27


file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark5
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark11
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark19
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark22
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark25
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark26

2.5
251
2.5.2

2.5.3
2.6
26.1
2.6.2
2.6.3

3.1
3.11
3.1.2
3.1.3

3.14
3.1.5

3.1.6

3.2
3.3
3.4

4.1
4.2
4.3

431
432
4.3.3

4.4
4.4.1
4.4.2
4.4.3
4.4.4
4.4.5

Canales de Promocion en Redes SOCIAIES .......ovveeeeeeeeeeee e 27

Creacion de perfil en Fan Page.........coooiiiiiiiiiiii e 28
Creacion de perfil en INStagram ..........ccoooeiiiiiiiiiie e 28
Creacion de perfil en WhatSAPP BUSINESS ........ccoviiiiieiiiiieieeesee e 29
Creacion de perfil en TiK TOK.....ccooiiiiiiie e 30
Canales de Promocion en WEB ..o 30
Creacion de sitio y perfil de Negocio con Google My business ....................... 30
Creacion de pagina WEB Corporativa (WiX 0 Canva) .........cccceevvveiveerivesnnnnn, 31
Creacion de Landing Page Con WX .........ccceiieriiiiiiniie e 31

CAPITULO IIl: ESTUDIO TECNICO

Tienda  ON-lINE ....ooeeiiee e e 32
Creacion de la tienda online por: ECWId...........cccoovviiiiiiiiniiciie e 32

DiSEA0 Al SIIO.....ccveieeiiieeiiee e 32

Catélogo de Productos, incluyendo nombre, descripcion, precio,

TMAGEIIES. ...ttt ettt ettt b ettt e bbbt 33
Palabras  ClaVES ..........ioiiiiiieiii e 35
Pasarela de pagos, métodos de pago que aceptaras en tu tienda, como tarjetas de
crédito, PayPal, transferencia bancaria, etC ..........cccccceeviveeviie v 35
Proceso Logistico de salida: (tarifas de envio basadas en el peso, la ubicacion y
otras variables, entrega Producto 0 SErvicio) ..........ccccevvvveevivveesineeiiiee s 36

Impuesto al valor agregado ............cccvveeiieeiiiie e 36
Presentacion de la tienda online en la Web ..., 37
Propuesta de Valor Digital.............cccveeiiiiiiiiie e 38

CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL

Normativa del Comercio electronico en Ecuador ............ccococvevveiiieinieiinnn 38
Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador ............ccc.ccoveevvnenne, 40
Organizacion del Departamento de Inbound Marketing ............cccceeevveeennen. 40
Puestos claves del Departamento............cccovveeiieeeiiiee i 40
Funciones del Departamento ............cooveeiiieeiiii e 41
Organigrama Organico-Funcional ..............cccccoovveiiiii e 42
Implementar camparfias con Inbound Marketing: Metodologia...................... 42
BUYEE  PEISONA ... .cuiiiiiieeiiiiiiiiii ettt e e e et r e e e e e e e ans 43
BUYEI'S JOUMNEY ...ttt ettt ettt e e e e 44
SAIES  PIOCESS ...ttt 45
Estrategia de ALraCCion (3)......ccovveeiiieeiiiee e 45

Estrategias de CONVEISION (3)......coiueiuieiiieiiieiieesieesieesiee e e sieesiee e sreeas 46


file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark22
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark32
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark32

4.4.6

4.5
45.1
45.2
453

454
4.6

4.7

4.8

48.1
4.8.2
4.8.3
4.8.4
4.8.5
4.8.6
4.8.7
4.8.8
4.9

491
49.2
49.3
494
495
4.9.6
49.7

Estrategias de AUtOMAtiZaCiONn (2) ........ccvveeieeiiiieiiieeiie e 47

Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes......................... 47
o (06 ot o TP 47
o =T Lo PP PRSPPI 47
PlaZa ..o 47
PrOMOCION. ... .. it ittt sr et nens 47
Planificacion del cronograma de contenido (trello — 10 semanas- 2 contenidos) 48
Planificacion del cronograma de anuncios (trello — 5 semanas 1 publicidad)......... 48
Camparfias pagadas#1 en Redes Sociales por FacebookAds...........ccccovvvveviivrennen. 49
Objetivo de 1a CaAMPAMA.........ocouieiiiiiie et 49
Nombre de la CamMPaNa...........cooiuiiiiiiie e 50
SEOMENTACION. ...ttt ettt ettt e et 50
0] [0 (o] [0 ] SRR 50
PIESUPUBSEO ...ttt e e e e 51
FECNAS. ... 51
Simulacion pago con Tarjeta de Crédito ........cccveevvveiiiee e 51
DiseNo del ANUNC IO .o.vviiiiiiiieiie et 52
Campafias pagadas#1en Motores de busqueda por GoogleAds............cccveevveennne. 53
Objetivo de la CaMPANE..........cceiiiieeiiiee e 53
Nombre de la CampPana...........ccveiiiieeiiie e 53
LT LT 1= Tod o o TR OURROPPR 53
(] o] (o7 Tod [0 o [P TP R PP TURTOPRPPRS 54
PrESUPUESTO ...ttt e e e e e e e e e e e s s bbb n e e e eas 54
FRCNAS. .. et 55
Simulacion pago con Tarjeta de Crédito .........cccovvveiiiie e 55

CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION.

5.1
5.2
5.3
5.4
5.5
5.6

Célculo de las ventas y determinacion de costos Yy gastos ........cccccvvveeviveeiivreennnen. 55
Calculo yanalisis del punto de equilibrio............cccoovveiiiie i 60
Budget de Ventas en unidades. Mes y Total ARO..........ccccccvveevieeecine e, 68
Budget de Ventas en ddlares. Mes y Total AfO...........ccocveeveeiviie v, 68
Gastos de Promocion. Mes y Total AfO..........coovvveeiiieeiiiee e 69
RO DI G T T AL ittt 69

CAPITULO VI: INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE.

6.1

Presentar la tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web y las redes


file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark32
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark32

sociales. Resumen de lNKS.........cccuvviiiiiiiie e 70
Il. CONCLUSIONES. ..ottt 71
. RECOMENDACIONES. ...t 71
IV.  LISTA DE REFERENCIAS ...
V. ANEXOS
Lo 1 -

Presentacion de resultados graficos
Andlisis de Resultados y Estadistica Descriptiva


file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark47
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark48
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark49
file:///C:/Users/tania/OneDrive/Documentos/FORMATO%20UIC%20PRESENTACIÓN%20FINAL.docx%23_bookmark50

ANEXO DE LA ESTRUCTURA DEL PROYECTO DE UIC
I. CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL

11 Antecedentes empresa

El almacén fue fundado el 4 de febrero de 2022 en Rumifiahui-Sangolqui, motivado
por la necesidad de emprender y cubrir una demanda insatisfecha en el mercado local.
Con el paso del tiempo, se introdujeron importantes cambios, como la apertura de una
nueva sucursal en el mismo sector de Sangolqui. Ademaés, se realizaron
transformaciones en el catalogo de productos, expandiendo la oferta inicial de licras
con diferentes calidades y modelos, e incorporando complementos como blusas,

camisetas deportivas, chompas y calentadores, entre otros articulos.

Para mejorar la gestion del negocio, se implemento un sistema de contabilidad e
inventarios que permite tener un control mas eficiente de los productos
comercializados. También se establecié una estructura de precios y promociones,
brindando opciones accesibles que se ajustan a la economia de los consumidores y al
contexto financiero del pais. La implementacion de nuevas marcas y estilos de las
prendas amplio la vision del almacén, ya que estaba dirigido a nifias, ahora abarca
una gama mas amplia de variedades conjunto con los estilos que se adaptan a las

necesidades y edades.

En sus primeros afos, la competencia en el mercado local era escasa, lo que facilitaba la
venta de hasta 60 prendas al dia. No obstante, con el paso del tiempo, las dinamicas
comerciales han evolucionado y, en la actualidad, una gran parte de las transacciones se
realiza a través de redes sociales. Este cambio representa un reto constante, ya que no se
dispone de herramientas digitales avanzadas ni de conocimientos especializados en la

creacién de paginas web o gestion del comercio electronico.

A pesar de estas dificultades, los clientes siguen apreciando la calidad de los productos
y, sobre todo, la atencion personalizada. Esto ha permitido consolidar una base de

compradores fieles, quienes regresan motivados por descuentos, promociones y precios

10



al por mayor. Ademas, el almacén ofrece una gran variedad de tallas, desde la 22,
destinada a bebés de 0 a 6 meses, hasta la 42 (XXL), pensada especialmente para personas

de contextura mas grande..

El almacén trabaja directamente con PATPRIMO S.A., una reconocida
comercializadora de telas 100% colombianas, que provee insumos de alta calidad
como algodon (jersey, cotone y centauro). Gracias a la resistencia y durabilidad de

estas telas, los clientes tienen la certeza de realizar una compra segura y garantizada.

Finalmente, el almacén cuenta con politicas claras, siendo la més destacada la
posibilidad de cambio de prendas por otras del mismo valor o de diferentes tallas,
asegurando asi la satisfaccion del cliente. Este enfoque no solo garantiza su retorno,

sino que fortalece la relacion con ellos, consolidando la confianza en la marca.

Problema

Actualmente la tecnologia ha ido avanzando de manera descomunal y el manejo de
las redes sociales se ha vuelto una necesidad para la adquisicion de prendas en
algodon donde se ha visto afectada negativamente por no disponer de conocimientos
de como manejar las herramientas digitales, comercio electrénico, redes sociales y
paginas web, donde el cliente busca la manera mas facil y rapida de adquirir prendas
de vestir a traves de los instrumentos digitales y puedan realizar sus pedidos desde
cualquier dispositivo y retirarlos en el lugar o solicitar el servicio a domicilio. las
personas manejan mejor las redes sociales y es por ese medio que realizan compras
afectando al almacén por no disponer del conocimiento de los negocios digitales, es
la traba que limita nuestro crecimiento frente a competidores que manejan muy bien

las redes sociales y realizan ventas digitales.

YAMILET’'S no implementa las herramientas tecnoldgicas corre riesgo y tiene la
probabilidad de tener una gran competencia de los establecimientos que vendan el
mismo producto digitalicen sus servicios. El establecimiento, no han implementado
estrategias digitales, lo que limita su capacidad para llegar a nuevos clientes, adaptarse

a las tendencias de consumo y competir en un mercado cada vez mas tecnolégico.

1.2 Contexto.
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El proyecto de negocios se desarrollara en un entorno donde la digitalizacion ha
Transformado el mercado, favoreciendo el crecimiento del comercio electrénico como
la venta de prendas de vestir. Esto ha modificado los h&bitos de consumo, haciendo
que cada vez maés clientes busquen comodidad, variedad y facilidad en sus compras
online a través de las redes sociales. A pesar de estas tendencias, Yamileth’s continla
operando bajo modelos fisicos sin aprovechar las oportunidades que ofrece la
tecnologia, por eso se digitalizara los servicios a ofrecer enfrentando asi desafios para

competir en un entorno digitalizado, impulsando el cambio de compra y consumo.

1.3 Justificacion.

Las herramientas digitales han ido actualizandose y los negocios que no tienen
conocimientos han bajado sus ventas hasta el punto de no contar con la suficiente
solvencia economica. Implementar un plan digital no solo moderniza el negocio, sino
que también optimiza los procesos de compra y venta, fortalece la presencia del
almacén de ropa en un mercado cada vez mas orientado al comercio electrénico.
Ademas, las herramientas de marketing disponibles a través de redes sociales y
promociones en linea permitiran a Yamileth’s alcanzar su publico objetivo para

obtener un crecimiento a largo plazo.
1.4  Objetivos
1.41  Objetivo General

Expandir la presencia digital YAMILETH'S FASHION mediante la creacion de
perfiles en plataformas web, redes sociales y el desarrollo de una tienda en linea, con

el objetivo de aumentar su visibilidad y potenciar su crecimiento comercial.

1.4.2  Objetivos Especificos

1. Desarrollar perfiles en tres plataformas digitales clave
(Instagram, Facebook y TikTok) para aumentar la visibilidad de

YAMILETH’S FASHION y conectar con su publico objetivo.
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2. Crear unatienda en linea funcional y de facil navegacion, con
el fin de que permita a los clientes el manejo de compras de

manera segura y comoda.

3. Elaborar una estrategia de contenido digital (publicaciones,
publicidad y promociones) llegando a la interaccion y

fidelizacion de clientes en las redes sociales.

1.5 Impacto (social, tecnolégico, innovacién tecnoldgica.)

El proyecto de transformacion digital de YAMILETH'S FASHION tendrd un impacto positivo en

varios ambitos.

Impacto Social

Al establecer una tienda en linea el almacén puede contribuir en la creacion de
empleo en la comunidad a sus alrededores como Inchalillo, Amaguana, Capelo, San

Pedro, Cuendina y Cotogchoa, destacando una interaccion con los clientes.

Impacto Econémico

La tienda en linea se convertira en una fuente de ingresos para todos los colaboradores
mediante la diversificacion de la oferta comercial. Esta plataforma impulsara las

ventas online, ampliando el mercado y generando ganancias.

Impacto Digital

Mediante una implementacion de una estrategia digital, el almacén puede aumentar
su visibilidad en linea y hacer que los productos o servicio sean mas accesibles para
una comunidad mas amplia, lo que puede tener un impacto positivo en las ventas y el

crecimiento del negocio.
BENEFICIARIOS DIRECTOS

Madres y padres de familia: Se benefician al tener acceso a una gran variedad de
prendas de vestir de manera cémoda y accesible desde la comodidad de su hogar, lo

gue ayuda a contribuir en su tiempo y mejora la experiencia de compra.
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Duefios del negocio: Refleja un aumento en sus ingresos y la expansion de
YAMILETH’S FASHION a través de las plataformas digitales, lo que impulsa el

crecimiento y la estabilidad econdémica.

Empleados: Se benefician con el incremento de las ventas, 1o que puede generar en
mayor estabilidad laboral, el crecimiento profesional y mayores oportunidades de

empleo.

Proveedores. Habrd mayores oportunidades de ventas al ampliar el alcance de la
mercaderia mediante las plataformas digitales, para fortalecer la relacion comercial

con los proveedores.

BENEFICIARIOS INDIRECTOS
Comunidad local: Atraer a mas clientes de la zona que buscan productos desde la

comodidad de su hogar contribuyendo a la reactivacion del comercio en Sangolqui.

Tiendas vecinas: Mediante la expansion de YAMILETH'S FASHION va a generar

un mayor flujo de clientes en la zona, beneficiando a las tiendas cercanas.

Familias de los empleados: el crecimiento de YAMILETH’S FASHION mejora la
situacién economica de las familias de los empleados al haber mayores oportunidades

laborales y mejores ingresos.

1.6 Tendencias Digitales por grupo
generacional GENERACION “Y” (24
— 34 ANOS)

El grupo generacional millennials crecié en un mundo donde la tecnologia va en aumento, pero

rapidamente se adaptaron y se convirtieron en nativos digitales.
¢ COmo se comunican?
Redes sociales: Son muy activos en redes sociales como Facebook, X, Tik Tok, Instagram.

Mensajeria instantanea: Aplicaciones de mensajeria instantanea como WhatsApp

y Telegram para mantenerse en contacto con amigos y familiares.

¢ COmo interacttan con el contenido?



Son amantes de los entretenimientos, tecnologia, deportes y el estilo de vida, se

sienten atraidos por el contenido que se relaciona con sus interés y valores.

¢,Como compran?
Para realizar una comprar se guian por comentarios iméagenes y blogs.

e Investigacion en linea: Utilizar en las biusquedas de los
sitios web para una mejor redaccion del producto y
contenido generado por usuarios.

e Redes Sociales: Confian en las recomendaciones de amigos,
familiares e influencers en plataformas como: Instagram,
Tik Tok y Facebook

1.7  Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C

El modelo de negocios que manejamos es B2C. (Business to Consumer) B2C: Nuestro
negocio se enfoca en vender directamente a consumidores finales donde llegamos
con mas facilidad, la compra es rapida e inmediata. Nos basamos en las emociones y
tenemos la decision de compra impulsiva. EI producto tiene satisfaccion personal
tenemos un solo tipo de publico que es consumidor final y el precio es general para

todos los consumidores.

Comportamiento de compra: Nos basamos en las emociones y la satisfaccion
personal del cliente. Muchos de nuestros compradores toman decisiones impulsivas,
lo que hace que el marketing emocional y las promociones sean clave en nuestra

estrategia.

Publico objetivo: EIl unico tipo de cliente es el consumidor final, lo que simplifica la

segmentacion del mercado y permite personalizar la experiencia de compra.

Precio: El precio es general para todos los consumidores, sin distinciones
significativas, lo que facilita la decision de compra y hace el proceso mas accesible

para un publico amplio.

Valor agregado: Se ofrece una experiencia de compra segura y directa a través de

las plataformas digitales, mejora a su vez la venta y genera satisfaccion y lealtad al
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cliente.

CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Datos importantes de la actividad de la empresa.

2.1.1 Nombre de la Marca.

YAMILETH’S FASHION

El nombre de nuestro emprendimiento es YAMILETH no solo representa una
marca, sino que representa la confianza y fortalece entre el cliente y el vendedor.
Deseamos que el negocio crezca y se establezca como una marca conocida a nivel
nacional. Queremos que los consumidores al escucharlo o leerlo sientan una
confianza de decir “SI” hagamos un trato. Cada prenda confeccionada en nuestro
almacén lleva la esencia de ese nombre tan calido y alegre.

La palabra “FASHION” resalta el enfoque del emprendimiento que significa
“MODA” esta palabra utilizan bastantes negocios que se dedican la venta de
ropa, pero no solo representa eso, sino que también transmite seguridad y calidad
al momento de realizar una compra, al incluir esa palabra sentimos el

compromiso de innovacion y la satisfaccion de los clientes.

2.1.2 Logotipo

“YAMILETH'S FASHION” En el disefio, hemos incorporado elementos
visuales que representan un hilo y una aguja reflejando que los productos son
confeccionados con materiales de calidad garantizando la tela donde el producto
sea duradero y de confianza al momento de una compra. Brinda a los clientes la
seguridad que somos fabricantes y no revendedores donde pueden adquirir sus

prendas al por mayor y a un precio justo.

Transmite la idea de que la marca es cercana y accesible, buscando conectar
emocionalmente con los clientes. La letra S que sobresale del logotipo representa
el estilo, la seguridad y la satisfaccion que los clientes obtienen al encontrar

prendas que se adapten a sus gustos y necesidades.



Figura 1

Logotipo de la empresa
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Nota. El logotipo de YAMILETH’S FASHION.

Fuente: Elaboracion propia.

“YF Donde tu estilo cobra vida."

La frase “tu estilo” significa que estamos centrados en las necesidades y gustos
de los consumidores fomentando una conexién personal y profesional. La frase
“cobra vida” demuestra la energia con la que cortamos y trazamos la tela,
transformandola en la prenda que muchas mujeres la utilizan a diario ya que es
comoda y permite realizar cualquier actividad. Al incluir “YF” refuerza la
identidad de la marca demostrando la seguridad y confianza de nuestros
productos, ademas la hace reconocible creando un vinculo entre el nombre y el

slogan.
2.1.3 Colores corporativos

Figura 2

Significado de los colores de la empresa.
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#BABE23 #599EB6 #82496D

#00DDD #FBFBFB #B3A36L

Nota. Colores representativos y su significado Fuente: Elaboracion propia.

Amarillo verdoso

El color amarillo verdoso representa la alegria y la compra impulsiva de
productos, también transmite energia creando un ambiente al interior de cada
cliente, los colores ayuda a captar al cliente en donde vea el rotulo para poder

atraerlo a nuestra tienda.

Azul celeste

Representa la confianza que tenemos con el cliente y el profesionalismo que
hemos adquirido en nuestro trabajo con el pasar de los afios. Brinda seguridad

al momento de llevarla puesta.
Fucsia
Representa la originalidad de las prendas, también el color permite captar y

Ilamar a un publico joven que busca ser la diferencia entre la sociedad con
prendas de calidad y llamativas.
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Negro

El color negro representa elegancia y con la combinacion de los otros colores
aumenta un toque de lujo haciendo que las prendas tengan mejor enfoque y

luzcan modernas.

Blanco

El color blanco representa claridad y pureza en un disefio limpio en nuestras

prendas.

Marrén

El color marrén representa nuestras raices tradicionales y una conexion con la

naturaleza.

2.1.4 Historia de la Marca

El emprendimiento comenzé el 04 de febrero del 2022, en la feria de Sangolqui
Rumifiahui — Ecuador. Desde sus inicios empez0 a responder las necesidades del
mercado local creando un lugar donde la calidad y la comodidad no sobra, al
principio el emprendimiento se basoé solo en la venta de licras para nifias y damas,
con el pasar de los tiempos se fue disefiando un complemento de las prendas
como camisetas, chompas, entre otros.

Con el tiempo el emprendimiento vio las oportunidades y se decide incorporar un
catalogo incluyendo blusas, camisetas deportivas, joggers de damas y caballeros,
leggins afelpados, joggers basta recta entre otros productos. Se implemento una
gama de tallas que van desde la talla 22 hasta la talla XL, permitiendo que todas
las personas de todas las edades y de diferentes contexturas puedan encontrar

prendas adecuadas para si mismo.

En su esfuerzo por optimizar la eficiencia operativa, la empresa implementé un
sistema de contabilidad e inventarios que le permitié gestionar mejor sus

productos y ofrecer precios competitivos y equitativos.
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Con le avance de la tecnologia las redes sociales se han convertido en una
herramienta fundamental para la comercializados de las prendas, ademés de
impulsar las ventas, las campafias que hemos realizado aun enfrentan desafios
para atraer a nuestro publico objetivo, hoy en dia no contamos con una pagina
web, ademas las redes sociales que disponemos no estdn muy bien terminadas,

ya que no tenemos el conocimiento de como realizarlo.

Nuestra prioridad sigue siendo los clientes que llegan a nuestra tienda ya que se
le atiende con mucha paciencia y un excelente servicio al cliente, también
ofrecemos politicas de devolucion o cambios en las prendas, pero siempre y
cuando el motivo sea porque las tallas no fueron las adecuadas o por algun fallo

en la tela caso contrario no se le puede realizar el cambio.

Hoy en dia el emprendimiento esta avanzando pero avances no resulta la venta
de prendas ya que en la actualidad hay demasiada competencia en Sangolqui,
ademas de la gente de Otavalo que viene a vender sus productos y como ellos no
valoran su trabajo dan las prendas a un precio insignificante, donde nos toca
competir con esos precios pero los clientes no se dan cuenta que nosotros somos
un emprendimiento que tenemos que pagar arriendo, servicios basicos y los
permisos de funcionamiento, por ende tenemos que vender nuestros productos a
un precio no tan alto pero si rentable. No nos vamos a dar por vencido ya que
siempre tenemos ideas nuestras para que el emprendimiento se consolide y logre

posicionarse como una marca.

2.1.5 Core Business

YAMILETH'S FASHION se centra a la venta de prendas de vestir.

2.1.6 Filosofia empresarial (vision, misién y valores) Mision

Yamileth’s Fashion comercializa prendas de ropa de alta calidad, como son licras
capris calentadores y camisetas, ofreciendo variedad, accesibilidad y un servicio
excepcional para satisfacer las necesidades de todas las edades y fortalecer la

economia local.
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Visiéon

Ser una marca nacionalmente reconocida en los proximos 15 afios por la excelencia
en prendas de ropa como son licras capris calentadores y camisetas, atencién
personalizada y adaptacion a las tendencias, combinando tradicion y tecnologia

para impactar positivamente a nuestros clientes y comunidad.

Valores

. Calidad: Nos comprometemos a ofrecer productos duraderos, comodos y
fabricados con materiales de alta calidad, garantizando siempre lo mejor para
nuestros clientes.

. Atencion al cliente: Priorizamos un servicio cercano y personalizado,
enfocandonos en la satisfaccion y fidelizacion de quienes confian en nuestra
marca.

. Accesibilidad: Adaptamos nuestras ofertas y precios a las necesidades
econdmicas de nuestra comunidad, asegurando opciones asequibles para todos.

. Innovacion: Evolucionamos constantemente, manteniéndonos al dia con las
tendencias y explorando herramientas tecnoldgicas para mejorar nuestra oferta
y presencia en el mercado.

. Compromiso: Actuamos con responsabilidad e integridad para superar las
expectativas de nuestros clientes, proveedores y colaboradores.

. Inclusion: Ofrecemos una amplia variedad de productos que se ajustan a diferentes
edades, tallas y estilos, promoviendo la diversidad y el respeto por cada persona.

. Sostenibilidad: Apostamos por alianzas responsables con proveedores como
PATPRIMO COMERCIALIZADORA S.A., asegurando materiales éticos y

de larga duracién.

2.1.7 Propuesta de Valor

El almacén YAMILETH’S FASHION promete a sus clientes la mejor
atencion al cliente y una experiencia en la compra de las prendas a su

eleccion.
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Calidad y Sostenibilidad

Materiales Adaptables: Empleamos tejidos innovadores y de alta calidad que

se ajustan a los cambios del cuerpo, garantizando confort y durabilidad.

Moda Sostenible: Nos permite incorporar materiales reciclados para la

elaboracion de las prendas.

Inclusion y Diversidad

Rango de Tallas Extenso: Nuestros productos tiene una gama alta en tallas que va

desde la mas pequefia hasta la mas grande.

Disefios para Todos los Cuerpos: No importa la contextura nosotros lo

realizamos con calidad y durabilidad.

Recomendaciones Personalizadas: Proporcionamos una asesoria en las tallas y

estilo basadas en latoma de medidas de los clientes.

Experiencia del Cliente Excepcional
Consultas Personalizadas: Con las medidas de los clientes y el detalle que estan
buscando les brindamos asesoria personalizada

Pruebas a Domicilio: Disponemos la posibilidad de que los clientes se prueben

nates de realizar una compra.
Beneficios para el Cliente

Confianza y Empoderamiento: Nuestros clientes se sienten empoderados al utilizar

nuestras prendas.

Comodidad y Estilo: Cada persona se siente a gusto y a la moda con un disefio de ropa

confortable.

Compromiso Social: Cada cliente que lleva nuestro producto se siente incluido para

cumplir con el objetivo del emprendimiento.
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Figura 3

Propuesta del valor.

Nota. Resumen visual de la propuesta de valor. Fuente: Elaboracion propia.

Propuesta de Valor
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+ Confianza y ernp oder amiento.
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+ Experiencia personalizada
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Trabajas d¢l cliente

*  Encontar ropa que les
gquede bien yles haga sentir
SEQUIDE.

diversidad.
Profluctas v servicios
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2.2 Investigacion de Mercado
2.2.1  Andlisis de la competencia

Competencia Directa

¢ Seguirlastendencias sin
complicaciones.
*  Ahowar iempoy evitar
corapras fiustrantes.

» Dificultad para encomtrar tallas
extilos que se adapten a v aaerpo)
*  Experienciac negatvas conropa
de baja calidad.
* Falta de perconalizacion en las
opciones de compra,

Las tiendas de ropa deportiva suelen ofrecer productos que combinan funcionalidad y

estilo, brindando multiples opciones a los consumidores. En este mercado, nuestra

principal competencia es Feel Sport, una empresa enfocada en la comercializacién de

prendas deportivas de marcas reconocidas.

Por otro lado, American Sport Classic representa una competencia directa, ya que, al

igual que nosotros, se especializa en la fabricacion de ropa deportiva. Ambas compafiias

trabajamos con la misma materia prima, pero cada una desarrolla disefios exclusivos y

modernos para responder a las exigencias del mercado y mantenerse alineada con las
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Gltimas tendencias.

Competencia Indirecta

Por un lado, se encuentra Distribuidora La Copa, una empresa que ofrece alternativas
fabricadas con materiales como poliéster o mezclas sintéticas. Este enfoque ha llevado
a que algunos clientes prefieran prendas mas econdmicas, aunque de menor calidad y

con disefios menos elaborados.

Otra competencia es Sol Baby, que comercializa productos similares, pero con
variaciones en calidad y precio, lo que genera un impacto en las ventas al ofrecer
opciones que compiten directamente en el mercado. Finalmente, esta Otavalo
Fashion, un negocio basado en la reventa. Su estrategia consiste en adquirir productos
al menor costo posible y venderlos a precios muy bajos, lo que afecta
significativamente al mercado local y a las empresas de su entorno al distorsionar la

percepcion de valor de las prendas.

2.2.2  Encuestas, Metodologia y muestra

La metodologia utilizada para la encuesta serd de tipo cualitativo y descriptivo,
mediante un cuestionario estructurado con preguntas cerradas y algunas abiertas. Se
distribuiria en linea a través de plataformas como Google Forms, redes sociales
(Instagram, Facebook, tik tok y Pinterest) y correo electrénico dirigido a la bace de
datos de clientes del almacén. La recoleccion de datos se realizara durante un periodo
de 1 a 2 dias garantizado confidencialidad en las respuestas. Los resultados se
analizaran con herramientas como Excel o Google Forms, permitiendo identificar
patrones, en el comportamiento y preferencias digitales de los clientes para optimizar

estrategias de marketing y mejorar la experiencia de compra y muestra.

2.2.3 Conclusiones de la encuesta

Ya una vez terminada la encuneta y con los analisis pertinentes revela que Instagram es
la plataforma mas preferida con el publico objetivo (18-35 afios). Donde podemos

empezar a realizar las publicaciones y los anuncios para nuestro emprendimiento tenga
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una buena acogida. Ademas Facebook es un complemento permitiendo alcanzar a una
audiencia favorable y a su vez fortalecer la confianza de los clientes a través de resefias y

comentarios.

2.3 Posicionamiento SEO Y SEM

2.3.1 Posicionamiento en Redes Sociales: explicar redes sociales

utilizara para lograr el posicionamiento

En este caso nos emos enfocado en redes sociales como: Instagram y Facebook,

basandonos en datos de crecimiento proporcionados por:

Instagram:

Usuario en mayo del 2023: 14°590,000
Usuario en enero del 2024: 15°200.000

Instagram a obtenido un notable incremento en su audiencia, ganando 610.000
usuarios esto demuestra su creciente popularidad y potencial para alcanzar una
audiencia en Ecuador.

Figura 4

Comparacion en el uso de las redes sociales y su influencia en la poblacién.

CONCENTRACION USUARIOS DE FACEBOOK E
INSTAGRAM EN ECUADOR

RANGOS DE EDAD USUARIOS 18+ ANOS.
ENERO 2024

e Bl e e -
Nota. Analisis de crecimiento de usuarios en redes sociales. Fuente: Facebook Insights (2024).

Facebook:
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Usuarios en mayo del 2023: 14°590.000

Usuario en enero del 2024: 15°200.000
En este caso segun MENTINNO los datos comparados del afio 2023 con el afio 2024
son los mismos, lo que nos ayuda a conocer que los usuarios se mantienen en
el uso de esta red social y nos hace conocer un amplio potencial de usuarios
en esta red social.
2.3.2 Posicionamiento WEB: colocar las plataformas que
utilizara para posicionarse en la web.
e Facebook
e Instagram
e Tik Tok

e Google My Business

2.4  Segmentacion digital para los diferentes productos o servicios de la Empresa

2.4.1 Creacion Publicos Objetivos 1 .

Tabla 1l
Creacion Publico Objetivo 1
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PRODUCTC: CALENTADOR CLASICO

Criterio de Segmentacion Descripcion

Edad: 30-40 afios

Género: mujeres principal mente

Demografia -

Ubicacian: PICHINCHA RURIBAHLUI

Estado civil: Solteras v casadas

Personas que buscan mantener la moda al cuerpo
Psicografia waloran la moda antiguay se sienten a gusto

Interesados en la ropa al cuerpo

Compras frecuentes en fechas especificas como navidad,
.. )
Conductual curnpleafios v disde lamadre.

Busquedas en linea de joggers o clasico

Instagram Ads

Plataformas Clave Facebook Ads

Google Ads para términos como "CALENTADOR CLASICO"

Nota. Analisis de los diferentes segmentos de mercado. Fuente: Elaboracion propia

2.4.2 Creacién Publicos Objetivos 2 .

Tabla?2
Creacion Publico Objetivo 2



PRODUCTO: CALENTADOR BASTA ANCHA

Criterio de R
. Descripoaon
Segmentacion

Edad: 20-40 afios
Género: Hombres v mujeres

Demografia
Ubicacian: PICHI MCHA
Estado civil: Casadas, divorciadas v solteras
Buscan estar al dia en la moda

Psicografia Yaloran la comodidad, calidad de las prendas.
Interesados en reflejar una buena imagen
Compran de manera regular, especialmente en temporadas de moda,
evertos especiales o cambins de estacidn

Conductual Las compras impulsivas son comunes, influenciadas por tendencias v
recomendaciones
Linkedin Ads

Plataformas Clave Ernail Marketing
Google Ads para términos como "CALENTADOR BASTA ANMCHA "

Nota. Definicidn del perfil de los clientes ideales. Fuente: Elaboracion propia.

2.5  Canales de Promocion en Redes Sociales
Segun Danae Salinas Islas 2024 indica que Wix es una plataforma que permite

crear sitios web de manera sencilla y sin necesidad de conocimientos técnicos en
programacion. Ofrece plantillas personalizables, herramientas intuitivas de disefio
y funcionalidades para afiadir textos, imagenes, videos, formularios y mas. Ademas,
incluye opciones de comercio electronico, ideal para vender productos en linea,
y herramientas de SEO que ayudan a mejorar la visibilidad del sitio en
buscadores. Wix es util para negocios, emprendedores, artistas o cualquier
persona que desee crear y gestionar un sitio web profesional de forma rapida y

accesible.

Segun Outvio Edwid es una plataforma de creacion de paginas web que permite
a los usuarios disefiar y desarrollar sitios web de manera rapida y sencilla, sin
necesidad de experiencia en programacion. Ofrece plantillas personalizables,

herramientas para afadir contenido multimedia y funcionalidades como
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https://es.wix.com/blog/profile/danae-salinas-islas/author
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formularios, integracién con redes sociales y opciones de comercio electrénico.
Es especialmente Gtil para pequefias empresas, emprendedores y personas que
desean crear un sitio web profesional sin complicaciones técnicas. Edwid permite
tener un control total sobre el disefio y la estructura del sitio, facilitando su

gestion y actualizacién.

2.5.1 Creacion de perfil en Fan Page

Figura 5

Creacion de perfil en Facebook

f Q Busc

Administrar
pagina

‘ Yamileth’s Fashion

@l Panel para profesionales

(&) nsights " & | FABRICAMOS

¢ Centro de anuncios LICRAS SHORTS o s Q ’
‘ CAPRIS CAMISETAS nd SRS

gl @ Editar foto de portada

[ crear anuncios
< CALENTADORES PARA DAMAS,

Promocionar publicacién de
Instagram

Yamileth’s
Fashion

il . ® Coitar
M4s herramientas 72 Me gusta « 97 seguidores D Panel para profesionales  #' Editar

SO A =4 Anundiart
= Anunciarte o\ ?"a E ) nunciarte

40¢ Configuracién

Nota. Perfil de la empresa en Facebook para la promocion digital. Fuente: Elaboracion propia.

https://www.facebook.com/share/1EcfzdivCW/?mibextid=wwXIfr

2.5.2 Creacién de perfil en Instagram

Figura 6


https://www.facebook.com/share/1EcfzdivCW/?mibextid=wwXIfr

Creacion de perfil en Instagram

ethatash Ver Herramientas
yamilethsiashio... archivo publicitarias
20 publicaciones 55 seg

A\ 1 Yamileth's Fashion /~ w #§ #
Jayien Emprendedor(a)
4 Ecuador ec
" Calidad y confort que
cubre tu cuerpo’ i | © 0984635740

# Calidad y confort, que cubre tu cuerpo.

0 cuentas alcanzadas en los Ultimos 30 dias. Ver estadisticas

Juvenil Nueva

O

Nota. Perfil comercial en Instagram para interaccion con clientes. Fuente: Elaboracion propia.

https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHMO0&ut

m_Ss ource=qgr

2.5.3 Creacion de perfil en WhatsApp Business

Figura 7
Creacion de perfil en WhatsApp Business

Perfil

cacsccion
NADENS

YAMILETH'S FASHION

Tienda de ropa para mujeres, Tienda de
ropa para hombres

Sucre 154 y Olmedo, Sangolqui, Ecuador

yfashion157@hotmail.com
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https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHM0&utm_source=qr
https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHM0&utm_source=qr
https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHM0&utm_source=qr

Nota. Cuenta de WhatsApp Business utilizada para atencién al cliente. Fuente: Elaboracion propia.

https://wa.me/593995279888

2.5.4 Creacion de perfilen Tik Tok

Figura 8
Creacion de perfil en TikTok

d' TikTok

+ Cargar

) Parati
yamileths fashion Yamileth's Fashion %

@ Explorar @5 I ) -
/LJ /[ Editar perfil Promocionar publicacién O 2

2. Siguiendo v
es 1704 Me gusta
22 Amigos “ Calidad y confort q
cubre tu cuerpyd
0 LIVE

Y Mensajes 1l Videos

Recientes  Popular

Cuentas que sigues

% trueno®

Nota. Cuenta oficial de TikTok para promocidn de la marca. Fuente: Elaboracion propia.

https://www.tiktok.com/@yamileths fashion? t=ZM-8tOps3dsf8I1& r=1

Fuente: Elaboracion Propia

255 Creacion dessitio y perfil de Negocio con Google My business

o @

Mas antiguos
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32

Figura 9

a Tu negocio en Google Punto fuerte del perf
% o

\\95

Informacion completa

o ~ ~ B
Editar perfil Leer opiniones tos Rendimiento Anunciar Editar produc...

Ver por fuera

o =! =
Retiroyentre.. Preguntasyr.. Agregaractual. Solicitaopini.. Yam”ethls Fashion

Sitio web Coémo llegar Guardar

Obtén tus s Crear anuncio : Agrega vinculos
primeras... de retiro y...

ngolgui, Quito

Yamileth's Fashion
095 873 7440 https://g.co/kgs/m3vbAHp

2.6 Canalesde Promocion en WEB
2.6.1 Creacion de pagina WEB Corporativa (Wix o canva)

Figura 10
Creacion de Pagina Web

Yamileth s Inicio Quines Somos Productos Equipo de Trabajo Blog Contacto Tienda

Fashion



https://g.co/kgs/m3vbAHp

Nota. Pagina web disefiada para la comercializacion de productos. Fuente: Elaboracion propia.

https://yfashion157.wixsite.com/yfashion

El disefio de esta pagina web de ropa consiste en crear un espacio digital atractivo
y facil de navegar, que permita a los clientes comprar prendas desde la comodidad de
su hogar. El objetivo es combinar moda y tecnologia para ofrecer una pagina web que
no solo impulse las ventas, sino que también fortalezca la relacion entre la marca y
sus clientes.

2.6.2 Creacion de Landing Page con  Wix

https://yfashion157.wixsite.com/yfashion/category/all-products

Figura 11

Creacion de Landing Page con Wix

Nota. Pagina de aterrizaje para captacion de clientes. Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO I1I: ESTUDIO TECNICO

3.1 Tienda On-line
3.1.1  Creacion de latienda online por: Ecwid
3.1.2  Disefiodel sitio

Art. 44.- Cumplimiento, de formalidades. - Cualquier actividad, transaccion
mercantil, financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través
de redes electrénicas, se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos en
la ley que las rija, en todo lo que fuere aplicable, y tendra el mismo valor y los

mismos efectos juridicos que los sefialados en dicha ley.

https://store111516501.company.site/

La creacion de esta tienda en linea es por la necesidad de adaptarse a las tendencias
actuales de consumo, donde los clientes buscan comodidad y accesibilidad para
realizar compras en cualquier momento y desde cualquier lugar. Esta plataforma
digital permite ofrecer una amplia variedad de productos de ropa deportiva, llegar a
un publico mas amplio sin las limitaciones de un local fisico y reducir costos
operativos. Ademas, la tienda en linea mejora la experiencia de compra mediante una
navegacion facil, opciones de personalizacion y atencion al cliente eficiente, lo que
favorece la fidelizacion y la expansion del negocio.

Figura 12
Creacion de la tienda online por: Ecwid. Portada.

PRENDAS
DE VESTIR
PARA DAMAS

CABALLEROS
Y NIN@S
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Nota. Plataforma utilizada para la venta de productos en linea. Fuente: Elaboracion propia.

3.1.3  Catélogo de Productos, incluyendo nombre, descripcion, precio, imagenes.

Este catalogo en linea de ropa deportiva ofrece una amplia variedad de prendas
disefiadas para damas, caballeros y nifios, combinando estilo, comodidad y alto
rendimiento. Desde leggins y tops de entrenamiento hasta camisetas y
sudaderas deportivas, cada producto esta pensado para adaptarse a diferentes
necesidades y actividades deportivas.

Figura 13
Catalogo de productos en la tienda online

ROPA DEPORTIVA

LICRA NIRAS

Nota. Vista del catdlogo de productos en la tienda digital. Fuente: Elaboracion propia.

Figura 14
Creacion de la tienda online por: Ecwid. Catalogo.



CAMISETA NIN@S

$7.95

s
Hnun
a

BLUSAS DAMA

$14.99

B

productos ricos con precios especiles,ropa T00% naccral, y2

BLUSAS DAMA
v s0MOS i fabrcaress con s mejors s

Wateriak 1005 Algoden

Color:Fuccia
Ajuste reapio

Comparte este products con sus amigos
B Xtomsy @Feo

Nota. Vista del catalogo de productos en la tienda digital. Fuente: Elaboracion propia.

Figura 15
Creacion de la tienda online por: Ecwid. Catalogo.

Nota. Plataforma utilizada para la venta de productos en linea. Fuente: Elaboracion propia.
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3.14

Palabras Claves
Ropa a la moda.
Ropa fitness.
Marketing digital.
Prendas deportivas.
Tienda de ropa online

Camisetas de algodén.

Pasarela de pagos, metodos de pago que aceptaras en tu tienda, como

tarjetas de crédito, PayPal, transferencia bancaria, etc.

En nuestra tienda en linea, hemos seleccionado dos opciones de pago para
brindar comodidad y seguridad a nuestros clientes. La primera es mediante
transferencia bancaria, una forma rapida y segura que permite evitar el manejo
de efectivo. La segunda opcion es el pago en efectivo, pensada especialmente
para aquellos clientes que no pueden visitar nuestra tienda fisica; en este caso,
realizamos el envio y el pago se efectia al momento de la entrega, brindando
flexibilidad y facilidad.

https://store111516501.company.site/products/checkout/payment

Figura 16
Forma de pago.
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Informacion de pago

Elige la forma de pago de su pedido:

© TRANSFERENCIA BANCARIA

EFECTIVO

Instruccién de pago

DATOS PARA TRANSFERENCIA

NOMBRES: John Marlon Herrera Mosquera

CEDULA: 0104113733

CUENTA DE AHORROS: 406089141620

CORREO: jhonmarlon89@gmail.com

Nota: Una vez realizada la transferencia enviar el comprobante correspondiente al numero de
watsap 0988404011, para el envié correspondiente.

¢Alguna peticion especial sobre su pedido?

Deja un comentario

Realizar pedido

Nota. Métodos de pago disponibles para los clientes. Fuente: Elaboracion propia.

3.15 Proceso Logistico de salida: (tarifas de envio basadas en el peso, la
ubicacion y otras variables, entrega Producto o Servicio)

Figura 17
Ubicacion del lugar a donde se dirige el producto.

Entrega

Todos los campos son obligatorios a menos que estén expresamente marcados como opcionales.

Nombre y apellidos Teléfono
Direccién
Direccion fisica, apartamento, unidad, piso

Ciudad de Pichincha, Ecuador

Provincia
Pichincha

Nota. Zonas de envio del producto. Fuente: Elaboracién propia.
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3.2 Impuesto al valor agregado

En toda nuestra tienda, el Unico impuesto aplicado es el IVA, ya que esun
requisito obligatorio para los tramites ante el SRI en Ecuador.

Figura 18
Productos con el IVA incluido.

BLUSAS DAMA
Size: S COLOR: VERDE
Cantidad: 1 v $16.49

. | SAMPLE. Bright Yellow Track
Pants

Size: S COLOR: RAYADA

Cantidad: 2 v $19.98

\! JOGEER CABALLERO

Size: S COLOR: ROJO
Cantidad: 3 v $28.47
Subtotal $64.94
Entrega $3.00
IVA $9.74
TOTAL $77.68

Nota. Muestra de los impuestos aplicados en la tienda. Fuente: Elaboracion propia.

3.3  Presentacion de la tienda online en la web
https://my.ecwid.com/store/111516501 ?lang=es#dashboard:wizard=tiles

Figura 19


https://my.ecwid.com/store/111516501?lang=es&dashboard%3Awizard=tiles

Nota. Elaboracién de la tienda Online. Fuente: Elaboracién propia
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Q Catilogo |iSta ! clientes.

b Marketing
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Ajustes del sitio web [2
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Canales de ventas

Sitio web

° Terminado Erear-cuenta
Sit

Instagram Informes Ultimos 30 dias v

Facebook

Visitantes Vistas del producto | Configuresu sitioweby su escaparate &7
TikTok 7 15 Cree su propia presencia online con el sitio web gratuito y personalizable de
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Enlace en biografia 2 . . " s
informacion de su negocio, editar el aspecto y el contenido del sitio web y
empezar a vender. Estimacion: 10 mi
Mavil P
Otros canales de venta Pedidos recibidos Ingresos - P
¥ Otros canales de ve ., Anada sus productos o servicios s

d=1a s

3.4  Propuesta de Valor Digital

" Moda Unica, facil de comprar y con entrega rapida”

v

v
°
°
°
°

¢ Qué ofrecemos?

Una experiencia de compra rapida y segura desde cualquier dispositivo.
Ropa moderna y de calidad con disefios exclusivos.

Guia de tallas y recomendaciones personalizadas para una mejor eleccion.
Métodos de pago flexibles y seguros.

Atencidn al cliente en tiempo real para resolver dudas.

Envios rapidos y seguimiento en linea de cada pedido.

¢Por qué elegirnos?

Disefios Unicos que no encontraras en tiendas convencionales.

Compras sin complicaciones con interfaz intuitiva y proceso de pago agil.
Soporte digital en redes sociales y WhatsApp para una comunicacion rapida.
Ofertas y descuentos exclusivos para clientes frecuentes.

Plataformas clave: Tienda online, Instagram, Facebook, WhatsApp

CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL

4.1  Normativa del Comercio electronico en Ecuador
LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS Y MENSAJES DE DATOS
Capitulo |
Segun el Congreso Nacional de los servicios electronicos indica que:



Art. 44.- Cumplimiento, de formalidades, cualquier actividad, transaccion mercantil,
financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través de redes
electronicas, se someterd a los requisitos y solemnidades establecidos en la ley que
las rija, en todo lo que fuere aplicable, y tendra el mismo valor y los mismos efectos
juridicos que los sefialados en dicha ley.

El articulo 44 se aplica en Yamilet’h Fashion en el uso de la plataforma donde estan
los derechos de los clientes, politica de devoluciones y condiciones de compra.

CAPITULO 1l

DE LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS O CONSUMIDORES DE
SERVICIOS ELECTRONICOS

De acuerdo al Congreso Nacional (2002) indica los siguientes articulos:

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de datos. - Previamente a que el
consumidor o usuario exprese su consentimiento para aceptar registros electronicos o
mensajes de datos, debe ser informado clara, precisa y satisfactoriamente, sobre los

equipos y programas que requiere para acceder a dichos registros 0 mensajes.

El cliente acepta los términos o mensajes de datos al dar click en una casilla de
verificacion donde el cliente confirme que comprende y acepta recibir mensajes de

datos y registros electronicos.

Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios electrénicos.- De requerirse que la
informacion relativa a un servicio electronico, incluido el comercio electrénico, deba
constar por escrito, el uso de medios electrénicos para proporcionar o permitir el

acceso a esa informacién, sera valido si:

a) El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal

consentimiento; vy,

b) El consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido informado, a

satisfaccion, de forma clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcidn de recibir la informacion en papel o por medios no electrénicos;
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2. Su derecho a objetar su consentimiento en lo posterior y las consecuencias
de cualquier tipo al hacerlo, incluidas la terminacion contractual o el pago de cualquier
tarifa por dicha accién;

3. Los procedimientos que seguir por parte del consumidor para retirar su

consentimiento y para actualizar la informacion proporcionada; vy,

4. Los procedimientos para que, posteriormente al consentimiento, el
consumidor pueda obtener una copia impresa en papel de los registros electrénicos y

el costo de esta copia, en caso de existir.

Antes de proporcionar informacion o permitir el acceso a datos por medios
electrénicos, nos aseguramos de obtener el consentimiento explicito del cliente. Esto
puede hacerse mediante una casilla de verificacion en el proceso de registro o

compra, que no esté marcada por defecto.

Ejemplo: Doy mi consentimiento para recibir toda la informacion relevante sobre

mis compras y servicios en formato electronico.

Art. 50.- Informacién al consumidor. - En la prestacion de servicios electronicos en el
Ecuador, el consumidor debera estar suficientemente informado de sus derechos y
obligaciones, de conformidad con lo previsto en la Ley Organica de Defensa del

Consumidor y su Reglamento.

En Yamilet’s Fashion el consumidor entiende y esta informado de todos los

derechos y obligaciones que tiene los servicios electronicos.

4.2  Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador

Segun el SRI establece que: En el capitulo 11 de la Resolucion Nro. NAC-
DGERCGC20-00000055 del Servicio de Rentas Internas establece:

Articulo 2.

La obligatoriedad de que los prestadores de servicios digitales tengan un registro
anico de contribuyente — RUC, debemos de obtener un RUC antes de iniciar las
actividades comerciales digitales.

Articulo 12.



La obligatoriedad de presentar la declaracion del VA para la prestacion de servicios

digitales en el Ecuador.

Acatando la normativa tenemos ya incluido el valor del Iva en los precios de
venta y lo declaramos anualmente ya que pertenecemos al régimen Rimpe
negocio popular.

Articulo 21.

Este valor por concepto de IVA luego sera pagado en la cuenta Unica del
servicio de rentas internas (SRI) del Banco Central del Ecuador.

4.3  Organizacion del Departamento de Inbound Marketing
4.3.1  Puestos claves del Departamento

Figura 18

Departamentos

‘ John Herrera

Sangolqui

L CEREMTE Pichincha,

| _
T e P
3 %3 A
ko % i
Melanie Topdn Antony Bajahia Mayra Cusqui
Lepto. de Pichincha, Depto. de Fichincha Depto. Pichincha, Depto. de Fichincha,
administracion Sangolqui produccion comercial Sanaalqu hodega Sangolqui
{ HectorD iaz ica Abad Jean Cabrera Marco Mufioz
Cepto. de Pichincha Pichincha,
cumahhdad Sangolgt COSTUIEME | San olqui Vendedores | Fichincha, Auxilares de | Pichincha,
i Sangolgui limpieza Sangolqu

‘ Manica Rodriguez

Humano | Fichincha,
Sangolgui

{ Talento

Nota. Estructura organizativa del equipo de marketing digital. Fuente: Elaboracién propia.
Funciones del Departamento

Figura 19
Funciones del departamento
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Sfahlon

» Compra de materia prima e insumos

« Control de inventarios

+ Control de ingresos y gastos

+ Atencion al cliente

+ Disefiode planes y estrategias para competiren el mercado
 Limpiezay mantenimiento de las instalaciones

+ Gestion de talento humano

+ Control de calidad

+ Planificacién, organizacion direccion y control de las

actividades de toda la microempresa

DPTO. BODEGA
DPTO. BODEGA
DPTO. CONTABLE
DPTO COMERCIAL
DPTO. COMERCIAL
DPTOBODEGA O
GERENCIA )
DPTO. PRODUCCION

GERENCIA

Nota. Estructura organizativa del equipo de trabajo. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 20
Organigrama Funcional

Organigrama Organico-Funcional

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Gerencia

Sus funciones son planificar, oreanizar, dirigir,
controlar, coardinar, analizar, caleulary conducir
el trabajo de la empress, ademds de contratar al

Depto. de contabilioad Costurera Vendedores

o Uevar elregistro de las
achiadades econdmicas.

s Elgboracion de las coentas
anides.

« Coordingadn de fos docamentos
legafes y fiscafes.

o Fegisto de cobros y deodores.

« Pons del persondl

« Liquidadiones, vacadones,
gguingdos  finiquitos

-

Recepcion de la maferia prima y
s fransferencia @ los planfas de
Operacion de e maquingria para
la transformacion de la mafera o
el ensamblge de 0s produchos.
Control dhe eafiled.

Manfenimento yimpiera delas

+ planfas de produccidn,

-

Empaquetado yenlrego de o3
producios parg La vends.
produceian,

+ Irwestioa al consumidar,
+ Conoce elproducts o setvicio,
+ Intiende elmercado yla

competencia.

Establece conexiones de valor,

Promuewe |2 retencion de
clientes.

+ Capta nugwos clisntes,

Brinda retroalimentacion a su
BMpresa.
Colabora con otros equipas.

fadhion

Auxiliares de limpieza

Limpizr, almacerar y
suministrar reas designadas
de ks inswlaciones flimpiar el
polvo, barter, aspirar, fregar,
limpr mldas de aim del techo,
limpiar los servicios, etc)

Realizary documentar

-

actividades mitinarias da
TNt NifE nto ¢ inspeccian.
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Nota. Estructura organizativa del equipo de trabajo. Fuente: Elaboracion propia.

4.4  Implementar campafas con Inbound Marketing: Metodologia
441  Buyer Persona

Figura 21
Buyer Persona

BIOGRAFIA

Me llamo Tania, tengo 25 afos vivo en Quito-Ecuador. Mi pasion es el deporte

Me gusta salir a correr & i al gymnasio, entreno todos los dias, tambien soy amante
de las peliculas de terror mi color favorito es el lila, mi animal favorito es el lobo
feroz.

1
:
TANIA ELIZABETH (
'5 ~ WI e . ”
EDAD 25anos  /
— — a
SEXO Mujer
¢
. J
PAIS Ecuador | MOTIVACIONES OBJIETIVOS
EDUCACION Bachiller f PRECIO *** 1.Salud y Bienesttar
! 2.Desarrollo Muscular
e CALIDAD * ** * 3.Perdida de Peso
OCUPACION Administrativa ¢ SRS * * * * 4. Mejorar el Rendimiento fisico
s 5.Saliud mental y Emocional
ESTADO CIVIL Soltera 3 * * * 6.Comprar ropa ajustada
‘) ACABADO ) ¢
P T O e S L el 0 1 T e -'-}
PERSONALIDAD
Creativo Metédico INGLUENCES ESPACIOS Y REDES SOCIALES
[
KIKE AV facebook 1. 8.8.0 .1
Sentimental Pensativo TAMI RIVERA ST
ik tok
[a—) LA FRATERNIDAD 3
extrovertido Introvertido ZARA WhASESP ok okok
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Nota. Representacion del cliente ideal de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

4.4.2  Buyer’s Journey

Figura 22
Buyer’s Journey

DESCUBRIMIE
NTO

CONSIDERACI
ON

0

Fuente: Elaboracion Propia

BUYER JOURNEY

1. FPUBLICAR CONTENIDO ATRACTIVO EN

REDES SOCIALES

2. CONTENIDO EN ELBLOG "Cdmo elegir el

outfit perfecto para el verano,

3. PUBLICIDAD DE DESCUENTOS Y
PROMOCIONES

1. INCLUIR TESTIMOMNIOS ¥ RESENAS
. MOSTRAR FOTOS ¥ VIDEOQS DE TODOS
LOS PRODUCTOS {TABLA DE TALLAS )
POR LA PRIMERA COMPRA TE
REGALAMOS EL 10% DE DESCUENTO Y
EL ENVIO GRATIS

DISPONEMOS DE MULTIPLES
METOD 05 DE PAGDS
2. DBESCUENTO DEL 20%YALIDD
HASTA MANANA
ACEPTAMOS CAMBIOS ¥
DEYOLUCIONES.

Nota. Fases del proceso de compra del consumidor. Fuente: Elaboracion propia.
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443 Sales Process
Figura 23
Proceso de ventas
PROCESO DE VENTAS ) R

/ L] L] [ ]
ELECCICN DE PROCESANDO PAGQO
I PRENDAS
4

CLICKACTICN
BEUTTCON

VISUALIZACION

h

EXPLORACION DE
LOS PRODUCTOS

COMPRA EMPAQUE DEL
PRODUCTO

DISENCS

MOSTRAR MAS

PRODUCTO ENVIADO
AL CLIENTE

MULTIPLES
X { J

Nota. Estrategia de conversion de clientes. Fuente: Elaboracion propia.

4.4.4  Estrategia de Atraccion (3)
Tabla 3
Estrategias de atraccion

Publicidad Visual en Instagramy Facebook

Crear anuncios visuales llamativos que muestren tus prendas de vestir en
modelos, destacando los detalles, la calidad y los estilos Unicos de
YAMILETH FASHION.

Accion
Aumentar el reconocimiento de marca para que YAMILETH FASHION
Objetivo sea una opcion considerada en la mente de tu audiencia.
Porcentaje de personas que hacen una compra luego de hacer clicen el
Métricas digitales anuncio.

Nota. Plan de marketing para captar nuevos clientes. Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 4
Estrategias de atraccién

Colaboracién con Influencers de Moda Locales o Microinfluencers

Colaborar con influencers de moda locales que compartan el estilo de
YAMILETH FASHION. Pideles que usen tus prendas en sus
Accion publicaciones, mostrando como las combinan en su dia a dia.

Convertir seguidores de influencers en compradores potenciales al ofrecer
Objetivo promociones atractivas.

Monitorear cuantos usuarios usan los codigos promocionales ofrecidos por
Métricas digitales el influencer.

Nota. T4cticas para transformar visitantes en compradores. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 5
Estrategias de atraccion

Contenidos Visuales y Lookbooks
Crear guias deestilo, blogs y publicaciones interactivas con consejos de

Accion moda, ofreciendo inspiracion a tus seguidores.
Aumentar la interaccion con la audiencia y convertir visitantes en
Objetivo compradores mediante contenido atractivo y util.
Medir cuéntas personas visitan tu tienda online desde los enlaces de los
Métricas digitales contenidos del lookbook.

Nota. Plataformas utilizadas para la difusion de la marca. Fuente: Elaboracion propia

4.45  Estrategias de Conversion (3)
Tabla 6
Estrategia de conversion

Recuperacion de Carrito

Personalizar los mensajes con el nombre del cliente y mostrar los

productos que dejaron en su carrito para hacer el recordatorio més
Accion efectivo.

Objetivo Motivar a los usuarios a finalizar su compra con un incentivo atractivo.

Cuéntos usuarios que abandonaron el carrito realmente completan la
Métricas digitales compra tras el recordatorio.

Nota. Estrategias de conversion. Fuente: Elaboracion propia.



Tabla7

Estrategia de conversion

Optimizacion de la Pagina de Pago

Ofrecer varias opciones de pago como tarjetas de crédito, PayPal, pagos a

Accion plazos, etc.

Objetivo Facilitar el proceso de pago.

Métricas

Porcentaje de usuarios que inician el proceso de pago y finalizan la
digitales compra.

Nota. Estrategias de conversion. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla8

Estrategia de conversion

Prueba Social 0 Resefias y Testimonios de Clientes

Mostrar testimonios y resefias en las paginas de productos de manera
destacada, utilizando iméagenes de clientes en caso de ser posible o citas

Accioén que validen la calidad y el estilo de YAMILETH FASHION.

Objetivo Mejorar la credibilidad y transparencia de la marca.

Cuaéntos usuarios interactan con las resefias, como hacer preguntas o

Métricas digitales votar si fueron (tiles.

Nota. Estrategias de conversion. Fuente: Elaboracion propia.
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Automatizar
que incluyan
compra.

Estrategias de Automatizacion (2)

un flujo de reactivacion, con correos o mensajes en redes sociales
descuentos o novedades de temporada para motivar una nueva

Crear campafias basadas en el comportamiento de navegacion, como correos
de productos recomendados segun lo que el cliente ha mirado en tu tienda.

4.5 Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes:

451
452
453
454

Tabla 9

Producto
Precio
Plaza
Promocion

Estrategias de automatizacion

Carnaval del 26 al 4 de marzo

Producto

Camisetas y bermudas

Precio

$ 8 valor unitario - Segundo producto $ 4

Plaza

Instagram y Facebook

Promocion

Disfruta de nuestras ofertas de temporada con el segundo producto a mitad de
precio.
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Nota. Estrategias de automatizacion. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 10

Estrategias de automatizacion

Amory amistad del 10 del 16 de febrero
Producto | Licras de mujer

Precio $ 10 valor unitario (licras) - Segundo producto $5

Plaza Instagram y Facebook

Promocién | Aprovecha la fecha y entrega una licra como muestra de carifio a tu persona favorita.

Nota. Estrategias de automatizacion. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 11
Estrategias de automatizacion

Diade la madre del 05 al 12 de mayo.
Producto Blusas mujer
Precio $ 15 valor unitario - Segundo producto $ 8
Plaza Instagram y Facebook
Por qué no aprovechar este dia especial para demostrar un pequefio detalle a la
Promocidn persona mas importante de la casa.

Nota. Estrategias de automatizacion. Fuente: Elaboracién propia.

4.6  Planificaciéon del cronograma de contenido (trello — 10 semanas- 2 contenidos)
Figura 24
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Nota. Planificacion Trello Fuente: Elaboracion propia.
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Segun Yanina Muradas Trello es para planificar el contenido en redes sociales, estableciendo 3

publicaciones semanales. Se crearon listas mensuales y tarjetas para cada publicacion, las cuales

incluyeron checklists detallados para asegurar que cada paso del proceso fuera cubierto. Ademas, se

asignaron tareas especificas a cada miembro del equipo, garantizando una ejecucién organizaday

eficiente de la estrategia de contenido.

4.7

Planificacion del cronograma de anuncios (trello — 5 semanas 1 publicidad)

Figura 25
Anuncios
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FACEBOOK INSATAGRAM
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Nota. Elaboracién de anuncios. Fuente: Elaboracion propia.

Oitb-amr = @2

+ Afade una tarjeta

Trello se utilizd para organizar y planificar las camparias publicitarias, creando
tableros especificos para cada proyecto. Se establecieron listas con fechas clave
y tarjetas detalladas para cada tarea, como la creacion de anuncios, disefio grafico
y programacion de publicaciones. Ademas, se asignaron responsabilidades a los
miembros del equipo y se usaron checklists para asegurar que cada fase se
completara a tiempo y con precision.

4.8 Campafas pagadas#l en Redes Sociales por FacebookAds:
48.1  Objetivo de lacampania:

Figura 26

Objetivo de la campafia



Objetivo

;Qué resultados quieres obtener con este anuncio?

Automatico
Perrnite que Meta seleccione el objetiva mas pertinente en funcién de tu actividad
anteriar,

Recibir mas mensajes &)
el anuncio a las personas con mas probabilidades de erviarte un mensaje en
Lt Tl Iru.-tagr.:rr'u.

Nota. Elaboracion del objetivo de camparia. Fuente: Elaboracion propia.

4.8.2 Nombre de la campafna: JUVENIL
48.3  Segmentacion

Figura 27

Detalles de la audiencia

JUVENIL

Detalles de la audiencia

Lugar: Ecuadaor: Quito (+17 km) Pichincha Province
Cptimizar ubicaciones: Activada

Edad minirna: 18

Personas gue coinciden con: Interese: (

internet (comercio minorista), Centros comerciales (comerdio minari

Ro Ropa de mujer (ropa) o ropa para hombre (ropa),

C arnien mpradores gue han interactuado, Muevos negocios
[ ' luevos negoci 2 meses) o

Acontedmiento importante: Cumpleafios en marzo o Cumplen afios en
febrero
Audienda de Advantage+: 5

Nota. Detalles de la audiencia. Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 28
Ubicacion

Tabacundo @ Colocar marcador o

) e ‘

rlos Tsachilas

Alluriquinn

Machachi’

Nota. Ubicacion en Google maps. Fuente: Elaboracion propia.

4.8.4 Presupuesto

Figura 29
Presupuesto

Presupuesto @

Alcance estimado: 1250 - 3612 Cuentas del Centro de cuentas
por dia

1,00 % 00,00 %

Otras empresas similares suelen gastar 30,00 % v consiguen
= 40 respuestas.
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Nota. Presentacion del presupuesto. Fuente: Elaboracion propia.

4.8.5 Fechas.
Figura 30
Fechas

Duracion

Dias — Fecha de finalizacian
- }

Nota. Presentacion de las fechas. Fuente: Elaboracion propia.

4.8.6 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

Figura 31
Simulacion pago con tarjeta de crédito.

Tarjeta de débito o crédito

Detalles de la tarjeta

Mombre en la tarjeta

Jlohn Herrera

Mimero de la tarjet

4324 4820 2812 6226

VisA

Nota. Simulacién de pago con tarjeta de crédito. Fuente: Elaboracién propia.

4.8.7 Disefio del Anuncio:

Figura 32

Disefio del anuncio.

55



. Yamileth’s Fashion X

FPublicidad

Blusas juveniles » ¢*

@’ Disponible en varios colores
@' Se tu misma

Pregunta por la tuya -

Nota. Disefio del anuncio. Fuente: Elaboracién propia.

49  Campafas pagadas#len Motores de busqueda por GoogleAds:
49.1 Objetivo de la campafa:

Figura 33
Publicaciones
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. Cudl es su principal objetivo publicitario?

k Reciba mas llamadas

Obtenga mas ventas o clientes potenciales en su sitio web

Obtenga mas visitas a su ubicacion fisica

E Chbtenga mas vistas vy participacion en YouTube
Nota. Publicaciones. Fuente: Elaboracion propia.

49.2 Nombre de la campafia: Ropa Juvenil
493  Segmentacion

Figura 34
Segmentacion de los productos

Terminos seleccionados:

moda X camiseta X ropa X ropade moda X atuendo X
lucira lamoda X La moda de yamileth X

+ Nuevotema de palabras clave

Nota. Elaboracién de segmentacion de productos. Fuente: Elaboracién propia.
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494 Ubicacion

Figura 35

Direccion almacén
Ascazubi

Publicar anuncios cerca de una direggion 7ok
(@ 6‘; | Checa

] : v Puembo
‘ San Luis Shopping, OQuito :

Chinguil
Pifo ’
(o Hacienda
San José
I
M San Juan
® U
5 kildmetros 65 kilometros Tabién
\Amaguana
. . Lo Tambill
Publicar anuncios en codigos postales, ol ; 4=
ciudalles o regiones especificas  © T > Secas
6ag —

Machachi
¢ Datog delmapa 82025 Google Condiciones

Nota. Ubicacién del almacén. Fuente: Elaboracién propia.

Presupuesto
Figura 36
Presupuesto
. ‘s noneda:
Seleccionar una opcion de
presuguesto O délar estadounidense (USD)

USD 0,70 promedio diario Maximo mensual:UsD21

Ohtenga aproximadamente de 100 a 250 ¢lics en el anuncio por mes

Recomendaciones para usted

US D2,4O promedio diario Maximo mensual:UsD73 v

Ohtenga aproximadamente de 360 a 850 ¢lics en el anuncio por mes

Nota. Presupuesto. Fuente: Elaboracion propia.



495 Fechas

02/02/2025 Hasta 07/02/2025

4.9.6 Simulacién pago con Tarjeta de Crédito
Figura 37
simulacion pago con tarjeta de crédito.

— MMSAA

B4/36 ‘

Cadiga de seguri... @)

— Mombre del titular

JOHN HERRERA|

Nota. Simulacién con tarjeta de crédito. Fuente: Elaboracién propia.

CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION

5.1 Calculo de las ventas y determinacion de costos y gastos.

Tabla 12
Calculo de ventas
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DETALLE DE COSTO

TIEMPO MES
Mo CONCEPTO VALOR COSTO FJO |COSTO VARIAELE
1|Arriendo S 400,00 | § 400,00
2|plan de internet S 35,005 35,00
3|Plan claro 5 22,005 22,00
4|Interes bancario S 115,005 115,00
5[Seguro S 82,005 82,00
6|Energia electrica S 70,00 | 5 70,00
7|Agua potable 5 30,00 | § 30,00
2|sueldo 5 460,00 5 460,00
9|Compra de mercaderia S 5.000,00 5 5.000,00
10|Compra de suministros S 20,00 S 20,00
11|Mantenimiento de equipos | § 15,00 5 15,00
12|Transporte por unidad S 3,00 5 3,00
TOTAL $  754,00(% 5.498,00
UNIDADES 500 CAMISETAS POLO
Nota. Detalle de ventas. Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 13
Calculo de precio
CALCULO DE PRECIO DE VENTA
Costos fijos... | $§ 754,00
Costos variabld & 5.4198,00
Subtotal........ s 6.252,00
5% imprevisto| § 274,90 |costos variables
COSTO TOTAL| 5 6.526,90
Margen de ga 1305,38 20%
ventas..... 5 7.832,28

Ventas= precio * cantidad

PRECIO= VENTAS/ CANTIDAD

PRECIO= 5 15,66 PVP X UNIDAD



Nota. Detalle de precios. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 14
Detalle de costos

DETALLE DE COSTO

TIEMPO MES
No COMCEPTO VALOR COSTO FIJO (COSTO VARIABLE
1|Arriendo S 400,00 | S 400,00
2 |Plan de internet S 35,00 | S 35,00
3|Plan claro S 22,00 | 5 22,00
4|Interes bancario S 115,00 | S 115,00
5|S5eguro S 82,00 | S 82,00
6|Energia electrica S 70,00 | S 70,00
7 | Agua potable S 30,00 | 5 30,00
8|sueldo S 460,00 S 460,00
9|Compra de mercaderia | § 5.000,00 S 5.000,00
10| Compra de suministros | S 20,00 S 20,00
11 |Mantenimiento de equij 5 15,00 s 15,00
12 |Transporte por unidad | $ 3,00 S 3,00
TOTAL S 754,00 | $ 5.498,00
UNIDADES 400 LICRAS

Nota. Detalle de costos. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15
Calculo de precio y costo



CALCULO DE PRECIO DE VENTA

Costos fijos.| § 754,00
Costos varial § 5.498,00
Subtotal....... S 6.252,00
5% imprevis] 5 274,90
COSTO TOTA & 6.526,90
Margen de g 1205,38
ventas..... S 7.832,28

costos variables

20%

Ventas= precio * cantidad

PRECIO=WVENTAS/ CANTIDAD

PRECIO=

S 19,58 PVP X UNIDAD

Nota. Calculo de precio y ventas. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16
DETALLE DE COSTO
TIEMPO MES
Mo COMCEPTO VALOR COSTO FUO | COSTO VARIABLE
1|Arriendo g 400,00 | & 400,00
2|Plan de inter| S 35,00 | S 35,00
3|Plan claro S 22,00 | S 22,00
4lInteres bancg S 115,00 | S 115,00
5|Seguro 5 82,00 |5 82,00
6|Energia elect| S 70,00 | S 70,00
7|Agua potable S 30,00 | S 30,00
8|sueldo 5 450,00 5 450,00
9|Compra de m $ 5.000,00 5  5.000,00
10|(Compra de s S 20,00 5 20,00
11|Mantenimiern S 15,00 ] 15,00
12|Transporte pd S 3,00 5 3,00
TOTAL 5 754,00 | 5 5.498,00
UNIDADES 500 BLUSAS
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Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 17
Calculo de precio de venta

CALCULO DE PRECIO DE VENTA

Costos fijos...| % 754,00
Costos variald §  5.498,00
Subtotal.......] 5 6.252,00
5% imprevist| S 274,90 |costos variables
COSTO TOTAIL 5 6.526,90

Margen de g: 1305,38 20%

ventas..... 3  7.832,28

Ventas= precio * cantidad

PRECIO=VEMNTAS/ CANTIDAD

PRECIO= S 15,66 PWP X UMNIDAD

Nota. Calculo de precio de ventas. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18

Calculo de precio de ventas
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CALCULO DE PRECIO DE VENTA

Costos fijos... S 754,00

Costos variables... $ 5.498,00
Subtotal..eeeeeee.... 5 6.252,00

5% imprevistos 5 274,90 |costos variables
COSTO TOTAL 5 6.526,90

Margen de ganancia... 1305,38 20%
wventas..... 5 7.832,28

Ventas= precio * cantidad

PRECIO= WVENTAS) CANTIDAD

PRECIO= s 20,61 PVP X UNIDAD

Nota. Calculo de precio de ventas. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 19
Detalles de costo

TIEMPO MES

Mo CONCEPTO |VALOR COSTO FIIO [COSTO VARIABLE
1|&rriendo $ 40000(% 400,00
2|Plandeintd $  3500($ 35,00
3|Plan claro | 5 2200(5 22,00
4linteresban{ 5 115005 11500
5|5eguro 5 B2,00|5 §2,00
G|Energia elef 5 70,00 (5 70,00
7|&gua potabl| 5 30,00 | 5 30,00
2lsuelda 5 460,00 5 460,00
&|Compra de | 5 5.000,00 % 5.000,00

10|Comprade 4 5 20,00 5 20,00
11|Mantenimigd 5 15,00 5 15,00
12|Transporte | 5 3,00 5 3,00

TOTAL $ 754,00 |5 5.498.00

Nota. Detalle de precios. Fuente: Elaboracién propia.



Tabla 20
Calculo de precio de venta.

Costos fijos| & 754,00
Costos varigd § 5.498,00

Subtotal...... 5% 6.252,00

5% imprevig 5 27480 |costos variables

COSTO TOTA| 5 6.526,20
Margen de gi 1305,38 20%

VENtas..... 5 7.B32,2B

Ventas= precio * cantidad

PRECIO= VEMTAS/ CANTIDAD

PRECIO= 5 27,97 PVP X UNIDAD

Nota. Calculo de precio de ventas. Fuente: Elaboracion propia.

5.2  Calculoy andlisis del punto de equilibrio.

Tabla 21
Calculo del punto de equilibrio.
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CALCULO DE PRECIO DE VENTA

Costos fijos... |$ 754,00

Costos variabld $ 5.498,00

Subtotal........ 5 6.252,00

5% imprevisto| S 274,50 |costos variables

COSTO TOTAL| § 6.526,90

Margen de ga 1305,38 20%
ventas..... 5 7.832,28

Ventas= precio * cantidad

PRECIO= VENTAS/ CANTIDAD

PRECIO= s 15,66 PVP X UNIDAD

Nota. Calculo de precio de venta. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 22
Calculo de puntos de venta

PUNTO DE EQUILIBRIO
FORMULASO = Precio * Cantidad

costo total= costo fijo + costo variable

utilidad= ventas - costo total

costo fijo
cantidad en equilibrio= PR-CVU

CVU= COSTO VARIABLE / CANTIDAD

INGRESO EN EQUILIERIO COSTO FLIO
1-{cost var/ventas)

GRAFICO

PRECIO..... S 15,66 COSTOFIQ.... § 754,00 CVU
CANTIDAD 500 COSTO VAR..... s 5.772,5%0
COSTO VAR UNITARIO 5 11,55 COSTOTOTAL § 6.526,90

Nota. Calculo de precio de ventas. Fuente: Elaboracion propia.

11,55
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Tabla 23
Calculo de precio de venta
UNIDADES |C.FlIO C. VARIABLE C. TOTAL VENTAS UTILIDAD
o|s 754,00 | - s 754,00 [ § - |$ -7s4,00
50| S 754,00 | S 577,29 | S 1.331,29 | S 783,23 |5 -548,06
100| S 754,00 | § 1.154,58 | § 1.908,58 | § 1.566,46 |5 -342,12
250(§ 754,00 | 2.886,45 | § 3.640,45 | § 3.916,14 |§ 275,69
300| S 754,00 | § 3.463,74 | S 4.217,74 | § 4.699,37 |S 481,63
350| S 754,00 | § 4.041,03 | $ 4.795,03 | § 5.482,60 |5 687,57
400( S 754,00 | § 4.618,32 | S 5.372,32 | § 6.265,82 |S 893,50
450( 8 754,00 | § 5.195,61 | 5 5.949,61 |5 7.049,05 |5 1.099,44
500( S 754,00 | § 5.772,90 | § 6.526,90 | § 7.832,28 | § 1.305,38
PUNTO DE EQUILIBRIO
$9.000,00
$8.000,00
57.000,00
56.000,00
55.000,00
$4.000,00
$3.000,00
$2.000,00
51.000,00
&
o] 100 200 300 400 500 600
Series] ——3Series2 ——Seriesd
Nota. Calculo de precio de ventas. Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 24
Calculo de precio de venta
CANTIDAD DE EQUILIBRIO= COSTO FUUO
PR-CWVU
CANTIDAD DE EQUILIBRIO= § 754,00
15,66-11,55
CANTIDAD DE EQUILIBRIO= § 183,06 UNIDADES
INGRESO EN EQUILIBRIO COSTO FlIO
1-(cost var/ventas)
INGRESO EN EQUILIBRIO=  § 754,00
1-{5772,90/7832,28)
INGRESO EN EQUILIBRIO= 5 754,00
0,2629345931
INGRESO EN EQUILIBRIO= § 2.867,63 DOLARES S 2.867,63

Nota. Calculo de precio de ventas. Fuente:

Elaboracion propia.
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Tabla 25
Punto de Equilibrio de las Licras

PUNTO DE EQUILIBRIO
FORMULASO = Precio * Cantidad

costo total= costo fijo + costo variable

utilidad=ventas - costo total

costo fijo
cantidad en equilibrio= PR-CWU

CVU= COSTO VARIABLE / CANTIDAD

INGRESO EN EQUILIBRIO COSTO FUO
1-(cost var/ventas)

GRAFICO
PRECIO..... S 19,58 COSTO FUO..... $ 754,00 CVU S 14,43
CANTIDAD 400 COSTO VAR..... $ 5.772,90
COSTO VAR UNITARIO & 14,43 COSTO TOTAL $ 6.526,90
UNIDADES |C. FIO C.VARIABLE |C. TOTAL VEMTAS UTILIDAD
0|5 754,00 | 5 - =] 754,00 | 5 - $  -754,00
50| % 754,00 | S 721,61|% 1.475.61 |5 979,04 |5 -496,58
100| 5 754,005 1.443,23|35 2.197.23|5 1.958,07|5 -239,16
250| & 754,00 |S 3,608,065 4.362,06|5 4.895,18|5 533,11
300| & 754,00 |5 4.329,68(3 5.083,68 |5 5.874,21|5 790,54
350| & 754,00 |8 5.051,29 (% 5.805,29|% @.853,25|5 1.047,96
400| & 754,005 5.772,90(5 6.526,90 |5 7.832,28 |5 1.305,38
450| & 754,00 |8 6.494,51 (% 7.248.51|% 8.811,32|5 1.562,80
500| & 754,005 7.216,13 (5 7.970,13 |5 9.790,35 |5 1.820,23
PUNTO DE EQUILIBRIO
$9.000,00
$8.000,00
$7.000,00
$6.000,00
$5.000,00
$21.000,00
$3.000,00
$2.000,00
$1.000,00
5_
o 100 200 300 400 500 &00

Seriesl Series2 Series3

Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 26
Punto de equilibrio.

CANTIDAD DE EQUILIBRI COSTO FLIO
PR-CVU

CANTIDAD DE EQUILIBRI S 754,00
15,66-11,55

CANTIDAD DE EQUILIBRI & 146,45 UNIDADES

INGRESO EMN EQUILIBRIO COSTO FUO
1-{cost var/ventas)

INGRESO EM EQUILIBRIO 5 754,00
1-{5772,90/7832,28)

INGRESO EM EQUILIBRIO S 754,00
0,262934931

INGRESO EM EQUILIBRIO § 2.867,63 DOLARES
Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 27
Punto de Equilibrio de las Blusas
|PunTO DE EFQUILIBRIO |

. FORMULASO = Precio * Cantidad

. costo total= costo fijo + costo variable

utilidad= ventas - costo total

costo fijo
cantidad en equilibrio= PR-CVU

CWU= COSTO VARIABLE / CANTIDAD

INGRESO EM EQUILIBRIO  COSTO FUIO
1-{cost var/ventas)

GRAFICO

PRECIO..... = 15,66 COSTOFIO.. § 754,00 CWU
CANTIDAD 500 COSTO WAR... S 5.772,90
COSTO VAR UNITARIO = 11,55 COSTOTOTAL $ 6.526,90

Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.

S 2.867,63

5

11,55
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Tabla 28
Punto de equilibrio

UNIDADES

C. FIO C. VARIABLE |c. TOTAL WVENTAS UTILIDAD
S 754,00 | % - s 754,00 | % - s  -754,00
50/ 8 754,00 | 8 577,29 |8 1.331,29|3 783,23 (%  -548,06
S $ 1.154,58 % 1.908,58 |$ 1.566,46 |5  -342,12

250| 8 754,00 (% 2.886,45|3% 3.640,45|% 3.916,14 |3 275,69
300| 3 754,00 | $ 3.463,74|% 4217743 4699373 481,63
350| 3 754,00 [ $ 4.041,03 |$ 4.79503|3% 5.48260|3 687,57
a00| $ 754,00 |$ 4.618,32 |$ 5.372,32|% 6.265,82|% 893,50
450| % 754,00|$ 5.195,61|% 5.949,61|% 7.049,05|% 1.099,44
500| % 754,00|$ 5.772,%0|% 6.526,90|% 7.832,28|% 1.305,38
PUNTO DE EQUILIBRIO

£5.000,00

$8.000,00

£7.000,00

$6.000,00

$5.000,00

£4.000,00

£3.000,00

£2.000,00

$1.000,00
S_

o 100 200 300 400 500 600

Seriesl Series2 Series3

Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 29
Punto de equilibrio.

CANTIDAD DE COSTO FIIOD
PR-CWU

CANTIDWMD DE S T54,.00
15,.66-11,55

CAMTIDAD DE S 183,00 UMNIDADES

INGRESO EMN ECOSTO FIIO
1-{cost wvar/wentas)

INGRESO EM | S TS5, 00
1-(5772,90,/7832,28)

INGRESO EME S T, 00
0, 262934931
INGRESOEMI S 2.867,.623 DOLARES = 2.867,.63

Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 30
Punto de equilibrio

|[PUNTO DE EQUILIERIO |

FORMULASO = Precio * Cantidad

costo total= costo fijo + costo variable

utilidad= ventas - costo total

costo fijo
cantidad en equilibrio=  PR-CWVU

CVU= COSTO VARIABLE / CANTIDAD

INGRESO EN EQUILIBRIO COSTO FUO
1-(cost var/ventas)

GRAFICO

PRECIO..... 3 20,61 COSTO FIIO.. $ 754,00 CWU 3 15,19

CANTIDAD 380 COSTO VAR.. $ 5.772,90

COSTO VAR UNITARIO 3 15,19 COSTO TOTA ¢ 6.526,90

UNIDADES C.FlO C.VARIABLE [C. TOTAL  |VENTAS UTILIDAD
ols 75400|% - |8 7s400(% - | -754,00
50{$ 754,00(% 759,53 (% 1.513,59|5 1.030,56|S -483,03
$ 754,00|% 1.519,18($ 2.273,18|$ 2.061,13|5 -212,06

250|8§ 754,00 |8 3.797,96|5 4.551,96 |5 5.152,82 (5 600,86

300/5 754,008 4.557,55|% 5.311,55|5 6.183,38 |5 871,83

50| 8§ 754,00 |8 5.317,14 |5 6.071,14 |5 7.213,94 (5 1.142,80

400{S 754,00 |5 6.076,74 (5 6.830,74 |5 8.244,51 |5 1.413,77

450(5 754,00 |5 6.836,33 |5 7.590,33 |5 9.275,07 |5 1.684,74

500/5  754,00|§ 7.595,92 |5 8.349,92 | 510.305,63 | 5 1.955,71

PUNTO DE EQUILIBRIO
59.000,00
58.000,00
$7.000,00
56.000,00
55.000,00
54.000,00
53.000,00
5$2.000,00
$1.000,00
5
0 100 200 300 400 500 600

Seriesl ——35eries? —3Series3

Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 31
Punto de equilibrio.

CANTIDAD DI COSTO FUO
PR-CWVU

CANTIDAD DI 5 754,00
15,66-11,55

CANTIDAD DI 5 139,13 UNIDADES

INGRESO EM COSTO FUO
1-(cost varfventas)

INGRESO EM S 754,00
1-(5772,90,/7832,28)

INGRESO EMN 5 754,00
0, 26253453

INGRESOEN 5 2.867,63 DOLARES
Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 32
Punto de equilibrio

FORMULASD = Precio * Cantidad

costo total= costo fijo + costo variable

utilidad= ventas - costo total

costo fijo
cantidad en equilibric= PR-CVU

CVWU=|COSTO VARIABLE / CANTIDAD

INGRESO EN EQUILIBRIO COSTO FLIO
1-{cost varfventas)

GRAFICO
PRECIO..... S 27,97 COSTOFLO. 5 754,00 CVU
CANTIDAD 280 COSTOVAR.. 5 577290

COSTO VAR UNITARIO | 5 20,62 COSTOTOTA § 6.526,90
Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.

5 2.867.63

5

20,62
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Tabla 33
Punto de equilibrio

UNIDADES [|C. FLIO C. VARIABLE |C. TOTAL VENTAS UTILIDAD

0|5 754008 - 5 75400(s - $ -754,00

50({% 75400|5%5 103088 (S5 17B4aE8 |5 1338625 -3BE25

100)|% 754005 2061,75|% 2815755 279724 |8 -1851

250|% 754005 515438 |% 590838 (5 6993,11 |5 108473

300|% 754005 618525 |% 6593925 (5 B391,73 |5 145248

350|% 754005 7.216,13|% 7970,13 5 9.750,35 | % 1.820,23

400|% V54005 B.24700 |5 S5.00L00| $11.188,97 |5 217,57

450|% 754005 9.277.88 | 510.031,88 | $12 587,59 |5 255572

500|%  75400| $10.308,75 | 511.062,75 | $13.986,21 | 5 292346

PUNTO DE EQUILIBRIO
55000, 00
SE.0DD, 00
£7.000,00
L5000, 00
55,000, 00
54000, 00
£3.000,00
£2.000,00
£1.000,00
5
o 100 200 300 A0 500 (el
seriesl SEnes? Seriess

Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 34
Punto de equilibrio.

CANTIDAD D COSTO FIIO
PR-CWL

CAMNTIDAD D S

754,00

15,66-11,55

CANTIDAD D S

INGRESC EM COSTO FLIO
1-[cost var/ventas)

INGRESO EMN 5

754,00

1-(5772,90/7832,28)

INGRESO EM 5

754,00

0,26293453

o INGRESO EN 5 2.867.63 DOLARES
Nota. Punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.

102,52 UNMIDADES

5 2.B67.63
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5.3 Budget de Ventas en unidades. Mes y Total Afio.

Tabla 35
Unidades por vender
B u
UNIDADES POR VENDER 0 2 5
| Item Descripcion FEBRERO
1-001 CAMISETAS POLO 183
1-002 LICRAS 146
1-003 BLUSAS 183
1-004 DEPORTIVO NINOS 139
1-005 JOGGERS 102
TOTAL 753

Nota. Unidades por vender. Fuente: Elaboracion propia.

5.4  Budget de Ventas en ddlares. Mes y Total Afo.

Tabla 36
Unidades por vender

Délares 0B u D

Item Descripcion FEBRERO

1-001 CAMISETAS POLO 2.928
1-002 LICRAS 2.920
1-003 BLUSAS 2.928
1-004 DEPORTIVO NINOS 2.919
1-005 JOGGERS 2.856

Nota. Unidades por vender. Fuente: Elaboracion propia.

55  Gastos de Promocion. Mesy Total Afio

Tabla 37
Gastos para la promocién del negocio

PROMOCION (1%AL5% DEL BUDGET) 1455,1 780,25

D G E T
MARZO ABRIL MAYO
185 183 189
150 147 148
190 184 185
145 140 143
110 105 108
780 759 773
G E T 2
MARZO ABRIL MAYO
3.330 3.111
3.000 3.087
3.040 3.312
3.045 3.220
3.190 3.150

1588

1622,9

2
TOTAL
740
591
742
567
425
3065
0
3065
0 2 5
TOTAL
3.402 12771
3.404 12411
3.145 12425
3.146 12330
3.132 12328
62265
0
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FACEBOOK ADS 350 200 300 250
GOOGLE ADS 300 150 250 150

MODELO AA

ULTIMAS NOTICIAS 100 100

PARADAS DE BUSES VALLAS 200

RADIO 200 150 200

VENDEDEORA PROMOTORA 200 200 200 200

MACRO FERIA MULTICOMER 2025 400

VOLANTES 100 50 100 120

Taller de Copywriting Estratégico en la Era con IA 150

SOCIAL MEDIA DAY CUENCA 2025 350

TOTAL 1250 750 1350 1620
Nota. Gastos para la promocion. Fuente: Elaboracion propia.

5.6 ROI DIGITAL
Tabla 38
Rol Digital
Q COSTO VENTAS UTILIDAD ROI
CAMPANA | MEDIO VENTAS CAMPANA (BENEFICIO) (V-C) (u/n
$ S S
A FANPAGE 66 300 990,00 690 230%
$ S S
C GOOGLE ADS 90 350 1.080,00 730 209%
TOTAL 156 650 2070 1420 218%

Nota. Rol Digital. Fuente: Elaboracion propia.
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https://eventosecuador.com/evento/taller-de-copywriting-estrategico-en-la-era-con-ia-con-maider-tomasena/
https://eventosecuador.com/evento/social-media-day-cuenca-2025/

6.1
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CAPITULO VI: INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE

Presentar la tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web
y las redes sociales. Resumen de links

Facebook.

https://www.facebook.com/share/1EcfzdivCW/?mibextid=wwXIfr

Instagram.

https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAYyY
MHMO&utm source=qgr

WhatsApp.

https://wa.me/593995279888

Tik Tok.

https://www.tiktok.com/@yamileths fashion? t=ZM-8tQps3dsf8l1& r=1

Trello.

https://trello.com/b/Y IRW9uw5/yamileths-fashion

Google Mybusiness.

https://g.co/kgs/m3vbAHp

Pagina Web.

https://yfashion157.wixsite.com/yfashion

Tienda online en la web.

https://my.ecwid.com/store/111516501?lang=es#dashboard:wiz

ard=tiles


https://www.facebook.com/share/1EcfzdivCW/?mibextid=wwXIfr
https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHM0&utm_source=qr
https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHM0&utm_source=qr
https://www.instagram.com/yamileths.fashionec?igsh=a3RkeW8zNHAyMHM0&utm_source=qr
https://wa.me/593995279888
https://www.tiktok.com/%40yamileths_fashion?_t=ZM-8tQps3dsf8I&_r=1
https://trello.com/b/YlRW9uw5/yamileths-fashion
https://g.co/kgs/m3vbAHp
https://yfashion157.wixsite.com/yfashion
https://my.ecwid.com/store/111516501?lang=es&dashboard%3Awizard=tiles
https://my.ecwid.com/store/111516501?lang=es&dashboard%3Awizard=tiles
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CONCLUSIONES

Las redes sociales es importante para el aumento de YAMILETH’S FASHION,

permitiendo que la marca se expanda.

Las plataformas Instagram y Facebook han demostrado ser mas efectivas para

atraer clientes y generar interaccién con la marca.

La implementacion de una tienda online o e-commerce facilita las ventas y
brinda comodidad a los clientes al permitir compras en cualquier momento y

lugar.

La falta de estrategias digitales y de conocimiento en como manejarlas puede
afectar la competitividad de la marca frente a empresas que ya han ganado su

presencia en linea.

La marca YAMILETH'S puede destacarse ofreciendo productos de calidad y

promoviendo practicas de comercio.
La inversion en estrategias digitales es rentable y sostenible con el tiempo.

La integracion de canales digitales y fisicos fortalece la relacion con los clientes

y amplia las oportunidades de venta a nivel nacional realizando envios.

La capacidad de actualizacion y adaptacion a nuevas tendencias digitales sera

clave para el éxito del emprendimiento.

RECOMENDACIONES
Mejorar el majear del sitio web para facilitar la navegacion y las compras en

linea de las prendas deportivas.

Implementar camparias publicitarias en Facebook e Instagram para aumentar el

alcance de la marca atrayendo nuevos clientes potenciales.

Mejorar el posicionamiento de la tienda en buscadores de las plataformas

digitales para atraer mas clientes potenciales.

Brindar informacion en marketing digital y atencion al cliente en linea para

optimizar la estabilidad del negocio.

Utilizar herramientas digitales para mejorar la eficiencia en la gestion de
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inventarios y atencion al cliente en nuestras plataformas.

6. Incluir opciones como tarjetas de crédito, tarjetas de débito, transferencias,

depositos y billeteras digitales para facilitar las compras.

7. Evaluar constantemente el impacto de las estrategias digitales mediante

herramientas de analisis de las plataformas.

8. Implementar campafas de descuentos y promociones para incentivar la recompra

y mejorar la relacion con los consumidores.
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V. ANEXOS
VI. Encuesta
Figura 38
Encuesta: Medios de comunicacion para la venta de ropa

"Tu Opinion Importa: Ayudanos a Mejorar Nuestra
Tienda de Ropa Online”

B I U ® X

« Esta encuesta no ayudara a mejorar nuestros servicios one line.

1. ;Como prefieres descubrir nuevas colecciones de ropa?

Redes socigles (Instagram, Facebook, TikTok)
Sitios web de la tienda

Correos electrénicos promocionales
Recomendaciones de amigos/familiares

Otro:

2. ;Qué redes sociales usas con mas frecuencia para seguir marcas de ropa?

Facebook
Instagram
TikTok
Pinterest

Oira:
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3. i Te interesa comprar ropa a traves de redes sociales?

S, frecuentemente
Si, ocasionalmente
Mo, prefiero comprar en la tienda fisica

Mo, prefiero comprar en el sitio web

4. ;Qué tipo de contenido de marketing te atrae mas al buscar ropa?

Fotos de productos en ala calidad
Videos de desfiles o looks completos
Testimonioz de clientes

Ofertas o descuentos exclusivos

5. ;Qué tan importante es para ti gue una marca de ropa ofrezca descuentos exclusivos a través de
sus plataformas digitales?

Muy importante
Algo importante

Poco importante

6. ;Has realizado compras en linea de ropa en los Gltimos & meses?
Si

Mo
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7. ;Qué factores influyen mas en tu decision de comprar ropa en linea? (Selecciona los que
apliquen)

Precio competitivo

Facilidad de navegacion en la pagina web
| Opiniones o resenas positivas

Envio rapido o gratuito

Politicas de devolucion claras

8. ;Qué promociones te motivan mas a realizar una compra?

) Descuentos por tiempo limitado
2x1 o promociones similares
| Envio gratis

Cupones exclusivos por correo o redes sociales

Con qué frecuencia interactias con anuncios de ropa en redes sociales?

Muy frecuentemente
' Ocasionalmente
Raramente

1 Nunca

10. ;Qué mejorarias en la experiencia digital de un almacén de ropa?

Més interaccion en redes sociales (historias, encuestas, en vivo)
Publicaciones mas frecuentes de nuevos productos
Mas variedad en las opciones de pago en linea

Mejor presentacion de los productos en las fotos

VII. Presentacion de resultados graficos



Figura 39
Gréficos de los resultados de la encuesta

34 r‘espuestas Ver en Hojas de calculo :

Se aceptan respuestas .

Resumen Pregunta Individual

1. ¢Como prefieres descubrir nuevas colecciones de ropa? |Q Copiar grafico

34 respuestas

@ Redes sociales (Instagram, Facebook,
TikTok)

@ Sitios web de la tienda
@ Correos electronicos promocionales
@ Recomendaciones de amigos/familiares

@ Otro:
2. ;Qué redes sociales usas con mas frecuencia para seguir marcas de IO copiar grafico
ropa?
34 respuestas
@ Facebook
@ Instagram
@ TikTok
@ Pinterest
@ Otra:
3. ¢ Te interesa comprar ropa a través de redes sociales? LD Copiar grafico

34 respuestas

@ Si. frecuentemente

@ Si, ocasionalmente

@ No, prefiero comprar en la tienda fisica
@ No, prefiero comprar en el sitio web




4. ;Qué tipo de contenido de marketing te atrae mas al buscar ropa? |_|:| Copiar grafico

34 respuestas

@ Fotos de productos en alta calidad
® Videos de desfiles o looks completos
© Testimonios de clientes

@ Ofertas o descuentos exclusivos

5. ;Qué tan importante es para ti que una marca de ropa ofrezca descuentos |_|:| Copiar grafico
exclusivos a través de sus plataformas digitales?

34 respuestas

@ Muy importante
@ Algo importante
@® Poco importante
@ CpMuy importante

6. jHas realizado compras en linea de ropa en los Gitimos & meses? IO Coniar grafico

24 respuestas

7. iQue factores influyen mas en tu decision de comprar ropa en linea? IO copiar grafico
(Selecciona los que apliguen)

34 respusstas

Pracio competitiva| 168 (47.1 %)
Facilidad de navegacion en la -
pagna web) 5(14.7%)

COpiniones g resafas pasitivas) 11 (32.4 %)

Enwio ripido o gratuita) 10 (28,4 %)

Politicas de devolucion claras| 1{2.8%])
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8. ;Qué promociones te maotivan mas a realizar una compra? |E| Copiar grafico
34 respuestas

@ Descuentos por tiempo limitado
@ 2x1 o promociones similares

@ Enwvio gratis
@ Cupones exclusivos por correo o redes
socisles
Con qué frecuencia interactlas con anuncios de ropa en redes sociales? |0 copiar grafico

34 respuestas

@ Muy frecuentements
@ Ccazionalments

@ Raramenie
@ Nunca

10. ;Qué mejorarias en la experiencia digital de un almacén de ropa? ID Copiar grafico
34 respuestas

Mas interaccion en redes,
socizles (historias, encugstas, en
wivg)

13 (38.2 %)

Pullicaciones mas frecuentes de

17 {50 %
nuewos producios { )

Mas variedzd en las opoiones de

pago en linea 5(14.7%)

6 (17.8 %)

Analisis de Resultados y Estadistica Descriptiva

84



	cd928ed4307da033d75d5d66e8c471bc483a85ea27b3b1ab66914e7c824c1056.pdf
	158eae3a8552b20195a0d555d8333bb525c62472cf911b95f3175e3806128354.pdf
	Todos los derechos reservados.

	158eae3a8552b20195a0d555d8333bb525c62472cf911b95f3175e3806128354.pdf

	2be5facc7faf6e839e05a2ed710d3adac9c35f2c7ab329a8b45efe7d9ec0b465.pdf
	cd928ed4307da033d75d5d66e8c471bc483a85ea27b3b1ab66914e7c824c1056.pdf
	fbc12b802e5293de21cc0ec5f82af0078b986a2ddb6fdd8fec8829401ceb9747.pdf
	f59a7a641a2ab0d39dbb850173cf7a860e5aa3c79df9ef0de6de59244b5137a0.pdf

	3d80f25878f6486c636eadbb199a8b1c71213121a2f581d2a340c85eb0d4da81.pdf
	cd928ed4307da033d75d5d66e8c471bc483a85ea27b3b1ab66914e7c824c1056.pdf
	158eae3a8552b20195a0d555d8333bb525c62472cf911b95f3175e3806128354.pdf
	Dedicatoria.
	Agradecimientos.
	Resumen.
	Palabras claves:
	Abstract:
	Keywords:
	ANEXO DE LA ESTRUCTURA DEL PROYECTO DE UIC
	1.1 Antecedentes empresa
	Problema
	1.2 Contexto.
	1.3 Justificación.
	1.4 Objetivos
	1.4.2 Objetivos Específicos
	1.5 Impacto (social, tecnológico, innovación tecnológica.)
	Impacto Social
	Impacto Económico
	Impacto Digital

	BENEFICIARIOS DIRECTOS
	BENEFICIARIOS INDIRECTOS
	1.6 Tendencias Digitales por grupo generacional GENERACION “Y” (24 – 34 AÑOS)
	¿Cómo se comunican?
	¿Cómo interactúan con el contenido?
	¿Cómo compran?
	1.7 Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C

	CAPÍTULO II: ESTUDIO DE MERCADO
	2.1 Datos importantes de la actividad de la empresa.
	2.1.1 Nombre de la Marca.

	YAMILETH´S FASHION
	2.1.2 Logotipo
	Figura 1
	2.1.3 Colores corporativos
	Amarillo verdoso
	Azul celeste
	Fucsia
	Negro
	Blanco
	Marrón
	2.1.4 Historia de la Marca
	2.1.5 Core Business
	2.1.6 Filosofía empresarial (visión, misión y valores) Misión
	Visión
	Valores
	Calidad y Sostenibilidad
	Inclusión y Diversidad
	Experiencia del Cliente Excepcional
	Beneficios para el Cliente
	Figura 3
	2.2 Investigación de Mercado
	Competencia Indirecta
	2.2.2 Encuestas, Metodología y muestra
	2.2.3 Conclusiones de la encuesta
	2.3 Posicionamiento SEO Y SEM
	Instagram:
	Figura 4
	Facebook:
	2.3.2 Posicionamiento WEB: colocar las plataformas que utilizara para posicionarse en la web.
	2.4 Segmentación digital para los diferentes productos o servicios de la Empresa
	2.4.1 Creación Públicos Objetivos 1 .
	2.5 Canales de Promoción en Redes Sociales
	2.5.1 Creación de perfil en Fan Page Figura 5
	2.5.2 Creación de perfil en Instagram Figura 6
	2.5.3 Creación de perfil en WhatsApp Business Figura 7
	2.5.4 Creación de perfil en Tik Tok
	2.5.5 Creación de sitio y perfil de Negocio con Google My business
	2.6 Canales de Promoción en WEB

	CAPÍTULO III: ESTUDIO TÉCNICO
	3.1 Tienda On-line
	3.1.1 Creación de la tienda online por: Ecwid
	3.1.2 Diseño del sitio
	Figura 12
	3.1.3 Catálogo de Productos, incluyendo nombre, descripción, precio, imágenes.
	Figura 13
	Figura 14
	Figura 15
	Palabras Claves
	3.1.4 Pasarela de pagos, métodos de pago que aceptarás en tu tienda, como tarjetas de crédito, PayPal, transferencia bancaria, etc.
	Figura 16
	3.1.5 Proceso Logístico de salida: (tarifas de envío basadas en el peso, la ubicación y otras variables, entrega Producto o Servicio)
	3.2 Impuesto al valor agregado
	Figura 18
	3.3 Presentación de la tienda online en la web
	3.4 Propuesta de Valor Digital
	 ¿Por qué elegirnos?

	CAPÍTULO IV: ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL
	4.1 Normativa del Comercio electrónico en Ecuador

	LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS Y MENSAJES DE DATOS
	CAPITULO III
	4.2 Normativa Tributaria para tiendas en línea en Ecuador
	Artículo 2.
	4.3 Organización del Departamento de Inbound Marketing
	Funciones del Departamento Figura 19
	4.3.2 Organigrama Orgánico-Funcional
	4.4 Implementar campañas con Inbound Marketing: Metodología
	4.4.1 Buyer Persona
	4.4.2 Buyer´s Journey
	Buyer´s Journey
	4.4.3 Sales Process
	4.4.4 Estrategia de Atracción (3)
	Tabla 4
	Tabla 5
	4.4.5 Estrategias de Conversión (3)
	Tabla 7
	4.4.6 Estrategias de Automatización (2)
	4.5 Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes:
	4.5.1 Producto
	4.5.2 Precio
	4.5.3 Plaza
	4.5.4 Promoción
	Tabla 10
	Tabla 11
	4.6 Planificación del cronograma de contenido (trello – 10 semanas- 2 contenidos) Figura 24
	4.7 Planificación del cronograma de anuncios (trello – 5 semanas 1 publicidad) Figura 25
	4.8 Campañas pagadas#1 en Redes Sociales por FacebookAds:
	4.8.3 Segmentación
	4.8.4 Presupuesto
	4.8.5 Fechas.
	4.8.6 Simulación pago con Tarjeta de Crédito Figura 31
	4.8.7 Diseño del Anuncio: Figura 32
	4.9 Campañas pagadas#1en Motores de búsqueda por GoogleAds:
	4.9.1 Objetivo de la campaña:
	4.9.3 Segmentación
	4.9.4 Ubicación
	Figura 35
	Presupuesto Figura 36
	4.9.5 Fechas
	4.9.6 Simulación pago con Tarjeta de Crédito Figura 37

	CAPÍTULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSIÓN
	Tabla 12
	Tabla 13
	Tabla 14
	Tabla 15
	Tabla 16
	Tabla 18
	Tabla 20
	5.2 Calculo y análisis del punto de equilibrio.
	Tabla 22
	Tabla 23
	Tabla 24
	Tabla 26
	Tabla 27
	Tabla 30
	Tabla 31
	Tabla 32
	Tabla 33
	Tabla 34
	5.3 Budget de Ventas en unidades. Mes y Total Año.
	5.4 Budget de Ventas en dólares. Mes y Total Año.
	5.5 Gastos de Promoción. Mes y Total Año Tabla 37

	5.6 ROI DIGITAL
	Tabla 38

	CAPÍTULO VI: INTEGRACIÓN DE LA TIENDA ONLINE
	II. CONCLUSIONES
	III. RECOMENDACIONES
	IV. LISTA DE REFERENCIAS
	V. ANEXOS
	Figura 38
	VII. Presentación de resultados gráficos




