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Resumen

La necesidad de la empresa Fashion Club Cia. Ltda. es incrementar su presencia en el
mercado para asi poder aumentar su nivel de cifras de negocio. La hueva meta impuesta por el
licenciante para el periodo 2018 hace necesario el uso de herramienta tecnol6gicas no solo en
sus actividades internas sino también en las externas, especificamente en las actividades que

van dirigidas directamente a sus clientes.

Es necesario crear nuevos canales de venta que fortalezcan su presencia en el mercado
de la marca Aeropostale. La empresa en mencién actualmente no cuenta con una figura en el
ambito del internet y el comercio electrdnico, y es por esto que buscamos crear y desarrollar
estrategias que permitan esta evolucién de la empresa en la industria y sobre todo en las

plataformas electrénicas.




Implementar estrategias marketing en la tienda on-line, tener estrategias conjuntas entre el
canal off-ine y adicionalmente se realizard la distribucion del producto terminado a
distribuidores o tiendas- boutiques en ciudades donde no esta presente la marca ayudaran a la
empresa Fashion Club Cia. Ltda. a lograr el presupuesto de ventas exigido por el licenciante de
la marca Aeropostale, un posicionamiento de su marca en internet y aumentar asi la cifra del

negocio.

El principal producto de nuestro plan de marketing sera la pagina web de la empresa, lo
que se vendera a través de la pagina seran prendas de vestir de la marca Aeropostale que
fabrica y comercializa la empresa Fashion Club. Entre los principales productos que
comercializa la empresa tenemos: Camisetas, Camisas, Blusas, Jeans, Shorts, Gorras. De los
cuales existe una amplia gama de disefios y tamafios que se fabrican de acuerdo a los

estandares de calidad y disefio de la marca Aeropostale internacional con telas importadas.

La inversién se obtendra por dos vias: recursos propios por un monto de $100.000,00 y la
diferencia del financiamiento se realizara con un crédito productivo pymes realizado a la CFN
por un monto de 446.271,02 con una tasa de interés del 11,83% (segun tasa referencial de la
CFN) que se pagara en un periodo de 3 afios. La recuperacion de capital se realiza al tercer

afio de operaciones del proyecto.

Estamos convencidos de que la inversion sera rentable porqué al basarse en comercio on-
line linea de negocio en el cual la empresa tiene presencia nula, generara mayor conocimiento
a los cliente de nuevas promociones, Nuevo productos, tendencias de moda mas
actualizadas, mas el apoyo de nuevas tiendas off-line y distribucién de productos a boutique
en provincias donde no existe presencia de la marca Aeropostale. Para priorizar la atencion al
cliente se realizara la gestion y el desarrollo de la comunidad online de la marca, se encargara
de la creacion de contenido para las redes sociales, realizara el monitoreo del trafico tanto en
redes como en la pagina web, sé atendera todas las inquietudes de los usuarios con un tiempo
de espera maximo de 30 minutos. También se realizara un analisis periédico de la actividad
online de los principales competidores de la marca Aeropostale y la identificacién de influencers
y lideres de opinidn que trabajen en conjunto con la empresa para atraer un mayor nimero de

clientes.

Palabras claves: Comercio electronico, Plan de Marketing, Tienda online



Abstract

The need of the company Fashion Club Cia. Ltda. Is to increase its presence in the market in
order to increase its level of business figures. The new goal imposed by the licensor for the
period 2018 makes it necessary to use technological tools not only in its internal activities but

also in the external ones, specifically in the activities that are directed directly to their clients.

It is necessary to create new sales channels that strengthen its presence in the Aeropostale
brand market. The company currently mentioned does not have a figure in the field of the
Internet and electronic commerce, and that is why we seek to create and develop strategies that
allow this evolution of the company in the industry and especially in electronic platforms.

Implement marketing strategies in the online store, have joint strategies between the off-line
channel and additionally the distribution of the finished product to distributors or boutiques in
cities where the brand is not present will help the company Fashion Club Cia. Ltda. To achieve
the sales budget demanded by the licensor of the Aeropostale brand, a positioning of its brand
on the internet and thus increase the business figure.

The main product of our marketing plan will be the website of the company, which will be
sold through the page will be apparel of the Aeropostale brand that manufactures and markets
the company Fashion Club. Among the main products sold by the company are: T-shirts, shirts,
blouses, jeans, shorts, caps. Of which there is a wide range of designs and sizes that are
manufactured according to the quality and design standards of the international Aeropostale

brand with imported fabrics.

The investment will be obtained in two ways: own resources for an amount of $ 100,000.00
and the difference in financing will be made with a SME productive loan made to the CFN for an
amount of 446,271.02 with an interest rate of 11.83% (according to the reference rate of the
CFN) that will be paid in a period of 3 years. The capital recovery is made in the third year of

project operations.

We are convinced that the investment will be profitable because by relying on online
commerce business line in which the company has zero presence, will generate greater
knowledge to the customer of new promotions, new products, more updated fashion trends,
plus support of new off-line stores and distribution of products to boutique in provinces where
there is no presence of the Aeropostale brand. In order to prioritize customer service, the
management and development of the brand's online community will be carried out, it will be
responsible for the creation of content for social networks, it will monitor traffic in both networks
and on the web page, it will serve all the concerns of users with a maximum waiting time of 30

minutes. There will also be a periodic analysis of the online activity of the main competitors of



the Aeropostale brand and the identification of influencers and opinion leaders who work

together with the company to attract a greater number of clients.

Keywords: E-commerce, Marketing Plan, Online Store

INTRODUCCION

En la presente investigaciéon se realizara un plan de marketing para el desarrollo de canal e-
commerce. Actualmente el proceso de globalizacion ha desencadenado en las Pequefias y
Medianas Empresas la necesidad de aumentar su productividad y competitividad comercial; las
compras por internet en el Ecuador estan en constante crecimiento generando multiples
beneficios tanto para quienes ofertan productos como servicios, de igual forma este canal de
distribucion genera beneficios para los consumidores. A través de este canal las empresas
pueden disminuir costos de distribucién y maximizar sus ventas.

El e-commerce es una de las maneras mas rapidas y eficaces de llegar a los posibles clientes y
hacer conocer la marca. Sin embargo, muchos empresarios enfrentan esta decisién con escaso
sustento e informacién, lo que los deja librado a las emociones cayendo en graves errores a la
hora escoger el método adecuado de distribucién. El presente trabajo pretende demostrar la
forma mas eficiente y rapida de llegar a clientes antes impensable y lograr que estos se
fidelicen con la empresa y la marca.

En el capitulo |, se realiza el planteamiento del problema para descubrir y analizar
posteriormente factores relevantes en el entorno interno y externo de la compafia Fashion
Club y de esta forma alcanzar los objetivos planteados por la empresa.

En el capitulo Il, se desarrolla el marco teérico que brinda el sustento cientifico que ser&
utilizado en los siguientes capitulos hasta llegar al desarrollo de las conclusiones y
recomendaciones.

En el capitulo Ill, se explica la metodologia, su disefio, la modalidad y tipo de la misma,
proponiendo la recoleccion de datos a través de encuestas, también se muestra el andlisis de
los diferentes datos recolectados los cuales serviran de soporte y daran validez a la
elaboracién de esta investigacion.

El capitulo 1V, comprende la propuesta del plan de marketing para el desarrollo del canal e-
commerce, el cual se establecera como modelo a seguir para la empresa Fashion Club y la
marca Aéropostale, esta propuesta les dara la oportunidad de desarrollar nuevos canales de
ventas que les permitan llegar a la meta exigida por el licenciante. Por ultimo, conclusiones y
recomendaciones, ademas de la bibliografia.

Formulacién del problema.

¢, Qué modelo de comercializacion adaptado al mercado actual requiere la empresa
Fashion Club para alcanzar el monto de ventas en la marca Aéropostale requerido por el

licenciante?

Sistematizacion del problema.

e (;Cuales es el comportamiento anual de las Ventas y Rentabilidad de Fashion Club Cia.

Ltda. frente a su Industria?



¢ ¢ Qué estrategias son las que mayor impacto tendran en el posicionamiento de la marca
en el comercio electrénico y Como deben ser Controladas y Medidas?

e ¢ Cuales seran los Recursos principales con los que Fashion Club Cia. Ltda. debe contar
para poder desarrollar su comercio en la red?

e ¢ Cuales seran los ingresos esperados una vez aplicadas las estrategias comerciales?

Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para el desarrollo de un Canal e-commerce en la empresa
Fashion Club Cia. Ltda.

Objetivos Especificos

e Analizar los resultados de Ingresos y Rentabilidad de la empresa en los dltimos afios y
evaluar el comportamiento de ingresos de los principales competidores en el sector textil.

e Identificar cudles son las principales fortalezas y oportunidades para desarrollar un
comercio electronico para la empresa Fashion Club Cia. Ltda. y que a su vez permita el
Planteamiento de estrategias adecuadas al negocio, al mercado y como deben evaluarse
en el transcurso del tiempo.

e Estimar los recursos necesarios y de cuanto seran los gastos incurridos en el desarrollo
de todas las estrategias comerciales.

e Realizar una proyeccion de los potenciales ingresos que tendria la empresa una vez

implementada las estrategias desarrolladas en el presente trabajo.

Bases tedéricas

Plan de marketing

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el plan de marketing es un documento
compuesto por un analisis de la situacién de mercadotecnia actual, el analisis de las
oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la estrategia de
mercadotecnia, los programas de accién y los ingresos proyectados (el estado
proyectado de pérdidas y utilidades). Este plan puede ser la Unica declaracion de la
direccidn estratégica de un negocio, pero es mas probable que se aplique solamente a
una marca de fabrica o a un producto especifico. En dUltima situacién, el plan de
marketing es un mecanismo de la puesta en practica que se integra dentro de un plan de

negocio estratégico total. (Thompson.l, 2006)

Estrategia de Marketing mix

La definicion de estrategia de marketing mix segin Roger J Best El siguiente paso en el

proceso de planificacién de marketing es el desarrollo de una estrategia de marketing mix



gue consiga hacer efectivo el plan estratégico de mercado. Si bien las estrategias
generales de marketing (crecimiento, mantenimiento de cuota, cosecha o abandono de
una posicion de mercado) se contemplan en el plan estratégico de mercado, su ejecucion
requiere la definicion de estrategias mas especificas de marketing tactico, que aborden
los factores clave del éxito. (Best.R, Marketing Estrategico, 2007)

Comercio electrénico

El comercio electrénico es definido por Del Aguila (2000) 1 como “el desarrollo de actividades
econOmicas a través de las redes de telecomunicaciones”. Por tanto podemos considerarlo
como “todo tipo de negocio, transaccion administrativa o intercambio de informacion que utilice

cualquier tecnologia de la informacion y las comunicaciones” (Aguila.A, 2000).
Analisis FODA

El nombre de FODA le viene a este practico y Gtil mecanismo de andlisis de las iniciales

de los cuatro conceptos que intervienen en su aplicacién. Es decir:

- F de Fortalezas
- O de Oportunidades
- D de Debilidades

- A de Amenazas (o Problemas)

A su vez, estos conceptos constituyen la traduccion de cuatro palabras en inglés con
cuyas iniciales se forma la sigla SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats).

De ahi que el andlisis FODA se conozca también como "analisis SWOT".
El andlisis FODA, en consecuencia, permite:

- Determinar las verdaderas posibilidades que tiene la empresa para alcanzar los
objetivos que se habia establecido inicialmente.

- Concienciar al duefio de la empresa sobre la dimensién de los obsticulos que
deberé afrontar.

- Permitirle explotar mas eficazmente los factores positivos y neutralizar o eliminar el

efecto de los factores negativos.

Como es légico, es posible que al finalizar el andlisis FODA sea necesario revisar y

ajustar los objetivos iniciales. (Borello.A, 1994)



Modelo de Canvas

Se trata del modelo de negocio canvas, que fue creado por (Osterwalder, Pigneur, 2011, ép.
Cit.). En este modelo se estudia 4 areas que hacen referencias a la respuesta a las preguntas:
¢,Como? , infraestructura, ¢qué?, propuesta de valor, ¢quién?, clientes y ¢cuanto?, modelo
econdmico, fundamentales al momento de pensar de un negocio. (Schnarch.A,

Emprendimiento exitoso como mejorar su proceso y gestion, 2014, pp. 173-174)

Modelo RACE

El sistema RACE es el acrénimo para los términos ingleses Reach (alcanzar), Act (actuar),
Convert (convertir) y Engage (retener). De esta forma, quedan divididos en cuatro

‘compartimentos’ las diferentes fases del ciclo de vida de un consumidor.

Con estas cuatro sencillas etiquetas podemos plantear toda una serie de acciones con
objetivos muy concretos que nos ayudaran, posteriormente, a medir la efectividad de nuestra
comunicacién y a detectar posibles fallos o puntos fuertes en nuestro negocio, producto o

servicio. (BBVA Empresas, s.f.).

Metodologia

Tipo de investigacion.

Se aplicara un tipo de investigacién descriptiva.

La investigacion descriptiva nos permitira conocer aspectos como los niveles de incidencia del
comercio electrénico, perfiles de los consumidores, caracteristicas del mercado, determinar la
relacion entre diferentes variables del mercadeo y beneficios del e-commerce a través de la
recoleccion de datos basada en una hipétesis y el analisis minucioso de la informacion. Una
revision bibliografica nos permitird determinar la relevancia e importancia de un plan de

marketing para desarrollar un canal e-commerce a través de fuentes bibliograficas citadas.

Una investigacion descriptiva también nos “permite analizar las caracteristicas de una
poblacién o del tema a estudiar e intenta dar respuesta a interrogantes como quién, qué,
doénde, cuando y como. El proceso de la investigacion es mas formal y estructurado”. (Merino,
2010, pag. 21)

Enfoque de la investigacion.


http://www.bbvacontuempresa.es/a/gestiona-el-ciclo-vida-tus-clientes

La investigacion tendra un enfoque descriptivo en el que se detallard de forma explicativa los
comportamientos de las variables a analizar y a su vez se examinaran datos de manera
cientifica con ayuda de herramientas estadisticas para poder verificar patrones de

comportamiento del mercado.

Para desarrollar este estudio de mercado se requiere del disefio de un cuestionario que permita

recolectar la informacion necesaria para tener una mejor perspectiva en la toma de decisiones.

Técnicas de investigacion.

Recoleccién de datos

Se recopilara informacién de una muestra representativa de la poblacion total a través de
meétodos elegidos segun la naturaleza del problema para posteriormente proceder al andlisis y
procesamiento de los datos.

Observacion

Este proceso nos permite analizar el comportamiento de los consumidores en situaciones

especificas y asi poder documentarlo. Para realizarlo existen varias opciones entre ellas:

1. Comunidades en linea: Las comunidades en linea nos ofrecen material fotografico
actualizado de las actividades de los usuarios, el cual al ser analizado aportarda con
informacién valiosa a la investigacion.

2. Sitios web de compras en linea: La gran mayoria de estos sitios permiten ver datos
relevantes como los articulos mas comprados o los mas buscados.

3. Sitios web de comparacion de precios: Sitios web como http://www.buscape.com.ec/
permiten al investigador, comparar los precios de un producto en diferentes lugares y asi
poder analizar a la competencia y el mercado en general.

Encuestas

Se pueden realizar en forma presencial o a través de sitios web que nos permitiran
configurar la encuesta de acuerdo a nuestras necesidades y enviarla a los usuarios de internet

a través de varias opciones entre ellas el correo electrénico.

Poblaciéon

Estas variables se hacen en particular a un grupo de personas, teniendo similares

caracteristicas que lo distinguen de otros, en este caso la poblacion considerada seran


http://www.buscape.com.ec/

hombres y mujeres desde 18 hasta 40 afios, que viven en la ciudad de Guayaquil, que son
clientes que adquieren esta marca, y representan el principal mercado para el sector comercial

textil.

Muestra

3.84x4'530,349x0,5x0,5
"= 0.25(4'530.340 — 1) + 3.84x0,520.5

n = 354

Se realizara un total de 390 encuestas para determinar los niveles cuantitativos en este trabajo

de investigacion.

Analisis general de los datos recopilados

Basandonos en el andlisis de los datos recopilados en las encuestas podemos concluir que la
edad promedio de las personas que realizan compras de prendas de vestir por internet ronda
entre los 23 a 40 afos, la cual es aproximadamente la edad econémicamente activa en

Ecuador.

Dentro de la muestra analizada podemos destacar que el 87% de los encuestados realiza
compras de prendas de vestir por internet lo que nos da una pauta para determinar la viabilidad
en la realizacion de este proyecto, de ese 13% restante que no compra prendas de vestir por
internet se analizara las razonas manifestadas como son el miedo a las estafas, la
desconfianza e inseguridad para tomar medidas que minimicen esa percepcién de los

potenciales clientes hacia las compras online.

Se ha llegado a la conclusion que los medios de pago mas utilizados en compras online tanto
en Quito como Guayaquil son las tarjetas de crédito y débito las cuales constituyen a su vez los
medios de pago de mayor aceptacién general en este medio, también podemos destacar la

gran acogida que tienen las cuentas PayPal y las transferencias y depdsitos.

Las tarjetas de crédito tienen mayor acogida debido a la facilidad que otorga la opcién del pago
diferido el cual te permite pagar el total de tu compra en cuotas mensuales, ademas de los
beneficios que ofrecen los planes de recompensa de las tarjetas de crédito como son

acumulacién de millas, asistencias, descuentos en ciertos almacenes entre otros.

Por lo general al comprar por internet los usuarios tienen distintas opciones de donde elegir por
lo que entre los encuestados que compran ropa por internet mas del 90% afirmo haber

encontrado lo que buscaba, haber conseguido un buen precio, realizar la compra de manera



facil y a su vez manifiestan que volverian a comprar por internet; sin embargo un 51% de los

encuestados que compran ropa por internet afirma sentir temor de ser estafados.

En cuanto a la frecuencia con la que las personas encuestadas compran prendas de vestir la
mayoria indico que lo hace cada 3 meses, siendo en su mayoria las mujeres quienes realizan

las compras tanto para ellas como para la familia.

En lo que respecta al conocimiento de la marca, gracias al estudio realizado pudimos
determinar la gran aceptacion que tiene la marca Aeropostale en las 2 ciudades principales del
Ecuador, un 97.44% de los encuestados afirmo conocer la marca. Esto significard una ventaja
que debe ser aprovecha por la empresa ya que el nombre de la marca es una influencia grande
en la decisién de compra de las personas, al ser una marca reconocida generara confianza en
los posibles clientes y creara una fidelidad hacia la marca por los clientes ya existentes en las

tiendas fisicas.

La marca Internacional Aeropostale esta siendo reconocida localmente gracias a los almacenes
ubicados en puntos estratégicos del pais; el 53.16% de los encuestados afirmo conocer la
marca gracias a que han visitado o visto alguno de las almacenes en el pais, un 21.32% ha
conocido la marca por recomendacién, deberemos buscar estrategias que ayuden a la
fidelizacion de los clientes para que asi aumente este porcentaje de recomendacion de la
marca. Por otro lado podemos evidenciar en las encuestas que la imagen de la marca ante los
consumidores es muy buena y que la relacion precio-calidad esta siendo reconocida por los
clientes.

En lo que respecta a la intencion de compra de la marca de los encuestados a través de un
nuevo canal de distribucion como lo es las ventas online, la aceptacion es de un 93.33% ya que
esto les significara un ahorro de tiempo, comodidad y facilidad de pago al momento de

abastecerse de prendas de vestir.

Las promociones que segun las encuestas realizadas tendran mayor aceptacion seran el envio
gratis y el porcentaje de descuento en compras; estas promociones deberan ser socializadas a

través de los medios con mayor aceptacion que son las redes sociales y el correo electronico.

Para finalizar un punto importante que resaltar es el tiempo maximo de espera de los clientes

para recibir sus pedidos, el cual debera ser maximo 10 dias después de la compra.

Andlisis FODA

Oportunidades.

> Nuevas herramientas tecnolégicas que permitirdn la incursion en el comercio online



» Crecimiento del mercado del e-commerce a nivel nacional
> Atender grupos nuevos de clientes

» Mayor facilidad de acceso a internet

Amenazas.

Crecimiento de poder de negociacion de los proveedores
Incremento en el precio de los insumos textil

Aparicion de nuevos competidores con marcas internacionales

YV V V V

Cambio de necesidades de los consumidores online
Fortalezas.

Cadena de produccion 6ptima
Excelente imagen ante nuestros clientes

Contar con disefios exclusivos y de buena calidad

YV V VYV V

Contar con variedad de productos para la necesidad de los consumidores

Debilidades.
» Presencia online nula
» No se dispone de un plan de marketing adecuado
» Inexperiencia en servicio al cliente online
» No tener redes sociales

Plan de Marketing

Modelo de Negocio

La empresa Fashion Club se cre6 en el afio 2010, empieza sus actividades comerciales en una
cadena de retail Casa Tosi con la marca Aeropostale, teniendo una buena rotacion y se crea la

idea de empezar a abrir tiendas con la marca en los centros comerciales a nivel nacional.

Se logra negociaciones con los licenciantes de la marca Aeropostale Internacional para

introducirlo en el Ecuador, con todos los estandares y modelo de negocio Internacional.



Se adapté a las politicas de manejo de informacion, modelos de prendas de vestir, y
presupuesto de venta minimo garantizado para poder cumplir las metas de negocio manejadas

internacionalmente por la empresa.

Fashion club es una empresa dedicada a fabricar y vender productos textiles y accesorios de la
marca aeropostale en sus tiendas y retail a nivel nacional, con una caracteristica diferenciadora

con precios accesibles, calidad, variedad de producto y buena atencion a sus clientes.

El mercado que comprende el negocio de ventas de ropa de la marca Aeropostale es para
clientes de niveles socio-econémico medio en adelante, econémicamente activo, el producto
cumple con los estdndares de calidad internacional, innovando con las Gltimas tendencias de

moda.

Mision

Contribuir a mejorar la imagen de nuestros clientes de acuerdo a su estilo de vida, innovando
cada dia para ofrecer productos de moda, con variedad, calidad, excelente precio, a sus
clientes.

Vision

Ser una empresa lider y reconocida en la venta de ropa, proporcionando cada dia mas un
servicio de excelencia a nuestros clientes y que al mismo tiempo nos permitan competir en el
mercado Nacional con proyeccién al mercado Internacional, con los mejores precios del

mercado.

Objetivos del plan de marketing (Objetivos SMART)

Objetivo general

Desarrollar estrategias de marketing que permitan tanto la introduccién de la empresa
Fashion Club con la marca Aeropostale al comercio electrénico como el aumento de ventas en

sus locales a nivel nacional.

Objetivos especificos
e Disefiar un plan de publicaciones en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter) en el
que el 70% de las publicaciones sean de contenido sobre nuestros productos ofertados y

el 30% restante sea enfocado a publicidad y promociones.



e Disefiar un plan de atencion al cliente en todas las redes sociales en el cual se logre
responder en un 95% las inquietudes de los usuarios sin exceder los 30 minutos de
espera.

e Gestionar la reputacion online de la empresa Fashion club con la marca Aeropostale

e Presentar un presupuesto de marketing que se ajuste a la situacién financiera de la
compafiia Fashion Club.

e Atraer seguidores activos en redes que comenten y compartan las publicaciones, y que a
su vez compren los productos de la marca.

e Aumentar su presencia en el mercado de ventas retail.

e Disefar un plan de accién que ayude con la fidelizacion de los clientes y aumente el nivel
de recompra

e Aumentar la cartera de clientes.

e Generar una variacién en ventas de un %57.11 con respecto al afio 2017

Plan de acciones

Desarrollo de pagina web

Este sera nuestro punto de partida para empezar con el e-commerce.

El disefio de la pagina web estard a cargo de WINCOM ECUADOR empresa que nos ofrece el
desarrollo de una pagina adecuada a nuestras necesidades, amigable con los usuarios,

autoadministrable facilmente y que nos permite el uso herramientas de monitoreo de tréafico.

Formas de pago en la pagina web

e PayPal

En las encuestas realizadas durante este proyecto uno de los medio de pago que mayor
frecuencia de uso tuvo fue Paypal ya que este medio acepta pagos en linea con tarjetas de

crédito.

Entre los beneficios que ofrece PayPal para nuestros clientes tenemos:

- Permite asociar las principales tarjetas de crédito.

- Tienen una politica de proteccion del comprador, si un articulo no llega o no es lo que
pedio, ayuda al cliente con la recuperacién del valor completo.

- Registrarse en PayPal es gratis.

- Acumulas recompensas

- PayPal es mas seguro ya que la informacion financiera del cliente se mantiene privada.

e Tarjetas de crédito y débito a través de Paymentez



Paymentez nos ofrece una forma segura facil y rapida de recibir pagos con tarjetas de crédito y
débito.

Entre los beneficios que ofrece Paymentez para nuestros clientes tenemos:

- Acepta cualquier tarjeta de crédito y débito

- Eficiencia al pagar con un solo click

- Pagos con tarjetas de crédito en rotativo y diferidos, con o sin intereses.
- Seguridad PCI DSS

Creacion de cuentas en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter)

Para llamar la atenciéon de nuestro cliente potencial haremos uso de las redes sociales
haciendo la difusion de contenido sobre la marca que nos permita dar a conocer la nueva

pagina web de Aeropostale para Ecuador

Implementacion de ofertas temporales
Las principales ofertas y promociones a aplicar por compras en internet seran:

- Codigo de descuento del 5% en compras a cambio de compartir el link de nuestra pagina
web en redes sociales; es una tactica muy eficaz para conseguir suscriptores.

- Oferta por primera compra a través de la pagina web del 10% de descuento en todos los
productos

- Envio gratis por compras superiores a $100

Publicidad en medios Offline

Con el objetivo de direccionar a nuestros clientes de las tiendas fisicas hacia nuestro nuevo

canal de distribucién online se realizaran:

- Anuncios publicitarios en La Revista de Diario El Universo
- Publicidad en radio

- Contratacion de vallas publicitarias

Guia de compras através de la pagina web para nuevos usuarios



La guia para el usuario detallara toda la informacion sobre el proceso de compra a través de la
pagina web, medios de pago, tiempos de entrega, politicas de devoluciones y demas

informacién importante para el cliente.

Contratacion de Community Manager
Funciones

- Gestion y desarrollo de la comunidad online de la marca Aeropostale en Ecuador

- Creacion y publicacion de contenido en redes sociales

- Elaboracién de cronograma de publicaciones segun formato establecido en el punto
4.7.2

- Monitoreo de trafico en redes sociales y pagina web.

- Dar respuesta a las inquietudes de los usuarios con un tiempo maximo de espera de 30
minutos

- Andlisis y monitoreo de la competencia

- ldentificacién y creacién de alianzas estratégicas con Influencers y lideres de opinién del
pais que ayuden a promocionar la marca.

- Implementara el Email marketing.

Solicitud de Reviews

Como medio para mitigar el temor de los usuarios a comprar por internet se implementara en la
pagina web la opcidon de REVIEWS los cuales apareceran al final de la descripcién de cada
producto, para incentivar a los clientes a dejar sus comentarios sobre su experiencia en la
compra y la calidad de los productos se otorgaran puntos acumulables por cada review que
escriba el cliente, al completar los 50 puntos estos podran ser canjeados por descuentos en

préximas compras.

Inversion Inicial del Proyecto
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TOTAL INVERSION INICIAL

Elabarado por: Los auteres

Se detalla la inversién total de la empresa que consiste en un monto de $ 546.271,02. Dicha
inversion sera: 13,21% para inversion fija que corresponde al area de servicios E- commerce
por un valor de $17.920,00 y el area de confeccion por un valor de $54.240,00 que
corresponde a la compra de equipos y muebles de oficina, el 0,62% para gastos pre-
operacionales que corresponde a permisos de seguridad y creacion de plataforma y el restante

86,17% para el capital de trabajo para operaciones.

Presupuesto de Ingresos
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En la siguiente tabla, se presenta el presupuesto de ingreso para el primero y segundo afio de
operaciones del proyecto, donde se estiman vender los montos de $2.187.900,00
correspondiente a cada afio; para el tercer afo, se estiman ventas de $2.320.267,95; Para el
cuarto afio de operaciones, se estima la ventas de $2.343.470,63 y para el quinto afio de se
estiman ventas de $2.485.250,60.

Cabe sefialar que los precios, a partir del tercer afio aumentaran a un promedio del 1%, segun
con respecto a los afios anteriores, estos presupuestos son establecidos por la marca

Aéropostale internacional los cuales podrian variar segin las necesidades del licenciante.

Para efectos del célculo de los ingresos se estimd que mensualmente se venderian 20
productos distribuidos entre juegos de sala, juegos de comedor, muebles de dormitorio,

estantes y muebles para exteriores, cada uno con un precio entre $ 250.00 y $ 1,000.00



dependiendo de los acabados. Esta cifra equivale a un escenario conservador del 5% sobre el
total de la muestra encuestada (374). Esto haria que el precio promedio de los productos sea
de $ 710.00 lo que generaria un ingreso anual de $ 180.000.00 para el primer afio de

operaciones.

Para efecto de las proyecciones financieras el crecimiento anual de las ventas seria en funcion
al 4.28% que es el doble del porcentaje con el que variarian los costos y gastos (2.14%). Las
ventas se estimaron en funciéon a la demanda que existe a lo largo de la Via a Costa,
considerando que hay mas de 13.700 familias que residen en este sector y por consecuencia,
hay un mercado potencial bastante interesante a quienes se pueden ofrecer estos productos,

tomando en cuenta que su nivel socioecondémico es medio y alto.
Andlisis de rentabilidad del proyecto

Con el fin de evaluar los principales indicadores financieros en un proyecto, se realiza una

proyeccién de flujos a cinco afios, con lo cual se deben considerar las siguientes explicaciones:
1. Las medidas financieras a evaluar son VAN, TIR y Periodo de retornois!

2. Se verifica la viabilidad de este proyecto mediante estos indicadores adicional al estado de

resultados proyectado ya que existe inversion en activos de produccion

3. Los valores que se evallan en estas proyecciones corresponden solo a los recursos
empleados en este proyecto y a los ingresos extras que se pretende obtener, no se incluyen los
montos de ventas actuales y que corresponden a lo que se genera con el nimero de locales y

la capacidad de produccion actual.

4. La tasa de descuento ha sido obtenida mediante el método WACC o costo promedio
ponderado de capital y se basa en el ponderado entre la tasa de interés bancaria y el costo del
capital para el accionista que se ha estimado segun el promedio de las cuatro industrias mas

rentables del sector.

Tasa de descuento 13,57%
TIR 46,95%
VAN $689.415

Elaborado por: Los autores

El Valor Actual Neto (VAN) ayuda a la toma de decisiones: primero, comprobando si el negocio
es ejecutable; y segundo, contrastando informacion entre qué inversion es mejor que otro en
términos absolutos; por tanto, por este medio se determinara si es factible o no realizar el
proyecto. También, se establece que es la cantidad en valor actual de una propuesta de

inversion que esta constituida por el valor presente semejante de sus entradas menos el valor



del gasto. Se utilizé una tasa de descuento de 13.57% y el VAN del proyecto nos da $ 689.415

como saldo positivo por lo cual se recomienda la inversion en las propuestas del proyecto.
Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es un indicador que es mejor utilizado para valorar un rendimiento de una propuesta.
Para el presente proyecto, la tasa interna de retorno es de 46.95%, que comparado con la tasa
de descuento del 13.57%, presenta un valor superior. Esto indica que los flujos permiten la
cobertura del interés por concepto de préstamo y otros gastos, y también cubre el costo que ha

establecido como costo de oportunidad del proyecto.

La TIR también se puede comprender como la tasa media de rentabilidad del proyecto, lo cual
hace que la propuesta sea muy rentable, nuevamente indicando que se la ha medido solo
considerando los flujos extras provenientes de la aplicacion del plan con sus respectivos

ingresos y necesidades de inversiones y gastos.

Conclusiones

Al finalizar este trabajo de investigacion se puede concluir que el marketing digital y el
Ecommerce en la actualidad son una herramienta importante en los negocios, con el cual se
estda mejorando la productividad de las empresas y el proceso de compra-venta en el mercado

a nivel nacional e internacional.

El ecommerce se ha convertido en una nueva herramienta de comercializaciéon para las
empresas que necesitan estar ligadas a las nuevas tecnologias para lograr la captacion de

nuevos clientes en los puntos donde no existe presencia fisica de tiendas.

Se ha considerado algunos temas de importancia dentro del proyecto; el tema principal es
determinar las necesidades de las personas al momento de adquirir prendas de vestir de la
marca Aeropostale a través de una tienda online ademas de sus gustos y preferencias,
frecuencia de compra, preferencias en promociones y medios de informacién para conocer las
marca etc., pudimos identificar los procesos de la empresa es importante al momento de la

comercializacién en tiendas online.

Dentro del estudio realizado a través de encuestas, se pudo concluir que un 86.67% de los
encuestados realiza compras de prendas de vestir por internet, que su principal medio de pago
para estas compras son las tarjetas de débito y crédito. Asi mismo se determiné que el 97.44%
de los encuestados conoce la marca Aeropostale y que el 93.33% estaria dispuesto a comprar
productos de esta marca a través de una pagina web por motivos de ahorro de tiempo,

comodidad y las facilidades de pago que les podamos brindar.



El miedo o desconfianza de los usuarios, es la mayor limitante a la hora de realizar las compras
por internet, dada la falta de seguridad en brindar datos personales, lo que se convierte en una

gran tarea a realizar por parte de la empresa.

Gracias al uso del analisis FODA se pudo determinar que la empresa FashionClub con la
marca Aeropostale posee una excelente imagen frente a sus clientes, que cuenta con una
amplia variedad de productos con disefios exclusivos y fabricados bajo estandares de calidad
de la marca internacional; a su vez el medio le ofrece a la empresa oportunidades que deben
ser aprovechadas en el desarrollo de este proyecto como lo son las multiples herramientas

tecnoldgicas y el constante crecimiento que tiene el ecommerce en el pais actualmente.

Nuestro plan de marketing se basara en la creacion de una pagina web interactiva de la marca
Aeropostale donde se puedan comercializar los principales productos de la marca, la apertura
de cuentas en redes sociales, la implementacién de ofertas y promociones temporales,
contratacion de un Community Manager y adicional también la publicidad en medios off-line
para asi poder direccionar a nuestros clientes de las tiendas fisicas hacia nuestro nuevo canal

de distribucion online.
Recomendaciones

De acuerdo al trabajo de investigacion, como resultado se plantean las siguientes

recomendaciones:

En primer lugar se recomiendo la aplicacion del plan de marketing propuesto siendo el canal
online y la distribucién a boutiques canales secundarios que no reemplazaran en su totalidad al

canal convencional de las tiendas fisicas.

Mantener la actualizacién y administracion en el tienda online para garantizar su efectividad,
para lo cual se debe contar con un disefio web profesional, preparados para dispositivos
moviles y que sea facil de acceso al proceso de compra, que permita conseguir la interaccién

necesaria con los clientes.

Tener un portal transaccional Gtil, en términos de usabilidad y facilidad para los usuarios,

ademas de claridad en lo que se ofrece y ayuda durante todo el proceso de compra.

Ofrecer promociones en la tienda on-line mucho mas atractivas que las existentes en la tienda

fisica con el fin de estimular la compra por este medio.

Tener estrategias conjuntas entre el canal off-line y el on-line en especial, en aquellos
productos que exijan mayor cercania de los consumidores con el producto, ofreciéndole

tranquilidad al saber qué la recibira si compra por internet.



Inspirar confianza en los consumidores ofreciendo sitios web seguros en el manejo de la
informacién personal es un punto muy importante a tomar en cuenta para que los clientes

realicen las compras en el sitio web de forma continua.

Se recomienda hacer auditorias trimestrales del cumplimiento de los objetivos establecidos en
el plan de marketing, asi como del cumplimiento a cabalidad de las funciones del Community

Manager ya que estas estan directamente relacionadas con el cumplimiento de los objetivos.

Por ultimo no se deberan descuidar las estrategias establecidas para aumentar la fidelizacion
de los clientes, ya que un cliente satisfecho optara por la recompra y la recomendacion de la

marca.
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