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e Aprovechamiento del crecimiento del comercio electrénico.

e Tendencias de personalizacién en el mercado.

4. Propuesta de Solucion:

e Estrategias de contenido en redes sociales.
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® Beneficios sociales, ambientales, digitales y técnicos. 6. Andlisis Generacional:
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ABSTRACT:

This project focuses on developing a digital plan for a candy store in Valle de los Chillos.
The plan addresses the following topics:

1. Context of the Environment:

e Demographic and economic growth.

e Demand for personalized products.

e Current situation of the store.

2. Current Issues:

e Challenges in digital marketing strategy.

e Lack of social media presence and effective content.

3. Opportunities:

e Leveraging the growth of e-commerce.

e Market trends in personalization.

4. Proposed Solution: e Social media content strategies.

e Digital advertising.
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e Adapting marketing strategies to the preferences of different generations.
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Resumen
Este proyecto se enfoca en desarrollar un plan digital para una tienda de dulces en el Valle de
los Chillos. El plan aborda los siguientes temas:
1. Contexto del Entorno:
e Crecimiento demografico y econémico.
e Demanda de productos personalizados.
e Situacion actual de la tienda.
2. Problemas Actuales:
e Desafios en la estrategia de marketing digital.
e Falta de presencia en redes sociales y contenido efectivo.
3. Oportunidades:
e Aprovechamiento del crecimiento del comercio electrénico.
e Tendencias de personalizacion en el mercado.
4. Propuesta de Solucion:
e [Estrategias de contenido en redes sociales.
e Publicidad digital.
e Desarrollo de una tienda en linea.
5. Impactos Esperados:
e Beneficios sociales, ambientales, digitales y técnicos.
6. Analisis Generacional:
e Adaptacion de estrategias de marketing a las preferencias de diferentes
generaciones.
Palabras clave: Contexto del Entorno, Crecimiento demografico, Economia local, Demanda
de productos personalizados, Situacion actual, Problemas Actuales, Estrategia de marketing

digital.



Abstract
This project focuses on developing a digital plan for a candy store in Valle de los Chillos.
The plan addresses the following topics:
1. Context of the Environment:
e Demographic and economic growth.
e Demand for personalized products.
e Current situation of the store.
2. Current Issues:
e Challenges in digital marketing strategy.
e Lack of social media presence and effective content.
3. Opportunities:
e Leveraging the growth of e-commerce.
e Market trends in personalization.
4. Proposed Solution:
e Social media content strategies.
e Digital advertising.
e Development of an online store.
5. Expected Impacts:
e Social, environmental, digital, and technical benefits.
6. Generational Analysis:

e Adapting marketing strategies to the preferences of different generations.

Keywords: Context of the Environment, Demographic Growth, Local Economy, Demand for

Personalized Products, Current Situation, Current Problems, Digital Marketing Strategy.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL
1.1  Antecedentes

El Valle de los Chillos, una region que ha experimentado un crecimiento significativo
en poblacion y desarrollo urbano en los ultimos afios, presenta un contexto favorable para el
emprendimiento de nuevos negocios. La expansion de la infraestructura y el aumento del
poder adquisitivo de los residentes han generado una mayor demanda de servicios y
productos especializados, entre ellos, los dulces y arreglos personalizados.

Historicamente, las tiendas de dulces en el Valle de los Chillos han estado dominadas
por pequefios negocios familiares y vendedores ambulantes. Sin embargo, la tendencia global
hacia productos mas personalizados y experiencias de compra Unicas ha influido en las
expectativas de los consumidores locales. Este cambio en las preferencias del consumidor
crea una oportunidad para emprender en el sector con una oferta diferenciada y de alta
calidad.

La demanda de dulces, especialmente aquellos con un enfoque personalizado, ha
crecido debido a varios factores. La economia en crecimiento permite a los residentes
destinar una mayor parte de sus ingresos a productos no esenciales. La educacion también
juega un papel importante, ya que los consumidores estan mas informados sobre la variedad
de productos disponibles y sus beneficios. La cultura local, que valora las celebraciones y los
regalos, y las tendencias de moda que priorizan productos estéticamente atractivos y
personalizados, han incrementado la demanda de estos productos.

Ademas, los consumidores modernos estan cada vez mas interesados en productos
que no solo tengan un buen sabor, sino también visualmente atractivos y adaptados a sus
preferencias individuales. Esto incluye dulces y regalos personalizados para cualquier tipo de
evento, opciones sin azlcar y organicas, que responden a un creciente interés por la salud y el

bienestar, y permiten a los clientes plasmar sus ideas tal como las imaginan. Las plataformas
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de redes sociales se han convertido en una herramienta crucial para los negocios, permitiendo
a las tiendas de dulces llegar a una audiencia mas amplia y comprometida. La capacidad de
mostrar productos a través de fotos y videos atractivos ha revolucionado la manera en que
estos negocios se promocionan y venden sus productos. Las redes sociales no solo sirven
como canales de marketing, sino también como plataformas para interactuar directamente con
los clientes, recibir retroalimentacion y tener lazos estrechos con el cliente.

Se puede decir que el crecimiento del Valle de los Chillos y el cambio en las
preferencias de los consumidores hacia productos personalizados y de alta calidad crean un
ambiente favorable para el emprendimiento de una tienda de dulces y regalos personalizados.
La demanda creciente, impulsada por factores econémicos, educativos, culturales y de moda,
junto con el uso estratégico de las redes sociales, presenta una oportunidad Unica para
establecer un negocio de éxito.

Estos antecedentes buscan la viabilidad y el potencial de un emprendimiento en el
sector de los dulces y regalos personalizado en el Valle de los Chillos, respaldando la
decision de desarrollar una tienda fisica que ofrezca dulces incluyendo opciones para aquellos
gue no pueden consumir azucar por motivos de salud o preferencias personales y arreglos
personalizados. El analisis de estos factores sera fundamental para disefiar estrategias que
permitan satisfacer las expectativas de los consumidores y sobresalir en un mercado
competitivo.

1.2 Problema

El emprendimiento de una tienda de dulces en el Valle de los Chillos enfrenta
desafios significativos en su estrategia de marketing digital, lo que impacta directamente en
su capacidad para alcanzar y atraer a su mercado objetivo. A pesar del creciente interés por
productos personalizados y saludables, la empresa no ha logrado establecer una presencia

solida en el ecosistema digital, limitando su alcance y potencial de crecimiento.
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A pesar de la importancia de las plataformas de redes sociales para promover
productos y atraer clientes, la empresa aun no ha desarrollado una estrategia efectiva para
aumentar su visibilidad en redes sociales. Esto resulta en una baja interaccion con potenciales
clientes y una menor difusion de sus productos.

La empresa lucha por crear contenido atractivo y relevante que impacte a la audiencia.
La falta de innovacion en la presentacion de productos y promociones en linea dificulta la
diferenciacion de la empresa frente a la competencia.

Sin una estrategia clara para interactuar y responder a los clientes en tiempo real, la
tienda pierde oportunidades. La falta de una comunicacién fluida y efectiva afecta
negativamente la experiencia del cliente.

La empresa no esta aprovechando completamente las herramientas y plataformas
digitales disponibles para optimizar sus operaciones y mejorar la experiencia del cliente. Esto
incluye la falta de una pagina web, analisis de datos para comprender el comportamiento del
consumidor, y campafias de marketing automatizadas.

No se ha implementado camparias de publicidad digital dirigidas que le permitan
llegar a audiencias especificas con mensajes personalizados. Esta falta de segmentacion y
personalizacion en la publicidad digital limita la efectividad de sus esfuerzos de marketing.

Incorporar un plan de negocio digital robusto es esencial para superar estos desafios y
aprovechar el potencial del ecosistema digital. Un plan de negocio digital permitird a la
empresa:

e Desarrollar estrategias efectivas de contenido y presencia en redes sociales para

atraer a mas clientes.

e Implementar herramientas digitales que faciliten la personalizacion de productos y

la interaccién con los clientes.
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e Ultilizar la pagina web y analizar los datos para gestionar mejor el inventario y

entender las preferencias de los consumidores.

A traves de camparias de publicidad digital dirigidas y segmentadas, la tienda espera
llegar a audiencias especificas con mensajes personalizados, incrementando la conversion y
las ventas.

1.3 Contexto

En el contexto macroecondmico, Ecuador presenta un mercado en constante
evolucion, con un crecimiento econdmico estable y una creciente integracion de internet y
redes sociales, ha experimentado un aumento en el uso de internet, especialmente entre la
poblacidn joven, lo que ha generado nuevas oportunidades para las empresas que buscan
expandir su presencia en el ambito digital.

El tamafio del mercado de comercio electronico en Ecuador esta en crecimiento, se
espera gue el comercio electronico continte ganando terreno, impulsado por el aumento de la
confianza del consumidor en las transacciones en linea y la conveniencia que ofrece este
canal de compra.

A nivel micro, el mercado de articulos personalizados en Ecuador esta
experimentando un crecimiento significativo, impulsado por una creciente demanda de
productos unicos y adaptados a las preferencias individuales de los consumidores. Esta
tendencia se ve reflejada en la accesibilidad de productos personalizados en redes sociales y
plataformas de comercio electrdnico.

Las empresas que se dedican a la comercializacion de dulces y regalos personalizados
enfrentan desafios especificos en su estrategia de marketing digital. Aungue existe un interés
creciente por estos productos, la competencia en linea es intensa y las empresas deben

diferenciarse mediante estrategias de marketing creativas y efectivas.
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Algunas de las tendencias actuales en marketing digital que podrian afectar a las
empresas dedicadas a la comercializacion de dulces y articulos personalizados en Ecuador
incluyen:

Contenido Generado por el Usuario (UGC) se ha convertido en una herramienta
poderosa para generar confianza y compromiso con la marca, permitiendo a los consumidores
compartir sus experiencias y opiniones sobre los productos personalizados.

La capacidad de ofrecer experiencias de compra personalizadas en tiempo real, tanto
en el sitio web, redes sociales y tienda fisica puede mejorar la experiencia del cliente y
aumentar las conversiones.

En cuanto a las regulaciones y normativas relevantes en el &ambito digital en Ecuador,
es importante considerar la Ley Organica de Comunicacion (LOC) y la Ley Orgéanica de
Proteccion de Datos Personales (LOPD). Estas leyes establecen ciertos requisitos y
obligaciones para las empresas en términos de publicidad, privacidad de datos y proteccién al
consumidor, que deben ser considerados en la estrategia de marketing digital.

1.4 Justificacion

La empresa "Sabor y Arte" ha identificado la necesidad de asignar recursos para crear
contenido digital innovador en diversas plataformas de redes sociales. Esto se hace con el
objetivo de aumentar tanto el nimero de seguidores como las ventas, aprovechando el amplio
alcance que nuestros productos tienen en estas redes.

La empresa "Sabor y Arte" ha identificado la necesidad imperativa de asignar
recursos dedicados a la creacion de contenido digital innovador en diversas plataformas de
redes sociales. En el contexto actual, donde la digitalizacion y la conectividad global han
transformado radicalmente los habitos de consumo, las redes sociales se han convertido en
una herramienta esencial para las empresas que buscan establecer y mantener una presencia

solida en el mercado.
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La estrategia de "Sabor y Arte" se centra en la produccion de contenido atractivo y
relevante que no solo capte la atencién de los usuarios, sino que también fomente la
interaccion, construya una comunidad en torno a la marca y, lo mas importante, impulse las
ventas. A través de un enfoque creativo y bien estructurado, la empresa planea aprovechar al
maximo las caracteristicas unicas de cada plataforma (como TikTok, Facebook e Instagram)

para alcanzar a su publico objetivo de manera efectiva.

Ademas, este enfoque permitira a "Sabor y Arte" adaptarse rapidamente a las
tendencias emergentes, personalizar las experiencias de los usuarios y ofrecer productos de
una manera que resuene con sus preferencias y necesidades. Al integrar campafias de
marketing digital con contenido original y atractivo, la empresa busca no solo aumentar el
numero de seguidores, sino también convertir esos seguidores en clientes leales y recurrentes.
1.5  Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios digital para la empresa "Sabor y Arte"”, que incluya la
creacion de contenido organico y publicidad pagada en Facebook e Instagram para atraer
clientes potenciales y promover contenido creativo. Ademas, se implementara una tienda de
comercio electronico para fortalecer las compras en linea.

1.5.2 Objetivos Especificos
e Crear un plan integral que incluya la implementacion de una pagina web utilizando

plataformas como Wix y Ecwid, facilitando la compra directa de productos y

servicios.

e Disefiar y lanzar un sitio web funcional y atractivo, integrando opciones de compra en

linea e interactuando en tiempo real.
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e Establecer presencia en redes sociales como Facebook, TikTok e Instagram, crear
perfiles de empresa en las plataformas.
e Desarrollar una estrategia de contenido atractiva y relevante para el pablico objetivo,
incluyendo la publicacion de promociones y contenido de interés.
e Evaluar el éxito de las camparias digitales y realizar ajustes segun los resultados
obtenidos.
e Realizar ajustes en funcion de métricas como el trafico, las conversiones y el
compromiso del usuario.
1.6  Impacto
Impacto Social: Al establecer una tienda fisica y desarrollar una presencia en linea, la
empresa puede contribuir a la creacion de empleo en la comunidad local. Ofrecer productos
personalizados puede impulsar la creatividad de los clientes y promover un sentido de
individualidad y expresién personal.
Impacto Ambiental: Al ofrecer opciones de dulces organicos y sostenibles, la empresa
puede contribuir a la reduccion del impacto ambiental y promover practicas comerciales mas

sostenibles.

Impacto Digital: Mediante una estrategia digital efectiva, la empresa puede aumentar
su visibilidad en linea y hacer que los productos sean mas accesibles para una audiencia mas
amplia, lo que puede tener un impacto positivo en las ventas y el crecimiento del negocio.

Proporcionar informacion clara sobre los ingredientes y las opciones de productos
saludables, tu emprendimiento puede fomentar un consumo mas consciente y responsable
entre los consumidores.

Impacto Técnico: Implementar plataformas digitales avanzadas para asegurar un

alcance seguro de las ventas. Esto implica utilizar tecnologias de vanguardia y medidas de
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seguridad sdlidas para proteger la informacion del cliente y optimizar la experiencia de
usuario, lo que fortalece la competitividad y la confianza en el negocio.
1.7  Tendencias Digitales por Grupo Generacional
1.7.1 Generacion “Z” (23 ANOS)
Caracteristicas Generacionales
e Nativos Digitales: Han crecido con tecnologia y redes sociales desde una edad
temprana, lo que los hace altamente competentes en el uso de dispositivos
digitales. Su mundo esta fuertemente influenciado por la tecnologia, y la
utilizan como herramienta central para la comunicacion, educacion,
entretenimiento y compras.
e Mensajeria Instantanea: Aplicaciones como WhatsApp, Messenger, Snapchat
y Discord son populares para conversaciones privadas y grupales. La
mensajeria instantanea les permite comunicarse de manera rapida y directa.
¢ COmo se comunican?
e Redes Sociales: Plataformas como Instagram, TikTok, Snapchat y Twitter son
fundamentales para la comunicacion.
e Video Llamadas y Conferencias: Utiliza servicios de video llamadas como
Zoom, FaceTime y Skype.
e Comunicacion Visual: Prefieren la comunicacion visual sobre el texto.
Utilizan emojis, GIFs y stickers para expresar emociones y sentimientos en sus
mensajes.
e Foros'y Comunidades en Linea: Participan en foros en linea, grupos de
Facebook y comunidades en Reddit para discutir intereses comunes y
compartir informacion.

¢ Cémo interactuan con el contenido?
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Contenido Visual y Corto: Prefieren el contenido visual y corto que se adapta
a su atencion fragmentada. Plataformas como TikTok, Instagram Stories, y
YouTube Shorts son especialmente populares entre ellos.

Interactividad: Les gusta participar activamente con el contenido. Disfrutan de
encuestas, cuestionarios, desafios y filtros.

User-Generated Content (UGC): Confian en el contenido generado por
usuarios, como resefias de productos, testimonios y recomendaciones de
amigos y seguidores en redes sociales. Valorizan las experiencias auténticas y
genuinas.

Contenido Educativo pero Entretenido: Les gusta aprender cosas nuevas a
través de contenido educativo, pero prefieren que sea presentado de manera
entretenida y atractiva. Tutoriales, hacks.

Streaming y Video On-Demand: Consumen contenido principalmente a traves

de plataformas de streaming como YouTube, Netflix y Twitch.

¢,Cémo compran?

Investigacion en Linea: Utilizan motores de basqueda, sitios web de
comparacion de precios, resefias de productos y contenido generado por
usuarios para obtener informacion sobre productos y servicios.

Redes Sociales: Confian en las recomendaciones de amigos, familiares e
influencers en plataformas como Instagram, TikTok y YouTube. Las
opiniones de otras personas y las experiencias compartidas influyen en sus
decisiones de compra.

Sostenibilidad y la Responsabilidad Social: Prefieren marcas que sean éticas,
sostenibles y muestren un compromiso genuino con la responsabilidad social

corporativa.
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1.7.2 Generacion “Y” (24- 34 afios)

Caracteristicas Generacionales

Nativos Digitales: Aunque no crecieron con tanta tecnologia como la
Generacion Z, los Millennial se adaptaron rapidamente y se convirtieron en
nativos digitales. Son expertos en tecnologia y usan dispositivos y plataformas

digitales en su vida diaria.

¢ Cémo se comunican?

Redes Sociales: Los Millennial son muy activos en redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn.

Mensajeria Instantanea: Aplicaciones de mensajeria instantanea como
WhatsApp, Messenger, Snapchat y Telegram.

Correo Electrénico: Utilizan el correo electrénico para comunicarse con
colegas, clientes y empleadores, asi como para recibir boletines informativos y
ofertas promocionales.

Llamadas de Voz y Video: Todavia las utilizan para mantenerse en contacto
con amigos y familiares, especialmente cuando estan lejos o cuando quieren
una comunicacion méas personal y directa.

Reuniones virtuales y eventos en linea: Utilizan plataformas como Zoom,
Microsoft Teams y Google Meet para conectarse con colegas, amigos y

familiares en un entorno virtual.

¢ Coémo interactuan con el contenido?

Redes Sociales: Los Millennial son muy activos en redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y TikTok.
Contenido Interactivo: Les gusta interactuar con contenido interactivo, como

encuestas, cuestionarios, concursos y juegos en linea.



25

e Contenido Visual y Multimedia: Disfrutan de videos, imagenes, infografias y
graficos que son visualmente atractivos y faciles de consumir.

e Contenido Educativo y de Valor. Les gusta el contenido practico, informativo
y relevante que pueden aplicar en su vida diaria.

¢Como compran?

e Investigacion en linea: Los Millennial tienden a realizar una investigacion
exhaustiva en linea antes de hacer una compra. Utilizan motores de busqueda,
sitios web de comparacion.

e Redes sociales: Confian en las recomendaciones de amigos, familiares e
influencers en plataformas como Instagram, Facebook y YouTube.

e Experiencia omnicanal: Pueden investigar productos en linea y luego comprar
en una tienda fisica, o viceversa. Valoran la conveniencia y la coherencia en
su experiencia de compra.

e Compras en linea y mdviles: Utilizan aplicaciones de compras, sitios web
moviles y pagos moviles para realizar transacciones de manera rapida y
conveniente.

1.7.3 Generacion “X” (35- 45 aios)

Caracteristicas Generacionales

Aunque la Generacién X no crecid en la era digital como las generaciones mas
jovenes, han adoptado y se han adaptado a las tendencias digitales de manera significativa en
su vida cotidiana y en el trabajo. Utilizan teléfonos inteligentes, computadoras, redes sociales
y otras herramientas digitales

¢ Cémo se comunican?
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e Correo Electronico: Utilizan el correo electronico para enviar mensajes
detallados, adjuntar archivos y mantener conversaciones en el trabajo y en la
vida personal.

e Llamadas Telefonicas: Utilizan Ilamadas telefonicas para conversaciones
importantes, reuniones y para mantenerse en contacto con amigos y familiares.

e Mensajes de Texto. Utilizan mensajes de texto para coordinar planes, enviar
recordatorios y mantenerse en contacto con amigos y familiares.

e Redes Sociales: Utilizan las redes sociales para mantenerse en contacto con
amigos y familiares, compartir actualizaciones de sus vidas y conectarse con
colegas y contactos profesionales.

e Aplicaciones de Mensajeria Instantdnea: WhatsApp y Messenger para
comunicaciones rapidas y grupales. Utilizan estas aplicaciones para chatear
con amigos, organizar eventos y compartir contenido multimedia.

e Videoconferencias: Con el aumento del trabajo remoto y la conectividad
digital, muchos de la Generacion X utilizan plataformas de videoconferencia
como Zoom y Skype.

¢ Como interactuan con el contenido?

e Consumo de Medios Tradicionales: Sintonizan programas de television,
escuchan programas de radio y leen periddicos para obtener noticias,
entretenimiento y otra informacion.

e Consumo de Contenido en Linea: Leen articulos en linea, escuchan podcasts,
miran videos en YouTube y disfrutan de contenido en plataformas de
streaming como Netflix y Spotify.

e Redes Sociales: Tienen perfiles en plataformas como Facebook, Twitter e

Instagram. Utilizan las redes sociales para mantenerse en contacto con amigos
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y familiares, seguir a marcas y empresas, y consumir contenido compartido
por otros usuarios.

Consumo de Contenido Educativo: Leen libros electronicos, toman cursos en
linea y participan en webinars y otros eventos educativos en linea.

Contenido Personalizado y Relevante: Consumen contenido recomendado por
algoritmos de recomendacion en plataformas de streaming, redes sociales y

otros sitios web.

¢ Como compran?

Investigacion en linea y en tiendas fisicas: Utilizan tanto recursos en linea,
como sitios web de comparacion de precios y resefias de productos, como
visitas a tiendas fisicas para evaluar productos antes de comprarlos.

Valoran la calidad y la durabilidad: Prefieren productos de alta calidad que
duren mucho tiempo. La Generacion X valora la durabilidad y la
funcionalidad sobre las tendencias de moda pasajeras.

Compras omnicanal: Pueden investigar productos en linea y luego comprarlos
en una tienda fisica, o viceversa, buscando la mejor oferta y la experiencia
mas conveniente.

Publicidad tradicional y las recomendaciones personales: Confian en las
recomendaciones personales de amigos y familiares al tomar decisiones de
compra.

Valoran la conveniencia y el servicio al cliente: Buscan opciones que les
ahorren tiempo y esfuerzo, como envios gratuitos y devoluciones faciles.
Ademas, valoran un buen servicio al cliente y estan dispuestos a pagar mas por

una experiencia de compra satisfactoria.
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e Fidelidad a las marcas: Tienden a tener marcas favoritas en categorias
especificas de productos y estan dispuestos a pagar mas por la calidad y la
consistencia que ofrecen estas marcas.

1.7.4 Generacion “Baby Boomers” (46- 60)

Caracteristicas Generacionales

Aunque no crecieron con la tecnologia digital como las generaciones mas jovenes,
muchos baby boomers han adoptado la tecnologia en su vida cotidiana. Utilizan
computadoras, teléfonos inteligentes, tabletas y otros dispositivos digitales para mantenerse
conectados y realizar tareas diarias.

¢ Cémo se comunican?

e Llamadas Telefonicas: Prefieren las conversaciones telefonicas para
mantenerse en contacto con amigos, familiares y colegas, ya que valoran la
conexion personal que ofrecen estas interacciones.

e Correo Electronico: Utilizan el correo electronico para comunicaciones
formales, como en el trabajo, asi como para mantenerse en contacto con
amigos y familiares que viven lejos.

e Mensajes de Texto: Han adoptado esta forma de comunicacion para
intercambiar mensajes rapidos y practicos, especialmente con familiares y
amigos cercanos.

e Redes Sociales: Tienen perfiles en plataformas como Facebook, LinkedIny
Twitter. Utilizan las redes sociales para mantenerse en contacto con amigos y
familiares.

e Comunicacion Cara a Cara. Prefieren este tipo de comunicacion para
discusiones importantes, reuniones sociales y relaciones personales, ya que

valoran la conexion humana que ofrecen estas interacciones.
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Aplicaciones de Mensajeria Instantanea: Aplicaciones de mensajeria
instantanea como WhatsApp y Messenger para comunicaciones rapidas y
practicas con amigos y familiares. Aunque pueden no ser tan prolificos en el

uso de estas aplicaciones como las generaciones mas jovenes.

¢ Cémo interactuan con el contenido?

Consumo de Medios Tradicionales. Pasan tiempo leyendo periodicos por la
mafiana, sintonizando programas de noticias en la television y disfrutando de
libros impresos.

Consumo de Contenido en Linea. Utilizan Internet para leer noticias, buscar
informacion, investigar temas de interés y disfrutar de entretenimiento en
sitios web y plataformas de streaming.

Correo Electrénico y Boletines: Se suscriben a boletines informativos y
correos electrénicos que les proporcionan contenido relevante sobre temas de
su interés, como noticias, salud, finanzas y hobbies.

Redes Sociales: Tienen perfiles en plataformas como Facebook y LinkedIn.
Utilizan estas redes sociales para mantenerse en contacto con amigos y
familiares, compartir fotos y actualizaciones de sus vidas, y seguir paginas y
grupos de interés.

Participacion en Foros y Comunidades en Linea. Utilizan estos espacios para
compartir conocimientos, hacer preguntas, participar en debates y conectarse

con personas con intereses similares.

¢Como compran?

Compras en Tiendas Fisicas: Disfrutan explorando productos en persona,
interactuando con vendedores y recibiendo atencion personalizada. Prefieren

ver y tocar los productos antes de comprarlos.
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e Investigacion Previa: Antes de realizar una compra, muchos baby boomers
realizan una investigacion exhaustiva. Consultan maltiples fuentes, como
catalogos, periddicos, revistas y sitios web, para obtener informacion sobre
productos y servicios antes de tomar una decision.

e Lealtad a las Marcas: Prefieren comprar productos de marcas reconocidas y
establecidas que ofrecen calidad y confiabilidad. Valoran la consistencia y la
familiaridad que ofrecen estas marcas.

e Valoran la Calidad y la Durabilidad: Prefieren productos bien hechos que
duren mucho tiempo y que ofrezcan un buen valor por su dinero.

e Convenienciay Servicio al Cliente: Les gusta tener opciones, como la
posibilidad de comprar en linea y recoger en la tienda, asi como un buen
servicio al cliente y politicas de devolucion flexibles.

e Uso de Tecnologia: Utilizan la tecnologia en su proceso de compra. Utilizan
Internet para investigar productos, comparar precios y leer resefias antes de
realizar una compra en linea o en la tienda.

e Meétodos de Pago Tradicionales: Aunque estan familiarizados con los métodos
de pago digitales, muchos baby boomers siguen prefiriendo los métodos de
pago tradicionales, como el efectivo, las tarjetas de crédito y los cheques.

1.8 Modelo de Negocio Digital: B2C

"Sabor y Arte" implementara el modelo de negocio digital “B2C” en donde manejara
una transaccion comercial en que la empresa vende dulces y arreglos personalizado a los
consumidores finales. En este modelo, la empresa esta directamente involucrada en la venta y

distribucion de sus productos.



Alcance Ampliado: La empresa puede llegar a un publico mas amplio y diverso al
operar en linea, superando las limitaciones geograficas de una ubicacion fisica 'y
alcanzando a clientes potenciales en todo el mundo.

Reduccion de Costos Operativos: Al no depender exclusivamente de una ubicacion
fisica, la empresa puede reducir los costos asociados con el alquiler de espacio, los
servicios publicos y el personal, lo que puede aumentar su rentabilidad.

Mayor Control sobre la Experiencia del Cliente: La empresa tiene un mayor control

sobre la experiencia del cliente al operar en linea, lo que le permite gestionar la
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navegacion del sitio web, el proceso de compra y la atencion al cliente de manera méas

efectiva.

Recopilacion de Datos y Andlisis: La empresa puede recopilar datos valiosos sobre el

comportamiento de compra y las preferencias de los clientes a través de su plataforma

en linea, lo que le permite realizar analisis y tomar decisiones informadas para
mejorar sus productos, servicios y estrategias de marketing.

Flexibilidad en la Oferta de Productos y Servicios: La empresa puede adaptar
facilmente su oferta de productos y servicios para satisfacer las necesidades y
preferencias cambiantes de los clientes, lo que le permite experimentar con nuevas

ideas y responder rapidamente a las tendencias del mercado.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO
2.1  Datos Importantes de la Actividad de la Empresa
2.1.1 Nombre Comercial
“Sabor y Arte”

2.1.2 Logotipo

Figura 1
Logotipo de la empresa

SR Y,
: Oo»-@ @

PAL D
Td lo pensaste,

Nota. El logotipo contiene el nombre de la empresa y el eslogan.

El color rosado transmite dulzura, amor, ternura, alegria y una conexién emocional
profunda. Esto no solo atraerd a una variedad de clientes, sino que también creara una imagen
de marca célida y amigable.

EL color blanco en el empaque de los productos puede ayudar a transmitir una imagen
de limpieza, simplicidad, elegancia y confianza, mientras que resalta la creatividad y la
personalizacion de los productos ofrecidos.

EL color morado puede comunicar lujo, creatividad, exclusividad y un toque de
fantasia. Este color puede ayudar a diferenciar la marca y atraer a clientes que buscan

productos Unicos y de alta calidad.
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2.1.3 lsotipo

Figura 2
Isotipo usado en el logotipo de la empresa

Nota. Es la base de la identificacién para el logotipo.

El isotipo de Sabor y Arte refleja la esencia creativa y vibrante de la marca, que se
dedica a la elaboracion de arreglos personalizados. El disefio utiliza colores vivos que
simbolizan la alegria y la originalidad, alinedndose con el enfoque de la empresa en la
creatividad y la personalizacion de cada detalle.

2.1.4 Eslogan
“Tu lo pensaste nosotros lo creamos”
2.1.5 Historia de la Marca

En la ciudad de Quito, tres amigas de la juventud, Maribel, Lorena 'y Tamara,
compartian una pasion por la decoracion, los arreglos y los dulces. Unidas por una vision en
comun de llevar alegria y capturar momentos especiales, decidieron fundar su propia empresa
de dulces y arreglos personalizados, a la que Ilamaron SABOR Y ARTE.

SABOR Y ARTE se dedica a comercializar golosinas y arreglos personalizados que
transforman cualquier ocasion en un evento inolvidable. Utilizando golosinas de alta calidad
y técnicas artesanales, cada producto es una obra de arte visual. Trabajan estrechamente con
sus clientes para personalizar cada creacion y asegurarse de que cada detalle sea perfecto.

La mision es llevar alegria y felicidad a las personas a través de sus productos,

transformando cada celebracién en un evento extraordinario. Su vision es ser reconocidos
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como lideres en su campo, expandiendo su pasion por la creatividad y la calidad a mas
personas alrededor de la ciudad.

Los valores que guian a SABOR Y ARTE incluyen la creatividad, la calidad, la pasion, la
exclusividad, la atencion al detalle y el compromiso con el cliente. Estos valores son el
corazon de cada proyecto que emprenden, asegurandose de que cada dulce y cada arreglo sea
anico y memorable.

Maribel, Lorena y Tamara, al unir sus talentos y pasiones, han creado una empresa
que no solo ofrece productos excepcionales, sino que también cuenta una historia de amistad,
dedicacion y amor por lo que hacen. SABOR Y ARTE sigue creciendo y llevando magia a
cada celebracion.

2.1.6 Core Business

"SABOR Y ARTE" se dedica a la creacién y venta de dulces nacionales e importados,
asi como también a la confeccidn de arreglos personalizados para ocasiones especiales y
compras en general. Nuestro amplio catadlogo abarca desde golosinas al peso y exquisitos
chocolates, hasta tarjetas personalizadas, peluches y recuerdos encantadores, ademas de
ofrecer arreglos Unicos que se adaptan a la imaginacion y deseos de cada cliente.

Nos especializamos en la confeccion de productos de alta calidad, elaborados con
ingredientes cuidadosamente seleccionados y técnicas artesanales que garantizan un resultado
excepcional. Cada articulo es personalizado segun las necesidades y preferencias de nuestros
clientes, asegurando que cada compra se convierta en una experiencia verdaderamente
extraordinaria.

En "SABOR Y ARTE", nuestro principal objetivo es transformar cada compra en un
momento especial, llevando alegria y felicidad a la vida de las personas a través de nuestros

productos unicos y creativos. Nos enorgullece ser parte de las celebraciones y momentos
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importantes de nuestros clientes, y estamos comprometidas a superar sus expectativas en cada

interaccion.

2.1.7 Filosofia Empresarial

En "SABOR Y ARTE", la filosofia empresarial se basa en cuatro pilares
fundamentales que guian cada aspecto del trabajo: calidad, creatividad, compromiso y
comunidad.

e Calidad: Nos comprometemos a ofrecer productos de la mas alta calidad, elaborados
con ingredientes seleccionados y técnicas artesanales. Desde nuestros dulces hasta
nuestros arreglos personalizados, cada articulo esta disefiado para superar las
expectativas de nuestros clientes y proporcionar una experiencia excepcional.

e Creatividad: Valoramos la innovacién y la creatividad en todo lo que hacemos. Nos
esforzamos por ofrecer productos Unicos y originales que reflejen la personalidad y
los deseos de nuestros clientes. Creemos en la importancia de pensar de manera
diferente y desafiar los limites para crear experiencias memorables y Unicas.

e Compromiso: Estamos comprometidos con la satisfaccion total de nuestros clientes.
Nos dedicamos por superar sus expectativas en cada interaccion, brindando un
servicio personalizado y una atencion excepcional.

e Comunidad: Nos comprometemos a contribuir positivamente al bienestar de nuestra
comunidad a través de acciones socialmente responsables y apoyo a iniciativas
locales.

Ademas, nuestra mision y vision son pilares fundamentales que guian cada aspecto de

nuestra empresa:

e Mision: Llevar alegriay felicidad a las personas a través de nuestros productos,

transformando cada celebracién en un evento extraordinario.
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e Vision: Ser una empresa innovadora que expanda su pasion por la creatividad y la
calidad, llegando a més personas en toda la ciudad.
2.2 Investigacion de Mercado

Los resultados de la encuesta muestran una clara preferencia por los productos
personalizados, con un enfoque en regalos y dulces, destacando varios aspectos clave:

1. Demografia y Ubicacién: La mayoria de los encuestados son jovenes y adultos (12-
59 afnos), y la mayoria no reside en el Valle de los Chillos, sino en Quito. Esto sugiere un
mercado potencial para una tienda en esa area, especialmente si se considera que una parte
significativa estaria interesada en comprar productos personalizados alli.

2. Frecuencia de Compra y Gasto: La compra de dulces personalizados es ocasional
para la mayoria de los encuestados, con un gasto promedio de entre $10 y $20. Esto indica
que los consumidores realizan compras moderadas y que este rango de gasto debe ser
considerado en la estrategia de precios.

3. Preferencias de Compra: La preferencia es por tiendas fisicas y centros
comerciales, aunque las compras en linea también son significativas. Los consumidores
valoran principalmente la calidad del producto y la variedad de opciones, lo que debe ser un
enfoque central para cualquier negocio en este sector.

4. Interés en una Nueva Tienda: Hay un interés considerable en la apertura de una
tienda especializada en el Valle de los Chillos, con casi el 70% de los encuestados mostrando
algun grado de interés.

5. Factores de Compra 'y Comunicacion: La calidad del producto y la variedad son los
factores mas valorados. Ademas, las redes sociales son el canal preferido para recibir
informacidn sobre novedades y promociones, lo que destaca la importancia de mantener una

presencia activa en estas plataformas.
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6. Satisfaccion con la Personalizacion: Aunque muchos encuestados estan satisfechos
con las opciones actuales, una gran proporcion permanece neutral, sugiriendo una

oportunidad para mejorar y ofrecer opciones de personalizacion mas atractivas.

La encuesta revela un mercado activo y potencialmente lucrativo para productos
personalizados, con un claro interés en una tienda en el Valle de los Chillos y una preferencia
por la calidad y variedad en los productos ofrecidos.

2.3  Propuesta de Valor

Propuesta de Valor

Pagina Web

. . Arreglos

Tienda on line personalizados.
. Promos mensuales Compra en linea e %
r_ou interaccion 2
> v . ]
o | Elaboraciéon de en tiempo real Descu(.?ntos <
h arreglos Obsequios en | ©
o —
T ersonalizados : fechas T
s P Asesoramiento SR g

personalizado. Formas de pago

Compra en linea facil Mala atencién
y segura. Precios elevador
Figura 3

Propuesta de valor de la empresa

Nota. El detalle de lo que propone la empresa en base al cliente.

En Sabor y Arte, transformamos cada ocasion especial en una experiencia Unica,
creando regalos personalizados con un enfoque innovador. Nos distinguimos por nuestra
creatividad, utilizando colores vivos y formas Unicas para cada arreglo, asegurando que cada

detalle refleje la esencia del momento que se celebra.
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2.4 Posicionamiento
2.4.1 SEO
SEO (Search Engine Optimization) es un conjunto de técnicas y estrategias para
mejorar la visibilidad y el posicionamiento de un sitio web en los resultados organicos de los
motores de busqueda (Carrasco, 2020). Es esencial para un posicionamiento efectivo y debe
ser parte de una estrategia bien planificada para obtener resultados sostenibles a largo plazo.
242 SEM
El SEM (Search Engine Marketing) se refiere a las estrategias de marketing utilizadas
para aumentar la visibilidad de un sitio web en los resultados de bdsqueda mediante anuncios
pagos. A diferencia del SEO, que se enfoca en el trafico organico, el SEM implica invertir en
publicidad para aparecer en posiciones destacadas (Carrasco, 2020). Es una estrategia
efectiva para aumentar rapidamente la visibilidad y el trafico web.
2.4.3 Posicionamiento en Redes Sociales
Se ha decidido enfocar la estrategia de redes sociales en TikTok, Instagram y
Facebook, WhatsApp Business basandose en los datos de crecimiento de audiencias
proporcionados por (CITA):
TikTok
e Usuarios en mayo 2023: 11,912,000
e Usuarios en enero 2024: 14,260,000
TikTok ha experimentado un notable incremento en su audiencia, ganando 2,348,000
usuarios. Esto muestra su creciente popularidad y potencial para alcanzar a una amplia
audiencia en Ecuador.
Facebook
e Usuarios en mayo 2023: 14,000,000

e Usuarios en enero 2024: 13,600,000
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Aunque Facebook ha tenido una ligera disminucidn en usuarios, sigue siendo la red
social con la mayor base de usuarios, lo que la hace vital para llegar a un amplio publico en el
pais.

Instagram

e Usuarios en mayo 2023: 7,000,000
e Usuarios en enero 2024: 6,800,000

Instagram ha visto una leve disminucién en su audiencia, pero sigue siendo una
plataforma clave, especialmente entre los jovenes y para contenido visualmente atractivo.

WhatsApp Business

WhatsApp Business sera incluido en nuestra estrategia debido a su amplia penetracion
y uso en Ecuador para comunicacion directa y efectiva con los clientes. Permite una
interaccion personalizada y eficiente, potenciando el servicio al cliente y las ventas.

2.5  Segmentacion Digital

2.5.1 Creacion Publicos Objetivos

Figura 4
Publicos que seran el objetivo
£
A) GEOGRAFICO DEMOGRAFICO
. | Generacién “Z” (23 ANOS)
—_ 5] Generacion “Y” (24- 34 afios)
S Quito y Valle de los chillos Generacién “X” (35- 45 afios)
= w > g R Generacién “Baby Boomers” (46-
e o < 60) £
" ool g a~,
PSICOGRAFICO CONDUCTUAL
‘Gen Z (23 afios): Instagram, TikTok, Sn'a'b‘ch‘at %
X y youtube 4
Gen Y (24-34 afos): WhatsApp, Messenger, Tiempo en redes sociales por generacién:
— « Snapchat, X, Telegram y youtube. Gen Z: 3- 4 horas/dia
1\ - 3 - ~Gen X (35-45 anos): Llamadas, Mensajes, . - Gen Y: 2.25- 2.5 horas/dia

WhatsApp, X, Messenger y Vldeoconferenclas Gen X: 1.5- 2 horas/dia
Baby Boomers (46-60 afnos): Correo, Baby Boomers: 1- 1.5 horas/dia
Mensajes, Facebook, Linkedin, X, WhatsApp y &«
Messenger -

Nota. En la imagen se puede observar el publico al cual esta dirigida la propuesta.
Segmentacion del pablico objetivo en categorias geogréaficas, psicogréaficas,

demogréficas y conductuales. Esta imagen ilustra como se clasifica el pablico objetivo para



40

facilitar una comprension detallada y segmentada en el desarrollo de estrategias de

marketing, permitiendo una mejor personalizacion y enfoque en las camparias dirigidas.

2.6 Canales de Promocion en Redes Sociales

2.6.1 Creacion de Perfil en Fan Page

Figura 5

Captura del fan page de la empresa
wy . ' et 2 S i =%
Administrar pagina (D) 4

/1) Sabor y Arte

Panel para profesionales
[E] Estadisticas
J Centro de anuncios

@ Crear anuncios

-N

‘I £ l A I ", + @ Editar foto de portada I

’ Sabor y Arte
1 Me gusta + 3 seguidores * Anunciarte 4" Editar

@ Promocionar publicacién de
Instagram

f’)gJ ,.
e

{§} Configuracion

Mas herramientas ~

Administrar tu negocio en las apps de Meta

Nota. El fan page creado en la red social Facebook.

Esta imagen muestra el disefio y la estructura de la pagina, que se utiliza para
promocionar y aumentar la visibilidad del emprendimiento en la plataforma, destacando las
estrategias de contenido.

2.6.2 Creacion de perfil en Instagram

Figura 6
Captura del perfil de la empresa en Instagram

Instagram. saboryarte2]  Edtarperfi  Verachvo  Hemamientas pudictarias ()

18 publicaciones 18 seguidores 3 seguidos
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17 cuentas alcanzacas en los (timos 30 G Ver estadisticas.

@ Theads
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Nota. Imagen en donde se puede observar el perfil de la empresa en Instagram.

Esta imagen ilustra el disefio y la presentacion del perfil en Instagram, mostrando
cémo se utiliza la plataforma para promover la marca, interactuar con seguidores y gestionar
la presencia en redes sociales.

2.6.3 Creacion de perfil en WhatsApp Business

Figura 7
Captura del perfil de la empresa en WB

K> Promocionar =<, Compartir

Sabor y Arte
Tienda de golosinas

Arreglos Personalizados y venta de
golosinas @ 4, %

® Direccién de empresa

>
©

Horario comercial <

K

saboryartetml@outlook.com

(5

Sitio web

Anadir otro sitio web

Nota. Imagen en donde se observa el perfil de la empresa en WhatsApp Business.

Captura del perfil de la empresa en WhatsApp Business (WB). Esta imagen muestra
cémo se configura el perfil empresarial en la plataforma, destacando las herramientas y
opciones disponibles para interactuar con clientes y gestionar la comunicacion efectiva.

2.6.4 Creacion de perfil en TikTok

Figura 8
Captura del perfil de la empresa en TikTok
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Nota. Imagen en donde se observa el perfil de la empresa en TikTok.
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Perfil de la empresa en TikTok. Esta imagen muestra como esté configurado el perfil

de la empresa en TikTok, lo que es clave para entender las estrategias de promocién y el

enfoque en la gestion de la presencia de la marca en esta plataforma.

2.7 Canales de Promocion en WEB

2.7.1 Creacion de sitio y perfil de negocio con Google

Figura 9
Busqueda en Google de la empresa

Did you mean: sabor y arte tmo

Your business on Google Profile strength \) s

=& l, 115 customer inferactions Complete info
= i w ~ 1
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Editproducts  Pickup and d... Q&EA Add update Ask for revie...
Add social profiles Finish your ad Get custom email Ac
a.
Build customer trust by Just a few more steps to Set up business email He
adding social profiles reach more customears @your-business_com with rig
Google Workspace N
ghe
[__b—— -
OO0 MOB &

Nota. Busqueda de la empresa en el buscador Google.

Bulsqueda en Google de la empresa. Esta imagen ilustra como aparece la empresa en

Q'rr‘,w del
. (&} Addphotos y
Sabory Arte TML
Website Diractions Save Call
Candy store

Q ‘You manage this Business Profile @

Service options: Offers same-day delivery
Address: Princesa Toa, Quito 170409

Hours: Open 24 hours~
Updated by this business 10 weeks ago

Phone: 099 570 7599

Edit your business information

Your ad is not set up

los resultados de busqueda de Google, permitiendo analizar la visibilidad en linea y la forma

en que se presenta la informacion relevante sobre la empresa en los resultados de busqueda.
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2.7.2 Creacion de Pagina WEB Corporativa

Figura 10
Captura de la pagina web de la empresa

Productos destacados

Nota. Para acceder a la pagina ingresar al link: https://saboryartetml.wixsite.com/sabor-y-arte

Pagina web de la empresa. Esta imagen muestra la interfaz y el disefio de la pagina
web de la empresa, proporcionando una vision de como se presenta la informacion y los
servicios en linea, y facilitando el analisis de la experiencia del usuario y la funcionalidad del

sitio web.

2.7.3 Creacion de Landing Page

Figura 11
Captura de la landing page de la empresa

Bienvenidos a "Sabor y Arte"

Nota. Imagen publicitaria para poder acceder al sitio de la empresa.



Landing page de la empresa. Esta imagen muestra el disefio y el contenido de la
pagina de aterrizaje de la empresa, ilustrando como se presentan las ofertas y llamadas a la

accion para captar la atencion de los visitantes y convertirlos en clientes potenciales.
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CAPITULO I11: ESTUDIO TECNICO
Ventaja Competitiva de la Presencia en Internet
Permite a los clientes explorar una amplia gama de opciones y personalizar sus
regalos desde la comodidad de su hogar.
Los clientes pueden hacer pedidos en cualquier momento, sin restricciones de horario,
lo que mejora la conveniencia y potencialmente aumenta las ventas.
A través de imagenes, videos, los clientes pueden ver como se veran sus productos
personalizados antes de comprarlos.
Las campafias de marketing dirigidas y el uso de redes sociales nos permiten llegar a
un publico especifico interesado en regalos personalizados.
Las herramientas en linea facilitan la implementacion de programas de fidelizacion y
promociones especiales para atraer y retener clientes.
Las resefias de clientes y testimonios pueden mejorar la credibilidad y atraer a nuevos
clientes.
Tienda Online
Creacion de la Tienda Online

Disero del Sitio

Figura 12
Captura del disefio del sitio

SaBor Y ArTE "TML" Contictanss

Nota. El disefio de los productos que se venden en la empresa.
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Captura del disefio del sitio web que muestra los productos vendidos por la empresa.
Esta imagen ilustra como estan presentados los productos en el sitio web, facilitando la
evaluacion del disefio y la disposicién de la informacion para mejorar la experiencia del

usuario y la efectividad de la presentacion de productos.

3.2.3 Catalogo de Productos

Figura 13
Producto de regalo

Encanto Mickey y Minnie
$29.99

Compre ahora

Nota. Captura de uno de los productos de la empresa

Descubre la magia de Mickey y Minnie Mouse en cada detalle de nuestro exclusivo
conjunto de regalo. Incluye una encantadora pareja de Mickey y Minnie que afiade un toque
de nostalgia y diversidn, acompafiada de exquisitos dulces y chocolates. Todo presentado en

un elegante estuche en forma de corazén y complementado con una tarjeta creativa
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personalizable, disefiada para expresar amor y afecto de manera Unica. El regalo perfecto para
celebrar momentos especiales con un togque de Disney. El producto contiene:

e Caja en forma de corazdn

e Pareja de Mickey y Minie

e Tarjeta de felicitacion

e 4 chocolates

e Mini taza decorativa

Figura 14
Producto de paletas méagicas

Paletas Magicas
$29.99

Compre ahora

Nota. Captura de otro producto que se oferta en la empresa.

Descubre la magia en cada detalle con nuestro exclusivo conjunto de regalo. Este
encantador paquete incluye la adorable figura de Pluto, vibrantes paletas de colores para

inspirar la creatividad, exquisitos chocolates artesanales para deleitar el paladar, una tarjeta
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personalizada para expresar tus sentimientos mas sinceros y un versatil balde para afiadir un
toque practico y encantador a cualquier espacio. Perfecto para sorprender y alegrar cualquier
ocasion especial con un toque Unico y lleno de magia. Este producto contiene:

e Peluche de Disney "Pluto™

e 3 paletas color

e Tarjeta personalizada

e Balde metalizado

e 2 chocolates

e 2 gomitas

e 3 sorbetes de sabores

Figura 15
Producto de arreglo ponte bonita

PONTE BONITA
$38.99

Compre ahora

Nota. Captura de otro producto dirigido a mujeres que se oferta en la empresa.

Eleva tus regalos a un nivel superior con nuestro exclusivo Kit de Belleza y

Organizacion. Este arreglo extraordinario combina una seleccion de productos esenciales
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para el cuidado personal y la organizacion, todo presentado en una caja decorativa de lujo.
Perfecto para sorprender y deleitar a cualquier persona especial en tu vida. Contiene:

e (Caja decorativa

e Paleta de sombras

e Esfero de colores

e Agenda

e Splash con brillos

e Pafiitos

e Cepillo
3.2.4 Palabras Clave

Golosinas: Productos comestibles dulces como caramelos, chocolates, galletas y
chicles. Elegidas por ser populares en celebraciones y eventos como cumpleafios, bodas y
reuniones sociales. Atraen a nifios y adultos, y su variedad satisface diferentes gustos y
preferencias.

Detalles: Pequefios obsequios o decoraciones, como etiquetas personalizadas, tarjetas,
lazos y cintas, utilizados para personalizar eventos o regalos. Elegidos por agregar un toque
personal y considerado, haciendo que las personas se sientan especiales y apreciadas, y
reforzando el tema o la atmosfera de una celebracion.

Peluches: Juguetes suaves y esponjosos con forma de animales o personajes ficticios.
Son populares entre nifios y adultos como objetos decorativos o sentimentales. Elegidos por
ser regalos clasicos que brindan alegria y consuelo, son comunes en cumplearios,
aniversarios, dias festivos y otras ocasiones especiales. Su naturaleza tierna y acogedora los
hace adecuados para todas las edades.

Cajas: Contenedores de diversos materiales como carton, madera o plastico, usados

para guardar, presentar o regalar articulos. Elegidas por ser practicas y versatiles, Utiles para



50

almacenamiento y presentacion. Una caja bien decorada puede aumentar el valor percibido
del contenido y mejorar la estética de un evento o regalo.

Globos: Objetos inflables de latex o papel metalizado, llenados con aire o helio.
Disponibles en diversas formas, tamafios y colores, se usan en decoraciones de fiestas y
eventos. Elegidos por ser elementos festivos, economicos, faciles de instalar y adaptables a
cualquier tema o esquema de color, transformando cualquier espacio en un lugar de
celebracion.

3.2.5 Métodos de Pago
La empresa va a contar con una pasarela de pagos, como efectivo y transferencias

bancarias.

Figura 16
Pago en efectivo

Pago en efectivo

Opciones de apariencia

Use estas opciones para modificar la
forma en que se presenta este método
de pago a sus clientes al tramitar el
pedido.

Mostrar al tramitar el pedido © activado
Mostrar nombre al realizar el pedido

Introduzca el nombre del método de pago que aparece para sus clientes al tramitar el pedido.

Pago en efectivo

Instrucciones de pago para los

clientes Poner las instrucciones de pago al tramitar el pedido

Agregue una instruccion si Instrucciones para sus clientes sobre como se procesara el pedido
completando la compra con este

método de pago requiere que los 4 B X U & = @O o = A O a3 A = - = E E=E = O
clientes a tomar acciones adicionales

fuera retirada de la tienda. Se procedera el pago al sefi@r repartidor una vez entregado el producto

Nota. Captura del tramite para el pago en efectivo.

En Sabor y Arte, ofrecemos la opcion de pago contra entrega para garantizar la
seguridad y tranquilidad de nuestros clientes al realizar sus compras en linea. Este método de
pago permite a los compradores pagar directamente en el momento de la entrega de su

pedido, asegurando asi que reciban sus productos antes de realizar el pago.
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Ademas, nuestro equipo se compromete a brindar un servicio de entrega confiable y

puntual, asegurando que cada pedido llegue en perfectas condiciones. Con esta modalidad,

buscamos ofrecer una experiencia de compra mas segura y conveniente para todos nuestros

clientes.

Figura 17
Pago por transferencia

Transferencia

Opciones de apariencia

Use estas opciones para modificar la Mostrar al tramitar el pedido © activado

forma en que se presenta este método " .
q P Mostrar nombre al realizar el pedido

de pago a sus clientes al tramitar el

pedido. Introduzca el nombre del método de pago que aparece para sus clientes al tramitar el pedido.

Transferencia

Instrucciones de pago para los

clientes Poner las instrucciones de pago al tramitar el pedido

Agregue una instruccion si Instrucciones para sus clientes sobre c6mo se procesara el pedido
completando la compra con este

método de pago requiere que los ¥ B I U %5 0o = A O a
clientes a tomar acciones adicionales

fuera retirada de la tienda. Entidad Bancaria: Banco Pichincha

Tipo de Cuenta: Ahorros

Nota. Captura del tramite para el pago por transferencia bancaria.

Aa

il
il
A
¢

M

En Sabor y Arte, nos esforzamos por ofrecer la mejor experiencia de compra a

nuestros clientes. Por ello, hemos implementado la opcidn de pago por transferencia bancaria,

un método que facilita y agiliza las transacciones. Esta opcidn no solo proporciona mayor

comodidad, sino que también garantiza una mayor seguridad en cada una de sus compras. A

través de la transferencia bancaria, nuestros clientes pueden realizar sus pagos de manera

rapida y sencilla, sin complicaciones y desde la comodidad de su hogar. Confiamos en que

este método de pago contribuiréd a una experiencia de compra mas satisfactoria y eficiente.
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3.2.6 Proceso Logistico de Salida

En Sabor y Arte, ofrecemos la opcion de retirar su obsequio directamente desde
nuestra oficina para su mayor comodidad. Solo necesita informarnos el dia y la hora de su
visita, y tendremos su pedido listo para que pueda disfrutar de una experiencia de compra sin
tiempos de espera. Nos comprometemos a brindarle un servicio eficiente y agradable,

asegurandonos de que su retiro sea rapido y conveniente.

Figura 18
Proceso de retirada y entrega del pedido

Etiqueta de recogida en el proceso de pago
hecogidar personal

Instrucciones detalladas para los clientes

Detalla como, déonde y cuando podran recoger los clientes sus pedidos. Veran esta informacion en el momento del

pago y en las notificaciones del pedido en el correo electrénico.

Y9 B I U 5 MO o &z A A 2 ars Fo—-_iE EE = <O
A
Estimado cliente, nuestra oficina se encuentra ubicado en Conocoto calle Princesa Toa "Conjunto
Chamizal". si deseas retirar tu arreglo por favor anticipar con una hora de anticipacién dentro de

nuestro horario de atencién.
Lugar de recogida

Ecuador

Nota. Captura del tramite para entrega del pedido.

Proceso de retirada y entrega del pedido. Captura del trdmite para la entrega del
pedido. Esta imagen ilustra el procedimiento detallado para la retirada y entrega de pedidos,
permitiendo una comprension clara del flujo de trabajo y los pasos involucrados en la gestion
de pedidos dentro de la empresa.

3.3 Impuesto al VValor Agregado
El Impuesto al VValor Agregado (IVA) (15% en Ecuador es un impuesto que se aplica

al consumo de bienes y servicios. Para Sabor y Arte, una empresa dedicada a la creacion de
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regalos personalizados y la comercializacion de dulces, es esencial comprender como

funciona el IVA para cumplir con las normativas fiscales y optimizar la gestion financiera.

Figura 19
Captura de la configuracion para el IVA

Impuestos
=+ Noevoimpuesto | | (i) Eliminar

IVA
Nombre del impuesto VA Disponibilidad

2 Hobilitar pora todos kos productos
Habilitado Desactivar

El impuesto se aplica a Subtotal v

Inchiir el impuesto en e precio de los productos

Zonas definidas por Direccién de envio v

Todos los destinos 150

Nota. Captura de la configuracion para colocar el valor de 15% del IVA.

Captura de la configuracion para el IVA. Esta imagen muestra como se configura el
IVA en el sistema, permitiendo la revision de los ajustes necesarios para el calculo y la

gestion adecuada del impuesto en las transacciones comerciales.

3.4  Presentacion de la Tienda Online en la Web

Sabor y Arte nace de la pasion por crear momentos especiales y memorables a través
de regalos personalizados. La inspiracion detras de nuestra tienda proviene de la magia que
envuelve cada detalle cuidadosamente elaborado y el deseo de transformar simples obsequios

en experiencias llenas de significado.

Figura 20
Captura de la tienda online terminada
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SABOR Y ARTE "TML" TIENDA suscar  carnimo (1)

Productos Destacados

Dulces Dias $24.99 EncantoMickeyy $29.99 Paletas Magicas $26.99

Nota. Imagen del sitio web terminado. Fuente: Elaboracion propia

Nuestra combinacion de colores, morado, rosado y azul esté inspirada en las
emociones que queremos transmitir:
e Morado: Representa la elegancia y la creatividad, reflejando la sofisticacion de
nuestros disefios y la originalidad en cada producto.
e Rosado: Evoca la dulzura y la ternura, elementos esenciales en los regalos que
creamos para expresar afecto y carifio.
e Azul: Simboliza la confianza y la serenidad, cualidades que queremos que sientas al
elegirnos para esos momentos tan especiales.
En Sabor y Arte, creemos que cada regalo cuenta una historia y que cada detalle
importa. Nuestra inspiracion viene de la alegria de dar y recibir, y de la satisfaccion de saber

que cada regalo que sale de nuestras manos lleva consigo un pedacito de nuestro corazon.
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CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL
4.1  Normativa del Comercio Electrénico en Ecuador

Segun la resolucion REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LA LEY DE
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES, RUC (Decreto No. 2167):

“Art. 2.- De los sujetos de inscripcién. - Se encuentran obligados a inscribirse
por una sola vez en el Registro Unico de Contribuyentes, todas las personas naturales

y las sociedades que realicen actividades econdmicas en el Ecuador o que dispongan

de bienes por los cuales deban pagar impuestos, conforme lo dispuesto en el Art. 3y

en los casos detallados en el Art. 10 de la Ley del Registro Unico de Contribuyentes

codificada” (SRI, 2016).

Este articulo establece la obligacion de inscripcion en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) para todas las personas naturales y sociedades que lleven a cabo
actividades econdmicas en Ecuador o que posean bienes sujetos a impuestos, segun lo
especificado en el Articulo 3 y los casos detallados en el Articulo 10 de la Ley del RUC.

Ademas, se menciona que los entes administrativos publicos desconcentrados, que
actien como entidades contables independientes de acuerdo con las leyes pertinentes y
normativas técnicas de la Contraloria General del Estado, tienen la opcion de inscribirse por
separado en el RUC. Una vez inscritos, estos entes deben cumplir con todas las obligaciones
tributarias correspondientes. También establece quiénes deben inscribirse en el RUC, coémo
deben hacerlo, y menciona una disposicién especial para entidades administrativas publicas
desconcentradas que actlen como entidades contables independientes.

“Art. 4.- Del documento del registro tnico de contribuyentes. - El certificado

de registro contendrd informacién” (SRI, 2016).
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El articulo establece que el certificado de registro en el Registro Unico de
Contribuyentes incluira informacién como el numero de registro, nombres completos o razon
social, tipo de contribuyente, actividades econdmicas, fechas relevantes (inicio de actividad,
inscripcion, etc.), obligaciones tributarias y formales, lugar de inscripcion, direccion principal
y medios de contacto. Ademas, para sociedades se detalla informacién adicional como la
identificacion del representante legal y detalles de establecimientos registrados.

4.2  Normativa Tributaria para Tiendas en Linea en Ecuador

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS Y MENSAJES DE DATOS Ley
67 Registro Oficial Suplemento 557 de 17-abr-2002, Estado: Vigente.

“Art. 5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de
confidencialidad y reserva para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio

0 intencidn. Toda violacion a estos principios, principalmente aquellas referidas a la

intrusion electronica, transferencia ilegal de mensajes de datos o violacidn del secreto

profesional, sera sancionada conforme a lo dispuesto en esta ley y demas normas que

rigen la materia” (Congreso Nacional, 2002).

El articulo establece la obligacion de mantener la confidencialidad y reserva de los
mensajes de datos en todas sus formas y usos. Cualquier violacion a estos principios, como la
intrusion electronica o la transferencia ilegal de datos, sera sancionada segun las leyes
aplicables.

4.3  Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

El departamento de marketing esta dirigido por Lorena, quien coordina actividades,
establece objetivos, gestiona el presupuesto y evalla el desempefio del equipo. Maribel
Castro gestiona las redes sociales y la interaccion con clientes, mientras que Tamara Morales

se encarga de la creacion de contenido y el SEO.



57

El flujo de trabajo incluye estrategia y planificacion, creacion de contenido,

distribucion, automatizacion y seguimiento para asegurar una experiencia excepcional y

personalizada para los clientes de Sabor y Arte.

4.4  Puestos Claves del Departamento

1.

2.

3.

4.

Director de Marketing
Especialista en Contenido
Especialista en Redes Sociales

Disefiador Grafico

45  Funciones del Departamento

Lorena Garrido (directora del Departamento)

1. Dirigir el Departamento:

Coordinar y supervisar todas las actividades del departamento.
Establecer objetivos y metas del departamento.

Desarrollar y gestionar el presupuesto del departamento.

Evaluar el desempefio del equipo y proporcionar retroalimentacion.
Asegurar la alineacién de las estrategias de marketing con los objetivos

generales de la empresa.

2. Buscar las Estrategias de Marketing:

Investigar y analizar las tendencias del mercado y la competencia.

Desarrollar estrategias de marketing innovadoras para atraer y retener clientes.
Identificar nuevas oportunidades de mercado.

Planificar y ejecutar camparias de marketing efectivas.

Colaborar con los departamentos para garantizar una estrategia de marketing

integrada.

Maribel Castro (responsable de Redes Sociales)
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1. Gestionar las Redes Sociales:

Crear y mantener perfiles en todas las plataformas de redes sociales relevantes.
Planificar y publicar contenido regular en redes sociales.

Monitorear y analizar el rendimiento de las publicaciones en redes sociales.
Interactuar con la audiencia en las plataformas de redes sociales.

Utilizar herramientas de gestion de redes sociales para programar

publicaciones y analizar datos.

2. Responder Mensajes de Redes Sociales y Seguimiento de Clientes:

Responder a mensajes y comentarios de los clientes en redes sociales de
manera oportuna.

Gestionar consultas, quejas y comentarios de los clientes a través de las redes
sociales.

Mantener una comunicacién activa y positiva con la comunidad en linea.
Realizar un seguimiento de los clientes potenciales y actuales a través de las
redes sociales.

Coordinar con otros departamentos para resolver problemas de los clientes y

mejorar su experiencia.

Tamara Morales (Creativa de Contenido)

1. Crear Contenido, Redaccidn, Edicion, Disefio:

Desarrollar contenido creativo y atractivo.

Escribir y editar articulos, videos, reals, fotos etc.

Disefar graficos, imagenes y otros elementos visuales para campaias.
Colaborar con el equipo para crear contenido multimedia.

Mantener la coherencia del tono y estilo de la marca en todos los contenidos.

2. Responsable de Posicionamiento:
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e Desarrollar y ejecutar estrategias de SEO (optimizacidn de motores de
busqueda).

e Analizar y mejorar el posicionamiento de la marca en motores de busqueda.

e Investigar y utilizar palabras clave relevantes para mejorar la visibilidad en
linea.

e Monitorizar y analizar el rendimiento del posicionamiento en linea.

e Colaborar con el equipo de contenido para optimizar el material existente y
futuro para SEO.

4.6  Organigrama Orgénico — Funcional

Figura 21
Organigrama de la empresa

LORENA
DIRECTORA DE DEPARTAMENTO

Coordinar
Establecer objetivos
Gestionar presupuesto
Evaluar desempefio
Alinear estrategias

Maribel Tamara

Community Manager Content Creation
[
|
[
\
\
| |
Gestionar redes Interactuar . 3
Publicar contenido Responder mensajes Crear contenido Disefio grafico
Monitorear Seguimiento de Redaccion y edicién I SEO b
rendimiento clientes posicionamiento

Nota. Organigrama y funciones de cada puesto. Fuente: Elaboracion propia

Esta imagen presenta la estructura organizativa de la empresa junto con las funciones
asignadas a cada puesto, facilitando la comprension de la jerarquia y las responsabilidades

dentro de la organizacion.



4.7 Implementar Campafias con Inbound Marketing: Metodologia

4.7.1 Buyer Persona

Figura 22
Buyer para el personal

ANTECEDENTES

Edad: 24 afios
Estado Ciivil: Soltera
Nivel de Educacion : Cursando
4to ano de Fiannzas

Quitoy Valles

OBJETIVOS

Crecimiento Profesional

Independencia Financiera

Culminar la universidad y
titularse como Ingeniera en

Finanzgs

GABRIELA

----PESAFQS. ...

Falta de Experiencia
Educacidn Financiera
Insuficiente

OBJETIVOS

COMUNES

Ascender de puesto enla
Institucion Financiera
Ahorrar para viajar

Falta de Experiencia
Deuda Estudiantil
Presién Social y Comparacion

Nota. Ejemplo de un buyer para el personal de la empresa. Fuente: Elaboracion propia

El cliente ideal para Sabor y Arte es una persona joven y profesional que aprecia la

originalidad y la personalizacion en los regalos. Valora los detalles Gnicos y creativos,
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buscando obsequios que reflejen su estilo personal y que sean perfectos para sorprender a sus

seres queridos. Su interés por experiencias y productos personalizados lo hace ideal para las

ofertas exclusivas de Sabor y Arte.

4.7.2 Buyers Journey

El cliente potencial de Sabor y Arte encuentra la marca al buscar regalos

personalizados en linea y en redes sociales. Interesado en las opciones Unicas, investiga
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comparando productos, precios y resefias. Al decidirse, elige y personaliza un regalo,
realizando la compra a través de un proceso facil y seguro. Después de recibir el producto,
evalUa su experiencia y, si esta satisfecho, puede compartir su opinion y seguir comprando en

el futuro,

Figura 23
Clientes potenciales para la empresa

sy N e Yy
CONOCIMIENTO
* Publicidad en redes sociales (Instagram, Facebook,
TikTok)
* Contenido en el blog sobre ideas de regalos
‘ personalizados
, * Beneficios de los arreglos personalizados,
tendencias en golosinas, etc

L

v 4
\

CONSIDERACION
/? * Por adquirir un detalle personalizado, la tienda

entrega un regalo adicional en el detalle
¢ Publicacion de testimonios y casos de éxito en redes
sociales y sitio web

* Ofertas especiales y promociones temporales

PUYER o
DECISION
JOURNEY o

Chat en vivo para resolver dudas en tiempo real

fidelizacion)
Recordatorios por email para carritos abandonados

Garantias de satisfaccion y politicas de devolucion

claras
Nota. Ejemplo del cliente potencial para la empresa. Fuente: Elaboracion propia

El cliente potencial de Sabor y Arte encuentra la marca al buscar regalos
personalizados en linea y en redes sociales. Interesado en las opciones unicas, investiga
comparando productos, precios y resefias. Al decidirse, elige y personaliza un regalo,
realizando la compra a través de un proceso facil y seguro. Después de recibir el producto,
evalUa su experiencia y, si esta satisfecho, puede compartir su opinion y seguir comprando en

el futuro.
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4.7.3 Sales Process

Figura 24
Proceso completo para la venta en la empresa

exploracion de
.

PERSONALIZADAS €

(3 -
los desde
asesorla en vivo "".9°| o 10

Cam

Nota. Flujo para realizar la compra en la empresa. Fuente: Elaboracion propia

Ingreso a la Tienda en Linea: El cliente accede a nuestra tienda en linea, donde
encuentra un disefio atractivo y facil de navegar.

e Exploracion del Catalogo: Revisa nuestro variado catalogo de regalos personalizados,
con descripciones detalladas e imagenes de alta calidad para facilitar la eleccion.

e Seleccion y Personalizacion: Elige el regalo perfecto y aprovecha nuestras opciones
de personalizacion para afiadir un toque Unico y especial.

e Meétodos de Pago: Completa la compra de manera segura utilizando transferencia
bancaria o pago en efectivo, segun tu preferencia.

e Opciones de Entrega: Elige entre retirar el pedido en nuestra tienda o recibirlo en una

direccion especifica, para mayor comodidad.
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e Confirmacion y Seguimiento: Recibe una confirmacion de tu pedido y un seguimiento
del estado de la entrega para asegurar una experiencia satisfactoria.
En Sabor y Arte, nos aseguramos de que cada paso en tu compra en linea sea sencillo
y personalizado, reflejando nuestro compromiso con la calidad y la atencién al cliente.

4.7.4 Estrategia de Atraccion

Tabla 1
Contenido de valor, mix de marketing

Contenido de Valor- Mix de Marketing

Crearemos contenido de interés como
Accion Post “Como se activan las neuronas del
cerebro cuando estamos felices”

Objetivo Clientes Potenciales

Métrica Digitales Alcance. engagement, CTR

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2
Cuenta de Google My Business

Cuenta Google My Business

Aparecer en los resultados de bisqueda
local y en Google Maps, lo que puede

Accién o L
llevar a un aumento en el trafico organico
y en el nimero de clientes potenciales.
Objetivo Clientes Potenciales
Métrica Digitales NUmero de Clics en el Sitio Web

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3
Video del proceso creativo

Video Proceso Creativo

Crea video mostrando el “antes y
después” de un regalo personalizado para

Accion destacar la transformacién de los
productos desde el disefio inicial hasta el
producto final

Objetivo Clientes Potenciales

Fomentar el Engagement y la

Métrica Digitales Participacion

Fuente: Elaboracion propia



4.7.5 Estrategias de Conversion

Tabla 4
Concurso de redes sociales

Concurso de redes sociales

Accioén

Objetivo

Meétrica Digitales

Realizar concurso en Facebook para ganar
un detalle personalizado para todos los
clientes que comenten y compartan.

Conversion de leads

Tasa de Clics; Tasa de Conversion de
Clics

Fuente: Elaboracion propia

Tabla5b
Encuesta interactiva

Encuesta Interactiva

Accion

Objetivo

Métrica Digitales

Realizar una encuesta en Facebook para
que nuestros seguidores elijan el disefio
de un préximo regalo personalizado. Esta
interaccion involucrard a la audiencia

Fidelizacion

Tasa de Clics; Tasa de Conversion de
Clics

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6
Tutorial y tips

Tutorial y Tips

Accion

Objetivo

Meétrica Digitales

Realizar concurso en Facebook para ganar
un detalle personalizado para todos los
clientes que comenten y compartan.

Conversion de leads

Tasa de Clics; Tasa de Conversion de
Clics

Fuente: Elaboracion propia

4.7.6 Estrategias de Automatizacion

Implementar un Chatbot en Facebook para Sabor y Arte optimizara la atencién al
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cliente, ofreciendo respuestas instantaneas a consultas frecuentes sobre productos, precios y

disponibilidad. Facilitara la personalizacién de pedidos mediante un flujo guiado y eficiente.
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Esta automatizacion mejorara la experiencia del usuario, incrementando la satisfaccion y las
ventas.
4.7.7 Oferta Comercial
Se centrara en elaborar regalos y detalles personalizados que afiaden un toque Unico y
especial a cualquier ocasion. En Sabor y Arte, transformamos tus ideas en obras de arte
personalizadas, desde golosinas hasta regalos Unicos que se adaptan a tus necesidades y
gustos.
Regalos Personalizados
e Descripcion: Crea regalos Gnicos como tazas, cojines, personalizados con
nombres, fechas, 0 mensajes especiales.
e Ideal para: Regalos de empresa, detalles para eventos especiales, y sorpresas
personales.
Arreglos Especiales
e Descripcion: Disefa arreglos personalizados que combinan golosinas y regalos
en presentaciones creativas y elegantes.
e Ideal para: Eventos tematicos, celebraciones, y entregas especiales.

4.8  Planificacion del Cronograma de Contenido

Figura 25
Planificacion de las actividades del contenido
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# M Trello Espaciosdetrabajo v  Reciente v Marcado v Plantiflas v Crear

> CONTENIDO REDES SOCIALES SABOR Y ARTE @ & Visible para of Espacio de rabajo v < Powsrlps 9 Automatizadén
SEMANA 1 (22 a1 27 ULIO) SEMANA 2 (29 AL 03 AGOSTO) SEMANA 3 (S AL 10 DE a SEMANA & (12 AL 17 AGOSTO) SEMANA 5 (19 AL 24 AGOSTO) SEMANA 6 ( 26 al 31 de Agosto)
AGOSTO)
W . .

Lol s

T -

Reel instagram

L J -

Aprobado. | Por Hacer |
magen en Instagram Tazas
[OFT L

+ Afiade una tarjeta -]

+ Adade una tarjeta ) + Anade una tarjeta -] + Adade una tarjeta -] + Adade una arjeta -]

Nota. Detalle de las actividades realizadas

Se utiliz6 Trello como (CRM) para planificar el contenido de redes sociales con 4
publicaciones semanales. Se cre0 listas semanales y tarjetas para cada publicacion con
checklists detallados, asignando tareas para asegurar una ejecucion eficiente.

4.9  Planificacion del Cronograma de Anuncios

Figura 26
Cronograma de anuncios

1

PLANIFICACION ANUNCIOS @ & Visible para of Espacio de trabajo  [nlieel) P RS o v

SEMANA 1 (22 AL 27 JULIO) SEMANA 2 (23 AL 3 AGOSTO) SEMANA 3 (S AL 11 AGOSTO) o SEMANA 4 DEL 12 AL “ SEMANA 5 (19 AL 24 DE SEMANA 6 ( 26 AL 31 AGOSTO)
e =, 17AGOSTO) AGOSTO)

W oaie Lk z
0 ComENTA Y ETIGUETA A

AT Bn!

" Este mes, todos los

DISFRUTA UN 20% DE
+ Afade una tarjeta [ productos destacados DESCUENTO EN TU PROXIM,
+ Afiade una tarjeta e tienen un 20% de COMARA

PONTE RONITA!

descuento! %

B

+ Afade una tarjeta -]

L=} — —

+ Afade una tarjeta -]

Nota. Detalle de los anuncios para observarlos a detalle ir al link: PLANIFICACION ANUNCIOS | Trello
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Se uso también Trello como el CRM para planificar y gestionar nuestros anuncios en
redes sociales, publicando 2 anuncios semanales. Se organizaron listas semanales y se cred
tarjetas detalladas para cada publicacion, incluyendo checklists y asignacion de tareas,

garantizando una ejecucion eficiente y sin contratiempos.



CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION

5.1  Caélculo de Ventas y Costos

Tabla7
Calculo de ventas
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Producto Cantidad Precio Vta. Total
DULCES DIAS 20 20.66 413.26
PONTE BONITA 10 34.40 343.96
DULCES RECETAS 20 14.57 291.39
ENCANTO MICKEY Y
MINNIE 20 25.78 515.67
PALETAS MAGICAS 20 22.73 454.70
Total 2,018.97
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 8
Costos de Produccion
Producto Cantidad Costos Fijos Costo Variable Costo Costo
Total Total
Unitario
CFT CFU CVT Cvu
DULCES DIAS 20 $214.45  $10.72 $16.19 $0.81  $230.65 $11.53
PONTE BONITA 10 $107.23  $10.72 $19.73 $1.97  $126.95 $12.70
DULCES RECETAS 20 $214.45  $10.72 $12.90 $0.64  $227.35 $11.37
ENCANTO MICKEY Y 20 $214.45  $10.72 $18.96 $0.95  $233.41 $11.67
MINNIE
PALETAS MAGICAS 20 $214.45  $10.72 $17.31 $0.87  $231.77 $11.59
Totales 90 $965.04  $53.61 $85.09 $1,050.13 $58.85

Fuente: Elaboracion propia
5.2  Célculo y Analisis del Punto de Equilibrio

Producto 1: Dulces dias

Tabla 9
Detalle del costo y ventas del producto 1

Cantidad 20
Costos fijos $214.45
Costos variables $7.78
Precio $20.66

C. Vari. Uni. $0.39
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CANTIDAD COS. FlJO COS. VAR. COS. TOT. VENTAS UTILIDAD
0 $214.45 $ - $214.45 $ - $ -214.45
2 $214.45 $ 0.78 $ 21523 $ 4133 $ -17391
4 $214.45 $ 1.56 $ 216.01 $ 8265 $ -133.36
6 $214.45 $ 2.33 $ 216.79 $ 12398 $ -9281
8 $214.45 $ 3.11 $ 21756 $ 165.30 $ -52.26
10 $214.45 $ 3.89 $ 21834 $ 206.63 $ -1171
12 $214.45 $ 4.67 $ 219.12 $ 247.96 $ 2884
14 $214.45 $ 5.44 $ 219.90 $ 289.28 $ 69.38
16 $214.45 $ 6.22 $ 220.68 $ 33061 $ 109.93
18 $214.45 $ 7.00 $ 22145 $ 37193 $ 150.48
20 $214.45 $ 7.78 $ 22223 $ 413.26 $ 191.03
22 $214.45 $ 8.56 $ 22301 $ 45459 $ 23158
24 $214.45 $ 9.33 $ 22379 $ 495091 $ 27212
26 $214.45 $ 1011 $ 22456 $ 537.24 $ 31267
28 $214.45 $ 1089 $ 22534 $ 57856 $ 35322
30 $214.45 $ 1167 $ 226.12 $ 619.89 $ 393.77

Fuente: Elaboracion propia

Producto 2: Ponte Bonita

Tabla 10

Detalle del costo y ventas del producto 2

Cantidad 10
Costos fijos $107.23
Costos variables $.3.89
Precio $34.40
C. Vari. Uni. $0.39
CANT. COS. FIJO COS. VAR. COS. TOT. VENTAS UTILIDAD

0 $107.23 $ - $107.23 $ - $ -107.23
2 $107.23 $ 0.78 $ 108.00 $ 68.79 $ -39.21
4 $107.23 $ 1.56 $ 108.78 $ 137.59 $ 2880
6 $107.23 $ 2.33 $ 109.56 $ 206.38 $ 96.82
8 $107.23 $ 3.11 $ 11034 $ 275.17 $ 164.83
10 $107.23 $ 3.89 $ 11112 $ 343.96 $ 23285
12 $107.23 $ 4.67 $ 111.89 $ 412.76 $ 300.86
14 $107.23 $ 5.44 $ 112.67 $ 481.55 $ 368.88
16 $107.23 $ 6.22 $ 11345 $ 550.34 $ 436.89
18 $107.23 $ 7.00 $ 114.23 $ 619.13 $ 50491
20 $107.23 $ 7.78 $ 115.00 $ 687.93 $ 57292
22 $107.23 $ 8.56 $ 115.78 $ 756.72 $ 640.94
24 $107.23 $ 9.33 $ 116.56 $ 82551 $ 708.95
26 $107.23 $ 10.11 $ 117.34 $ 894.30 $ 776.97
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28 $107.23 $ 10.89 $ 11812 $ 963.10 $ 844.98
30 $107.23 $ 11.67 $ 118.89 $1,031.89 $ 91299
Fuente: Elaboracion propia
Producto 3: Dulces recetas
Tabla 11
Detalle del costo y ventas del producto 3
Cantidad 20
Costos fijos $214.45
Costos variables $7.78
Precio $14.57
C. Vari. Uni. $0.39
CANT. COS. FIJO COS. VAR. COS. TOT. VENTAS UTILIDAD
0 $214.45 $ - $214.45 $ - $ -214.45
2 $214.45 $ 0.78 $ 21523 $ 29.14 $ -186.09
4 $214.45 $ 1.56 $ 216.01 $ 58.28 $ -157.73
6 $214.45 $ 2.33 $ 216.79 $ 87.42 $ -129.37
8 $214.45 $ 311 $ 21756 $ 11655 $ -101.01
10 $214.45 $ 3.89 $ 21834 $ 145.69 $ -72.65
12 $214.45 $ 4.67 $ 21912 $ 17483 $  -44.29
14 $214.45 $ 5.44 $ 219.90 $ 203.97 $ -15.93
16 $214.45 $ 6.22 $ 220.68 $ 23311 $ 12.43
18 $214.45 $ 7.00 $ 22145 $ 26225 $ 40.79
20 $214.45 $ 7.78 $ 22223 $ 291.39 $ 69.16
22 $214.45 $ 8.56 $ 22301 $ 32053 $ 97.52
24 $214.45 $ 9.33 $ 22379 $ 349.66 $ 125.88
26 $214.45 $ 10.11 $ 22456 $ 378.80 $ 15424
28 $214.45 $ 10.89 $ 22534 $ 40794 $ 182.60
30 $214.45 $ 11.67 $ 226.12 $ 437.08 $ 210.96
Fuente: Elaboracion propia
Producto 4: Encanto de Mickey y Minnie
Tabla 12
Detalle del costo y ventas del producto 4
Cantidad 20
Costos fijos $214.45
Costos variables $7.78
Precio $25.78
C. Vari. Uni. $0.39
CANT. COS. FIJO COS. VAR. COS. TOT. VENTAS UTILIDAD
0 $214.45 $ - $214.45 $ - $ -214.45
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2 $214.45 $ 0.78 $ 21523 $ 5157 $ -163.66
4 $214.45 $ 1.56 $ 216.01 $ 103.13 $ -112.88
6 $214.45 $ 2.33 $ 216.79 $ 154.70 $ -62.09
8 $214.45 $ 3.11 $ 21756 $ 206.27 $ -11.30
10 $214.45 $ 3.89 $ 21834 $ 257.83 $ 3949
12 $214.45 $ 4.67 $ 219.12 $ 309.40 $ 90.28
14 $214.45 $ 5.44 $ 219.90 $ 360.97 $ 14107
16 $214.45 $ 6.22 $ 220.68 $ 41253 $ 191.86
18 $214.45 $ 7.00 $ 22145 $ 464.10 $ 24265
20 $214.45 $ 7.78 $ 22223 $ 51567 $ 29343
22 $214.45 $ 8.56 $ 22301 $ 567.23 $ 34422
24 $214.45 $ 9.33 $ 22379 $ 618.80 $ 395.01
26 $214.45 $ 1011 $ 22456 $ 670.37 $ 445.80
28 $214.45 $ 1089 $ 22534 $ 72193 $ 496.59
30 $214.45 $ 1167 $ 226.12 $ 77350 $ 547.38

Fuente: Elaboracion propia

Producto 5: Paletas méagicas

Tabla 13

Detalle del costo y ventas del producto 5

Cantidad 20
Costos fijos $214.45
Costos variables $7.78
Precio $22.73
C. Vari. Uni. $0.39
CANT. COS. FIJO COS. VAR. COS. TOT. VENTAS UTILIDAD

0 $214.45 $ - $214.45 $ - $ -214.45
2 $214.45 $ 0.78 $ 21523 $ 4547 $ -169.76
4 $214.45 $ 1.56 $ 216.01 $ 9094 $ -125.07
6 $214.45 $ 2.33 $ 216.79 $ 13641 $ -80.38
8 $214.45 $ 3.11 $ 21756 $ 181.88 $ -35.69
10 $214.45 $ 3.89 $ 21834 $ 22735 $ 9.01
12 $214.45 $ 4.67 $ 219.12 $ 27282 $ 5370
14 $214.45 $ 5.44 $ 219.90 $ 31829 $  98.39
16 $214.45 $ 6.22 $ 220.68 $ 363.76 $ 143.08
18 $214.45 $ 7.00 $ 22145 $ 409.23 $ 187.78
20 $214.45 $ 7.78 $ 22223 $ 45470 $ 23247
22 $214.45 $ 8.56 $ 22301 $ 500.17 $ 277.16
24 $214.45 $ 9.33 $ 22379 $ 54564 $ 321.85
26 $214.45 $ 1011 $ 22456 $ 591.11 $ 366.54
28 $214.45 $ 1089 $ 22534 $ 636.58 $ 41124
30 $214.45 $ 1167 $ 226.12 $ 682.05 $ 455.93

Fuente: Elaboracion propia



5.3  Budget de Ventas en Unidades, Mes y Total

Tabla 14

Unidades por vender
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Item Descripcion JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL
DULCES
1-001 DIAS 20 25 25 30 100
PONTE
1-002 BONITA 10 10 10 15 45
DULCES
1-003 RECETAS 20 30 35 30 115
ENCANTO
1-004 MICKEY Y 20 20 30 25 95
MINNIE
PALETAS
1-005 MAGICAS 20 25 30 40 115
TOTAL 90 110 130 140 470
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 15
Valor unitario
VALOR UNITARIO BUDGET 2024
item Descripcion JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL
1-001 DULCES DIAS 23.76 23.76 23.76 23.76 95
1-002  PONTE BONITA 39.56 39.56 39.56 33.62 152
1-003 DULCES RECETAS 16.50 16.75 16.75 16.75 67
ENCANTO MICKEY
1-004 Y MINNIE 29.65 23.72 29.65 29.65 113
1-005 PALETAS MAGICAS 26.15 20.92 26.15 26.15 99
TOTAL 136 125 136 130 526
Fuente: Elaboracion propia
5.4  Budget de Ventas en délares, Mes y Total
Tabla 16
Valores de las ventas en dolares
ftem Descripcion JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE  OCTUBRE TOTAL
1-001 DULCES DIAS 475.25 594.06 594.06 712.87 2376
1-002 PONTE BONITA 395.56 395.56 395.56 504.30 1691
1-003 DULCES RECETAS 330.00 502.64 586.42 502.64 1922
ENCANTO MICKEY Y
1-004 MINNIE 593.02 474.40 889.52 741.27 2698
1-005 PALETAS MAGICAS 522.90 523.00 784.36 1,045.81 2876
TOTAL $ 231673 $ 248966 $ 324991 $ 350689 $ 11,563.19

Fuente: Elaboracidn propia



55  Gastos de Promocion, Mesy Total

Tabla 17
Gastos para la promocion de la empresa

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE
PROMOCION 5% DEL BUDGET 109.82 129.54 153.71 144.57
FACEBOOK ADS 70 70 100 75
Google Apps 40 40 25 25
TOTAL 110 110 125 100

Fuente: Elaboracion propia

5.6

Tabla 18
Estrategia por la fundacion de Guayaquil

Estrategias Puntuales del Marketing Mix

Sabor y Arte TML Estrategia fechas Importantes Julio

24y 25 de julio

FUNDACION DE GUAYAQUIL

Producto: Dulce recetas
Precio $16.99 se otorga un 15 % de descuento precio Final $14.44
Plaza: Facebook

Promocion: jCelebra la Independencia de Guayaquil con un 15% de descuento en nuestro Dulce recetas!

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19
Estrategia por el dia de la fotografia

Sabor y Arte TML Estrategia fechas Importantes Agosto

16 de agosto

DiA DE LA FOTOGRAFIA

Producto: Ponte Bonita
Precio $39.99
Plaza: TikTok, Facebook

Promocion: En el Dia de la Fotografia, sube una foto con tu regalo personalizado o dandoselo a alguien
especial y disfruta de un 20% de descuento en tu préxima compra

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 20
Estrategia por el dia internacional del chocolate
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Sabor y Arte TML Estrategia fechas Importantes Septiembre

13 de septiembre DIA INTERNACIONAL DEL CHOCOLATE
Producto: Dulces dias
Precio $24.99
Plaza: TikTok, Facebook

Promocién: jFeliz Dia del Chocolate! Disfruta de nuestro Producto estrella DULCES DIAS, lleno de
chocolates, sin recargo adicional

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21
Estrategia por la independencia de Guayaquil

Sabor y Arte TML Estrategia fechas Importantes Octubre

4 de octubre DIA MUNDIAL DE LA SONRISA (PRIMER VIERNES DE OCTUBRE)
Producto: Paletas magicas
Precio $29.99
Plaza: TikTok, Facebook

Promocion: jCelebra el Dia Mundial de la Sonrisa con nuestras Paletas Magicas! Haz tu pedido hoy y
recibirds una sorpresa que hard tu sonrisa alin mas brillante

Fuente: Elaboracion propia

5.7  Campafias Pagadas #1 en Redes Sociales

5.7.1 Objetivo de la Campaiia

Figura 27
Objetivo de la campafia en FacebookAds

Objetive
;Queé resultados te gustariz obtener con este anuncio?

Conseguir mas interaccion @

actra e Cambiar

=]

i

[T T]
i

Fuente: Facebook Ads.

Objetivo de la campafa en Facebook Ads. Esta imagen ilustra los objetivos

establecidos para la campafia publicitaria en Facebook Ads,
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5.7.2 Nombre de la Campafia
“Guayaquil de mis amores”

5.7.3 Segmentacion

Figura 28
Segmentacion de la campafia

Caracteristicas del publico Py

Lugar: Ecuader: Valle De Los Chilles - Quito - Ecuador (mas de 2 km), Quite (+10 mi) Pichincha Province

Edad: 24 - 45

Personas gue coinciden con: Intereses: Aniversario, Compromiso (matrimonio), S6lo amigos o Guayaquil, Situacion
sentimental: En una relacién, Padres: Padres con hijos adolescentes (13-17 afios), Acontecimiento importante:
Cumplen afios en el mes de julio

Fuente: Facebook Ads.

Segmentacidn de la campafia en Facebook Ads. Esta imagen muestra los criterios de
segmentacion utilizados en la campafia publicitaria, detallando como se define el publico
objetivo para maximizar la efectividad de los anuncios y alcanzar a los clientes potenciales
mas relevantes.

5.7.4 Ubicacién

Figura 29
Ubicacién de la campafia

Ecuador

Valle De Los Chillos - Quito - Ecuador + 2km X

-+ Al Q Fijar marcador o

SANZ =

2 km -

Fuente: Facebook Ads.
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Esta imagen muestra las ubicaciones seleccionadas para la campafa publicitaria,
detallando los lugares donde se desplegaran los anuncios para asegurar una visibilidad 6ptima
y alcanzar al publico objetivo de manera efectiva.

5.7.5 Presupuesto

Figura 30
Presupuesto para la campafia
Presupuesto (&)

Pais, divisa
EC, USD

Cambiar

*10,00 7

Fuente: Facebook Ads.

Este grafico detalla la asignacion del presupuesto destinado a la campafia publicitaria,
proporcionando una visién de cdmo se distribuyen los recursos financieros para optimizar el
alcance y la efectividad de los anuncios.

5.7.6 Fechas

Figura 31
Fechas para la campafia

Fecha de inicio
22 DE JULIO DEL 2024 © 09:03
Dias Fecha de finalizacién

7 @ 28 DE JULIO DEL 2024

Fuente: Facebook Ads.

Este grafico muestra el calendario de las fechas programadas para la campafia
publicitaria
5.7.7 Simulacién pago con Tarjeta de Crédito

Figura 32
Simulacién de pago con tarjeta
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£ Tarjeta de débito o crédito X

Datos de la tarjeta B = E

Nombre en la tarjeta
TAMARA MORALES

Numero de tarjeta
4551 7820 0584 1927

MM/AA

10/25 cw

@ Tus métodos de pago se guardan y almacenan de forma segura.

Se aplican condiciones
|

Fuente: Facebook Ads.

Esta captura muestra el proceso de pago simulado utilizando una tarjeta, ilustrando los
pasos Y la interfaz involucrados en la realizacion de una transaccién a través del sistema de
pago.

5.7.8 Disefio del Anuncio

Figura 33
Disefio del anuncio para la campafia 1

CEIEBRIAWA
GURY/AQUIIS

' *EN SUS FIESTAS

JULIANAS * | |

e d
7 saboryareza
+ "m@saboryate21
{»_. saboryartetml

Fuente: Elaboracion propia
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Este grafico muestra el disefio del anuncio enfocado en la celebracién de la
Independencia de Guayaquil, destacando la oferta de un 15% de descuento. El disefio esta
orientado a captar la atencion del publico objetivo durante esta festividad.

5.8  Camparfia pagada #2 en Redes Sociales

5.8.1 Obijetivo de la campafia

Figura 34
Objetivo de la campafia 2

Objetivo
¢Qué resultados te gustaria obtener con este anuncio?

g Obtener mas clientes &
Usa un formulario para recopilar informacién de contacto de Cambiar
clientes potenciales.

Fuente: Facebook Ads.

Este gréafico ilustra los objetivos establecidos para la segunda campafia publicitaria
5.8.2 Nombre de la Campafia
"Tu Sonrisa, Nuestra Mision™

5.8.3 Segmentacién

Figura 35
Segmentacion de la camparfia 2
Caracteristicas del publico Py

Lugar: Ecuader: Valle De Los Chillos - Quito - Ecuador (mas de 2 km)
Edad: 24 - 45

Personas gue coinciden con: Intereses: Amor (emocién), Los Amigos o Eternamente amigas, Comportamientos:
Acceso a Facebook (celular): smartphones y tabletas, Aniversario (dentro de 61 a 90 dias) o Compradores que
interactuarcn, Nivel de formacién: Titulo profesional, Situacion sentimental: Soltero, En una relacion o Casadeo,
Padres: Padres con hijos adolescentes (13-17 afios)

Fuente: Facebook Ads.

Este grafico muestra los criterios de segmentacion aplicados en la segunda campariia
publicitaria, especificando como se define el publico objetivo para optimizar el alcance y la

efectividad de los anuncios.
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5.8.4 Ubicacién

Figura 36
Ubicacion de la campafia 2

uador
I Valle De Los Chillos - Quito - Ecuador + 2 km X H

+ Q Fijar marcador i

2 km
Fuente: Facebook Ads.
Este gréafico detalla las ubicaciones seleccionadas para la segunda camparfia
publicitaria, mostrando los lugares donde se desplegaran los anuncios

5.8.5 Presupuesto

Figura 37
Presupuesto de la campafia 2
Presupuesto (’:’:‘

Pais, divisa
EC, USD

Cambiar

10,00 -

Fuente: Facebook Ads.
Este grafico muestra la distribucién del presupuesto asignado a la segunda camparia
publicitaria.

5.8.6 Fechas

Figura 38
Fechas de la campana 2
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Duracion O
Dias Fecha de finalizacion
7 @ @ @ 11 ago 2024

Fuente: Facebook Ads.

Este grafico muestra el calendario de fechas programadas para la segunda campafa
publicitaria

5.8.7 Simulacién pago con Tarjeta de Crédito

Figura 39

Simulacion del pago con tarjeta
4 Tarjeta de débito o crédito X
Datos de la tarjeta B = B

Nombre en la tarjeta

TAMARA MORALES

Nimero de tarjeta
visa

4551 7820 0584 1927

MM/AA

10/25

& Tus métodos de pago se guardan y almacenan de forma segura.

Se aplican condiciones
@ Guardar

Fuente: Facebook Ads.

Esta captura muestra el proceso de simulacion de un pago realizado con tarjeta.
5.9  Camparfias Pagadas #3 en Motores de Busqueda

5.9.1 Obijetivo de la Campafia

Figura 40
Objetivo de la campafia 3



;Cual es su principal objetivo publicitario?

t Reciba mas llamadas

Obtenga mas ventas o clientes potenciales en su sitio web

Obtenga mas visitas a su ubicacion fisica

E Obtenga mas vistas y participacion en YouTube

Fuente: Google Ads.
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Este grafico muestra los objetivos establecidos para la tercera campafia publicitaria en

Google Ads, detallando las metas y estrategias disefiadas para lograr los resultados esperados

5.9.2 Disefio del Anuncio

Figura 41

Disefio del anuncio para la campafia 3
E=3oe 5y
S
Se=aas

Mes de Locura
EN LOS DETALLES
MAS VENDIDOS

(@ @saboryate21 [ Jsaboryate21

Fuente: Elaboracion propia.

Este grafico muestra el disefio del anuncio especifico para la campafia de agosto,
destacando la oferta promocional del 20% de descuento y cOmo se presenta para atraer la

atencion del pablico durante el mes de locura



5.9.3 Nombre de la Campafia
iMes de Ofertas Irresistibles en Nuestros Productos Estrella!

5.9.4 Ubicacién

Figura 42
Ubicacién de la campafia 3

A continuacion, muestra tu anuncio en los lugares adecuados

Nono ﬁ
(® Publicitar cerca de una direccion o Ascazubi
Checa
Puembo
Princesa Toa, Quito, Ecuador Quitﬂ
|
s Chinguil /”/ \ 26C)
i v Lumbis; Pio | aciend:
en I &5 |
San Juan b |
Sengolay! 7
’ 1o \\‘“-- LU Tahil¢
. L. . Amaglana Pintag
~ Publicite en codigos postales, ciudades o Tambillo -+
R 1 gr & s,
regiones ESDECITICGS Yolan @ LF3< ) Soces|
Aloag

pMap date 82024 Google Terms Reporta map error

Fuente: Google Ads.

Este grafico muestra las ubicaciones seleccionadas para la tercera campafia
publicitaria, indicando los espacios donde se desplegaran los anuncios para garantizar una
visibilidad efectiva y alcanzar al publico objetivo.

5.9.5 Presupuesto

Figura 43
Presupuesto para la campafia 3
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resultados que desea

() Seleccione una opcicn de presupuesto

. Divisa:
Introduce tu propio
@ presupuesto Dalar estadounidense (USS)
EL DOLAR AMERICANO$

Promedio diario - Maximo mensual US540
Obtenga un estimado de 150 a 490 clics en anuncios cada mes

Presupuestos tipicos de la competencia

Con un presupuest@inferior al de su competencia, es posible que sus
anuncios no le den resultados notables.

Fuente: Google Ads.
Este gréfico detalla la asignacion del presupuesto destinado a la tercera campafia
publicitaria,
5.10 Campafias pagadas #4 en Motores de Busqueda
5.10.1 Objetivo de la Campaiia

Figura 44
Obijetivo de la campafia 4

:Cual es su principal objetivo publicitario?

‘. Beciba mas Ramadas

Obtenga mis ventas o clisnies potenciales en s altia wet

Dbtangs mas vigita & S eiNcacon fisica

Fuente: Google Ads.

Este grafico muestra los objetivos establecidos para la cuarta campafia publicitaria.
5.10.2 Nombre de la Campafia
"Vuela Alto con Sabor y Arte: Detalles Personalizados de Up*

5.10.3 Ubicacién

Figura 45
Ubicacién de la campafia 4



(®) Publicitar cerca de una direccion 12 Ascazuby
| Checa
Puembo
Princesa Toa, Quito, Ecuador QUilO
o Chinguil AR,
c ) g
1ol Lombly A Haciendt
“ = ) San Jos
en I
Py San Jund L |
. sangoigy
100 : 7 LATOLA )
oy ; ; Amaglisna Lz
y Publicite en codigos postales, ciudades o Tambillo
- i i Yol - 5
regiones especificas olin » i) = _
Aloag
§Mep data £2024 Google  Terms Report Mo errar

Fuente: Google Ads.
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Este grafico muestra las ubicaciones seleccionadas para la cuarta camparfia publicitaria

5.10.4 Presupuesto

Figura 46
Presupuesto de la campafia 4

Fuente: Google Ads.

Este grafico muestra la distribucion del presupuesto asignado a la cuarta campafia

publicitaria

Seleccions una opcion de presupuests

= Introduce tu propio

= presupuasta Niflas sstadonidesn (16
EL DOLAR AMERICANCS
Promedc disro - Maximo mensual U
Chtanga un satimado da 130 2 A0 Gies @0 ANFCIOS CRR MG
o
L]
Con un prasupuestEinderer al de 5. compatencs, e posiie oue s
1101 e e s A netalies

5.10.5 Simulacién pago con Tarjeta de Crédito

Figura 47
Simulacién de pago con tarjeta

Add credit or debit card

— Card number

438108790372 7780

e

— MMYY — — Security code

12/27 ‘ 825

e

~ Cardholder name

TAMARA MORALES
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Fuente: Google Ads.

Simulacién de pago con tarjeta. Esta captura muestra el proceso de simulacion de un

pago con tarjeta.
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CAPITULO VI: INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE
6.1  ROI Digital
Durante el mes de julio, lanzamos una camparia especial ofreciendo un descuento del
15% en nuestro producto "Dulces Recetas”. El precio original del producto era de $16.75.
Con el descuento aplicado, el precio final se redujo a $14.44. Se invirtieron $70 en publicidad

para promover esta oferta. Durante la campafia, logramos vender 10 unidades del producto.

Tabla 22
Camparia en Facebook Business

MES: Julio

INVERSION O COSTO: $70
PRECIO DEL PRODUCTO $14
VENTA DEL PRODUCTO 20

Fuente: Elaboracion propia.

Durante el mes de agosto, lanzamos una camparfia con un descuento del 20% en
nuestros productos "Encanto de Minnie" y "Paletas Méagicas". El precio promedio combinado
de estos productos era de $27.90. Con el descuento aplicado, el precio final se redujo a
$22.32. La inversion en publicidad para esta campafia fue de $40, y logramos vender un total

de 20 unidades.

Tabla 23
Campafia en Google Ads
MES: Agosto
INVERSION O COSTO: $40
PRECIO DEL PRODUCTO $22
VENTA DEL PRODUCTO 20

Fuente: Elaboracion propia.



87

Tabla 24
Calculo del ROI
Q COSTO VENTAS UTILIDAD ROI
CAMPANA MEDIO VENTAS CAMPANA (BENEFICIO) (V-C) urmn
A FANPAGE 10 $70 $144.40 $74 106%
C GOOGLE ADS 20 $40 $440.00 $400 1000%
TOTAL 30 110 584.40 474.40 431%

Fuente: Elaboracién propia.

6.2

Presentacion de la Tienda Online y las Redes Sociales

Tienda online: Tienda en linea (company.site

https://store105173031.company.site/

Pagina web: Inicio | Sabor Y Arte (saboryartetml.wixsite.com)

TikTok: https://www.tiktok.com/@saboryartetml

Facebook:

https://www.facebook.com/profile.php?id=61560186841333&mibextid=kFxxJD

Instagram:

https://www.instagram.com/saboryarte21?igsh=MW5pMDhra2lza3k5Zg==

My business
https://www.google.com/search?q=Sabor+y+Arte+TML&stick=H4sIAAAAAAAA -
NgU111gLAOTDG1tEy1SDS3MDNKSzKOMagwT TUOSE0zNOKYMjU2NEKyWMQ
qEJYYIF-
kUKngWFSSghDiewMAEIugIDWAAAA&hI=en&mat=CcnFFw8woec2ElYBezTaA
ToHVSt4x3bdj8WIjoSzIWh7BRQT66DGCcNKuocmVQI4q440vwnRScO5VB_Fmax
Trello :

CONTENIDO REDES SOCIALES SABOR Y ARTE | Trello




Landing page :

cristammy80.wixsite.com/sabor-y-arte-tml
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
La implementacion de un plan de negocios digital ha demostrado ser fundamental
para el crecimiento de nuestra empresa, permitiendonos alcanzar una mayor
visibilidad en el mercado digital. Esta estrategia ha facilitado la expansion y
consolidacion de nuestra presencia en linea, incrementando nuestra capacidad de
atraer y retener clientes.
La utilizacion de estrategias de marketing digital, que incluyen tanto contenido
organico como publicidad pagada, ha resultado en un incremento significativo en la
interaccion y el compromiso del cliente con nuestra marca. Estas tacticas han
permitido una comunicacion més efectiva y personalizada con nuestra audiencia.
La personalizacién de productos ha sido un elemento diferenciador clave para "Sabor
y Arte" en un mercado altamente competitivo. Este enfoque ha mejorado la
satisfaccion del cliente, fortaleciendo asi la relacion con nuestra clientela.
La integracién de una tienda de comercio electronico ha optimizado la experiencia del
cliente, facilitando el proceso de compra en linea y contribuyendo a un aumento en las
conversiones. Esta plataforma ha permitido una mayor comodidad y accesibilidad
para nuestros consumidores.
La creacion de contenido digital innovador y atractivo en redes sociales ha sido
crucial para captar la atencidn de nuevos clientes y mantener el interés de nuestros
seguidores existentes. Esta estrategia ha potenciado nuestra capacidad de
comunicacion y promocion, generando un mayor impacto en nuestro publico objetivo.
Cumplir con las regulaciones y normativas locales, como la Ley Organica de

Proteccion de Datos Personales (LOPD), es esencial para mantener la confianza de
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nuestros clientes y evitar problemas legales. La adhesion a estas normativas asegura
una gestion responsable y ética de la informacion personal de nuestros usuarios.

La realizacion de estudios de mercado continuos ha permitido a "Sabor y Arte"
adaptarse a las tendencias y preferencias del consumidor, mejorando constantemente
nuestra estrategia digital.

Recomendaciones

Continuar optimizando la presencia en redes sociales mediante la implementacion de
nuevas estrategias de contenido y publicidad, asegurando una constante actualizacion
con respecto a las tendencias y cambios en las plataformas.

Ampliar las opciones de personalizacion de productos para satisfacer mejor las
necesidades y preferencias individuales de los clientes, lo cual puede incrementar la
fidelizacion y el valor de la marca. Esta estrategia ayudara a distinguir nuestra oferta
en un mercado competitivo y a fortalecer la lealtad del cliente.

Mejorar continuamente la experiencia del usuario en la tienda de comercio
electronico, asegurando una navegacion intuitiva, procesos de compra simplificados y
una atencion al cliente eficiente.

Desarrollar e implementar estrategias de SEO (Search Engine Optimization) para
aumentar la visibilidad de la tienda.

Fomentar la participacion del cliente a través de encuestas, comentarios y contenido,
lo cual puede proporcionar informacién valiosa para mejorar los productos y
Servicios.

Considerar aumentar la inversion en publicidad digital, especialmente en plataformas
donde se ha demostrado una alta tasa de conversion, para maximizar el retorno de
inversion (ROI). Invertir de manera estratégica en publicidad permitird un uso mas

eficiente de los recursos y un mayor impacto en el mercado objetivo.



7. Asegurarse de cumplir con todas las regulaciones y normativas locales e
internacionales relacionadas con el comercio electronico y la proteccion de datos
personales para mantener la confianza y seguridad de los clientes. La conformidad
con estas normativas es crucial para operar de manera ética y legal, protegiendo asi

los intereses de nuestros consumidores y la reputacion de la empresa.
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ANEXOS
ANEXO 1. Resultados de la encuesta
A continuacion se presentan todos los resultados y anélisis de la encuesta realizada a
144 personas que respondieron al siguiente cuestionario:
Pregunta 1. ;En qué rango de edad te encuentras?

144 respuestas

@ 12-27
@ 28.43
® 4459
@ 60.78
Edad FA FR Porcentaje
12-27 49 0.34 34%
28-43 48 0.33 33%
44-59 46 0.32 32%
60-78 1 0.01 1%
TOTAL 144 100%

Del 100% de los encuestados los rangos de edades estan entre 12-27 (34%), 28-43
(33.3%) y 44-59 (31.9%), mientras que solo el 0.7% corresponde al grupo de 60-78 afios. La
mayoria de los encuestados son jovenes y adultos.

Pregunta 2. ;Reside usted en el valle de los Chillos?



144 respuestas

®si
® No
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Residencia FA FR Porcentaje
Si 37 026 26%
No 107 0.74 74%
TOTAL 144 100%

Esto nos indica que una minoria de los encuestados, el 25.7% (37 personas), reside en

el Valle de los Chillos, mientras que la mayoria, el 74.3% (107 personas), no vive en esa

zona. La mayoria de los encuestados residen en Quito con una posibilidad de dirigirse al valle

0 hacer compras en linea.

Pregunta 3. ;Con que frecuencia compra dulces personalizados?

144 respuestas

@ Muy frecuentemente
@ Frecuentemente

@ Ocasionalmente

@ Raramente

@ Nunca
Frecuencia FA FR Porcentaje
Muy frecuente 7 0.05 5%
Frecuentemente 24 0.17 17%
Ocasionalmente 82 0.57 57%
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Raramente 30 0.21 21%
Nunca 1 0.01 0%
TOTAL 144 100%

La mayoria de los encuestados los adquieren ocasionalmente (56.9%), seguidos por
aquellos que lo hacen raramente (20.8%) y frecuentemente (16.7%), mientras que solo el
4.9% compra estos productos muy frecuentemente y el 0.7% nunca lo hace. Esto indica que,
aunqgue hay un interés considerable en estos productos, la compra no es muy habitual para la

mayoria.

Pregunta 4. ; Ddnde suele comprar dulces y regalos personalizados actualmente?

144 respuestas

Tiendas fisicas locales 63 (47,2 %)

Tiendas en linea 55 (38,2 %)

Centros Comerciales 68 (47,2 %)
Confiterias 27 (18,8 %)
Otros

0 20 40 60 80

Lugar FA FR Porcentaje
Tiendas fisicas locales 68 0.30 47%
Haciendas en linea 55 0.24 38%
Centros Comerciales 68 0.30 47%
Confiterias 27 0.12 19%
Otros 8 0.04 6%

TOTAL 226 157%

Los resultados indican que la mayoria de los encuestados compran estos productos en

tiendas fisicas locales y centros comerciales, ambos con el 47.2% (68 respuestas cada uno).
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Las tiendas en linea son también una opcion popular, con el 38.2% (55 respuestas). Las
confiterias, por otro lado, son menos frecuentadas, con solo el 18.8% (27 respuestas), y la
categoria "Otros™ es la menos comun, con el 5.6% (8 respuestas). los porcentajes suman mas
del 100% (debido a la posibilidad de seleccionar multiples opciones). Las compras en linea
son significativas, las tiendas fisicas y los centros comerciales siguen siendo los lugares
preferidos para adquirir dulces y regalos personalizados, 1o que destaca la importancia de la
presencia fisica junto con las opciones en linea para captar a una mayor parte del mercado.
Pregunta 5. ; Cuanto suele gastar en dulces y regalos personalizados en una sola compra?

144 respuestas

@ Menos de $10

@ $10-$20
$20 - $50
@ Mas de $50
Frecuencia FA FR Porcentaje
Menos de $10 26 0.18 18%
$10 - $20 77 0.53 54%
$20-$50 39 0.27 27%
Mas DE $50 2 0.01 1%
TOTAL 144 100%

La mayoria de los encuestados, el 53.5%, gasta entre $10 y $20, lo que indica que este
es el rango de gasto mas comun. Un 27.1% de los encuestados gasta entre $20 y $50,
mientras que el 18.1% gasta menos de $10. Solo una minoria, el 1.4%, gasta méas de $50 en
una sola compra. Los consumidores tienden a realizar compras moderadas, con un gasto
predominante entre $10 y $20, lo que puede ser Gtil para ajustar estrategias de precios y

promociones para captar la mayor parte del mercado que se encuentra en este rango de gasto.



Pregunta 6. ;Con que frecuencia regala dulces y regalos personalizados en ocasiones

especiales?

144 respuestas

@® Siempre

@ Frecuentemente
Algunas veces

@® Raramente
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@ Nunca
Frecuencia FA FR Porcentaje
Siempre 7 0.05 5%
Frecuentemente 37 0.26 26%
Algunas Veces 64 0.44 44%
Raramente 34 0.24 24%
Nunca 2 0.01 1
TOTAL 144 100%

La mayoria de los encuestados, el 44.4%, regala estos articulos "algunas veces",
mientras que el 25.7% lo hace "frecuentemente™. Un 23.6% del encuestado regala dulces y
regalos personalizados "siempre™ en ocasiones especiales, y una minoria, el 5.6%, lo hace

"raramente". Solo el 0.7% indic6 que "nunca" regala estos productos. El regalar dulces y

regalos personalizados en ocasiones especiales es una practica bastante comun, con la

mayoria de los encuestados haciéndolo al menos ocasionalmente.

Pregunta 7. ; Qué tipo de productos personalizados le gustaria encontrar en una tienda dulces

y regalos?
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144 respuestas

Variedad de dulces artesanales 51 (35,4 %)

Regalos personalizados (tazas

80 (55,6 %)
camisatas, elc.)
Tarjetas de felicitacion s
personalizadas 28(19.4%)
Cestas de regalo tematicas 76 (52,8 %)
Otros 14 (9,7 %)
0 20 40 B0 80
Tipos de Productos FA FR Porcentaje
Variedad de dulces artesanales 51 0.20 35%
Regalos personalizados (tazas, camisetas, 80 0.32 56%
etc.)
Tarjetas de felicitacion personalizadas 28 0.11 19%
Cesta de regalos tematicas 76 0.31 53%
Otros 14 0.06 10%
TOTAL 249 173%

La mayoria de los encuestados, el 55,6%, opta por adquirir regalos personalizados
(tazas, camisetas, etc.). Por otro lado, el 52,8% prefiere cestas de regalo tematicas, mientras
que el 35,4% se inclina por una variedad de dulces artesanales. Una minoria del 9,7% prefiere
otros productos. Los porcentajes suman mas del 100% debido a las multiples opciones
brindadas. los porcentajes suman mas del 100% (debido a la posibilidad de seleccionar
multiples opciones). Los productos que la mayoria de los encuestados prefiere al momento de
adquirir un obsequio son los regalos personalizados, que pueden incluir tazas, camisetas y
otros articulos personalizados.

Pregunta 8. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por un regalo personalizado de alta calidad?



144 respuestas

@ Menos de $10

99

$20 - $50 @ $10-$20
66 (45,8%) | $20 - $50
. ' @ Mas de $50
Gasto FA FR Porcentaje
Menos de $10 10 0.07 7%
$10 - $20 65 0.45 45%
$20 - $50 66 0.46 46%
Mas de $50 3 0.02 2%
TOTAL 144 100%

Del total de encuestados, el 45,8% esta dispuesto a gastar entre $20 y $50, seguido
por un 45,1% que optaria por gastar entre $10 y $20. Un 6,9% estaria dispuesto a gastar
menos de $10, mientras que una minoria del 2,1% estaria dispuesta a pagar mas de $50. La

mayoria de los encuestados estarian dispuestos a pagar por la personalizacién de un regalo,

siempre y cuando los productos sean de buena calidad y estén dentro de un rango de precios

accesible para ellos.

Pregunta 9. ;Qué tan importante es para usted la opcion de personalizar un regalo segun la

ocasion?
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144 respuestas

@ Muy importante

@® Importante

® Moderadamente importante
@ Poco importante

@ Nada importante

Importancia FA FR Porcentaje
Muy importante 45 0.31 31%
Importante 58 0.40 40%
Moderadamente 31 0.22 22%
Poco importante 8 0.06 6%
Nada Importante 2 0.01 1%
TOTAL 144 100%

Del total de encuestados, el 40,3% cree que es importante personalizar un regalo
segun la ocasion, mientras que el 31,3% considera que es muy importante. Otro grupo, el
21,5%, piensa que seria moderadamente importante, mientras que un 5,6% lo considera poco
importante y una minoria del 1,4% cree que no es importante en absoluto. La mayoria de los
encuestados opinan que es relevante personalizar un regalo de acuerdo a la ocasién, con una
considerable proporcion que lo considera muy importante.

Pregunta 10. ;En qué ocasiones suele comprar dulces y regalos personalizados? (seleccione

todas las que apliquen)
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144 respuestas

Cumpleaiios 117 (81,3 %)
Aniversarios 63 (43.8 %)
Fiestas y eventos especiales 61(42,4 %)
Dia de San Valentin
Nawvidad 57 (39,6 %)
Otros
0 25 50 75 100 125
Ocasiones FA FR Porcentaje
Cumpleafios 117 0.32 81%
Aniversarios 63 0.17 44%
Fiestas y eventos 61 0.17 42%
especiales
Dia de San Valentin 47 0.13 33%
Navidad 57 0.16 40%
Otros 17 0.05 12%
TOTAL 362 252%

La mayoria de los encuestados, un 81%, opta por adquirir regalos para cumpleafos.
Por otro lado, el 43,8% elige regalos para aniversarios, mientras que el 42,4% se inclina por
ocasiones como fiestas y eventos especiales. Ademas, el 39,6% suele regalar en Navidad, y el
32,6% obsequia en el dia de San Valentin. Una minoria del 11,8% prefiere otras ocasiones
para comprar dulces y regalos. Los porcentajes suman mas del 100% debido a las multiples
opciones brindadas. los porcentajes suman mas del 100% (debido a la posibilidad de
seleccionar multiples opciones). Las ocasiones en las que los encuestados prefieren comprar
dulces y regalos personalizados estan mayormente concentradas en cumpleafios y
aniversarios.
Pregunta 11. ;Estaria interesado en comprar productos personalizados si una tienda

especializada abriera en el Valle de los Chillos?



¢(Estaria interesado en comprar productos personalizados si una tienda

especializada abriera en el Valle de los Chillos?

144 respuestas

@ Definitivamente si
@ Probablemente si
@ No estoy seguro
@ Probablemente no
@ Definitivamente no
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Compra de Productos FA FR Porcentaje
Definitivamente si 30 0.21 21%
Probablemente si 71 0.49 49%
No estoy seguro 29 0.20 20%
Probablemente no 10 0.07 7%
Definitivamente no 4 0.03 3%
TOTAL 144 100%

Del total de encuestados, el 49,3% probablemente estaria interesado en comprar

productos personalizados si una tienda abriera en el Valle de los Chillos, mientras que el

20,8% considera que definitivamente estaria interesado. Otro grupo, el 20,1%, piensa que no

estaria seguro, mientras que un 6,9% lo considera probablemente no y una minoria del 2,8%

cree que definitivamente no. Estos resultados sugieren un nivel significativo de interés en la

apertura de una tienda de productos personalizados en el Valle de los Chillos. Con casi el

70% de los encuestados expresando algun grado de interés (ya sea probable o

definitivamente), existe un mercado potencialmente solido para este tipo de negocio en esa

area.

Pregunta 12. ;Cuéles son los factores mas importantes para usted al comprar dulces y

regalos personalizados? (seleccione todos los que apliquen)



103

144 respuestas

Calidad del producto 106 (73,6 %)

Precio 84 (58,3 %)

Vanedad de opciones 87 (60 4 %)
Personalizacidn 62 (43,1 %)
Servicio al cliente 64 (44,4 %)

Otros 7 (4,9 %)

0 25 50 75 100 125
Factores FA FR Porcentaje

Calidad del producto 106 0.26 74%
Precio 84 0.20 58%
Variedad de opciones 87 0.21 60%
Personalizacion 62 0.15 43%
Servicio al cliente 64 0.16 44%

Otros 7 0.02 5%
TOTAL 410 284%

La mayoria de los encuestados, un 73,6%, considera que los factores mas importantes
al comprar dulces y regalos personalizados son la calidad del producto. Por otro lado, el
60,4% elige la variedad de opciones, mientras que el 58,3% se inclina por el precio. Ademas,
el 44,4% suele priorizar el servicio al cliente, y el 43,1% prefiere el factor de personalizacion.
Una minoria del 4,9% prefiere otros factores mas importantes. Los porcentajes suman mas
del 100% debido a las multiples opciones brindadas. Este andlisis refleja que los
consumidores valoran principalmente la calidad del producto y la variedad de opciones al
comprar dulces y regalos personalizados. Estos resultados indican que los aspectos
relacionados con la excelencia en los productos y la diversidad de seleccion son
fundamentales para satisfacer las preferencias del mercado.

Pregunta 13. ; Como prefiere recibir informacion sobre novedades y promociones de una

tienda de regalos personalizados?



144 respuestas
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@® Email

@ Mensaje de texto
@ Redes sociales

@ Liamada telefénica

@ Otros

Informacién FA FR Porcentaje
E-mail 8 0.18 6%
Mensaje de texto 16 0.36 11%
Redes sociales 11 0.25 7%
Llamada telefonica 4 0.09 3%
Otro 5 0.11 3%

TOTAL 144 100%

Del total de encuestados, el 77,1% prefiere utilizar las redes sociales para recibir

informacion sobre novedades y promociones, mientras que el 11,1% considera los mensajes

de texto como su canal preferido para recibir esta informacién. Otro grupo, el 5,6%, opta por

el correo electronico, mientras que un 3,5% prefiere otros medios, y una minoria del 2,8%

considera posible una llamada telefénica. Estos resultados destacan el predominio de las

redes sociales como el principal canal de comunicacién preferido por la mayoria de los

encuestados para recibir informacion sobre novedades y promociones de una tienda.

Pregunta 14. ;Qué tan satisfecho esta con las opciones de personalizacién disponibles

actualmente en el mercado?

144 respuestas

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho

® Neutral

@ Insatisfecho

@ Muy insatisfecho
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Satisfaccion FA FR Porcentaje
Muy satisfecho 19 0.13 13%
Satisfecho 54 0.38 38%
Neutral 67 0.47 47%
Insatisfecho 2 0.01 1%
Muy insatisfecho 2 0.01 1%
TOTAL 144 100%

La mayoria de los encuestados, el 46,5%, se muestra neutral en cuanto a su nivel de

satisfaccion con las opciones de personalizacion disponibles actualmente en el mercado,

mientras que el 37,5% estéa satisfecho con estas opciones. Un 13,2% de los encuestados opta

por estar muy satisfecho, y una minoria, el 1,4%, suele estar insatisfecho o muy insatisfecho

con las opciones que se ofrecen actualmente en el mercado. La predominancia de respuestas

neutrales sugiere que existe un espacio para mejorar y expandir las opciones de

personalizacion disponibles en el mercado actual. Aunque un porcentaje considerable esta

satisfecho, la cantidad de encuestados que se muestran neutrales indica que ain hay margen

para ofrecer nuevas y mas atractivas formas de personalizacion que puedan satisfacer las

expectativas y preferencias del consumidor.



