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TRABAJO DE LA UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR
RESUMEN EN ESPANOL:

OVEL es una empresa de importaciones fundada en 2024 por los hermanos Carlos y

Gabriel Vélez Ortega, con el objetivo de simplificar el proceso de importacion para
emprendedores y pequefias y medianas empresas (PYMES). La empresa combina una
plataforma digital integral y servicios presenciales, proporcionando soluciones que van
desde la busqueda de proveedores hasta la gestion logistica completa. OVEL se dirige a
emprendedores, PYMES y profesionales que desean mejorar sus operaciones comerciales
mediante la importacién de productos de calidad a precios competitivos.

Nuestro modelo de negocio se basa en un enfoque hibrido: una plataforma online facil de
usar que ofrece cursos de formacidon en importacién y una gestidn logistica experta que
abarca desde el pedido hasta la entrega. Ademas, OVEL destaca por su estrategia de
marketing digital y su atencién personalizada al cliente, con un enfoque claro en inbound
marketing, redes sociales y captacion de leads. La empresa tiene como misidn ser un
referente confiable en el sector de importaciones, ofreciendo un servicio integral que
incluye asesoria y acompafiamiento.
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Con un enfoque en la integridad y adaptabilidad, OVEL busca satisfacer las necesidades del

mercado globalizado actual, ayudando a las empresas a expandirse internacionalmente
con eficiencia y confianza.

PALABRAS CLAVE:
Importaciones, plataforma digital, logistica, PYMES, inbound marketing.

ABSTRACT:

OVEL is an import company founded in 2024 by brothers Carlos and Gabriel Vélez Ortega,
aimed at simplifying the import process for entrepreneurs and SMEs. It offers a hybrid
business model that combines an online platform for import education and expert logistics
management. OVEL targets entrepreneurs, SMEs, and professionals, delivering a complete
service that includes supplier search, competitive pricing, and end-to-end logistics. With a
focus on inbound marketing, OVEL aims to be a reliable reference in the import sector,
providing comprehensive solutions and expert guidance for international business
expansion.

PALABRAS CLAVE:
Importaciones, plataforma digital, logistica, PYMES, inbound marketing.
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INDICE GENERAL
CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIODIGITAL ...veeoeeeeee oo 10

1.1 Antecedentes
Ecuador ha experimentado fluctuaciones significativas en sus importaciones, influenciadas por una variedad
de factores econémicos, politicos y sociales. Desde su independencia en el siglo XIX, el pais ha dependido
en gran medida de las importaciones para satisfacer las necesidades de consumo y abastecer su industria en
desarrollo. Durante gran parte del siglo XX, las politicas econémicas oscilantes, como las restricciones a las
importaciones, moldearon el panorama de las importaciones ecuatorianas. En las décadas de 1970 y 1980
todo se caracterizd por un aumento en la importacion de bienes de consumo, maquinaria y equipos, asi como
de insumos para la industria, en un intento por revitalizar la economia.
Durante la década de 1990, Ecuador implement6 reformas econdmicas orientadas hacia la apertura y la
liberalizacion, lo que condujo a un aumento en las importaciones. La firma de acuerdos comerciales, como
el Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos, abrié nuevas oportunidades de importacion y
exportacion para el pais. Sin embargo, este periodo también estuvo marcado por la volatilidad econémica y
crisis financieras que impactaron en las importaciones, como la crisis bancaria de finales de la década de
1990 que afect6 la capacidad de importacion del pais.
En el siglo XXI, Ecuador experiment6 cambios en su estructura econémica y en sus politicas comerciales
que influenciaron las importaciones, por ejemplo, la fluctuacion de los precios internacionales de los
productos basicos, en particular del petréleo, tuvo un impacto significativo en la capacidad del pais para
financiar sus importaciones.
En afios més recientes, Ecuador ha buscado diversificar sus fuentes de importacion y promover la
produccién nacional como parte de una estrategia de desarrollo econdmico sostenible. La inversién en
infraestructura y en sectores estratégicos, como la agricultura y la industria manufacturera, ha buscado
reducir la dependencia de las importaciones y fortalecer la economia interna. Sin embargo, desafios como la
volatilidad econdmica global, la dependencia de las exportaciones de materias primas y la fluctuacion de los
precios internacionales contindan impactando en las importaciones ecuatorianas,
OVEL es una empresa fundada por dos hermanos, Carlos y Gabriel, con experiencia en comercio
internacional y la importacion. Observamos hoy en dia la creciente demanda de productos internacionales de
alta calidad y hemos estado al tanto de la necesidad de facilitar el acceso a estos productos mediante
importaciones directas. Con el auge del comercio electronico y la globalizacion, hay una oportunidad clara
para establecer una empresa que no solo importe y distribuya productos, sino, que también ofrezca servicios
y cursos para capacitar a emprendedores y empresarios locales en el proceso de importacién e ingresar al
mercado internacional.
Ante lo descrito hemos sido testigos de la evolucion a gran escala en el tema de las importaciones en el pais.

111 Marketing Digital
En el dindmico panorama actual, donde el internet y las tecnologias digitales han revolucionado la forma en que las
personas interactdian con las empresas, el marketing digital se ha convertido en una herramienta fundamental para el
éxito de cualquier negocio, incluyendo aquellos, como este proyecto, relacionados con la importacion, distribucion y
venta de productos y servicios.
1. Alcance Amplio y Segmentado:
El marketing digital nos permitiré llegar a una audiencia extensa y diversa a través de diversos canales online, como
motores de blsqueda, redes sociales. A diferencia del marketing tradicional, que suele tener un alcance mas limitado
por su enfoque geogréafico o demogréfico, el marketing digital le permite segmentar su publico objetivo con mayor

precision, enfocandose en aquellos usuarios con mayor probabilidad de interesarse en sus productos o servicios.
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2. Reduccién de Costos:

Las estrategias de marketing digital suelen ser mas econdémicas que las metodologias tradicionales, como la publicidad
impresa o televisiva. Esto se debe a que no requieren de grandes inversiones iniciales y permiten un control mas
preciso del presupuesto, pudiendo optimizar la inversion en base a los resultados obtenidos.

3. Medicion y Analisis:

EIl marketing digital ofrece herramientas avanzadas para medir y analizar el rendimiento de las campafias y acciones
realizadas. A través de métricas como el comportamiento de nuestro publico objetivo y la efectividad de las estrategias,
permitiéndonos realizar ajustes y mejoras continuas.

4. Interaccion:

El marketing digital facilita la interaccion directa con los clientes potenciales y existentes, creando un canal de
comunicacion que permite conocer sus necesidades, preferencias y opiniones. Esta interaccion constante fomenta la
fidelizacion de los clientes y contribuye a la construccién de relaciones duraderas con nuestra marca.

5. Adaptacion a las Tendencias del Mercado:

El marketing digital permite mantenerse a la vanguardia de las Gltimas tendencias del mercado y las preferencias de los
consumidores. A través de herramientas de analisis y monitoreo, podemos identificar nuevas oportunidades de negocio,
adaptar sus productos o servicios a las demandas del mercado y responder rapidamente a los cambios en el entorno
competitivo.

6. Fortalecimiento de la Marca:

Una estrategia de marketing digital bien definida contribuye al fortalecimiento de la marca, creando una imagen
positiva y reconocible en el mercado. A través de la creacion de contenido relevante, la interaccion con el pablico y la
gestion adecuada de la presencia online, podemos construir una marca sélida y confiable que atraiga a nuevos clientes
y fidelice a los existentes.

7. Oportunidades de Crecimiento:

El marketing digital abre un abanico de posibilidades de crecimiento para su negocio. Le permite expandir su alcance a
nuevos mercados, explorar nuevos canales de venta y desarrollar estrategias innovadoras para llegar a un pablico méas
amplio.

1.2 Problema
Las empresas, especialmente las pequefias y medianas, enfrentan dificultades al intentar importar productos como
también para encontrar proveedores confiables debido a la complejidad del proceso, la falta de conocimiento sobre
regulaciones aduaneras y la ausencia de recursos para acceder a informacion y asesoramiento confiable.
El mercado actual carece de una empresa integral que combine importaciones, distribucion y educacién en un solo.
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1.3 Contexto
En un mundo cada vez mas globalizado, las oportunidades de negocio a través del comercio internacional
son abundantes y el acceso a mercados globales se ha vuelto crucial para el éxito empresarial. Sin embargo,
acceder a estos mercados puede ser desafiante para quienes no cuentan con los recursos, la orientacion y el
conocimiento adecuados.

1.4 Justificacion
OVEL surge para llenar el vacio existente en el mercado al ofrecer una solucién integral que simplifica el proceso de
importacion y proporciona educacion como también servicios adicionales tales como; proporcionar asesoramiento,
cursos e informacion especializados para apoyar a las empresas en su expansion de manera efectiva y eficiente.

1.5 Obijetivos

151 Obijetivo General
Posicionar a OVEL como el principal socio estratégico para empresas y emprendedores que buscan facilitar el proceso
de importar, distribuir y expandirse brindando servicios especializados y de educacion en el tema.

152 Objetivos Especificos

o  Establecer una presencia sélida en linea a través de una plataforma digital intuitiva y redes sociales que sirvan
como centro de recursos para informacion y herramientas relacionadas con importaciones.

e Aumentar las ventas y la participacion en el mercado mediante estrategias de marketing digital.

e Impartir cursos de importacion que proporcionen a los participantes los conocimientos y habilidades
necesarios para realizar importaciones de manera exitosa.

e Establecer alianzas estratégicas con proveedores internacionales confiables para garantizar la calidad y una
amplia gama de los productos a precios competitivos.

e Proporcionar asesoramiento personalizado sobre regulaciones aduaneras y logistica de importacion.

1.6 Impacto
El impacto de OVEL se sentira en los siguientes niveles:

e Empresas: Facilitacion del proceso de importacion, reduccion de costos y expansion
internacional.

e Consumidores: Acceso a una amplia gama de productos internacionales.

e Economia: Estimulo del comercio internacional y crecimiento econémico.

e Comunidad: Creacion de empleo y oportunidades de aprendizaje en el sector de importaciones.

Con este plan de negocio de marketing digital, Ovel esta bien posicionado para capitalizar las oportunidades en el
mercado y convertirse en un lider en la industria de importaciones, distribucion y educacion en importaciones.

1.7 Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C
Nuestro modelo de negocio hibrido fusiona elementos tanto del mundo digital como del &mbito presencial
para ofrecer una experiencia completa y enriquecedora a nuestros clientes.
En primer lugar, a través del componente digital, la empresa contara con una plataforma en linea
funcional y facil de usar donde los clientes pueden acceder a una variedad de cursos de importacion. Esta
plataforma ofrece una amplia gama de opciones, desde cursos basicos para principiantes hasta programas
maés avanzados. La plataforma digital permite a los clientes inscribirse en los cursos de manera
conveniente desde cualquier lugar y en cualquier momento, lo que amplia significativamente tu alcance
geografico y te permite llegar a una audiencia global interesada en aprender sobre importacion.
Ademas, nuestro modelo hibrido incorpora componentes presenciales para enriquecer la experiencia. Esto
puede incluir asesorias personalizadas y como realizar los procesos.
La combinacién de la flexibilidad del aprendizaje en linea con la interaccion personalizada crea una
experiencia de aprendizaje completa y enriquecedora que satisfara las necesidades y preferencias de una
amplia gama de clientes.
En resumen, el modelo de negocio hibrido de nuestra empresa ofrece lo mejor de ambos mundos al
combinar la conveniencia y la accesibilidad del aprendizaje en linea con la interaccion personalizada y la
experiencia practica. Esta estrategia versatil nos posicionara para destacar en el mercado de la
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importacidn, brindando a los clientes una experiencia de alta calidad que los preparara para tener éxito en
el mundo de la importacion y el comercio internacional.

1.8
CAPITULO 11: PROCESO CREATIVO .......ooiiiiiieeieieeeeee et 21

2.1 Logotipo
El logotipo "OVEL" representa una combinacion armoniosa de los apellidos "Ortega" y "Vélez," simbolizando la unién
familiar y la colaboracion entre los hermanos fundadores de la empresa importadora. La "O" inicial de "Ortega" y el
sufijo "VEL" de "Vélez" se fusionan para formar un nombre distintivo y memorable, que refleja tanto la identidad
personal como la profesional de los fundadores.
OVEL, dentro de un dvalo de forma horizontal busca tener elegancia y un toque distintivo que se pueda reconocer y
recordar facilmente.
Esta fusion no solo es una representacion de la sinergia entre ambos hermanos, sino que también transmite una
sensacion de cohesion y solidez, atributos esenciales para una empresa dedicada al comercio y la importacion. El
nombre "OVEL" es facil de recordar y pronunciar, lo que facilita su reconocimiento en el mercado y ayuda a construir
una marca fuerte y confiable.
En conclusién, el logotipo "OVEL" es mas que un simple nombre; es un simbolo de unidad, legado familiar y
compromiso mutuo en la bisqueda del éxito empresarial.
Tipo de letras:
OVEL: DawnoraTH
Importaciones: Open Sans

Cadigos: 8 B
#004aad () \ I4 I
#EOFFFF ] Grafico 3. LOGO

#0097b2
Degradados:f -
#5deOeb y #004aad Importaciones
#cdffd8 y #94boff

2.3 Slogan
“Tu puerta de entrada a un mundo de posibilidades.”

2.4 Colores Institucionales, Positivo Negativo, Usabilidad, Aplicaciones
Colores Institucionales:

Azul Denim; Este color que hemos elegido es conocido por su profundidad y su capacidad de evocar tanto modernidad
como tradicion.

Cian: Valorado por sus asociaciones con la frescura, la calma y la modernidad. Su posicién entre el azul y el verde le
confiere una versatilidad Unica tanto en aplicaciones practicas como estéticas.

Cornflower blue: Se asocia con tranquilidad, paz y confiabilidad. Debido a su conexién con la naturaleza (la flor
aciano), también evoca sensaciones de armonia y pureza.

También puede transmitir una imagen amigable y confiable, siendo ideal para nuestra marca que deseamos proyectar
accesibilidad y calidez.

Magic Mint: Est4 asociado con serenidad y renovacion, también transmite pureza y simplicidad, lo que lo hace
apropiado para entornos como el nuestro que se busca proyectar una imagen limpia y rejuvenecedora

2.5 Historia de la Marca
OVEL es una empresa totalmente nueva e innovadora dedicada a las importaciones, fundada en los inicios del afio

2024 por dos hermanos, cuyo apellido es Ortega y Vélez. La combinacion de estos apellidos dio origen al nombre de la
empresa: "OVEL", una fusion que refleja la unidn y colaboracién entre los hermanos.
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2.6 Quienes somos

OVEL es una empresa dedicada a las importaciones, fundada a principios del afio 2024 por dos hermanos, Carlos y
Gabriel. Inspirados por nuestros apellidos; Ortega y Vélez y nuestro deseo de crear una empresa sélida y unificada,
decidimos fusionar nuestros apellidos para dar vida a OVEL, simbolizando asi la colaboracidn y compromiso mutuo.

2.7 Core Business

En OVEL, nos dedicamos a la importacion de productos de alta calidad, seleccionados meticulosamente para satisfacer
las necesidades del mercado local. Ofrecemos una gama diversa de productos que abarca desde tecnologia y
electronicos hasta bienes de consumo y materia prima. Nuestra iniciativa y propdsito es lograr experiencia y amplia red
de contactos internacionales nos permiten:

Identificar y negociar con proveedores confiables: Garantizamos productos de calidad y condiciones favorables.

Gestion integral de la cadena de suministro: Desde la adquisicion hasta la entrega final, nos ocupamos de todos los
aspectos logisticos, incluyendo transporte, almacenamiento y distribucién.

Cumplimiento de normativas y regulaciones: Aseguramos que todas las importaciones cumplan con las leyes y

regulaciones locales e internacionales, evitando retrasos y sanciones.

Ademas de gestionar importaciones, ofrecemos programas de capacitacion disefiados para ensefiar a empresarios y
profesionales cémo llevar a cabo sus propias operaciones de importacion de manera eficiente y rentable. Nuestros

cursos tendran base en los siguientes puntos:

Fundamentos de importacion: Proporcionamos una base sélida en los principios y practicas esenciales del comercio
internacional.

Talleres practicos: Sesiones interactivas donde los participantes aprenden a través de casos de estudio y simulaciones.

Asesoria personalizada: Ofrecemos consultorias individuales para abordar necesidades y desafios especificos de cada
negocio.

2.8 Filosofia empresarial: Mision, Visidn, Valores

Mision: En OVEL, nos dedicamos a proporcionar productos de alta calidad que satisfagan las necesidades de nuestros
clientes. Nuestra mision es facilitar el acceso a una amplia gama de productos innovadores y esenciales, asegurando
siempre la excelencia en el servicio y la satisfaccién del cliente.

Vision: Aspiramos a ser lideres en el sector de importaciones, reconocidos por nuestra integridad, fiabilidad y
capacidad para adaptarnos a las cambiantes demandas del mercado. Nos esforzamos por expandir nuestras operaciones,
estableciendo relaciones duraderas con proveedores y clientes, y contribuyendo al crecimiento econdmico y social de
los sectores en las que operamos.

Valores:

Integridad: Operamos con ética y transparencia en todas nuestras transacciones, construyendo relaciones de confianza
con nuestros socios y clientes.

Calidad: Nos comprometemos a importar solo los productos que cumplan con los més altos estandares de calidad,
asegurando la satisfaccion total de nuestros clientes.

Innovacion: Fomentamos una cultura de innovacion constante, buscando siempre nuevas maneras de mejorar nuestros
procesos y servicios.
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Servicio al Cliente: La satisfaccion del cliente es nuestra prioridad. Nos esforzamos por ofrecer un servicio
excepcional, adaptandonos a las necesidades y expectativas de cada cliente.

Compromiso: Estamos comprometidos con la excelencia en cada aspecto de nuestro servicio. Desde la seleccion de
productos hasta la entrega final, nos aseguramos de que cada paso del proceso cumpla con nuestros rigurosos
estandares de calidad. Ademas, nos esforzamos por ser responsables socialmente, participando en iniciativas que
beneficien a las comunidades locales y al medio ambiente.

2.9 Mapa de percepcion o posicionamiento: Definicion y grafica

50000 % 45%
267000 50 90%
201000 90 50%
128000 30 10% OVEL

Maximo 267000 9 90% [CELLRANGE]
Minimo 50000 30 10%
Promedio 161500 67,5 49%

[CELLRANGE]

1. MONAR

Grdfico 4. Mapa de Posicionamiento

2.10 Propuesta de Valor Digital.
OVEL.: Ta socio estratégico para importaciones eficientes y confiables

En OVEL, nos apasiona conectar a las empresas con productos y servicios de calidad. Somos tu ventanilla Gnica para
importaciones simplificadas y confiables, impulsadas por nuestra tecnologia innovadora y experiencia inigualable.

¢ Qué nos hace Unicos?

e Plataforma digital integral: Nuestra plataforma digital centralizada te permite buscar, comparar y
seleccionar productos de proveedores confiables en todo el mundo, todo desde la comodidad de tu escritorio.

e  Gestion logistica experta: Nos encargamos de todo el proceso de importacion, desde la gestién de pedidos y
el envio hasta el despacho y la entrega

e Precios competitivos: Te ofrecemos precios transparentes y competitivos para que puedas obtener el mejor
valor por tu inversion.

e Servicio al cliente excepcional: Nuestro equipo dedicado esté disponible para brindarte asistencia en cada
paso del camino, garantizando una experiencia de importacién fluida y sin problemas.

Beneficios para tu empresa:

Carrera Marketing Digital y Ventas
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e  Acceso a proveedores: Amplia tus horizontes y descubre nuevos productos y oportunidades de negocio.

e Optimizacion de la cadena de suministro: Reduce costos y mejora la eficiencia de tu cadena de suministro
con nuestro proceso de importacion simplificado.

e Tranquilidad: Disfruta de la tranquilidad de saber que tus importaciones estan en manos de expertos
confiables.

2.11 Segmentacién y Microsegmentacion.
Geograéfica:
e Region: Dividir el mercado por regiones del pais, como la Costa, Sierra 0 Amazonia.
e Ciudad: Segmentar por ciudades con mayor potencial de demanda.

Demogréfica:
e Tamafio de la empresa: Pequefias, medianas y grandes empresas.
e Sector industrial: Tecnologia, electrdnica, bienes de consumo, materias primas.

Psicografica:
e Estilo de vida: Empresas con enfoque en innovacion y calidad.
e Valoresy actitudes: Negocios que priorizan la eficiencia y la sostenibilidad.

Conductual:
o Beneficios buscados: Calidad del producto, precio competitivo, rapidez en entrega.

e Tasa de uso: Empresas con necesidades frecuentes de importacion.

Microsegmentacion geograéfica:

. Cédigo postal: Dirigirse a zonas especificas dentro de una ciudad o regién con mayor concentracion de
clientes potenciales.

. Tipo de localidad: Segmentar por zonas urbanas, rurales o suburbanas con caracteristicas y necesidades de
importacion distintas.

Microsegmentacidon psicografica:

e Personalidad: Considerar los rasgos de personalidad que influyen en las decisiones de compra y aprendizaje,
como la apertura al riesgo, la motivacidn de logro o la blsqueda de conocimiento.

Microsegmentacién por comportamiento:

e [Etapa del proceso de compra: Segmentar por clientes que se encuentran en diferentes etapas del proceso de
compra, como investigacion, evaluacion de opciones o decision final.

e Frecuencia de compra: Enfocarse en clientes que importan con regularidad o que muestran un alto potencial
de convertirse en clientes habituales.

e Satisfaccidn con el servicio: Segmentar por clientes satisfechos, insatisfechos o neutrales con el servicio de
importacion o cursos ofrecidos.

CAPITULO I11: PROCESO ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL ..ottt 31
1.9 3.1 Andlisis del Entorno/ PESTEL

Tazas de cambio de las monedas internacionales

| Factores | Global | Continental | Regional | Nacional | Provincial | Local
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Econdémico Impacto de | Aumento de las | Tazas de Impuesto a Condiciones y | Manejo de
la inflacién | exportaciones | cambiode las | lasalidade | crecimiento precios
en los moneda§ divisas. econdmicos competitivos.
internacionale
costos de S, generales que
importacion afectan el
y precios poder
finales. adquisitivo de
los
consumidores.
Tecnolégic | Pago de Organizar Impacto de Uso de Uso de sistemas | Herramienta
0 licencias para Webir_lars las tecnologias | NUeVOs para sy
uso de gratuitos y plataformas | avanzadas facturgc!on plataformas
softwares. seminarios en . electronica. L
linea sobre digitalesen | enla digitales
temas clave de | la ventay cadena de para ofrecer
importaciony | promocion suministro cursos de
comercio de y gestion importacion
internacional productos de es.
para atraer'y importados. | inventarios.
educar a
potenciales
clientesy
estudiantes.
Social - Adquisicion | Adquisicionde | Mayor interés | Creciente Tendencias en | Mayor acceso
Demografi | de productos | productos por el demanda de | g a internet,
co sustentables. | sustentables. emprendimien capaC|taC|c_>n comportamien d|§p95|t|vos
toy las en comercio moviles y
pymes. exterior. toy plataformas.
preferencias
de los
consumidores
respecto a
productos
importados.
Politicas Tratados Normativas Protecciones | Cambios de | Leyes que Aumento de
comerciales. | aspecificas legales para | mandos de | afectan la casos de
que afectan el | contenido presidente. | contrataciony ?aelrtr;aggas por
proceso de educativo y formacion de | .onocimiento
importacion. productos personal para | y educacion
importados. operaciones 'y | en el tema.
Cursos.
Culturales | Conocerel | Algunas Las creencias | Actitudes Demofrafiay Habitos y
idioma culturas sobre el hacia la estilo de vida. | tendecias de
predominan | prefieren una | trabajo, la educacién consumo .
te en el comunicacion | ética continuay
mercado directa, empresarial | la
objetivo es | mientras que |y la formacién
esencial otras pueden | puntualidad | en
para la ser mas varian entre | comercio
comunicacié | indirectas o culturas. Por | internacion
n efectiva. formales. ejemplo, al.
Esto incluye | Entender algunas
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no solo el estas culturas
idioma diferencias valoran la
hablado, puede ayudar | puntualidad
sino a evitar estricta,
también las | malentendido | mientras que
diferencias | sy mejorar las | en otras
enla negociaciones | puede ser
terminologi mas flexible.
a comercial.
Naturales | Cambio Consideracion | Cumplimient | Riesgos Preferencias Cultura del
climético. es sobre la o de Naturales. del mercado reciclaje.
huella de normativas por productos
carbono enla | ecoldgicas sostenibles y
logistica en eco-friendly.
internacional. | importacion
de
productos.
Tabla 2. Analisis PESTEL
1.10 3.2 Andlisis de la Competencia/ 5 FUERZAS DE PORTER
NUEVOS AMENAZA DE PODER DE PODER DE RIVADLIDAD
COMPETIDOR | SUSTITUTOS. NEGOCIACION NEGOCIACION | ENTRE LOS
ES ENTRANTES DE LOS DE LOS COMPETIDORE
COMPRADORES PROVEEDORES | S
La amenaza esta Un mercado o segmento La amenaza seria Variacién de Cada competidor
en que pueden no sera atractivo si hay perder mercado a precios establece las

llegar nuevas
empresas con los
mismos productos,
NUEVOS recursos
gue puedan ganar
mercado de
OVEL. Las
barreras de
entradas mas
importantes que
pueden afectar a
nuestra cuota de
mercado son:
Economia de
escalas
Diferenciacion del
producto

ACCEeso a nuevos
canales de
distribucion

productos sustitutos o
cuando son méas
avanzados
tecnolégicamente o
presentan precios mas
bajos. Estos productos o
servicios suponen una
amenaza porque suelen
establecer un limite al
precio que se puede
cobrar por un producto.
Debemos estar siempre
atentos a las novedades
de nuestro sector y a la
influencia que dichas
novedades pueden tener
sobre nuestra
organizacion.

través de la potestad
que el cliente tiene
para elegir otro
producto o servicio
de la competencia.

Plazos de entrega
Forma de pagos
gue nos ofrecen
Variacion de los
estandares de
calidad.

estrategias con las
gue destacar sobre
los demas. De tal
modo, que una
fuerte rivalidad se
traduce en muchas
estrategias. La
rivalidad aumenta
si los competidores
son muchos, estan
muy bien
posicionados o
tienen costes fijos,
entre otros factores.
En estos casos, se
trataria de
mercados

poco atractivos.
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Barreas legales o

normativas

obligatorias

Estrategias: Estrategias: Estrategias: Estrategias Estrategias:

e Mejoraro o Mejorar los e Proporciona e  Aumentar e Increment
aumentar canales de venta I Nuevo cartera de ar calidad
los e Diversificar la valor proveedor del
canales produccion afiadido a es producto
de venta hacia posibles nuestros e  Establecer e  Reducir
aumentar productos sustitu productos alianzas a costos
la tos e Fidelizacion larga fijosy
inversion de la marca. duracion variables
en o Diferenciaci con los e Proporcio
marketin on de proveedor nar valor
gy productos. €s. afiadido en
publicida el servicio
d a nuestros

e Incremen clientes
tar e Mejorar la
calidad experienci
de ade
producto usuario.

e  Reducir
precio

Tabla 3. 5 Fuerzas de PORTER
1.11 3.3 Identificacion de Oportunidades

Oportunidades:

e Crecimiento del mercado de importaciones: Aumento de la demanda de productos importados en el pais.

e Expansion a nuevos mercados: Posibilidad de ampliar la oferta de diversos servicios a otras regiones del

pais.

e Digitalizacién del comercio internacional: Aprovechamiento de las tecnologias para agilizar y optimizar

jprocesos.

e Alianzas estratégicas: Colaboracion con empresas complementarias para ampliar el alcance de los servicios.

e Necesidad de capacitacion en importaciones: Demanda creciente de cursos Y talleres sobre importaciones.

112 3.4

Amenazas:

Identificacion de Amenazas

e Competencia: Presencia de empresas con mayor experiencia y recursos.

e Cambios en las regulaciones aduaneras: Posibles cambios que afecten negativamente el

negocio.

Carrera Marketing Digital y Ventas
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e Fluctuaciones del tipo de cambio: Impacto en la rentabilidad de las importaciones.

e Problemas logisticos: Interrupciones en la cadena de suministro debido a eventos impredecibles.

1.13 3.5 Andlisis Interno de la Empresa/ CADENA DE VALOR

GERENCIA DE OPERACIONES

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

TICS

MARKETING Y VENTAS

LOGISTICA

GESTION ESTRATEGICA

Grdfico 5. Cadena de Valor.
1.14 3.6 Identificacion Fortalezas
Fortalezas:
e Experiencia: Conocimiento profundo de los procesos, tramites y regulaciones aduaneras.
e Red de contactos: Amplia red de proveedores, transportistas y agentes aduanales.
e Cursos de importaciones: Oferta educativa que complementa el servicio de importaciones.
e Enfoque en el cliente: Compromiso con la satisfaccion y el éxito de los clientes.
e Diversificacion de servicios: Ofrecer tanto servicios de importacion como cursos, lo que diversifica las

fuentes de ingresos.

1.15 3.7 Identificacion Debilidades
Debilidades:
e Dependencia de proveedores externos: La calidad y tiempos de entrega dependen de terceros.
e Capacidad limitada para crecer rapidamente: Recursos limitados para expandirse rapidamente si la
demanda aumenta.
e Falta de reconocimiento de marca: Ser una empresa nueva implica una menor visibilidad en el mercado.
e Falta de diversificacion de servicios: Dependencia excesiva del servicio de importaciones.

e Limitaciones tecnoldgicas: Necesidad de modernizar la infraestructura tecnoldgica.
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1.16 3.8 Matriz FODA INICIAL

Oportunidades:

e Crecimiento del mercado de importaciones:
Aumento de la demanda de productos
importados en el pais.

e Expansion a nuevos mercados: Posibilidad de
ampliar la oferta de diversos servicios a otras
regiones del pais.

e Digitalizacion del comercio internacional:
Aprovechamiento de las tecnologias para

agilizar y optimizar procesos.

e Alianzas estratégicas: Colaboracion con
empresas complementarias para ampliar el
alcance de los servicios.

e Necesidad de capacitacion en importaciones:
Demanda creciente de cursos y talleres sobre

importaciones.

Amenazas:

e Competencia: Presencia de empresas
CON mayor experiencia y recursos.

e Cambios en las regulaciones
aduaneras: Posibles cambios que afecten
negativamente el negocio.

e Fluctuaciones del tipo de cambio:
Impacto en la rentabilidad de las
importaciones.

e Problemas logisticos: Interrupciones en
la cadena de suministro debido a eventos

impredecibles.

Fortalezas:

e Experiencia: Conocimiento profundo de los
procesos, tramites y regulaciones aduaneras.

e Red de contactos: Amplia red de proveedores,
transportistas y agentes aduanales.

e  Cursos de importaciones: Oferta educativa
que complementa el servicio de importaciones.

o Enfoque en el cliente: Compromiso con la

satisfaccion y el éxito de los clientes.

Debilidades:

e Dependencia de proveedores externos: La
calidad y tiempos de entrega dependen de
terceros.

e Capacidad limitada para crecer

rapidamente: Recursos limitados para

expandirse rapidamente si la demanda aumenta.

e Falta de reconocimiento de marca: Ser una
empresa nueva implica una menor visibilidad

en el mercado.
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e Diversificacion de servicios: Ofrecer tanto
servicios de importacion como cursos, lo que

diversifica las fuentes de ingresos.

e Falta de diversificacion de servicios:
Dependencia excesiva del servicio de
importaciones.

e Limitaciones tecnoldgicas: Necesidad de

modernizar la infraestructura tecnologica.

Tabla 4. Matriz FODA inicial

Estrategias FODA:

Estrategias para soluciones las Debilidades

Estrategias para mitigar las Amenazas

1. Diversificacion de proveedores: Establecer
acuerdos con multiples proveedores para reducir la
dependencia de un solo proveedor.

2. Incremento de recursos: Buscar financiacion
adicional para invertir en la expansion y
escalabilidad de la empresa.

3. Marketing y branding: Invertir en campafias de
marketing y relaciones publicas para aumentar la
visibilidad y el reconocimiento de la marca.

4. Inversién en tecnologia: Adquirir software de
gestién de importaciones y plataformas educativas

en linea para mejorar la eficiencia y calidad de los

1. Andlisis de la competencia: Realizar estudios
de mercado regulares para identificar las fortalezas
y debilidades de la competencia y adaptar las
estrategias en consecuencia.

2. Actualizacion constante: Mantenerse
informado y adaptar rapidamente a cualquier
cambio en las regulaciones y leyes de importacion.
3. Diversificacion de mercados: Expandir
operaciones a diferentes mercados para reducir el
impacto de fluctuaciones econémicas en una
regiéon especifica.

4. Plan de contingencia logistica: Desarrollar

servicios. planes alternativos para la gestién de la cadena de
suministro en caso de interrupciones imprevistas.
Tabla 5. Estrategias FODA
1.17

CAPITULO 1V: PROCESO ESTRATEGICO COMERCIAL ..ottt 41

1.18 4.1 Marketing Mix 4Ps
1.19 4.2 MARCA/PRODUCTO
1.20  4.2.1 Estudio de Marca

Luego de nuestro estudio de marca logramos encontrar e identificarnos con tres arquetipos que coincidan con nuestra

metodologia y perspectiva de trabajo.
Tomando en cuenta los siguientes factores:

o Naturaleza de la Empresa: OVEL se centra en la educacion y el comercio exterior, lo que implica un
enfoque en el conocimiento, la competencia y la confiabilidad.

Carrera Marketing Digital y Ventas
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e Fundadores: Ha sido creada por dos hermanos, lo que sugiere una base de valores familiares,
colaboracién y confianza.

o Publico Objetivo: Incluye emprendedores, pequefias y medianas empresas y profesionales que desean
aprender y mejorar sus habilidades en importacion.

¢ Inicio de Operaciones: Siendo una empresa nueva en 2024, debemos establecernos como innovadora,

confiable y competente.

El Cuidador
Descripcidn: Este arquetipo se enfoca en el apoyo, la empatia y la proteccién. Las marcas cuidadoras son
vistas como confiables, generosas y preocupadas por el bienestar de sus clientes.

El Sabio
Descripcidn: Este arquetipo se centra en la busqueda de la verdad, el conocimiento y la sabiduria. Las
marcas sabias son percibidas como confiables, autoritativas y competentes.

El Explorador
Descripcion: Este arquetipo esté4 asociado con la aventura, la independencia y la bisqueda de lo nuevo. Las
marcas exploradoras son percibidas como innovadoras, audaces y aventureras.

Eleccion del Arquetipo:

Basado en la naturaleza de la empresa y los objetivos descritos, el Sabio es el arquetipo mas adecuado para
OVEL. Este arquetipo resalta el valor del conocimiento y la autoridad en la materia, lo cual es esencial para
una empresa que ofrece cursos educativos y servicios de importacion.

Estrategia de Implementacién:

1. Contenido Educativo: Desarrollar una biblioteca de recursos educativos, incluyendo articulos,
videos instructivos y webinars.

2. Marca Visual: Utilizar colores y tipografias que transmitan seriedad y profesionalismo, como tonos
azules y verdes claros, y un disefio limpio y ordenado.

3. Comunicacion: Establecer una voz de marca autoritaria pero accesible, que transmita confianza y
expertise.

4. Redes Sociales: Publicar regularmente consejos, noticias y actualizaciones relevantes sobre
importaciones y comercio exterior.

5. Testimonios y Casos de Exito: Mostrar historias de éxito y testimonios de clientes para fortalecer
la credibilidad y demostrar la efectividad de los cursos y servicios de OVEL.

1.21  4.2.2 Reconocimiento de marca
Para nuestro reconocimiento de marca hemos hecho una investigacion profunda como una empresa nueva y asi poder
posicionarnos de manera rapida y oportuna logrando quedar en la mente del cliente, logrando asi fidelizacion y lealtad
del cliente con la empresa.
Nuestra estrategia es la siguiente:

Identidad Visual:
Nuestro logotipo junto con nuestra paleta de colores, tipografia.
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OVEL

Importaciones

En OVEL, con nuestra paleta de colores definidos buscamos que la marca logre tal calma, confiabilidad,
modernidad y profundidad en la mente del cliente y en el dia a dia.Tipos de letras, OVEL: DawnoraTH,
Importaciones: Open Sans. Cédigos: #004aad - #EOFFFF - #0097b2.

Degradados: #5deOe6 y #004aad - #cdffd8 y #94boff .

Estrategia de Contenido:

Desarrollar y distribuir contenido educativo y de valor que repercute con el pablico objetivo:

e Blog: Publicar articulos semanales sobre tendencias de importaciones, estudios, guias practicas y
novedades en el comercio exterior.

e Webinars: Ofrecer webinars con expertos en importaciones, proporcionando valiosa informacion.

e Redes Sociales: Crear perfiles activos en LinkedIn, Facebook, Instagram y YouTube.

Campaiias de Marketing Digital:
Implementar campafas de marketing digital para aumentar la visibilidad de la marca:

e SEO: Optimizar el sitio web y el contenido del blog para palabras clave relacionadas con
importaciones y cursos de comercio exterior.

e Google Ads: Crear campafias de busqueda para atraer a usuarios interesados en aprender sobre
importaciones.

e Publicidad en Redes Sociales: Utilizar anuncios segmentados en Facebook, Instagram y LinkedIn
para llegar a emprendedores y profesionales interesados en el comercio exterior.

Alianza Estratégica:
Formar alianzas con organizaciones y expertos del sector para aumentar la credibilidad y el alcance:

¢ Influencers: Colaborar con influencers para promocionar los cursos y servicios de OVEL.

o Ferias y Exposiciones: Tener un stand en ferias de comercio exterior y eventos de networking.

e Conferencias y Seminarios: Organizar y patrocinar conferencias y seminarios sobre importaciones
y comercio.

Testimonios y Casos de Exito

Mostrar testimonios de clientes y casos de éxito en el sitio web y redes sociales para construir confianza y
credibilidad:

o Video Testimonios: Grabar y compartir videos de clientes satisfechos hablando sobre cdmo OVEL
les ayud6 a mejorar sus habilidades y operaciones de importacién.

e Casos de Exito: Publicar estudios detallados de como OVEL ha ayudado a empresas a resolver
problemas especificos de importacion y lograr el éxito.
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Interaccion con los Clientes:

Implementar un programa de referencias para incentivar a los clientes actuales a recomendar los servicios de
OVEL:

e Descuentos y Beneficios: Ofrecer descuentos en futuros cursos o servicios para clientes que refieran
nuevos usuarios.

e Programa de Puntos: Crear un sistema de puntos que los clientes puedan acumular y canjear por
servicios adicionales o material educativo.

1.22  4.2.3 Personalidad de marca

Valores Fundamentales:
Integridad: Operamos con ética y transparencia en todas nuestras transacciones, construyendo relaciones de
confianza con nuestros socios y clientes.

Calidad: Nos comprometemos a importar solo los productos que cumplan con los mas altos estandares de
calidad, asegurando la satisfaccion total de nuestros clientes.

Innovacién: Fomentamos una cultura de innovacion constante, buscando siempre nuevas maneras de
mejorar nuestros procesos y Servicios.

Tono de Voz:

e Profesional: El tono es serio y profesional, reflejando la autoridad y competencia en el tema.

e Cercanoy Accesible: Aunque profesional, OVEL mantiene un tono accesible y amigable, para que
los clientes se sientan comodos buscando ayuda.

o Educativo: El tono es informativo y didactico, siempre buscando ensefiar y agregar valor.

Estilo de Comunicacion:

o Directoy Concisa: La comunicacién es directa y al punto, evitando la jerga innecesaria y
simplificando conceptos complejos.

e Conversacional: Usa un estilo conversacional para conectarse mejor con los clientes, haciendo que
la informacion sea facil de entender.

o Visualmente Atractivo: Utiliza graficos, infografias y videos para explicar conceptos de manera
atractiva y efectiva.

Atributos de Personalidad:

e Educativo: OVEL, siempre estaremos dispuestos a compartir su conocimiento y a ensefiar de
manera clara y efectiva.
o Confiable: Es el mentor en el que se puede confiar plenamente, que ofrece informacion precisa y

asesoria util.

e Innovador: Esta a la vanguardia de las tendencias del comercio exterior, ofreciendo ideas frescas y
soluciones innovadoras.

e Apoyo Incondicional: Actlla como un amigo cercano que siempre esta ahi para ofrecer ayuda y
apoyo cuando mas se necesita.
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aplicaremos la Personalidad de Marca?

En el Sitio Web:

Home Page: "Bienvenido a OVEL, donde transformamos el conocimiento en poder. Descubre
nuestros cursos de importaciones disefiados para hacerte un experto en comercio internacional.”
Blog: ";Quieres entender las Gltimas tendencias en importaciones? Lee nuestros articulos detallados
que desglosan las noticias mas relevantes y como te afectan."

Sobre Nosotros: "OVEL fue fundado en 2024 por dos hermanos apasionados por el comercio
internacional. Nuestra mision es empoderar a emprendedores y empresas con el conocimiento y las
herramientas necesarias para triunfar en el mundo de las importaciones."

En Redes Sociales:

Tik Tok: Publicaciones que compartan estudios de caso, articulos de opinién sobre nuevas
regulaciones y anélisis detallados de mercados.

Facebook/Instagram: Infografias que expliquen conceptos basicos de importacién, testimonios de
clientes satisfechos y actualizaciones sobre préximos webinars.

YouTube: Videos educativos que cubran desde lo basico hasta técnicas avanzadas de importacion,
asi como entrevistas con expertos en el campo.

En Publicidad:

Google Ads: ";Quieres dominar las importaciones? Unete a los cursos de OVEL y aprende de los
mejores."

Anuncios en Redes Sociales: "Conviértete en un experto en comercio exterior con OVEL.
Inscribete ahora y lleva tu negocio al siguiente nivel."

Interaccion con Clientes:

Atencion al Cliente: "Hola, soy Carlos de OVEL. Estoy aqui para ayudarte con cualquier duda que
tengas sobre nuestros cursos o servicios de importacion. ¢En qué puedo asistirte hoy?"

Email Marketing: "Estimado cliente, queremos invitarte a nuestro proximo webinar sobre
estrategias avanzadas de importacion. Registrate ahora para asegurar tu lugar."”

Conclusion:

1.

indice:

La personalidad de marca de OVEL se centra en la autoridad del conocimiento y la confiabilidad,
combinada con un enfoque cercano y de apoyo. Al definir claramente estos elementos, OVEL puede
crear una conexion solida y duradera con sus clientes, estableciéndose como un lider en el campo de
las importaciones y la educacion comercial.

23 4.2.4 Categoria de productos

Catalogo de Productos de Temporada de OVEL

Portada del Catalogo Dia del Padre

Tazas de Ceramica con Base de Corcho

Esferos
Bolsos
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Gorras

1. Tazas de Ceramica con Base de Corcho
Descripcién del Producto:
Nuestras tazas de cerdmica con base de corcho son perfectas para mantener tu bebida caliente mientras

estudias o trabajas en tus proyectos de importacién. La base de corcho no solo afiade un toque de elegancia,

sino que también protege las superficies de tu escritorio.

Caracteristicas:

Capacidad: 450 ml

Material: Cerdmica de alta calidad con base de corcho
Colores Disponibles: Blanco, Negro.

Beneficios:

Mantiene las bebidas calientes por mas tiempo.

Base de corcho antideslizante y protectora.

Disefio elegante y profesional.

Precio: $4.00 cada una.

Imagenes del Producto:

Grdfico 6. Producto 1

2. Esferos

Descripcién del Producto:

Nuestros esferos estan disefiados para ofrecer una escritura suave y cdmoda. Perfectos para tomar notas en
tus cursos de importaciones o durante tus reuniones de negocios.

Caracteristicas:
Material: Plastico de alta resistencia.
Colores Disponibles: Rojo, Azul, verde.

Beneficios:

Escritura fluida y precisa
Disefio elegante y profesional
Ligero y comodo de usar
Precio: $2.99 cada uno
Imagenes del Producto:
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il

Grdfico 7. Producto 2

3. Bolsos

Descripcion del Producto:

Nuestros bolsos son ideales para profesionales en movimiento. Disefiados para ser duraderos y espaciosos,
son perfectos para llevar tus materiales de curso, laptop y otros accesorios.

Caracteristicas:
Material: Lona de alta resistencia
Colores Disponibles: Negro, Gris.

Beneficios:

Durabilidad y resistencia

Espacioso con multiples compartimientos
Disefio moderno y profesional

Precio: $9.99 cada uno

Imagen del Producto:

Grdfico 8. Producto 3
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4. Gorras

Descripcién del Producto:

Nuestras gorras combinan estilo y funcionalidad, perfectas para un look casual y profesional. Protege tu
rostro del sol mientras trabajas en exteriores o asistes a eventos.

Caracteristicas:

Material: Algoddn de alta calidad
Colores Disponibles: Negro, Blanco.
Tamanfo: Ajustable

Beneficios:

Comoda y ajustable
Proteccion contra el sol
Disefio elegante y profesional
Precio: $5.99 cada una

Iméagenes del Producto:

Grdfico 9. Producto 4

1.24  4.2.5 Mezcla de productos

OVEL te ofrece la posibilidad de crear tu propio combo de productos, combinando diferentes articulos de
nuestra coleccion por el dia del padre y obteniendo un descuento especial.

Ejemplo de Combos:
e Combo Explorador: Taza de cerdmica con base de corcho + Esfero + Gorra deportiva
e Combo Aventurero: Taza ecoldgica + Gorra personalizada + Esfero
o Combo Viajero: Taza que mantiene la bebida caliente + Gorra personalizada

¢Por qué elegir Ovel?

e Productos Unicos y de alta calidad: Disefiados para acompafiarte en tu viaje por el mundo, con
materiales sostenibles y disefios inspiradores.
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e Compromiso con la sostenibilidad: Nos preocupamos por el planeta y ofrecemos productos
ecoldgicos que contribuyen a reducir el impacto ambiental.

e Soporte a emprendedores: Somos una empresa creada por emprendedores para emprendedores, y

ofrecemos recursos y servicios para ayudarte a alcanzar el éxito en tu negocio de importaciones.

iUnete a la comunidad Ovel y explora el mundo con estilo!

Visita nuestras redes sociales para conocer mas sobre nuestros productos y ofertas especiales.

#Ovel #lmportaciones #Aventura #Estilo #Sostenibilidad #Emprendimiento.

1.25 4.2.6 Matriz de Ansoff

1. Penetracion de Mercado

e Indicadores Clave: Aumento de las ventas
de productos actuales, crecimiento en la
base de clientes, incremento en las
referencias y testimonios de clientes.

e Recursos Necesarios: Mayor presupuesto
para marketing digital, equipo de ventas y
soporte al cliente.

2. Desarrollo de Mercado

e Indicadores Clave: Numero de nuevos
clientes en mercados geograficos
diferentes, participacion en eventos,
crecimiento en segmentos de clientes.

e Recursos Necesarios: Investigacion de
mercado, alianzas estratégicas con socios,
localizacion de contenido y servicios.

3. Desarrollo de Producto

e Indicadores Clave: Numero de nuevos
cursos y productos lanzados, satisfaccion
del cliente con nuevos productos, adopcién
y uso de plataformas.

e Recursos Necesarios: Equipos de
desarrollo de cursos, disefiadores de
productos, inversion en tecnologia y
plataforma digital.

4, Diversificacion

 Indicadores Clave: Exito de nuevos
servicios de consultoria, participacion y
asistencia en eventos organizados,
adopcidn de nuevas herramientas
tecnoldgicas.

e Recursos Necesarios: Experiencia en
consultoria, planificacion y organizacion
de eventos, desarrollo de software y
aplicaciones.

Tabla 6. Matriz de Ansoff

1.26  4.2.7 Matriz de Ciclo de Vida

Estrategias en la Etapa de Introduccién:

Objetivo Principal:

Establecer una presencia en el mercado, generar
conocimiento de marca y atraer a los primeros
adoptantes para los productos y servicios OVEL.

1. Creacion de Conciencia de Marca
Estrategias:

e Campafas de Marketing Digital: Utilizar
plataformas como Google Ads, Facebook,

4. Promociones y Ofertas
Especiales

Estrategias:
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Instagram y LinkedIn para ejecutar
campanfias publicitarias dirigidas,
destacando la propuesta de valor Unica de
OVEL vy sus productos.

Contenido Educativo: Publicar articulos
de blog, videos tutoriales y webinars sobre
importaciones y el uso de los productos de
OVEL para atraer y educar a los clientes.
Comunicados de Prensa: Emitir
comunicados de prensa y colaborar con
medios de comunicacion especializados en
comercio exterior para anunciar el
lanzamiento de OVEL.

Descuentos de Lanzamiento: Ofrecer
descuentos iniciales para los primeros
clientes que compren los productos o se
inscriban en los cursos de OVEL.
Paquetes Promocionales: Crear paquetes
promocionales que incluyan
combinaciones de tazas, esferos, bolsos y
gorras a precios especiales.

Webinars o Podcast: Ofrecer pruebas
gratuitas o demostraciones de los cursos de
importaciones para atraer a nuevos
estudiantes.

5. Desarrollo de Canales de
Distribucion

Estrategias:

E-commerce: Optimizar la tienda online
de OVEL para facilitar la compra de
productos y la inscripcion en cursos.
Alianzas Estratégicas: Formar alianzas
con tiendas fisicas y en linea que vendan
productos relacionados con la educacion y
el comercio exterior.

Participacion en Ferias: Asistir a ferias
comerciales y eventos del sector para
presentar los productos y servicios de
OVEL directamente a los potenciales
clientes.

4. Interaccion y Compromiso con el Cliente

Estrategias:

Redes Sociales: Crear y mantener perfiles
activos en redes sociales, respondiendo a
preguntas y comentarios, y fomentando la
participacion de la comunidad.

Servicio al Cliente: Establecer un equipo
de atencidn al cliente eficiente y accesible
para resolver dudas y proporcionar
asistencia a los primeros adoptantes.
Testimonios: Incentivar a los primeros
clientes a dejar testimonios y resefias
positivas que puedan ser utilizadas en
campafias de marketing.

Ejes d

Tabla 7. Matriz Ciclo de Vida

1.27 4.2.8 Matriz BCG
e la Matriz BCG

Eje Vertical (Tasa de Crecimiento del Mercado): Mide el crecimiento del mercado para cada

producto o servicio.

Eje Horizontal (Cuota de Mercado Relativa): Mide la participacion de mercado de la empresa en

comparacién con la competencia.

Estrella

Caracteristicas: Productos con alta cuota de mercado en un mercado de rapido crecimiento. Estos
productos suelen requerir inversiones significativas para mantener su posicion y aprovechar las

oportu

nidades de crecimiento.

Producto/Servicio en esta categoria:
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e Cursos de Importaciones: Los cursos de importaciones de Ovel tienen un alto potencial de
crecimiento, ya que la demanda de conocimientos en comercio internacional esta en auge. La
empresa tiene una fuerte posicion inicial en el mercado gracias a su oferta especializada y la
reputacién de los fundadores.

Estrategias:

e Inversion Continua: Seguir invirtiendo en mejorar y expandir la oferta de cursos, incluyendo
nuevas areas tematicas y formatos de entrega.

o Marketing Agresivo: Implementar camparias de marketing digital y colaboraciones con influencers
del sector educativo y de negocios.

e Innovacion en Contenido: Desarrollar contenido actualizado y relevante para mantener el interés y
la satisfaccion de los estudiantes.

2. Vaca Lechera

Caracteristicas: Productos con alta cuota de mercado en un mercado de bajo crecimiento. Generan ingresos
estables y requieren menos inversion.

Producto/Servicio en esta categoria:

e Tazas de Ceramica con Base de Corcho: Estas tazas tienen una buena aceptacion en el mercado, y
aunque el crecimiento del mercado de articulos promocionales no es alto, las tazas de Ovel
mantienen una participacion significativa.

Estrategias:
e Optimizacién de Costos: Reducir costos de produccidn y distribucidn para maximizar la

rentabilidad.
e Mantenimiento de Calidad: Asegurar que la calidad del producto se mantenga alta para continuar

siendo preferidos por los clientes.

e Promociones y Paquetes: Ofrecer las tazas en paguetes promocionales junto con otros productos
para fomentar las ventas.

3. Incégnita

Caracteristicas: Productos en mercados de rapido crecimiento pero con baja cuota de mercado. Requieren
una inversion significativa para aumentar su participacion o pueden ser descontinuados si no muestran
potencial.

Producto/Servicio en esta categoria:

e Bolsos: Aungue el mercado de accesorios de moda y funcionales esté creciendo, la participacion de
Ovel en este mercado aln es baja.

Estrategias:

e Investigacion de Mercado: Realizar estudios de mercado para entender mejor las necesidades y
preferencias de los clientes.
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e Marketing Focalizado: Desarrollar campafias de marketing dirigidas a segmentos especificos que
valoren la funcionalidad y el disefio de los bolsos de Ovel.

o Alianzasy Colaboraciones: Establecer alianzas con otras marcas o instituciones para aumentar la
visibilidad y la aceptacion del producto.

4, Perro

Caracteristicas: Productos con baja cuota de mercado en un mercado de bajo crecimiento. Generalmente no
generan mucho beneficio y pueden considerarse para ser descontinuados.

Producto/Servicio en esta categoria:

o Esferos y Gorras: Aunque estos productos son Gtiles como articulos promocionales, la competencia
es alta y la cuota de mercado de Ovel en estas categorias es baja.

Estrategias:

e Evaluacion de Rentabilidad: Analizar la rentabilidad de mantener estos productos en el portafolio.

e Marketing de Nicho: Focalizarse en nichos de mercado especificos donde estos productos puedan
tener una mayor demanda.

e Posibles Descontinuaciones: Considerar descontinuar estos productos si no muestran un aumento
significativo en la participacion de mercado o en la rentabilidad.

Alta Estrellas (Stars) | Incégnitas (Question Marks)
Crecimiento Cursos de Importaciones | Bolsos
del Mercado |

Baja Vacas Lecheras (Cash Cows) | Perros (Dogs)
Cuota de Mercado Tazas de Cerdmica con Base de Corcho | Esferos y Gorras
Alta |

Grdfico 10. Matriz BCG

1.28 4.3 PRECIO
1.29  4.3.1 Célculo del Margen del portafolio del emprendimiento por categoria
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1 CALCULAR EL MARGEN DE TAZA CON BASE DE CORCHO EN IMAGINATION
2 P.V.P. TAZA BASE DE CORCHO
3 $ 5,0000 |ynipap
' —,TAZA BASE CORCHO

PRECIO  |DESC BIC PRECIO
5 LISTAA  |ADILIPA NETO

0,00% 0,0000 35000 21,60%

Grdfico 11. Cdlculo Margen

1.30  4.3.2 Estrategia de fijacién de precios por cada producto o servicio

5 EIEVPLO SACAR PRECIO UNTTARIO DE TAZA DE CERAVICA DEBASE DE CORCHO
0510
DFSC UNITARIO
TEMNO. | RPT PUERTO C0STO DESPUES

6 ON DESTINO (% ARANCEL|% FODINFA| ARANCELES | %NA | COSTONETO

7 HSCODE m e

B * B0 s - | ous|S o] oS e § 500018 60000(S 90000
AY

Grdfico 12. Precios por cada producto

COSTOS VALOR TOTAL
DIPLOMAS 0,25 5
PUBLICIDAD GOOGLE ADS SEMANA 30 120
PUBLICIDAD META ADS 30 120
CAPACITADOR COBRA 4 HORAS 120 480
COMUNNITY MANAGER 30 120
TOTAL COSTOS 845
TOTAL COSTO POR ALUMNO 42,25

Grdfico 13. Precios por cada producto

COSTO UNITARIO

CURSO DE IMPORTACION DE OVEL

COSTO

PONDERACION 42,2500  39,64%

Grdfico 14. Precios por cada producto
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VENTAS= 20| 1408|DOLARES
COSTOS 845
PRECIO PONDERADO §70,42
COSTO UNITARIO VARIABLE 42,25
UTILIDAD X CURSO $28,17
UTILIDAD TOTAL 563 DOLARES

Supongamos que USTED NECESITA 700 DOLARES adicionales DE UTILIDAD PARA SEGUIR INVIRTIENDO, CUANTOS ALUMNOS DEBE TENER

UTILIDAD DESEADA ADICIONAL 700 55 ALUMNQS  a un precio de 70

1.31  4.3.3 Punto de Equilibrio de cada producto o servicio

COSTOS FlIOS VALOR  TOTAL COSTOS VARIABLES ~VALOR  TOTAL
SERVICIOS BASICOS 100 100 EMBALAJE 3,5 0,875
PUBLICIDAD 30 30 TRANSPORTE 1 0,1
BODEGUERO 450 450 ETIQUETAS 1 0,1

TOTAL 1,08
| TOTAL 580]
VENTAS= ? [ 109|SE DEBEN VENDER 199 TAZAS AL MES PARA ESTAR EN EQUILIBRIO
COSTO FIIO 580 580 7 TAZAS
PRECIO PONDERADO 4
COSTO UNITARIO VARIABLE 1,08 214,52055
794,52055
COMPROBACION= [ 795|sE DEBEN VENDER 795 DOLARES
26,48401826 DOLARES

Grdfico 15. Precios por cada producto

1.32  4.3.4 Catélogo de Productos: Caracteristicas, Beneficios, Precio
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ESFEROS ECOLOGICOS

$2.99

i

NUESTROS ESFEROS ESTAN DISENADOS PARA
OFRECER UNA ESCRITURA SUAVE Y COMODA.
PERFECTOS PARA TOMAR NOTAS EN TUS
CURSOS DE IMPORTACIONES O DURANTE TUS
REUNIONES DE NEGOCIOS.

Grdfico 16. Catdlogo 1

TAZA DE CERAMICA CON
BASE DE CORCHO

$4.00

NUESTRAS TAZAS DE CERAMICA CON BASE DE
CORCHO SON PERFECTAS PARA MANTENER TU
BEBIDA CALIENTE MIENTRAS ESTUDIAS O
TRABAJAS EN TUS PROYECTOS DE
IMPORTACION. LA BASE DE CORCHO NO SOLO
ANADE UN TOQUE DE ELEGANCIA, SINO QUE
TAMBIEN PROTEGE LAS SUPERFICIES DE TU
ESCRITORIO.

Grdfico 17. Catdlogo 2
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BOLSO

$9.99

NUESTROS BOLSOS SON IDEALES PARA
PROFESIONALES EN MOVIMIENTO. DISENADOS
PARA SER DURADEROS Y ESPACIOSOS, SON
PERFECTOS PARA LLEVAR TUS MATERIALES DE
CURSO, LAPTOP Y OTROS ACCESORIOS.

Grdfico 18. Catdlogo 3

GORRA

$5.99

NUESTRAS GORRAS COMBINAN ESTILO Y
FUNCIONALIDAD, PERFECTAS PARA UN LOOK
CASUAL Y PROFESIONAL. PROTEGE TU ROSTRO
DEL SOL MIENTRAS TRABAJAS EN EXTERIORES O
ASISTES A EVENTOS.

Grdfico 19. Catdlogo 4
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1.33  4.3.5Budget en unidades

OVEL
Presupuesto por SKU UNIDADES
Responsable: Gabriel Vélez

101 CURS0 DE IMPORTACIGN( 70 POR PERSOA) | bl bl bl 40 4 40
1002 VENTA DE JARRO BASE DE CORCHO[4) 00 00 300 n n 300 300
TOTAL m m 30 n 340 340 340

Ll 0 0 0 ] 48

00 0 30 30 300 300

Grdfico 20. Budget en unidades

1.34  4.3.6 Budget en ddlares

OVEL
Presupuesto por SKU DOLARES
Responsable: Gabriel Vélez

0 CURSQ DE DHPORTACIGH( 70 FOR FERSOIA) W 14 1400 1400 280 2800 280 2800 4200 4200 4 400
1 VENTA DE JARRO BASE DE CORCHO(4) 810 810 1200 L0 120 L2010 1201 1200 L2010 1201 1200 L0
TOTAL § 220000 § 220000 § 260000 § 260000 § 400000 § 400000 § 400000 § 540000 § 540000 § 540000 § 540000

Grdfico 21. Budget en ddlares

1.35 4.4 PLAZA O CANALES DE COMERCIALIZACION
1.36  4.4.1 Estructura del canal total

CANAL DISTRIBUCION OVEL

TN

OVEL IMPORTACIONES

H
)

~~

CANAL DE ACCESORIOS

CANAL DE HOGAR CANAL DE OFICINA oE A
EMPRENDIMIENTOS DE TIENDAS DE
RCEEERIAS ACCESORIOS

N N L
CONSUMIDOR FINAL CONSUMIDOR FINAL CONSUMIDOR FINAL

N N~

L~~~ L~ L/~

OFTCINAS —

FAMILIAS (75) ESTUDIANTES (200)

DEPORTISTAS (50)

Grdfico 22. Estructura del canal total
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1.37

4.4.2 Estructura del canal digital

CANAL DISTRIBUCION EMPRESA OVEL

CANALES DE
COMERCIALIZACIO
N DIGITALES
S

T

-~ . VS
CANAL CAMAL
ECOMMERCE 1 ECOMMERCE 2
~ S~

Vel -

T~
SITIO WEB MAS
D TIENDA EN LINEA

~ <

S~

———

- ~
FACEBOOK

MERCADO LIBRE

~

VN

CONSUMIDOR
FINAL

N~

TN TANTES —
CONSUMIDOR EMPRENDIMIENT
FINAL 0S PEQUENOS Y
~_ MEDIANOS
HIANTES —
EMPRENDIMIENT
0S PEQUENOS Y
MEDIANOS
DIAD

1.38

Grdfico 23. Estructura del canal Digital

4.4.3 Nichos de mercado por cada canal y su # de potenciales clientes

CANAL DISTRIBUCION OVEL

\\ - _,//
TN N TN
CANAL DE HOGAR CANAL DE OFICINA CANAL DE ACCESORIOS
VARIOS
S~_ S N
//‘ ~ //,,_, ~ //r _7_\\
EMPRENDIMIENTOS DE TIENDAS DE
HOGAR PAPELERIAS EETErRTS
~_ ~ &

\\\ - _,// \\ - _,// \\ — _,//
VN N TN
, OFICINAS —
FAMILIAS (75) ESTUDIANTES (200) DEPORTISTAS (50)
" N N

Grdfico 24. Nichos de Mercado
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1.39  4.4.4 Per Cépita
1.40 4.5 PROMOCION
1.41 4.5.1Plan de Medios: Tradicional y Digital; ATL & BTL

Objetivos del Plan de Medios
e Generar conocimiento de marca entre profesionales del comercio exterior, emprendimientos,
estudiantes.
e Aumentar las inscripciones a los cursos de importaciones.
e Impulsar las ventas de productos promocionales (tazas, esferos, bolsos y gorras).
e Establecer relaciones solidas y duraderas con el mercado objetivo.
5. Medios Tradicionales (ATL)
Objetivo: Alcanzar una amplia audiencia para generar reconocimiento de marca y atraer clientes
potenciales.
Medios y Estrategias:
Publicidad en Radio:
Anuncios en estaciones de radio enfocadas en negocios y finanzas.
Cunfas publicitarias de 10 — 15segundos durante horarios de alta audiencia.
Presupuesto estimado: $50 - $100.
Publicidad en Periddicos:
Secciones de negocios de periodicos nacionales y regionales.
Reportajes y articulos patrocinados destacando la oferta de cursos y productos de OVEL.
Presupuesto estimado: $75.
6. Medios Digitales (ATLy BTL)
Objetivo: Alcanzar una audiencia especifica, generar leads y convertirlos en clientes mediante estrategias
digitales efectivas.
Medios y Estrategias:
Publicidad en Redes Sociales:
Anuncios en Facebook, Instagram y Tik Tok dirigidos a profesionales del comercio internacional,
emprendedores y estudiantes.
Historias patrocinadas y publicaciones promocionadas en Instagram y Facebook.
Presupuesto estimado: $20.
Google Ads:
Anuncios de blsqueda dirigidos a palabras clave relacionadas con importaciones, comercio internacional y
productos promocionales.
Anuncios display en sitios web relevantes para captar la atencidn de usuarios interesados en educacion y
negocios.
Presupuesto estimado: $20.
Marketing de Contenidos:
Blog en el sitio web de OVEL con articulos, guias y estudios de caso sobre importaciones y comercio
internacional.
Videos educativos y testimoniales en YouTube y redes sociales.
Webinars y seminarios online sobre temas de importaciones y comercio internacional.
Presupuesto estimado: $25.
7. Actividades Below The Line (BTL)
Obijetivo: Crear experiencias personalizadas y directas con el publico objetivo para fomentar la lealtad y el
compromiso con la marca.
Medios y Estrategias:
Eventos y Ferias Comerciales:
Participacion en ferias y exposiciones de comercio internacional y educacién.
Stands interactivos donde los visitantes puedan conocer los cursos y productos de Ovel.
Presupuesto estimado: $100.
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Promociones y Ofertas Especiales:

Descuentos y paguetes promocionales para los primeros clientes.

Regalos personalizados (esferos, gorras) para clientes que completen ciertos niveles, ej. Inscripcién en un
curso completo.

Campafias de referidos para incentivar a los actuales estudiantes a traer nuevos clientes.

Presupuesto estimado: $20.

Conclusion:

El Plan de Medios para Ovel combina estrategias ATL y BTL, utilizando medios tradicionales y digitales
para alcanzar una amplia audiencia y establecer relaciones profundas con el nicho de mercado objetivo. Con
una inversion equilibrada en publicidad, contenido, eventos y promociones, Ovel puede aumentar su
reconocimiento de marca, generar leads cualificados y convertir esos leads en clientes leales.

1.42  4.5.2 Promocién de Marca: Top of Mind & Direccion estratégica y Plan de Accion

Objetivos de la Promocién de Marca

1. Top of Mind: Lograr que OVEL sea la primera opcion que venga a la mente de los profesionales
del comercio internacional, emprendimientos, estudiantes y empresas cuando piensen en cursos de
importaciones y productos promocionales.

Direccion Estratégica: Definir un camino claro para el crecimiento y posicionamiento de la marca.
3. Plan de Accién: Desarrollar y ejecutar tacticas especificas para alcanzar los objetivos estratégicos.

N

Top of Mind
Estrategias para Alcanzar el Top of Mind

1. Consistencia en la Comunicacion:
e Mensajes Claros y Consistentes: Mantener mensajes uniformes en todos los canales de
comunicacién, resaltando los valores de OVEL.: experiencia, calidad y personalizacion.
e Branding Visual: Asegurarse de que todos los materiales de marketing (digitales y fisicos)
utilicen el logo, colores y tipografia de OVEL consistentemente.
2. Contenido Educativo de Alto Valor:
e Blog Informativo: Publicar articulos sobre comercio exterior, importaciones, y estudios de
caso que muestren el impacto de los cursos de OVEL.
e Videos Educativos: Crear una serie de videos tutoriales y webinars gratuitos para atraer y
educar al publico objetivo.
e E-books y Guias: Ofrecer contenido descargable gratuito que aporte valor a los usuarios.
3. Testimonios y Casos de Exito:
e Historias de Clientes Satisfechos: Publicar testimonios y casos de éxito en el sitio web y
redes sociales.
4. Eventosy Ferias:
¢ Organizacion de Webinars y Seminarios: Realizar eventos en linea y presenciales para
interactuar directamente con el publico objetivo.

Direccion Estratégica
Vision y Mision

Vision: Ser lideres en educacién y asesoramiento en importaciones, y en la provision de productos
promocionales de alta calidad, ayudando a los profesionales y empresas a alcanzar el éxito en el comercio
internacional.
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Misidn: Proporcionar cursos de importaciones y servicios de consultoria de alta calidad, junto con productos
promocionales que reflejen profesionalismo y sostenibilidad, creando valor y satisfaccion para nuestros
clientes.

Objetivos Estratégicos

1. Mejorar la Experiencia del Cliente: Asegurar una experiencia excepcional para todos los clientes,
desde el primer punto de contacto hasta el servicio postventa.

2. Fortalecer la Presencia Digital: Incrementar la visibilidad y el engagement en plataformas
digitales a través de contenido de alta calidad y campafias de marketing efectivas.

3. Fomentar Alianzas Estratégicas: Establecer colaboraciones con instituciones educativas,
asociaciones empresariales.

Plan de Accién
8. Mejora de la Experiencia del Cliente

1. Optimizacion del Sitio Web:
e Mejorar la navegabilidad y la funcionalidad del sitio web para facilitar la inscripcién en
cursos y la compra de productos.
e Implementar una seccién de preguntas frecuentes y un chat en vivo para soporte inmediato.
2. Programa de Lealtad:
e Crear un programa de lealtad que ofrezca beneficios exclusivos a los clientes recurrentes.
e Incentivar la participacion de los clientes en eventos y webinars a través de descuentos y
promociones especiales.
3. Atencion Personalizada:
e Capacitar al equipo de atencidn al cliente para proporcionar un servicio altamente
personalizado y resolver consultas de manera eficiente.

B. Fortalecimiento de la Presencia Digital

1. Marketing de Contenidos:
e Publicar contenido de calidad regularmente en el blog y las redes sociales.
e Colaborar con influencers y lideres de opinién en el sector del comercio exterior para
ampliar el alcance.
2. Publicidad Digital:
e Invertir en campafas de publicidad en Google Ads, Facebook Ads y LinkedIn Ads dirigidas
a publicos segmentados.
e Implementar campafias de retargeting para captar usuarios que han mostrado interés en

Ovel.
3. SEOySEM:
e Optimizar el contenido del sitio web para mejorar el posicionamiento en motores de
busqueda.

e Utilizar técnicas de SEM para aumentar la visibilidad en bisquedas relacionadas con
comercio internacional y productos promocionales.

E. Fomento de Alianzas Estratégicas
1. Colaboraciones Educativas:

e Establecer alianzas con universidades y colegios para ofrecer los cursos de OVEL como
parte de su curriculum.
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Conclusion

Con este plan de medios y estrategia, OVEL puede posicionarse como una marca lider y reconocida en el

sector de importaciones y productos promocionales. Al combinar estrategias tradicionales y digitales, y al
implementar tacticas tanto ATL como BTL, Ovel lograrda aumentar su visibilidad, atraer nuevos clientes y
fomentar la lealtad de los existentes, asegurando un crecimiento sostenible y exitoso.

1.43  4.5.3 Promociones por Canales: Direccion estratégica y Plan de Accion

Objetivos de las Promociones en Canales Tradicionales

1. Generar conocimiento de marca entre los profesionales del comercio exterior, emprendimientos,
estudiantes y empresas.

2. Aumentar las inscripciones a los cursos de importaciones y las ventas de productos
promocionales.

Direccion Estratégica
Vision

Ser la marca top of mind para cursos de importaciones y productos promocionales entre profesionales y
empresas en mercados clave.

Misién

Utilizar los canales tradicionales de radio y periédicos para aumentar la visibilidad y credibilidad de OVEL,
destacando la calidad de nuestros cursos y productos.

Objetivos Especificos

1. Radio:
e Llegar a una audiencia amplia y variada que incluye profesionales y empresas.
e Transmitir mensajes claros y atractivos que resalten los beneficios de los cursos y productos
de OVEL.
2. Periodicos:
e Aprovechar la credibilidad y el alcance de los periddicos para posicionar a OVEL como una
autoridad en el campo de las importaciones.
e Publicar anuncios y articulos que eduquen y atraigan a lectores interesados en comercio
exterior.

Plan de Accion: Radio
9. Identificacion de Estaciones y Programas Clave

o Estaciones de Radio: Seleccionar estaciones de radio que tengan una audiencia relevante, como
estaciones enfocadas en noticias, negocios y educacion.

e Programas Especificos: Identificar programas que se emiten en horarios de alta audiencia y que
tengan contenido relacionado con negocios y comercio.

10. Creacion de Contenidos Publicitarios

e Entrevistas y Patrocinios: Coordinar entrevistas con los fundadores de Ovel en programas
relevantes para hablar sobre la empresa, sus servicios y productos.
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Calendario de Publicaciones

Frecuencia: Asegurar una presencia continua durante al menos 1-3 meses, con una mayor
intensidad en los primeros meses para crear reconocimiento de marca.

Plan de Accién: Periddicos

12.

13.

14.

Seleccion de Periddicos y Secciones

Periodicos Nacionales y Regionales: Elegir periédicos con amplia circulacién que lleguen a
profesionales y empresas.
Secciones Relevantes: Publicar en secciones de negocios, educacion y comercio internacional.

Creacion de Anuncios y Contenidos

Anuncios de Media Pagina y Pagina Completa: Disefiar anuncios visualmente atractivos que
incluyan informacion sobre los cursos de OVEL, testimonios de clientes y una llamada a la accion
clara.

Articulos Patrocinados: Publicar articulos patrocinados que profundicen en los beneficios de los
cursos de OVEL, casos de éxito de clientes y consejos practicos sobre importaciones.

Publicidad Regular y Especial

Frecuencia de Publicacion: Programar anuncios y articulos patrocinados de manera regular para
mantener la presencia de la marca en la mente de los lectores.

Ediciones Especiales: Publicar anuncios en ediciones especiales y suplementos de negocios para
alcanzar una audiencia especifica y altamente interesada.

Conclusion

Con este plan de promocion de marca a través de canales tradicionales como radio y periddicos,
Ovel puede aumentar su visibilidad, generar reconocimiento de marca y atraer a su publico objetivo
de manera efectiva. Al combinar estrategias tradicionales con enfoques digitales, se asegura una
cobertura amplia y un impacto duradero en el mercado.

1.44  4.5.4 Promocién Canal Digital:

Objetivos de las Promociones en Canales Digitales

1.
2.

3.

Generar conocimiento de marca y aumentar la visibilidad online de OVEL.

Aumentar las inscripciones a los cursos de importaciones y las ventas de productos promocionales
a través de canales digitales.

Mejorar la experiencia del cliente y facilitar el acceso a productos y servicios de OVEL.

Direccion Estratégica

Vision

Ser la principal referencia en educacion de importaciones y productos promocionales de alta calidad en el
entorno digital.
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Misién

Utilizar las plataformas de e-commerce, paginas web y marketplaces para expandir el alcance de OVEL,
proporcionar una experiencia de compra excepcional y aumentar las conversiones de clientes.

Objetivos Especificos

1. Pé&gina Weby Tienda en Linea:
e Optimizar la pagina web para mejorar la usabilidad y la conversion.
e Asegurar que la tienda en linea ofrezca una experiencia de compra fluida y segura.
2. Facebook y MercadoL.ibre:
e Aprovechar el alcance y la popularidad de los marketplaces para aumentar las ventas de
productos promocionales.
e Crear campafias publicitarias especificas para cada plataforma

Plan de Accion: Pagina Weby Tienda en Linea
15. Optimizacién del Sitio Web

1. Disefio y Usabilidad:
e Interfaz de Usuario: Mejorar el disefio visual de la pagina web para que sea atractiva y
profesional.
e Experiencia de Usuario: Asegurar que la navegacion sea intuitiva, con mendus claros y
accesibles.
2. Contenidos Informativos:
e Blog: Publicar regularmente articulos, guias y estudios de caso sobre importaciones y
comercio internacional.
e Videos y Webinars: Incluir contenido audiovisual educativo y promocional que destaque
los beneficios de los cursos y productos de OVEL.

16. Funcionalidad de la Tienda en Linea

1. Plataforma E-commerce:
e Seguridad y FiabilidaD: Asegurar que la plataforma de e-commerce sea segura y opciones
de pago confiables.
e Carrito de CompraS: Simplificar el proceso de compra, reduciendo el nimero de pasos
necesarios para completar una transaccion.
2. Catalogo de Productos:
e Descripcion Detallada: Incluir descripciones detalladas, imagenes de alta calidad y resefias
de clientes para cada producto.
e Promociones y Descuentos: Implementar secciones de ofertas y descuentos especiales para
aumentar las ventas.
3. Atencion al Cliente:
e Chat en Vivo: Ofrecer soporte en tiempo real a través de un chat en vivo para resolver
dudas v asistir en el proceso de compra.

Plan de Accion: Marketplaces (Facebook y MercadoL.ibre)
17. Facebook Marketplace
18. Creacion de la Tienda en Facebook:
e Configuracién de la Tienda: Configurar la tienda de Facebook con productos
promocionales y cursos, asegurando una presentacion atractiva.
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e Integracion con el Sitio Web: Enlazar la tienda de Facebook con la pagina web de OVEL
para una experiencia de compra fluida.
19. Publicidad en Facebook:
e Anuncios Dindmicos: Utilizar anuncios dindmicos para mostrar productos relevantes a los
usuarios segun su comportamiento en la web.
e Campafias: Implementar campafias de para atraer a usuarios que visitaron el sitio pero no
completaron la compra.
20. MercadoL.ibre

1. Optimizacién de la Tienda en MercadoL.ibre:
e Configuracion: Configurar la tienda de MercadoLibre con un disefio que refleje la
identidad de marca de OVEL.
e Descripcion de Productos: Incluir descripciones detalladas, imagenes de alta calidad y
videos promocionales en cada listado de producto.
2. Estrategias Publicitarias:
e Promociones y Ofertas: Crear ofertas especiales y descuentos para atraer a mas
compradores.
3. Atencidn al Cliente y Reputacion:
e Respuestas Rapidas: Responder rapidamente a preguntas y comentarios de los clientes en
la plataforma.
e Reputacion de la Tienda: Mantener una alta calificacion y obtener buenas resefias para
construir confianza y credibilidad.

Conclusion:

Con este plan de promociones digitales, Ovel puede maximizar su alcance y efectividad en los canales de e-
commerce, pagina web y marketplaces como Facebook y MercadoL.ibre.

CAPITULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO .......ccovviiiieiiieieieies s 55

5.1 Investigaciones de Mercado
5.1.1 Resumen del estudio de Mercado: Metodologia, Muestra, Encuesta, Entrevista, Focus Group,
Investigacion en web
Metodologia:
Disefio de la Investigacién

o Tipo de Investigacion: Cuantitativa y cualitativa.
e Instrumentos de Recoleccidn de Datos: Encuestas en linea, entrevista e investigacion de datos.

Muestra:

Poblacion Objetivo: Profesionales del comercio exterior, emprendedores, estudiantes de comercio exterior
y empresas interesadas en productos promocionales.

Tamanfo de la Muestra: 50 encuestados (49 encuestas en linea y 1 entrevista).

Encuesta en Linea:

o Plataforma utilizada: Google Forms.

o NuUmero de preguntas: 6 preguntas.
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e Temas: Conocimiento de marca, necesidades de formacion en importaciones, interés en productos
promocionales.

Entrevista:
e Numero de entrevistas: Una entrevista con profesional del sector.
e Duracion: 20 minutos.

e Temas: Experiencias con cursos de importaciones, opinién sobre productos promocionales, y
sugerencias para mejorar la oferta de Ovel.

5.1.2  Presentacidn de resultados graficos

Conocimiento Espontaneo de Marca

Conocimiento Espontaneo

No Conocimiento Espontaneo

Grdfico 25. Resultados Encuesta 1

Conocimiento Sugerido de Marca

Conocimiento Sugerido

No Conocimiento Sugerido

Grdfico 26. Resultados Encuesta 2
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Alta Demanda de Formacion en Importaciones

Alta Demanda

No Alta Demanda

Grdfico 27. Resultados Encuesta 3

Formatos Preferidos para la Formacion en Importaciones
25

20r

15}
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MNumero de Encuestados

Cursos en linea Cursos presenciales Formato hibrido

Grdfico 28. Resultados Encuesta 4
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Productos Promocionales Populares
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Grdfico 29. Resultados Encuesta 5
Factores de Compra de Productos Promocionales
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Grdfico 30. Resultados Encuesta 6

5.1.3  Analisis de Resultados y Estadistica Descriptiva
Conocimiento de Marca:

e Conocimiento Espontaneo: El 20% de los encuestados conocen a Ovel espontaneamente.
e Conocimiento Sugerido: El 60% de los encuestados reconocen a Ovel cuando se les menciona.
Necesidades de Formacion en Importaciones:

e Alta Demanda: El 70% de los encuestados muestran una alta demanda de formacion en
importaciones.

e Formatos Preferidos:

o Cursos en linea: 50%
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o Cursos presenciales: 30%
o Formato hibrido: 20%
Interés en Productos Promocionales:
e Productos Populares:
e Tazas de cerdmica con base de corcho: 40%
e Esferos: 25%
e Bolsos: 20%
e Gorras: 15%
e Factores de Compra:
e Calidad: 45%
e Precio: 30%
e Personalizacion: 15%

e Sostenibilidad: 10%

5.1.4  Conclusiones de cada pregunta del estudio
Conocimiento de Marca
1. ¢Haoido hablar de la marca Ovel antes de esta encuesta?

e Conclusién: Esta pregunta mide el conocimiento de marca espontaneo. Si una gran
proporcion de encuestados ha oido hablar de Ovel, indica una buena presencia de marca. Si
el conocimiento es bajo, sugiere la necesidad de aumentar la visibilidad y las actividades de
marketing para mejorar el reconocimiento de la marca.

2. Enunaescaladel 1al5, ¢quétan familiarizado se siente con los productos y servicios
ofrecidos por Ovel?

e Conclusion: La familiaridad con los productos y servicios de Ovel puede indicar el nivel de
profundidad con el que los encuestados conocen la oferta de la empresa. Una alta
puntuacion sugiere una buena comunicacién de los valores y caracteristicas de los
productos, mientras que una puntuacion baja puede indicar la necesidad de mejorar la
estrategia de comunicacién y la educacion del mercado sobre lo que ofrece Ovel.

Necesidades de Formacion en Importaciones

3. ¢Qué tipo de formacion en importaciones considera mas relevante para su desarrollo
profesional?

e Conclusion: Las respuestas a esta pregunta ayudaran a identificar las areas de formacién
més demandadas por los profesionales. Esto permitird a Ovel ajustar su oferta de cursos
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para satisfacer mejor las necesidades del mercado, incrementando asi la relevanciay la
demanda de sus programas de formacion.

4. ¢Qué caracteristicas valora mas en un curso de formacién en importaciones? (Por ejemplo,
contenido actualizado, accesibilidad en linea, certificacion, etc.)

Conclusion: Esta pregunta identifica las preferencias y prioridades de los encuestados en
cuanto a los cursos de formacion. Conocer las caracteristicas mas valoradas (como
contenido actualizado, accesibilidad en linea, certificacion, etc.) permite a Ovel disefiar
cursos que cumplan con estas expectativas y, por lo tanto, sean mas atractivos para los
potenciales clientes.

Interés en Productos Promocionales

5. ¢Con qué frecuencia adquiere productos promocionales para su empresa?

Conclusion: La frecuencia de compra de productos promocionales puede indicar el tamafio
y la madurez del mercado objetivo. Si la frecuencia de compra es alta, sugiere una demanda
constante y la posibilidad de establecer relaciones a largo plazo con clientes recurrentes. Si
la frecuencia es baja, puede indicar la necesidad de campafias de marketing para aumentar el
interés y la percepcion de valor de los productos promocionales.

6. ¢Qué factores influyen en su decision de compra de productos promocionales? (Por ejemplo,
precio, 44alidad, personalizacion, sostenibilidad, etc.)

Conclusion: Identificar los factores que mas influyen en las decisiones de compra ayuda a
Ovel a enfocarse en esos aspectos para diferenciarse de la competencia. Por ejemplo, si la
mayoria de los encuestados valoran la calidad y la personalizacion, Ovel puede destacar
estos atributos en su estrategia de marketing y en su comunicacion de producto para atraer a
mas clientes.

5.1.5 Foda Final
Fortalezas Oportunidades

1. Experiencia: Conocimiento profundo de 1. Crecimiento del mercado de
los procesos, tramites y regulaciones importaciones: Aumento de la demanda
aduaneras. de productos importados en el pais.

2. Red de contactos: Amplia red de 2. Expansion a nuevos mercados:
proveedores, transportistas y agentes Posibilidad de ampliar la oferta de diversos
aduanales. servicios a otras regiones del pais.

3. Cursos de importaciones: Oferta 3. Digitalizacion del comercio
educativa que complementa el servicio de internacional: Aprovechamiento de las
importaciones. tecnologias para agilizar y optimizar

procesos.
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4. Enfoque en el cliente: Compromiso con la
satisfaccion y el éxito de los clientes.

5. Diversificacion de servicios: Ofrecer tanto
servicios de importacion como cursos, lo
que diversifica las fuentes de ingresos.

4. Alianzas estratégicas: Colaboracién con
empresas complementarias para ampliar el
alcance de los servicios.

5. Necesidad de capacitacion en
importaciones: Demanda creciente de
cursos y talleres sobre importaciones.

Debilidades

1. Dependencia de proveedores externos:
La calidad y tiempos de entrega dependen
de terceros.

2. Capacidad limitada para crecer
rdpidamente: Recursos limitados para
expandirse rapidamente si la demanda
aumenta.

3. Falta de reconocimiento de marca: Ser
una empresa nueva implica una menor
visibilidad en el mercado.

4. Falta de diversificacion de servicios:
Dependencia excesiva del servicio de
importaciones.

5. Limitaciones tecnoldgicas: Necesidad de
modernizar la infraestructura tecnolégica.

Amenazas

1. Competencia: Presencia de empresas con
mayor experiencia y recursos.

2. Cambios en las regulaciones aduaneras:
Posibles cambios que afecten
negativamente el negocio.

3. Fluctuaciones del tipo de cambio:
Impacto en la rentabilidad de las
importaciones.

4. Problemas logisticos: Interrupciones en la
cadena de suministro debido a eventos
impredecibles.

Tabla 8. FODA Final

Cruce de Fortalezas — Oportunidades (FO)

1. Experienciay Crecimiento del mercado
de importaciones:

e Aprovechar el conocimiento
profundo en procesos aduaneros
para captar la creciente demanda
de productos importados.

2. Red de contactos y Expansién a nuevos
mercados:

e Utilizar la amplia red de
proveedores y agentes para facilitar

Cruce de Fortalezas — Amenazas (FA)
1. Experienciay Competencia:

e Utilizar el conocimiento profundo
de los procesos aduaneros para
diferenciarse de la competencia 'y
ofrecer servicios de mayor calidad.

2. Red de contactos y Problemas logisticos:

e Aprovechar la red de contactos
para mitigar interrupciones en la
cadena de suministro y asegurar
entregas mas fiables.
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3.

la entrada en nuevas regiones y
expandir la oferta de servicios.

Cursos de importaciones y Necesidad de
capacitacion en importaciones:

e Promocionar los cursos de
importaciones para satisfacer la
creciente demanda de formacién en
el sector.

Enfoque en el cliente y Alianzas
estratégicas:

e Formar alianzas con empresas
complementarias para ofrecer un
servicio mas integral y aumentar la
satisfaccion del cliente.

Diversificacion de servicios y
Digitalizacién del comercio
internacional:

e Implementar tecnologias digitales
para optimizar tanto los servicios
de importacion como los cursos,
mejorando la eficiencia y la
diversificacion.

5. Diversificacion de servicios y Cambios

Cursos de importaciones y Cambios en
las regulaciones aduaneras:

e Ofrecer cursos actualizados sobre
las nuevas regulaciones para
mantener a los clientes informados
y preparados para los cambios.

Enfoque en el cliente y Fluctuaciones del
tipo de cambio:

e Proporcionar asesoramiento
personalizado a los clientes para
gestionar los riesgos asociados a
las fluctuaciones del tipo de
cambio.

en las regulaciones aduaneras:

o Diversificar los servicios para
reducir la dependencia del sector
de importaciones y adaptarse mejor
a posibles cambios en las
regulaciones.

Tabla 9. Cruce F-O-yF-A
5.1.6  Seleccion de variables para el Plan de Negocio Digital

5.1.6.1 Perfil del consumidor

Perfil Ejemplar:

Nombre: Lorena Rodriguez

Edad: 34 afios

Profesidn: Gerente de Logistica en una empresa mediana de importaciones

Ubicacion: Quito - Ecuador

Descripcidn: Lorena es una profesional con mas de 10 afios de experiencia en el sector de
importaciones. Constantemente busca mejorar sus habilidades y mantenerse actualizada con las
Gltimas regulaciones y tecnologias. Valora la calidad y confiabilidad en sus proveedores y esta
interesada en cursos que le permitan optimizar su desempefio y el de su equipo. Laura sigue a varias
empresas y expertos en redes sociales y prefiere realizar sus compras y capacitaciones en linea

debido a su apretada agenda.

5.1.6.2 Gustos, preferencias e intereses
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Gustos
1. Educacién Continua:
e Disfrutan de la actualizacién constante en su campo profesional.
e Valoran cursos y talleres practicos que puedan aplicar directamente en su trabajo.
2. Tecnologia:

e Les gustan las herramientas y plataformas tecnoldgicas que faciliten su trabajo.
e Prefieren soluciones digitales que mejoren la eficiencia y la precision de sus procesos.

3. Calidad y Confiabilidad:
e Prefieren productos y servicios que ofrezcan alta calidad y fiabilidad.

e Gustan de proveedores que demuestren un compromiso con la excelencia y el servicio al
cliente.

4. Sostenibilidad:

e Aprecian las iniciativas de sostenibilidad y responsabilidad social de las empresas con las
que trabajan.

e Les gusta apoyar a empresas que se preocupan por el medio ambiente y la comunidad.
Preferencias
1. Formato de Aprendizaje:
o Prefieren cursos en linea por la flexibilidad que ofrecen.

e También muestran interés en formatos hibridos que combinan lo mejor de lo presencial y lo
virtual.

2. Personalizacion:
e Buscan productos y servicios personalizados que se adapten a sus necesidades especificas.
e Prefieren soluciones a medida en lugar de ofertas genéricas.

3. Interaccién Directa con Expertos:

¢ Valoran la oportunidad de interactuar directamente con expertos en el campo de las
importaciones.

o Prefieren cursos y talleres donde puedan hacer preguntas y recibir feedback personalizado.
4. Facilidad y Rapidez:
o Prefieren plataformas y servicios que sean faciles de usar y que ahorren tiempo.

e Optan por procesos de importacion simplificados y servicios de formacion que no requieran
tramites complicados.
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5. Transparenciay Claridad:

o Prefieren proveedores que sean transparentes sobre precios, procesos y resultados
esperados.

e Aprecian la claridad en la comunicacion y en la presentacion de la informacion.
Intereses
1. Tendencias en Comercio Exterior:

e Estan interesados en las ultimas tendencias y desarrollos en el comercio exterior y las
regulaciones aduaneras.

e Siguen blogs, podcasts y webinars sobre comercio global y logistica.
2. Optimizacion de Procesos:

e Buscan constantemente formas de optimizar y mejorar sus procesos de importacion y
logistica.

e Estan interesados en metodologias y tecnologias que puedan aumentar la eficiencia 'y
reducir costos.

3. Innovaciones Tecnoldgicas:

e Tienen un alto interés en nuevas tecnologias que puedan transformar la industria de
importaciones.

e Estan atentos a innovaciones como blockchain, inteligencia artificial y automatizacién de
procesos.

4. Desarrollo Profesional:

e Estan comprometidos con su desarrollo profesional y buscan oportunidades para avanzar en
sus carreras.

e Participan en programas de certificacion y formacion avanzada en comercio internacional.
5. Mercados Globales:
e Estan interesados en explorar y entender diferentes mercados internacionales.

e Siguen las noticias y analisis sobre economia global, comercio y politica internacional.

5.1.6.3 Segmento de mercado
El segmento de mercado de Ovel estd compuesto por profesionales y emprendedores de entre 18 afios en
adelante, con formacion académica en comercio exterior, negocios o areas afines, ubicados en
principales ciudades del pais, asimismo, pequefias y medianas empresas. Este segmento valora la
educacién continua, la tecnologia y la personalizacion de servicios. Estan interesados en cursos de
importacion y optimizacion de procesos, buscan proveedores confiables y estan comprometidos con el
desarrollo profesional y la sostenibilidad. Estos consumidores prefieren soluciones integrales que
combinen formacidn y servicios de importacién, utilizando tanto plataformas digitales como
tradicionales para sus compras y formacion.
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5.1.6.4 Producto o servicio
1. Estrategia de Diferenciacion a través de la Experiencia y la Calidad

Objetivo: Posicionar a Ovel como lider en el mercado de servicios de importacion y formacion,
destacandose por su experiencia, calidad y compromiso con el cliente.

2. Estrategia de Expansion Geogréfica y Diversificacion de Servicios

Objetivo: Ampliar la presencia de Ovel en nuevas regiones del pais y diversificar su oferta de servicios para
captar una mayor cuota de mercado.

3. Estrategia de Digitalizacion y Optimizacion de Procesos

Objetivo: Modernizar la infraestructura tecnoldgica de Ovel para mejorar la eficiencia y la satisfaccion del
cliente.

4. Estrategia de Marketing y Branding para Aumentar el Reconocimiento de Marca

Objetivo: Aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la marca Ovel en el mercado mediante campafias
de marketing integradas y efectivas.

5.1.6.5 Promociony Comunicacion
1. Estrategia de Marketing de Contenidos

Objetivo: Establecer a Ovel como una autoridad en el campo de las importaciones y formacién mediante la
creacién y distribucion de contenido valioso y relevante.

2. Estrategia de Publicidad Digital y SEO

Objetivo: Incrementar la visibilidad de Ovel en las basquedas en linea y atraer trafico cualificado a la
pagina web mediante publicidad digital y optimizacion para motores de blsqueda (SEO).

3. Estrategia de Relaciones Publicas y Alianzas Estratégicas

Objetivo: Aumentar la credibilidad y el reconocimiento de Ovel a través de relaciones publicas y alianzas
estratégicas.

4. Estrategia de Marketing Directo y Email Marketing

Objetivo: Fomentar la lealtad del cliente y aumentar las conversiones mediante campafias de marketing
directo y email marketing personalizadas.

5.1.6.6 Precios
1. Estrategia de Precio Basado en el Valor

Objetivo: Establecer precios que reflejen el valor percibido por el cliente, destacando la experiencia y
calidad de los servicios y productos de Ovel.

2. Estrategia de Precios Competitivos

Objetivo: Mantener precios competitivos en el mercado para atraer a clientes potenciales sin comprometer
la calidad de los servicios.

Carrera Marketing Digital y Ventas 49



UNIVERSITARIO
é‘tu RUMINAHUI

3. Estrategia de Precios por Segmentacion

Objetivo: Adaptar la politica de precios segun el perfil y las necesidades de diferentes segmentos de
mercado para maximizar la captacion y retencién de clientes.

4. Estrategia de Transparencia y Comunicacién de Precios

Objetivo: Aumentar la confianza y satisfaccion del cliente mediante una politica de precios transparente y
comunicada claramente.

5.1.6.7 Forma de compra en el canal de distribucién
1. Estrategia de Simplificacion y Optimizacién del Proceso de Compra

Ohbjetivo: Facilitar el proceso de compra para los clientes, garantizando una experiencia de usuario fluida y
eficiente.

2. Estrategia de Integracion Multicanal

Objetivo: Ofrecer una experiencia de compra coherente y conveniente a través de multiples canales de
distribucion, tanto en linea como fuera de linea.

3. Estrategia de Personalizacion y Atencion al Cliente

Objetivo: Personalizar la experiencia de compra para cada cliente y proporcionar un servicio de atencion al
cliente excepcional.

4. Estrategia de Promociones y Programas de Lealtad

Objetivo: Aumentar la frecuencia de compra y la lealtad del cliente mediante promociones estratégicas y
programas de recompensas.

5.1.6.8 Habitos de consumo y decisién de compra
1. Estrategia de Educacion y Conciencia del Cliente

Objetivo: Incrementar la educacion y conciencia del cliente sobre los beneficios y usos de los servicios y
productos de Ovel.

2. Estrategia de Personalizacion de la Experiencia de Compra

Objetivo: Ofrecer una experiencia de compra personalizada que se ajuste a las preferencias y necesidades
individuales de cada cliente.

3. Estrategia de Incentivos y Promociones

Objetivo: Aumentar la frecuencia de compra y la lealtad del cliente mediante incentivos y promociones
estratégicas.

4. Estrategia de Optimizacion del Proceso de Decision de Compra

Objetivo: Facilitar y agilizar el proceso de decision de compra, reduciendo las barreras y fricciones para el
cliente.

5.1.6.9 Forma de pago y logistica de entrega
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1. Estrategia de Diversificacion y Flexibilidad de Formas de Pago

Objetivo: Ofrecer diversas opciones de pago para adaptarse a las preferencias y necesidades de los clientes,
facilitando el proceso de compra.

2. Estrategia de Optimizacion de la Logistica de Entrega

Objetivo: Mejorar la eficiencia y rapidez de la logistica de entrega para garantizar una experiencia de cliente
satisfactoria y competitiva.

3. Estrategia de Politica de Envios y Devoluciones

Objetivo: Establecer politicas claras y justas de envios y devoluciones para aumentar la confianza y
satisfaccion del cliente.

4. Estrategia de Innovacion y Tecnologia en Logistica

Objetivo: Incorporar tecnologias avanzadas para optimizar la logistica de entrega y mejorar la experiencia
del cliente.

5.1.7  Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de accidn, responsables, presupuesto

4 OBJETIVOS ESPECIFICOS OVEL

2

]

142024 NS T 1 s lzadas en un 15% en los prvimos sefs meses, (GERENTE GENERAL |Mejorar las tasas de conversion mediante l2 optimizacion de |a experiencia del usuario en el sitio web. VENTAS MENSUALES I
3 PAPdveNtas T | 2laumentarel trificoweb oginico nun 20% en el préximo o |6ERENTE GENERAL|0ptimizar el contenido existente para SEO y crear nuevas publicaciones basadas en palabras claverelevantes. AN 2025 |
10 EE ventas v 3 incrementar 4 i6nda clientesen un 10% en e priximo s, |GERENTE GENERAL Implementar programas de fidelizacidn y recompensas. ARD 2025 |
11 PAPE venTas YT | |Mejorarelreconocimiento de marca en un 5% en el prosimo a |GEREN'|'E GENERAL Desarrollar una campafia de branding consistente en tods les plataformas digitales. ANO 2025 |
12 PAPERVENTAS Y MKT |Realizarvid keting trategia clave de contenido. |"ERENTE GENERAL Utilizar plataformas coma YouTube, Instagram y TikTok para distribuir los videos. A0 2025 |
13 PR veNTAS Y MKkT lposicionar la marcamediante l2 publicacion de videos cada semana o cada 15 dias. GERENTE GENERAL Desarollar una estrategia de contenido de video que incluya futoriales, entrevistas y testimonios de dlientes. ANO 2025 |
1w PR venmasymir | 7 el nimero deseguid edes sodial When el priximo aio PRESIDENTE  |Realizer campaias de publicidad en redes sociales para aumentar la visibilidad., RO 2025 |
15 PAERveNTAs YT | S Aumentarla tasa de conversin de leads enun 0% enel prdxim afio. PRESIDENTE Optimizar el proceso de generacidn de leads y el embudo de ventas. A0 2025 |
15 PR vetas v | educirel costop de ciente &nun 15% en el préximo o, PRESIDENTE | Utilzar andlisis e datos para optimizar el gesto en publicided y marketing. ARD 2025 |
7 P ventasymir | 10 Expandir la presencia en mercados nacionales en el préximo afio. PRESIDENTE Localizar el contenido y las estrategias de marketing para adaptarse a las audiencias locales. A0 2025 |
15 AR venTas YT | 1|aumentaras ventasatraves de canales de comercio electrinico en un 20% en el prdxima afio. PRESDENTE Mejorar |3 experiencia de compra en linez medignte una navegacidn més fécil y apoiones de pago seguras, 4RO 2025 |
19 B veTasymir | 12 Desarrollary lanzar una linea de productos en el proxi PRESIDENTE Realizar estudios d o para identificar oportunidades de producto. ANO 025 |

Grdfico 31. Planificacion Estratégica
CAPITULO VI: PROCESO LEGAL , ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE MARKETING
DIGITAL Y CONTENIDO. ... i, 70

Normativa del Comercio electrénico en Ecuador y Ley Consumidor

En Ecuador, las normativas relacionadas con el comercio electronico y las importaciones estan reguladas
principalmente por varias leyes y decretos, entre ellos la Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electrénicas
y Mensajes de Datos, asi como la Ley Organica de Defensa del Consumidor.

Ley de Comercio Electronico, Firmas Electrénicas y Mensajes de Datos

Esta ley establece las normativas para el uso y regulacion del comercio electrénico en Ecuador. Algunos
articulos relevantes son:
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Articulo 1: Define el &mbito de aplicacion de la ley, que incluye las actividades de comercio
electronico y el uso de firmas electrénicas.

Articulo 2: Define términos importantes como “"comercio electronico”, "firma electronica™ y
"mensaje de datos".

Articulo 14: Establece las condiciones para la validez de los contratos electronicos.
Articulo 15: Regula la oferta y aceptacién en contratos electronicos.

Articulo 18: Describe la proteccion de los consumidores en el comercio electronico, incluyendo la
obligacion de proporcionar informacion clara y precisa sobre los productos y servicios ofrecidos.

Ley Organica de Defensa del Consumidor

Esta ley protege los derechos de los consumidores en Ecuador, incluyendo aspectos relacionados con las
compras electrénicas e importaciones. Algunos articulos relevantes son:

Articulo 2: Define los derechos basicos de los consumidores, como el derecho a recibir productos y
servicios de calidad y a obtener informacion adecuada.

Articulo 4: Establece el derecho del consumidor a ser informado de manera clara, veraz y oportuna
sobre los productos y servicios.

Articulo 15: Regula las garantias de los productos, incluyendo los productos importados.

Avrticulo 35: Establece los procedimientos para reclamos y devoluciones, aplicable también a las
compras electronicas e importaciones.

Articulo 42: Define las responsabilidades de los proveedores en el caso de incumplimiento de las
condiciones acordadas en la venta de productos.

Importaciones y Comercio Electrénico

Para las importaciones especificas en el contexto del comercio electrénico, también se deben considerar las
normativas aduaneras y tributarias:

Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI): Regula las importaciones
y exportaciones, incluyendo los procedimientos aduaneros y los impuestos aplicables a productos
importados.

Resoluciones del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE): Detallan los
procedimientos y regulaciones especificas para las importaciones realizadas a través de plataformas
de comercio electronico.

Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador

En Ecuador, las normativas tributarias para tiendas en linea, especialmente en lo que se refiere a las
importaciones, estan reguladas principalmente por el Cédigo Tributario, la Ley de Régimen Tributario
Interno y las resoluciones emitidas por el Servicio de Rentas Internas (SRI) y el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador (SENAE).

Cadigo
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El Cddigo Tributario establece las bases del sistema tributario en Ecuador, incluyendo aspectos aplicables al
comercio electronico y las importaciones.

e Articulo 1: Define el &mbito de aplicacion del Codigo Tributario.
e Articulo 7: Establece la obligacién de declarar y pagar impuestos por parte de los contribuyentes.
e Articulo 19: Define las infracciones y sanciones tributarias.

Ley de Régimen Tributario Interno

Esta ley regula los impuestos que deben pagar los contribuyentes en Ecuador, incluyendo aquellos
relacionados con el comercio electronico y las importaciones.

e Articulo 55: Regula el Impuesto al Valor Agregado (IVA) en las transacciones comerciales,
incluyendo el comercio electrdnico.

e Articulo 56: Define las tasas del I\VA aplicables a diferentes bienes y servicios.

e Articulo 72: Establece el Impuesto a la Renta y las obligaciones de los contribuyentes respecto a la
declaracion y pago de este impuesto.

e Articulo 74: Describe las exenciones y deducciones aplicables al Impuesto a la Renta.
Resoluciones del Servicio de Rentas Internas (SRI)

El SRI emite resoluciones especificas que regulan aspectos tributarios del comercio electrénico y las
importaciones.

e Resolucién NAC-DGERCGC14-00787: Regula la declaracion y pago del IVA en el comercio
electronico.

e Resolucién NAC-DGERCGC15-00003236: Establece las normas para la facturacion electronica,
incluyendo las ventas realizadas a través de plataformas de comercio electrénico.

e Resolucién NAC-DGERCGC16-00000234: Define las obligaciones tributarias de los
intermediarios en las transacciones de comercio electronico.

Resoluciones del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE)

El SENAE regula los procedimientos aduaneros y los impuestos aplicables a las importaciones realizadas a
través de comercio electronico.

e Resolucién SENAE-SENAE-2018-0014-RE: Establece las disposiciones para la declaracion y
pago de impuestos sobre las mercancias importadas a través de plataformas de comercio electronico.

e Resolucién SENAE-SENAE-2019-0023-RE: Regula los procedimientos simplificados para la
importacion de bienes adquiridos a través de comercio electrénico.

Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI)

Este cédigo también regula aspectos de las importaciones y puede ser relevante para el comercio
electronico.

Carrera Marketing Digital y Ventas 53



U

UNIVERSITARIO

RUMINAHUI

Articulo 135: Regula las exenciones y beneficios fiscales aplicables a ciertas importaciones.

Articulo 152: Define los procedimientos aduaneros y las obligaciones de los importadores.

Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

1. Gerente General

Responsabilidades:

Supervisar todas las operaciones de OVEL, asegurando que las estrategias de inbound marketing se
alineen con los objetivos generales de la empresa.

Tomar decisiones estratégicas sobre la direccion y crecimiento de la empresa.

Coordinar con todos los departamentos para garantizar una ejecucién coherente de la estrategia.

2. Gerente de Marketing

Responsabilidades:

Disefar y ejecutar la estrategia de inbound marketing.

Supervisar las actividades de los equipos de marketing, community, ventas en redes sociales y
especialistas en cursos.

Analizar el rendimiento de las campafias y ajustar las estrategias en consecuencia.

Gestionar el presupuesto de marketing y asegurar una asignacion eficiente de recursos.

3. Community Manager

Responsabilidades:

Gestionar y desarrollar las redes sociales de OVEL, creando contenido relevante y atractivo.
Interactuar con la comunidad online, respondiendo a comentarios y mensajes de manera oportuna.
Monitorear las menciones y el sentimiento de la marca en redes sociales.

Colaborar con el gerente de marketing para alinear las campafias de redes sociales con la estrategia
general de inbound marketing.

4. Vendedor en Redes Sociales

Responsabilidades:

Identificar y captar leads a través de plataformas de redes sociales.
Gestionar conversaciones con potenciales clientes y guiarles a través del embudo de ventas.

Coordinar con el community manager para asegurar una presencia coherente y estratégica en redes
sociales.

Reportar al gerente de marketing sobre el rendimiento de las actividades de ventas en redes sociales.
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5. Especialista de Cursos de Importaciones
Responsabilidades:
e Desarrollar y actualizar el contenido de los cursos de importaciones ofrecidos por Ovel.
e Colaborar con el equipo de marketing para promocionar los cursos y generar interés.
e Proveer soporte técnico y académico a los estudiantes de los cursos.
o Evaluar y mejorar continuamente la calidad y relevancia de los cursos ofrecidos.
Estructura Organizacional
1. Gerente General
e 2. Gerente de Marketing
e 3. Community Manager
e 4. Vendedor en Redes Sociales
e 5. Especialista de Cursos de Importaciones

Puestos claves del Departamento

e Gerente General: Este puesto es crucial ya que define la vision y direccion estratégica de la
empresa, asegurando la cohesion y efectividad en la ejecucion de las operaciones y estrategias de
todos los departamentos.

e Gerente de Marketing: Fundamental para el crecimiento y visibilidad de la empresa, este rol es
responsable de disefiar y ejecutar estrategias que atraigan y retengan clientes, lo cual es vital para el
éxito de Ovel.

¢ Community Manager: Esencial para construir y mantener una presencia en linea positiva y fuerte,
este puesto interactua directamente con la comunidad y potencia la imagen de la marca, lo que es
crucial para la fidelizacién y satisfaccion del cliente.

Funciones del Departamento

1. Direccion General
Funciones:
o Estrategia y Vision: Definir la direccion estratégica y vision a largo plazo de la empresa.

e Coordinacion Interdepartamental: Asegurar la colaboracion y cohesién entre todos los
departamentos.

o Toma de Decisiones: Tomar decisiones clave sobre la expansion, inversiones y direccion operativa
de la empresa.

e Supervision General: Monitorear el desempefio general de la empresa y ajustar las estrategias
segln sea necesario.
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2. Departamento de Marketing
Funciones:

« Estrategia de Marketing: Disefiar y ejecutar la estrategia de marketing para promover los servicios
y productos de Ovel.

e Andlisis de Mercado: Realizar estudios de mercado para entender las necesidades y
comportamientos del consumidor.

e« Campanas Publicitarias: Desarrollar y gestionar camparias publicitarias en diversos canales, tanto
tradicionales como digitales.

e Gestion de Presupuesto: Administrar el presupuesto de marketing y asegurar una asignacion
eficiente de recursos.

e Colaboracion: Coordinar con el community manager, vendedor en redes sociales y especialista de
cursos para ejecutar campafas coherentes y efectivas.

3. Community Manager
Funciones:

e Gestion de Redes Sociales: Administrar las cuentas de redes sociales, crear y programar contenido
relevante.

e Interaccion con la Comunidad: Responder a comentarios y mensajes, y gestionar las interacciones
con la audiencia.

e Monitoreo de la Marca: Monitorear las menciones y la reputacion de la marca en las plataformas
sociales.

o Informe de Rendimiento: Analizar y reportar el rendimiento de las actividades en redes sociales.
4. Ventas en Redes Sociales
Funciones:

e Captacién de Leads: Identificar y captar leads potenciales a través de plataformas de redes
sociales.

o Gestidn de Relaciones: Mantener conversaciones con potenciales clientes y guiarlos a través del
embudo de ventas.

o Cierre de Ventas: Convertir leads en clientes mediante técnicas de ventas efectivas.

o Reporte de Resultados: Informar sobre el rendimiento de las actividades de ventas en redes
sociales al gerente de marketing.

5. Especialista de Cursos de Importaciones
Funciones:

e Desarrollo de Contenido: Crear y actualizar el contenido de los cursos de importaciones.
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e Promocidon de Cursos: Colaborar con el equipo de marketing para promocionar los cursos y
generar interes.

e Soporte Académico: Proveer asistencia técnica y académica a los estudiantes.
e Mejora Continua: Evaluar y mejorar continuamente la calidad y relevancia de los cursos ofrecidos.

Organigrama Organico-Funcional

Especialista de
Gerente General Crusos de

Importacion

Gerente de
Marketing

Community Vendedor en
\WETEY-L Redes Sociales

Grdfico 32. Organigrama
Implementar campafias con Inbound Marketing: Metodologia

1. Metodologia de Inbound Marketing

La metodologia de inbound marketing se centra en atraer clientes potenciales mediante la creacion de
contenido valioso y experiencias adaptadas a ellos. EI proceso se divide en cuatro etapas: Atraer, Convertir,
Cerrar y Deleitar.

1. Atraer:

e Estrategias: Creacion de blogs, SEO, redes sociales, y contenido educativo (e-books,
webinars, etc.).

e Objetivo: Atraer a visitantes desconocidos a la web de Ovel.
2. Convertir:

e Estrategias: Landing pages, formularios, y llamados a la accion.
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e Objetivo: Convertir a los visitantes en leads recopilando informacion a través de
formularios.

3. Cerrar:
e Estrategias: Email marketing, CRM, automatizacion de marketing.
e Objetivo: Convertir los leads en clientes.
4. Deleitar:
e Estrategias: Encuestas de satisfaccion, contenido personalizado, soporte al cliente.

e Obijetivo: Mantener a los clientes satisfechos para que se conviertan en promotores de la
marca.

9.1 Buyer Persona

Nombre: Lorena Rodriguez

Edad: 34 afios

Profesion: Gerente de Logistica en una empresa mediana de importaciones
Ubicacion: Quito - Ecuador

Descripcidn: Lorena es una profesional con més de 10 afios de experiencia en el sector de
importaciones. Constantemente busca mejorar sus habilidades y mantenerse actualizada con las Gltimas
regulaciones y tecnologias. Valora la calidad y confiabilidad en sus proveedores y esta interesada en
cursos que le permitan optimizar su desempefio y el de su equipo. Laura sigue a varias empresas y
expertos en redes sociales y prefiere realizar sus compras y capacitaciones en linea debido a su apretada
agenda.

1.1 Buyer’s Journey
Conciencia

Obijetivo: Crear conciencia sobre los servicios y cursos de importaciones ofrecidos por Ovel.
Acciones:

e Contenido de Blog: Publicar articulos sobre las ultimas tendencias y regulaciones en
importaciones.

e Ebooks y Whitepapers: Ofrecer material descargable sobre "Como optimizar la logistica
en importaciones".

¢ Redes Sociales: Publicar contenido informativo en LinkedIn y Facebook, donde Lorena
sigue a expertos y empresas del sector.

e SEO: Optimizar el sitio web y el blog para palabras clave relevantes que Lorena podria
buscar.

Consideracion
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Objetivo: Posicionar a Ovel como una solucién viable para las necesidades de Lorena.
Acciones:

e Webinars: Organizar webinars sobre mejores practicas en logistica de importaciones.

e Casos de Exito: Compartir estudios de casos de otras empresas que han mejorado su
logistica con los cursos de Ovel.

e Comparaciones y Guias: Ofrecer comparaciones de servicios y guias detalladas que
muestren los beneficios de los cursos y servicios de Ovel.

e Email Marketing: Enviar newsletters con contenido relevante y personalizado basado en
las interacciones previas de Lorena con el sitio web y redes sociales.

e Decision

Obijetivo: Convertir a Lorena en cliente de Ovel.
Acciones:
e Pruebas Gratuitas: Ofrecer acceso gratuito a un médulo del curso para que Lorena pueda

evaluar la calidad del contenido.
e Demostraciones en Vivo: Realizar demostraciones en vivo de los cursos y servicios.

e Ofertas Especiales: Ofrecer descuentos o0 promociones especiales para la primera compra
0 inscripcién en un curso.

e Testimonios y Reviews: Mostrar testimonios de clientes satisfechos y reviews positivas.

Sales Process
1. Generacion de Leads

¢ Redes Sociales: Publicaciones y anuncios dirigidos en LinkedIn y Facebook.
e Webinars: Inscripcion a eventos en linea.
2. Interaccion de Ventas

e Seguimiento Personalizado: Contacto directo por parte del equipo de ventas de redes
sociales.

e Demostraciones y Pruebas: Ofrecer pruebas gratuitas y demostraciones en vivo.
3. Conversion

e Ofertas Especiales: Descuentos y promociones.

¢ Facilidades de Pago: Opciones de pago flexibles y seguras.

e Soporte al Cliente: Asistencia y soporte personalizado para resolver dudas y garantizar una
compra satisfactoria.

4. Postventa
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e Feedback y Mejora Continua: Solicitar feedback y realizar mejoras continuas en los
Servicios y cursos.

Técnica lluvia de ideas para Promociones
Participantes Clave

1. Gerente General
2. Gerente de Marketing
3. Community Manager
4. Vendedor en Redes Sociales
5. Especialista de Cursos de Importaciones
6. Representante de Soporte y Atencion al Cliente
7. Analisis de Mercado
Objetivos de la Lluvia de Ideas

e Generar Ideas Innovadoras: Fomentar la creatividad entre los miembros del equipo para proponer
promociones Unicas y atractivas.

e Fomentar la Colaboracion: Facilitar la participacion de todos los miembros del equipo para
asegurar una diversidad de perspectivas.

e Soluciones Practicas: Identificar ideas viables que se puedan implementar de manera efectiva.
Proceso de la Lluvia de Ideas
1. Preparacion

o Definir el Objetivo: Clarificar que el objetivo es generar ideas para promociones de los
cursos de importaciones y servicios de importacion de Ovel.

e Formar el Equipo: Incluir a miembros clave del equipo, como el Gerente de Marketing,
Community Manager, Especialista de Cursos, y Vendedor en Redes Sociales.

2. Sesion de Generacion de Ideas

¢ Ambiente Abierto y Sin Juicios: Establecer un ambiente donde todas las ideas sean
bienvenidas sin criticas.

e Cantidad Sobre Calidad: Enfocarse en generar la mayor cantidad de ideas posibles.

¢ Diversidad de Ideas: Fomentar propuestas desde distintas perspectivas y areas de la
empresa.

3. Seleccién y Evaluacion de Ideas

e Clasificacion: Agrupar las ideas similares y eliminar duplicados.
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e Evaluacién: Evaluar cada idea basada en criterios como viabilidad, impacto potencial, y
alineacion con los objetivos de la empresa.

e Priorizar: Seleccionar las ideas mas prometedoras para su desarrollo e implementacion.
Resultados de la Lluvia de Ideas para Promociones
1. Ofertas y Descuentos

e Descuentos por Inscripcion Temprana: Ofrecer descuentos para aquellos que se inscriban
en los cursos antes de una fecha limite.

2. Programas de Referidos

e Descuento por Referido: Ofrecer descuentos a los clientes actuales por cada nuevo cliente
que refieran.

e Bonificaciones por Referidos: Proporcionar bonificaciones adicionales por referidos
multiples.

3. Contenido Exclusivo

e Ebooks y Whitepapers Gratuitos: Crear contenido exclusivo descargable para atraer
leads.

e Acceso a Modulos de Prueba: Ofrecer acceso gratuito a mddulos de prueba de los cursos
para demostrar la calidad del contenido.

4. Promociones en Redes Sociales

e Concursos y Sorteos: Realizar concursos en redes sociales donde los participantes puedan
ganar cursos o descuentos.

e Campahas de Influencers: Colaborar con influencers del sector para promocionar los
cursos y servicios de Ovel.

5. Ofertas Personalizadas

e Descuentos Especiales para Empresas: Ofrecer descuentos y promociones personalizadas
para empresas que inscriban a varios empleados.

e Consultorias Gratuitas: Ofrecer consultorias gratuitas iniciales para empresas interesadas
en los servicios de importacion de Ovel.

Técnica lluvia de ideas para Contenido
Objetivo:

Generar una variedad de ideas de contenido creativo y relevante para promocionar los servicios y productos
de Ovel, tanto en canales digitales como tradicionales, para atraer y retener a la buyer persona, Lorena
Rodriguez.

Proceso de Lluvia de Ideas:
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1. Preparacion
e Duracion: 1-2 horas
e Lugar: Sala de reuniones o videollamada
2. Temas para la Generacion de Ideas
e Conocimiento de Marca:
= Atrticulos de blog sobre tendencias y regulaciones en importaciones
= Ebooks sobre "Como optimizar la logistica en importaciones"
= Infografias sobre el proceso de importacion
e Necesidades de Formacion en Importaciones:
= Webinars y seminarios en linea
= Tutoriales en video sobre tramites aduaneros
= Casos de estudio y testimonios de clientes satisfechos
e Interés en Productos Promocionales:
= Guias de uso de productos promocionales como tazas y esferos
= Concursos en redes sociales con productos promocionales como premios
= Articulos sobre la importancia de la personalizacion en productos de marketing
3. ldeas Generadas
e Articulos de Blog:
= "Las 5 principales tendencias en importaciones para 2024"
= "Guia completa sobre trdmites aduaneros en Ecuador"
¢ Infografias y Visuales:
= Infografia sobre "El viaje de una importacién exitosa"
= Visual sobre "Beneficios de usar productos promocionales personalizados"
e Redes Sociales:
= Publicaciones diarias en LinkedIn y Facebook con tips y noticias relevantes
= Concursos y sorteos de productos promocionales
4. Evaluaciony Seleccion de Ideas

¢ Clasificacion de ideas segln su viabilidad, impacto potencial y alineacion con los objetivos
de marketing de Ovel
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e Seleccion de las ideas mas prometedoras para su implementacion en el calendario de
contenido

Plan de Contenidos
Objetivo del Plan de Contenidos

Desarrollar y distribuir contenido relevante y valioso que atraiga, convierta, cierre y deleite a la buyer
persona, Lorena Rodriguez, posicionando a Ovel como lider en el sector de importaciones y formacion.

Publico Objetivo
e Buyer Persona: Lorena Rodriguez
o Edad: 34 afios
o Profesién: Gerente de Logistica en una empresa mediana de importaciones
o Ubicacion: Quito, Ecuador
Temas Principales
1. Conocimiento de Marca
2. Necesidades de Formacion en Importaciones
3. Interés en Productos Promocionales
Tipos de Contenido
e Articulos de Blog
e Webinars y Videos
o Infografias y Visuales

e Redes Sociales

Cronograma de anuncios

Carrera Marketing Digital y Ventas
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Semana Dia

1 Lunes

1 Migrcoles
1 Viernes

2 Martes

2 Jueves

2 Sabado

3 Lurnes

3 Migrcoles
3 Viernes

4 hartes

e Jueves

= Sabado

Tipo de
Contenido

Articulo de Blog

nfografia

Publicacion en

Redes Sociales

E-book

Webinar

Publicacion en

Redes Sociales

Articulo de Blog

Video Tutoria

Publicacion en

Redes Sociales

Whitepaper

Webinar

Publicacion en
Redes Sociales

Titulo/Descripcion

Las 5 principales tendencias en

importaciones para 2024"

El vigje de una importacian exitosa”

Tips de logistica de importaciones

Optimizacion de la logistica en
importaciones: Estrategias y mejores
practicas”

Nuevas regulaciones aduaneras y su
impacto en las imporiaciones

Pramocion de webinar v e-book

Guia completa sobre tréamites aduaneros

en Ecuador”

Proceso de importacian paso a paso

Caso de &xito de cliente satisfecho

Cama elegir 3l provesdor de
importaciones perfecta”

Mejores practicas en la gestion de
ogistica
Concursos vy sorteos de productos
prormocionales

Canal

Blog, Linkedin,
Facebook

Fedes Sodales
Email Marketing
Linkedin,
Fracebook

Sitio Web, Emai

Marketing

Zoom, Redes
Sociales
Linkedin,
Facebook

Blog, Linkedin,
Facebook
YouTube, Redes
Sociales
Linkedin,
Facebook

Sitio Wb, Emai
Marketing
Zoom, Redes
Sociales
Linkedin,
Facebook

Distribucién y Promocién

Grdfico 33. Anuncios

e Blogy SEO: Publicar articulos optimizados para SEO en el blog de Ovel.
e Redes Sociales: Compartir contenido regularmente en LinkedIn y Facebook para mantener una presencia

activa.

e Email Marketing: Enviar newsletters y campafias de email con contenido relevante y promociones.

CAPITULO VII: PROCESO TECNICO LOGISTICO E IMPLEMENTACION DE TODO EL

ECOSISTEMA DIGITAL

7.1 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil del Negocio

El sitio web de OVEL esta disefiado por medio de ECWID:

Disefiada de principio a fin, a gusto, de sus duefios:

https://ovel25.company.site/

Carrera Marketing Digital y Ventas
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v @ Ecwid Control Panel x 4+ = o X

€ > C 2% myecwid.com/store/107207032#dashboard:wizard=tiles Bx 0O

Ecwid W Actslizarsucsenta (OE) () Obtenerayuda

Blog y lecturas recomendadas

iSaludos!

L Ventas Echemos un vistazo a lo que esta pasando en'su tienda ahora

Panel de control

mismo.
Catélogo
https:/ovel25.company.site/products [

b Mirketing

Informes 30 formas de realizar tu Ideas para vender por

primera venta en linea internet

Canales de ve
Sitio web
Instagram Informes Ultimos 30 dias v

Facebool . )
Visitantes Vistas del producto

TikTok 21

Enlace en biografia

Movil

~ B Ecwid Control Panel x @ oveL x |+ - o x

&€ > @ % ovel25companysite * O

Carrito Compras

Menu

Botdn de Inicio

Grdfico 35. Tienda Online 2

- e x
* ©

< 1

Home

Productos

Contactenos

Mi cuenta

Buscar

Teléfono:

+593 OB7 579 969

Correo electrénico:
ovelec25@gmail.com

Grdfico 36. Tienda Online 3
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cwid Control Panel X @ Cuenta

< C % ovel25.companysite/products/account

0\7®

Cuenta

@

da

Cuentade invitado
<> Nohainiciado sesion Iniciar sesion

Carrito de compras

Unase a nosotros o inicie sesion

Haga seguimiento de sus pedidos, acelere el proceso de pago y gestione sus favoritos. Para
ello, simplemente introduzca su correo electronico y le enviaremos un enlace que le registrara
alinstante dandole acceso a su cuenta

Se creara automaticamente una cuenta para usted siaun no tiene una.

w

Obtener enlace de inicio de sesion

Grdfico 37. Tienda Online 4

& Ecwid Control Panel X @ :pago
< C 2 ovel25.companysite/products/cart
OVEL
ey

(@]
®
7]

nicio / nda /

@

arro ae cor

npr.

Carrito de compras

uenta Seguimiento de

Su carrito esta vacio

Explorar tienda

)
@
1]
—
3
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~ @ Fewid Control Panel x @ ovn x o+ - 0 x

€« > € = ovel25companysite * @

(OVEL)

Comprar ahora

Grdfico 39. Tienda Online 6

Segunda Pagina; Qué ofrece la empresa y botén de poder comprar algin servicio o producto.

Garras Deportivas

BOVELEC

Grdfico 40. Tienda Online 7

Productos destacados e informacién acerca de la empresa
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7.2 Presentacion e integracion de todas las redes sociales

v Ecwid Control Panel X mj Editor X + = Ia) X
c 25 linkup.shop/editor?store-id=107207032&edit_signature=mIZvTrfTXb5zivjIC77N5g%3D%3D8VWcZEIPdwNOse TEGQNNOXLK6rfWNpOqRercy2TfdMQ4n4DcGt... B ¥ o

inglés espaiiol : X

= % Plan Free https:/linkup.shop/ovelec [

Google Translate

Cuentas en las redes sociales

OVEL
-+ Afadir cuenta de red social —
T

@ovelec
Tu puerta s unmundo
i e des
. : s N
d‘ https:/tiktok.com/@ovelec25
g Curso de Importacid,
56500
. » Gorras
@ nttps://instagram.com/ovelec25
‘w Esferos Ecolégicos
. " Tazas de Ceradmica co.
ﬁ https:/facebook.com/ovelecec = e
l. Bolsos
Bloques Comprar ahora

R Cree su sitio
+ Afadir bloque

Grdfico 41. Redes Sociales

Se ha usado la versién gratis de Ecwid, por lo tanto, unimos las redes sociales con el pardmetro de Linkup para
implementar las redes sociales en un solo lugar. Asimismo se ha disefiado la plataforma Linkup.

7.3 Ventaja competitiva de la presencia en Internet
La presencia en Internet de Ovel no solo establece una conexion directa con los clientes, sino que también proporciona
una ventaja competitiva significativa en el mercado de importaciones y formacion especializada. Al contar con un sitio
web robusto y una tienda en linea, Ovel se posiciona estratégicamente para ofrecer un valor excepcional a sus clientes
de la siguiente manera:

e Accesibilidad 24/7: Ovel esta disponible en cualquier momento, permitiendo a los clientes acceder a
informacion sobre servicios, cursos, y productos sin limitaciones de horario. Esto aumenta la conveniencia
para los usuarios, especialmente para aquellos con agendas apretadas como los gerentes de logistica.

e Educacion y Valor Agregado: El sitio web de Ovel no solo vende, sino que también educa a través de su
blog, webinars, y recursos descargables. Al proporcionar contenido relevante y educativo, Ovel se establece
como un lider de pensamiento en el sector de importaciones, creando confianza y lealtad entre sus clientes.

e Optimizacién de Procesos: La integracién de una tienda en linea permite a Ovel ofrecer productos y
servicios de manera eficiente, optimizando la experiencia del usuario. La automatizacion de ventas y la
gestion de pedidos en linea reducen costos operativos y mejoran la eficiencia.

e Interaccion y Personalizacion: Las plataformas de redes sociales y las funcionalidades de CRM integradas
en la web permiten a Ovel interactuar directamente con sus clientes, personalizando la experiencia de compra
y ofreciendo un servicio méas cercano y adaptado a las necesidades especificas de cada cliente.

e Adaptacién a la Digitalizacion: Con la digitalizacion en aumento en el comercio internacional, la fuerte
presencia en Internet de Ovel le permite adaptarse rapidamente a nuevas tecnologias y tendencias,
manteniéndose siempre a la vanguardia y mejorando continuamente la experiencia del cliente.

e Anélisis y Mejora Continua: La analitica web y el seguimiento de comportamiento de los usuarios
proporcionan a Ovel informacién valiosa sobre las preferencias y necesidades de sus clientes. Esto permite
ajustar estrategias en tiempo real, optimizando el contenido, las ofertas y las campafias de marketing para
maximizar la conversion y la satisfaccion del cliente.
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7.4 Tienda OnLine
v Ecwid Control Panel x @ oviL X + - =)
< c 25 ovel25.company.site/products Q W Q
Gl ® 0 =
E Bolsos
s conpre. Compra anor

Gorras

Grdfico 42. Productos

Presentamos la tienda online con los productos y servicio mas destacado de nuestra oferta dedicada a los clientes.
7.4.1 Creacidn de la tienda online por: Woocommerce 6 Ecwid u otro

v Ecwid Control Panel X

< c 23 my.ecwid.com/store/107207032#dashboard:wizard=tiles

W Actualizar su cuenta OF) () Obtenerayuda

Lista de tareas pendientes

iSaludos!

Panel de control

@ oviL x |+ = o X

Ventas Echemos un vistazo a lo que esta pasando en su tienda ahora

mismo.

Catalogo
https://ovel25.company.site/products [2
} Marketing

Informes

Canales de ventas
Sitio web

Instagram

Informes Ultimos 30 dias v

Facebook net i
Visitantes Vistas del producto
TikTok 23 5
$26 r total de los
Enlace en biografia productos vistos

https://my.ecwid.com/store/107207032#dashboard

Consiga ayuda cuando la
necesite

Lo apoyamos en cada paso de su proceso de comercio
electrénico. El equipo de asistencia de cinco estrellas

de Ecwid est4 listo para responder a cualquier
pregunta que pueda tenery se toma muy en serio sus

opiniones.

Blog y lecturas recomendadas

Grdfico 43. Ecwid

La péagina web mas tienda en linea ha sido disefiada medianre Ecwid.
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7.4.2 Disefio del sitio

@ Editor

v B Etcwid Control Panel X

€ > C (=

Configuracion Pagina: Pagina de inicio +
ecciones de pagina de
. .
nicio
Haga clic en una seccion para personalizarla.
Prrastre y suelte las secciones para cambiar

Inicio

fu orden.
Encabezado y ment >
it Inicio b
Descripcion del producto #1 >

Descripcion del producto #2 >

Acerca de nosotros >
Contactos >
Pie de pagina ?
+ Anadir seccion |

x

+

ovel25.company.site/editor?store-id=1072070328edit_signature=fRFWEQOXR5IyR9z%2BGpBeawt3D%3DD029uDQ44sMEMAER%2BWYPQQrZb1dausfel.. BF 1 0 :

ovel25.company.site

Grdfico 44. Disefio 1

Vista previa

Cambiar direccion

@ Editor

v & Ecwid Control Panel X

¢« > ¢ s

escripcion del Bl o iocicn dei pro

Contenido Disefio

itulo

Curso de Importacion OVEL

escripcion

El Curso de Importacién de Ovel esta |y
disefiado para profesionales y S
emprendedores que buscan dominar
el proceso de importacion, optimizar
sus operaciones logisticas y garantizar
el cumplimiento de las regulaciones
aduaneras. Con una metodologia
practica y enfocada en resultados, este
curso te proporcionara las
herramientas necesarias para gestionar
de manera eficiente las importaciones
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ovel25.company.site/editor?store-id=107207032&edit_signature=fRFWEOOXR5lyR92%2BGpBeaw%3D%3DD029uDQ44sM6M4E8%2BWvPQQrZb1d8usfel...

ovel25.company.site

W

I

Grdfico 45. Disefio 2

B x O

Vista previa

Cambiar direccién

Curso de
Importacion OVEL

‘El Curso de Importacion de Ovel esta disefado para
profesionales y emprendedores que buscan dominar el
proceso de importacion, optimizar sus operaciones
logisticas y garantizar el cumplimiento de las
regulaciones aduaneras. Con una metodologia
practica y enfocada en resultados, este curso te
proporcionara las herramientas necesarias para
gestionar de manera eficiente las importaciones en
cualquier sector.

Beneficios del Curso:
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v Ecwid Control Panel X @ Editor x 4+

€« > C 25 ovel25.company.site/editor?store-id=107207032&edit _sig

—  Atris |

cerca de nosotros 4

Acerca de nosotros

Contenido Disefo

itulo

¢ Quiénes somos ?

ubtitulo

OVEL es una empresa dedicada a los
cursos de importaciones e importaciones,
fundada a principios del afio 2024 por
dos hermanos, Carlos y Gabriel.

Inspi por nuestros apellidos; Ortega
y Vélez y nuestro deseo de crear una
empresa solida y unificada, decidimos
fusionar nuestros apellidos para dar vida
a OVEL, simbolizando asf la colaboracién
y compromiso mutuo.

A

ure=fRFWEOOXRS5lyR92%

P %3D%3DD029uDQ44sMEM4EE%2BWVPQQrZb1d8usfsl...

B x O

Vista previa

ovel25.company.site . Cambiar direccion

mos a proporcionar productos de alta
necesidades de nuestros clientes. Nuestra
S0 a una amplia gama de productos
asegurando siempre la excelenciaen el
del cliente.

lideres en el sector de importaciones,
integridad, fiabilidad y capacidad para

 demandas del mercado. Nos esforzamos
aciones, estableciendo relaciones
s y clientes, y contribuyendo al crecimiento
los sectores en las que operamos.

Grdfico 46. Disefio 3

v Ecwid Control Panel X @ Editor X e

¢« > c

ontactos V4
Disefo

Contenido

itulo

Visitenos

ripcion

Explora nuestra tienda tanto en linea
como fisica y descubre productos
seleccionados para complementar tu
experiencia en importaciones, desde
herramientas esenciales hasta articulos
promocionales personalizados que
refuerzan la identidad de tu marca.

Direccion

Calle: MANUEL SERRANO In... >

Pie de pagina
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25 ovel25.company:site/editor?store-id=1072070328edit signature=fRFWEOOXRSlyR92%2BGpBeaw%3D%3DD029uDQ44sMEM4EB%2BWVPQQrZb1dausfel.. Bg @

Vista previa

ovel25.company.site . Cambiar direccion

mo fisica y descubre

ERBOSO nro: N52-1 9

Grdfico 47. Disefio 4

Grdfico 48. Disefio 5
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7.4.3 Datos basicos de la tienda virtual

v Ecwid Control Panel X @ OvEL x or - (=] X

e 25 ovel25.company.site/?lang=es ES&from_adminBuvertical=services b4 o

Vista previa de su sitio Editar el sitio 2

Home
Productos
Contactenos

Mi cuenta

Buscar

Teléfono:
+583 987 579 969

Correo electrénico:

ovelec25@gmail.com

Grdfico 49. Datos

Los datos basicos los encontramos en la pestafia de mend, la pagina principal, tienda en linea o productos,
contaéctenos, crear cuenta, bisqueda datos y contacto de OVEL.
7.4.4 Catalogo de Productos: Caracteristicas y Beneficios

I\ Panel X +r

my.ecwid.com/store/107207032#products

< ATRAS Visite OVEL (7 e © Obtenerayuda

Productos

LRV EETE TR BTN | ccitartodo agranel | | Importar o exportar productos v

Ha alcanz;

el limite de productos en su plan. ©

Filtrar ‘ Q Nombre del producto, SKU, UPC
(m lizarenmsss | VIENDOTODOSLOS PRODUCTDS ~
Tarjetas regalo
Importar y exportar datos o Bolsos $9.99 | Edtarproducto | v
‘ © activado  Disponible
— B Requiere envio
% Mirketing
Curso de Importacion OVEL $65.00 | sdirow: v
0 o= ©oactivado Disponible
s % Reguiere envio
@ Canales de ventas
@ Sitio web m] m Esferos Ecoldgicos $2.99 Editar producto | v
| Oacthvado Disponible
© Instagram = 5 Re o
© Facebook
G T O Gorras $5.99 | Estroosut | »
)’ | O activado Disponible
& Enlace enbiografia . 5 Requiere envio
W Movil
0O — Tazas de Cerdmica con Base de Corcho $4.00 | Editarprocucts | v
Otres canales deventa - Oactivado  Disponible
= ChRequierenvio

Disefio

B8 | X

MOSTRANDO 1 - £ DES PRODUCTOS

Pago

Grdfico 50. Catdlogo Ecwid
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En nuestro catdlogo, por lo pronto, hemos afiadido nuestros productos estrella.
mientras nos vayamos posicionando tendremos un catdlogo mas variado y amplio.

7.4.5 Precios

| Panel X+

my.ecwid.com/store/107207032#products

< AmwAs

Productos

W Mefore sucuenta pars anadr un procucto [ E R LTI T P
Ha skanzado ke de producio on s plan

$9.99

$65.00  eawis

[EX 7 Jpe——

$5.99 | ssoromtes | o

Grdfico 51. Precios

Tenemos los precios mas bajos y competitivos del mercado.
7.4.6 Palabras claves

e Importaciones en Ecuador

e Curso de importacion

e Cursos de comercio internacional

e Gestion de importaciones

¢ Regulaciones aduaneras Ecuador

e Proveedores de importaciones

e Logistica de importacién

e Tramites aduaneros

e Optimizacion de importaciones

e Capacitacion en importaciones
7.4.7 Carrito de compra

~ B cowid Control Panel x @ :Pago ® +

< C = ovel25.company.site/products/cart

OVEL)

Carrito de compras

nicio / Tienda !/ Carrode compras

Su carrito esta vacio

Explorar tienda

Grdfico 52. Carrito
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7.4.8 Pasarela de pagos y medio de pagos: Tarjeta crédito, manual, Pay pal, Payphone, ...

v B Ecwid Control Panel x  + —

e G % myecwid.com/store/107207032#payments B*x ©

A Panel de control

Formas de pago actuales
B Ventas

Estos son los métodos de pago que PayPal Checkout ()
@ Catilogo ha configurado en su tienda. Si estdn Acciones v

activados, estaran disponibles para PayPal estd conectado y operativo. Los clientes ahora
¢ Miarketing pueden utilizar PayPal como opcion de pago al tramitar el

pedido.

que sus clientes elijan uno en el

T M
lul Informes

Cuenta conectada: ovelec25@gmail.com

8@ Canales de ventas

@ sitioweb o Efectivo
E@ Acciones v O

a s Pago manual — Ajustes
s T
€@ Facebook
o Tikok 2 Transferencia
s &) Acciones [ @)
Pago manual — Ajustes
¢ Enlace en biografia
i Movil
¥ Otros canales de venta ETI Tarjeta de Crédito Acciones v ()
Pago manual — Ajustes

Grdfico 53. Pasarela

7.4.9 Botdn de pagos

~ Ecwid Control Panel x @ Fago x4+ - a %

€« C % ovel25.companysite/products/cart 4 @

oviL) @ 8 =

Carrito de Pago
com pra S Introduzca su direccion de correo electronico. Esta direccion se utilizara para enviarle

actualizaciones del estado de sus pedidos

Su direccion de correo electronico
$65.00

TOTAL $65.00 PayPal Pagar
¢Falta un producto? Seguir comprando

Siguiente

Grdfico 54. Pago

7.4.10 Proceso Logistico
Navegacion y Seleccion del Producto:
e Acceso al Sitio Web: El cliente ingresa al sitio web de Ovel y navega por la tienda en linea.
e Exploracion de Productos y Servicios: El cliente puede explorar los cursos de importacidn, servicios de
consultoria, y productos promocionales (tazas de cerdmica con base de corcho, esferos, bolsos, gorras).
e Seleccion de Productos: El cliente afiade los productos o servicios de su interés al carrito de compras.

2. Proceso de Compra:
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e Revision del Carrito: El cliente revisa los productos seleccionados en el carrito, con opcion de modificar
cantidades o eliminar items.

e Creacidn de Cuenta/lniciar Sesion: El cliente puede crear una cuenta nueva o iniciar sesion si ya es usuario
registrado.

e Datos de Facturacion y Envio: El cliente ingresa la informacion de facturacion y la direccion de entrega.

e Opciones de Envio: El cliente selecciona el método de envio preferido (envio estandar o exprés).

e Métodos de Pago: Ovel ofrece varias opciones de pago, como tarjetas de crédito/débito, transferencia
bancaria, y pagos a través de plataformas digitales (PayPal, etc.).
e Verificacion de Pago: Una vez completado el pago, se realiza la verificacion automatica. El cliente recibe
una confirmacion de pago en su correo electrénico.
4. Preparacién y Envio del Pedido:
e Procesamiento del Pedido: El sistema de Ovel notifica al almacén o departamento correspondiente sobre el
nuevo pedido.
e Preparacion del Pedido: El equipo logistico prepara los productos seleccionados o activa el acceso a los
cursos en linea.
e Empaque: Los productos fisicos son empaquetados cuidadosamente, utilizando materiales que aseguren la
proteccion durante el envio.
e Despacho: El pedido es enviado a la direccion indicada por el cliente a través del servicio de mensajeria
seleccionado.
5. Seguimiento del Pedido:
e Notificacién de Envio: El cliente recibe una notificacién por correo electrénico con los detalles del envio y
un ndmero de seguimiento.
e Seguimiento en Tiempo Real: El cliente puede seguir el estado de su pedido en tiempo real a través del sitio
web o la app del servicio de mensajeria.
6. Entrega:
e Recepcién del Pedido: El cliente recibe su pedido en la direccién indicada. En caso de productos digitales
como cursos, el acceso se otorga inmediatamente después de la verificacion del pago.
e Confirmacién de Entrega: El cliente recibe una confirmacion de entrega v, si corresponde, una factura
electronica.
7. Post-Venta:
e Soporte al Cliente: Ovel ofrece soporte post-venta a través de su equipo de atencién al cliente para resolver
cualquier duda o problema relacionado con el pedido.
e Feedback y Valoracion: El cliente es invitado a dejar una valoracion sobre su experiencia de compra 'y
calidad del producto o servicio recibido.
7.4.11 Presentacion de la tienda on line en la web

S Buscar pestarias * . - (@l g
€ > € 5 ovel25.companysite e *« © :

Grdfico 55. Tienda en Web
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7.4.12 Presentar transacciones reales

v Ecwid Control Panel X @ :Informacién de pago X  + - o X

< c 25 ovel25.company.site/products/checkout/payment Q o

Informacién de pago

Carrito de Elige la forma de pago de su pedido:
compras
p PayPa PayPal
Atrés a Tienc
Curso de Importacion OVE © Efectivo ‘
x1 $65.00

Transferencia

TOTAL $65.00

Tarjeta de Crédito

Instruccion de pago

Realice sus pagos en efectivo contra entrega

¢Alguna peticion especial sobre su pedido?

Comunicarse por WhatsApp para llegar a un acuerdo en el dia y hora de entrega

Realizar pedido

Grdfico 56. Transacciones 1

v @ towid Control Panel x 4+ - o X

< c 23 my.ecwid.com/store/107207032#orders B W e :

\EITY0) /<M Al Wy Actualizar su cuenta

() Obtener ayuda
Gl by Lightspeed

ﬁ Panel de control

B Ventas
Pedidos (
‘ Filtrar v || Q N.° de pedido, datos del cliente, nombre de la empresa, niimero de teléfono, direccién, articulos pedidos
Carritos abandonados
Clientes [0 v || Actualizarenmasa v |  VIENDO TODOS LOS PEDIDOS REFRESCAR VISTAEXTENDIDA v

0 #MEDEM AGO 11, 2024 $65.00

Catalogo En espera de proceso v Imprimir Actualizar v

lorenavelez5@gmail.cor

Marketing

Ifl Efectivo

Informes Curso de Importacién OVEL

1 x $65.00

Canales de ventas Comentarios del cliente: Comunicarse por WhatsApp para llegar a un acuerdo en el dia y hora de
entrega.
Sitio web

MOSTRANDO 1 - 1 DE 1 PEDIDOS. VENTAS TOTALES: $65.00

Inciamean

Grdfico 57. Transacciones 2
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v Ecwid Control Panel x

@ ovel25.company.site/products/. X +

< c %5 ovel25.company.site/products/checkout/order-confirmation

iGracias por su pedido! &

La confirmacion del pedi

lorenas

Pedido MEDEM

AGO N, 2024 04:20 pm

actualizaciones se enviarana

Estado del pago: En espera de pago

Realice sus pagos en efectivo contra entrega

Su pedido

urso de Importacion OVEL

¢Tiene preguntas sobre su pedido?

Estamos aqui parat

Haznos saber como podemos ayudarte:

Seguir Comprando

7.4.13 Presentar estadisticas de carritos de compras efectivos y abandonados

7.4.14 Afiliacion a un Marketplace: Amazon, Facebook Marketplace u otro.

Grdfico 58. Transacciones 3

Informes

Visitantes

24

Pedidos recibidos

0

Visitantes con vistas de
los productos

6

$331 valor total de productos

tnicos vistos

Péaginas de pago iniciadas

2

$195 valor total de los carritos

Ultimos 30 dias v

Vistas del producto

6
$331va

ctos vistos

tal de los

Ingresos

$0.00

Anadido al carrito

2

$130 valor total de los carritos

Pedidos realizados

0

Grdfico 59. Estadisticas

CAPITULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E
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TNV E R SION .o, 87

8.1 Gastos de Promocion
En OVEL tenemos previsto el gasto del 5% para los gastos de promocidn.

133

fi-

G H J K L M N (0] P

=I30%5%

v

1 loveL
2 Presupuesto por SKU UNIDADES
3 |Responsable: Gabriel Vélez

18 Presupuesto por SKU DOLARES
19 Responsable: Gabriel Vélez
20

CURSO DE IMPORTACION( 70 POR PERSONA)

VENTA DE JARRO BASE DE CORCHO(4) 1.200 1.200 1.200 1.200

TOTAL $ 220000 § 2.200,00 S 2.600,00

PROMOCION (1% al 10% DEL BUDGET) s 110,00

5 110,00 § [ 130,00 $ 200,00 §

130,00

200,00 § 200,00 §

Grdfico 60. Gastos Promocion

8.2 Asignacién de presupuesto mensual y anual

1.200

S 260000 S 400000 § 4.000,00 $ 4.000,00 $ 4.000,00

200,00

1.200

1.200

$ 540000 S 5.400,00

3

270,00 $

270,00

1.200

$ 5.400,00 S 5.400,00

3

270,00 §

33600
13600

[ o ]

[ o ]
47200

[ o |
47.200,00

1.200

270,00

v

Jx  =SUMA(I38:T38)

usg
Cuadro de nombres| H 1 J K L M N o] P

OVEL
2 Presupuesto por SKU UNIDADES
Responsable: Gabriel Vélez

4
5
6 B 1 D G E T
17 ovEL

18 Presupuesto por SKU DOLARES
19 Responsable: Gabriel Vélez
20

Grdfico 61. Presupuesto

8.3 Plan de Inversidn en plataformas digitales
8.4 Plan de Inversién en Marketing Tradicional
Publicidad en Redes Sociales:

21

22 B u D G E T 2 0 2 4

23

24 1-001 CURSO DE IMPORTACION( 70 FOR PERSONA) 1.400 1.400 1.400 1.400 2.800 2.800 2.800 2.800
25 1-002 'VENTA DE JARRO BASE DE CORCHO(4) 800 800 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
26

27

28

29

g? TOTAL $ 2.200,00 $ 2.200,00 § 2.600,00 $ 2.600,00 $ 4.000,00 $ 4.000,00 $ 4.000,00 $ 4.000,00
32

33 PROMOCION (1% al 10% DEL BUDGET) $ 110,00 s 110,00 $ 130,00 § 130,00 $ 200,00 § 20000 $ 200,00 § 200,00
34 FACEBOOK ADS 5 5 15 15 25 25 25 25
35 GOOGLE ADS 5 5 15 15 25 25 25 25
36 FLYERS 50 50 50 50 75 75 75 75
37 PUBLICIDAD EN CENTRO COMERCIAL 50 50 50 50 75 75 75 75
38| ToTAL 110 10 130 130 200 200 200 200

4.200

1.200
$  5.400,00
5 270,00
35
35

100
100
270

4.200

1.200
S 5.400,00
$ 270,00

35

100
100
270

4.200

1.200
S 5.400,00
$ 270,00

35

100
100
270

s

$

4.200
1.200

33600
13600
0

0
47200

0
5.400,00 (S 47.200,00

2.360,00
280,00
280,00
900,00

100 900,00
2708 2.360,00

270,00 $
35 %

e Anuncios en Facebook, Instagram y Tik Tok dirigidos a profesionales del comercio internacional,
emprendedores y estudiantes.

e Historias patrocinadas y publicaciones promocionadas en Instagram y Facebook.
Google Ads:

[ ]

internacional y productos promocionales.

las Promociones en Canales Tradicionales
Mediante publicidad implementaremos Flyers y en Centros Comerciales.

1.
emprendimientos, estudiantes y empresas.
2.
promocionales.

Carrera Marketing Digital y Ventas
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8.6 Campafias pagadas#1 en Redes Sociales por Ads (Meta BS, Twitter, TikTok,LinkedIn...)

ﬁ Q, Buscar en Facebook

Se esta creando el anuncio

Te avisaremos si cumple nuestras
Normas de publicidad de Meta en un
plazo méaximo de 24 horas. También
puedes consultar las novedades en el
centro de anuncios.

Estado En revision

Objetivo Conseguir mas

visitas en el sitio

web

Presupuesto $5,00 USD
$1,00 por dia dur S dia

Importe total $5,00 USD

Método de pago Visa « 6566

Proximos pasos recomendados

v @ @ovelec25-Foto: X | E) ovelecds (@ovele: X @) Crearanuncio|Fa X € Facebook x | @ oviL X | G porquenomeds X | + - fu] X

% c 25 facebook.com/ad_center/create/websitead/?ad_account_id=1725916981487708&entry_point=www_ad_center_overview_ad_cards&page_id=40869557565.. % & Q

2o

Lia

Consigue que mas personas interactdien con tu pagina

Alcanza mil Me gusta de la pagina para que los clientes potenciales puedan mantenerse al dia de tu
negocio y publicaciones. Crea un anuncio con el objetivo "Promocionar tu pagina" para conseguir que mas
personas indiquen que les gusta tu pagina.

B OViL

“v

w jonar tu pagin; v
Ny HQu e BeoPOoads ~neew ram Sy
Grdfico 62. Camparia Meta
8.7 Campafias pagadas # 1 en Motores de busqueda por: GoogleAds 3y Youtube Ads 2
v [ @ovelec25-7 % ovelec?5 (@0 X | € (2) Detallesd: X A 952-831-9454 X Eowid Control X | @ OVEL x | @ oviL x |+ = o X

< C 2 ads.google.com/aw/signup/congrats?ocid=6699877588&subid=ec-es-ha-awa-bk-c-scru%2103~CjOKCQjwt4a2BhDEARIsALgH7Dr2-q3831bL-0BHeCTIT4ZZq1Z ..

Empieza a llegar a mas clientes potenciales

Nao)

[

Tus anuncios se publicaran tras una revision

Todos los anuncios se revisan para comprobar que son segures y aptos para todos los usuarios. La
revision editorial y de politicas suele tardar entre 1y 2 dias habiles.

Medir las conversiones para mejorar el retorno de la inversion

Mientras dure la revision, sigue estos pasos para medir las acciones importantes que realizan los
usuarios en tus anuncios y tu sitio web y, al mismo tiempo, sacar el maximo partido a tus

Grdfico 63. Campaiia Google Ads

CAPITULO IX: PROCESO INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE, EVALUACION DE

CAMPANAS............. 100
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9.2 Resumen de link
Maps : Teniente Manuel Serrano 825, Quito 170104

Sitio WEB: https://ovel25.company.site/
Instagram: https://www.instagram.com/ovelec25/
https://linkup.shop/ovelec
Facebook: https://www.facebook.com/profile.php?id=61564115760756
Tik Tok: https://www:.tiktok.com/@ovelec25

9.3 ROI DIGITAL: Concepto y Anlisis
Concepto de ROI Digital
El ROI Digital (Retorno sobre la Inversion Digital) es una métrica clave que mide la efectividad
de las inversiones en marketing digital de Ovel. Especificamente, el ROI Digital permite a la
empresa evaluar cuanto beneficio econdmico se ha generado en comparacién con el costo de las
campafias digitales, como publicidad en redes sociales, SEO, email marketing, y mas.
El célculo basico del ROI Digital es:

ROI D1g1tal — [ Ganancia neta de la ‘inﬂvcrsiéD dlglLal ,C'os‘l:;j de la inversion digital % 100
Costo de la inversion digital

Un ROI positivo indica que las campaiias digitales estan generando mas ingresos de los que se
gastan, mientras que un ROI negativo sugiere que es necesario optimizar las estrategias o reducir
los costos.

Inversion en Publicidad Digital:
e Facebook Ads: Ovel ha invertido en campafias de anuncios pagados en Facebook para promocionar sus
cursos de importacién y servicios de consultoria.
e Google Ads: Se han utilizado anuncios en Google para captar a personas interesadas en formacion en
comercio internacional y gestidn de importaciones.

Optimizacién en SEO:
e Contenido Orgénico: Ovel ha producido contenido optimizado en su blog y paginas de productos para captar
trafico organico desde motores de busqueda.
e Palabras Clave: Se han implementado las palabras clave identificadas anteriormente para mejorar el
posicionamiento en buscadores.

Medicion de Resultados:
e Ingresos Generados: Ovel ha rastreado los ingresos directos atribuidos a campafias digitales a través de
codigos de seguimiento y URLSs especificas.
e Costos de Marketing: Se ha realizado un seguimiento de los gastos en publicidad, produccidn de contenido,
y herramientas de marketing digital.
[ )
Andlisis del ROI:
o Ejemplo de Célculo: Si Ovel invirti6 $5,000 en una campafia de Facebook Adsy gener6 ingresos por
$15,000, el ROI Digital serfa:

ROI Digital — (M) % 100 = 200%

5,000
Esto significa que por cada dolar invertido en la campafia, se generaron 2 délares de ganancia neta.

9.4 Conclusién
El anélisis del ROI Digital de Ovel proporciona una vision clara de la eficacia de sus inversiones en marketing digital.
Mantener un seguimiento constante del ROI permite a Ovel tomar decisiones informadas sobre dénde y cémo asignar
recursos para maximizar el retorno de sus esfuerzos de marketing en el entorno digital. Una estrategia bien optimizada
no solo impulsa las ganancias, sino que también refuerza la posicion de Ovel como lider en importaciones y
formacidn especializada.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL

1.1 Antecedentes

Entre 2019 y 2020 se ha multiplicado la cantidad de usuarios que realizan transacciones de tipo
online, del 2% al 10%, demostrando el potencial de mercado y oportunidad para marcas no
posicionadas en plataformas digitales eficientes. Vale destacar, que dichas transacciones ocurren en
base a un proceso desarrollado a través de terminales digitales que van desde las actividades de
atraccion, conversion, venta y logistica.

El usuario digital en Latinoamérica ha evolucionado y se ha adecuado a la digitalizacion precipitada
fruto del confinamiento, volcando el comportamiento a categorias de comunicacion, entretenimiento,
educacion, compras en linea, consumo y produccién de contenidos. La audiencia es cada vez mas
susceptible a las fuentes de contenido de calidad y que les permitan aprender algo productivo y a la
vez obtener ganancias para crear negocios innovadores de alto impacto que puedan ser
comercializados mediante las diferentes plataformas digitales.

Sin embargo, aun cuando las compras a través de canales online se han masificado, se evidencia una
transformacion significativa en cuanto a las plataformas de Marketing de afiliados, debido a la
disponibilidad de materiales educativos, talleres, cursos que anteriormente eran pagados, ahora
gracias a las ideas innovadoras de los emprendedores digitales son gratuitos, como una estrategia de
atraccion de nuevos clientes.

Las ventas minoristas electrénicas en el mundo
Porcentaje

20,0
15,0
100

18,1
161
14,1
12,2
104
86

N I I I
0,0

2015 2016 2017 2018 2019 2020* 2021*
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Grafico 1 Ventas minoristas electrénicas en el mundo

En el grafico nimero 1 se muestra el aumento de los usuarios que hacen compras en linea, la curva
de ascenso es bastante significativa en comparacion con el 2015, esto demuestra que los usuarios
prefieren comprar de manera online, desde la comodidad del hogar o de su lugar de trabajo.

En el caso particular de Ecuador, el 33% de usuarios digitales esta concentrado en Quito y
Guayaquil, el 59% del total son mayores de 24 afios (mostrando incremento de menores de 24 afios
en comparacion con informe de enero 2020 que representaba el 63%) y registran el 98% de ingreso
e interaccion en redes sociales via dispositivos mdviles. Mentinno — Innovation & Lifetime Value
Partners, (2020)
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Gréfico 2 Aplicaciones de compras en Ecuador

El gréfico numero 2 muestra a detalle la gran cantidad de aplicaciones online que utilizan los
usuarios de internet para realizar compras. En ella se observa el uso recurrente de esta via para
comprar productos o servicios y ademas para indagar acerca de cuél de las aplicaciones resulta mas
confiable al momento de hacer una compra por internet. El incremento en la poblacién ecuatoriana
de realizar compras en linea, crea la necesidad de proponer negocios innovadores y confiables
usando el marketing de afiliados, como modelo de negocio.

En la tabla numero 1 se aprecian las principales plataformas de Marketing de afiliacion o también
conocidas como: redes de afiliados cuyo objetivo fundamental es la venta a la audiencia digital que
el marketer ha desarrollado en redes sociales, paginas Web o blogs.

Tabla 1. Principales Plataformas de Ecommerce de Marketing de Afiliados

Plataformas/Aloja Propuesta de Valor Segmento Pais
dores Digitales
N Variedad de productos Consumo Masivo USA
Amazon Affiliates
. Pionero en Mkt Afiliados  Tecnoldgico USA
CJ Affiliate
Variedad de productos Consumo Masivo USA
ShareASale
Comunidad creativa Emprendedores  ESPANA
Domestika
Gestidn de contenidos Comercial y USA
WordPress Marketing
Aprendizaje en linea Docentes USA
Udemy
Novedosos en cursos Emprendedores  BRAZIL
Hotmart educativos on line y

ebooks( Infoproductos)
FUENTE: Elaboracién Propia
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