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CAPITULO |: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL

11 Antecedentes

En los ultimos afios, € uso de velas y exfoliantes elaborados con productos naturales y plantas
medi cinal es ha experimentado una notable evolucion, impul sada por una creciente conciencia sobre
los beneficios de los ingredientes naturales para la piel y e medio ambiente. Desde 2019 hasta la
actualidad, esta tendencia ha sido moldeada por una combinacién de investigaciones cientificas,
cambios en las preferencias del consumidor y desafios relacionados con la calidad y la
sostenibilidad.

A partir de 2019, € interés en los productos naturales en el cuidado personal estaba en alza. Los
consumidores se volvian més conscientes de los efectos negativos de los productos quimicos
sintéticos en la piel y buscaban alternativas mas naturales y respetuosas con € medio ambiente.
Esto llev a un aumento en la demanda de velas y exfoliantes elaborados con ingredientes como
aceites esenciales, extractos de plantas medicinales y sales marinas.

Las investigaciones cientificas jugaron un papel importante en respaldar esta tendencia. Durante
este periodo, se llevaron a cabo estudios para explorar las propiedades y beneficios de los
ingredientes naturales en la piel. Se descubrieron compuestos con propiedades antioxidantes,
antiinflamatorias y regenerativas que ofrecian beneficios terapéuticos para la piel. Estos hallazgos
impulsaron aiin mas la popul aridad de los productos naturalesen lacosmeéticay el cuidado personal.

Sin embargo, a medida que la demanda de velas y exfoliantes naturales aumentaba, surgieron
desafios relacionados con la calidad y la sostenibilidad. La sobreexplotacion de recursos natural es
y la falta de regulacion en algunos casos planteaban preocupaciones sobre la conservacion del
medio ambiente y la biodiversidad. Ademés, la falta de transparencia en la cadena de suministro
dificultaba paralos consumidores verificar laautenticidad y la calidad de los productos.

Para abordar estas probleméticas, las marcas comenzaron a adoptar practicas de abastecimiento
ético y sostenible. Se establecieron estandares de certificacién organica y comercio justo para
garanti zar quelosingredientes utilizados en |os productos fueran cosechados de maneraresponsable
y respetuosa con el medio ambiente y las comunidades locales.

El mercado de compras en linea también experiment6 un crecimiento significativo durante este
periodo. Los consumidores optaban cadavez méas por comprar velas y exfoliantes naturales através
de plataformas de comercio electrénico debido ala convenienciay la amplia variedad de opciones
disponibles. Las marcas aprovecharon este cambio en € comportamiento del consumidor para
expandir su presenciaen lineay ofrecer experiencias de compra personalizadasy atractivas.

En laactualidad, laindustria de velas y exfoliantes naturales continta evol ucionando. Las marcas
estan innovando con nuevas formul aciones que incorporan ingredientes naturales de origen local y
global. La investigacion cientifica sigue avanzando, con un enfoque en la biotecnologia y la
utilizacion de técnicas avanzadas de extraccion para maximizar |os beneficios de los ingredientes
naturalesen lapidl.

11
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En resumen, desde 2019 hastala actualidad, € uso de velas y exfoliantes elaborados con productos
naturales y plantas medicinales ha experimentado una evolucion significativa. Impulsado por
investigaciones cientificas, cambios en las preferencias del consumidor y desafios relacionados con
lacalidad y la sostenibilidad, este mercado contintia creciendo y diversificandose para satisfacer las
necesidades de los consumidores conscientes de lasalud y el medio ambiente.

1.1.1 Marketing Digital

El presente documento propuesto se basa en un plan de marketing digital parala comercializacion
de velas y exfoliantes fundamentada en una investigacion tedrica, bases legales y evaluacion del
producto en € mercado a través de estudios empiricos hasta la actualidad.

Segun la informacion proporcionada en los resultados de busqueda, € marketing digital ha sido
fundamental para la comercializacion de velas y exfoliantes naturales sin quimicos en los ultimos
anos:

Tendencias en marketing digital paravelas y exfoliantes naturales

El video marketing ha sido clave, con videos cortos que captan |a atencion de los usuarios.

Las redes sociales como Instagram y TikTok han sido plataformas efectivas para este tipo de
contenido.

La personalizacién y segmentacion de contenidos através deinteligencia artificial y andlisis de
datos han sido cruciales parallegar a publico objetivo.

L os contenidos de calidad y relevantes paralos usuarios, en lugar de cantidad, han tenido mas éxito
Las"3 B" del contenido en 2019 fueron: brillante, breve y bien segmentado.

Estrategias de marketing digital paravelasy exfoliantes naturales

Las empresas han utilizado redes sociales como Instagram, Facebook y TikTok para promaocionar
y comercializar sus productos de velas y exfoliantes naturales.

El marketing de influencersy €l uso en €l buyer journey han sido estrategias efectivas.
Estrategias de negocio

L as estrategias de negocio también son conocidos como e marketing que realizan las empresas
para buscar dar a conocer sus productos en el mercado y lograr realizar un proceso de planeacion
en e gue se describen fortalezas, oportunidades, amenazas y otros factores que sean importantes
paralograr alcanzar lamision y objetivos empresariales, |0s cual es se encuentran dentro de un
plan estratégico.

12
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Como se puede observar en la figura 4, € proceso de marketing esta compuesto por varios
elementos donde se debe seleccionar unametay realizar mezcla de marketing, por lo cual siempre
debe estar dispuesto arealizar un ciclo repetitivo en €l cual se puedan evaluar eimplementar o hacer
modificaciones que conlleven alograr lavision de la empresa.

GRAFICO 1

La creacion de planes de marketing digital con énfasis en diferenciacion, crecimiento y
posicionamiento de producto han sido claves

Estrategias del marketing mix como identidad corporativa, promocion y distribucion han sido
fundamentales parala comerciaizacion

En resumen, el marketing digital ha sido esencial parala comercializacion de velas y exfoliantes

naturales en |os Ultimos afios, con tendencias como video, personalizacion y contenidos de calidad,
asi como estrategias de redes sociales, influencers y planes de marketing digital

Email Marketing tan dinamico como la vida misma

GRAFICO 2
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1.2 Problema

El problema que se desea solucionar para una empresa nueva de velas y exfoliantes naturales
MAGIKO, se centra en la necesidad de diferenciarse en un mercado competitivo, garantizar la
calidad y sostenibilidad de los productos, gestionar eficazmente ventasy ventas en linea y ofrecer
una experiencia excepcional al cliente. Abordar estos desafios de manera efectiva es fundamental
parael éxito alargo plazo de la empresaen un entorno empresaria en constante evolucion.

Para caracterizar y definir este problema, es necesario considerar varios aspectos clave:

Demanda creciente de productos natural es. Existe una creciente demanda de productos naturales en
el cuidado persona y la cosmética, impulsada por la preocupacion por los productos quimicos
sintéticos y & deseo de opciones mas saludables y respetuosas con €l medio ambiente.
Competenciaen €l mercado: Laindustriade velasy exfoliantes naturales es altamente competitiva,
con numerosas marcas establecidas y emergentes que ofrecen productos similares. La
diferenciacion y la capacidad para destacar en un mercado saturado son desafios importantes para
una empresa nueva.

Cdidad y sostenibilidad de los ingredientes. La calidad y la sostenibilidad de los ingredientes
utilizados en los productos son aspectos fundamentales para e éxito de la empresa. Es crucial
garantizar que los ingredientes sean de alta calidad, cultivados de manera sostenible y obtenida
éticamente para cumplir con las expectativas de los consumidores.

Plataforma de ventas en linea: La gestion efectiva de las ventas en linea es esencial parallegar a
una audiencia més ampliay maximizar €l potencial de crecimiento de la empresa. Esto implicala
creacion y mantenimiento de una plataf ormade comercio el ectronico robusta, facil de usar y segura,
asi como laimplementacion de estrategias de marketing digital efectivas para atraer clientes.
Experiencia del cliente: La experiencia del cliente juega un papel crucia en laretencion y leatad
del cliente. Esimportante ofrecer unaexperienciade compraen lineafluiday agradable, queincluya
informacion detallada sobre los productos, opciones de pago seguras y un servicio a cliente
receptivo y atento.

1.3 Contexto

La Empresa MAGIKO se enorgullece de su enfoque sostenible, utilizando préacticas de produccion
y embal gj e respetuosos con € medio ambiente.

Acciones de responsabilidad social y sostenibilidad.

Programas Educativos

MAGIKO organizaratalleres y charlas sobre | os beneficios de |os cosméticos
naturalesy las préacticas sostenibles.

14
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Tendenciahacialo natural y sostenible: Existe unacrecientetendenciaentrelosconsumidoreshaciael
uso de productos naturales y sostenibles en el cuidado personal. Estatendencia se ha consolidado en
los dltimos afios, con una mayor conciencia sobre |os efectos negativos de los productos quimicos
sintéticos en lapiel y e medio ambiente.
Competenciaen el mercado: Laindustriade velasy exfoliantes natural es es altamente competitiva,
con numerosas marcas establecidas y emergentes que ofrecen productos similares. MAGIKO
enfrentara la competencia de marcas establecidas con una base de clientes ledes y una fuerte
presenciaen el mercado, asi como de nuevas empresas que buscan establecerse en e sector.
Demanda en linea: Desde 2019 hasta la actualidad, ha habido un aumento significativo en la
demanda de productos en linea, impulsado en parte por la pandemia de COVID-19. Los
consumidores han optado cada vez mas por realizar compras en linea debido ala convenienciay la
seguridad. MAGIKO debera capitaizar esta tendencia y desarrollar una plataforma de ventas en
linea efectiva parallegar a una audiencia mas ampliay maximizar € alcance de sus productos.
Sostenibilidad: La sostenibilidad es una preocupacion creciente en la industria cosmética.
MAGIKO debera adoptar préacticas de abastecimiento ético y sostenible para garantizar que sus
productos sean respetuosos con el medio ambiente y las comunidades |ocales. Esto puedeincluir la
utilizacion de ingredientes cultivados organicamente, e uso de envases reciclables y
biodegradables, y la minimizacién de residuos en la produccién y distribucién de sus productos.

1.4 Justificacion

El desarrollo del proyecto de la empresa nueva de velas y exfoliantes MAGIK O, elaborados con
productos naturales y plantas medicinales, y sus ventas en linea desde 2019 hastala actualidad esta
justificado por varias razones convincentes:

Tendencia hacia lo natural ya que existe una creciente tendencia entre los consumidores hacia €
uso de productos naturales en el cuidado personal, motivada por una mayor conciencia sobre los
efectos negativos de |os productos quimicos sintéticos en la piel y € medio ambiente.

MAGIKO ofrece una aternativa natural y saludable para quienes buscan productos de cuidado
personal méas seguros 'y respetuosos con € medio ambiente.

Demanda en linea en aumento

Desde 2019 hasta la actualidad, ha habido un aumento significativo en la demanda de productos en
linea, especialmente impulsado por la pandemia de COVID-19. Los consumidores buscan
convenienciay seguridad al realizar compras en linea, o que presenta una oportunidad estratégica
para MAGIKO para llegar a una audiencia més ampliay diversa a través de una plataforma de
comercio electronico.

Diferenciacion en e mercado, aunque € mercado de velas y exfoliantes naturales es competitivo,
MAGIKO puede diferenciarse ofreciendo productos de ata calidad y formulaciones Unicas que
aprovechen los beneficios de los productos naturales y |as plantas medicinales. Esto puede ayudar
alaempresa a destacar entre la competenciay atraer a clientes que buscan productos innovadores
y eficaces.
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Enfasis en la sostenibilidad

La preocupacion por la sostenibilidad esta en aumento en la industria cosmética. MAGIK O puede
destacarse a adoptar précticas de abastecimiento ético y sostenible, utilizando ingredientes
cultivados organicamente y envases reciclables y biodegradables. Esto puede resonar con los
consumidores conscientes del medio ambiente y fortalecer laimagen de marca de MAGIKO como
una empresa que estd comprometida con la responsabilidad ambiental.

Potencial de crecimiento a largo plazo

Con la demanda de productos naturales en constante aumento y el cambio hacia las compras en
linea como una tendencia duradera, €l proyecto de MAGIKO tiene un potencial significativo de
crecimiento alargo plazo.

Al capitalizar estas tendencias y ofrecer productos de ata calidad y sostenibles, MAGIKO puede
establecerse como una marcalider en el mercado de velas y exfoliantes naturales.

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Posicionarse como unamarca lider en e mercado de velas y exfoliantes naturales, reconocida por la calidad,
la  innovacion, y € compromiso através de unaestrategiaintegral de comercializacion que aproveche las
tendencias del mercado y satisfaga las necesidades y preferencias de los consumidores conscientes de la salud
y € medio ambiente.

Este objetivo general establece laambicion de MAGIK O por destacarse como una marca de referenciaen su
sector, tanto por laexcelencia de sus productos como por su compromiso con préacticas sostenibles y éticas
con productos de la amazonia ecuatoriana y sales mineraes de las |slas Galdpagos en Ecuador. La estrategia
de comercializacion se presenta como un medio clave para alcanzar este objetivo, permitiendo ala empresa
llegar auna audienciaméas ampliay diversa, y capitalizar |as tendencias del mercado en evolucion.

1.4.1 OBJETIVOSESPECIFICOS:

Paraalcanzar el objetivo genera del proyecto delaempresanuevadevelasy exfoliantesMAGIK O,
elaborados con productos naturales y plantas medicinales, y sus ventas en linea desde 2019 hastala
actualidad, se plantean los siguientes objetivos especificos:

Desarrollar una linea de productos diferenciada e investigar y desarrollar formulaciones
innovadoras para velas y exfoliantes que utilicen ingredientes naturales y plantas medicinales,
destacandose por su calidad, efectividad y aromas unicos.

Establecer una plataforma de comercio electronico robusta: Disefiar y lanzar un sitio web de
comercio eectrénico atractivo, intuitivo y seguro que permita a los clientes realizar compras en
linea de manerafacil y segura, brindando una experiencia de usuario optima.
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Crear una estrategia de marketing digital efectiva: Implementar estrategias de marketing digital en
redes sociales como INSTAGRAM, FACEBOOK .TIK TOK, y marketing de contenidos, para
aumentar la visibilidad de la marca MAGIKO en linea, atraer tréfico a la plataforma de comercio
electronico y convertir visitantes en clientes.

Fomentar latransparenciay la confianza: Proporcionar informacion detallada sobre los ingredientes
utilizados en los productos MAGIKO, asi como sobre |os procesos de produccién y las practicas de
sostenibilidad, para generar confianzay lealtad entre |os consumidores.

Establecer alianzas estratégicas. Identificar y establecer alianzas con proveedores de ingredientes
naturales y plantas medicinades de ata calidad, asi como con organizaciones o iniciativas
relacionadas con la sostenibilidad, para garantizar €l abastecimiento ético y sostenible de materias
primas.

Ofrecer un servicio a cliente excepcional: Implementar un servicio a cliente receptivo y atento, que
brinde asistencia personalizada a los clientes, resuelva sus inquietudes y garantice una experiencia
de compra satisfactoria.

1.5 Impacto

La empresanueva de velas y exfoliantes MAGIKO puede tener una serie de contribuciones y efectos
positivos en diversos ambitos de interés, beneficiando a una amplia gama de beneficiarios directos e
indirectos, desde consumidores y empleados hasta proveedores locales, la comunidad y € medio
ambiente.

El proyecto puede contribuir a avance de lainvestigacion y desarrollo en € campo de los productos
naturales y plantas medicinales, fomentando la innovacion y la exploracién de nuevos ingredientes y
formulaciones.

La utilizacién cada vez més necesaria de la humanidad de productos naturales que de productos
quimicos.

Un punto muy importante también es que, nuestros exfoliantes y velas son realizados con productos
ancestrales desde tierras ecuatorianas para la humanidad sabiendo que la sal marina junto a sus
ingredi entes compl ementarios transformada en exfoliantesy jabén son energéticos naturales de ayuda
a las personas para calmar mediante su uso en la piel, momentos de ansiedad, estrés, depresion
problemas de salud que hoy en diase losvive adiario.

A medidaque MAGIKO consolide su presenciaen Pichincha, laempresa puede considerar expandir su
alcance a otras provincias del Ecuador y afuturo ser unamarcainternacional.

1.6 Modelo de Negocio Digital B2B, B2C

Para la empresa MAGIKO hemos decidido utilizar el modelo de negocio B2C por las siguientes
razones.

El modelo de negocio B2B (Business to Business) implica transacciones entre empresas o
profesionales, ofreciendo servicios o productos que son fundamentales para la venta al consumidor
final. Por otro lado, el modelo B2C (Business to Consumer) implica transacciones directas entre la
empresay € consumidor final, como las compras en tiendas fisicas o en linea.

Al decidir entre un modelo B2B o B2C, es crucia considerar varios factores:

Publico Objetivo: En el B2B se apunta a satisfacer las necesidades de otras empresas, mientras que en
el B2C se buscallegar directamente al consumidor final.
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Proceso de Venta: El B2B suele ser més analitico y basado en datos, mientras que el B2C se ve
influenciado por factores emocionales.

Relacionamiento: En € B2B se establecen relaciones a largo plazo con clientes empresariales,
mientras que en &l B2C se pueden tener més oportunidades de venta adicional.

Facturacion: En el B2B lafactura promedio suele ser més altaque en € B2C.

La eleccion entre B2B y B2C dependera de la naturaleza del negocio, € tipo de cliente a que se
desea llegar y las estrategias de venta que se quieran implementar. Es esencial comprender las
diferencias, ventgjas y desventgjas de cada modelo para tomar la decision mas adecuada segun los
objetivosy el mercado a que se dirige laempresa.

Fuentes de investigacion:

https://chatgpt.com/?0ai-dm=1

https://www.google.com/

https://gamma.app/ 2Ang=es-ES

https://www.perplexity.ai/

XimenaHidalgo: Informacion de mi experiencia personal como emprendedoray comerciante con
mas de 20 afios de trayectoria. 05-05-2024.
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CAPITULO I1: PROCESO CREATIVO

2.1 Logotipo

El logotipo de MAGIK O combina elementos visuales y textuales para transmitir la esenciade la
marca.

Productos naturales y artesanales: Lautilizacion de ingredientes amazonicos como el cacao, las sales
minerales de Galapagos y |as hierbas medicinales se reflgja en laiconografia del logotipo.
Compromiso con la sostenibilidad: La imagen del atardecer y el lago evocan la conexién con la
naturalezay el respeto por e medio ambiente.

Experiencia sensoria Unica: Los colores vibrantes, la textura de laislay la calidez del atardecer
transmiten laidea de una experiencia sensorial placenteray revitalizante.

Paradisefiar € logotipo paralaempresa“Maégico”, que se dedicaalaproduccion de productos hechos
con sales minerales de Gal4pagos, cacao y plantas medicinales del Ecuador, es fundamental reflejar
los valores y la esencia de la empresa. A continuacion una guia resumida para la creacion del
logotipo.

Elementos Clavede L ogotipo
Naturalezay Sostenibilidad

Elementos esenciales de la biodiversidad ecuatoriana, representados con tonos marronesy formas

de semillas.

Plantas Medicinaes: Incorporamos imagenes estilizadas de hojas o plantas, usando colores verdes para
simbolizar lanaturalezay la salud, Identidad y Cultura Ecuatoriana.

Utilizamos simbolos y patrones que recuerden a la cultura y tradiciones ecuatorianas. Esto incluye
detalles de arte indigena 0 elementos geomeétricos inspirados en disefios ancestrales.
Magiay Bienestar

La marca "Mégico" también impacta algo extraordinario y beneficioso. Considerando la
incorporacion de elementos que inspiran bienestar

Coloresy Tipografia
Colores

Blanco hueso: Representalapurezay las sales minerales.

Verde: Asociado con la naturalezay las plantas medicinales.
Marron: Como el cacao, simbolizando riquezay fertilidad de la
tierra. Detalles dorados o plateados. Para aiadir un toque de lujo y
calidad.
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GRAFICO 3

Tipografia

MAGIKO, utiliza letras mayUsculas, gruesas y con un estilo ligeramente vintage o clasico, lo que le da un
toque elegante y atemporal. La letra “A” tiene un pico que se alinea con la ilustracion de la montafia debajo,
creando un elemento de disefio cohesivo.

GALPANGH SALTS, esté escrito en una fuente con serifas, més delgaday delicada en comparacion con el
nombre principa de lamarca, o que proporciona contraste y jerarquia en lainformacion.

I conogr afia

Emblema Central, incluye un emblema circular con dos hojas simétricas a cada lado de una cadena
montaniosa estilizada en e centro.

Elementos Adicionales. Alrededor del emblema hay estrellas, lunas crecientes y |o que parece ser cristales
de sal en la parte superior. Estos iconos sugieren elementos naturales y podrian implicar propiedades
curativas o misticas asociadas con € producto.

Concepto General
El logotipo es un reflgjo de la sinergia entre la naturaleza y la ciencia, transmitiendo un mensgje de

salud, purezay autenticidad. Deberiainspirar confianzay destacar laconexion Unicadelos productos
con las Islas Galgpagos y € rico patrimonio natural de Ecuador.
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Descripcion del logotipo deMAGIKO

Elementos

Entorno

El logotipo esta centrado en un fondo texturizado que se asemeja a un mantel o superficie

con  varios objetos alrededor, como velas, cuencos llenos de sales, cucharas de maderay una

pequeia botella etiquetada con € mismo nombre de la marca. Estos elementos sugieren que MAGIKO
esta asociado con productos de bienestar, especificamente sales minerales y aceites esenciales.

Texto

El nombre "Magiko" esta escrito en unatipografia sans-serif modernay legible, con un ligero
trazo diagonal que aporta dinamismo y personalidad.

Vovonu, s e
T Eveans v

GRAFICO 4
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2.2 |sotipo

Para nuestra marca MAGIKO hemos elegido fuentes apropiadas que detallamos a continuacion:
Optamos por una fuente que reflgle la naturaleza de tus productos, ya que deseamos transmitir una

sensacion de naturaleza y bienestar, considerando fuentes organicas 'y suaves.
Evitamos fuentes demasiado ornamentadas o dificiles de leer en tamafios pequefios.

El nombre "Magiko" esté escrito en unatipografia sans-serif modernay legible, con un ligero
trazo diagonal que aporta dinamismo y personalidad.

NPIE : l ,l'.."'- A

s ]
I Il H‘—1
[soatans s cnsiivern]

El circulo representala unidad, la perfeccion y latotalidad. En este caso, smbolizala union delos
elementos natural es que componen los productos de Magiko: las sales, las hierbas y los minerales.

C Vo ted

Lalinea onduladaque rodea a circulo y alos tres puntos representala fluidez, e movimientoy la
Energiavital. Simbolizalafuerzade lanaturalezay su capacidad paracurar y revitalizar € cuerpo

humano.
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2.3 Slogan

“Descubre lamagia de la naturaleza en cada producto.”

Estética

El disefio genera del logotipo es elegante, minimalistay organico, en linea con laimagen

delamarcade MAGIKO.

2.4 Coloresdelamarca

La marca "Mégico" también impacta algo extraordinario y beneficioso. Considerando la
incorporaci én de elementos que inspiran bienestar.
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ColoreslnstitucionalesdeMAGIKO

Colores

Paleta de coloresdela Marca Magiko

A partir de laimagen que has enviado, he creado una pal eta de colores que representa la variedad

de tonos presentes. La paletaincluye:

Blanco: Este color representala pureza, lalimpiezay lasimplicidad. Se asocia con lasal, que es otro
ingrediente principal de los productos de Magiko.

Verde: Este color representalanaturaleza, laviday lasaud. Se asocia con las hierbas y los minerales que
son los ingredientes principal es de los productos de Magiko.

Azul: Este color representala calma, latranquilidad y la confianza. Se asocia con el agua, que es un
elemento esencia paralaviday que se utiliza en la elaboracion de algunos de los productos de Magiko.

Beige: Este color es un tono neutro que se puede utilizar paraequilibrar la paletay aportar un toque de
naturalidad.
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Paleta de colores

Lapaleta de colores de MAGIKO es una combinacion vibrante y armoniosa que reflejala esenciade
lamarca. Loscolores transmiten laenergia, lapasion delamarca, aportan equilibrio y sofisticacion.

Positivoy Negativo del L ogotipo
Positivo:

o El logotipo essimpley facil de reconocer, incluso a pequefia escala.

o Esllamativo e impactante, 1o que lo hace memorable.

« Funciona bien en diferentes aplicaciones, como en blanco y negro, en diferentes tamafnios y
en diversos materiales.

« Tieneun disefio atempora que no pasara de moda con €l tiempo.

o Esunicoy distintivo para diferenciarse de la competencia.

Negativo:

o Loscolores primarios son bastante llamativos, o que puede resultar un poco abrumador para
algunos usuarios.

« El logotipo puede tener dificultades para destacarse en fondos muy coloridos o0 con mucho
ruido visual.

Lasiluetadelaislapuede ser dificil deidentificar en tamafios pequefios.
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Usabilidad del Logotipo

El logotipo de MAGIKO es versétil y se puede utilizar en una amplia variedad de aplicaciones,
incluyendo:

o Empaques: El logotipo se puede utilizar en los empaques de los productos MAGIKO para
crear unaidentidad visual coherente.

o Material promocional: El logotipo se puede utilizar en folletos, volantes, cartelesy otros
materiales promocional es para aumentar e reconocimiento de la marca.

o Sitio web: El logotipo se puede utilizar en € sitio web de MAGIKO para crear una
experiencia de usuario consistente y memorable.

» Redessociales: El logotipo se puede utilizar en lasredes socialesde MAGIK O parafortal ecer
lapresenciade lamarcaen linea.

« Merchandising: El logotipo se puede utilizar en ropa, bolsos, tazas y otros articulos de
merchandising para crear una conexién emocional con los consumidores.

AplicacionesdelaMarca
LamarcaMAGIKO se puede aplicar en unaamplia variedad de productosy servicios, incluyendo:

o Exfoliantes: MAGIKO ofrece unalinea de exfoliantes corporalesy faciales hechos con
sales minerales de Galdpagos, cacao amazonico Yy hierbas medicinales.

« Veas. MAGIKO ofrece una linea de velas arométicas hechas con cera natura y
aceites esenciales de plantas amazonicas y aromas de aceites esencial es como rosas .cacao
etc.

o Jabonesnaturaless MAGIKO ofrece una linea de jabones naturales hechos con
ingredientes amazoni cos, aceites esenciales de hojas como romero, manzanilla, cedron, etc.

o Spa: MAGIKO afuturo podria abrir un spa que ofrezca tratamientos de bienestar a base de
productos natural es amazénicos.

e Turismo: MAGIKO afuturo también podria crear experiencias turisticas Unicas que
combinen la exploracion de la natural eza amazdnica con e uso de productos naturales y
conocer asi de donde provienen los elementos parala elaboracion de los mismos.

25 HistoriadelaMarca

Lahistoriade MAGIK O, encendiendo |os sentidos con la magia de la naturaleza.

MAGI KO, mésgue unamarca, esunaexperiencia sensorial que nace del corazén de Ecuador, donde
la naturaleza se revela en su méaximo esplendor. Nuestra historia se remonta a un pequefio taller
artesanal, donde manos apasionadas y espiritus emprendedores se uniran para crear productos Unicos
gue evocaran lamagiay laesencia de nuestratierra.
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Losinicios, un suefio arraigado en la naturaleza

Todo comenz6 con la visién de Ximena Hidalgo, una mujer profundamente conectada con la
naturaleza y sus bondades. Inspirada por los aromas y texturas de las plantas medicinales, las sales
minerales y |os aceites esenciales, sofiaba con compartir la magia de Ecuador a través de productos
artesanal es que no solo deleitaran |os sentidos, sino que también brindaran bienestar y equilibrio y €
posicionamiento de Ecuador de sus productos organicos con elementos naturales de nuestratierra
Lapasiony € amor de nuestratierra en nuestros productos.

Un viajeatravésdelos sentidos

Con esta vision en mente, MAGIK O abriréa sus puertas, ofreciendo una coleccion de velas, jabones
y otros productos el aborados con ingredientes 100% naturalesy delamas alta calidad. Cada producto
sera elaborado a mano, con dedicacion y cuidado, utilizando técnicas tradicionales y ancestrales que
han pasado de generacion en generacion.

Lasestrellasde MAGIK O ingredientes magicos de Ecuador

Los ingredientes de MAGIKO son la esencia de su magia. Las velas, jabones y demés productos
estan enriquecidos con:

Sales minerales de Galapagos. Extraidas de las aguas cristalinas del archipiélago, estas sales
aportan minerales esenciales para la piel y e cuerpo, brindando una sensacion de renovacion y
energia.

Cacao amazonico ecuatoriano: Conocido por sus propiedades antioxidantes y humectantes, €l
cacao nutre e hidratala piel, dejandola suave y tersa.

Hierbas medicinales. Seleccionadas cuidadosamente por sus propiedades curativas y aroma
terapéuticas, las hierbas medicinalesde MAGIK O brindan bienestar y equilibrio al cuerpo y lamente.

Aceites esenciales. Extraidos de plantas arométicas, rosas y |os aceites esenciales de MAGIKO
llenan e aire defragancias natural es que estimulan los sentidos y crean una atmosferade relgjacion y
armonia

Mas que productos, una experiencia sensoria

En MAGIKO, creemos que cada producto es una obra de arte Unica, elaborada con amor y pasion.
No solo venderemos velas, jabones y otros productos; ofrecemos una experiencia sensorial completa

gue transporta a nuestros clientes a un vigje magico a través de los aromas, texturas y colores de
Ecuador.

Un compromiso con la sostenibilidad
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En MAGIKO, estamos comprometidos con la proteccion del medio ambiente y la sostenibilidad. Por
es0, utilizaremos empagues biodegradables, con proveedores |ocales que comparten nuestros valores.
Pero més alade nuestro éxito comercial, lo que nos llena de orgullo es el legado de pasion y tradicion

gue hemos construido. MAGIKO es una familia, un equipo de personas apasionadas que trabajaran
juntas para crear productos excepcionales que celebran la bellezay la magia de Ecuador.

2.6 Quienes somos
MAGIKO es una marca ecuatoriana dedicada a la elaboracién artesana de velas, jabones y otros
productos de bienestar a base de ingredientes 100% naturales y de la mas ata calidad. Nuestros
productos son enriquecidos con:
Sales minerales de Gal dpagos, para una sensacion de renovacion y energia.
Cacap amazonico ecuatoriano, paranutrir e hidratar la piel.
Hierbas medicinales, para brindar bienestar y equilibrio al cuerpo y lamente.
Aceites esenciales, para crear una atmaosferade relgjacion y armonia.
Rosas de nuestro pais.
Nuestra mision

Compartimoslamagiade Ecuador através de productos artesanal es que del eitan los sentidos y brindan
bienestar.

Nuestrosvalores

Nos apasiona crear productos excepcionales que celebren la bellezay 1a magia de Ecuador. Vaoramoslastécnicas
tradicionalesy ancestrales en lael aboraci 6n de nuestros productos.
Estamos comprometidos con la proteccion del medio ambiente y la sostenibilidad.

Ofrecemos productos de la més ata calidad elaborados con ingredientes 100% naturales.

Creemos en el poder de la naturaleza para brindar bienestar y equilibrio a cuerpo y la mente.
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2.7 CoreBusiness

El Core Business de MAGIKO es la elaboracion artesanal de productos de bienestar a base de
ingredientes naturales 100% ecuatorianos, tales como:

Sales minerales de Galdpagos. para una experiencia revitalizante y energizante.

Cacao amazonico ecuatoriano: paranutrir e hidratar lapiel de manera profunda

Hierbas medicinales. para promover e bienestar fisico y mental, aprovechando sus propiedades
curativas y aroma terapéuticas.

Aceites esenciales. para crear atmosferas relgjantes y armoniosas, estimulando |os sentidos.

¢Qué nos hace Unicos?

Ingredientes excepcionales. Nos diferenciamos por la calidad y el origen de nuestros ingredientes,
provenientes de las Islas Galapagos y la Amazonia ecuatoriana, reconocidos por sus propiedades

unicasy beneficios paralasalud y € bienestar.

Trabajo en equipo: Cada producto MAGIKO es elaborado a mano con dedicacion y cuidado,
siguiendo técnicas tradicionales y ancestrales que han pasado de generacion en generacion.

Experiencia sensorial: Mas que productos, ofrecemos una experiencia sensoria completa que
transporta a nuestros clientes aun viaje méagico através delos aromas, texturas y colores de Ecuador.

Compromiso con la sostenibilidad: Utilizamos empagues biodegradables, trabajamos con
proveedores |ocales que comparten nuestros valores.

Reuniones de equipo de trabgjo: En estas futuras reuniones que podrian ser mensual es, tendremos un
plan de accién parael crecimiento de laempresay comercializacién de los productos, tomaremos en
cuenta las ideas de nuestro equipo de trabajo, los valores e respeto y cuidado para un Optimo
rendimiento empresarial, motivacion a equipo de trabajo con premios e incentivos

¢Qué valor aportamos a nuestros clientes?

Bienestar integral: Nuestros productos no solo deleitan los sentidos, sino que también brindan
bienestar fisico, mental y emocional, gracias alas propiedades naturales de sus ingredientes.

Conexién con la naturaleza: Cada producto MAGIK O es una ventana a la riqueza natural y cultural
de Ecuador, permitiendo a nuestros clientes conectar con la esencia de nuestro pais.

Consumo responsable: Al elegir MAGIKO, nuestros clientes apoyan una marca comprometida con
la sostenibilidad, el comercio justo y € desarrollo de las comunidades locales.
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2.7 Filosofia Empresarial

En armonia con lanaturalezay e bienestar

Vision

Ser la marca lider en la elaboracién artesanal de productos de bienestar a base de ingredientes

natural es ecuatorianos, reconocida por su calidad, compromiso con la sostenibilidad y el aporte ala
conservacion de la biodiversidad.

Mision
Crear productos excepcionales que deleiten los sentidos, brinden bienestar a cuerpo y la mente, y

celebren lariqueza natural y cultural de Ecuador, promoviendo practicas sostenibles y generando un
impacto positivo en el medio ambiente y las comunidades |ocales.

Valores
Nos apasiona crear productos excepcional es que transmitan lamagiay la esenciade Ecuador.

Vaoramos lastécnicas tradicionales y ancestrales en la elaboraci on de nuestros productos, honrando
el legado cultural de nuestro pais.

Estamos comprometidos con la proteccion del medio ambiente y la utilizacion responsable de los
recursos naturales.

Ofrecemos productos de lamaés ata calidad, elaborados con ingredientes 100% naturales y de origen
ético.

Creemos en el poder de la naturaleza para brindar bienestar fisico, mental y emociond.

Valoramos €l trabajo en equipo, la colaboracion y e aporte de cada miembro de nuestra comunidad
para al canzar nuestros objetivos.

Buscamos constantemente nuevas formas de crear productos excepcionales y mejorar nuestros
procesos, siempre respetando el medio ambiente y las tradiciones.
Principios rectores

Respeto por la naturaleza, utilizamos ingredientes naturales de manera responsable y sostenible,
minimizando nuestro impacto ambiental.

Compromiso con la calidad, ofrecemos productos de la mas alta calidad que cumplen con los méas
estrictos estandares de elaboracion y seguridad.
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Eticay transparencia, mantenemos précticas comercial es honestas y transparentes, basandonos en €
respeto y la confianza mutua.

Bienestar de nuestros colaboradores, brindamos un ambiente de trabajo seguro, saludable y
estimulante, donde cada persona pueda desarrollar su potencial y contribuir a éxito de laempresa.

MAGIKO en armoniacon lanaturalezay € bienestar.
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MAPA DE PERCEPCION O POSICIONAMIENTO: Definicion grafica

En la plataformade Google Trends La Empresa Magiko ha realizado una comparacién entre marcas
conocidas en €l Ecuador de cosmética natural y su visibilidad en redes sociales y sitios web esta
herramienta visual que ayuda a una empresa a entender como se percibe su marca en relacion con
sus competidores en el mercado. A continuacion se describe como podria estructurarse el mapa de
posicionamiento de la marca Magiko en & contexto de sus productos artesanales y naturales, como
velas, exfoliantes y jabones, con las siguientes marcas posicionadas en Ecuador especialmente en la
provincia de Pichincha donde se efectuara el lanzamiento de nuestra marcay son las siguientes:
Natu, Fiore, Mama Tungurahua

Al ser Magiko una empresa nueva hemos puesto un estimado en valor de ventas, de las que con
algunas estrategias de marketing lograremos alcanzar ese nivel cas similar de estas marcas ya
reconocidas en el Ecuador para obtener esos resultados de ventas en € proximo afio 2025.

® NATU o FIORE MAMA TUNGLURA

s inkma el temon 7 DR IE
530ED0Ce emPl 2 .

GRAFICO 5
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GRAFICO 6
Fuente: Googletrends
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2.8 PropuestadeValor Digital.

Tabla de Propuestade valor

ESCOGER LOS 3 POSICIONAMIENTOS MEJOR ~ CALIFICAR1AS
PUNTUADOS CALIFICAR1A 5 CALIFICAR1A 5

FIORE
POSICIONAMIENTO MAGIKO MAMA TUNGURAHUA

CALIDAD
PRODUCTOS DE BUENA CALIDAD
ECONOMICO

ATENCION
ENTREGA A DOMICILIO

NN IDN IDN |ID [
RN E

100% NATURAL

STAKEHOLDERS INTERESES

CLIENTES HOMBRES Y MUJERES DE TODAS LAS EDADES
COMPETIDORES IGUALAR SU PROPUESTA
SER UN BUEN SOCIO COMPRADOR DE LOSELEMENTOS DE ELABORACION CON PREFERENCIAS Y
PROVEEDORES DESCUENTOS
ENTREGA SER EL PRIMERO EN ENTREGA A DOMICILIO
No TOCAR PUNTOSDE DOLOR
1 NO TODAS LASEMPRESAS ENTREGAN A DOMICILIO SIN RECARGA
2 NO TODAS LASEMPRESAS TIENEN PRODUCTOS 100 % NATURALES
3
No PROPUESTA DE VALOR FINAL
1 ENTREGA A DOMICILIO SIN RECARGA

Fuente: Elaboracion propia
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2.9 Segmentaciony Micro segmentacion.

Magiko es una empresa dedicada a la elaboracion de productos artesanales y naturales,
especificamente velas, exfoliantes y jabones. Utilizando ingredientes Unicos y de ata calidad como
sales minerales de Galdpagos, cacao amazonico, hierbas medicinales y aceites esenciales, Magiko
busca ofrecer una experiencia de bienestar y cuidado personal que conecta a los usuarios con la
riqueza natural y la biodiversidad de Ecuador.

Segmento de Mercado

El segmento de mercado de Magiko se puede dividir en varios subsegmentos clave
Consumidores Conscientes del Medio Ambiente

Personas que buscan productos ecol égicos y sostenibles.

Consumidores que valoran |os ingredientes natural es y organi cos.

Clientes interesados en €l impacto ambiental positivo y laresponsabilidad social.
Amantes del Cuidado Persona y €l Bienestar:

Individuos que priorizan el autocuidado y €l bienestar.

Personas que disfrutan de rituales de belleza'y relgjacion.

Consumidores que buscan productos de ata calidad para el cuidado delapiel y e cuerpo.
Turistasy Visitantes

Turistas que desean llevarse un pedazo de Ecuador acasa.

Visitantes interesados en productos auténticos y locales.

Personas que buscan regalos Unicos y artesanales.

M ercado Premium

Consumidores que estan dispuestos a pagar més por productos exclusivosy delujo.
Personas que valoran la exclusividad y la singularidad de |os ingredientes.
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Tablade Segmentacion de mercado

CARACTERISTICAS

EMPRESA MAGIKO

VARIABLES DE SEGMENTACION

SEGMETACION DE

CARACTERISTICAS DEL EMPRENDIMIENTO

VARIABLE GEOGRAFICA APPLE ECUADOR
Pais Ecuador ECUADOR
Region Sierra, Costa, Insular, Oriente SIERRA
URBANA. SAN ANTONIO DE PICHINCHA CALLE
Zona Urbana y rural CATEQUILLAY JULIO CESAR ROMERO
VARIABLE DEMOGRAFICA
Edad 18 afios en adelante TODAS LAS EDADES
Género Masculino y femenino MY F
Nivel de educacién Bachillera to TODOS

Ocupacién

Estudiantes, empleados publicos, privados,

amas de casa

MUJERES, HOMBRES , NINOS, JOVENES , QUE USEN
PRODUCTOS NATURALES A DIARIO

VARIABLE PSICOGRAFICA

Personalidad

Ambicioso

LIBRE

Clase social NSE

(A, B, C+C-D)

B, C+, C-

Estilo de vida Estudioso, investigador AMANTE DE LA NATURALEZA
VARIABLE CONDUCTUAL
Tipo de uso Regular o frecuente FRECUENTE

Beneficios buscados

Calidad de la educacién

BIENESTAR Y SALUD ENERGETICA

VARIABLE GRUPO DE CONSUMIDORES

ALFA

NACIERON DESDE EL 2020

3 ANOS ACTUAL

CENTENIALLS Z

4 a23 afios NACIERON DESDE EL 2000 HASTA 2019 RANGO 20 ANOS

HASTA 23 ANOS

MILENIALLS Y

24-43 afios NACIERON DESDE 1980 HASTA 1999 RANGO 20 ANOS

HASTA 43 ANOS

GENERACION X

44 afios-59 afios NACIERON DESDE 1965 HASTA 1979 RANGO 15 ANOS

HASTA 59 ANOS

BABY BOOMERS

60 afios-70 afios NACIERON DESDE 1954 HASTA 1964 RANGO 10 ANOS

HASTA 70 ANOS

TRADICIONALISTAS

70 afios- en adelante NACIERON DESDE 1953 PARA ABAJI

DESDE 71 ANOS HASTA 100 ANOS

Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO I11: PROCESO ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL

3.1 Andalisisdd Entorno/ PESTEL

AndlissPESTEL deMagiko

| ntroduccion

Magiko es una marca que se dedica a redlizar velas, exfoliantes y velas hechas con sales mineraes
de Galapagos, cacao amazonico, hierbas medicinales y aceites esenciales. La empresa opera en un
entorno dinamico y comple o, por lo que esimportante realizar un analisis PESTEL para comprender
los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnol dgicos, ambientales y legal es que podrian afectar

Su éxito.
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3.1.1 Factor es Paliticos

Ecuador es un pais con una relativa estabilidad politica, o que favorece lainversion y e desarrollo
de negocios

Politicas comerciales: Ecuador tiene una economia abierta con acuerdos comerciales con varios
paises. Esto facilita laimportacion de materias primas y la exportacion de productos terminados, 1o
gue beneficiaa Magiko.

En este afio 2024 con la subida del VA en nuestro pais le si se ve afectada la empresa ya que sus
costes estan en aumento de las materias primas y hatenido un impacto negativo en los margenes de
ganancia de Magiko.

La empresa ha tenido que aumentar 10s precios de sus productos para compensar el aumento de los
costos.

M edidas que puede tomar Magiko

Buscar proveedores alternativos de materias primas en el mercado local o en otros paises paraobtener
MEjores precios.

Negociar con sus proveedores actuales para obtener descuentos o mejores condiciones de pago.
Desarrollar productos alternativos que utilicen materias primas menos costosas 0 que no requieran la
importacién de insumos.

Aumentar la eficiencia operativa implementando medidas para aumentar su eficiencia operativay
reducir sus costos de produccion.

Comunicarse con sus clientes y explicar asus clientes el impacto del aumento del IVA enlosprecios
de sus productos y ofrecerles aternativas méas economicas.

Regulaciones ambientales. Ecuador tiene leyes ambiental es estrictas que podrian afectar a Magiko.
La empresa debe cumplir con estas leyes para evitar sanciones.

3.1.2 Factores Econdmicos

Crecimiento econdmico: La economia de Ecuador esta creciendo a un ritmo moderado, 1o que
representa una oportunidad para Magiko. Sin embargo, lainflacion y e desempleo son desafios que
podrian afectar €l poder adquisitivo de los consumidores.

Nivel de ingresos: El nivel de ingresos en Ecuador es relativamente bagjo, o que podria limitar la
demanda de productos de [ujo como las velas arométicas de Magiko.

Tendencias del consumidor: Los consumidores ecuatorianos estan cada vez més interesados en
productos naturales y sostenibles, o que beneficiaa Magiko.

Magico es una empresanuevaen por |o tanto estaen crecimiento y tendra reuniones mensuales para
valorar €l rendimiento econdémico y buscar nuevas estrategias paraimpulsar lamarca digitalmente y
en el mercado.

3.1.3 Factor es Sociales

Cultura: La cultura ecuatoriana es rica en tradiciones y creencias que valoran la naturaleza y la
medicina herbal. Esto podria generar interés en los productos de Magiko.
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Concienciaambiental: La conciencia ambiental esta creciendo en Ecuador, 10 que beneficiaaMagiko. Los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos sostenibl es.

Estilo devida: Los estilos de vida estan cambiando en Ecuador, con unatendencia hacia el bienestar y
el cuidado personal. Esto podria generar demanda de |os productos de Magiko.

3.1.4 Factor es Tecnol 6gicos

Comercio electronico: El comercio electronico esta creciendo en Ecuador, 1o que representa una
oportunidad para Magiko. La empresa puede vender sus productos en linea para llegar a una
audienciamas amplia.

L as redes sociales son una herramienta poderosa para e marketing como Facebook, Instagram, Tik
Tok y lacreacion de lapaginaweb de Magiko parapromocionar |os productos y conectarse con los
consumidores.

La innovacion es importante para € éxito en cualquier industria. Magiko debe mantenerse
innovadora para seguir siendo competitiva.

3.1.5 Factores Ambientales

El cambio climético es una amenaza para el medio ambiente y podria afectar la disponibilidad de
materias primas para Magiko. La empresa debe tomar medidas para mitigar su impacto ambiental.
La sostenibilidad es cada vez mas importante para los consumidores. Magiko tendra que demostrar
Su compromiso con la sostenibilidad para mantener unaimagen positiva.

L as regul aciones ambiental es podrian afectar aMagiko. La empresa cumplira con estas leyes para
evitar sanciones.

3.1.6 Factores Legales

Propiedad intelectual: Magiko debe proteger su propiedad intelectual, como sus marcas y disefios,
paraevitar que otros la copien.

Magiko cumplirécon las leyes laborales de Ecuador paraevitar problemas legales.

Magiko cumpliracon las leyes de proteccion a consumidor de Ecuador para evitar problemas
legales.
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3.2 Analissdela Competencia/ 5 FUERZAS DE PORTER

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta Util para entender la competitividad
dentro de laindustria de productos artesanales y naturales donde opera Magiko. A continuacion se
describe este andlisis para Magiko, que elabora velas, exfoliantes y jabones con ingredientes
exclusivos como sales minerales de Gal@pagos, cacao amazonico, hierbas medicinales y aceites

esenciales.

Tabla del poder de Negociacion delos compradores

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

FACTORES DETERMINANTES DEL PODER DEL COMPRADOR

IMPACTO
DEL
CLIENTES COMPRADOR|PRODUCTO! BAJA POSIBILID
EXIGENTE EN EN IDENTIDAD AD
COMPRADOR |RENTABILIDA| CALIDAD Y| DE MARCA|INTEGRACI
DOMINANTE D SERVICIO NATU ON
1] 500 - Sra. Yolanda Aguilar SPA LUNA 5 4 5 4 5
2| 350- Sra. Tijeras Peluqueria 1 1 4 1 1
3 <1/00- Ing. Sofia Moscoso Cosméticas 4 4 4 3 4
4] 450- Luz Maria Gémez Rous Spa 5 3 5 4 5
5
6|
=
SUMA 15) 12| 18} 124 14
PROMEDIO 4 3] 5] 3] 4
NIVEL IMPACTO FUERTE MEDIO MUY FUERTH MEDIO FUERTE
OPORTUNIDAD

Fuente: Elaboracion propia

Tabla del poder denegociacion delos proveedores

F2: PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

FACTORES DETERMINANTES DEL PODER DE LOS PROVEEDORES
IMPACTO
POR
RACLERERES DIFERENCIACIO| POSIBLES
IMPORTANCIA CASA DELOS NY CALIDAD DE| SUBIDAS DE
QUIMICOS PRODUCTO PRECIOS
Casa de los Quimicos S.A 5 5 3
PROMEDIO 5 5 3
NIVEL IMPACTO
OPORTUNIDAD FUERTE FUERTE
AMENAZA MEDIO

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla de amenaza de nuevos entrantes

F4:AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

FACTORES DETERMINANTES DE LA PRESENCIA DE NUEVOS ENTRANTES
LEALTAD
ACCESO DE MARCA
FOSELES COMIFEIDONES PRECIO REQUISITOS | CANALES | Acceso | por
ECONOMIAS DE| CAPITAL/ | DISTRIBUCI| TECNOLOG| PARTE
ESCALA INVERSION ON ICO USUARIO
Azolve Organic Beauty 1 2 3 2 4 1
Nursem 1 2 3 2 3 1
Rahua 1 2 3 2 3 1
SUMA
PROMEDIO 3 6 9 6 10 3
NIVEL IMPACTO 1 3 4 8 5 1
MUY BAJO MEDIO FUERTE MEDIO [MUY FUERTE MUY BAJO
OPORTUNIDAD
AMENAZA

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de amenaza de productos sustitutos

F3: AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

FACTORES DETERMINANTES DE LA AMENAZA DE SUSTITUTOS
DESEMPEN
POSIBLES SUSTITUTOS VOLUNTAD DEL o
CALIDAD-SUSTITUTO MEJORAL | USUARIO DE | PRECIODEL [SUSTITUTO!
ETIQUETADO TERMICO SUSTITUIR SUSTITUTO | FACIL USO
EMPRESA NATU 3 3 2 1
SUMA 3 3 2 1
PROMEDIO 3 3 2 1
NIVEL IMPACTO MEDIO MEDIO BAJO MUY BAJO
OPORTUNIDAD
AMENAZA

Fuente: Elaboracion propia

Tabladerivalidad entre competidor es

F5: RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

FACTORES DETERMINANTES DE LA INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD
GRADO
DIFERNCIACI
INTENSIDAD ONDE IDENTIDAD
CATEGORIAS COMPETIDORES RIVALIDAD | PRODUCTOS | DEMARCA
NATU 3 2 5
MAMATUNGURAHUA 3 2 2
FIORE 3 2 3
PRODUCTOS NATURALES
DE LA AMAZONIA Y DEL
MAR DE GALAPAGOS DE
ECUADOR
SUMA 9 6 10
PROMEDIO 3 2 4
NIVEL IMPACTO MEDIO BAJO FUERTE
OPORTUNIDAD
AMENAZA

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 ldentificacion de Oportunidades

Oportunidad: Ofrecimiento de productos exclusivos de ingredientes amazénicos.

Uso deingredientes Unicos y de atacalidad como el cacao amazénico y salesminerales

de Galgpagos. Diferenciacion clara en e mercado por la exclusividad de los
ingredientes.

Puede mejorar la eficiencia operativa, reducir costos y garantizar lacalidad y consistenciade
losinsumos. Fortalecer la presencia en linea parallegar a una audienciagloba y mantener la
fidelidad.

3.4 ldentificacion de Amenazas

Amenaza: Si |os sustitutos ofrecen mejor desempefio 0 menor costo, representan unamayor amenaza.
La capacidad de Magiko paradiferenciar sus productos o mejorar su relacion calidad-precio es clave.
Magiko readlizara andlisis constantes del mercado para anticipar movimientos de la competencia y
nuevas entradas.

Ampliar la presencia en plataformas digitales y redes sociaes. Utilizar influenciadores y camparias
de marketing dirigidas parallegar a audiencias especificas.

3.5 Anadlissinternodela Empresa/ CADENA DE VALOR

El andlisisinterno de laempresaMagiko através de la Cadena de Valor de Porter identificay evala
las actividades que crean valor para €l cliente y contribuyen ala ventgja competitiva de la empresa.
A continuacién, se presenta un desglose detallado de las actividades primarias y de apoyo en la
cadena de valor de Magiko.
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Tabladeandlisisdelacadenade valor

Andlisis de la Cadena De Valor

. , Fortalezas Debilidades
Categoria | Area SubArea _
Por Que Aplica Por Que
Gerencia General X | Noexiste una cultura organizacional definida
Planificacion X [Tene claro a dénde va la empresa
Direccidn | Gestion Ambiental X | labora con materiales biodegradables y naturales de la amazonia y el mar de Galépagos
Caja X |Existe liquidez, las mayores vetas son de contado.
Tesorerfa X |Existe una buena planficacion del flujo de dinero.
Finanzas | Contabilidad X {Se tendrd un sistema contable actualzado y definido.
Cobranzas x| iste un motorizado para cobos y entregas a domiciio X | NO existe proceso definido de cobranzas
Actividad
d Seleccion X [Nose tiene un proceso definido para el reclutamiento y seleccion del personal
esae
Promocion X | Nose tiene definido uns ruta de desarrollo para el colaborador
Apoyo .., .
RRHH  {Planes de Carera X | Nose tiene definido el ppan carrera dentro del rea comercial.
(Staff) ‘ -
Incentivos Cuenta con un plan de incentivos por ventas
Sistemas de Gestion del Conocimiento X No existe. La cultura organizacional no estd defnido
Lineas de Produccion X {Se contara con expertos y calificados para el proceso productivo
Disefio X | Nose tiene definido un disefio estructural de fas fineas de produccion
Tecnologi | nstalacion de Plata X (Es muy imitado as instalaciones de fa planta
Inversion en Maguinas y Equipos X {Exste un capital de trabajo instalado en la planta
Redes Informaticas X {Erste la experticia y el acceso a redes y creacin de pdgina web de Magko.
Disefio de Cadena de Sumnistros X [l proceso estd definido y se cumple  cabalidad
Compras | Selecion de Proveedores X {Somos muy exigentes con los proveedores y se fomenta el costo-beneficio
., | Disefo y Desarrollo de Nuevas Lineas de Prodcuto X |Estan inovando con nuevas fingas de produccion
Innovacion
Implementacion de Sistemas de Calidad X {Existe un exigente control de calidad
Produccion
Implementacidn de Sistemas de Seguridad Laboral y Ambiental | X |Hay un buen control y capaciatacipon constante para evitar riesgos
. Implementacion de Sistemas de Calidad x| iste un control de calidad de entregas
Actvidades [
Primarias bk
Implementacidn de Sistemas de Seguridad Laboral y Ambiental X {Existe un sistema de seguridad
Lanzamiento de Nuevas Lineas de Productos X {Seinnovara constantemente con nuevas altemativas para el consumidor
Mercadeo |Desarrolo de Canales de Distrbucign X [Llegsremos al 95% del mercado con més y mejores canales de distrbucion
Servicio o o
Implantacidn de Sistemas de Atencion al Cliente X
Posventa Se cuenta con una AW
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Fuente: Elaboracion propia

3.6 Ildentificacion Fortalezas

Tiene claro adonde vala empresa

Elabora con material es biodegradables y naturales de laamazoniay el mar de Galapagos.
Existe liquidez, 1as mayores vetas son de contado.

Existe una buena planificacion del flujo de dinero.

Existe un motorizado para cobros y entregas a domicilio

Cuenta con un plan de incentivos por ventas

Se contara con expertos y calificados para el proceso productivo

Existe un capital de trabajo instalado en la planta

Existelaexperticiay e acceso aredesy creacion de paginaweb de Magiko.

En disefio de cadenas de suministros, € proceso esta definido y se cumple a cabalidad
Somos muy exigentes con los proveedoresy se fomenta el costo-beneficio.

Se seguirdinnovando con nuevas lineas de produccion.

Existe un exigente control de calidad.

Hay un buen control y capacitacion constante para evitar riesgos.

Existe un control de calidad de entregas

Existe un sistema de seguridad

Seinnovara constantemente con nuevas aternativas parael consumidor en cuanto al lanzamiento de
nuevas lineas de productos.

Llegaremos a 95% del mercado con mas y mejores canales de distribucion.

Se cuenta con una FFVV en implantacién de sistemas de atencion a cliente.

3.7 I dentificacion debilidades

En cuanto ala categoria de Gerencia Genera no existe una cultura organizaciona definida

No existe el areade contabilidad |o cual se tendré un sistema contable actualizado y definido.

No setiene un proceso definido para € reclutamiento y seleccién del personal, por lo que afuturo se
implementara un departamento de RRHH.

No setiene definido unaruta de desarrollo parael colaborador, por lo que se desarrollaraen e futuro
departamento de RRHH.

No setiene definido el plan carreradentro del area comercial, por lo que se desarrollara en € futuro
departamento de RRHH.

No existe. La cultura organizacional no esta definido, se implementara un sistema de gestion de
conocimiento en el futuro departamento de RRHH.

No setiene definido un disefio estructural delaslineas de produccion seimplementaraun sistemade
disefio en €l area de tecnologia.

Es muy limitada las instalaciones de la planta, Magiko buscara estrategias de comercializacion e
implementara una planta mas amplia.
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3.8 Matriz FODA INICIAL

Esta matriz FODA inicial proporciona una vision general de la posicion actual de Magiko y las posibles direcciones
futuras que la empresa podria considerar a desarrollar estrategias para su crecimiento y éxito continuo. Es importante
que Magiko este andlisis mas exhaustivo y detallado paraidentificar y priorizar |as areas clave de enfoque en su estrategia
empresarial

A continuacion su andlisis;

Tablade FODA inicia

FODA
FUERZAS-F EFI DEBILIDADES-D EFI
1 B HlEn cuanto ala categoriade Gerencia Genera no existe una culturalf™
Tiene daro adonde valaempresa Organizadond definida
2|[Elabora con materiaes biodegradables y naturales|™" 2[No existe €l érea de contabilidad lo cua se tendrd un sistema||™
delaamazoniay & mar de Gagpagos. contable actuaizado y definido.

w
=
T
w

No setiene un proceso definido parad reclutamiento y seleccion del
persond, por lo que afuturo seimplementara un departamento de
No se tiene definido unaruta de desarrollo parael colaborador, por |[®

Exige liquidez, las mayores vetas son de contado.

IS
@
IS

Existe una buena planificecion de flujo de dinero. lo que se desarrollara en d futuro departamento de RRHH.

5||Existe un motorizado para cobros y entregas al® *||No setiene definido € plan carrera dentro del &reacomercid, por lo ||*
domicilio que se desarrollara en € futuro departamento de RRHH.

6 ® °INo existe. La cultura organizacionad no esta definido, se|™
Cuenta con un plan de incentivos por ventas implementara un Sgtema de gestion de conocimiento en d futuro

"|Se contara con expertos y calificados para d|™ "INo setiene definido un disefio estructural de las lineas de produccion ||™*
proceso productivo <e implementara un Sstema de disefio en € &rea de tecnologia

©
@
@

Es muy limitada |as instalaciones de la planta, Magiko buscaral[™*

Existe un cepitdl de trabgjo instalado enlaplanta egrategias de comercidizacion e implementara una planta més

9lExiste la experticiay € acceso aredes y creacion|[® ° B
de paginaweb de Magiko.

N disefio de cadenas de suministros, e proceso (|® 10 "
estadefinido y se cumple acabdidad

1lSomos muy exigentes con los proveedores y se||® i B

fomenta d costo-beneficio.

Se seguird innovando con nuevas lineas de B B
produccion.
OPORTUNIDADES-O EFE AMENAZAS-A EFE
HfOportunidad: Ofrecimiento de productos exclusivos|[® B "
de ingredientes amazonicos. Amenaza: S |0s sugtitutos ofrecen mejor desemperio o menor costo, rey
2[[Uso deingredientes Unicos y de altacalidad comod ||'™F 2[[IMagiko realizara andlisis constantes del mercado para anticipar ||*
cacap amazonico Yy sales minerales de Galapagos. movimientos dela competenciay nuevas entradas.

3 IMF 3 M
Diferenciacion clara en € mercado por la La capacidad de Magiko para diferenciar sus productos o mejorar su re
4|[exclusividad B 4 M
Puede megorar la eficiencia operativa, reducir costos Ampliar la presenciaen plataformas digitales y redes sociales. Utilizar

)
o

y garantizar la calidad y consistencia de losinsumos. [ influenciadores y campafias de marketing dirigidas parallegar a F

Fortalecer lapresenciaen lineaparallegar aunaaudi

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV: PROCESO ESTRATEGICO COMERCIAL

4.1 Marketing Mix 4Ps

4.2.1 Estudiode Marca

Nuestra empresa MAGIKO se va a enfocar en € arquetipo de CUIDADOR 60%, los productos y
servicios de Magiko estén disefiados para mejorar la vida de las personas. Esto puede incluir
productos de salud y bienestar, servicios de cuidado personal, o cualquier cosa que aporte valor ala
vida de los clientes de una manera significativay positiva,

En susredes sociaes, Magiko compartira contenido queinspire y edugque asu audiencia sobre temas
de salud, bienestar y cuidado personal.

AMANTE 40% por su comunicacion emociona, Magiko se comunica de manera que toca el
corazén de sus clientes, utilizando un lenguaje cargado de emociones y apelando alos deseos y
aspiraciones personales.

CREADOR 40% Internamente, Magiko fomenta una cultura de innovacién y creatividad.

Esto puede incluir espacios de trabgjo creativos, programas de incentivos paraideas innovadoras y
una estructura que apoye & pensamiento creativo.

4.2.2 Reconocimiento de marca
Campanias Publicitarias Creativas
Creando camparias publicitarias que destaguen la originalidad.
Creatividad de los productos.
Utilizamos medios visual es impactantes y mensajes inspiradores.
Historias de Marcaen redes sociales como ISNTAGRAM, FACEBOOK, TIK TOK.TIK TOK

Contamos la historia detras de los productos y la marca, destacando €l proceso creativo, lapasion y
lainnovacion que se invierte en cada producto.

CampanasBTL con testeo de producto

Realizaremos testeo de productos en las manos de |os clientes (exfoliantes) para que puedan sentir
lasensacion delas sales minerales del mar de Galgpagos y puedan ver lalimpieza quereaizaen sus
manosy latexturade suavidad que dejala exfoliacion.
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Socializacion con € publico einteractuar con €l cliente

Ferias y Exposiciones, Magiko participara en ferias y exposiciones relevantes para la industria,
mostrando los productos y permitiendo que los asistentes experimenten la innovacion de primera
mano.

Actividades de exhibiciones de producto.

Mi emprendimiento es nuevo y mi presupuesto no me da de momento para ferias pagadas, as que
contamos con espacios que sean para exposicion de diferentes Instituciones gubernamentales,
fundaciones, municipal es, educativas donde | os Stands no son de paga 'y me permitiracomercializar
mis productos y con esas ganancias generar un capital para otros espacios de més continuidad
pagados en unos sei's meses mas adel ante donde me permitira generar més recursos financieros para
Stands pagados y muy visitados.

4.2.3 Personalidad de marca

La personalidad de la marca Magiko es creativa, innovadora, inspiradora, estética, auténtica y
empoderadora. Estos atributos no solo definen la identidad de la marca, sino que también guian
todas sus actividades y comunicaciones, creando una conexion profunda y significativa con sus
clientes.

Magiko se presenta como una marca que valora la pureza y la autenticidad de los ingredientes
naturales. Sus productos estan elaborados con ingredientes ecol gicos y sostenibles, reflggando un
profundo respeto por la naturaleza

La marca transmite una sensacion de lujo y exclusividad, destacando la calidad superior de sus
productosy el origen exdtico de susingredientes. Los productos de Magiko son unaindulgenciapara
los sentidos 'y €l cuidado personal.

Magiko enfatiza el bienestar y € cuidado del cuerpo y lamente. Sus productos estén disefiados para
nutrir, relgjar y revitalizar, proporcionando una experiencia sensorial completay beneficios parala
salud.

La marca celebralariqueza de los ingredientes provenientes de lugares Unicos y remotos como las
Islas Galapagos y la Amazonia. Magiko invitaalos clientes aun vigje sensorial y cultura através
de sus productos.

46



U RUMINAHUI
4.2.4 Categoria de productos

MAGIKO se categoriza en productos de cosmética organica de la amazonia ecuatoriana creada para
todas las edades desde nifios hasta adultos mayores ya que son productos totalmente organicos sin
temor a ser perjudicia y es paratodo tipo de pieles.

CATEGORIA VELAS

Velas con aceites esencialesy hierbas medicinales
L as hierbas medicinal es proporcionan una experienciarelgjante
y purificadora, infusionadas con aceites esenciales para promover el bienestar emocional y fisico.

CATEGORIA EXFOLIANTES

Exfoliantes Corporales

Exfoliantes con Cacao Amazonico, que combinan €l poder antioxidante del cacao con otros
ingredientes naturales para una piel suave y rejuvenecida, a base de sales minerales que eliminan
las células muertas de la piel y promueven laregeneracion celular.

CATEGORIA JABONES
Jabones Artesanales

Jabones, que proporcionan beneficios terapéuticos y curativos con aceites esenciales para ofrecer una
limpieza suave y aromaterapia en cada uso.

4.2.5 Mezcla de productos

VELAS EXFOLIANTES JABONES

Velascon aromas de Exfoliantes de cacao Jabones deglicerinacon
frasco con tapa amazonico con frascode | mezclade hierbas
hexagonal . tapa redonda. medicinales, aceites

esencialesy colorantes
naturales y aromas.

Exfoliante de hierbas
medicinal es con frasco de
tapa redonda.
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4.2.6 Matriz de Ansoff

Matriz de Ansoff
—— -~ %
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: 00D ACTUALES 0QC NUEVOS
EMPRESA MAGIKO = Penetracion de Desarrallo de
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< e e da Desarroliare nuewas preduces
o c : Caplacion de clisntes e
WA amTE IO a l;."..' del oo
de la competencia Sepun la demoardas de fos
* chemtas de mi segmamo de
o Lo
o mercado
<
el 8
I D © DESARROLLO DE Ewhole: DIVERSIFICACION
B MERCADO ! '
Comergss (on proyects ol oo para
S PORIN ODETRCIoNES B Nvevaz Orobar NueYas I083S JATes Se Und
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GRAFICO 8

427 MatrizdeCiclodeVida

INTRODUCCION

Mi emprendimiento esta en etapa de introduccion y para esto realizare las siguientes
estrategias

Crear Conciencia de Marca: Durante estafase crucial, €l objetivo principal de Magiko
es dar a conocer su marcay sus productos Unicos al publico objetivo. Esto incluye educar
alos consumidores sobre los beneficios y lacalidad delosingredientes natural es utilizados
en cada uno de sus productos.

Establecer la Diferenciacion: Magiko busca diferenciarse en € mercado a través de su
enfoque en la naturalidad, la autenticidad y la sostenibilidad. La empresa se esfuerza por
destacar entre la competencia mediante la oferta de productos que no solo son efectivos,
sino tambi én respetuosos con & medio ambiente y beneficiosos paralasalud y €l bienestar.

Introduciendo al mercado una lineainicial de productos gue encapsulan la esencia 'y los
beneficios de los ingredientes exoticos que emplea. Esto incluye velas arométicas que
utilizan sales minerales de Galapagos para una experiencia relgante, exfoliantes
enriquecidos con cacao amazonico para una piel suave y rejuvenecida, y jabones que

incorporan hierbas medicinales y aceites esenciales para unalimpieza natural y nutritiva.

48



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

Utilizaremos plataformas digitales como redes sociales, blogs especializados y emall
marketing, comunicando su historia, valoresy productos de manerapersuasivay educativa.
Las camparias estan disefiadas para captar la atencién de los consumidores interesados en
productos naturales y de dta calidad, al tiempo que transmiten la historia detrés de cada
ingrediente y la pasion por la artesania.

Redlizare en ferias artesanales eventos exclusivos de lanzamiento y demostraciones en
puntos estratégicos para permitir que los consumidores experimenten los productos
directamente. Estas experiencias no solo ayudan a construir la confianza del consumidor,
sino que también generan boca a boca positivo y refuerzan la percepcion de calidad y
exclusividad de lamarca.

Magiko iniciara con precios de penetracion con opciones de productos a menor precio.

428 MatrizBCG

MAGIKO

INTERROGANTE

Mi producto actuamente es INTERROGANTE, porque el mercado en € que yo estoy

comerciaizando esta en franco crecimiento, a manera de dos digitos anualmente y soy el tercer

lider tengo una participacion del mercado del 30% en mi segmento de mercado.
Mi objetivo es en dos afios convertirme en lider

Crear una conexion emociona con los consumidores mediante camparias de marketing que cuenten

la historia de tus productos y sus origenes. Utilizando €l storytelling pararesaltar como los
productos mejoran lavida de mis clientes.

Crear programas de fidelizacion que recompensen alos clientes por sus compras repetidas y por

recomendar a nuevos clientes.
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Lanzar ofertas especial es, descuentos y promociones para atraer a nuevos clientes y mantener alos

existentes.

Asegurar de que mis productos sean de lamas ata calidad posible. Esto puede incluir mejoras en
laformulacion, presentacion del producto y 1a experiencia de uso.

4.3 PRECIO

PRODUCTON. 1

PRECIO UNITARIO DE UN EXFOLIANTE

(00 WANA
TENO, DESCRIPTION UNITARIO TUNGURAK
MARGEN | PRECIO| PVP | NATU | UA | FOIRE
Y HIFOLATE s g B BB [S 4A0]$ 4H0 S 0
PRECIO UNITARIO DE VELAS
C0STO WANA
DESCRIPTION UNITARIO TUNGURAK
MARGEN | PRECIO] PVP | NATU | UA | FOIRE
B = s aym B %S 6K %55 a]$ AN
PRECIO UNITARIO DE JABONES
(0810 A
DESCRIPTION UNITARIO TUNGURAH
WARGEN | PRECIO| PVP | NATU | UA | FOIRE
! JOONES S om B UES MG A0S 40§ LA
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4.3.1 Célculo del Margen del portafolio del emprendimiento por categoria

PRODUCTO: EXFOLIANTES

EMPRESA MAGIKO

PRODUCTO EXFOLIANTES
COSTOS FIOS VALOR  TOTAL
INVERSION INICIAL PAGO
DE CUOTA DEL BANCO 10000 1/36 320 320
SERVICIOS BASICOS 120 120
PUBLICIDAD 130 130
AYUDANTE DE BODEGA 475 475
TOTAL 875 875
VENTAS= 265
COSTO FlIO 875
PRECIO PONDERADO 5,98
COSTO UNITARIO VARIABLE 2,69
COMPROBACION= 712,85 712,85
COSTO UNITARIO
COSTO UNITARIO 5,98
COSTO VARIABLE 2,69
COSTO FlIO 875
UNIDADES 265 UNIDADES
VENTAS=
UTILIDAD 1500
COSTO FlIO 875
PRECIO PONDERADO 5,98
COSTO UNITARIO VARIABLE 2,69
COMPROBACION=

COSTOS VARIABLES

SAL MARINA DE GALAPGOS 2.50 (500 GR)/4FRASCOS YA PREPARADO

ACEITECOCO 1LTR/15
FRASCOS/TAPA PARA EXFOLIANTES.SCAJAS DE 12U
COLORANTES VARIOS COLOR 1,88 KG

CACAO 1KG
TOTAL

SE DEBEN VENDER AL MES 265 UNIDADES PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
11 EXFOLIANTES DIARIOS

1584,7 EN DOLARES MENSUALES
65,78 AL DIA EN DOLARES

1584,7 EN DOLARES

27 UNIDADES AL DIA

4317,56 CANTIDAD EN DOLARES AL MES

166,06 VENTAS AL DIA

Fuente: Elaboracion propia

VALOR TOTAL

25
20,71
53,6
1,88

3

721,8844 SE DEBEN VENDER AL MES 722 UNIDADES PARA ESTAR EN PUNTO DE EQUILIBRIO

0,625
1,38
0371
0,12
02
2,69
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PRODUCTO: VELAS

EMPRESA MAGIKO
PRODUCTO VELAS
COSTOS VARIABLES VALOR TOTAL
PARAFINA PARA VELAS3.57 KG /4FRASCOS 3,57 0,89
FRASCOS/TAPA PARA VELAS .5CAJAS DE 12U 53,6 0,371
ACEITE ALMENDRAS 1LTR/15 20,71 1,38
COLORANTES VARIOS COLOR 1,88 KG 1,88 0,12
HIERBAS MEDICINALES ROMERO 1 0,00625
CANELA 1 0,00625
TOTAL 2,7735
VENTAS= 2,6275 SEDEBEN VENDER AL MES 263 VELAS AL MES PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
COSTO FlO 875 10 VELAS DIARIAS
PRECI PONDERADO 6,16
COSTO UNITARIO VARIABLE 2,77 1620,08 EN DOLARES MENSUALES

61,60 EN DOLARES ALDIA
Fuente: Elaboracién propia

PRODUCTO: JABONES

EMPRESA MAGIKO
PRODUCTO JABONES
COSTOS VARIABLES VALOR  TOTAL
GLICERINA PARA JABON NATURAL 7,65/KG/5 7,65 1,53
COLORANTES VARIOS COLOR 1,88 KG 1,88 0,12
ACEITE ARGAN 1LTR/15 20,71 1,38
ROSAS DESHIDRATADAS 1 0,00625
CLAVO DE OLOR 1 0,00625
TOTAL 3,0425
VENTAS= 533,5365 SE DEBE VENDER 534 JABONES AL MES PARA ESTAR EN PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTO FlIO 875 21 JABONES DIARIOS
PRECIO PONDERADO 4,68
COSTO UNITARIO VARIABLE 3,04 2,499,12  EN DOLARES AL MES

96,12 EN DOLARES AL DIA
Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2 Estrategia defijacion de precios por cada producto o servicio

Magiko entrara con fijacion de penetracion de mercado, ya que € mercado es muy

cerrado, con un margen promedio del 55%, para exfoliantes, 55% velasy para
jabones 35%.

4.3.3 Punto de Equilibrio de cada producto o servicio

Producto: Exfoliante

VENTAS= 265 SE DEBEN VENDER AL MES 265 UNIDADES PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
COSTO FlJO 875 11 EXFOLIANTES DIARIOS
PRECIO PONDERADO 5,98
COSTO UNITARIO VARIABLE 2,69
1584,7 EN DOLARES MENSUALES
COMPROBACION= 712,85 712,85 65,78 ALDIA EN DOLARES

Producto: velas

VENTAS= 2627 SEDEBEN VENDER AL MES 263 VELAS AL MES PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
5
COSTO FlIO 875 10 VELAS DIARIAS
PRECI PONDERADO 6,16
COSTO UNITARIO VARIABLE 2,77 16200 EN DOLARES MENSUALES
8
61,60 EN DOLARES AL
DIA

Precio: Jabones

VENTAS= 533,536 SE DEBE VENDER 534 JABONES AL MES PARA ESTAR EN PUNTO DE
5 EQUILIBRIO
COSTO FIIO 875 21 JABONES DIARIOS
PRECIO PONDERADO 4,68
COSTO UNITARIO VARIABLE 3,04 2,499,12 EN DOLARES AL MES
96,12 EN DOLARES AL

DIA
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4.3.4 Catélogo de Productos. Car acteristicas, Beneficios, Precio

Producto: Veas

IMAGEN REFERENCIALSPREGINTE
POR NUESTRDS PRODUCTOS @0952229499

GRAFICO 9
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Producto: Exfoliantes

Cr g
& =2 | IMAGEN FEFERENCIALSPREGUNTE
u‘e'ﬁ I FOR NUESTROS PROGUCTOS 962220499

GRAFICO 10
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Producto: Veas

GRAFICO 11

IMAGEN REFERENCIALsPREGUNTE
POR RUESTROS PROCUCTDS

@’?9962220499

CUADRO DE COSTO, MARGEN Y PRECIO CON LOSPRODUCTOS QUE
ESTAN EN CATALOGO

DESCRIPCION

COSTO

MARGEN

PVP

EXFOLIANTE CON
SALESMINERALES
DEL MAR DE LAS
ISLAS
GALAPAGOS

$2.69

55%

$5.98

VELAS
AROMATICAS
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ELABORADOS
CON CACAO

AMAZONICO DE
ECUADOR $2.77 55% $6.16

JABONES DE
GLICERINA
ELABORADOS 0

CON HOJAS DE $3.04 35% $4.68
ROMERO

Link de PDF

file://IC:/User SPERSONAL /Downloads/A% C3% Bladir % 20un% 20poco% 20de
% 20texto.pdf

Link devideo utilizando lalA

https://youtube.com/shortsBB4s]JP| OnOE?featur e=shar e

4.3.5 Budget en unidades

MAGIKO
Presupuesto por SKU UNIDADES
Responsable: XIMENA HIDALGO

B U D G E T 2024

Item

Descripdon ~ ENE  FEB  MAR ABR MAY JUN JUL  AGO SEP OCT NOV DIC  TOTAL

1001 EXFOLIANTES(S,%8) 25 % B 265 00 % 25 ¥ % W W 25 B
1002 VELAS (6,16) 23 %3 B0 23 B 63 0 ¥ % WM 40 263 M
1-003 JABONES 4,68 5 534 N0 534 60 34 M 54 M M 600 54| 6568
0

0

13214

0

TOTAL 1062 1062 1110 1062 1180 1062 1085 1062 1062 1085 1320 1062 | 13214
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4.3.6 Budget en dolares

MAGIKO
Presupuesto por SKU DOLARES
Responsable: YIMENA HIDALGO

B U D G E T 202 4

|Item |Descripci6n ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
1-001 EXFOLIANTES(S98) 1585 1585 1674 1585 1794 1585 1644 1585 1585 1644 1913 1585 19764
1002 VELAS (6,16) 1620 1620 1674 1620 1724 1620 1663 1620 1620 1663 2464 16201 20528
1-003 JABONES 4,68 2499 2499 2574 2499 2808 2499 2499 2499 2499 2527 2808 2499 30709
0
0
71001
TOTAL 54 5704 5922 5704 6326 5704 5806 5704 5704 5834 7185 5704 71001

4.4PLAZA O CANALESDE COMERCIALIZACION

4.4.1 Estructura del canal total
CANAL DE DISTRIBUCION MAGIKO

ECUADOR

MAGIKD ECUARGR

CANALES PARL PRODUCTOS
NS .

CANAL MOTERND 0

AUTOSERVICIOS

CANAL DISTRIBUIDORES

A

CISTRIDIDCRES DE
VELAS , TASONES Y

Lot Aol n)

COORP ORATION FAVORITA

LIANTES

.

LOTALES PREOUEADS DE

COSMETICA

ZARES »
1

SANTA MaRLA

VENTAS DE

HaTLEAL

LOCALES DE BELLETA
— - [ |

CONSUMIDOR FINAL

CONSINNDOR FINAL

GRAFICO 12

CONSUMIDOR FINeL

CaNal PROMOCIOMNAL

l

DISTRIBUIDORES
PROMOCIONALES

EMIRESAS DE COSMETICA
NATURAL: ZXPOLIANTES
VELAS , JABONES

l.l

CONSUMIDOR FINAL
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Estructura del canal digital

CANAL DE COMERCIALIZACION
DIGITAL MAGIKO ECUADOR

MAGIKD ECUADOR
CAMALES DE

CAMAL ECOMMERCE N.2 CAMAL ECOMMERCE M. 3
CaMaL ECOMMERCE M. 1

\ |

SITIO WEB/TIENDA EN

MARKET FLACE LIMEA ALY
FACEBOK INTEGRACION COMN REDES
IMSTAGRAM SOCIALES CONTAC CEMTER
YOUTUBE

T | 0

COMSUMIDOR FIMAL CONSUMIDOR FIMAL COMNZUMIDOR FIMAL CONZUMIDOR FIMAL

GRAFICO 13

4.4.2 Nichos de mer cado por cada canal y su # de potenciales clientes

Por medio de estos canales, el tradicional como €l digital voy atener este nicho de mercado y mis
clientes potenciales.

CANAL DE DISTRIBUCION TRADICIONAL

NICHO DE MERCADO: Consumidores que buscan productos libres de quimicos, naturales y
organicos.

Personas conscientes de la salud y del medio ambiente que prefieren ingredientes naturales y

sostenibles.

Consumidores leales y dispuestos a pagar un precio premium por una experiencia de cuidado

personal Unico.
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CANAL DE DISTRIBUIDORES

Distribuidores grandes de velas, jabones y exfoliantes distribuirian a locales pequefios de ventas de
cosmética natural como spas, salones de belleza, spas, hoteles, hostales.

CANAL MODERNO O AUTOSERVICIO

COORPORACION FAVORITA
SANTA MARIA

CANAL PROMOCIONAL

Distribuidores promocionales que distribuyan a empresas de cosmética natural de alto valor
boutiques de productos naturales, tiendas de belleza de ata gama.

CANAL DE COMERCIALIZACION DIGITAL MAGIKO ECUADOR

NICHO DE MERCADO Consumidores mayores de 18 afios hombres y mujeres que buscan
productos libres de quimicos, naturales y organicos.

Personas conscientes de la salud y del medio ambiente que prefieren ingredientes naturales y
sostenibles.

Consumidores leales y dispuestos a pagar un precio premium por una experiencia de cuidado
personal unico.

Magiko cuenta con |os siguientes canales:

ECOMMERCE N.1
MARKETPLACE

Plataformadigital que facilitalacompray venta de productos o servicios entre multiples vendedores
y compradores.

Instagram, |deal para compartir imagenes atractivas de los productos, videos de demostraciones,
testimonios de clientes y contenido detras de escena. Las funciones de compras de Instagram también
permiten ventas directas.

Facebook, Util para crear una comunidad, publicar actualizaciones de la empresa, eventos y
promociones. Lafuncién de tienda de Facebook puede integrarse para ventas directas.

YouTube, Publicar tutoriales de uso de productos, historias de la marca, testimonios de clientes y
contenido educativo sobre los ingredientes.

Con estas estrategias aspiro llegar a 15000 clientes potenciales.

ECOMMERCE N.2
SITIOWEB O TIENDA EN LINEA

Magiko publicara articulos sobre los beneficios de los ingredientes naturales, consegjos de cuidado
personal, historias sobre las Islas Gal apagos y |a Amazonia ecuatoriana, y noticias sobre la empresa.
SEO, Optimizacion del sitio web para motores de blsqueda para aumentar la visibilidad en linea.
Con estas estrategias aspiro llegar a10000 clientes potenciales.
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ECOMMERCE N.3
ACV

Asesores Comerciales Virtuaes quienes por medio de nuestras redes sociales que solicitan
asesoramiento e informacion

Magiko utilizara sistemas de gestion de relaciones con clientes, CRM pararastrear y calificar leads.
Interactuar con clientes potenciales a través de correos el ectronicos, chats en vivo, video llamadas y
redes sociales.

Responder preguntas, proporcionar informacion sobre productos o servicios, y abordar
preocupaci ones u objeciones.

Enviar material de marketing digital, como folletos electronicos, videos explicativos y estudios de
Caso.

Analitica Web: Google Analytics y otras herramientas de andisis para entender €l comportamiento
delos usuarios en €l sitio web y mejorar la estrategia de ventas.

Con estas estrategias aspiro llegar a 8000 clientes potenciales.

4.5 PROMOCION
4.5.1 Plan deMedios: Tradicional y Digital; ATL & BTL
TRADICIONAL

Lapromocion que MAGIKO realizara desde € mes de octubre hasta mediados del mes de diciembre
por fuerza de ventas por temporada navidefia que es donde mas se vende las velas y como adicional
los jabones y exfoliantes pararegal o en estas fechas.

Lo realizaremos mediante estrategia BTL en stands gratuitos gestionados por la representante
XimenaHidalgo con | as fundaciones que dan stands y espacios gratuitos hasta tener una utilidad que
nos permita pagar stands de otra indole y ventas més altas.

Testeo de productos en ferias

Objetivo: Aumentar lavisibilidad y ganar nuevos clientes.

GRAFICO 14

60



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI
SEGMENTO

Hombres y mujeres de 18 afios en adelante amantes de cuidado de su piel y energia

Ciudad — Quito y més adelante a nivel nacional dentro de Ecuador.

DIGITAL

Estrategias paraatraer y enganchar a publico objetivo.

Promocionaremos la marca Magiko en Facebook, Instagram, Y ouTube que sus péginas se cred para
hablar y detalar en que se especializan los productos que son elaborados con sales minerales de
Galépagos, cacao amazonico, hierbas medicinales etc.

Campaiias Viraes. Creando contenido que tenga €l potencial de ser ampliamente compartido y
comentado en redes sociales.

Organizaremos eventos virtuales en tiempo real que sorprendan y atraigan la atencién del pablico.

4.5.2 Promocion deMarca: Top of Mind & Direccién estratégicay Plan de Accién
ACTIVIDADES DE PROMOCION DE MARCA

DIRECCION ESTRATEGICA

*Implementaremos varias estrategias y tacticas paraatraer y enganchar al publico objetivo.

*En las paginas de Facebook, Instagram, YouTube promocionaremos y detallaremos en que se
especializan los productos.

Con videos explicativos, catdl ogos de productos y resefia historica de la marca.

En vivos donde se explicalos usos de los productos, las promociones y los regal os y descuentos.

A continuacion video y catdlogo de los productos MAGIKO

https://youtube.com/shortsBB4sJPi OnOE X eature=share

file://IC:/UsersPERSONA L/Downl oads/ A %C3%B 1adir%20un%20p0c0%20de%e20texto. pdf

PLAN DE ACCION

Explicaremos e cuidado personal natural y alavez promocionando productos exoticos como velas,
exfoliantes y jabones hechos con sales minerales de las Islas Galgpagos y cacao amazonico
ecuatoriano

Objetivo: Aumentar lavisibilidad y ganar nuevos seguidores.

Magiko continuara con camparias BTL y testeo de producto en especia con los exfoliantes.
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4.5.3 Promociones por Canales: Direccion estratégicay Plan de Accion

DIRECCION ESTRATEGICA

Afianzar € conocimiento de lamarcay producto

Implementaremos estrategias paraatraer y enganchar a publico objetivo en las péginas de Facebook,
Instagram, Y ouTube promocionaremos y detallaremos en que se especializan |os productos.

PLAN DE ACCION

Subiremos Vvideos explicativos, catalogos de productos y resefia historica de la marca.
En vivos donde se explicalos usos de |os productos, las promociones y los regal os y descuentos.

A continuacion video y catdlogo de los productos MAGIKO

https://youtube.com/shortsBB4sJPi OnOE X eature=share

file://IC:/UsersPERSONA L/Downl oads/ A %C3%B 1adir%20un%20p0c0%20de%e20texto. pdf

4.5.4 Promocion Canal Digital

La promocién que MAGIKO redizara semanalmente envios de informacion de los productos
MAGIKO sus bondades y las ofertas y la compra en linea tanto en INSTAGRAM, FACEBOOK
YOUTUBE ,y en fechas navidefias por ser festivas se realizaria proyectos intensivos de persuasion
y llamado ala accion para adquirir nuestros productos de MAGIKO desde mediados del mes de
octubre hasta el 20 de diciembre ya que en estas fechas es muy comercializado como producto
estrellalas velas, y los combos de jabones y exfoliantes como regal os adicionales.

Promociones y descuentos, combos de productos por navidad.

Subir alas redes sociales a diario estas publicaciones con los productos y sus ofertas por temporada
con fotos y videos explicativos navidefios.
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455 TradeMarketing: Merchandising, | mpulsacion, Vitrinismo
Al no tener local de momento, trabgjare desde mis paginas en redes sociales como Facebook e
Instagramy YouTube.

A continuacion €l link del video promocional en YouTube.

https://youtube.com/shorts/BB4sJPi OnOE X eature=share
Facebook

https://www.facebook.com/profil e.php?id=100064644794289

Instagram

https://www.instagram.com/exfoliantes mgk0/

Algunos aspectos clave del trade marketing incluyen también

Promociones de Ventas: Implementacion de descuentos, ofertas y promociones paraincentivar alos
intermediarios a comprar y vender més productos tanto con € plan de medios tradicional como €l
digital.

Presentacion de los productos en os puntos de venta para atraer la atencion de los consumidores y
aumentar las ventas en las ferias impul sadas por fundaciones e instituciones.

Talleres de capacitacion entrenamiento para vender mas eficazmente |os productos y estar informado
sobre los ingredientes con que se elabora | os productos en las redes sociales.

Marketing en e Punto de Venta: Desarrollo de actividades promocionales que se implementaran en
los lugares donde se redliza la compra, como, carteles y demostraciones en ferias auspiciadas por
fundaciones o instituciones que nos son pagadas de momento hasta la expansion y capitalizacion de
laventa de mis productos.

Colaboracion con los canales de distribucién para gestionar de manera eficaz las categorias de
productos, asegurando que se ofrezca una seleccidn adecuada y que se maximice € espacio de los
estantes.
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CAPITULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO

5.1 Investigacionesde Mercado

5.1.1 Resumen del estudio de Mercado: Metodologia, Muestra, Encuesta,
Entrevista, Focus Group, | nvestigacion en web.

En cuanto a procedimientos, técnicas y herramientas que se utilizan para llevar a cabo la
investigacion, del proyecto MAGIKO e realizado de manera organizada y estructurada realizando
una Investigacion web en redes sociales creando una encuesta en Google Forms un estudio de
mercado y de muestraanivel delaprovinciade Pichincha, con el objetivo de alcanzar un resultado
especifico de manera eficiente y efectiva realizando una encuesta a casi 50 personas con preguntas
concretas para conocer mas a fondo mi Bayer persona y asi buscar estrategias que me ayudaran a
alcanzar mis objetivos y Budget de ventas de mis productos como velas, jabones y exfoliantes de mi
empresa MAGIKO mensua y anualmente.

5.1.2 Presentacion deresultados graficos

Cual es tu edad? IL) Copia

40 respussias

® =30
® 1-50

51 an adsiants

Fuente: Elaboracion propia
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Cludad de residencia? I copia
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Culdas de |a naturaleza y el medio amblente? 0 Coplar
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®

Fuente: Elaboracion propia

Come es tu estilo de vida? IO copiar
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JCon qué frecuencia utlizas exfoliantes naturales en 1u rutina de culdado de ia piel? LD Coplar

40 respoestas

@ disro
@ semannl
o mensusl

@ oo

Fuente: Elaboracion propia

¢ Prefieres comprar exfoliantes naturales en tiendas fisicas o en linea? ;Por qué?

37 regpaeatas

o~

|
Fisica
FEsiCas; por motivo 4¢ la estafa

Tienda Msica
pargue verifica bien e producto antes de comprarko

prepéralas yo misma

en linia por la comedidad y rapides y mayor oferta

NO Compro

Eventusimente en tiendas tisicas porque puedo probar y escoger

nes

Fuente: Elaboracion propia
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| nvestigacion
M étodo Défi

EmpresadeVeasDivali

Magico decidio realizar un estudio de mercado a un gran experto en la elaboracion de velas anivel
de Pichincha, Empres de velas Divali con un banco de preguntas bésicas a un representante de esta
gran empresa que elabora velas hace més de 10 afios aproximadamente.

Y lo que pudimos descubrir gracias a su experiencia fue los siguientes puntos importantes:

Su empresa se dedica a realizar exclusivamente velas decorativas con disefio, textura y aroma
personalizado alanecesidad del cliente.

Se enfocan mucho en la elaboracion de vel as dedicada alas personas que lo utilizan paraofrendar en
las iglesias, también como obsequios en bautizos, confirmaciones, cumpleafios, matrimonios,
graduaciones, como recuerdos en los momentos de celebracion.

Esasi como empezaron y fueron creciendo de a poco con poca productividad en el afio 2010 hastala
fechaactual con unaincrementacion muy altade sus ventas a consumidor seguin |as necesidades del
mismo.

PROVEEDORES

Su materia prima la importan desde la Republica de China, moldes de Alemaniay otros elementos
desde EE.UU de Norteamérica.

Se van adaptando en buscar |a manera de adaptarse a cliente en su necesidad y elaboran y envian a
hacer moldes seguin €l gusto del cliente

Lagerente de &reaveladecorativaDivali es:- Profesional independiente Desde

ene. 2019 - actualidad - 5 afios 7 meses ene. 2019 — hasta la actualidad

Rossana Jarrin, Gerente de Area decorativa en la fébrica de velas Divali, el comienzo de su carrera
como disefiadora comenzoé en € area de modas, pero aido re direccionando € enfoque de carrera
hacia el disefio de objetos.

La experiencia de muchos afios en Ventas le ha hecho una persona persistente y de adaptacion facil
a los cambios con mucho entusiasmo, ahora a formar parte del negocio familiar, su enfoque se
encuentraen €l disefio y comercializacién de productos.

Se considera una persona muy disciplinada y constante en su trabajo, logrando implementar €l area
decorativa en una empresa que ha mangjado de forma tradicional la comercializacion de sus
productos.

Lamisién como empresa es brindar un producto original e innovador

Su paginaweb www.velasdivali.com

https://www.facebook.com/velasdivali/Aocale=es ES
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Velas decorativas con diseno, textura y aroma
personalizado a la necesidad del cliente.

° Pagina - Tienda de regalos

Q Av. 10 de Agosto N39-127 y Juan Diguja,
Quito, Ecuador

. (02)224-8103
K24 pedro.pacheco@velastungurahua.com

velastungurahua.com

Rango de precios - §

@
o Abierto ahora ~
($]
¢

Calificacion - 5,0 (17 opiniones) o

GRAFICO 15
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5.1.3 Analisisde Resultadosy Estadistica Descriptiva

En e estudio de marketing realizado, podemos ver que las personas amantes de la naturaleza y
productos organicos son de la provincia de Pichincha en su mayoria, y que la mayoria de personas
cuentan con 30 afios en adelante, mujeres que tienen interés en este segmento de mercado.
Lamayoriahace deportey que cuidan de su salud y es por eso que utilizan estos cosméti cos natural es.
L as estrategias que utilizaremos para enganchar a ese publico que no tiene interés en e cuidado de
su piel y de su energia, seracon envios de regls y videos explicativos que permitan contar la historia
delamarcay por qué se cred y paraque nuestraempresaMagiko y asi lograr que €l publico objetivo
logre:

Afianzar € conocimiento de lamarcay producto

Implementaremos estrategias paraatraer y enganchar a puablico objetivo en las paginas de Facebook,
Instagram, Y ouTube promocionaremos y detallaremos en que se especializan |os productos.
E-books con los productos y por categorias con detalle de los elementos de elaboracion y 1o més
importante la ayuda en cuanto a la salud como un diferenciador y no solo un producto en comun o
jabdn comin ya que lasal del mar y en si delos mares esta llena de energia 'y de componentes que
recogelasal y que benefician alapiel y energiade los consumidores, en este caso nuestros productos
de diferencian porgue lo elaboramos con la sal marina de Gal pagos Ecuador.

También utilizaremos pautadigital permitiendo alas empresas |legar a su audiencia de manera
eficiente y medible, con la capacidad de gjustar |as campafias en tiempo real basandonos en €
rendimiento y los datos obtenidos. Y a que es una herramienta poderosa para aumentar la visibilidad

5.1.4 Conclusionesde cada pregunta del estudio

En cuanto a estudio de marketing quelaempresaMAGIKO realizo setomo en cuentalas siguientes
conclusiones:

El mercado de cosmeéticos naturales esta en crecimiento debido a la creciente conciencia de los
consumidores sobre la salud y € medio ambiente. Actualmente, una mayoria significativa de
consumidores muestra una fuerte preferencia por productos de belleza elaborados con ingredientes
naturales.

Conciencia y Preferenciaz Segin un informe, € 62% de los consumidores considera que la
sostenibilidad es més importante ahora que hace dos afios. Ademés, una gran proporcién de
consumidores asocia la sostenibilidad con beneficios ambientales, como la reduccion de la
contaminacion y la preservacion de recursos natural es.

Demografiay Preferencias. Las mujeres son mas receptivas alos productos naturales y organicos, y
los consumidores asiéticos muestran un mayor compromiso con e uso de estos productos en
comparacion con los caucasicos, que tienden a ser méas escépticos respecto a su eficacia

Fuente: (Global Cosmetic Industry).

Impacto en la Salud: Los productos naturales son preferidos no solo por razones ecolégicas sino
también por sus beneficios potenciales parala salud. Los ingredientes natural es son menos propensos
a causar irritaciones o reacciones al érgicas en comparacion con |os sintéticos

Fuente: (Data Bridge Market Research).
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5.1.5 FodaFinal
Estrategias Basadas FODA
Fortalezas Oportunidades

MAGIKO Utilizaralabuenareputacion y lacalidad del producto paraatraer a nuevos segmentos de
mercado y aumentar la presencia en €l comercio electronico.

Innovacion y Colaboraciones

Utilizando la capacidad de innovacion paradesarrollar productos Unicos y de innovacion.

La creciente demanda de contenido educativo y de entretenimiento que puede ser utilizado para
atraer y retener clientes.

El crecimiento continuo del comercio electronico, ofrece oportunidades para aumentar las ventas en
linea.

Nuestro Sitio web sera bien disefiado y facil de usar, optimizado para dispositivos moviles.
LaMarcaMagiko ser& reconociday respetada en su sector, con unabase de clientes leales

Fortalezas-Amenazas

Resiliencia ante la Competencia

Utilizaremos lafuerte atencion a cliente y la calidad del producto para diferenciarse dela
competencia intensa.

Mejora Tecnoldgica

Fortalecer la infraestructura tecnolégica y de ciberseguridad para mitigar riesgos tecnol 6gicos.

Debilidades-Oportunidades

Ampliacion del Portafolio

Diversificaremos la gama de productos para captar nuevos segmentos de mercado y satisfacer diversas
necesidades de los clientes.

Optimizacién de Recursos

Implementaremos tecnol ogia de calidad y automatizacion para mejorar la eficiencia.

Debilidades-Amenazas

Gestion de Proveedores: Desarrollaremos una red de proveedores més diversificada parareducir la
dependenciay los riesgos en la cadena de suministro.

Adaptacion Proactiva: Meoraremos la capacidad de adaptaci on de laempresa mediante laformacion
continua y la implementacion de procesos agiles para responder répidamente a los cambios del
mercado.

5.1.6 Seleccion devariablespara el Plan de Negocio Digital

516.1 Perfil del consumidor

Al redlizar nuestros estudios de marketing hemos analizado el Comportamiento del Cliente
En cuanto alos siguientes puntos basados en lainvestigacion de mercado y entre los puntos
principal es tenemos:

Frecuencia de compra
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Preferencias de productos

Canales de compra preferidos

Historial de compras

Leatad alamarca

Opinionesy comentarios

Todos estos puntos resaltan cudles son sus intereses y por las que buscaremos mensua mente
estrategias paralanzamiento de los productos en las diferentes redes sociales y en nuestra pagina
web y lograr asi nuestros objetivos de ventas mensual es.

51.6.2 Gustos, preferencias e intereses

M#égico contara con una comunicacion personalizada.
Segmentacion de Clientes: Utilizaradatos y anadlisis para segmentar laaudienciay enviar mensgjes
personalizados basados en e comportamiento y preferencias del cliente.

51.6.3 Segmento de mer cado

Clientes que valoran productos sostenibles y ecol 6gicos.

Personas que buscan productos Unicos y con caracteristicas avanzadas.

Utilizaremos datos y andlisis parasegmentar laaudienciay enviar mensajes personalizados basados
en el comportamiento y preferencias del cliente.

Utilizar SMS para comunicarse directamente con los clientes sobre ofertas y actualizaciones
importantes.

Personas que hacen compras en linea regularmente y estan abiertas a probar nuevas marcas.
Personas que, una vez satisfechas con un producto, son propensas a repetir la compray recomendar
lamarca.

Fomentaremos y mostraremos testimonios de clientes satisfechos para construir confianza.

5164 Producto o servicio

Magiko utilizara las estrategias de marketing en cuanto a

Variedad de productos

Cadlidad del producto

Ciclo devidadel producto

Innovacion y desarrollo de nuevos productos como e shampoo de pastilla organico que en e 2025
lo elaboraray lo promocionara en redes sociales y en los canales de distribucion con los que cuenta
nuestra empresa.

Producto: Introduccion de productos nuevos elaborado a base de elementos naturales de la
amazonia ecuatoriana, podria ser un shampoo en formade jabon como otras empresas dedicadas a
elaborar productos naturales yalo realizan.
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5.1.6.5 Promocién y Comunicacion

Utilizaremos SMS para comunicarnos directamente con |os clientes sobre ofertas y actualizaciones
Importantes.

Contamos con un sitio web de MAGIKO con articulos relacionados con |os productos, guias de
uso, tendencias del sector, y otros contenidos Utiles paralos clientes.

Produciremos constantemente videos que muestren como usar los productos de MAGIKO,
destacando sus beneficios y caracteristicas Unicas.

Magiko desarrollara e-books sobre temas relevantes para | os clientes, ofreciendo valor afiadido y
posicionando aMAGIKO como un lider en su sector.

Mantendremos una presencia activa en plataformas como Facebook, Instagram, Twitter, y TikTok
y YouTube.

Publicare contenido interactivo como encuestas, concursos, y transmisiones en vivo para aumentar
la participacion de los seguidores

Atencion al Cliente

Proveeremos soporte a cliente através de chat, email, WhatsApp y redes sociales.

MAGIKO contara con una seccion de preguntas frecuentes y un centro de ayuda y soporte mediante
encuestas para conocer exactamente las necesidades de nuestros clientes.
Anuncios en Redes Sociaesy utilizaremos Facebook Ads, Instagram Ads, parallegar a
audiencias especificas con anuncios segmentados.
Google Ads: Implementar camparias de Google Ads para aparecer en |os resultados de busgueda y
en lared de display de Google.

5.16.6 Precios

Utilizare la Estrategia de margen promedio del 55 % que lo voy a sacar por € canal digital y unos
precios diferenciados del 60 % porque quiero darle impulso ami tienda en linea.

También realizaremos andisis de:

Ingresos mensual es/anual es

Costos operativos

Margen de beneficio neto anual

Costo de adquisicion de los clientes

Vaor del tiempo devidadel cliente

Presupuesto de marketing

51.6.7 Forma de compra en el canal dedistribucién

En la pagina de redes sociales de Magiko existiran unas promociones y parami tiendaen linea
M &gica contara con varias promoci ones.
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E-commerce (Tienda Online)
Gestionamos unatiendaen lineaen el sitio web oficial de MAGIK O, optimizada para una experi-

enciade usuario intuitivay eficiente.
Magiko vendera productos en |la plataforma de comercio e ectronico de Ecwid

Redes Sociales

Magiko cuenta con tiendas en Facebook e Instagram, permitiendo a los usuarios comprar
directamente a través de estas plataformas.

También comercializaremos por canaes tradicionales a Distribuidores Locales asocidndonos con
ellos parallegar a mercados especificos donde MAGIKO no tiene presencia directa.

Venderemos a mayoristas que luego distribuyen los productos a minoristas mas peguefios

0 especializados.

5.1.6.8 Habitos de consumo y decisién de compra

PreferenciasdeProducto

En Magiko la Calidad y Valor es importante para | os clientes que buscan productos de alta calidad
gue ofrezcan un buen valor por su dinero.

La Innovacion y Exclusividad y e Interés en productos innovadores o exclusivos que no se
encuentran facilmente en otros lugares.

Los clientes comUnmente realizan sus compras en Linea debido ala conveniencia, disponibilidad
24/7 y capacidad de comparar precios.

Constantemente usan los dispositivos Moéviles, pararealizar compras, investigar productos y leer
resefias.

Las Estrategias para Abordar Habitos de Consumo y Decision de Compra y

Optimizacién del Sitio Web que redlizara constantemente Magiko.

Disefio Amigable: Aseguraremos que €l sitio web sea intuitivo, facil de navegar.
Descripcion de Productos: Proporcionar descripciones detalladas, especificaciones técnicas y
beneficios claros de |os productos.

Resefias y Calificaciones: Incluir secciones de resefias y calificaciones para construir confianza
y transparencia.

5.1.6.9 Formadepagoy logistica de entrega

Paramaximizar laconvenienciay la satisfaccion del cliente, es esencial ofrecer diversas opciones de
pago. LaempresaMAGIKO implementara en su plan de negocio digital.
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Opciones de Pago

Magiko aceptara las siguientes formas de pago, incluyendo, transferencias bancarias y métodos de
pago moviles.
Logisticay Cumplimiento

Almacenamientoy Envio

Aseguraremos una logistica eficiente para el amacenamiento y envio de productos, optimizando
tiempos de entrega y costos, ya que Magiko |os primeros meses dara servicio de entrega a domicilio
sin costo.

Cobroen Entrega
Permitir que los clientes paguen en efectivo al recibir su pedido.

Estableceremos una politica de devoluciones y reembol sos que sea claray justa paralos clientes.
Proceso de Devolucion Facil
Facilitar el proceso de devolucion, proporcionando etiquetas de envio prepagadas y opciones de

recoleccion.
Y muy importante la seriedad y responsabilidad al Ilegar a acuerdo de compra entrega de producto.
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5.1.7 Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, M etas, Plan de accién,
responsables, presupuesto

PSR
A M,

TR LR TR DR BT

T
. v [ o

rora

[2 e Y S A TR SR |

CERE (e [N Edmmint
—

lazazrom i, nures

G TR
) | St o ek
ST
abvhagadie
ol Ewre e

pr:li-l-:l:ml

§EE o

riths OROED| BED
MEE B

T T |
BUH PN K e (BN wm fRMN {UEN | B
r T T T T i

D (i e m-mn -G PLEEN  PLER &

r T T T

V1T R D e | e :; JEHR TEE W

_ 1 ——-y ¥ —

. TEN HEE mﬂ-ﬂi mem IR JIRE R

B RO RER PR o :;":amHm’m

r r F !

wr  omee (5RO DD I

-3

O SN RN
]

T T T T T
1 R WP N me BN wew U JREM R
£ BRI TR R B mew | e | {ETM | (EDH | ®
i T TR — - RN N | R
T I =TT T L " T
R i L '
£ B TBE BN 0BT B mew | ow §  EN0 M5 B
£ BN PO | 4500 | S0 B e | mn @ UMM PSN ®
1 | DM ERAEN  RMNTAN dden ARG I_EH-C"H'- TTALAITE
T semndaeidng S HRERT aemoacs|
Bt T
STRAEEES
1 B s
| ROLAM  GHEN  friarces oo S E
LEFCHE T dolberd djeminid ot TTE
| T VIR A LR A
l'D'-ﬁCIHEI:II::]EFL.:
E et b i ] qi_-;?ﬂ
L kil 1 )
B g PIATEIAT
i b rn ke IMEIE .
L InE. E\'H ¢wr | L

Fuente: Elaboracion propia.
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1 |VENTAS Y M
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Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO VI: PROCESO LEGAL, ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE
MARKETING DIGITAL Y CONTENIDO

6.1 Normativa del Comer cio electrénico en Ecuador y Ley Consumidor

Delaley del consumidor y de laley de audiovisuales estos articulos son los mas importantes
referentes ala comercializacion de productos o servicios digitales por redes sociales de Magiko

En Ecuador, el comercio e ectronico esta regulado por varias normativas que buscan garantizar
la seguridad, la transparencia y la proteccion de los derechos de los consumidores. Aqui se
resumen las principales regulaciones y leyes relevantes:

Normativa del Comercio Electronico en Ecuador

Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensgjes de Datos (Ley No. 2002- 67)
Validez Legal: Establece que los mensges de datos y las firmas electrénicas tienen la
misma validez legal que los documentosy firmas fisicas.

Certificacion de Firmas Electronicas. Define el marco parala certificacion y € uso de
firmas electronicas.

Contratos Electrénicos. Reconoce la validez de los contratos celebrados por medios
electronicos.

Reglamento dela L ey de Comercio Electrénico

Proveedores de Servicios. Regulalas obligaciones de |os proveedores de servicios de
certificacion y los prestadores de servicios de confianza.

Seguridad dela Informacion: Establece medidas de seguridad para proteger laintegridad y
confidencialidad de |os datos el ectronicos.

Normativa de Proteccion al Consumidor Ley

Organica de Defensa del Consumidor

Derechos del Consumidor : Garantiza derechos como el acceso ainformacion claray veraz, la
proteccion contra publicidad engafiosa, y la seguridad y calidad delos productos y servicios.
Devoluciones y Garantias: Establece derechos y procedimientos para devoluciones,
reembolsos y garantias de productos defectuosos.

Publicidad: Regula la publicidad, prohibiendo las préacticas engafiosas 0 desleales.
Normas de Proteccion de Datos

Privacidad delos Datos. Obliga alastiendas en linea a proteger lainformacion personal de
los consumidores y a utilizarla solo con fines legitimos y con consentimiento.

Aplicacién Practicaen el Comercio Electroénico

Informacion al Consumidor

Transparencia: Lastiendas en linea deben proporcionar informacion clara sobre los productos,
precios, condiciones de venta, métodos de pago, tiempos de entregay politicas de devolucion.
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Términosy Condiciones: Deben estar disponiblesy ser aceptados por el consumidor
antes de realizar una compra
Seguridad en las Transacciones

Pagos Segur os: Implementar mecanismos de pago seguros y confiables para proteger los
datos financieros de los consumidores.

Proteccion de Datos Personales. Cumplir con lasleyes de protecci6n de datos, asegurando
la confidencialidad y €l uso adecuado de lainformacion del cliente.

Atencidn al Cliente

Canales de Comunicacion: Proveer medios efectivos para que |os consumidores puedan
realizar consultas, reclamos o solicitudes de soporte.
Paliticas de Reembolso y Devolucién: Claramente definidas y accesibles.

Sobrelosinfluencer y el pago deimpuestos.

El Servicio de Rentas Internas (SRI) establecié que los influencers, personas que
generan ingresos en redes sociales, deben pagar impuestos a partir de 2023. Por mostrar
0 promocionar productos o servicios de marcas en sus redes sociales.

Y un contrato de prestacion de servicios técnicos especiaizados como

influenciador en redes sociales.

A continuacion latabla de declaraciones seguin |os servicios generados.
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GRAFICO 16
6.2 Normativa Tributaria paratiendas en linea en Ecuador

Registroy Autorizacion

Registro en & SRI (Servicio de Rentas Internas): Las tiendas en linea deben estar
registradas en el SR y tener un RUC (Registro Unico de Contribuyentes).

Permisos y Licencias. Pueden necesitar permisos adicionales segun €l tipo de productos
gue vendan.

Facturacion Electronica

Emision de Facturas Electronicas. Las ventas realizadas a través de la tienda en linea
deben generar facturas electronicas que deben ser enviadas a los clientes y reportadas al
SRI.

Software Autorizado: Utilizar un software de facturacion electrénica autorizado por €l
SRI.
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Impuestos

IVA (Impuesto a Vaor Agregado): Se debe cobrar el 12% de IVA en lamayoriade las
ventas de productos y serviciosy reportarlo a SRI.

Impuesto ala Renta: Las tiendas en linea estan obligadas a pagar € impuesto a la renta
sobre sus ganancias netas anual es.

Régimen Impositivo Simplificado: En ciertos casos, l10s pequefios comerciantes pueden
acogerse a un régimen simplificado que facilita el cumplimiento de sus obligaciones
tributarias.

Declaraciones y Pagos

Declaraciones Mensuales y Anuales. Las tiendas deben presentar declaraciones de IVA
mensuales y declaraciones de impuesto ala renta anuales.

Retenciones: En algunos casos, las tiendas en linea deben actuar como agentes de
retencion de impuestos.

Obligaciones Laborales

Seguridad Se debe cumplir con las obligaciones de dfiliacion a IESS (Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social) y pagar las contribuciones correspondientes.

Normativas de Proteccion a Consumidor
Transparencia: Proveer informacién claray veraz sobre los productos, precios, términos
de entrega y politicas de devolucion.

Proteccién de Datos: Cumplir con las regulaciones sobre proteccion de datos personaes
delos clientes.

6.3 Organizacion del Departamento de Ilnbound Marketing
Actualmente soy yo la Gerente de Marketing Digital y trabajare con un disefiador grafico

pararealizar contenido 463 US$a mesy un Community Manager Junior, €l salario tipico
es de arededor de $575 al mes.

6.4 Puestos claves del Departamento
Gerente de Marketing Digital ventas

Disefiador Grafico
Community Manager

6.5 Funciones del Departamento

Descripcion de Rolesy Responsabilidades

Gerente de Marketing Digital ventas: Ximena Hidalgo
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Desarrollar Estrategias de Marketing Digital

Crearemos Y g ecutaremos planes de marketing digital para atraer y convertir leads en
clientes. Identificar los canales digitales mas efectivos paralapromocion de productos y
servicios.

Gestién de Campafias Publicitarias

Planificaremos y supervisaremos campahas de publicidad en linea como Google Ads,
Facebook Ads.

Monitorearemos y optimizaremoslas

campanias.

Andlisisde Datosy Métricas
Utilizar datos para hacer gjustes y mejorar |as estrategias de marketing.
Generacion de Contenidos

Coordinare la creacion de contenido atractivo y relevante videos, posts en redes sociales
gue impulse las ventas.
Asegurandonos de que el contenido esté alineado con |os objetivos de lamarcay del negocio.

Gestiéon de Leadsy Clientes

Implementaremos y gestionaremos sistemas de automatizacion de marketing para
nutrir y convertir leads en clientes potenciales.
Colaboraremos con €l equipo de ventas para asegurar unatransicion fluida de leads a clientes.

Optimizacién de Ventas

Mejorar cada etapade las ventas digital paraaumentar la conversién y retencién de
clientes.
Realizar pruebas y optimizaciones continuas en la pagina de destino, anuncios y contenido.

Trabgjar estrechamente con el equipo de ventas para ainear |as estrategias de marketing
con |os objetivos de ventas.

Colaborar con el equipo de disefio y desarrollo para garantizar una experiencia de usuario
Optima en las plataformas digitales

Disefiador Graéfico
Crear contenido visual para camparias de marketing digital.

Disefiar graficos para publicaciones en redes sociales, anuncios, y otros materiales
promocionales.

Asegurar que todos los materiales visual es estén alineados con laidentidad de marca de
Magiko.
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Community Manager

Gestionar las cuentas de redes sociales de la empresa.
Crear y programar publicaciones en redes sociales.
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Interactuar con la comunidad online, respondiendo a comentarios y mensajes. Monitorear laactividad en redes
socialesy reportar sobre el rendimiento y el engagement. Este organigrama asegura una estructura clara y
funcional para las actividades de marketing digital de Magiko, facilitando la colaboracién y la eficienciaen €
trabgo.

Descripcion de Rolesy Responsabilidades

Gerentede Marketing Digital ventas

Gerente de Marketing Digital de Ventas

Estrategiay Ejecucion: Desarrollarey € ecutare estrategias de marketing digital alineadas
con los objetivos de ventas.

Campaiias: Planificaremos, implementaremos y supervisaremos camparias de marketing
digital.

Andlisis: Monitorizar y gjustar € rendimiento de las campafias.

Coordinacion: Trabajar con € disefiador gréfico y e community manager para asegurar
la coherenciay efectividad.

Optimizacién y Mejorar lavisibilidad en motores de busqueda. Presupuesto:
Administrar e presupuesto de marketing digital.

Community Manager Junior

En Redes Sociales: Administraray creara contenido paralas redes sociales.
Interaccién: Responder a comentarios y mensgjes, fomentando una comunidad positiva.
Monitoreo: Vigilar las menciones de lamarcay reportar tendencias importantes.
Andlisis: Medir €l rendimiento de las publicaciones y preparar informes.

Apoyo en Campafas. Ayudar en la gecucién de camparias digitales.

Disefiador Grafico Junior

Creacion de Contenidos: Diseflar gréaficos y materiales visuales para camparias de
marketing.

Colaboracion: Trabajar con €l equipo paracrear elementos visual es efectivos.

Identidad Visual: Mantener |la coherencia de la marca en todos los disefios.
Adaptacion: Modificar disefios para diferentes plataformas y formatos.

6.6 Organigrama Organico-Funcional

Un organigrama organico-funciona de Magiko, basandome en la informacién
proporcionada sobre la empresa, podria verse de la siguiente manera:
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GRAFICO 17

6.7 Implementar campafias con Inbound Marketing: M etodologia
Creacion de Contenidos de Valor

Desarrollaremos pogtsy articulos, E-Books, videos, que respondan alas necesidades e
intereses de mi Bayer persona.

Atraccion
Definiremos nuestro Bayer personas.
Crearemos méas E-Books, videos, etc.
Optimizaremos contenido con palabras clave.
En las Redes Sociales Publicaremos y promoci onaremos contenido para
interactuar con laaudiencia. Conversion Crearemos otras paginas para captar
informacion. Incluiremos llamadas ala accion atractivas. Ofreciendo recursos
como obsequios a cambio de informacién de contacto.

Implementaremos formularios claros y sencillos.
Cierre

Usaremos herramientas para nutrir leads con contenido relevante. Enviaremos
campariias segmentadas y dirigidas.

Ofreceremos contenido relevante a clientes actuales.

Recopilaremos datos desde encuestas a los visitantes para mejorar
productos/servicios.

Nuestra Atencion a Cliente tendra siempre un excelente servicio y resolver problemas

eficientemente.
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Andlisisy Optimizacion

Utilizaremos herramientas de andlisis paramedir y mejorar € rendimiento.
Realizaremos g ustes basados en datos de |as encuestas realizadas para mejorar
campanias.

Esta metodol ogia asegura un enfoque efectivo paraimplementar campaiias en redes
sociales con éxito parala empresa Magiko.

6.6.1 Bayer Persona

Mi Bayer persona es una persona amante de la naturaleza y gque cuida de su salud
energética

Es profesional de 35 afios en adelante. Vaora profundamente la sostenibilidad y el
bienestar. Busca productos naturales y ecoldgicos que pueda usar para € cuidado
persond y de su familia. Prefiere comprar en linea y elige productos de ata calidad que

provienen de fuentes transparentes y sostenibles. Le interesala historia detrés de los productos
y se siente atraido por marcas que promueven la conservacion del medio ambientey € desarrollo

local.

Definiendo y comprendiendo a este Bayer persona ayudard a Magiko a enfocar sus estrategias de
marketing y desarrollo de productos para satisfacer mejor las necesidades y deseos de sus

clientes.
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6.6.2 Buyer's Jour ney
Buyer's Journey de Magiko

Conciencia: Crear y compartir contenido educativo sobre los beneficios de los
ingredientes naturales y |a sostenibilidad.

Consideracién: Proporcionar testimonios, casos de estudio y comparativas para ayudar
alos clientes a evaluar sus opciones.

Decision: Ofrecer detalles claros del producto, promociones y un proceso de compra
sencillo.

Post-Compra: Mantener un excelente servicio a cliente, ofrecer programas de fidelidad
y buscar mejorar continuamente.

Este Buyer's Journey asegura que Magiko no solo atraiga a huevos clientes, sino que
también los convierta en clientes leales y recurrentes.

6.6.3 Sales Process

Sales Process de M agiko

Prospeccion: Identificacion y atraccién de clientes potenciales.

Calificacion de Leads. Evaluacion y priorizacion de leads.

Contacto Inicia: Establecimiento de comunicacion y comprension de necesidades.
Presentacion de la Solucién: Mostrar como |os productos de Magiko pueden resolver las
necesidades del cliente.

Manejo de Objeciones: Abordar y resolver dudas e inquietudes.

CierredelaVenta: Finalizar laventay convertir al cliente potencial en cliente.
Seguimiento Post-Venta: Asegurar lasatisfaccion y fomentar lalealtad del cliente.

Este proceso de ventas estructurado ayudard a Magiko a convertir mas leads en clientes
satisfechos y leales, maximizando € éxito de sus esfuerzos de marketing y ventas.
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Fuente: Elaboracion propia

6.8 Técnicalluvia deideas para Contenido

Posts en redes social es sobre cdmo comenzar € afio con una rutina de cuidado de lapiel

renovada.

Tutoriales en video sobre como crear un ambiente romantico con productos Magiko.
Articulos destacando € impacto positivo de los productos naturales en la piel y
obsequios por € mes delamujer.
Publicaciones en redes sociales sobre la frescura y los beneficios de los ingredientes

naturales.

Mejorar laexperienciadel usuario en el sitio web de Magiko parafacilitar lacompra
Videos sobre cémo lasvelas pueden crear un ambienterelajante alahorade ducha de los

nifos.

Publicaciones diarias destacando |os beneficios del exfoliante y el descuento especial.

Articulos sobre cdmo mantener la piel saludable con €l regreso alarutina.

Tutoriales en video sobre cdmo crear un ambiente de relgjacién con productos Magiko

en casa

Tutoriales de decoracion y creacion de un ambiente tematico con velas Magiko de
calabaza—Halloween.
Anunciar los productos en videomarketing navidefio en redes sociales, sitio web y a
través de camparias de email marketing.
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6.9 Plan de Contenidos

Iniciael Afio con una Rutinade Cuidado delaPiel Natura"
Como Crear una Rutina de Spaen Casa

Beneficios de los Ingredientes Naturales parala Piel

El Regalo Perfecto para San Valentin: Kits de Magiko
Tutorial de Masgje Relgjante con Nuestros Aceites Esenciales
Consgjos para Mantener tu Piel Hidratada

Mujeres que Inspiran: Testimonios de Nuestras Clientes
Promocion Especial para Celebrar alas Mujeres

Exfoliaciéon y Cuidado de laPie

Rutina de Cuidado de la Piel paraMama

El Mgor Regalo paraMamé: Productos Naturales de Magiko
Cuidado de laPiel después del Sol

Beneficios de las Sales de Gal dpagos parala Piel

Gana un Paguete de Cuidado Personal para Papa

Beneficios del Aceite Esencial de Rosas Ecuatorianas

Como Utilizar los Aceites Esenciales en tu Rutina Diaria
Rutina de Cuidado de la Piel parael Regreso a Clases

Descuentos de Fin de Temporada en Magiko

Propiedades de |l as Hierbas M edicinal es Ecuatorianas
Testimonios de Clientes Satisfechos con Magiko

Creatu Propio Kit de Belleza para Halloween

|deas de Regal os Naturales para Navidad

Como Crear el Ambiente Perfecto con Nuestras Velas Arométicas

Agradecimientos a Nuestros Clientes por un Afio Maravilloso
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6.10 Cronogramadeanuncios

EMPRESA MAGIKO

MESDE ENERO

Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado
POST FROMOCIO CURIOSIOA CONTENIDO RECETAS.
SEMANA ORGANICDIPOST NE DES DE VALOR. FRASES FOTOS.
PALGANN INFOBRMAI VINOFO CONTENINM |
PROMOCION en Blogw | SITIO'WEE FPROMOCION
5 JUEDT-SAE |redes sociales sobre Blaguredes en Blagy
emana 1 , ", : -
a3 cémao comenzar el afia | sociales sobre redes sociales
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PROMOCION "LaMagiade la| Video
Semana LUMOS - SA5 SITIOWEE Maturalezaen |explicativa de
] Blaguredes Cada loz beneficios
zociales sabre Producta” dela zaldel
Promacion =Blag vy redes Videao
5 LUM 12 - SAE |sociales sobre cdma explicativa de
emana 3 . . ks
17 comenzar el afo con una loz beneficios
rutina de cuidada de la de la zal del
Semanad LHss) =5 " s "
24
MES DE FEBRERO
FEBRERD
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado
PROMOCTO CURIDSIDA CONTENIDO RECETAS.
SEMANA POST ORGANICD NE DES DE VALOR. FRASES FOTOS.
AL Yinen COANTENINN |
instagram Wideo faceboalk imstagram u Imstagram  ["OUTUEE &'
Semana JUE 01-SAE | erplicativa de los Tutorialezen  [facebook Jabonde |Fedes
03 beneficios delasaldel  |video sobre Video corazon Sociales"La
mar de Galapagos como crear un|esplicative de | pegquefos mas |Magiade la
pag. WEE Jabon de SITIO WEE “OUTUEEVide
s LUM 05 - SAE | corazon pequefios mas | Blogyredes o explicativo de|
smana 2 1 la roja medi izles sob los benefici
vela roja mediana sociales sobre os beneficios
promocion del 14 de COmo de |z =2l del
LUM1Z - SAE METAGRAM | FROMOCION [Fedes sociales
Semana3 7 Jabon de en Blogy  |"LaMagiadela
PR en Blog s [Fag ek PeTat=Fdula) 1edes snnisles | Maturalera en
Semana 4 U 124 Slei redes sociales sobre Jaban de
comocomanraral o COolazon
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MESDE MARZO

| MARZO
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves YViernes Sabado
FROMOCIO | -\ ninsina | CONTENIDD RECETAS.
SEMANA POST DRGANICO NE DES DE VALOR. | FRASES FOTOS.
INEORMAC] WiNED, CONTENING
videno de Fedez Sociale | PROMOCION
WHATSAPP Business  |historiadela  |sDestacarlos | en Blogy Destacar los
JUE 01 SAR Promocionez Mezdela  [mujeryeluso  |bencficios del | redes sociales beneficios del
Semanal 03 mujer Descuesnto del 202 | de oz exfaliante v el zobre una exfoliante v el
entodoslos productos | productos descuento rutina de descuento
para mujeres. MAGIKD v sus | especial por cuidada de la especial por
hensficinsen  |este me niel rennvada este mes
brticulos de YOUTUBE %
LUMOS - SAB bleg Redes
Semana 2 destacando el Socizles"La
10 . .
impacto Magiadela
pasitivo de los Maturaleza en
Articulos de blog Redes
s 5 LUN 12 - SAE | destacando elimpacto Sociales
emana 17 positivo de los productos Destacarlos
naturales enla piel y beneficios del
Redes PROMOCICN
Sociales en Blogy
Semana d LUM 13 -5AB Destacar oz redes socizles
24 beneficias del sabre una
exfoliante v el rutina de
descuento cuidado dels
ABRIL
Dia Lunes Marnes Miercoles Jueves Viernes Sabado
PROMOCIO CURIOSIDA CONTERIDO RECETAS.
SEMANA POST ORGANICO NE DES DE VALOR. FRASES FOTOS.
INFOBMAL] WinFn COMTENING |
Publicaciones enredes Y OUTUEE FACEEDOK
5 JUEDT-35AE | zociales sabre la frescura Videa tutorial "Ezenciade
emana 1 .
03 uloz beneficios de los sobre las Ecuadoren
inqredisntes natrale hierbs Cads
Hedes paging web. Stotutime de la
LUNDS - SAB Sociales zobrela bistariz de
Semana s
10 Destacar los frezcuraylos MAGIKO FACE
Humh&nﬂm&dﬁ PRI hergficios de TRCTTIN, Einstacram
5 LUN1Z - 548 | sociales sobre la frescura en Blogy "Ezenciade
emana 3 " -
17 uloz beneficios de los redes sociales Ecuadoren
‘.‘r'I_ILI IJLII:iI: Wides tulgl:-nal Hedes - Hublicaciones Fast
LUM13 - 588 | zabre las hierbas Sociales enredes
Semanad - :
2d medicinales parala Destacar oz sociales zobre
Ll beccbicice dol [T
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MESDE MAYO
MAYD
Dia Lunes Martes Miercoles dueves Viernes Sabado
PROMOCID CURIOSIDA CONTENIOD RECETAS.
SEMANA POST ORGANICO NE DES DE VALOR. | FRASES FOTOS.
INEORMAL] ViDFN CONTENIDN
JUED-546 Mejorar |z experiencia del Wideo ¥ outube =
Jemana’ 0 usuario en &l sitio web de | Joren del 0a d Explicando 2 sociales
Makn nara faniitar L cnsachadsl publicacion
Mejarar [ Video ¥ outube |En redes
LUN OS5 - SAB o . .
Jemana 2 1 expetiencia del Evplicandola |sociales
Lzlarin en el cozechadsl |rublinacion
Mejorar |z experiencia del Mejarar [ Enredes
LUM 12 - S4B , - o )
Jemana 7 usuario en el sitio web de expetiencia del sociales
Manikn nara Eariltar | atin er gl A
LUN13-548 B ) Mejorar a n”?ﬁﬁ?élns
Semanad 2 Sorteo del(ia delaMadrd Explicando |2 experiencia del sociales
cozachadal ssnaicanal cwblicacion |
MESDE JUNIO
JUN
Dia Lunes Martes | Miercoles Jueves Yiernes Sabado
PROMOCIO CURIOSIDA CONTERIDO RECETAS.
SEMANA PDST ORGANICD NE DES DE vALOR. | FRASES FOTOS.
INFORMAL YinFn FQEEEEHIDD
frticulo de blag - Videa o - i
JUEM-54E |. . “Cuidado dela SOCIALES
Semanal Protege tu Fiel este , j .
03 Veran” Pliel después Infografia-
Frane delSal" "Beneficios de
LUN5-54R F'ramnclilun del Lia del " Infugfa.ha - |En rfz-l:les
SemanaZ 0 Padre - ‘Regalos Bereficios de | sociales
Mahurales nars Pans” lazSalezde {mublinarion
LN 2-548 Videatutarial - | Infografia -
Semana 7 “Cuidadodela | "Beneficios de
Pieldecnuigs | lazGalasds
LN T5-548 Fromacian del Lia del Eriredes RELES
Jemanad 54 Padre - ‘Regalos sociales S0CIALES
hlwa" Inll Iwiﬁﬁ |H‘ﬂl‘|f#i’: =
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MESDE JULIO
JULID
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado
POST FROMOCIO CURIOSIDA CONTERIDO RECETAS.
SEMANA ORGANICO! NE DES DE \f'ALEIFI_ FRASES FOTOS.
POST___| INFNRMAL vinFn CONTENING
Paost enredes Articulo de ENREOES
Semana JUEDT-5SAE |sociales- blog - SOCIALES
03 "Coma "Beneficios del "Descubrela
Inzorporar Aceite Ezencial magiadela
EMyoutube Paostenredes Articulo de
Semana? LUM 05 - S4B Video - "Rutina sociales - blog -
o de Cuidado “Camo "Beneficios del
Nocturno con Inzarporar Biceite Esencial]
Pastenredes Viden- | ®ENREDOES
Semanad LUKAZ - S4B " sociales - " "Rutinade |SOCIALES
17 "Camo Cuidado  |"Descubrela
Imzarparar T Mocturno con Elaqia de Ig
iculode ostenredes
Semanad i 1234- i3 Videa - "Futinal X blog - b sociales - b
Bangbicinz do) " Ame
MESDE AGOSTO
AGOSTO
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado
PROMOCIO CONTERIDO RECETAS.
SEMANA DHPE%?IIED NE [:I.IHI:IlIélglﬂﬂ DE 'l.fﬂLl]FI. FRASES FOTOS.
INFORMAC] VIDED CONTENINN |
Promocidn de EnREDES Videa tutarial -
5 JUEDT-S2B |Finde SOCIALES "Cuidada dela
emana 1 . ; .
03 Temparada Infografia- Piel con aceite
REDES "Propiedades decoco”
Promacidn de ENFEDES EnFEDES
Semana? LU 05 - SAR Fin de SOCIALES SOCIALES
10 Temporada "Dezcubrela  |Infografia-
BEOES . __|magiadels ["Propiedades |
LUN2 - SAE EnHEDES | Wideo tutarial -
Semana 3 7 SOCIALES | "Cuidado dela
Infnarafia- | FY [nfn"
LUN 13- SAR Fromocion de Videa tutarial - |ENHEDES ErnFEDES
Semanad 24 Finde "Cuidada de 12 | SOCIALES SOCIALES
Taooorads BialanCinta Dlaconbigle L lofooghio . |
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MESDE SEPTIEMBRE

SEPTIEMBRE
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viermnes Sabado
PROMOCTO CONRTERIDD RECETAS.
SEMANA DI:IIE-E\?I-I[ED NE EUHEIIEE 2% DE VALOR. FRASES FOTOS.
INFORMAL] vinen CONTEMIOM |
:Postenredes \ideo ENREDES
sociales - testimanial - SOCIALES
Semana JUE DI;IIE_I 5AB "Beneficios del "Hiztorias de Infografia -
Cacao Transformacid “Ingredierte=
Amazdnica” r con Magika” Maturales y sus
Propiedades”
:Postenredes EMREDES Enredes
sociales - SOCIALES socizles
Semana 2 L D'ISD_ 35 "Beneficios del Infografia - "Bellezay
Cacao "Ingredientes bienestar
Amazdnica” Maturales v suz desde el
Pastenredes Widea :Pastenredes
5 5 LIUM1Z-SAE | zociales - testimanial - sociales -
Emana 17 "Bereficios del "Histariaz de "Bereficios del
Cacao Transformacio Cacao
Pastenredes Widea En r??ES
LN 19- SAR sociales - testimonial - f;ciia =5
Semanad "Benefizios del "Historias de | o oo ?
24 _. |bienestar
Cacao Tranztormacia
. 1w |desdeel
Amazdniza r con Magike R
corazan de
MESDE OCTUBRE
OCTUBRE
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabade
PROMOCIO CONTERIDO RECETAS. |
POST CURIOSIDA
SEMANA ORGANICO NE DES DE YALOR. FRASES FOTOS.
INFOBMAC] WinFn S CONTENING |
Aiculo de Postenredes | Video tutorial - SOCIALES
blag-"ldeas sociales - “CreatuPropio| .,
JUE 01- S4B . . . Cada gota de
Semana 1 de Spaen Conzejos para| Kitde Belleza ]
a3 Magiko ez un
Cazapara Manterer tu para o de |
Halloween" PielHidratada | Halloween" reg]a DI =la
LLIN TS - S4B Foztenredes "adagaotade [Videotutorial -
Semana £ 1 sociales - Magkaezun ["CreatuPropio
:-FET'E imarara - _lrenalndsla Kit d= Bellara
" " . |"Cadagotade
LLIN 12 - SAR blog - "ldeas Elrea tu Prapio Magiko g5 un
Jemana 3 de Spaen Kit de Belleza
17 reqalode la
Cazapara para
L " L . |naturaleza,
LLIN 13- SAR F'.rtlcullll:u de F'l:us.t enredes I':.I'u:le:u tutorlal.-
Semanad 24 blag-"ldeas sociales - Crea tuPropio
da Sz an "Copegimepara | B A Bolle-o
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MESDE NOVIEMBRE

NOVIEMERE
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado
PROMOCTO CONTERIDO RECETAS.
SEMANA DHEEJ;.?I-:-ED NE EUHI:IIESIDA DE VALOR. FRASES FOTOS.
INFORMALL vinFn C
Ernredes Articula de Video tutarial - [ERnFEOES = e
Semana | JUE O1-SAB | zociales blag - "Guia de | "Rutina de Spa| SOCIALES MAGIKOEN
03 Imfagrafia- Regalas enCazapara ["Regala REDES
"Bieneficiaz da Maturales nars i " |hismestar SOCIALES
IFfografia - 'ﬁ'igeu tutorial -
LUMOS - SAE "Beneficios de "Rutina de Spa
Semana 2
10 los enlCazapara
L) (a7 -1 P- T W‘U‘l’ﬂ%@&ﬁ% =TCITREOCS ni L) -
Semana LUMN1Z -5AB |"Beneficios de blog - "Guia de | "Rutina de Spa| SOCIALES MAGIKOEN
17 los Regalos enlCazapara ["Regala RECES
I * [mfografia - st 'I.I':I:Ie-:-:.tut::vrlallll - II:_n FEDES S
LUMN 13 - S4B "Beneficios de “Rutina de Spa| SOCIALES
Semanad "
2d los enCazapara ["Regala
[T loc Eiccroc® A bimrcro
MES DE DICIEMBRE
DICIEMBRE
Dia Lunes Martes Miercoles Jueves Yiernes Sabado
PROMOCTO CONTENIDO RECETAS.
SEMANA oneporco | we | FURDSDA | e yaop | FRASES | FoTOS.
INFOBMAT] WinEN I'TINIENII]EL
Articulo de Postenredes | Video tutorial - |EnREDES reels
5 JUEDT-SAE (blog - "Guiade sociales - "Rutina de Spa | SOCIALES :Testimonio de
emana 1 N - e :
03 Regalos Agradecimient| enCazapara |"Sientela oliente -
Mavidefios con oz a Nuestios Mavidad" |purezadelas ['Historiaz de
Brticula de Video tutarial - |En FEDES reels
5 LUMDOS - SAB blog - "Guia de "Rutina de Spa | SOCIALES :Testimonia de
emana 2 e )
0 Regalas enCasapara |"Siente |a cliente -
Mavidefios con Mavidad" |purezadelas  ["Historiaz de
Hrticulo de Hostenredes [En HELES
Semana LUM1Z - S4B |blag - "Guiade sociales - [SOCIALES
17 Fiegalos *Agradecimient | "Siente 12
r‘nl:lliﬂﬂﬁﬂ Pl mt P d Ill?d -1 r‘nll L rﬂ'i |1l =1 Hﬂ I: |
ostenredes idea tutarial - reels
Semanad Sl sociales - "Rutina de Spa :Testimonio de
24 o adecimiagnt arlasarars clianta -

95



UNIVERSITARIO
%‘;U RUMINAHUI

CAPITULO VII: PROCESO TECNICO LOGISTICO E
IMPLEMENTACION DE TODO EL ECOSISTEMA DIGITAL

7.1 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Ecwid, Perfil del
Negocio.

Laempresa Magiko ha escogido |a plataforma Ecwid para poder crear su sitio web mastiendaen
linea.

A continuacion €l link del sitio web de la empresa Magiko https.//magiko.company.site/

Prepdress para su primera venia. Siga nuestros consejos 17¢y
para empezar. & 0
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Conbgammw sido wed y v et

LW e vl e e L e e e seedcdbh o Luligan LE s
000 4 NG SO0 DM 205 A S B II000 00 L DNRR00, e S ol Y iLrnis
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GRAFICO 1
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7.2 Presentacion eintegracion detodas lasredes sociales

Si estaintegrado con mi sitioweb y redes sociales de Facebook, Instagram y Y ouTube.

Ay e L
s ¢ Ubicacion
[+ o NN i o
0 o SO ety I\
(& Numrrrs firnccbe
o nispt
o T Q ’ o Nusatras T oy
‘:;' Ll "
g @ [ '
0 : nfzrmacion de contacts
O R:‘: a - D .
; v -
- - @ 0 o0
GRAFICO 2

7.3 Ventaja competitiva de la presencia en I nternet

Actuamente los sitios web han emigrado han tenido tal actualizacién que hace
unos afos atras, eran solo de informacién y para comercios. Con € auge de
comercio electronico |os sitios web se han convertido en tienda en linea.

7.4 Tienda Online

Mi tiendaen linea en Ecwid me permiti6, subir mis fotos de mis productos, quienes somos,
historia de Magiko y un video explicativo de |os mismos.
A continuacion el enlace del disefio del sitio.

https://magiko.company.site/
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7.4.1 Creacion delatienda online por la Plataforma Ecwid.

Magiko hadecidido trabajar en la plataformade Ecwid y también con Wordpress
y estamos en proceso de construccion juntamente para uso de las dos.

A continuacion la presentacion en Ecwid.

é Tk M ORS OO CTIL
A

0 Blorvenida 2 dieena ao\u.f-ﬁ’n
e, 2

o Yoolule I3

-

GRAFICO 3
EXFOLUIANTE CON SAL MARRIA DE MBOK OSGANDO ESENO A DE
YAINLLA CALAMCOS - COUAD0OR GNERD
$6.16 $5.98 S$4.68
GRAFICO 4
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7.4.2 Disefio del sitio

Hemos elaborado e disefio del sitio de la siguiente forma.

Thade  Dewtts e vy Doramar

MAGIKO

Trumarswt Jacrm) ) VaaL (31T EgmaanTiee
irwone the Sramior seerys pabex e Gorgongen,
L8000 FURIANES. S0aT) obireisey ¢ Sniaciid
08 meas acoaenatas Uassiorm & magh fe
FEAREA0 ot 500 D (O (st o0 dee

GRAFICO 5

TUAOOM | (T S8 aron toasdments imesa 3 on tneroes 8 REOMEYE o0 DO e C00iON . NG I BITECEerTIO | wi o o JANAN AR roenena G VERee

PRODUCTOS DE NUESTRA
TIENDA MAGIKO

NTE CORSAL N I

Ry Ty ECUADON

GRAFICO 6
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GRAFICO 7

HISTORIA DE MAGIKO
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GRAFICO 8

GRAFICO 9
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Informacion de entrega
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GRAFICO 11

Wk on B owg oo Lghtgen

Infarmacion Gri sobre |a
antrega y As devaliconss

Ubicacion

o MATGRC - de
POORC COMMCETING DITERT

Mo tia A ecciin
Comurpolia y ivdim Coant oy
Pperws Dot mpsnet

Mueatros horarnos

Lines @ Sahaoo
ONO% sy - W 00 pew

e R L )
Gl 20ainl
Ot A O OV U e

® o (= o

GRAFICO 12

7.4.3 Datos basicos de la tienda virtual

Nombre de latienda: Magiko

Productos ofrecidos: Jabones, exfoliantes, velas, y otros productos natural es elaborados con sales
de Galapagos, cacao amazonico, aceites esenciales de rosas ecuatorianas, y hierbas medicinales.
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Precio de productos:

Jabén: $5.60

Exfoliante: $5.90

Vela $4.55

Métodos de pago: Tarjeta de débito, transferencia bancaria, contra

reembol so.

Envio dentro de la provincia de Pichincha.

Politica de devoluciones. Devoluciones aceptadas dentro de 15 dias méximo s tuviera defecto el
producto o el transportista se le rompe un frasco a llevar para entregar.

Contacto: Correo electronico, numero de teléfono, y formulario de contacto en el sitio web.
Redes sociales: Enlaces a cuentas de Instagram, Facebook, Y ouTube de Magiko.

7.4.4 Catalogo de Productos. Caracteristicasy Beneficios

VELA ARDMATICA CANELA ¥ EXFOLIMNTE CON SAL MARRIA DE WBOK OSGANDO ESENGIA DE
WANLLA CALAMCOS - EOUAD0OR RONERD
$6.16 $5.98 $468
GRAFICO 13
7.4.5 Precios

Estos son |os precios asignados a nuestros productos de Magiko.

VELAMONATICA CRELAYWNLL:  EOFOLUINTECONSALMARRADE  MBON DROANOD ESENCA DE ROMERO
% GALARAGDS - E0.MD0R $058
$9
GRAFICO 14
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7.4.6 Palabras claves

Cuidado delapiel natural
Productos de spa en casa

Regal os ecol 6gicos

Cosmética natural

Belleza sustentable

Productos ecol 6gicos para el hogar

BNk i PROOeSr £ Spety pracern v

EXFOLANTE CON SAL MARNA BE CALABKGOS - BOUADOR
C Dizatk
Y

JADON DRGANTO BSENCIA DE IONERD
VEA ASOMUTICACANELA FVANLLA

O unr Do

A [T ———

GRAFICO 15

Este es el vinculo de panel de control

https://d2fpz4h8gdodnw.cloudfront.net/cover-images/2560/photo-
1513519245088-0e12902e5a38-2560.jpeq

Y el SEO de mis productos en €l catalogo son |0s siguientes:

Ssﬁ Xee s W

S L6 dilares o

AOSTIANDO L3 08 7 PRooocyos

https://magiko.company.site/products/exfoliante-con-sal-marina-de-gal apagos-ecuador

https://magiko.company.site/products/jabon-organi co-esenci a-de-romero

https://magiko.company.site/products/vel a-aromatica-canel a-y-vainilla
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7.4.7 Carrito de compra

Asi aparece en la pantalla de nuestro sitioweb y tiendaen linea.

o

GRAFICO 17

GRAFICO 18

VELA AROMATICA CANFLA Y
VAINILLA
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7.4.8 Pasar ela de pagosy medio de pagos. Tarjeta de débito, manual con
transferencia bancaria, etc.

La forma de pagos en efectivo al momento de entrega de los productos que
realizara Magiko, contra reembolso con transferencia bancaria, e cliente enviara
unafoto del recibo de pago a nuestro nimero de WhatsApp.

7.4.9 Boton de pagos

El boton de pagos es esencia porque cierra el ciclo de compra, permitiendo ala
tiendarecibir € dinero y a cliente recibir sus productos o servicios, que €l cliente
lo utilizara el momento de adquirir un producto.,

Facilitara el pago, simplificando el proceso de compraa permitir que los clientes
paguen directamente desde |a pagina del producto o a finalizar lacompra.

Magiko enviara confirmaciones de pago tanto a cliente como a vendedor,
asegurando que ambas partes estén a tanto de latransaccion.

7.4.10 Proceso L ogistico
El proceso logistico de Magiko incluye:

Abastecimiento: Compra y recepcion de materias primas (sales de Galdpagos,
cacao amazonico, aceites esenciales, hierbas medicinales).

Almacenamiento: Inventario de materias primas y productos terminados.

Produccion: Fabricacion de productos (jabones, exfoliantes, velas) y control de
cdidad.

Distribucion: Procesamiento de pedidos, transporte y entrega a clientes.

Mejora Continua: Andlisisy optimizacion del proceso logistico.
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7.4.11Presentacion delatiendaon lineen € sitio web.

Nuestratienda de la empresa Magiko dedicada ala elaboracién de velas, exfoliantes y jabones en
Ecwid se presenta de esta manera a nuestros clientes.
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HISTORIA DE MAGIKO
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Informacién de entrega
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7.4.12 Presentacion de transaccionesreales o smulacion.

Magiko a simulado las transacciones.

EXFOLIANTE CON SAL
MARINA DE GALAPAGOS -

GRAFICO 26

Carrito de compras
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Carrito de compras
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Carrito de compras

uls

DAFOUANTT COM Al MaStha T
QALAPASOE  POUSD oM

. -
Sonore B
P Tearn

TOTAL $5.08

Thwula Cwitalivd Ow dnives

GRAFICO 29

GRAFICO 30

Hige la torma de pago de du pediao

© Mg o wleitive

FAGO COMTEARIEMBOLAD

PALD O TR AN E IR S

WALAM0O0ILN 00 pago

Catinnacts 2ERred | Sunse reaiz M st AT ML MO0t 3 T arafacvcaia aly l"l_';'ﬂ’-?‘ Casira

e cria
B we M
Cra s
Ce

-

wina SUSIRNC

Weoiie -3

B s e

<Alpuna peticien nxpacial sobirn au pecicar?

HNgara & et

.no.-n..no !

iGracias por su pedido! S

B T e B e o B B e R T U

L T L Y T T

Pechcdo NYBOU
ADD 12, 7008 ORNAT pe

Catacio da! pago: En sapers de pago
g ur atent bee
wiwl 8580

Latiinade
TPEEE PO S ORI LA DS
Dacu Mavische

Cra e Ahairos SIADR2000

nau 9

CraNan

DL e o et LT LIRS

1 pmciidis s savan s

Faman Mo e

.- LR TR

e

°v; . Larde
LAt 2l T
B

o e

Crmamrsmesmn 4t verm  Duiv o mmes 42001 bodracen e st - e

Formn de arvwis

e wasdeh

CLEIY . U sl BUE Sagos meddanto Jupnams o

CHAarntonortiars aa St mocion ©oraorel 90 10 anmeeosn SACanO

B Ll T T T

Segulr Cormprundo

110



UNIVERSITARI o
au RUMINAHUI

CAPITULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION

8.1 Gastos de Promocion.

L os gastos por promocion de laempresa Magiko seran calculados por € 7 % del presupuesto
mensua de la empresa.
Se detalla de la siguiente manera.

PROMOCION DEL 1 % AL 10 % BUDGET
FACEBOOK ADS TODAS LAS REDES ADS
GOOGLE ADS

VALLAS PULICITARIAS

PROMOTORA IMPULSADORA

8.2 Asignacion de presupuesto mensual y anual dela Empresa M agiko.

RNNRLISINDT 5 W45 W0 40 W0 G4 BE BB B3 M5 B
USTOSUSMIENS 00 00 W O8O OHE O DR W B0 DR
AR WO W WU 0D OB W69 R
ISP BN B
RN
i W W0 A48 D W0 D A0 M0 Y RS MBI

La asignacion de presupuesto anual para gastos de promocion de la Empresa Magiko es de
4.971.49 parael afio 2024.
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8.3 Plan de Inversion en Plataformas Digitales.

MOSTOGUSHIRNS 1 0 W5 O HE BB MR OOE R OWM WY WO
AR IR R R R

El presupuesto anual para FACEBOOK-ADS - REDES sera de 1358.67
Y para GOOGLE —ADS es de 1.322.23 del mes de Enero a Diciembre del 2024.

8.4 Plan delnversion en Marketing Tradicional

WLAS TR wwm mm a4
PAOMOTCR P SHORK 1 1 O

El plan de inversiéon de la Empresa Magiko parael Marketing tradicional en vallas publicitariasy
para una promotoraimpulsadora es de 2.290 ddlares para e afio 2024.

8.5 Campafias pagadas#l en Redes Sociales por Ads ,Meta BS.

M- a
Crear n anuncio
Cogetivo 420 prean del ananc
Agtormdlcs @ Vagwa

7’ Cambis
N0 e e Lo W
TN reLe -
WEALE A AN

-

Archvon maivinda 1Y

W Jehcunom @crare 9 vTrIs O ey ©

T .
GRAFICO 31

112



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

I,
ga!
)

Megio

Eradar retnage

Corlervdo Advantage+
T Ji 8
cenere o e
. .l
- We - yMR

GRAFICO 32

w O
G ES
=3
Todas las vistas previas

Besudtados divrios estimados
AT A e By el n ?7"‘1"23,'”1'
vty
wpats 0 8-
Vesumen del pego
T ] o A ’

RINIED

Freapusty

YOote Lo $35.20 145D

= k ez

Este anuncio gque tengo en esta cuenta de mi Empresa MAGIKO, yo simule la pautadigital y a
continuacion envio capturas de lamisma.

L f)

Anunciarte

g g
[
° Dige ¢ 1o de wrnco

Frawnn v Gneneaby
B s .

@ Moty Cuw epes Zomm

GRAFICO 33

ERge ¢l tipe de anuncio
@ G
Crowr meevo Froesatome

e pebhcecrn

=0 O C

113



UNIVERSITARIO
é!U RUMINAHUI

N Ciapting  Temitisp pENTRARN @ Itntcats e wwmes () Demwiw bewives m -1

' x| e B Erer Lo UM MRt o
B cxrovus 1 Comrten de srasam [ darcin

@ n[‘ v Jlnw = Lhtapd B S §F V9 Mume Wwiakmee@® MWe B Qveme Qi -

n 3 Condgoscan

& Lt Campse v Bawpt v Bl e el L T P 1 v

. Rums cargats & Vwine e irtres Camtataga i O oo pcwigeam

=

Q Setataton oo | cagade O - -
Okt X
A rerwt ba pey

f Ui ooy o i I i pige &
Trwrw | e Tendds gur apeger s wlaslin &
oo e 000 GRes € 0oont ekl

NS

o8 m

GRAFICO 34

T m————— Kooy os & swrver @wen

G Yarmreete whrmaeia o e sy

Derrnig ot e sores $rtling st v o ~wre) (@s 19T o e
W enooa Fummt 1 Semrest o bs Lar s’ 2 TR Bl i Tacin
S M AT ETTR @ W [ S e . -

" e e

T 0. o——

el

NPT e A e, e

GARFICO 35

114



M J UNIVERSITARIO
Y449 RUMINAHUI

3

B8 34NA TH OULEPG DO LASSALTS DEL
58 Mo corpats e mareos by Dhed

/s 0 At 0mm 1 Ches) Ootoss)

Froumata apacy cLndo b neceche X
ARS CSITERNGE OCRAEA P Lol hy
predvn § oy [t Aty et
PR PG R A At eI L PeTavs rtas
OSSO M

Latw

=
8

(&

WO ERC K 08 DR F3 200 80 20 bk

[E S s
Agegw Tédo de angs

0 B SANA T OUESRG DON LAS SALTE D6 MARDT CALAMGOR SGOGTO 382 5]

b @O e
TetoElis wuATCe
Catngonm
- T ST RS B TR BELITR B 08 ) 4% % 2108 1
-

© Deabes g0 0 compata

Tha Ao connwa
lizaua

Onetvo i covpa™a ©

Dharrss sormncistns

Mdow e mrmwey

P oo s camrpatas Advarcage ¢

L2 ot s w0 L Carpada ATua tagn Ly 20aatcei s harandod sute b

PG PLTOC PVIVLE S0 20 OV CFFUDENI I DX VOSE TN a0y v faemes

L5 % 0ETENGA 6 pals ¢ 6 IEEETWre) 30 Nt N Pares contnle of Gaits 2
AN oM 30 e M Y Drmacde

Curnr e e N 2 )

Cansrviac: @

&b

GRAFICO 36

Aministrar pagina 0]

B v

Promatiene publcackin de
)
nidegram

i Cosligamasin

#s herramientas A

PPy N regoco 0y i agu deNen
7| Cemmods chentes potascales 7
) Meta Susiness Sate A

GRAFICO 37

Qo

& Imwiar a amiges 2 que indiqaen que b
gutte 2 pagina

Wt e

Detalles

ENDD¢ G333 5 b 0rs Dala00n 32 prodaci:
retuaskes mescergisies cava un buen ectads frco edame
spter.

[dte presentacion

0 Pigra omuncad

) etmaradStotral oo
a le=srey

Promoossa stowed

Wik

e ATy )

ADPDVECNS TUESYEE POOMOCAES POt RIQOIRE 08 vesed con el 20 han 1
orpess s 3.

E AT STV STE
: VELA AROMATICA CANELA Y VAINILLA

NG FLabiiata oe (A0 SMNNND = TASHY (O el
Ol 7 SSri 1 LI RS SN TRTITRTS Ippetardss oe
DIVNE 00 DA O CONORTT 00N 018 9B Easr 0y
SR e o0 S hucii @ e O L el
22

g

\er o 7 awna CR PR
O veawn () Comeea &) Srww £) Corary
@ Cormertas oorsg Vsgto SCRBH

115



UNIVERSITARIO
au RUMINAHUI

Aqui se puede observar este producto desde latienda en linea y se puede adquirir este producto
con un 20% de dscto. Ingresando desde € link de Facebook.

VAINILLA
£6.16

In stock

Add to Bay

SPare this produtt waah your foenoks
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Campanias pagadas #1 en Motores de busqueda por: GoogleAds.

La simulacion de campafia a continuacion:

A Google Ads | Nusva cavpaiia

GRAFICO 40

A Google Ads | Nusve canpaia

GRAFICO 41
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CAPITULO IX: PROCESO INTEGRACI ON DE LA TIENDA ONLINE, EVALUACION
DE CAMPANAS

9.1 Resumen delinksdetodo € ecosistema digital: SitioWeb+Tienda en linea,
Maps, LP, RRSS Fanpage, | nstagram, TikTok, Canal YouTube.

Loslinks del ecosistemadigital de laempresa Magiko son los siguientes:

Sitioweb mastienda en linea
https://magiko.company.site/

En lared social Twitter
https://x.com/MAGIK OEC

Fanpage
https://www.facebook.com/pr ofile.php?id=100064644794289

META BUSINESSSUITE
https://business.facebook.com/latest?asset 1d=1574542592832807& nav ref=mfb
get started header cta

En YOUTUBE se puede conocer mas de nuestros productosy la historia de
Magiko
https://youtu.be/UFaUQjV47PM

En INSTAGRAM
https://www.instagr am.com/exfoliantes mgkO/

https://www.tiktok.com/@magiko ec
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9.2 ROI DIGITAL: Conceptoy Andlisis

También conocido como Retorno de Inversion en espafiol, es una métrica que indica el valor o
beneficio econdbmico que ha generado cada una de las acciones de marketing que se han
implementado.

FORMULA
+ROI = (Beneficio — inversion) / inversion

Paramejorar nuestro ROI, Magiko implementaray mejoralas métricas dela siguiente forma:
Elegiremos los canales gque publicitemos nuestros avisos, mejoraremos nuestros formatos como
videos, e imagenes més atractivas y mejorar laexperienciade caraa clientey asi fidelizar clientes.
Cal cularemos responsablemente y presentaremos al momento de sustentar una campafa para definir
el retorno de lainversion.

Magiko realizara como emprendimiento nuevo campafias, como principiante hasta poder hacerlo en
modo experto.

Magiko realizo unainversion en camparias para agosto 2024 en |as siguientes plataformas:

FACEBOOK ADS TODAS LAS REDES ADS
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9.3 Conclusiones

La implementacion de estrategias de Marketing en Magiko permitira atraer y nutrir a potenciales
clientes de forma mas organi ca, aumentando lavisibilidad y confianza en los productos.

Sera crucia medir constantemente el ROI digital paraevaluar laefectividad delas campaiiasy g ustar
las estrategias, maximizando asi |os beneficios generados por cada inversion en marketing.

El enfogue en productos hechos con materias primas locales, como las sales de Galgpagos y € cacao
amazénico ecuatoriano, refuerza el branding de Magiko como una empresa que promueve productos
naturales y de alta calidad.

El crecimiento del Departamento y |a coordinacion entre el equipo de marketing digital, € disefiador
gréficoy el community manager seran esenciales paraimplementar campafias coherentesy efectivas.

https://x.com/MAGIKOEC

https://www.facebook.com/profil e.php? d=100064644794289

https://youtu.be/UFaUQjV47PM

https://www.instagram.com/exfoliantes mgk0/

https://www.tiktok.com/@magiko ec

https://magiko.company.site/

https://magiko.company.site/products/exfoli ante-con-sal -marina-de-gal apagos-ecuador

https://magiko.company.site/products/j abon-organi co-esencia-de-romero

https://magiko.company.site/products/vel a-aromati ca-canel a-y-vainilla
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