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Resumen

El presente proyecto de modelo de negocio se realiza con el objetivo de desarrollar un
plan de marketing digital para la microempresa Sarab Design ubicada en la ciudad de Otavalo
provincia de Imbabura, mediante el uso de herramientas digitales que ayudan a mejorar el

posicionamiento y la rentabilidad de la microempresa.

Dentro del primer capitulo se planea realizar un diagndstico de la situacién actual de la
microempresa, el cual sera el punto de partida, ya que de este se obtendra toda la informacion

relevante del macroentorno y microentorno con la finalidad de tener una vision real de la misma.

Las herramientas y técnicas que se tomaran como objetivo de ayuda para la investigacion
seran: observacion directa, analisis FODA, PESTA, Cadena de Valor y las Cinco Fuerzas de
Porter. Ademas, contara con la fundamentacion tedrica para el cual se realizara un levantamiento
de informacion mediante fuentes primarias y secundarias, obteniendo asi conceptos y datos

importantes para el desarrollo del proyecto.

En el segundo capitulo correspondiente al estudio de mercado sera desarrollado a través
de un trabajo de campo y sondeo de opinidn digital, con la finalidad de recolectar datos
cuantitativos y cualitativos. Para la recopilacion de estos datos se aplicara varias técnicas como:

encuestas, observacion directa, disefio de la muestra y tabulacion.

En el tercer capitulo se desarrollara una propuesta de plan de marketing digital con sus
respectivas estrategias, tacticas y artes; ademas, se determinara el buyer persona de la
microempresa; a través de la aplicacion de este plan se desea mejorar la rentabilidad,

posicionamiento digital y por ende el reconocimiento de la marca Sarab Design.
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Finalmente, en el cuarto capitulo correspondiente al estudio financiero se evaluara la
viabilidad y rentabilidad del proyecto, mediante la elaboracién del presupuesto del plan de
marketing digital, estados financieros proyectados, indices financieros y andlisis del costo-

beneficio.

Posteriormente se terminara con conclusiones y recomendaciones.
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Abstract

This business model project is carried out with the objective of developing a digital
marketing plan for the Sarab Design microenterprise located in the city of Otavalo, province of
Imbabura, using digital tools that help improve the positioning and profitability of the

microenterprise.

Within the first chapter, it is planned to carry out a diagnosis of the current situation of
the microenterprise, which will be the starting point, since from this all the relevant information

of the microenvironment will be obtained to have a real vision of it.

The tools and techniques that will be taken as an objective of help in the investigation
will be: direct observation, SWOT analysis, PEST, Value Chain and Porter’s Five Forces. In
addition, it will have the theoretical foundation for which a survey of information will be carried
out through primary and secondary sources, thus obtaining important concepts and data for the

development of the project.

In the second chapter corresponding to the market study, it will be developed through
field work and digital opinion poll, in order to collect quantitative and qualitative data. From the
collection of this data, several techniques will be applied such as: surveys, direct observation,

sample design and tabulation.

In the third chapter, a digital marketing plan proposal will be developed with its
respective strategies, tactics, and arts; in addition, the buyer person of the microenterprise will be
determined; through the application of this plan, it is desired to improve profitability, digital

positioning and therefore the recognition of the Sarab Design brand.



Finally, in the fourth chapter corresponding to the financial study, the feasibility and
profitability of the project will be evaluated, through the elaboration of the budget of the digital

marketing plan, projected financial statements, financial indexes, and cost-benefit analysis.

Subsequently, it will end with conclusions and recommendations.

23
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Objetivos

Objetivo General

Desarrollar un Plan de Marketing Digital para la microempresa Sarab Design ubicada en
la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura, a través del uso de herramientas digitales que
ayuden a mejorar el posicionamiento, reconocimiento de marca y la rentabilidad de la

microempresa.

Objetivos Especificos

e Realizar un diagnostico situacional enfocado en las variables del macroentorno y
microentorno, a traves de herramientas de analisis; para conocer la situacion actual en la
que se encuentra la microempresa.

e Elaborar una investigacion de mercados utilizando herramientas de investigacion
cualitativas y cuantitativas, para disefiar las estrategias de mercadeo de la microempresa
Sarab Design en la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura.

e Presentar un plan de marketing digital, basado en los resultados obtenidos en la
investigacion de mercados, para que asi la microempresa Sarab Design pueda mejorar su
posicionamiento, reconocimiento de marca y rentabilidad.

e Determinar un presupuesto de marketing digital que permita desarrollar las estrategias y
tacticas de forma eficiente a partir del estado de resultados del periodo anterior, de tal

forma que este no interfiera en la rentabilidad de la empresa.
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Capitulo |

1.1Antecedentes

La ciudad de Otavalo es el segundo canton con mayor habitantes y extension territorial de

la provincia de Imbabura.

Segun (Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Canton Otavalo, 2023)
afirma que: “La ciudad de Otavalo se localiza al norte del callejon interandino a 110 kilometros
de la capital Quito y a 20 kildmetros de la ciudad de Ibarra, se encuentra a una altura de 2.565
metros sobre el nivel del mar”. (p.23). En Otavalo se encuentra el mercado indigena mas
reconocido en el mundo, mismo que es centro de atraccion de turistas nacionales e
internacionales, lo cual ha hecho que Otavalo sea reconocida como una ciudad turistica y

comercial gracias a sus paisajes inigualable y a la venta de artesanias, tejidos y prendas de vestir.

Segun (Litman, 2019) afirma que: “El gasto de los ecuatorianos en prendas de vestir y
moda ha aumentado en un 7,2 % durante los Gltimos 5 afios, es por eso la Asociacién de
Industrias Textiles de Ecuador (AITE) anuncio importantes proyecciones de desarrollo para la

industria textil local”. (p.4)

Por lo cual, Sara Bolafios mujer otavalefia y propietaria de Sarab Design en el afio 2019
mientras cursaba sus Ultimos semestres en la carrera de disefio de modas en la ciudad de Quito,
después de analizar varias ideas decide comenzar a crear su propia linea de ropa misma que seria
destinada a surgir dentro del mercado otavalefio como una marca nueva, fresca, de calidad y con
un gran valor agregado al ser de disefiador. Esta marca hoy en dia se encuentra ubicada en la Av.
Mariano Suérez Veintimilla 2-018 y Mejia en la ciudad de Otavalo y es el primer local de ropa

de disefiador dentro de la ciudad.
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Sarab Design si bien nacioé como idea en el 2019 comenzo a plasmarse a finales del afio
2020 y principios del afio 2021 con la graduacion de su creadora, la cual comenzd a realizar
ventas de sus disefios a familiares, amigos y conocidos, pero solo bajo pedido de esta manera las
ventas comenzaron a crecer exponencialmente mes a mes; en febrero del 2022 decide poner su
local fisico, para ello tuvo que refaccionar una parte de su casa, misma que fue terminada en
junio del 2022. En el transcurso de este tiempo en el local fisico de Sarab Design siguio
realizando ventas a puerta cerrada hasta verificar los Gltimos detalles tanto en el merchadising de
la tienda como en las colecciones de la misma; es asi como esta marca abre las puertas por

primera vez de su local el 3 de noviembre del 2022.

Segun (Bolafos, 2023) afirma que: “La vision de Sarab Design es educar a las personas
sobre la industria de la moda y sobre todo expandirse con varias sucursales en las diferentes

provincias del Ecuador en especial Quito, Ambato, Guayaquil, Cuenca y Galapagos”.

Se debe destacar que la microempresa Sarab Design nacié como un emprendimiento
familiar; esta marca es una tienda de ropa que se adapta a las necesidades del medio debido a que
ofrece ropa exclusiva y de disefiador a todo el Ecuador incluidas las Islas Galapagos. Las
colecciones y surtidos de esta marca tienen stock limitado por lo cual son renovados cada dos
meses, ya que desea entregar a sus clientes prendas Unicas con los cuales todos puedan vestirse

bien, encontrar su estilo y estén a su alcance.

Esta marca tiene dos afios en el mercado, pero su local fisico tiene tan solo tres meses, su
duefa es consciente de la importancia del marketing digital para una empresa, pero asegura que
entre crear nuevas colecciones y estar a cargo del local no tiene disponibilidad de tiempo, por tal
razon no ha podido introducir de ninguna manera su marca en el medio digital para que esta

pueda posicionarse y ser reconocida en el mercado.
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1.2 Definicion del problema

En el mundo en que vivimos hoy en dia lo Gnico constante es el cambio, es asi como la
innovacion se ha vuelto parte de nosotros y después de una pandemia de alrededor de 3 afios los

clientes y consumidores se han transformado y en la actualidad son hiperconectados.

El mundo de hoy es digital por eso si las microempresas y macroempresas no se
encuentran en este tienen un gran riesgo de desaparecer. En los ultimos dos meses se ha podido
realizar una auditoria a profundidad y se ha descubierto que el problema de Sarab Design es el

escaso posicionamiento en el mercado.

1.2.1 Interpretacion del Diagrama Causa-Efecto

Figura 1. Diagrama de Ishikawa

Escaso estudio del comportamiento

ot dor Nula presencia en redes sociales.
No cuenta con CRM eeltormidor
Limitadas estrategias de N e e una riing web
lidelizacién. Poct d
No tiene Datafast para realizar .
pagos con tarjeta de credito. No existe servicio post No realiza ninguna clase de
venla. contenido.
Falta de informacién de la filosofia '
de la marca. No cuenta con organigrama.
Escaso reconocimiento de la No existe departamento de
marca y sus productos. marketing.

Elaborado por: La autora
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1.3 Obijetivos del diagnéstico

1.3.1 Objetivo General
Realizar un diagndstico situacional enfocado en las variables del macroentorno y
microentorno, a través de herramientas de analisis; para conocer la situacién actual en la se

encuentra la microempresa.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Examinar el entorno externo mediante un analisis PESTA con el fin determinar las
distintas oportunidades y amenazas que envuelven a la microempresa.

e Analizar el entorno interno mediante la Cadena de Valor para tener una vision mas clara
de cudles son las fortalezas y las debilidades de esta microempresa.

e Construir una FODA relevante con los resultados del analisis del entorno externo e
interno para tener un mejor panorama de la situacion de esta microempresa.

e Desarrollar una base tedrica mediante una investigacion en fuentes primarias para obtener

conceptos que ayuden a comprender el presente trabajo de titulacion.

1.4 Herramientas de analisis situacional estratégico
1.4.1 Analisis Externo
1.4.1.1Macroentorno

1.41.1.1PESTA

Dentro del anélisis PEST-A se analizara los factores politicos, econémicos, sociales,
tecnologicos y ambientales, este estudio ayudara a detectar que factores externos que pueden

afectar a la microempresa Sarab Design ubicada en la ciudad e Otavalo provincia de Imbabura.
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Factores politicos.

e Riesgo Pais.

Segun (Orozco, 2023)afirma que: “El riesgo pais de Ecuador sumé 1.213 puntos el 4 de
enero de 2023, ligeramente a la baja frente a los 1.250 puntos de Afio Nuevo. Pero el indicador

estd 137 puntos sobre la cifra de inicios de 2022”. (p.2)

El riego pais si bien ha bajado unos puntos en Ecuador sigue siendo alto, por lo cual
representaria una gran amenaza para Sarab Design al momento de querer realizar un crédito para

poder invertir en su crecimiento.

Figura 2. Gréfica del Riesgo Pais de Ecuador

B Funtos
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Fuente: (Orozco,2023)
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e Seguridad

Segun (Gonzéles, 2023)afirma que:

Ecuador encarara 2023 en medio de la peor crisis de seguridad de su historia. Los indices de
violencia e inseguridad han alcanzado sus picos mas altos y la respuesta estatal ha sido
insuficiente. Segun la hipotesis del Gobierno, la crisis tiene su origen en el crecimiento e
influencia del narcotréfico en el pais, asi como en el “debilitamiento deliberado” de la Policia

Nacional y de las Fuerzas Armadas (FF.AA.) durante los gobiernos anteriores. (p.3)

La seguridad en el pais ha ido aumentando en todas las provincias dentro de las ciudades
grandes y pequefas, por lo cual esto representaria una amenaza para esta microempresa que
intenta posicionarse debido a que de una u otra manera corren peligro todo el surtido que se
encuentra en el local; ademas, que esto hace que las personas piensen dos veces en decidir ir de

compras.

e Elecciones

Segun (Paez, 2023) afirma que:

El proceso electoral se llevaréa a cabo el domingo 5 de febrero desde las 07:00 hasta las
17:00. Los ecuatorianos deberan escoger 23 prefectos y vice prefectos, 221 alcaldes
municipales, 868 concejales urbanos, 437 concejales rurales, 4084 miembros de juntas
parroquiales. Asi como siete miembros del Consejo de Participacion Ciudadana y Control
Social (CPCCS). Ademas, se realizara el referéndum en el cual los ecuatorianos se

deberan pronunciar sobre ocho preguntas propuestas por el Ejecutivo. (p.3)
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Las elecciones causa gran incertidumbre en todo el pais y en especial por los cambios
que vienen con esta, debido a que cada gobierno seccional saca nuevas ordenanzas que puede

convertirse en una amenaza al estar esta microempresa recién posicionandose en el mercado.

Factores econdmicos.

e PIB

Segun (Banco Central del Ecuador, 2022)afirma que: El PIB nominal es de $ 28.954;
ademas, crecid en 3,2% respecto al segundo trimestre de 2022, debido al comportamiento
positivo de la Formacion Bruta de Capital Fijo, del Gasto Consumo Final de los Hogares; v, del

Gasto de Consumo Final del Gobierno General. (p.4)

Figura 3. Gréfica del PIB Nominal en Ecuador

- INDICADORES LIDERES PREVISION PIB NOMINALS?
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Fuente: (Banco Central del Ecuador,2022) Hep ttones

La economia en Ecuador ha mejorado en los Gltimos meses, esto se debe a que el PIB
tuvo un crecimiento positivo, mismo que beneficia a todas las empresas, por lo cual representaria
una oportunidad para Sarab Design ya que se incrementa las oportunidades adquisitivas de las

personas por las plazas de empleo e inversiones y por ende las ventas.
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e Inflacion

Segun (INEC, 2022) afirma que: “La inflacién mensual (IPC) de diciembre 2022 fue de

0,16%" (p.3)
Figura 4. Inflacién en el Ecuador

Variaciones (%) Serie historica de |a variacion anual {:[-

Fuente: (INEC,2022)

La inflacion de Ecuador como en todos los paises a aumentado debido a la guerra de
Ucrania y Rusia, por lo cual los precios de los distintos productos y servicios van en aumento, lo

que representa una amenaza potencial para esta microempresa.

e Tasa de desempleo

Segun (INEC, 2022) afirma que: “La tasa de desempleo de diciembre del 2022 fue de

3.2%” (p.4)



Figura 5. Gréficas de Desempleo
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2021  dic-2022  Variacién (p.p.)
674 54,6 28
23,0 9,4 % 3.6

La tasa de desempleo en Ecuador en los Gltimos meses ha tenido una pequefia reduccién,

es asi que hay mas personas que cuentan con una fuente de empleo, por lo cual esto representa

una oportunidad para la microempresa Sarab Design una oportunidad ya que las personas al no

estar desempleados comienzan a realizar mas compras.

Factores sociales.

e Salario Basico Unificado

Segun (Guarderas, 2022) afirma que:

El presidente de la Republica, Guillermo Lasso Mendoza, mediante Decreto Ejecutivo No.

611 fijo el Salario Basico Unificado (SBU) en US $450,00 desde el 01 de enero de 2023,

para el trabajador en general, incluidos los trabajadores de la pequefia industria, trabajadores

agricolas y trabajadores de maquila, trabajador o trabajadora remunerada del hogar, operarios

de artesanias y colaboradores de la microempresa. Este porcentaje de incremento del SBU
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para el afio 2023 respecto del afio 2022 es del 5,882%, mismo que serd también aplicable

para la fijacion de los salarios minimos sectoriales. (p.2)

Debido a que el salario basico unificado subi6 las personas tienen mas poder adquisitivo,

lo cual representa una oportunidad para las ventas de la microempresa Sarab Design.
e Comportamiento del consumidor
Segun (Oikonomics Consultora Econdmica, 2023) afirma que:

Asi, en 2022 se puede observar una mayor preferencia hacia el pago con tarjetas de
crédito en supermercados, de hecho, el monto total facturado en octubre 2022 supera en
USD 8 millones al valor del afio anterior, lo que implica un crecimiento del 11%.
Ademas, este cambio en el comportamiento de las personas también se refleja en la
composicion del tipo de crédito al que prefieren acceder, pues, en octubre de 2021 el
pago corriente representaba el 55% del monto total facturado en supermercados,
superando en 10 puntos porcentuales (p.p.) al pago diferido, mientras que, en octubre de
2022 aumenta la participacion del pago diferido, el cual es del 50.6%, es decir, 1.2 p.p.

mayor que el pago de tipo corriente. (p.5)

Los consumidores ecuatorianos hoy en dia realizar sus pagos con tarjetas de crédito de
forma diferida, lo cual representaria una amenaza para esta microempresa al no contar con

Datafast como opcion de pago.
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Factores tecnologicos.

e Audiencia digital en Ecuador

Segun (Ponce, 2022) afirma que: “El 69.7% de la poblacion de Ecuador cuenta con
acceso a Internet. Estos usuarios generan mas de 20 millones de conexiones, mostrando un

promedio de 2 dispositivos de acceso por usuario”. (p.10)

Al tener Ecuador una gran poblacién que cuenta con ingreso a internet representa una
gran oportunidad para esta microempresa, ya que por este medio puede posicionarse a nivel

cantonal, provincial y sobre todo nacional.

e Gasto Anual Promedio en E-Commerce por Usuario por categorias en

Ecuador

Segun (Ponce, 2022)afirma que: “Existe un gasto promedio en juguetes y pasatiempos de
$9618, en alimentos de $4708, en tecnologia $3710, en moda 2208, en medios 1842, en belleza,

salud, cuidado personal y del hogar $1772, en muebles $1683 y en bebidas $1325”. (p.41)

En el gasto de compras en E-commerce la ropa ocupa el cuarto puesto, por lo cual

representa una oportunidad para aumentar las ventas de Sarab Design.
e Usuario de redes sociales en Ecuador

Segun (Ponce, 2022) afirma que: “En Ecuador hay 20.6M de usuarios en Alphabet,13.1M
en Facebook, 6.2M en Instagram,10.0 M TikTok,5.6 M Spotify;3.5 M LinkedIn; 3.1 M en

Pinterest;3.5M en Twitter, 2.0 M Snapchat y 0.5M en Reddit” (p.20)

Al tener las redes sociales tanto impacto y usuarios en el Ecuador esto representa una

oportunidad para que Sarab Design pueda a darse a conocer en el medio digital.
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Factores ambientales.

e Impacto ambiental de la industria de la moda

Segun (El Telégrafo, 2022)afirma que:

Comprar mas, usar menos. Es la formula de consumo acelerado que convierte a la moda en
una de las industrias mas contaminantes del planeta, pues en promedio una prenda se usa solo
7 a 10 veces. Naciones Unidas estima que la industria de la moda es la segunda mas
contaminante del planeta. Es responsable del 20% del desperdicio total del agua en el mundo
y del 10% de las emisiones de CO2 a nivel global. Estos problemas surgen por una tendencia
denominada fast-fashion o moda rapida, un modelo de produccion masiva que utiliza

recursos sin medir el impacto social y ambiental. (p.2)

Debido al impacto ambiental que representa la industria de la moda en todo el mundo
incluido Ecuador, ha salido una nueva tendencia llamada Slow-Fashion que tienen que ver con la
economia circular y dar otra oportunidad a las prendas ya usadas, esto representa una amenaza

para Sarab Design y sus ventas.

1.4.1.2Microentorno

1.4.1.2.1 Cinco fuerzas de Porter

e Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes de Sarab Design es muy baja , porque al ser
primer local de ropa de disefiador en la ciudad de Otavalo, estos no pueden realizar
comparaciones de precios con otras tiendas de la localidad, ya que estas veden ropa, pero no la

confeccionan ni la disefan.
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¢ Rivalidad entre las empresas

La rivalidad entre las empresas es sumamente alta para Sarab Design en especial en su
local fisico debido a que en la ciudad de Otavalo existen mas de 30 locales de ropa, mismos que
se encuentran en las calles Sucre y Bolivar consideradas como las calles mas comerciales de la
ciudad. Se puede definir como competencia dentro de la ciudad por su tiempo en el mercado a
Casual, Casa del Jean, Victoria Boutique y Tienda de Ropa Otavalo; ademas, como competencia
indirecta esta RM, Etafashion, Galilea Boutique debido a que estan localizadas en la ciudad de

Ibarra.

La competencia directa dentro de la ciudad es Casual, Casa del Jean y Tienda de Ropa
Otavalo. Casual lleva 16 afios en el mercado con su local fisico en la calle Bolivar cerca del
parque mas céntrico de la ciudad; ademas, vende ropa de marca y en tendencias; Victoria
Boutique de igual manera esta también ubicada en calle Bolivar a dos cuadras y media de los
cajeros del banco pichincha y vende ropa formal y semiformal para damas, en los ultimos meses
ha creado sus redes sociales pero estas no cuentan con mucho contenido y Tienda de Ropa
Otavalo que esta ubicada en la calle Sucre tiene dos afios en el mercado y vende ropa de marca
nueva y de segunda mano en su local fisico y en redes sociales. Estas tres tiendas de ropa tienen

un target similar al de Sarab Design.

e Amenazas de nuevos entrantes

Las amenazas a nuevos entrantes pueden considerarse alta, puesto que las barreras de
entrada para ingresar a la industria de la moda y a la venta de la misma no tienen mayor
complicacion; ademas, en la actualidad el gobierno tiene varios créditos que ayudan al sector

emprendedor, lo cual hace que cada vez haya mas empresas dedicadas a la venta de ropay la
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competencia desleal en los precios aumente notoriamente. Ademas, hoy para ponerse un negocio

de estos los permisos y requisitos son minimos.
e Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores de Sarab Design es relativamente bajo, ya
que la materia prima que son las telas para la elaboracion de los productos se los consigue a nivel
nacional e internacional; ademas, no depende de un solo proveedor ya que tiene 9 proveedores de
los cuales cuatro son de material textil en cuales esta: Mil Colores, Nortextil, Casa Luluy El
sultan, cuenta con cuatro proveedores de insumos los cuales son: Almacenes Din, Opera
Distribuciones, Insultextil, 74-93 Unlimited Accesorios Textiles, tiene un proveedor de etiquetas

de las prendas, precios y las fundas que es: American Label-Marcas Etiquetas Ecuador.
e Amenaza de productos sustitutos

Podria ser un riesgo, ya que si bien Sarab Design se centra en la venta de ropa exclusiva
de disefiador en la cual cuenta con stock limitado de una prenda por talla S, M, L, XL y XXL
y nunca se vuelve a repetir los disefios existen muchas tiendas que venden ropa casual,

deportiva y formal.

1.4.2 Andlisis Interno

1.4.2.1 Cadena de Valor

Actividades de Soporte

e Infraestructura de la empresa

Sarab Design se encuentra ubicada en la Av. Mariano Suarez Veintimilla 2018 y Mejia

en la ciudad de Otavalo, la infraestructura total del local es de 64 m2 mismo que conforman la
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planta baja en la cual por medio de las perchas y los cuatro escaparates se exhiben todas las
prendas en stock de la tienda; ademas, cuenta con dos vestidores independientes que tienen
espejo un asiento y un bafo; a la derecha en la esquina superior del local se encuentra la caja en

la cual se empaca las prendas y se realiza el cobro por las mismas.

e Gestion de Recursos Humanos

La microempresa Sarab Design tiene 6 empleados directos, una familia de 5 personas que
se encargan de la costura de las prendas, la duefia del local es la encargada de realizar los disefios
y en atencidn al cliente trabaja la duefia del local y su madre. Cada uno de los empleados son

remunerados de forma justa.

e Desarrollo de Tecnologia

Tiene una computadora de escritorio Mac de ultima generacion en la cual realiza los
disefios y ademas cuenta con herramientas para los patronajes de las prendas, ademas Sarab
Design cuenta con el sistema de facturacion electronico, con pago mediante transferencias y con

instalaciones que cuentan con iluminacion y musica.

e Compras

Las telas de las nuevas colecciones son escogidas a través de catalogos o por visitas que
realizan los proveedores de diferentes provincias del Ecuador y del exterior cada mes y medio,
por lo cual si las telas no son importadas solo se realiza la eleccidn, se pide la cantidad y por lo
general llegan en 24 horas, pero si las telas son importadas se realiza la eleccion y estas se
demoran en llegar alrededor de 15 a 21 dias. Cada tela es seleccionada por los disefios de las

mismas y en especial por su calidad.
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Actividades Primarias

e Logistica de entrada

La logistica de entrada de Sarab Design pasa por los filtros de su duefia misma que
verifica que la tela haya llegado en la cantidad, color, calidad, disefio y textura solicitada , de
igual manera sucede con los surtidos revisa los bonotes, cierres, hilos que sean de la calidad,
colores y texturas solicitadas, también cuando llegan las bolsas y etiquetas para el paking de las
prendas revisa que la informacidn del local sea la correcta y una vez que todo haya pasado por

revision ordena y guarda en la bodega del local bajo inventario.

e Operaciones

Los horarios de atencion en el local son de lunes a domingo de 10:30 am. a 13:00 p.m. y
de 14:00 a 18:30 p.m., la atencion al cliente la realizan la duefia del local y su madre mismas que
con amabilidad asesoran a los clientes para saber que prendas, que colores y que texturas les
favorecen a sus clientes dependiendo de su tipo de cuerpo y tez de la piel. Para fabricar las
prendas la duefia del local realiza primero los disefios y patronajes para luego enviarlas a las
magquilas que es una familia de 5 integrantes conformada por padre, madre e hijos los cuales

realizan de forma minuciosa el proceso de confeccion de las prendas.

e Logistica de Salida

Sarab Design para entregar las prendas a sus clientes las doblan delicadamente y las pone
en las bolsas mismas que constan con su logotipo y el nombre de la coleccién, de igual manera
realiza el cobro de las prendas segun la preferencia de los clientes ya sea en efectivo o en el caso

de que sea transferencia se les facilita el cédigo Qr de la cuenta una vez hecho el pago, entrega
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la factura con un pequefio detalle ya sea un caramelo o un chocolate, en caso que la compra de
las prendas sea fuera de la ciudad se realiza él envid por Servientrega con un buen embalando

para que las prendas lleguen en optimo estado.

e Marketing y ventas

Sarab Design no cuenta con presencia en ningin medio digital para la venta de sus
productos; en cuanto a lo que con lleva a las prendas de ropa estas son hechas con la mas alta

calidad; ademas, de ser Unicos y de disefiador.

Las ventas en la tienda fisica son normales, pero no cumplen las expectativas y al ser

nueva en el mercado necesita visibilidad en los medios digitales.

e Servicio

El servicio al cliente de Sarab Design es excelente dan asesoria a las prendas tanto a
hombres como mujeres de los colores y disefios que pueden resaltar sus figuras y han terminado

SuUs compras conformes.

Margen

Es el Gnico local de ropa que vende prendas exclusivas con stock limitado y de disefiador.



1.4.3 FODA
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Tabla 1. Analisis FODA de la Empresa Sarab Design

OPORTUNIDADES

O1: Incremento del poder adquisitivo gracias

al empleo y el aumento del salario basico
unificado.

O2: Laropa ocupa el cuarto puesto en las
ventas por e-commers.

O3: Poder de negociacion de los clientes

minima.

O4: Escaso poder de negociacién de los

proveedores.

FORTALEZAS
F1: Prenda exclusivas de disefiador y con

stock limitado.

F2: Merchadising tecnologico y moderno.

AMENAZAS

Al: Alta inseguridad en el pais por lo que el
surtido del local esta en constante riesgo.
A2: Riesgo pais elevado por lo cual hay
menor apoyo crediticio a los
emprendimientos.
A3: Nuevas ordenanzas y permisos de
funcionamiento por las nuevas autoridades.
A4: Aumento de los precios en materia prima
debido a la inflacion.
A5: Aumento del pago con tarjeta de crédito.
AG6: Alta presencia de moda Slow Fashion.
AT: Fuerte competencia dentro de las calles
principales de la ciudad.
A8: Facil entrada de nuevos competidores
A9: Alta oferta de productos sustitutos.

DEBILIDADES
D1: Baja participacién en el mercado.
D2: No tiene presencia en ningin medio

digital.




F3: Personal de manufactura y fuerza de D3: No cuenta con servicio postventa.
ventas capacitados.

F4: Materia prima de alta calidad.

F5: Asesoramiento personalizado a los

clientes.

F6: Envios a todas las provincias de Ecuador

incluidas las Islas Galapagos.

Elaborado por: La autora

1.4.3.1 Matriz factores Claves de éxito

Los factores claves del éxito para esta matriz se han determinado por aquellas
caracteristicas positivas que diferencian a Sarab Design de la competencia por lo cual estos

factores son:

Tabla 2. Matriz Factores Claves del éxito

43

Matriz FCE
Factores Claves del Exito Importancia
Exclusividad 10
Calidad y precios accesibles 9
E-commerce 10

Elaborado por: La autora



1.4.3.2 Matriz Priorizacion analisis interno (PAI)

Tabla 3. Matriz Priorizacion analisis interno (PAI)

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

Apoyo al logro de los factores claves del FACTORES DE EXITO
éxito
- o
g ° 8 5 3
MATRIZ PAI (Priorizacién Analisis 2 >2 E| 8 | 2
Interno) = R g = 2
< o8 ] a
L = L
O
IMPORTANCIA 10 10 9
FORTALEZAS
F1: Prenda exclusiva de disefiador y con
stock limitado. 10 10 8 272 1
F2: Merchadising tecnologico y moderno.
10 8 8 252 6
F3: Personal de manufactura y fuerza de
ventas capacitados. 9 10 8 262 4
F4: Materia prima de alta calidad.
9 10 9 271 2
F5: Asesoramiento personalizado a los
clientes. 9 9 9 261 5
F6: Envios todas las provincias de Ecuador
incluidas las Islas Galapagos.
10 9 9 271 3

Elaborado por:La autora
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Tabla 4. Matriz Priorizacion Analisis Interno

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

Apoyo al logro de/lo.s factores claves del EACTORES DE EXITO
éxito
o [<B]
T 2238 | 8 2
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis z| 882 E| B |2
Interno) = =28 E R | g
u% O~ 8 UL.’J [on
IMPORTANCIA 10 10 9
DEBILIDADES
D1: Baja participacion en el mercado.
9 10 8 262 1
D2: No tiene presencia en ningun medio
digital. 9 8 9 251 2
D3: No cuenta con servicio postventa.
8 7 8 222 3

Elaborado por:La autora
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1.4.3.3 Matriz Priorizacion analisis externo (PAE)

Figura 6.

Matriz Priorizacion analisis externo (PAE)

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

Apoyo al logro de los factores claves del

FACTORES DE EXITO

éxito
o S| gés gl w5 | S
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis Interno) | ‘s S84 e o 5
S| 888 s | F | £
x o 3+ 1 o
Ll LLl
IMPORTANCIA 10 10 9
OPORTUNIDADES
O1: Incremento del poder adquisitivos
gracias al empleo y el aumento del salario 9 9 9 261 1
béasico unificado.
O2: Laropa ocupa el cuarto puesto en las
ventas por e-commers. 9 8 9 251 2
O3: Poder de negociacion de los clientes
minima. 9 8 9 251 3
O4: Escaso poder de negociacion de los
9 8 8 242 | 4

proveedores.

Elaborado por:La autora
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Tabla5. Matriz Priorizacion Analisis Externo

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

Apoyo al logro de los factores claves del

FACTORES DE EXITO

éxito
o [<B]
T 2238 | 8 2
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis = 222 = S S
Interno) = =28 5 [ 2
2 08 P a
Ll LL
IMPORTANCIA 10 10 9
AMENAZAS
Al: Alta inseguridad en el pais por lo que el
surtido del local esta en constante riesgo.
9 8 8 242 9
A2: Riesgo pais elevado por lo cual hay
menor apoyo crediticio a los
emprendimientos. 9 10 9 271 2
A3: Nuevas ordenanzas y permisos de
funcionamiento por las nuevas autoridades. 8 9 9 251 7
A4: Aumento de los precios en materia
prima debido a la inflacion. 10 10 9 281 1
A5: Aumento del pago con tarjeta de
crédito. 9 9 9 261 4
AG6: Alta presencia de moda Slow Fashion.
10 8 8 252 5
AT: Fuerte competencia en las calles
principales de la ciudad. 10 9 ) 262 3
A8: Facil entrada de nuevos competidores.
9 9 7 243 8
A9: Alta oferta de productos sustitutos.
9 9 8 252 6

Elaborado por: La autora

47



1.4.3.4 Matriz evaluacion analisis interno (EAI)

Tabla 6. Matriz de Evaluacién Analisis Interno

MATRIZ DE EVALUACION ANALISIS INTERNO

Listado Fortalezas y Debilidades

importancia

Evaluacién de la
Evaluacién ponderada

Calificacion total
Calificacion ponderada

FORTALEZAS

F1: Prenda exclusiva de disefiador y con stock limitado. 279 012

o

0,47

F2: Merchadising tecnoldgico y moderno 252 0,11 3 0,33

F3: Personal de manufactura y fuerza de ventas
capacitados. 262 0,11 3 0,34

F4: Materia prima de alta calidad. 271 0,12 4 0,47

F5: Asesoramiento personalizado a los clientes. 261 0,11 3 0,34

F6: Envios todas las provincias de Ecuador incluidas las

Islas Galapagos. 271 0,12 4 0,47

DEBILIDADES

D1: Baja participacion en el mercado.
262 0,11 2 0,23

D2: No tiene presencia en ningin medio digital.
251 0,11 2 0,22

D3: No cuenta con servicio postventa.
222 0,10 1 0,10

TOTAL 2324 1,00 2,94

Elaborado por: La autora



1.4.3.5 Matriz evaluacion analisis externo (EAE)

Tabla 7. Matriz Evaluacion analisis externo
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MATRIZ DE EVALUACION ANALISIS EXTERNO
= o]
e E [3+] g
-~ (5] - <3}
(@) =} L © S
+~ [ o} '6 c
[ o c c o
. . =] © & c o
Listado Oportunidades y Amenazas S| 5|8k <
— (58] N
£ 812E%8
= Q > >
O | £ |wWw IS
3 i
OPORTUNIDADES
O1: Incremento del poder adquisitivos gracias al empleo y el aumento
del salario béasico unificado. 2611008 4 031
O2: Laropa ocupa el cuarto puesto en las ventas por e-commers. 251 1008 4 030
O3: Poder de negociacion de los clientes minima. 251 [008| 4 030
O4: Escaso poder de negociacion de los proveedores 242 1007 3 (022
AMENAZAS
Al: Alta inseguridad en el pais por lo que el surtido del local esta en 012 10071 1 l007
constante riesgo. ’ ’
A2: Riesgo pais elevado por lo cual hay menor apoyo crediticio a los 271 008! 1 |008
emprendimientos. ’ ’
A3: Nuevas ordenanzas y permisos de funcionamiento por las nuevas 251 008! 2 1015
autoridades. ’ :
A4: Aumento de los precios en materia prima debido a la inflacién. 2811008 2 |017
A5: Aumento del pago con tarjeta de crédito. 261 |0,08| 1 0,08
AG: Alta presencia de moda Slow Fashion. 252 1008 2 |015
AT: Fuerte competencia en las calles principales de la ciudad. 262 | 008| 2 016
A8: Féacil entrada de nuevos competidores. 243 (0,07 1 007
A9: Alta oferta de productos sustitutos. 252 008 2 015
TOTAL 3320 1,00 2,23

Elaborado por: La autora
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1.4.3.6 Matriz interna externa

Tabla 8. Matriz Interna Externa

TOTALES DE MATRIZ EFI

Crecer o Construir

SOLIDO 3.0/ PROMEDIO 2.0 | DEBIL 1.0 A 1.99

A40

MEDIO
3 20A
2.99

BAJO
2 10A
1.99 J

EFE

TOTALES DE LA MATRIZ

Conservar y Mantener

Cosechar o Enajenar

Elaborado por: La autora

1.4.3.7 Matriz de sintesis estratégico FODA

Tabla 9. Matriz de Sintesis Estratégico FODA

PUNTAJES DE LOS VALORES DE LA MATRIZ
EAI
SOLIDO PROMEDIO DEBIL
30A40 20 A2.99 1.0 A1.99
4 3 3
ALTO
< 30A40 2,94
— w
gy v
N
i 2I\(/)IEAD2I(39 2.23 CONSERVAR Y
=& S MANTENER
E s
@]
F BAJO
1.0 A1.99

Elaborado por: La autora
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En el resultado de la sintesis del FODA estratégico la microempresa Sarab Design se

encuentra ubicada en el V cuadrante de conservar y mantener, por el cual se puede aplicar la

estrategia de penetracion del mercado, con tacticas como:

e Creacion de redes sociales en los que pueda la microempresa subir contenido de valor

para los clientes.

e Creacidn de un e-commerce bien estructurado en la cual los clientes puedan realizar sus

las compras desde sus hogares.

e ldentificacidn de buyer persona.

1.4.3.8 Matriz de aprovechabilidad

Tabla 10. Matriz de aprovechabilidad de Sarab Design

OPORTUNIDADES

o1 02 03 04  TOTAL

v F1 5 3 5 3 16

N F2 3 5 3 1 12

4 F3 1 3 3 1 8

< F4 1 3 5 3 12

x F5 3 5 5 3 16

s F6 3 5 5 1 14
TOTAL 16 24 26 12 156

Elaborado por: La autora

Fortalezas: 13

Oportunidades:20



1.4.3.9 Matriz de vulnerabilidad
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Tabla 11. Matriz de vulnerabilidad Sarab Design

AMENAZAS
Al A2 A3 A4 A5 Ab A7 A8 A9 TOTAL
o D1 3 3 5 3 5 3 5 5 5 37
a
<
a D2 1 3 1 1 5 5 5 5 5 31
=
a8
‘-éJ D3 1 1 1 1 5 5 5 5 5 29
TOTAL 5 7 7 5 15 13 15 15 15 194

Elaborado por: La autora

Debilidades: 32

Amenazas: 11

1.4.3.10 FODA relevante

Tabla 12. FODA relevante

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O3: Poder de negociacion de los clientes
minima.

O2: Laropa ocupa el cuarto puesto en las
ventas por e-commers.

O1: Incremento del poder adquisitivos gracias
al empleo y el aumento del salario basico

unificado.

A5: Aumento del pago con tarjeta de crédito.
AT: Fuerte competencia en las calles
principales de la ciudad.

A8: Facil entrada de nuevos competidores
A9: Alta oferta de productos sustitutos.

AG6: Alta presencia de moda Slow Fashion.

FORTALEZAS

DEBILIDADES
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F1: Prenda exclusivas de disefiador y con D1: Baja participacién en el mercado.
stock limitado. D2: No tiene presencia en ningn medio
F5: Asesoramiento personalizado a los digital.

clientes. D3: No cuenta con servicio postventa.

F6: Envios a todas las provincias de Ecuador
incluidas las Islas Galapagos.
F2: Merchadising tecnoldgico y moderno.

F4: Materia prima de alta calidad.

Elaborado por: La autora

1.4.3.10 Matriz cruce estratégico

Tabla 13. Matriz cruce estratégico

FA

F1-A5-A8 Alianza estratégica para obtener mayores métodos de pago a los clientes

que deseen comprar prendas exclusivas de la marca.

F5-A7-A6 Capacitaciones constantes a la fuerza de ventas sobre las ultimas
tendencias, para que asi realicen una correcta asesoria en el punto de
venta a sus clientes y consumidores.

F6-A7 Alianza estratégica con Servientrega para tener envios a precios
accesibles para todas las provincias; ademas, realizar envios gratuitos

para la ciudad de Otavalo e Ibarra.
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F2-A9-A7 Cada tres dias cambiar el visual merchadising de la tienda para que este
luzca atractivo y en tendencias; ademas de entregar obsequios dentro del

punto de venta a los clientes por cada compra.

F4-AT7-A8-A9 Entregar un certificado personalizado de la calidad de la prenda en el
cual se incluya las diversas formas de uso de las mismas y el correcto
mantenimiento, para que estas alarguen su vida y de tal manera

contrarrestar al dafo climatico.

FO

F1-03-01 Realizar colecciones innovadoras cada temporada a precios accesibles y
de buena calidad y con disefios unicos.

F5-0O1 Tener un soporte técnico eficiente para acompanar el proceso de compra
de los clientes.

F6-02 Crear una tienda virtual y redes sociales seguras, dindamicas y faciles de

usar e interactuar para que los clientes puedan realizar sus compras.

F2-01 Pasarela para la atencién y que compren mas
F4-03 Elegir a cada uno de los proveedores bajo una ficha técnica de
parametros.
DA
D1-A5-A9-A6 Realizar campafias de descuento para beneficiar a aquellos clientes que

pagan en efectivo.
D2-A7-A8 Crear campafias con contenido de valor en las diferentes redes sociales y

en e-commerce.
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D3-A7-A9 Enviar dos e-mails marketing, el primero después de una semana de que
los clientes hayan realizado la compra y la segunda ofreciendo
promociones y promocionando las nuevas colecciones.

DO

D1-03 Estandarizar los precios para que estos sean accesibles y estén en

D2-02 relacién de competencia.

D3-01 Crear una pagina web facil y practica que tenga un buen Costumer

journey map.
Realizar telemarketing a los clientes frecuentes para informar del

lanzamiento de las nuevas colecciones.

Elaborado por: La autora

1.5 Identificacidn del problema diagndéstico

Una vez analizado el entorno externo e interno de Sarab Design, se ha podido distinguir

varias amenazas y debilidades mismas que han sido ignoradas, por lo cual no existe un plan de

contingencia para sus efectos, que actualmente estan impidiendo el crecimiento de esta

microempresa en el mercado. Uno de estos los factores problematicos que debe ser atendido con

inmediates, es la implementacion de un equipo de marketing, para que éste pueda manejar e

implementar estrategias en el medio digital, debido a que en la actualidad si una empresa o

microempresa no se encuentra en el medio digital simplemente no existe.

Por lo cual, otro factores que estan afectando a la microempresa, es la nula presencia en

los medios digitales como redes sociales y e-commerce; ademas, la falta de implementacion de

métodos de pago, ya que al no contar con diversas opciones pago hace que los clientes desistan
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de la comprar especialmente en la actualidad, ya que un gran porcentaje de las personas prefieren
realizar sus compras con tarjeta de crédito; de igual manera esta microempresa al no tener con
una base de datos que le permita dar seguimiento post venta a sus clientes esta saltandose una

parte importante del proceso de compra que puede ayudar a fidelizarlos.

Debido a las falencias encontradas en el analisis interno y externo de la empresa el Plan
de Marketing Digital para la Microempresa Sarab Design en la ciudad de Otavalo provincia de

Imbabura es de suma importancia para que esta logre posicionarse en el mercado.

1.6 Fundamentacién tedrica

1.6.1 Marketing Digital

1.6.1.1 El plan de marketing digital

Segun (Sainz, 2021) afirma que:

El marketing se hace adolescente, cuando se empieza a trabajar tanto el marketing
operativo como el marketing estratégico, en este caso deberiamos afirmar que el
marketing digital es un nifio de unos diez afios que todavia no se ha hecho adolescente vy,
menos toda via, adulto. Siguiendo con el paralelismo establecido en 50 afios de
marketing, se haré adolescente cuando los profesionales de marketing enmarguen sus
planteamientos de comunicacion digital en coherencia con un marketing estratégico que,
en general, no parece que exista, por lo cual se hara adulto cuando se extienda a todos los
sectores socioecondémicos, implantandose en todos los tamafios de empresas y

trascendiendo el cliente/consumidor externo. (p.75)

Por lo cual, para que un plan de marketing digital sea congruente debe estar alineado las

estrategias, tacticas con los objetivos y la situacion actual de la empresa 0 microempresa; ademas
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se debe resaltar que el marketing digital se diferencia del convencional debido a que se enfoca de
manera individual en el consumidor y su comunicacion es rapida gracias a que hoy en dia los

clientes estan hiperconectados.

1.6.1.2 Buyer persona como factor clave entre las tendencias en gestion empresarial

Segun (Beltran et al., 2019)afirma que: “El buyer persona es un personaje ficticio que se
construye a partir de la etnografia de una poblacion (edad, sexo, costumbres, creencias, entre
muchas otras), con perfil psicolégico, calidades y comportamientos similares” (p.14). Es decir
que, el buyer persona es la construccion de un personaje netamente ficticio del cliente ideal para
un producto o servicio, que en el marketing digital ayuda a elegir y encaminar las estrategias y

tacticas adecuadas.

1.6.1.3 Importancia del marketing digital en el sector de la moda

Segun (Fonseca, 2020) afirma que:

Hay muchas empresas de moda de alto nivel y prestigio que quizas comiencen a quedarse
atras si no optan por evolucionar con la sociedad, con las nuevas tendencias. En la
actualidad, es imprescindible que las empresas se digitalicen, como ya hemos visto, ya
que incrementaran el valor de sus productos o servicios, logran competir con mas fuerza

en el mercado y son capaces de ofrecer una propuesta de valor irresistible al cliente. (p.8)

Al estar en una época en donde el mundo es completamente digitalizado si las empresas
tanto de alimentos, servicio y moda no se adaptan simplemente comienzan a desaparecer, por

este motivo las empresas y marcas para poder captar la atencion del mercado potencial
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principalmente deben definir el buyer persona para asi poder tener en claro que es lo que desean

estos para satisfacer por completo sus necesidades.

Segun (Fonseca, 2020) afirma que:

Las empresas del sector textil optan en su gran mayoria por herramientas que han nacido
en estos ultimos afios, implementandolas en las diferentes estrategias de marketing digital que
plantea la empresa con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. La principal prioridad de
cualquier empresa de moda es conseguir estar cerca de su consumidor con el fin de conseguir su

fidelizacién a la marca. (p.12)

De esta manera las empresas dedicadas al mundo del fast fashion han comenzado a
aplicar estrategias de marketing digital para conseguir atraer, convertir a los clientes y que estos
terminen realizando la compra y sobre todo piensen en volverla hacerla debido a que lograron

satisfacer sus necesidades y expectativa.

1.6.1.4 Claves del Marketing Digital. La nueva comunicacion empresarial en el mundo 3.0

Segun (Moschini, 2012) afirma que:

Conocer y saber utilizar las plataformas web es sélo uno de los puntos necesarios para
ganar en el competitivo mundo del marketing online. Pero esto no es lo Unico que se
requiere, y ni siquiera lo mas importante. En un mercado dindmico, donde el cambio es
algo natural, mas que conocer las herramientas, lo imprescindible es entender la l0gica de

los nuevos procesos de interaccion. (p.4)

De tal manera que una clave fundamental en los e-commerces o redes sociales de las
empresas y microempresas es contar con un Constumer journey Map de facil interaccion, para

que asi de esta forma sea inevitable que los clientes no finalicen el proceso de compra.
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Segun (Moschini, 2012) afirma que: “Las nuevas herramientas online ponen en crisis el
anterior paradigma de relacion empresa-consumidor y obligan a un nuevo modelo de intercambio
que exige nuevas aptitudes, nuevos conocimientos y nuevos enfoques”. (p.7). Por tal razon es
necesario que las empresas trabajen en el marketing digital y sobre todo en cultivar una
comunidad en la cual escuchen de cerca las necesidades de sus clientes, ya que hoy en dia no

solo desean comprar, si no que desean sentirse parte de las marcas.

1.6.1.5 El marketing digital y su impacto en el comportamiento del consumidor
Segun (Collado, 2021) afirma que: “La digitalizacion, la abundancia de las ofertas, la
accesibilidad de la informacidn y la crisis sanitaria son de los principales factores que han hecho
que hoy el comportamiento del consumidor ya no sea lo que era”. (p.25). Es asi como la
pandemia del Covid-19 fue un gran impulso para que el mundo digital se arraigue en el dia a dia
de las personas, ya que al estar en constante contacto de la tecnologia en estos se ha originado
una necesidad de tener una respuesta inmediata a sus necesidades y por ende ha influido por

completo en su comportamiento.

Segun (Collado, 2021) afirma que: “En la era digital, aparece un nuevo tipo de
consumidor que se comporta de manera distinta del consumidor tradicional ya que esta
acostumbrado a informarse a través internet, utilizando las recomendaciones y opiniones de su
red social”. (p.26). Por lo cual las empresas y marcas deben tomar en cuenta que ya no tratan con
consumidores sin conocimiento, si no que tratan hoy en dia de satisfacer las necesidades y
expectativas de clientes y consumidores hiperinformados, impacientes y sobre todo

hiperconectados.
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CAPITULO II-Estudio de mercado

2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivos General

Elaborar una investigacion de mercados utilizando herramientas de investigacion
cualitativas y cuantitativas, para disefiar las estrategias de mercadeo de la microempresa Sarab

Design en la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura.

2.1.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar el segmento de mercado al que se dirige los productos de Sarab Design para
determinar las estrategias de marketing digital.

e Determinar cual es la competencia directa e indirecta para saber cual es el
posicionamiento de estos en la mente de los clientes y consumidores.

e Reconocer las necesidades y preferencias de compra de los clientes potenciales para asi
tener una orientacion clara de como satisfacerlas en su totalidad.

e Investigar el mercado nacional e internacional del sector moda y sus tendencias.

e ldentificar la demanda potencial que podréa tener esta microempresa para asi conocer
como sera el nivel de consumo de las colecciones de cada temporada.

e Conocer los canales digitales que tienen mayor acogida y por cuales estarian dispuestos

los clientes a realizar sus compras.

2.2 Justificacion de la Investigacion

En la actualidad los medios digitales son una fuente principal de mercadeo de productos

tanto a nivel local, nacional e internacional, esto es debido a que hoy en dia los clientes son
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omnipresentes e hiperinformados, por lo cual cualquier lugar es bueno para comprar un producto
o servicio en el momento adecuado en que las necesidades aparecen, es asi que estos son
exigentes y buscan de las empresas y microempresas informacion certera y respuestas eficientes.
Es asi como la presente investigacion radica en la microempresa Sarab Design, misma que no
tiene presencia en el mundo digital y peor aln estrategias que ayude al mercadeo de sus

productos.

A partir de la informacion recabada en la presente investigacion se podra desarrollar
estrategias y tacticas de marketing digital que direccionen el manejo eficiente de las herramientas
digitales, mismas que ayuden netamente al posicionamiento en el mundo digital de la

microempresa Sarab Design ubicada en la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura.

2.3 Aspectos metodoldgicos

2.3.1 Enfoque de Investigacion

e Cualitativo

En el enfoque cualitativo de la presente investigacion se utilizara como herramienta a las
fichas de observacion, mismas que ayudaran a obtener informacién relevante de la auditoria
digital que se realizara en los medios digitales de aquellos locales que se dedican a la

comercializacion de ropa.
e Cuantitativo

Dentro del enfoque cuantitativo de la presente investigacion se utilizara como
herramienta una encuesta, misma que ayudara a conocer las caracteristicas, comportamientos,

gustos y preferencias de la poblacion.
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Esta investigacion sera mixta con el fin de conseguir informacion real que ayuden a

cumplir con los objetivos previamente planteados.

2.3.2Tipos de Investigacion

e Investigacion exploratoria

Este tipo de investigacion sera utilizada al momento de completar las fichas de
observacion, de igual manera se la implementara en la recoleccion de datos secundarios mismos
que seran obtenidos de las revisiones bibliograficas; estos datos aportaran informacion relevante

dentro del andlisis de la situacion actual de la empresa.
e Investigacion concluyente

Este tipo de investigacion dara paso a la obtencion de datos estadisticos sobre la situacion
actual de la empresa, el segmento de la misma, los medios digitales con mayor trafico y sobre
todo proporcionara informacion valiosa para la propuesta de estrategias de marketing digital que

seran presentadas en este plan.

2.3.3 Método de Investigacion Inductivo

Este método seré utilizado en la contextualizacion de las fichas de observacion que se
aplicaran durante la presente investigacion, debido a que este tiene una fuerte relacion con el

enfoque cualitativo.

2.3.4 Método de Investigacion Deductivo

Este método es asociado con el enfoque cuantitativo, por lo cual generara un gran aporte
para la interpretacion de los resultados de las encuestas, mismas interpretaciones que seran

utilizadas como soporte tedrico para las estrategias que seran planteadas en la propuesta.
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2.4 Fuentes de Investigacion

2.5 Fuentes secundarias

Para el desarrollo de la presente investigacion se recabara informacion de fuentes como:
sitios web gubernamentales, estadisticas del INEC, paginas web, articulos cientificos, articulos

de periddicos y revistas.

2.5.1 Andlisis Internacional

e Ventas del comercio electronico

Segun (Stackscale, 2022) afirma que: “EIl mayor porcentaje de usuarios que compraron
online se encuentra en la region de Asia y Sudameérica en un 86%, seguido de la region de

Europa que tienen un 83%. (p.2)

Por lo cual segun lo presentado en la figura 7 se puede identificar que hay tres paises que
tienen un fuerte mercado en E-Commerce, los cuales son: China gracias a Alibaba, Estados
Unidos gracias a Amazon y Reino Unido gracias a eBay, mismos e-commerce que son los mas

poderosos del mundo.

Figura 7. Top 10 de mercados en E-commerce

Top 10 mercados eCommerce 2021
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e Tendencias de colores 2023 en el mundo de la moda

Segun (Vargas, 2023)afirma que: Los colores de moda son, tal vez, la tendencia mas
atractiva cada temporada. Son faciles de identificar y aplicar, y como si se tratara de una
insignia, son portados con gran orgullo. En Primavera-Verano 2023 aparecen determinadas

tonalidades como el naranja, dorado, plata, pasteles y fluorescentes. (p.4)

De igual manera en el mundo de la moda en este 2023 se ha escogido el color Viva
Magenta y toda su gama, ya que en este afio la moda trata de expresar con sus colores y disefios

fuerza, vigor, fuerza, naturaleza, progresion y firmeza.
e Desfile de Paris Fashion Week
Segun (Robayo, 2023)afirma que:

Schiaparelli present6 su lado animal en el Paris Fashion Week 2023, el disefiador texano
Daniel Roseberry lo volvié a hacer y Dejo a su publico boquiabierto con sus nuevos disefios
de alta costura. Desde el 2019 cuando Schiaparelli integra a Daniel Roseberry como director
creativo ha propuesto al surrealismo como el foco central de cada una de sus pasarelas. Esta
vez para el desfile de Alta Costura Primavera - Verano 2023 la dej6 de base para darle

protagonismo a su concepto para este afio, La Divina Comedia de Dante Alighieri.(p.8)

Es asi como el disefio y concepto de la moda de alta costura esta primavera-verano 2023 se
centra en libros de infierno, purgatorio y paraiso en comparacion del desfile del afio 2022 que el

concepto se apegaba netamente mas a lo extravagante y femenino.
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2.5.2 Analisis Nacional

e Comportamiento del Sector textil
Segun (Coba, 2021)afirma que:

El sector textil ecuatoriano ve crecimiento en cinco mercados, las exportaciones de hilo de
acrilico, de poliéster y de poli algodén se elevaron 26,5% en 2020 en comparacion con 2019.
Canad4, Estados Unidos, México, Chile y Colombia son mercados con potencial para los
productos textiles de Ecuador. (p.2) Por lo cual, existe un gran posibilidad que Ecuador

pueda aumentar la exportacion de productos textiles ya terminados en los proximos afios.
e Ventas internas del sector textil ecuatoriano

Segun (Coba, 2021)afirma que: “Las ventas internas del sector textil ecuatoriano fueron
de 886 mil millones de dolares” (p.3). Debido a esto las importaciones que realizaba Ecuador en

el sector textil se redujeron un 10,17% lo cual beneficio a los productores nacionales.

Figura 8. Evolucidn de ventas internas del sector textil ecuatoriano

Evolucién ventas internas del sector textil ecuatoriano
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Fuente: (Coba, 2021)
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e Disefadores ecuatorianos

Segun (Alvarado, 2019)afirma que:

A lo largo de este 2019, al menos una docena de marcas ecuatorianas fueron parte de
plataformas de moda en paises como Estados Unidos, Francia, Espafia y China. En afios
anteriores eran escasas las iniciativas para mostrar el ADN del disefio ecuatoriano en
circuitos internacionales, en la actualidad Fabrizio Célleri y Adriana Cobo pudieron
debutar en la pasarela madrilefia, al igual que Anabel Lopez quien expuso sus disefios en

la Semana de la Moda de Guandong, uno de los principales eventos de moda de China.

(p.1).

Es asi que, se espera que los proximos afios mas disefiadores ecuatorianos expongan
internacionalmente sus disefios y marque un fuerte precedente de que Ecuador si puede llegar

hacer un exponente de la moda.

e Ventas proyectadas de E-commerce en Ecuador

Segun (Ponce, 2022) afirma que: “Las ventas en e-commerce de productos, servicios
digitales, streaming, subscripciones B2B en Ecuador han sido de 4.80 Billones de délares”.
(p.40). Gracias a estas cifras se espera que exista un crecimiento de 16,36% del e-commerce en

Ecuador en este afio 2023.



Figura 9. Ventas Totales Proyectas E-Commerce en Ecuador 2022 por categoria

Ventas totales proyectadas e-commerce en Ecuador en 2022 por categoria
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Fuente: (Ponce- Mentino, 2022)

e Ventas de Ecuador en E-Commerce categorias
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Segun (Ponce, 2022) afirma que: “En las ventas de e-commerce en Ecuador 1,2 Billones

de dolares son de la venta de ropa” (p.38). Ademas, se debe destacar que la moda es la segunda

categoria con mayores ventas en el pais.

Figura 10.  Ventas E-Commerce (Productos)Ecuador por Categoria 2017-2015
Ventas E-Commerce (Productos) Ecuador Por Categoria 2017 - 2025
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e Fuentes de Trafico de E-Commerce en Ecuador

Segun (Ponce, 2022)afirma que: “El mayor trafico en el portal web de Ecuador es por
busquedas con un 56,7%, seguido del tréfico directo con un 34,4%" (p.12). Si bien adn las
fuentes de trafico principales no son redes sociales, ni por referidos estas han tenido un aumento
porcentual en comparacion del afio 2021, por lo cual las empresas hoy en dia deben tomar muy

en cuenta esta tendencia.

Figura1l.  Fuentes de Trafico de Portales Web de E-Commerce y Clasificados en Ecuador-

Septiembre 2022

Fuentes de Trafico de Portales Web de N ME
E-Commerce y clasificados en Ecuador -
Septiembre 2022

BOSQUEDA

REFERIDOS
EMAIL

Redes
Bisqueda Sociales Directo Referidos

FUENTES DE TRAFICO 56.70% 3.88% 34.30% 2.85% 1.37% 0.90%

Fuente: (Ponce- Mentino, 2022)
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e Industrias con mayor inversién publicitaria digital

Segun (Ponce, 2022) afirma que: “La industria con mayor inversion publicitaria en
Ecuador es la de educacion con una inversion de 1°233.104 ddlares” (p.13). Las empresas de hoy
deben despertar y ver el gasto publicitario como una inversion, para que asi industrias como de la

ropa y alimentos puedan aumentar su rentabilidad.

Figura12.  Top 10 de Industrias de Ecuador con Mayor Inversion Publicitaria Digital

Top 10 Industrias de Ecuador con mayor Inversion
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2.5.3 Andlisis Local

e Audiencia Digital

Segun (Ponce, 2022)afirma que: “El 36,6% de usuarios de Internet se encuentran en la
provincia del Guayas, seguidos por el 22,4% en Pichincha, 5,5 % en Manabiy 35,8% en el resto
del pais”. (p.14). Pese a que las provincias anteriormente mencionadas son las que tienen mayor
presencia digital en Ecuador, Imbabura en comparacién del afio 2021 tuvo un crecimiento en su

audiencia 6,25%.

Fuente: (Ponce- Mentino, 2022)

Figura 13. Audiencia Digital en Ecuador
VARIACION
PROVINCIA SEPTIEMBRE 2022 OCTUBRE 2021 -\ /' p01 %)

GUAYAS 7,490,000.00 6,860,000.00 9.18%
PICHINCHA 4,610,000.00 4.060.000.00 13.55%
MANAB 1,140,000.00 1,060,000.00 7.55%
AZUAY 809,000.00 1,560,000.00 -48,14%
LOS RIOS 753,000.00 705,000.00 6.81%
TUNGURAGUA  |610,000.00 578,000.00 5.54%
EL ORO 607,000.00 598,000.00 1.51%
IMBABURA 493,000.00 464,000.00 6.25%
SANTO DOMINGO [469,000.00 499,000.00 -6,01%
COTOPAXI 452,000.00 403,000.000 12.16%
ESMERALDAS 439,000.00 449,000.00 -2,23%
LOJA 416,000.00 395,000.00 5.329%
CHIMBORAZO  |392.000.00 369,000.00 6.23%
SANTA ELENA 364,000.00 352,000.000 3.41%
CANAR 283,000.00 316.000.00 -10,44%
CARCHI 194,000.00 137,000.00 41.61%
SUCUMBIOS 187,000.00 187,000.00 0.00%
BOLIVAR 182,000.00 175,000.00 4.00%
MORONA

SANTIAGO 180,000.00 106,000.00 69.81%
ORELLANA 171,000.00 165,000.00 3.64%
NAPO 139,000.000 186,000.00 -25,27%
PASTAZA 116,000.000 106,000.000 9.43%
ZAMORA

CHINCHIPE 91,000.00 87,000.00 4.60%
GALAPAGOS 30,000.000 23,000.00 30.43%
TOTAL 20,617,000.00 19.849,000.00 3.92%
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2.6 Fuentes primarias

Las fuentes primarias se obtendran del resultado de la aplicacion de las encuestas y fichas

de observacién, mismas que brindaran informacién valiosa para este plan.

2.6.1 Diseno del Plan Muestral

e Cualitativo

Tabla 14. Ficha técnica de observacion de Casa del Jean

Ficha técnica Ficha de Observacién

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios

digitales por medio de una auditoria digital.

Parametros: Obijetivos

Empresa: Casa del Jean

Lugar: Internet y redes sociales
Fecha: 25 de enero del 2023
Hora: 10 a.m.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Tabla 15. Ficha técnica de observacion Tienda de Ropa Otavalo

Ficha técnica Ficha de Observacién

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios

digitales por medio de una auditoria digital.

Parametros: Obijetivos
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Empresa: Tienda de ropa Otavalo
Lugar: Internet y redes sociales
Fecha: 26 de enero del 2023
Hora: 08:00 p.m.

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La autora

Tabla 16. Ficha técnica de observacion de Victoria Boutique

Ficha técnica

Ficha de Observacién

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios
digitales por medio de una auditoria digital.

Parametros: Objetivos

Empresa: Victoria Boutique

Lugar: Internet y redes sociales

Fecha: 30 de enero del 2023

Hora: 10:00 p.m.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Tabla 17. Ficha técnica de observacién de RM

Ficha técnica

Ficha de Observacion

Objetivo:

Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios

digitales por medio de una auditoria digital.




Parametros: Obijetivos

Empresa: RM

Lugar: Internet y redes sociales
Fecha: 30 de enero del 2023
Hora: 11:00 p.m.

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La autora

Tabla 18. Ficha técnica de observacién de Etafashion

Ficha técnica

Ficha de Observacién

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios
digitales por medio de una auditoria digital.

Parametros: Obijetivos

Empresa: Etafashion

Lugar: Internet y redes sociales

Fecha: 31 de enero del 2023

Hora: 10:00 a.m.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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e Cuantitativo

Tabla 19. Ficha técnica de la Encuesta de Sarab Design

Ficha técnica

Encuesta

Objetivo general de la

investigacion:

Elaborar una investigacion de mercados utilizando
herramientas de investigacion cualitativas y
cuantitativas, para conocer cual es el mercado meta
y el posicionamiento actual de la microempresa
Sarab Design en la ciudad de Otavalo provincia de

Imbabura.

Fecha de realizacion de

campo:

20 de enero-26 de marzo

Grupo objetivo:

Hombres y mujeres entre 18 a 65 afios.

Estrato social medio y medio alto.

Disefio muestral:

Muestreo probabilistico por Estratos Proporcionales

Marco muestral:

Estudio de Campo

Tamafo de la muestra:

383

Técnica de recoleccion

Encuesta estructurada en la herramienta digital

Forms

Cobertura geografica

Provincia de Imbabura en la ciudad de Otavalo,
dentro de las parroquias urbanas El Jordan y San

Luis.
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Fecha entrega informe 01 de abril del 2023

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

2.6.2 Disefo de la muestra

2.6.2.1Muestreo Probabilistico

En la presente investigacion se empleara el método de muestreo probabilistico utilizando
la técnica del muestreo estratificado proporcional, mismo en el cual se tomaran en cuenta las
parroquias urbanas El Jordan y San Luis que conforman la ciudad de Otavalo en la provincia de

Imbabura.

2.6.3. Técnicas e instrumentos de investigacion
2.6.3.1 Cualitativa

2.6.3.1.1 Fichas de observacion

Se realizara una auditoria digital a las redes sociales y e-commerce de los siguientes
locales que son considerados como competencia directa de Sarab Design los cuales son: Casual,
Casa del Jean, Tienda de Ropa Otavalo y Victoria Boutique y como competencia indirecta a RM
y Etafashion; se debe destacar que la informacidn recolectada sera ingresada y documentada en

las fichas de observacion.
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2.6.3.2 Cuantitativa

2.6.3.2.1 Encuesta

Seré realizada mediante un cuestionario de 21 preguntas, mismo que sera estructurado en
la herramienta digital Forms, la presente encuesta sera realizada en un estudio de campo para asi

alcanzar los objetivos propuestos en el estudio.

2.6.3.2.2 Poblacién

Segun (INEC, 2010) afirma que: “En la provincia de Imbabura, el canton Otavalo tiene

104.874 habitantes de los cuales 54.428 son mujeres y 50.446 son hombres” (p.3)

Es asi que gracias a las proyecciones que el INEC ha realizado para el afio 2023 el canton
de Otavalo en la provincia de Imbabura tiene 130.611 habitantes, de los cuales 9.320 conforman

la parroquia urbana San Luis y 16.089 la parroquia urbana el Jordan.

2.6.3.2.3 Tamano de la muestra

La férmula a aplicar para conocer el tamafio de la muestra es la finita debido a que
conocemos el tamafio de la poblacion, el nivel de confianza que sera utilizado en estudio es de 95

y el error muestral sera 5.
Formula Finita

z2PQN
"Se2(N = 1) + 22PQ

1,962%%0,5%0,5%130.611
n=
0,052(130.611—1)+1,962%0,5%0,5

n=383,04
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Para esta investigacion se debera encuestar a 383 personas segun los resultados arrojados
por la formula de la muestra; ademas para tener mayor presion en esta investigacion se ha
realizado el calculo del muestreo estratificado con afijacion proporcional para obtener el nimero

exacto de encuesta que se deberan realizar en las dos parroquias urbanas de la ciudad de Otavalo.

Tabla 20. Célculo de las encuestas a realizar en cada Parroquia

Parroquias Urbanas Poblacién Proporcién N° Encuestas
San Luis 9.320 0,37 142
El Jordan 16.089 0,63 241
Total 25.409 1 383

Elaborado por: La autora

2.6.3.2.4 Disefio de los instrumentos de investigacién
Los instrumentos utilizados como encuestas y fichas de observacion se presentaran en el

anexo.

2.6.4 Tabulacion, ordenamiento y procesamiento

2.6.4.1 Cualitativo

Presentacion de las fichas de observacion obtenidas por medio de la auditoria digital

realizada en los medios digitales de la competencia directa e indirecta de Sarab Design.



Tabla 21. Ficha de observacién de Casa del Jean
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas

CARRERA DE MARKETING
FICHA DE OBSERVACION

Auditoria Digital al local Casa del Jean

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una auditoria

digital.

Datos Técnicos
Investigador: Maria Judith Haro Carrion

Fecha: 25 de enero del 2023

Empresa: Casa del Jean

Hora: 10:00 a.m.

Parametros: Observacion directa

Medio: Internet

REDES SOCIALES

Facebook

Indicadores Si No Observacion

Tiene Facebook

La pégina de Facebook cuenta con la informacion necesaria X Cuenta con toda la

del local como: geolocalizacion, nimero de teléfono, correo y informacién necesaria e

enlaces directos a otras redes sociales. incluso se puede visualizar el
horario de atencién.

El local cuenta con seguidores en su pagina. X Tiene 359 seguidores.

La marca en las publicaciones del Gltimo mes ha tenido X En el Gltimo mes a tenido 254

interacciones interacciones con un promedio
de 7 en cada publicacion.

El local sube contenido diariamente X Realiza hasta 3 publicaciones
diarias.

El local en su pagina cuenta con chat bot. x  Cuenta con preguntas
automatizadas, pero no tiene
un chat bot.

Los seguidores de la pagina comparten el contenido en sus X En cada publicacién al menos

perfiles de Facebook. un seguidor a compartido la
publicacion.

Instagram

Tiene Instagram X En esta red social la cuenta es
para todas las sucursales que
estan en: Cayambe, Ibarra,
Atuntaqui y Otavalo.

El perfil cuenta con la informacién necesaria del local como: X Si cuenta con toda

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos informacién bien detallada y

a otras redes sociales. organizada.

El feed se encuentra bien estructurado. X El feed de esta marca se
encuentra estructurado en un
disefio minimalista.

El local cuenta con seguidores en su perfil. X

Tiene 10.3 mil seguidores.



La marca en las publicaciones del altimo mes ha tenido
interacciones
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En el dltimo mes a tenido 478
interacciones con un promedio
de 16 en cada publicacion.

El local sube contenido de valor diariamente. X Realiza hasta 3 publicaciones

diarias.
Tik Tok

Tiene Tik Tok X

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como: X Cuenta con toda la

geolocalizacion, numero de teléfono, correo y enlaces directos informacion necesaria e

a otras redes sociales. incluso direccionan los enlaces
a la pagina web y WhatsApp.

El local cuenta con seguidores en su perfil X Tiene 558

La marca en los videos que ha posteado en el ultimo mes ha X En la Unica publicacion del

tenido interacciones. mes de enero ha tenido 5
interacciones.

El local sube contenido de valor diariamente. X Sube contenido cada mes o
cada dos meses

Los seguidores guardan y reaccionan al contenido que X El contenido tiene alcance en

comparte la pagina. visualizaciones de 1703 pero
este no tiene ninguna reaccion.

WhatsApp

Tiene WhatsApp Business X Tiene en sus otras redes
sociales el enlace directo para
el WhatsApp Business

El WhatsApp Business del local cuenta con un catalogo de X Cuenta con el catalogo, pero

todos los productos. muestra muy poco de la cartera
de productos.

La empresa contesta inmediatamente los mensajes. X Los mensajes son respondidos
cada 6 horas.

El local sube contenido diariamente a los estados X

Pagina Web

Tiene pagina web X

Tiene informacion general de marca X La pagina no cuenta con la
historia, mision y vision solo
con las sucursales y los
numeros de contacto.

Contiene las opiniones de los clientes X La pagina solo tiene tres
pestafias la de inicio, damas,
caballeros y contacto.

Tiene organizada su cartera de productos. X La organizacion de la cartera
de productos esta seccionada
por prensas de damas y
caballeros.

Tiene un carrito de compras X En el carrito se puede eliminar
y eliminar las prendas muy
facilmente.

La empresa tiene definidas las politicas de pago y X Cuenta con métodos de pago

devoluciones.

de transferencias para el banco
Pichincha, Produbanco y
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Guayaquil, ademas cuenta por
~ pago en PayPal.
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Tabla 22.  Ficha de observacion de Tienda de Ropa Otavalo

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas
CARRERA DE MARKETING
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria Digital al local Tienda de Ropa Otavalo

Obijetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una auditoria

digital.
Datos Técnicos

Investigador: Maria Judith Haro Carrion Fecha: 26 de enero del 2023

Empresa: Tienda de Ropa Otavalo Hora: 8:00 p.m.

Parametros: Observacion directa Medio: Internet

REDES SOCIALES
Facebook

Indicadores Si No Observacion

Tiene Facebook X

La pégina de Facebook cuenta con la informacion necesaria X Cuenta con toda la

del local como: geolocalizacion, nimero de teléfono, correo y informacion necesaria e

enlaces directos a otras redes sociales. incluso se puede visualizar el
horario de atencion.

El local cuenta con seguidores en su pagina. X Tiene 3,7 mil seguidores.

La marca en las publicaciones del ultimo mes ha tenido X En el dltimo mes a tenido 58

interacciones interacciones con un promedio
de 7 en cada publicacion.

El local sube contenido diariamente X Realiza hasta 2 publicaciones
diarias.

El local en su pagina cuenta con chat bot. X Cuenta con preguntas
automatizadas, pero no tiene
un chat bot.

Los seguidores de la pagina comparten el contenido en sus X En cada publicacién al menos

perfiles de Facebook. un seguidor a compartido la
publicacion.

Instagram

Tiene Instagram X

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como: X Si cuenta con toda

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos informacién bien detallada y

a otras redes sociales. organizada.



El feed se encuentra bien estructurado.
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El feed de esta marca se
encuentra estructurado en un
disefio moderno.

El local cuenta con seguidores en su perfil.

La marca en las publicaciones del tltimo mes ha tenido
interacciones

El local sube contenido de valor diariamente.

Tik Tok

Tiene 68.3 mil seguidores.

En el dltimo mes a tenido
20913,6 interacciones con un
promedio de 871 en cada
publicacion.

Realiza hasta 2 publicaciones
diarias y los dias miércoles
sube fotos en historias de todas
las prendas nuevas.

Tiene Tik Tok

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como:

geolocalizacién, numero de teléfono, correo y enlaces directos

a otras redes sociales.

Cuenta con toda la
informacién necesaria e
incluso tiene el enlace de
acceso directo a WhatsApp.

El local cuenta con seguidores en su perfil

La marca en los videos que ha posteado en el tltimo mes ha
tenido interacciones.

El local sube contenido de valor diariamente.

Tiene 189.6k

En el Gltimo mes a tenido
7203 interacciones con un
promedio de 600 en cada
publicacion.

Sube contenido 3 veces al dia.

Los seguidores guardan y reaccionan al contenido que
comparte la pagina.

WhatsApp

El contenido tiene un alcance
de 23700 visualizaciones.

Tiene WhatsApp Business

Tiene en sus otras redes
sociales el enlace directo para
el WhatsApp Business

El WhatsApp Business del local cuenta con un catélogo de
todos los productos.

Cuenta con el catalogo de la
cartera de productos muy bien
detallado.

La empresa contesta inmediatamente los mensajes.

Los mensajes son respondidos
en un maximo de 30 minutos.

El local sube contenido diariamente a los estados

Pagina Web
Tiene pagina web

Sube estados con las prendas
disponibles.

Tiene informacién general de marca
Contiene las opiniones de los clientes

Tiene organizada su cartera de productos.
Tiene un carrito de compras

La empresa tiene definidas las politicas de pago y
devoluciones.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora



Tabla 23. Ficha de observacion de Victoria Boutique
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas

CARRERA DE MARKETING
FICHA DE OBSERVACION

Auditoria Digital al local Victoria Boutique

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una auditoria

digital.

Datos Técnicos

Investigador: Maria Judith Haro Carrion

Fecha: 30 de enero del 2023

Empresa: Victoria Boutique
Parametros: Observacion directa

Hora: 10:00 p.m.
Medio: Internet

REDES SOCIALES

Facebook

Indicadores Si No Observacion

Tiene Facebook X

La pégina de Facebook cuenta con la informacion necesaria X Cuenta con toda la

del local como: geolocalizacion, nimero de teléfono, correo y informacion necesaria e

enlaces directos a otras redes sociales. incluso se puede visualizar el
horario de atencion.

El local cuenta con seguidores en su pagina. X Tiene 1,8 mil seguidores.

La marca en las publicaciones del altimo mes ha tenido X En el Gltimo mes a tenido 40

interacciones interacciones con un promedio
de 3 en cada publicacion.

El local sube contenido diariamente X Realiza hasta 1 publicacion
cada semana.

El local en su pagina cuenta con chat bot. X Cuenta con preguntas
automatizadas, pero no tiene
un chat bot.

Los seguidores de la pagina comparten el contenido en sus X En cada publicacién al menos

perfiles de Facebook. 7 seguidores que compartes las
publicaciones.

Instagram

Tiene Instagram X

El perfil cuenta con la informacién necesaria del local como: X En el perfil solo consta el

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos nombre completo de la

a otras redes sociales. boutique.

El feed se encuentra bien estructurado. X El feed de esta marca se

encuentra desordenado y tiene
alguna tendencia para el

~_mismo.
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El local cuenta con seguidores en su perfil.

Tiene 310 seguidores.

La marca en las publicaciones del tltimo mes ha tenido
interacciones

El local sube contenido de valor diariamente.

Tik Tok

En el dltimo mes a tenido 35
interacciones con un promedio
de 2 en cada publicacion.
Realiza 1 publicacion
semanal.

Tiene Tik Tok

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como:
geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos
a otras redes sociales.

El local cuenta con seguidores en su perfil

La marca en los videos que ha posteado en el Gltimo mes ha
tenido interacciones.

El local sube contenido de valor diariamente.

Los seguidores guardan y reaccionan al contenido que
comparte la pagina.

WhatsApp
Tiene WhatsApp Business

El WhatsApp Business del local cuenta con un catélogo de
todos los productos.

La empresa contesta inmediatamente los mensajes.
El local sube contenido diariamente a los estados
Pagina Web

Tiene pagina web

Tiene informacion general de marca

Contiene las opiniones de los clientes

Tiene organizada su cartera de productos.

Tiene un carrito de compras

La empresa tiene definidas las politicas de pago y
devoluciones.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora



Tabla 24. Ficha de observacién de RM
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas

CARRERA DE MARKETING
FICHA DE OBSERVACION

Auditoria Digital al local RM

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una auditoria

digital.

Datos Técnicos
Investigador: Maria Judith Haro Carrion

Fecha: 30 de enero del 2023

Empresa: RM

Hora: 11:00 p.m.

Parametros: Observacioén directa

Medio: Internet

REDES SOCIALES

Facebook

Indicadores Si No Observacion

Tiene Facebook

La pégina de Facebook cuenta con la informacion necesaria X Cuenta con toda la

del local como: geolocalizacion, nimero de teléfono, correo y informacién necesaria e

enlaces directos a otras redes sociales. incluso se puede visualizar el
horario de atencidn en las
diferentes sucursales.

El local cuenta con seguidores en su pagina. X Tiene 772.927 mil seguidores.

La marca en las publicaciones del tltimo mes ha tenido X En el dltimo mes a tenido

interacciones 2926 interacciones con un
promedio de 105 en cada
publicacion.

El local sube contenido diariamente X Realiza hasta 4 publicaciones
diarias.

El local en su pagina cuenta con chat bot. x  Cuenta con preguntas
automatizadas, pero no tiene
un chat bot.

Los seguidores de la pagina comparten el contenido en sus X En cada publicacién al menos

perfiles de Facebook. 40 seguidores han compartido
las publicaciones.

Instagram

Tiene Instagram X

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como: X Si cuenta con toda

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos informacion bien detallada y

a otras redes sociales. organizada.

El feed se encuentra bien estructurado. X El feed de esta marca se
encuentra estructurado en un
disefio moderno y chic.

El local cuenta con seguidores en su perfil. X Tiene 182 mil seguidores.




La marca en las publicaciones del altimo mes ha tenido
interacciones
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En el Gltimo mes a tenido
152066 interacciones con un
promedio de 1900 en cada
publicacion.

El local sube contenido de valor diariamente. X Realiza hasta 4 publicaciones

diarias.
Tik Tok

Tiene Tik Tok X

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como: X Cuenta con toda la

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos informacién necesaria e

a otras redes sociales. incluso direccionan los enlaces
a la pagina web y whatsapp.

El local cuenta con seguidores en su perfil Tiene 17.6 seguidores.

La marca en los videos que ha posteado en el Gltimo mes ha X En el Gltimo mes a tenido 68

tenido interacciones. interacciones con un promedio
de 14 en cada publicacion.

El local sube contenido de valor diariamente. X Sube contenido una vez al
mes.

Los seguidores guardan y reaccionan al contenido que X El contenido tiene alcance en

comparte la pagina. visualizaciones de 2079 pero
este no ha sido guardado ni
compartido.

WhatsApp

Tiene WhatsApp Business X Tiene en su pagina web el
enlace directo para el
WhatsApp Business.

El WhatsApp Business del local cuenta con un catalogo de X Es usado para despejar las

todos los productos. dudas de los clientes al hacer
las compras online

La empresa contesta inmediatamente los mensajes. X Los mensajes son respondidos
en un méximo de 20 minutos.

El local sube contenido diariamente a los estados X No sube contenido a los
estados ya que es utilizado este
chat mas como soporte.

Pagina Web

Tiene pagina web X

Tiene informacion general de marca X La pagina cuenta con la
historia, mision y vision y las
sucursales y los numeros de
contacto al servicio de
atencion al cliente.

Contiene las opiniones de los clientes X La pagina tiene la opcion de
dar resefias en cada una de las
prendas.

Tiene organizada su cartera de productos. X La organizacion de la cartera

de productos esta por
secciones de ropa y por

~ secciones de género.
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Tiene un carrito de compras X En el carrito se puede eliminar
y aumentar las prendas muy
facilmente.

La empresa tiene definidas las politicas de pago y X Cuenta con métodos de pago

devoluciones. de transferencias para el banco

Pichincha, Produbanco,
Guayaquil y tarjetas de crédito.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
Tabla 25. Ficha de observacion de Etafashion

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas
CARRERA DE MARKETING
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria Digital al local Etafashion

Obijetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una auditoria

digital.
Datos Técnicos

Investigador: Maria Judith Haro Carrion Fecha: 31 de enero del 2023

Empresa: Etafashion Hora: 10:00 a.m.

Parametros: Observacion directa Medio: Internet

REDES SOCIALES
Facebook

Indicadores Si No Observacion

Tiene Facebook X

La pégina de Facebook cuenta con la informacion necesaria X Cuenta con toda la

del local como: geolocalizacion, nimero de teléfono, correo y informacion necesaria e

enlaces directos a otras redes sociales. incluso se puede visualizar el
horario de atencion en las
diferentes sucursales.

El local cuenta con seguidores en su pagina. X Tiene 667.027 mil seguidores.

La marca en las publicaciones del Gltimo mes ha tenido X En el Gltimo mes a tenido

interacciones 2426 interacciones con un
promedio de 90 en cada
publicacion.

El local sube contenido diariamente X Realiza hasta 4 publicaciones
diarias.

El local en su pagina cuenta con chat bot. X Cuenta con preguntas
automatizadas, pero no tiene
un chat bot.

Los seguidores de la pagina comparten el contenido en sus X En cada publicacién al menos

perfiles de Facebook. 4 seguidores comparten las
publicaciones.

Instagram

Tiene Instagram X



El perfil cuenta con la informacién necesaria del local como:

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos

a otras redes sociales.

El feed se encuentra bien estructurado.
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Si cuenta con toda
informacion bien detallada y
organizada.

El feed de esta marca se
encuentra estructurado en un
disefio moderno y minimalista.

El local cuenta con seguidores en su perfil.

La marca en las publicaciones del tltimo mes ha tenido
interacciones

El local sube contenido de valor diariamente.

Tiene 216 mil seguidores.

En el Gltimo mes a tenido
495600 interacciones con un
promedio de 4300 en cada
publicacion.

Realiza hasta 4 publicaciones
diarias.

Tik Tok

Tiene Tik Tok

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como:

geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos

a otras redes sociales.

Cuenta con toda la
informacién necesaria e
incluso direccionan los enlaces
a la pagina web y WhatsApp.

El local cuenta con seguidores en su perfil

La marca en los videos que ha posteado en el Gltimo mes ha
tenido interacciones.

El local sube contenido de valor diariamente.

Tiene 125.2 k seguidores.

En el Gltimo mes a tenido
500.0k interacciones con un
promedio de 337.8k en cada
publicacion.

Sube contenido una vez al dia.

Los seguidores guardan y reaccionan al contenido que
comparte la pagina.

El contenido tiene alcance en
visualizaciones de 2079 pero
este no ha sido guardado ni
compartido.

WhatsApp
Tiene WhatsApp Business

Tiene en su pagina web el
enlace directo para el
WhatsApp Business.

El WhatsApp Business del local cuenta con un catalogo de
todos los productos.

Es usado para despejar las
dudas de los clientes al hacer
las compras online

La empresa contesta inmediatamente los mensajes.

El local sube contenido diariamente a los estados

Los mensajes son respondidos
en un maximo de 20 minutos.
No sube contenido a los
estados ya que es utilizado este
chat mas como soporte.

Pagina Web
Tiene pagina web

Tiene informacién general de marca

La pagina cuenta con la
historia, mision y vision y las
sucursales y los nimeros de
contacto al servicio de
atencion al cliente.
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Contiene las opiniones de los clientes X La pagina tiene la opcion de
dar resefias en cada una de las
prendas.

Tiene organizada su cartera de productos. X La organizacion de la cartera
de productos esta por
secciones de ropa y por
secciones de género y
promociones.

Tiene un carrito de compras X En el carrito se puede eliminar
y aumentar las prendas muy
facilmente.

La empresa tiene definidas las politicas de pago y X Cuenta con métodos de pago

devoluciones.

de transferencias para el banco
Pichincha, Produbanco,
Guayaquil, tarjetas de crédito y
crédito directo planeta.

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La autora

2.6.4.2 Cuantitativo

¢, Con qué frecuencia usted compra ropa?

Figura 14.

&0

40

Porcentaje

0

Semanalmente

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

Frecuencia de la compra de ropa

¢ Con que frecuencia usted compra ropa?

Mensualmente

¢Con que frecuencia usted compra ropa?

Amualmente
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Estos resultados indican que Sarab Design podra sacar nuevas colecciones cada

temporada ya que su surtido puede tener una buena demanda.

¢ Usted en qué lugares prefiere realizar la compra de su ropa?

Figura 15.  Lugares de compra de ropa

¢ Usted en qué lugares prefiere realizar la compra de suropa?

60

Porcentaje

Tienda fisica Tienda online Ambas

(Usted en qué lugares prefiere realizar 1a compra de suropa?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 53,50% equivalente a la poblacién de la ciudad de Otavalo prefieren realizar compras
en una tienda fisica y un 40,50% dice que prefiere realizarlas tanto en tienda fisica como online,
por lo que, si Sarab Design crea su pagina web, podria tener un muy buen trafico y cierre en la

misma.
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¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una
tienda de ropa? Segun su criterio asigne el nivel de importancia siendo 1 no es

importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante.

a) Precio

Figura 16.  Importancia de las caracteristicas para elegir una tienda ropa

¢ Cudles son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segiin su criterio asigne el nivel de
importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

&0
50

40

2,
b}
[
o
[L ]
o 54 ,50%
o

20

34,00%
10
9,00%
0 = [2.50%] : || : | : o
Sm unportancia Poco mmportante Iuy unportante Importante

¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segim su criterio asigne
el nivel de importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

Al arrojar en los resultados que a la mayoria de la poblaciéon encuestada piensa que el
precio es una caracteristica muy importantes al momento de elegir una tienda de ropa, Sarab
Design debera tener precios que sean accesible pero que no perjudique la calidad de cada una de

sus prendas.



91

¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una
tienda de ropa? Segun su criterio asigne el nivel de importancia siendo 1 no es

importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante.

b) Marca

Figura 17. Importancia de las caracteristicas para elegir una tienda ropa

;Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segin su criterio asigne el nivel de
importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

40

30

2
I
c
o
v 20
Q
o 33,00%
31,00%
25,50%
10
10,50%
Sin mportancia Poco mportante Muy iportante Importante

¢{ Cuiles son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segin su criterio asigne
el nivel de importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 33, 00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la
marca es una de las caracteristicas mas importantes al momento de elegir una tienda de ropa y el
25,50% afirma que poco importante, por lo cual Sarab Design al ser una ropa de disefiador

podria tener una gran variedad de clientes potenciales si segmenta bien a su mercado.
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¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una
tienda de ropa? Segun su criterio asigne el nivel de importancia siendo 1 no es

importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante.

c¢) Calidad

Figura 18.  Importancia de las caracteristicas para elegir una tienda ropa

¢ Cudles son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segiin su criterio asigne el nivel de
importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

60

2,
]
E 40
3] 70,00%
o
o

20

27 00%
[ — 0,50% | 2,50% — — —
Sin importancia Poco importante Iuy importante Importancia

¢ Cuiles son las caracteristicas més importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segin su criterio asigne
el nivel de importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 70, 00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la
calidad es una de las caracteristicas mas importantes al momento de elegir una tienda de ropa,
por lo cual Sarab Design debera buscar los mejores proveedores en telas que le permita entregar

prendas que sean de calidad que satisfagan las necesidades de su clientes y consumidores.
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¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una
tienda de ropa? Segun su criterio asigne el nivel de importancia siendo 1 no es

importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante.

d) Color

Figura19. Importancia de las caracteristicas para elegir una tienda ropa

¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segin su criterio asigne el nivel de
importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

60
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40
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3,50%
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Sinimportancia Foco importante Importante Muy importante

¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segiin su criterio asigne
el nivel de importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 51, 00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que el
color es una de las caracteristicas mas importantes al momento de elegir una tienda de ropa, por
lo cual Sarab Design debera buscar pantones de colores que estén en tendencia para confeccionar
cada una de las prendas de sus colecciones y asi satisfacer los gustos y preferencias de su clientes

y consumidores.
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¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una
tienda de ropa? Segun su criterio asigne el nivel de importancia siendo 1 no es

importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante.

e) Disefio

Figura20. Importancia de las caracteristicas para elegir una tienda ropa

¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segin su criterio asigne el nivel de
importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante
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¢ Cuales son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?. Segiin su criterio asigne
el nivel de importancia siendo 1 no es importante,2 poco importante, 4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 62,50% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que el
disefio es una de las caracteristicas mas importantes al momento de elegir una tienda de ropa, por
lo cual Sarab Design debera analizar las ultimas tendencias en moda para crear disefios que se

han unicos y llenen las expectativas de los clientes y consumidores.
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¢, Cuales son los criterios por lo que usted decide comprar ropa en un local?
Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que tiene menor importanciay 4 es el

gue piensa que tiene mayor importancia.

a) Reputacion

Figura2l. Importancia de los criterios para elegir una tienda ropa

¢ Cuales son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que
tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.
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¢ Cuales son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que
piensa que tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 46,00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la
reputacion es un criterio de los que mas influyen al momento de elegir una tienda de ropa, por lo
cual Sarab Design debera sacar un surtido que sea de calidad para asi satisfacer a sus clientes y

que estos hagan un buen e-won con sus familiares, amigos y conocidos.
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¢, Cuales son los criterios por lo que usted decide comprar ropa en un local?
Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que tiene menor importanciay 4 es el

gue piensa que tiene mayor importancia.

b) Originalidad

Figura22. Importancia de los criterios para elegir una tienda ropa

¢ Cuales son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que
tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.
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¢ Cuales son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que
piensa que tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 46,00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la
originalidad es uno de los criterios que mas influyen al momento de elegir una tienda de ropa, lo
que indica que Sarab Design debera disefiar prendas novedosas y Unicas que capten la atencion

de sus clientes potenciales.
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¢, Cuales son los criterios por lo que usted decide comprar ropa en un local?
Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que tiene menor importanciay 4 es el

gue piensa que tiene mayor importancia.

¢) Ubicacion

Figura 23.  Importancia de los criterios para elegir una tienda ropa

¢ Cudles son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que
tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.
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¢ Cuales son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que
piensa que tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 40,00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la
ubicacion es uno de los criterios que mas influyen al momento de elegir una tienda de ropa, lo
que indica que Sarab Design debera geolocalizar bien su local fisico para que sus clientes puedan

Ilegar con mayor facilidad y sin inconvenientes.
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¢, Cuales son los criterios por lo que usted decide comprar ropa en un local?
Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que tiene menor importanciay 4 es el

gue piensa que tiene mayor importancia.

d) Servicio

Figura 24. Importancia de los criterios para elegir una tienda ropa

¢ Cudles son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que piensa que
tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.
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¢ Cuales son los criterios por lo que usted decide compar ropa en un local?. Ordene del 1 al 4 en donde 1 es el que
piensa que tiene menor importancia y 4 es el que piesa que tiene de mayor importancia.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 70,50% equivalente a la poblacidn encuestada de la ciudad de Otavalo indica que el
servicio es uno de los criterios que mas influyen al momento de elegir una tienda de ropa, lo cual
indica que Sarab Design debera prestar un servicio al cliente personalizado tanto durante la

compra como después de la misma.
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Sarab Design es una marca de ropa que pertenece a una disefladora
otavalefia, esta tiene como objetivo entregar a sus clientes prendas Unicas y de

calidad. ¢ Usted esta dispuesto a consumir esta marca?

Figura 25.  Disposicion de consumo

Sarab Design es una marca de ropa que pertenece a una disefiadora otavalefia, esta tiene como ohjetivo entregar a sus
clientes prendas tinicas y de calidad.; Usted esta dispuesto en conswnir esta marca?
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Sarab Design es una marca de ropa que pertenece a una disefiadora otavalefia, esta tiene como ohjetivo entregar
a sus clientes prendas vinicas y de calidad.; Usted esta dispuesto en consumir esta marca?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 90,50% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la si
estarian dispuestos a consumir la marca de Sarab Design, lo cual indica que Sarab Design podra
posicionarse en el mercado y tener una muy buena demanda potencial, siempre y cuando exista

un buen manejo de marketing de esta marca.
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¢Usted ha realizado compras en linea?

Figura26. Comprasen linea

¢Usted ha realizado compras en linea? Si su respuesta es no siga a la pregunta 14

Porcentaje

ol No

¢Usted ha realizado compras en linea? Si su respuesta es no siga a la pregunta 14

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 65,00% equivalente a la poblacion encuestada de la ciudad de Otavalo indica que la si
han realizado compras en linea, lo cual indica que si Sarab Design comienza a comercializar sus
prendas por los medios digitales tendria una gran a cogida siempre y cuando estos estén bien

disefiados.
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¢ Usted estaria dispuesto a adquiri prendas exclusivas de disefiador?

Figura 27.  Adquisicion de prendas de disefiador

;Usted estaria dispuesto a adquirir prendas exclusivas de disefiador?

40

Porcentaje

Nada dispuesto Poco dispueste Neutral Dispuesto Totalmente dispuesto

¢ Usted estaria dispuesto a adquirir prendas exclusivas de disefiador?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

El 38,00% equivalente a la poblacién encuestada de la ciudad de Otavalo indica que si
estuviesen dispuestos a adquirir prendas de disefiador un 28,50 % se mantiene neutral, lo cual

indica que Sarab Design puede tener una muy buena demanda potencial.
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Analisis cruzado

Las siguientes tablas cruzadas se realizan a partir de un analisis matematico que nos da el
programa SPSS, en el mismo que se ingresoé las 21 preguntas que se realizo en las encuesta para
poder saber cuél de ellas tienen correlacion entre si, por lo cual aquellas preguntas que fueron
marcadas por** son aquellas que tienen mas correlacién y por ende son las preguntas que seran
cruzadas mismas que ayudaran a analiza a profundidad los resultados recabados de la

investigacion de mercados realizada para la microempresa Sarab Design.

¢ Cual seria el valor que estaria dispuesto a pagar por una prenda de

disefiador* Ocupacion

Figura28.  ¢Cual seria el valor que estaria dispuesto a pagar por una prenda de disefiador?
*Qcupacion

¢ Cual seria el valor que estaria dispuesto a pagar por una prenda de disefiador*Ocupacion

a5 Ocupacion

. Ama de Casa

[l Ewpleado Publico

M Expleado Privado
Comerciantes

[ Artesano

[ chofer

[JEstudiante

[l Otro

Recuento

De $20a$30 De$31a$41 De $42a$52 De $53a$63 Mas de $63

i Cual seria el valor que estaria dispuesto a pagar por una prenda de ...

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora
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En el cruce de las preguntas del precio que estaria dispuesto a pagar por las predas con la
ocupacion, se puede observar que aquellas personas que son empleados privados estarian
dispuestas a pagar entre $20 a $30 y $31 a$41 y en su mayoria tanto empleados publicos,
privados, comerciantes, artesanos y amas de casa pagaria un rango de $20 a $30, por lo cual
Sarab Design podria definir el valor de sus prendas en un rango de $20 a $41 para que sea

accesible para sus clientes potenciales.

De acuerdo al nivel de importancia elija el estilo de ropa que usted suele
comprar. (Deportiva) Siendo 1 no es importante, 2 poco importante,4 importante y

5 muy importante *Género

Figura29.  Deportivo*Género

Deportiva*Género
&0 Género

B Masculina
B Femenino

Recuento

Sinimportancia  Pocoimportante  Muy importante Importante

Elija el nivel de importancia que tiene para usted cada estilo de ropa.Siendo 1
no es importante,2 poco importante,4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora
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En el cruce de las preguntas de la importancia del estilo de ropa como el género se puede
observar que la ropa deportiva es muy importante tanto para el género masculino como
femenino, por lo cual Sarab Design debera sacar una coleccion de ropa deportiva para satisfacer

a este segmento de mercado.

De acuerdo al nivel de importancia elija el estilo de ropa que usted suele
comprar. (Sport) Siendo 1 no es importante, 2 poco importante,4 importantey 5

muy importante *Género

Figura 30.  Sport* Género

Sport*Geénero
Género

. MMasgculino
B Femenino

Recuento

Sm mpertancia Poco unportante Iuy unportante Impoertante

Elija el nivel de importancia que tiene para usted cada estilo de ropa.Siendo 1
no es importante,2 poco importante 4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora
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En el cruce de las preguntas de la importancia del estilo de ropa como el género se puede
observar que la ropa sport es muy importante tanto para el género femenino y masculino, por lo
cual Sarab Design debera dentro de su cartera de productos sacar una coleccion de ropa sport

para satisfacer a este segmento de mercado.

De acuerdo al nivel de importancia elija el estilo de ropa que usted suele
comprar. (Casual) Siendo 1 no es importante, 2 poco importante,4 importantey 5

muy importante *Género

Figura31l. Casual * Género

Casual*Génera

&0 Género

[ Magculing
. Femenino

Recuento

Sm importancia Poco importante Muy mmportante Importante

Elija el nivel de importancia que tiene para usted cada estilo de ropa.Siendo 1
no es importante,2 poco importante 4 importante y S muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora
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En el cruce de las preguntas de la importancia del estilo de ropa como el género se puede
observar que la ropa sport es muy importante tanto para el género femenino y masculino, por lo
cual Sarab Design debera sacar una coleccion de ropa casual que sea Unica y novedosa para

satisfacer a este segmento de mercado.

De acuerdo al nivel de importancia elija el estilo de ropa que usted suele
comprar. (Elegante) Siendo 1 no es importante, 2 poco importante,4 importante y 5

muy importante *Geénero

Figura 32.  Elegante*Género

Elegante *Género

&0 Genero

B Masculino
M Femenino

Recuento

“m importancia Poco importante IMuy mmportante Importante

Elija el nivel de importancia que tiene para usted cada estilo de ropa.Siendo 1
no es importante,2 poco importante,4 importante y 5 muy importante

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora
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En el cruce de las preguntas de la importancia del estilo de ropa como el género se puede
observar que la ropa elegante es importante tanto para el género femenino y masculino, por lo
cual Sarab Design debera sacar una coleccion de ropa elegante para satisfacer a este segmento de

mercado.

En unaescala del 1 al 5, en donde 1 es el valor més bajo de importanciay 5 el
mas alto, ponga su calificacion segun la caracteristica que mas se fija al momento de

realizar compras en linea. (Rapidez de pagina) *Edad

Figura 33.  Rapidez de pagina * Edad

Rapidez de pagina*Edad

0 Edad

15 a 25 afios
B 26 a 36 afios
37 247 afios
[ 49 & 53 afios
159 a 69 afios

Recuento

Sm importancia Poco importante Muy mmportante Importante

En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor mas bajo de importancia y 5 el
mas alto, ponga su calificacion segin las caracterisitica que mas se fija al
momento de realizar compras en linea

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

En el cruce de las preguntas de las caracteristicas que se fijan las personas al momento de

comprar en linea con la edad se puede observar que para aquellas personas de 15 a 69 afios es
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importante la rapidez de la pagina al momento de comprar en linea, por lo cual Sarab Design

para debera manejar de una forma organica el programador que ocupe en su pagina web.

En unaescala del 1 al 5, en donde 1 es el valor més bajo de importanciay 5 el
mas alto, ponga su calificacion segun la caracteristica que mas se fija al momento de

realizar compras en linea. (Seguridad del pago) *Edad

Figura 34.  Seguridad del pago* Edad

Seguridad del pago*Edad

Edad

[M15 25 afios
W 26 & 36 afios
[ 37 447 afios
[ 49 2 58 afios
[[]59 a 69 afios

Recuento

Sm impertancia Poco importante Muy mmportante Impertante

En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor mas bajo de importancia y 5 el
mas alto, ponga su calificacién segin las caracterisitica que mas se fija al
momento de realizar compras en linea

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

En el cruce de las preguntas de las caracteristicas que se fijan las personas al momento de
comprar en linea con la edad se puede observar que para aquellas personas de 15 a 69 afios es

importante la seguridad en el pago, por lo cual Sarab Design para debera contar con politicas de
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privacidad y seguridad en los pagos para que sus clientes puedan realizar sus compras con

confianza.

En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor més bajo de importanciay 5 el
mas alto, ponga su calificacion segun la caracteristica que mas se fija al momento de

realizar compras en linea. (Variedad de las prendas) *Edad

Figura 35.  Variedad de las prendas*Edad

Variedad de las prendas*Edad

Edad

[H15 225 afios
Wl 26 a 36 afios
37 247 afios
[ 49 a 38 afios
159 a 69 afios

Recuento

Sm impertancia Poco importante Muy mmportante Impertante

En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor mas bajo de importancia y 5 el
mas alto, ponga su calificacién segin las caracterisitica que mas se fija al
momento de realizar compras en linea

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

En el cruce de las preguntas de las caracteristicas que se fijan las personas al momento de

comprar en linea con la edad se puede observar que para aquellas personas de 15 a 69 afios es
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importante que exista un buen surtido sea en las paginas web o en las redes sociales, por lo cual

Sarab Design para debera actualizar la disponibilidad de sus prendas al finalizar cada dia.

En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor mas bajo de importanciay 5 el
mas alto, ponga su calificacion segun la caracteristica que mas se fija al momento de

realizar compras en linea. (Soporte técnico) *Edad

Figura 36.  Soporte técnico*Edad

Soporte técnico*Edad
0 Edad

@15 225 afios
W 26 a 36 afios
37 a 47 afios
[ 49 a 58 afios
[[159 2 69 afios

Recuento

Sm importancia Poco importante Muy mmportante Importante

En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor mas bajo de importancia y 5 el
mas alto, ponga su calificacion segin las caracterisitica que mas se fija al
momento de realizar compras en linea

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

En el cruce de las preguntas de las caracteristicas que se fijan las personas al momento de
comprar en linea con la edad se puede observar que para aquellas personas de 15 a 69 afios es

importante que exista un buen soporte técnico, por lo cual Sarab Design deberéa crear un chat bot
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tanto en sus redes sociales como en su pagina web que ayude a resolver todas las dudas de los

clientes en el momento de la compra.

¢Usted ha realizado compras en linea? * ;Con qué frecuencia hace compras

en linea?

Figura37.  ¢Usted ha realizado compras en linea? * ;Con qué frecuencia hace compras en

linea?

¢ Usted ha realizado compras en linea?*; Con qué frecuencia hace compras en linea?

100 ¢ Con qué
frecuencia
hace
compras en
linea?

. Diariamente
B 5 emanalmente
B Mensualmente
. Anualmente

Recuento

¢ Usted ha realizado compras en linea? Si su respuesta es no sigaala...

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora

En el cruce de las preguntas si han realizado compras en linea con la frecuencia que
realiza compras en linea, las personas afirmado que hacen estas compras anualmente y en

algunos casos mensualmente, por lo cual Sarab Design debera crear tanto en su e.commerce
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como en sus redes sociales contenido de valor y promociones que incentiven la compra de sus

clientes.

2.7 ldentificacion de la demanda

La demanda de la microempresa Sarab Design sera la siguiente:

Tabla 26. Demanda

Demanda
Porcentaje obtenido de Poblacion Demanda
encuestas 2023 real
91% 130611 118856

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
2.7.1 Proyeccion de la demanda

Para obtener la proyeccion de la demanda se tomd los datos proporcionados del PDOT de
la ciudad de Otavalo, en el cual existe una recopilacion de datos acerca del crecimiento

demografico de la poblacién otavalefia hasta el afio 2022.

Tabla 27. Proyeccion de la demanda

ANo Poblacién % de crecimiento
2020 114465,26

2021 11594492 1,29%

2022 117408,2 1,26%

2023 118856

2024 132177

2025 133727




Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Figura38.  Demanda proyectada

Poblacion
140000
135000
130000
125000
120000
115000
110000
105000

100000
2020 2021 2022 2023 2024 2025

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

2.8 Identificacion de la oferta

Para identificar la oferta se ha realizado una investigacion directa sobre los clientes
promedios que visitan al aflo cada uno de locales que son considerados como competencia de

Sarab Design en la ciudad de Otavalo.

Tabla 28. Clientes promedio de Casa del Jean (2020-2023)
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Clientes Promedio  Clientes Promedio  Clientes Promedio

ANos Total
Semanal Mensual Feriados

2020 10 40 102 152

2021 54 216 510 780

2022 65 260 1156 1481
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2023 71 284 1207 1562

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
Tabla 29. Clientes promedio de Tienda de Ropa Otavalo (2020-2023)

Clientes Promedio  Clientes Promedio  Clientes Promedio

Afos Total
Semanal Mensual Feriados

2020 40 160 595 795

2021 60 240 731 1031

2022 71 284 986 1341

2023 87 384 1071 1506

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Tabla 30. Clientes promedio de Victoria Boutique (2020-2023)

Clientes Promedio  Clientes Promedio  Clientes Promedio

Afios Total
Semanal Mensual Feriados

2020 8 32 34 74

2021 48 192 340 580

2022 69 276 1156 1501

2023 80 320 1173 1573

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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Tabla 31. Clientes promedio de Casual (2020-2023)

Clientes Promedio  Clientes Promedio  Clientes Promedio

Afos Total
Semanal Mensual Feriados

2020 5 20 27 52

2021 45 180 510 735

2022 62 248 1088 1398

2023 77 308 1105 1490

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Tabla 32. Promedio de clientes en los locales de la ciudad de Otavalo (2020-2023)

Clientes Clientes Promedio de
Clientes Promedio Clientes

Promedio Promedio Anual Clientes

ARoS Anual Tienda de Promedio
Anual Casa Victoria Anual
Ropa Otavalo Anual Casual

del Jean Boutique
2020 152 795 74 52 298
2021 780 1031 580 735 782
2022 1481 1341 1501 1398 1430
2023 1562 1506 1573 1490 1533

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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2.8.1 Proyeccion de la oferta

La proyeccion de la oferta ayuda a conocer cdémo se encontrara en los proximos afios la

competencia dentro del mercado otavalefio, para poder obtener esta se aplicara el método de

analisis correlacion.

_ nXxy —2ZxXy Xy —bx2x
- nZx?— (Zx)? = n
Tabla 33. Cuadro del Calculo del Analisis Correlacional

ANO X X2 Y X*Y
2020 1 1 298 298
2021 2 782 1564
2022 3 9 1430 4290
2023 4 16 1533 6132
Total 10 30 4043 12284

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Resolucion de las ecuaciones:

(4 * 12284) — (10 * 4043) (4043) — (—435,3 * 10)
= a=
(4 *30) — (10)? 4

b = 435,3 a = 2099

Se remplaza en la ecuacion

y=a+bx

De la cual obtenemos los resultados de la siguiente tabla:
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Tabla 34.  Proyeccién de la oferta

ANO X Oferta Proyectada
2024 5 4276
2025 6 4711

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Figura 39.  Proyeccion de la oferta

Locales Comerciales de venta de Ropa en la
Ciudad de Otavalo
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o
o
o
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ARoS

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

2.9 Demanda Insatisfecha

Tabla 35. Demanda Insatisfechas

Afo Demanda Oferta Demanda
Proyectada Proyectada Insatisfecha

2020 114465,26 298 114167
2021 115944,92 782 115163
2022 117408,2 1430 115978
2023 118856 1533 117323
2024 132177 4276 127901
2025 133727 4711 129016

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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Figura40. Demanda Insatisfecha

Demanda Insatisfecha
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

2.10 Andlisis comparativos realidad de la empresa vs. Resultados del

estudio de mercado

La microempresa Sarab Design en su entorno externo e interno demuestra que tiene
grandes fortalezas y oportunidades las cuales se contrarrestan con varias amenazas y debilidades

de las cuales se puede destacar primordialmente que no cuenta con presencia en el mundo digital.

De igual manera dentro de este estudio de mercado se debe destacar que un gran
porcentaje de los clientes realiza compras de ropa de forma mensual y anual; ademas, que les
gusta realizar compras en las tiendas fisicas, estarian dispuestos a realizar compras en linea
siempre que las paginas y redes sociales sean seguras al momento de ingresar sus datos para los
pagos; ademas, afirman que si comprarian ropa de disefiador siempre y cuando estos sean de

buena calidad y cuenten con precios accesibles.



De tal manera que después de comparar la situacion actual de la microempresa Sarab
Design con los resultados del estudio de la misma se ha podido identificar algunas estrategias

que podran ser aplicadas en este plan:

Creacion de medios digitales como: e-commerce y redes sociales, mismas que pueden
ser: Facebook, Instagram y WhatsApp en los cuales se deberéa crear estrategias para compartir
contenido de valor que permita a los clientes y consumidores interactuar con la marca y sobre

todo realizar sus compras.

Realzar la marca Ecuador y disefiadores nacionales, promocionar a través de la web,

aprovechar las ventajas de marketing digital

Realizar alianzas estratégicas para obtener diversas formas de pago con las cuales los

clientes pueden realizar sus compras.

Construir un CRM para poder tener un buen servicio post venta y saber el nivel de

satisfaccién de los clientes y consumidores con los productos de Sarab Design.

119
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2.11 Conclusiones del estudio

El universo de la moda es complejo, pero es de los mercados que representa mas ventas a
nivel mundial. Ecuador es uno de los paises que en los ultimos tiempos ha ido mejorando su
presencia en mercado participando en las mejores pasarelas del mundo con prendas exclusivas
hechas por disefiadores ecuatorianos. En Imbabura en la ciudad de Otavalo se encuentra ubicado

Sarab Design.

e Enconclusidn, la poblacién de la ciudad de Otavalo realiza compras para renovar su
closet mensual y anualmente en tiendas fisicas.

e Laropa de disefiado puede ser posicionada en el mercado Otavalefio siempre y cuando
sea de calidad y tenga precios accesibles.

e Un gran porcentaje de los encuestados sefialan que prefieren mas la ropa de estilo casual,
por lo cual esto podria orientar a la marca a sacar colecciones de ropa basadas en este
estilo.

e En cuanto a lo que envuelve al e-commerce si bien los encuestados mencionan que estan
dispuestos a comprar en tiendas virtuales y redes sociales siempre que estas sean seguras;
recalcan que su primera opcion siempre seria comprar en el local fisico; si a publicidad y
promociones se refiere preferirian redes sociales como Facebook e Instagram.

e La mayoria de los encuestados estarian dispuestos a adquirir las prendas que ofrece Sarab
Design, de igual manera hay resultados muy positivos en cuanto a la posibilidad de que
estos deseen comprar por e-commerce.

e Enrelacion con el tamafio de la muestra se obtuvo que la mayoria de los encuestados son

de genero femenino que residen en la ciudad de Otavalo cuentan con una instruccion
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académica superior, siendo empleados publicos y privados en su mayoria con edades

entre 26 y 36 anos.

Se puede concluir que el presente plan de marketing digital es factible puesto que al
analizar detenidamente la oferta y demanda y sus proyecciones se ha podido identificar que

existe una gran cantidad de demanda insatisfecha.
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CAPITULO IlI-Propuesta

3.1 Objetivos

3.1.1 Objetivos General

Presentar un plan de marketing digital, basado en los resultados obtenidos en la
investigacion de mercados, para que asi la microempresa Sarab Design pueda mejorar su

posicionamiento, reconocimiento de marca y rentabilidad

3.1.2 Objetivos Especificos

e ldentificar el buyer persona mismo que se definira a partir de la investigacion de
mercados, para asi poder definir las estrategias y tacticas que se aplicaran dentro del plan
de marketing digital.

e Determinar las estrategias de marketing adecuadas que ayuden a mejorar la situacién
actual de la empresa en el entorno digital.

e Definir las tacticas a partir de las estrategias que se haya seleccionado para poder
llevarlas a cabo en su totalidad dentro del plan de marketing digital.

e ldentificar métricas y KPI’s que nos permitan realizar una auditoria que verifique el
cumplimiento de los objetivos del plan de marketing digital planteado.

e Construir el presupuesto y timing del plan de marketing digital que se realizara en el afio

2023, para saber el valor que se destinara para cada estrategia y tactica.



3.2 Segmentacion de mercado

3.2.1Segmentacion geografica

Tabla 36. Desarrollo segmentacion geografica

Variables Caracteristicas
Provincia Ecuador, Imbabura
Localidad Canton Otavalo
Habitantes 130.611
Clima Célido y templado
Altura 2.564 m.s.n.m

Elaborado por: La Autora

3.2.2Segmentacion demografica

Tabla 37. Desarrollo segmentacion demografica

Variables Caracteristicas
Edad 18 a 65 afos
Sexo Indistinto

Ciclo de vida familiar | Jbvenesy adultos con familia.

Elaborado por: La Autora
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3.2.3Segmentacion socioeconomicas

Tabla 38. Desarrollo segmentacion socioeconémica

Variables

Caracteristicas

Educacion

Secundaria, superior.

Ingresos

$450,00 a $950,00

Clase social

Media, media alta

Elaborado por: La Autora

3.2.4Segmentacion psicologica

Tabla 39. Desarrollo segmentacion psicolégica

Variables

Caracteristicas

Personalidad

Independiente, apasionado, extrovertido

Estilo de vida

Vanguardista e innovador

Elaborado por: La Autora

3.2.5Segmentacion conductuales

Tabla 40. Desarrollo segmentacién conductual
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Variables

Caracteristicas

Frecuencia de compra

Mensual, anual

Frecuencia de utilizacion

Diariamente
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Beneficios esperados

Precio, calidad, disefio, comodidad, color y variedad.

Elaborado por: La Autora

3.3 Buyer Persona

Figura4l.  Buyer persona masculino

BUYER PERSONA DE LA
MICROEMPRESA SARAB DESING

Juan Sebastian Caballero

R Estudiante de universidad.
\ « Estaenuniversidad particular.
« + Tieneunanovia.

PERFIL GENERAL

+ Hombre

INFORMACION 2 « Edad entre 15a 25 afios

DEMOGRAFICA ) Ingreso promedio por colaciones de
$120,00 mensuales.
+ Vive en Otavalo.

« Esextrovertivoy apasionado.
\+ Tiene ungrupo de 50 8 amigos.
s * Prefiererecibirainformacion
netamente por redes sociales.

IDENTIFICADORES

+ Saliradefiestay de paseo con sus

\  amigos.

'+ Tener un lugar en donde pueda
encontrar ropa de calidad a buen precio
y con diserios unicos.

OBJETIVOS

+ Tiene que presentar proyectos de la
universidad y dedicar tiempo a su novia,
| familiayamigos.

/+ Nolegustair acomprarropay que
todas las boutiques tengan las mismas
prendas.

6 | Adquicion de ropa con disefios tinicos, a

COMO PODEMOS AYUDAR o/ buen precioy constock iminitado,

Elaborado por: La Autora

BUYER PERSONN D€ LA
WICROEMPRESA SARAB DESING

SARAB

DESIGN

Juan Sebastian Caballero

+ Notiene mucho tiempo para visitar

. diferenteslocales deropa debidoasu
/) oo

27 + Haidoamuchas boutiques que venden
ropa peroninguna e ofrece disefios
diferentes y peor atin originales.

COMENTARIOS

+ Me preocupa que si compro una
7=, camiseta estasea de malacalidady se
QUEAS COMUNES 8 dafie ala primeralavada.
=7+ Quieroencontra una boutique que
tengan ropa con disefios originalesy a
buen precio.

\  Distrutael poderencontrarropa de

MENSAJE DE MARKETING ) :
/) diseador que reflejen tu personalidad.

Te ofrecemos prendas unicas de
MENSAJE DE VENTAS 10 isefiador para tunovia, amigos, familiay
sobre todo parafi.



Figura 42.

Buyer persona femenino

IV UV ]  CUVERPERSONA DE LA
LG MICROEMPRESA SARAB DESING

Maria Sofia Gonzales

¢ Trabajadora del sector privado.

__* Secretaria.

|» Trabaja como secretaria ejecutiva hace 6
aiios.

+ Casada y con una hija.

__* Mujer
INFORMACION 2  Edad entre 26 a 36 afios
DEMOGRAFICA = * Ingreso promedio por familia $450-$850.
« Vive en Otavalo.

* Es extrovertida.

7= Probablemente tiene a su hija enla
IDENTIFICADORES 3 | escuela.

="+ Prefiere recibir la informacién por su
correo electrénico y redes sociales.

= * Que su jefe este feliz con su trabajo.
4 Jj* Mantener a su familia felizy con
=’ atuendos presentables.

OBJETIVOS

¢ Tiene el compromiso de cuidar de su

&, familia.

|* Se encarga de comprar la ropa para su

’ esposo e hija.

¢ No le gusta ir a boutiques que no tengan
varieda de prendas, disefios y estilos.

' Adquicién de ropa con disefios tnicos, a
buen precio y con stock limitado.
Elaborado por: La Autora

3.4 Mercado meta

126

BUYER PERSONA DE LA
MICROEMPRESA SARAB DESING

Maria Sofia Gonzales

+ Notiene mucho tiempo para visitar
. diferenteslocales de ropa, debidoasu
o rj) ebeoysushies.
=~ « Haidoamuchas boutiques que venden
ropa pero todas cuentan hasta con 10

prendas del mismo color y diseiio.

+ Me preocupa que si compro un vestido
8 para una fiesta haya alguien que este
R =, Quiero encontrauna boutique que
tengan ropa con stock limitadoy

Te ofrecemos prendas tinicas de
MENSAJE DE VENTAS 1 0 disefiador con stock limitado a excelente
precio, paratiy toda tu familia.

El mercado meta para Sarab Design son hombres y mujeres entre 18 a 45 que sean

estudiantes, comerciante, empleados publicos o privados, independientes, extrovertidos y

apasionados, ademas que tengan un estilo de vida econdmicamente activo y realicen compras de

ropa mensual o anualmente.



3.5Matriz estructura de la propuesta

Tabla 41. Matriz de la propuesta de marketing digital Fase 1
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Estrategia Politica Obijetivo Actividad Tactica
Estrategiade  Mejorar las Construir acciones  Identificacion  -Definir el contenido de las RRSS.
posicionamien ventas de la que ayuden a mejor y creacion del  -Busqueda de influencer que se adapte a la marca.

to basada en

el usuario

microempresa.

las ventas y
posicionamiento de

la empresa.

buyer persona.

Estrategia de
inbound

marketing

Desarrollar

inbound

marketing en sus

4 fases.

Implementar todas
las fases del

inbound maketing
para atraer clientes

potenciales.

-Desarrollar la

fase de

atraccién

-Desarrollar la

fase de

convertir.

-Crear contenido de calidad en la pagina web.
-Geolocalizacion Google business

-Incluir un call to action de interés en el e-commerce.
-Construir un CRM a partir de las facturas electrénicas de

las ventas del local.
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-Desarrollar la

fase de cierre.

-Desarrollar la

fase de deleite.

-Crear una Pagina web con un recorrido optimizado y con
pagos seguros, ademas de tener asesoria por WhatsApp
Business

-Realizar e-mail marketing y telemarketing para preguntar
el nivel de satisfaccion de los productos e indicar el
lanzamiento de nuevas colecciones o promociones por

fechas especiales.

Estrategia de
desarrollo de
nuevo

mercado

Ampliar
potencialmente
la participacion

en el mercado.

Implementar
estrategias de
marketing
centradas en las 4p

del marketing.

Desarrollo de

colecciones e

identificacion

de tendencias.

-Lanzamiento de nuevas colecciones con descuentos.
-Informacidn relevante del uso y cuidado de las prendas.
-Presentacion innovadora de escaparates.

-Creacion de pasarela en el local.

Estrategia de
penetracion

de mercados

Implementar
acciones que

aumente la

Implementar
diferentes tipos de

acciones para

Busqueda de
alianzas

estratégicas

-Sponsor con la Organizacion Reina de Otavalo.
-Método de pago con DataFast.

-Convenio estratégico Servientrega.




129

participacion en

el mercado.

aumentar la

que se adapten

participacion enel  ala marca.

mercado.

Elaborado por: La Autora

Tabla 42. Matriz propuesta marketing digital fase 2

Objetivo Estratégico

Indicador

Impulsor Medicion

Responsable  Presupuesto

KPI’S

Para el afio 2023 mejorar

-Buyer persona.

Incremento de  Semestral

Gerente de $1.778,00

Ratio de

en 10% las ventas de la -Contenido. las ventas. marketing y rentabilidad de las

microempresa Sarab -Influencer. Comunity ventas.

Design. manager

Para el 2023 se debera -Atraer. Incremento del  Anual Gerente de $1.548,00 Tasa de

mejorar en un 15% el -Convertir. posicionamient marketing y conversion.

posicionamiento de la -Cerrar. oy el aumento Comunity indice de
-Deleitar. de clientes manager fidelizacion.
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microempresa Sarab

Design.

fielesy

potenciales.

Para el afio 2023 aumentar  -Merchadising Incremento de  Trimestral  Gerente- $848,50 Rotacion de
un 8% la participacién de  Personalizacion. la propietaria stock.
la marca. participacion

en el mercado

y la

rentabilidad.
Para el afio 2023 mejorar ~ -Alianzas Incremento del  Anual Gerente- $574,12 Ratio de
en un 15% el estratégicas. posicionamient propietaria rentabilidad de
reconocimiento de la 0y las ventas. ventas.
marca. Cuota de mercado

relativa.

TOTAL $4.748,62

Elaborado por: La Autora
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3.6 Desarrollo de la propuesta

3.6.1 Estrategia de posicionamiento basada en el usuario

e Definicion del contenido de las RRSS

Tabla 43. Horarios para publicar contenido SEO Y SEM en RRSS

PUBLICIDAD
SEO
SEM
HORARIOS DE PUBLICACION
FACEBOOK
Mafana Tarde Noche
Lunes 9:00 Lunes 12:00 Lunes 16:00-22:30
Jueves 10:00-00:00 Jueves 13:00 Jueves 17:00
INTAGRAM
Mafana Tarde Noche
Lunes 11:00 Lunes 13:00 Lunes 17:00
Miércoles 8:00:23:00 Miércoles 13:00 Miércoles 20:00
Viernes 11:00 Viernes 13:00: 00:00 -
Sébado 10:00:15:00 Sabado 13:00 Sabado 17:00
WHATSAPP
Mafana Tarde Noche
Lunes 7:00 Lunes 13:30 Lunes 19:00
Miércoles 7:00 Miércoles 13:30 Miércoles 19:00
Domingo 10:00 Domingo 14:30 Domingo 20:00




Tabla 44. Contenido valor para RRSS
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CONTENIDO
Cadigo Facebook Cadigo Instagram Cadigo WhatsApp
F1IM | Arte de memes de I1IR Reels de como usar las W1A | Subir estados con artes de
tendencia sobre moda. prendas con diversos estilos. curiosidades de la marca.
F2V | Video de 4s sobre los tipos | 12C Post de carrusel de opciones | W2V | Subir estados de videos de
de estilo que existen en la de outfits las nuevas colecciones.
moda. W3F | Subir estados de las
F3A | Arte sobre outfits de las I3A Arte de como mantener las prendas disponibles.
colecciones. prendas en buen estado.
FAA | Artes de las prendas. 14H Historias del embajador de la
F5A | Artes de las prendas con embajadora de la marca en
descuentos entre 5% y 25% local.
I15G Arte de give away de outfit.
16H Historias de preguntas y
repuestas de las prendas y
outfits.
I7H Historias de encuetas de
tendencias de moda.
CONTENIDO FECHAS FESTIVAS
Cadigo Facebook Cadigo Instagram Cadigo WhatsApp
F6A | Arte por aniversario I8A Arte por aniversario give WA4E | Estado por aniversario
F7A | Arte por afio nuevo away W5E | Estado afio nuevo
F8M | Meme San Valentin I9R Reel de afio nuevo WT7E | Estado san Valentin
FOA | Arte carnaval I10A | Arte de San Valentin con WS8E | Estado dia de la mujer
F10V | Video 4s dia de la mujer ofertas WOE | Estado dia de la madre
F11A | Arte dia de la madre I11R | Reel carnaval WI10E | Estado dia del ambiente
F12V | Video 4s Dia del ambiente |112A | Arte dia de la mujer WI11E | Estado dia mundial de la
F13M | Meme dia mundial de la I13R | Reel dia de la madre fotografia
fotografia I14H | Historia dia del ambiente WI12E |Estado promociones Black
F14A | Arte promociones Black I15H | Historia dia mundial de la Friday
Friday fotografia WI13E | Estado por Navidad
F15V | Video 4s Navidad I16R | Reel promociones Black
Friday
117A | Arte por Navidad




Tabla 45. Timing de contenido anual de Sarab Design
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TIMING DE CONTENIDO ENERO 2024 TIMING DE CONTENIDO FEBRERO 2024
Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado | Domingo Lunes | Martes | Miércoles | Jueves| Viernes | Sdbado | Domingo
1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4
FIA I11R FIM | 12C I9R WI1A F3A | 12C I1IR
W5E
8 9 10 11 12 13 14 5 6 7 8 9 10 11
F3A I6H 14H I7H w2v F2v W3A F4A |13C I5G WT7E
15 16 17 18 19 20 21 12 13 14 15 16 17 18
wav I5G F2v W1A F8M 110A 111A W1A
22 23 24 25 26 27 28 19 20 21 22 23 24 25
F4A I3A F5A | I3A I6H W3F FOA 14H F5A | I6H I1R w2v
29 30 31 26 27 28 29
W1A 12C F1IM w2v F3A
TIMING DE CONTENIDO MARZO 2024 TIMING DE CONTENIDO ABRIL 2024
Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado | Domingo Lunes | Martes | Miércoles | Jueves| Viernes | Sdbado | Domingo
1 2 3 1 2 3 4 5 6 7
WB8E F3A I1R F1M 12C I3A w2v
4 5 6 7 8 9 10 8 9 10 11 12 13 14
F2v W1A F10V 112A 12C W2A F1M W1A F2v 14H I5G
11 12 13 14 15 16 17 15 16 17 18 19 20 21
F1M 14H F4A 12C IR1 F3A I6H F4A | IR1 I5G W3F
18 19 20 21 22 23 24 22 23 24 25 26 27 28
w2v W3F F3A | I6H 14H W3F F5A 12C FIM 14H IR1 W1A
25 26 27 28 29 30 31 29 30
F5A I5G FIM 14H I5G W1A F2Vv
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TIMING DE CONTENIDO MAYO 2024

TIMING DE CONTENIDO JUNIO 2024

Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes Sabado Domingo
1 2 3 4 5 1 2
14H 12C I5G W3F 14H W10E
6 7 8 9 10 11 12 3 4 5 6 7 8 9
F11A I1R FiM I13A I3R WOE F12v 114H FiM 12C I15G W3F
13 14 15 16 17 18 19 10 11 12 13 14 15 16
Fa2v I7H F3A 12C 12C W1A F3A W1A FAA 14H I3A w2v
20 21 22 23 24 25 26 17 18 19 20 21 22 23
F4A W2F F5A I7H IR1 F2v 12C F5A I15G 14H W3F
27 28 29 30 31 24 25 26 27 28 29 30
FiM 14H F3A I11R I5G FiM 17H F3A 14H I15G w2v
TIMING DE CONTENIDO JULIO 2024 TIMING DE CONTENIDO AGOSTO 2024
Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes Sabado Domingo
1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4
F1M W1A F2v 13A 12C W2F F3A 14H 113R w2v
8 9 10 11 12 13 14 5 6 7 8 9 10 11
I7H I15G I7H W3F FiM 14H F2v I5G I7H W3F
15 16 17 18 19 20 21 12 13 14 15 16 17 18
F4A 14H F3A 12C I3A W2F F4A W1A F3A 12C I3A WI11E
22 23 24 25 26 27 28 19 20 21 22 23 24 25
FiM 12C F5A I7H I15G W1A ::115?;_':/' I7H F5A 12C I7H w2v
29 30 31 26 27 28 29 30 31
FAA 12C F3A 12C FiM 14H I5G




135

TIMING DE CONTENIDO SEPTIEMBRE 2024

TIMING DE CONTENIDO OCTUBRE 2024

Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado | Domingo Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado | Domingo
1 1 2 3 4 5 6
W1A W1A I1R I7H W2V
3 4 5 6 7 8 9 7 8 9 10 11 12 13
F3A I11R F2v I7H 13A W3F F3A I3A F2v 13A 14H W3F
10 11 12 13 14 15 16 14 15 16 17 18 19 20
F4A 12C FiM I11R 14H w2v FiM I7H F4A I1R I7H W1A
17 18 19 20 21 22 23 21 22 23 24 25 26 27
F1M 13A F4A I11R I7H W1A F3A I5G F5A 13A 12C W3F
24 25 26 27 28 29 30 28 29 30 31
F3A w2v F5A | 14H I5G W3F F4A 18A F6A
31
F1M
TIMING DE CONTENIDO NOVIEMBRE 2024 TIMING DE CONTENIDO DICIEMBRE 2024
Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo
1 2 3 1
I7H 13A WI1E W1A
4 5 6 7 8 9 10 2 3 4 5 6 7 8
F1M I7H F2v 14H 12C W1A FiM 12C F4A I1R 13A W3F
11 12 13 14 15 16 17 9 10 11 12 13 14 15
F4A W3F F3A I11R I3A Ww2v F4A 13A F2v 12C I11R W2V
18 19 20 21 22 23 24 16 17 18 19 20 21 22
F14A I11R F5A 12C 116R W12E F3A I11R FM1 I3A I7H W13E
25 26 27 28 29 30 23 24 25 26 27 28 29
F3A 14H FM1 | I3A I5G F15V 117A F4A 12C I15G
30 31

F5A
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Figura 43.  Perfil Facebook

/
oA
",},F\%E " saras DESIGN sTORE
Q Buscar

7 Me gusta - 21 seguidores

Puslicacionss  Informacien  Mencions es  Seguidores  Fotor  Videos  Vermss

AT D

DESIGN

Elaborado por: La Autora

Arte y copywriting Facebook Ads
Copywriting ATA: §2 jHey ti amante de la moda! Sabemos que te gusta imponer tu
estilo aun cuando el clima no esta de tu lado, por eso Sarab Design te da el 25% de descuento en

todos sus abrigos de la coleccion Love Crong. &3 iNo te lo pierdas! £5 #ropa #fashion #clima

Arte descuento coleccion Love Crong de Sarab Design

N,

Figura 44.

SARA \

DESIGN

-25%

En todos los abrigos Love
Crong

Elaborado por: La Autora



Artes y copywriting Facebook

Copywriting ATA: & g El verano llegd y Sarab Design ha creado para ti una nueva

coleccion con disefios Unicos con los cuales te sentirds comoda, elegante y fresca. Obtén esta

coleccion en nuestra tienda fisica y online oo @) €@ . #verno2023 #felicidad #moda

Figura 45.

Figura 46.

Arte coleccidn de verano Sarab Design

.

SARAR'

DESIGN

Vo’(/anw

ETERNO

Una coleccién que
se adpata a tu
estilo

Encuentranos en
Q Otavalo,Av. Mariano Suarez
(@ www.sarabdesign.com

. (092321898

Elaborado por: La Autora

Perfil Instagram

Instagnam sarab.design Seguir Enviar mensaje
86 publicaciones 69 seguidores 0 seguidos
Q) Inicio < SARAB DESIGN
SARAB
Q s —_— W - steﬁo de Modas Mujer/Hombre
e PESIGN ntaria Calzado Accesorios
r jivel Nacional-Galapagos
® oo ecPrimero Ecuador
& Lun-Vie 10:30-6:30
+.0962321898
® Reess wa.me/message/FR37WQWZ276NE1
2 q /@ ii
@ Mensajes 2\ [} & \) >
Colesionss: Tes  Dascuentos Emvios. Cuentes. Descuentos. Horaric
Q Notificaciones
8 PUBLICACIONES ® REELS @ ETIQUETADAS
Crear
SARAR sARAR
Perfil
‘w
N
k/ &m
\. <2
B
)

M

= Mas

Elaborado por: La Autora

137



138
Artes y copywriting Instagram Ads
Copywriting ATA: &) El secreto de tener estilo es sentirte nica con lo que vistes y por

eso Sarab Design te trae prendas exclusivas que se adaptan a ti £ . =) Recuerda no tienes que

perder tu esencia para vestirte bien @ . #moda #empoderamiento#ropa

Figura 47.  Arte coleccion Duki

SARAB

DESIGN

ﬂ 4 \
I
7 |

)
S

y 45

(4

=

\

COLLECCION EES e
Elaborado por: La Autora

Artes y copywriting Instagram

Copywriting ATA: s& 3% Hoy inicia la semana mas esperada por los amantes de la
moda, disfruta junto a nosotros las nuevas tendencias que nos traera este fabuloso evento. %y

iSarab Design se adapta a ti! g Disefia pensando en ti @ Q. #fashionweek #moda #tendencia
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Figura 48.  Arte semana de la moda

SARAB

DESIGN

ELEGANCIA ES

Tene’y Ta estile

Elaborado por: La Autora

Copywriting ATA: £ & Vistete y siente Gnica solo con las blusas de disefiador que

Sarab Design te trae en todas sus colecciones @) & . #moda #estilo #ropa #disefio

Figura 49.  Arte coleccion de blusas Sarab Design

SARAB

DESIGN

A | | ‘\
NV
NOS GUSTA

Que seas t

Elaborado por: La Autora
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Figura 50.  Perfil WhatsApp

<« A

- X
SARAB

BESICN

SARAB DESIGN
+593 96 232 1898

Ropa (marca) = Tienda de ropa para mujeres = Tienda de
ropa para hombres

Cerrado ahora

- %

Liamar Compartir

Esta es una cuenta de empresa.

=.Ropa de moda
“ia Zapatos y Accesorios
W2 Envios a Nivel Nacional, incluidas las Islas

Galapagos
10:30—-13:00 ~-
14:30—-18:30

Jueves

Mariano Suarez Veintimilla 2-18 & Mejia Lequerica,
Otavalo, Otavalo, Ecuador 100201

5 2
= OHOTEL INDIO 1NN €

Parque Si“\ Bolivaro =

Parrilladas Tio Jo:-tn,:vQ Autentico Yamor De 2

& Dofia Yolanda Cabrera <=

= I =

Google.~ Sy =
«Th = > 2 3

sarab.designstore@gmail.com

9 SARAB DESIGN STORE

Facebook = 7 me gusta
= @ b.d igr
@ |ngsfarg‘::amw ?5’32951egu1dc-r05
Il O <
Elaborado por: La Autora

Artes y copywriting WhatsApp
Copywriting ATA: Q) TU tienes tu estilo y nosotros tenemos outfits que se adaptan a ti

€. Consiguelos esta semana en nuestra tienda fisica y online €.
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Figura5l1.  Arte outfits con Sarab Design

SARAB

DESIGN

Elaborado por: La Autora

Copywriting ATA: £% @ No olvides que Sarab Design te da las prendas, pero ti les das tu

estilo 3 & .

Figura52. Recordatorio Sarab Design

SARAB

DESIGN
4 Recordatorio del dia §

Deja de vivir a través del reflejo de lo que los
deméds opinen
{VISTETE COMO QUIERAS!

Elaborado por: La Autora
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e Busqueda de influencer que se adapte a la marca.

Figura 53.  Perfiles de influencer

Perfil de influencer Influencer sugerido

Edad de 18 a 35 afios.
Geénero indistinto.
Tener al menos 7000 seguidores en

redes s

ales.
Tener interaccion costante con la %
BysirBook
comunidad en RRSS. N IR
Celina Sheinuio
Manjear contenido de moda. 8 i
Cocriki

0plicus ZaaR Vision

Experiencia minima de 1 afos como

influencer y embajador de marca. Soy  estudiante medicina 8.8k seguidores enlnstagram
vetering n asi me apasionada 458k scguidores en TikTok
Sarab Desing es una la de ropa el disen . 4 . :
esing s da de rop ol disero de moda y crear 1215 scguldor(‘.\' enFacebook
de disenador, ul en la ciudad - contenido  de mis  redes
deC sociales,ademds me considero una
Hhnde bisrorias personaextrovertida.responsable, f— T
dinamicas y 65 % iticaamigable y amo a los
real n de envivos.

an HI]IIL‘\

El  influenser  debera  crear Post con engagament G 100 % ___ Octavo semestre de la carrera de
contenido de valor para la veterinaria

Creacion de reel y

'n sus redes sociales, en el cual se ° 4 X [ 09)8115676
SO HSTCCESHOSECaICILCLSY = \'Kll‘(“ meeractivos 80 % !

muestre las diversas colecciones

lzulni.\\pu]\

Curso de 4oh de corte y confeccion

que tiene, adema: imagen al

[aan isspop

momento de lanzar ofer

Creativo G 100 %
Dinamico G 100 % Espariol(nativo) 100 %
Disciphnudu G 100 % Facebook |llg1lcﬁ D 75 %
. Extrovertido G 100 % Instagram
(.\‘I'Ilrﬂ[(‘ l‘(‘r I'I\‘l'ﬂh Ls
Empatico R 100 % Tik tok

CapCut

Elaborado por: La Autora
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Cabe destacar que la microinfluencer Anahi Salas trabaja con un canje valorado en $50
ddlares lo que incluye un post o reel en Instagram, un video en Tik Tok o Facebook y una

historia, ademas por cada historia adicional cobra un valor de $20.

Tabla 46. Estructura del pago a influencer

Canje con Sarab Design

1 blusa $17
1 chompa $33
Historia 1 vez | $20 Tipo de campafa: Descuento

al mesyasea | mensual | Concepto: Descuento por cambio de temporada

con ofertas o /anual Segmento: Hombres y mujeres de 15 a 69 afos.

novedades de | $240 Red social: Instagram

las nuevas Contenido de la historia: Ayer visite mi tienda favorita en
colecciones Otavalo Sarab Design y no saben lo emocionada que estoy por
mostrarles este outfit que arme con todas las prendas de ahi,

porque lo que méas me encanta es la calidad de sus productos,
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ademas de los disefios hermosos con los que cuenta la tienda, y
quiero contarles que por fin temporada estaran con un 30% de
descuento, asi que no olviden aprovechar estos mega descuentos
porque créanme que valen la pena.

Link: Historia de Instagram Sarab Design.mp4

Portada:

Elaborado por: La Autora


https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/mjharoc_utn_edu_ec/EXD3Q2R_MsBEhh3FKqbVBv8BlZXOL3_UxhUXbHRuV5MQug?e=uynROC
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3.6.2 Estrategia de inbound marketing

3.6.2.1 Atraer

e Crear contenido de calidad en redes sociales para atraer a la tienda virtual

Copywriting ATA: & jLlegamos hasta ti j §2 Sabemos lo valioso que es tu tiempo por

eso ahora puedes realizar tus compras desde tu hogar o trabajo, a través de nuestra tienda virtual

sarabdesign.com, donde encontraras grandes descuentos y todas nuestras colecciones!

‘& jVisitanos! Q) #ropa #disefio #moda

Figura 54.  Arte de Facebook para atraer a la tienda virtual

Elaborado por: La Autora

Copywriting ATA: £ Un verano inolvidable junto a Sarab Design ingresa a nuestra

tienda online y conoce las sorpresas de nuestra nueva coleccion Verano Eterno @ &) .Visitanos!
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SARAB

DESIGN

Elaborado por: La Autora

Geolocalizacion Google business

Link: https://goo.gl/maps/v2AiCKkdLEYaePj4y8

v

hach .
= SARAB DESIGN, 6PFM+W46, Mariano  Q b 4 | Restaurantes  jam Hoteles | (3) Quéhacer [ Transportepiblico P Aparcamientos . [ Farmacias | s Cajeros automaticos %o

e E— rr Fermevmvns
Helaoena Quicnir ,‘lcv /%

oparque de fos Dinosaurios

Parque de quichinche e Traveler

CARDON BAJO Q"

L5 Paimeras Ina @
Booking com
Hoteles

SARAB DESIGN
Tiendz de ropa
Vista general informacion %
Pa
- MONONONG, ‘
Cémofegyr Gurder  Cewso  Ewiral  Comperi ) Piazade:bonch(" $ sl
— Otavalo, Ecuggor ) i
¥ Vo
+/ Compras en tienda - ' Entrega a domicilio >
Parque 31 De Octul J
Fiying Donkey Hostal Hostal Curifian
© PRV Marizno Suez, Ctavalo 5 4 Ecokingcom H-’:x* ngcom
Par Smwnaolwarg rind s
Se encuentra en: Bosnz Otavelo N

Cerrado - Abre alas 10:30 delvie v 9

Q]
O i
X

0962321898

ElLecher g

4] Envieratutekfono S 3 i +
e J
) Reclamaresta empresa v ! Lajoge m@ -,.. M Gmhnﬂa b _
D hatiruna etquea gt Febrica InOEma Ny otavalo Masgas
g Google ol contatic) VA PUCARA HUA @)
 sugeriruncamtio oo RIS X Diving Nito Jesus s
a a Deuedeimape S Buady Condives Frisidsd Evamewio L

Elaborado por: La Autora


https://goo.gl/maps/v2AiCkdLEYaePj4y8
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3.6.2.2 Convertir

e Incluir un call to action dentro de la tienda virtual.

Figura55.  Construccion en tienda virtual del call to action

Tienda | Oferta  Nosotros | Atencion al cliente

obtendras los mejores

Elaborado por: La Autora

Infografia del call to action

Tabla 47. Infografia tips Sarab Design

1
2
3
4
5

Elaborado por: La Autora



Figura56. CRM Contactos
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Construir un CRM a partir de las facturas electronicas de las ventas del local.

() monday scles CRM QO 2 & N Q ?2 m e
Q@ Inicio ¢ . o
Contactos @ Actividad e 8, Invitar /1| s
Mitrabajo {Te damos la bienvenida al tablero de contactos! Aqui puedes almacenary gestionar todos los... Ver més
(R Tablaprincipal | Tarjetas | + 2 Integrar €3 Automatizar -~
CRM v e
Q Buscar . PO Q Buscar @ Persona Y Fitrar v & Ordenar b
© Leads
® Ofertas Ménica Diaz Magaly Erazo Liliana Valencia Doris Flores
& Contactos
uentas
[E) Actividades 0 Teléfono sl 0995561001 {1 Teléfono plls 0968934493 [ Teléfono alla 0979858794 [ Teléfono ol 0995562719
B Empieza aqui 59 Comeoe..  Monidiaz345@gm... © Correoe..  Maglyerazo92@ya.. S Correoe.  Liivalencia345@g.. &9 Correoe..  doris.1964@yzhoo...
[ Panel de ventas _ _ _ _
T Titulo T Titulo T Titulo T Titulo
£ Prioridad £ Prioridad Prioridad £ Prioridad

Ana Sanchez Elena Mediavilla

Help

Nataly Sancez Doris Molina

0 Teléfono ol 0990281312 [ Teléfono ol 0939672231 0 Teléfono alls 0993495922 0 Teléfono

[ Correce..  Anasanchez285@.. = Correo e. EleniMediavilla43.. = Correo e NatySaz93@gmail... B Correoe...

T Tiulo T Titulo T Titulo T Titulo

= Prioridad = Prioridad Prioridad = Prioridad

Help
fo S S, T e o S SO, o SN, e
@D moenday sales CRM QA 8 & & Q ?2 m 9
@ Inicio ¢ Y
Leads @ Actividzo Q) | 2, invtar/1 e
Mitrabajo
([ Tabla principal | Formulario | + 2 Integrar & Automatizar /2 ~
CRM v
Quscr @ oo Vi v S O @ Ot
Q Buscar [+ ]
@ Leads v Clientes Potenciales
(@® Ofertas Lead Acercamiento Interaccion Ciere Crear un contacto
8 Contcts FSp—
[l Cuentas Sandra Vargas
B Empieza aqui
[l Panel de ventas Clasificacion Canal Responsa... Ubicacion Acercamiento
eWOM @ Otavalo, Ecuador

WhatsApp © Otavalo, Ecuador

00

Facebook @ Otavalo, Ecuador

Estado Teléfano Carreo electrénico Clasificacién ‘

pily 0982766434 Faustitoanrango298@gmai...
mily 0979154575 SVargasi2@gmail.com

pid 0996577811 Anikal999@yzhoo.com

Elaborado por: La Autora



3.6.2.3 Cerrar

e Costumer Jorney Map

Tabla 48. Costumer Jorney Map Sarab Design

149

ARQUEOTIPO EXPLORADOR

Actividades Tiene una fiesta Busca palabras  Hace clicen Observa Abre una Abre mas paginas  Proceso
consusamigasy clavesen los primeros  minuciosamente  pagina web de  de tiendas de ropa  para pagar
necesita comprar  internet como:  resultados todos los ropa para para comparar los  la blusa
una blusa. Tiendas de ropa modelosy encontrar modelosy disefios. elegida.

en Otavalo, disefios de blusas informacion
ropa de que encuentra.
disefiador,
Emociones
Muy Feliz
Satisfecho

Infeliz
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Experiencias Emocionada Satisfechade  Feliz de Satisfecha de Alegre de Feliz de Feliz por
porque ira una encontrar encontrar encontrar varios encontrar encontrar blusas  la variedad
fiesta y podra varias tiendas tiendasde  modelosy caracteristicas Unicas de de
lucir su propio y decidida a ropa disefios de completas de  disefiador de métodos
estilo. compraren la virtualesen blusasen Sarab la blusa diferentes de pago

que le las que Design.com elegida, asi coloresy abuen 100%
ofrezcan el podra como de su precio. seguros;
mejor disefio.  comprar su disponibilidad ademas,
blusa. y precio. que son
faciles de
usar.

Expectativa  Encontrar una Buscar una Rapidez de  Tienda virtual La pagina Encontrar una Pago
blusa de blusaen linea busqueday de Sarab debe tener blusa con rapido y

del cliente disefiador, Gnica pararealizar ~ facil Design facil de  informacién  disefios seguro
de buena calidad una compra manejo usar. clara de todas diferentes para la
y a buen precio. maés rapida sin las prendas. fiesta.

tener que salir

de la casa.

Elaborado por: La Autora
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e Crear una Pagina web y con pagos seguro, ademas de asesoria directa con WhatsApp.

Tabla 49. Componentes de la pagina web

Herramienta: Wix

Dominio: www.sarabdesign.com

Link: https://majucarrion.wixsite.com/sarab-design

Elaborado por: La Autora

Figura58.  Paginay menu principal de tienda virtual

Oferta | Nosotros | Atencion al cliente | Pagos \9j

Construimos una marca de ropa Ginica para que logres

encontrar tu verdadero estilo

Elaborado por: La Autora

Figura59.  Opcidn pago de tienda virtual

Oferta Nosotros Atencién al cliente

P Compra ahora

var v () D~

Elaborado por: La Autora


https://majucarrion.wixsite.com/sarab-design
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Figura60.  Cupon de descuento

DESIGN
Tarjeta de regalo online
GIF CARD $25

Sarab Design, premia tu fidelldady te entrega una

‘ I( Q I{l U tarjeta de regalo valorada en $25 IDisfrutala en tu
TDESIGN présima compa!

Monlo,

Cartided

==

JPora i s lrjela?

e

Emildel destntirio”

$25

Elaborado por: La Autora
e Principios de persuasion

Aprobacion social

Figura6l. Comentariosy calificaciones de clientes

Tienda | Oferta | Nosotros | Atenciénalcliente | More  \°/
n v

- N 4 b
Camila Torres Carmen Burgos Kevin Ayala
"Es la primera vez que no

"Encontre ropa formal, casual . .
“Desde el momento que ingrese

tengo que ir a comprar ropa

y semiformal para mi esposo y . .
a la pagina , me sorprendio la

en Ibarra para ocasiones para mi sin tener que buscar

variedad de diseiios en Jas

especiales, la atencion super por horas™

personalizada y Ia ropa es prendas, pude comprar lo que

" necesitaba de forma rapida y
hermosa

no tuve ningun problema en los

. .

Elaborado por: La Autora
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Simpatia

Figura62.  Colecciones

Oferta | Nosotros | Atenciénal cliente | Pagos ~ \%/
M v

COLECCIONES

LUCERBO OFERTAS

Hombre Verano Ofertas

Elaborado por: La Autora

e Aplicacion método Lift

Claridad

Figura63. Informacion de la marca

SARAB .|| oen
DESIGN

Sarab Design naci6 como una idea de emprendimiento familiar en el afio 2019,
pero comenz0 a plasmarse a finales del afio 2020 y principios del afio 2021 con la
graduacion de su creadora Sara Bolafios, es asi que esta marca abri6 las puestas de

su local fisico el 3 de noviembre del 2022, con el objetivo de ofrecer ropa

exclusiva y de disefiador a precios accesibles a todo el Ecuador.

Elaborado por: La Autora
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Disminuir ansiedad

Figura 64. Apartado de preguntas frecuentes

SARAR . | e | o | e
SIGN

Sarab Design te entrega una experiencia Gnica,
en donde lo dificil es decidirte que comprar.

Desgejatods fus dares sobre nosoiros

Pimfa. acql para ngregar f ¥
Pimaty o gl ngregar i proio vy i B il gl en Editar dobleclic agul pura agregar s

ficil, Hax cic en Ediar Texta o,

jRecuerda que si tienes alguna pregunta.
de la calidad o la disponibilidad de
nuestras prendas estamos aqui para
ayudarte!

Elaborado por: La Autora
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Evitar distraccion

Figura 65.  Presentacién de la prenda de forma organica en el e-commerce

Immo@umm“mp@s |

™
Cantiad
[

B do g g, e s e con deseoly il con
ojales metdficos

Elaborado por: La Autora

Urgencia

Figura 66.  Prendas con pocas tallas

€ RA B
b Ai i‘ A;i l Inicio | Tienda @ Oferta | Nosotros | Atencién al cliente | Pagos
DESIGN

< Previo | Prédimo >

7/

Tallas

Cantidad Disponible

v

Chompa sport manga larga, fosforescente color rojo impermiable con

capucha campera

Elaborado por: La Autora
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3.6.2.4 Deleitar

e Realizar e-mail marketing y telemarketing para preguntar el nivel de satisfaccién de los
productos e indicar el lanzamiento de nuevas colecciones o promociones por fechas

especiales.
Campafia de e-mail marketing

Figura67.  Campafia completa e-mail marketing Sarab Design

WiX SarabDesign v Explorar v Ayuda v Contratar & un profesiona QB nD 1A 4-9 @ h
1. Crear 2. Agregar destinatarios 3. Resumen de la campafia (' Hacer Upgrade

Resumen de la campania

Agrega los detalles finales antes de enviar este email ahora o programarlo para que se envie mas tarde.

Asunto Editar

Linea de asunto
2 © MARIA, iDescubre la Nueva Coleceidn de VERANO
ETERNO que Sarab Design tiene para til& % T

Informacion del remitente Editar
Nombre del remitente: Email de respuesta:

majucarrion maju.carrion@gmail.com

Destinatarios del email Editar

Recuento estimado de destinatarios:
1

Enviar email de prueba

Al seleccionar Programar o Enviar ahora, aceptas los Términos de Uso Programar Enviar ahora

Elaborado por: La Autora

Modelo del e-mail marketing

Link: https://shoutout.wix.com/so/e30b6SXH?2?languageTag=en



https://shoutout.wix.com/so/e3Ob6SXH2?languageTag=en

Figura68.  Modelo e-mail marketing Sarab Design

"VERANO ETERNO"

-

A —

s TR >
-.({'5;"- [
’ ) ! !
sl iY.((n -
o

Elaborado por: La Autora

Figura69.  Visualizacion del correo de Sarab Design

' :.Z;VJ,: ﬂ AR
AW A0 L
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Contenido del mensaje del telemarketing

Tabla 50. Detalle de la [lamada

Tema: Encuesta de satisfaccion

Tiempo de la 3 minutos

Ilamada:

Hora promedio de Dias martes 16:30 h y viernes 17:00h

las llamadas:

Saludo: Buen dia con nombre del cliente, como esta le saludamos de
Sarab Design hace tiempo de la ultima compra usted realizo una
compra y queremos realizarle una pequefia encuesta, ademas
conocemos lo valioso que es su tiempo por lo cual al responder
las siguientes preguntas usted tendra un 5% de descuento en su
proxima compra.
¢Desea acceder a este beneficio?

Desarrollo: En una escala del 1 al 5 donde 5 es muy satisfactorio y 1 es nada
satisfactorio.
¢Como fue su experiencia en nuestra tienda?
¢La vendedora le ofrecio6 atencién personalizada que deseaba
¢La calidad de las prendas que compro lleno sus expectativas?

Cierre: Sus respuestas han sido registradas, recuerde que en su proxima

visita a Sarab Design tendra un descuento del 5% de. jGracias

por confiar en nosotros! Buen dia.

Ejemplo completo de

la llamada

Call Center Sarab Design: Buen dia con Azucena Carrién, como

esta le saludamos de Sarab Design hace 2 semanas usted realizo
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una compra y queremos realizarle una pequefia encuesta; ademas
conocemos lo valioso que es su tiempo por lo cual al responder
las siguientes preguntas usted tendra un 5% de descuento en su
proxima compra.

¢Desea acceder a este beneficio?

Cliente: Buenos dias, Si

Call Center Sarab Design:

En una escala del 1 al 5 donde 5 es muy satisfactorio y 1 es nada
satisfactorio. ;Como fue su experiencia en nuestra tienda?
Cliente: 5

Call Center Sarab Design:

¢La atencion de la vendedora llend sus expectativas?

Cliente: 4

Call Center Sarab Design:

¢La calidad y disefio de las prendas que compro lleno sus
expectativas?

Cliente: 5

Call Center Sarab Design: Sus respuestas han sido registradas,
recuerde que en su proxima visita a Sarab Design tendra un
descuento del 5% de. jGracias por confiar en nosotros! Buen dia.

Cliente: Igualmente gracias.

Elaborado por: La Autora



3.3.3 Estrategia de desarrollo de nuevo mercado

e Lanzamiento de nuevas colecciones con descuentos

Tabla 51. Planificacion del lanzamiento

160

Caracteristicas

Cantidad

Especificaciones

Valor

Invitaciones

personalizadas

20

Clientes frecuentes, microinfluencer Anahi

Salas y Reina de Otavalo

$1,50 *20=$30

Cantante 1 Contrato a Mateo Rivadeneira cantante $40* 1h =$40
Otavalefio de musica romantica y andina,
integrante del grupo musical Los 3
Wambras.
Sillas 20 Alquiler de sillas con faldones blancos y $1,75*20=3%35
lazos dorados.
Bocaditos 50 25 bocaditos de sal $0,40 *25=$10
25 bocaditos de dulce $0,45*25=$11,25
Amplificacién | 2 Alquiler de micréfono y parlante $50*2h= $100
Descuento -15% Para todos los 20 invitados que realicen

compras de la nueva coleccion en el

lanzamiento

Costo Total

$226,25

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Figura70.  Disefio invitacion de lanzamiento

SARAB

DESIGN

vaw

LANAMIENTO
VeraneEte'vne

Querida Azucena, sabemos lo
importante que es para ti lucir bien
cada temporda del afio,por eso te
invitamos al lanzamiento de nuestra
coleccion de verano

HORA | yiernes 7 de julio

16:00h | Tienda fisica Sarab

Design

Elaborado por: La Autora

Figura71.  Banner digital del lanzamiento Facebook
Copywriting ATA: s&El verano lleg6 y Sarab Design lo sabe por eso acompaiiados este
viernes a nuestro local al lanzamiento oficial de nuestra nueva coleccion Verano Eterno &} .

& Tendremos artistas invitados y grandes descuentos €3). jNo faltes! Q@

SARAB

DESIGN

vanw
ANAMIENTO

VevaneEleine

Viernes 7

de Julio ‘ 16:00h

Encuentranos en
© Otavalo,Av. Mariano Suarez
= www.sarabdesign.com

. (09)2321898

Elaborado por: La Autora
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e Informacion relevante del uso y cuidado de las prendas

Tabla 52. Estructura del disefio

Dimensiones 10cm x 8cm
Material Papel Opalina-180g
Cantidad 1000 tarjetas

Costo Material $40 x 168 hojas
Costo Impresion 0,30 x tarjeta
Costo Total $70

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Figura72.  Disefio informacion sobre las prendas

/saRan

/£ DESIGN

05y Tt

Ouaide: Fe

Recuerda lavarme a mano y con detergente

neutro, para siempre hacerte lucir hermosa
en Lus evenlos.

Elaborado por: La Autora
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e Presentacion innovadora de escaparates

Actual

Figura73.  Escaparates actuales

Propuesta

Figura 74.  Escaparates humanos

= - i
Elaborado por: La Autora
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e Creacion de pasarela en el local -Adecuacién del merchadising

Al ser una tienda de ropa de disefiador debe generar una experiencia completa, misma

que se puede lograr al realizar varias adaptaciones al merchadising.

Actual

Figura75.  Merchadising original de Sarab Design

Elaborado por: La Autora

Propuesta

En el merchadising del local se adaptaran dos espejos con marcos dorados satinados en
forma paralela, para asi entregar una imagen global, ademas se incluird una pequefia pasarela

color blanco en la cual los potenciales clientes puedan lucir la prenda que pretenden adquirir.

Especificaciones

Espejo N°1:2.2m * 0.60 cm

Espejo N°2: 1.90 * 0,60

Pasarela: 4,30 * 0,60
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Figura76.  Adaptacién de pasarela y espejos en local de Sarab Design

Elaborado por: La Autora

Figura77.  Adaptacién de pantalla interactiva en el local

Elaborado por: La Autora

Texto del audio del avatar: Sarab Design te premia por tu visita. Elige un cupény

participa en nuestros sorteos mensuales. jSuerte!

Pantalla led: 40 x 50 cmmm

Link: Pantalla Interactiva Sarab Design.mp4



https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/mjharoc_utn_edu_ec/ETXcgK4tWDJEopPLFepM0YgB0JgS7cimA6x597Ez2obluw?e=3VoKea
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3.6.4 Estrategia de penetracién de mercados

e Sposor Organizacion Reina de Otavalo.

Tabla 53. Estructura de costes del convenio

Alianza Estratégica Organizacion Reina de Otavalo con Sarab Design

Costo total Alianza Estratégica $300 100%

Estructura pago de la alianza

Aportacion en efectivo $75 25%
Outfit conformado por pantalon, blusa, chaqueta, zapatos y accesorios $125 42%
Alquiler de outfits para la entrevista con el jurado de las 5 candidatas. $100 33%

Beneficios que entrega la Organizacion

- Presencia de imagen corporativa en dos (2) eventos principales (roll up y pantallas)
Presentacion Candidatas, Eleccion y Coronacion.

- Una (1) mencion en dos (2) eventos principales Presentacion Candidatas, Eleccion y
Coronacion.

- Uso de fotografias con candidatas visita de Auspiciante a Organizacion, hasta septiembre
2024 (fecha y hora establecida por Organizacion)

- Una (1) mencion adicional en la Eleccion y Coronacidn (en caso de entregar premios a
dignidades electas).

- Presentacion de logo en video rotativo pre-show Eleccidon y Coronacion y publicacion en
redes sociales.

- Constar en el Programa Digital como “Auspiciante” (portada interior del mismo, espacio
compartido).

- Imagen corporativa en pagina web principal (imagen rotativa tercera linea).

- Imagen corporativa en historias de redes sociales, cuatro (4) veces hasta vencimiento del
convenio (promocién solicitada por auspiciante)

- Imagen corporativa en el lugar de Eleccion y Coronacion (horario de colocacion definido por
organizacion).

- Dos (2) entradas para Presentacion de candidatas.

- Dos (2) entradas vip y dos (2) entradas sillas para Eleccion y Coronacién**.

- Fotografia exclusiva en Presentacion con Candidatas.
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- Uso de imagen de la Reina y/o de una de las dignidades electas para promocion de su
empresa, una ocasion.

- Presencia de la Reina 2023 en un (1) evento principal de su empresa (auspiciante realiza
invitacion).

- Dos (2) spot en redes sociales de la organizacién, por un afio calendario desde la firma del
convenio (spot entregado por auspiciante).

- Porcentaje de descuento con marcas auspiciantes para equipo de trabajo o familia directa.
- Taller motivacional al personal de su empresa por parte de Coaching The Mind.

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Copywriting: ¥& jAtencion! € Sarab Design desde hoy es el auspiciante oficial de la
Organizacion Reina de Otavalo ¥, para las proximas semanas te tendremos muchas sorpresas.

& Recuerda seguir nuestras redes sociales y las redes sociales de la Organizacion £5 Q) . #ropa

#organizacionreinadeotavalo #sarabdesign

Figura 78.  Arte Sposor Organizacién Reina de Otavalo

SARAB

DESIGN

Te Tvaé
SORPRESAS

Ahora somos auspiciante
oficiales de Oraganizacion
Reina de Otavalo

REINADE GTAVALO

Encuentranos en:
@ Otavalo,Av. Mariano Suarez
@ www.sarabdesign.com
. (092321898

Elaborado por: La Autora
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Copywriting ATA: @ Sarab Design rechaza al maltrato animal y lucha para que aquellos
que no tienen voz tengan una vida digna %, por eso nos unimos a la Perroton como auspiciantes

oficiales de Organizacion Reina de Otavalo ¥y . j Te esperamos, no faltes! & #ropa

#perroton##torganizacionreinadeotavalo #sarabdesign

Figura79.  Visualizacion prototipo de la marca en las actividades de la organizacion

PERROT ‘N
oot

SARADB

DESIGN

AUSPICIANTE OFICIAL

O - - Lt
i DOMINGO DE JUNIO EXPLORER
REN s ¢ Explorando b seatidos...

Elaborado por: La Autora

Copywriting ATA: @ ) Otavalo se viste de fiesta y Sarab Design te trae grandes
ofertas en todos sus vestidos /3 . Recuerda acercarte con el c6digo de este post a nuestro local o

ingresarlo en nuestra tienda virtual para obtener tu descuento & €. #ropa #moda #yamor2023



Figura 80.  Descuentos con la imagen de la Reina de Otavalo

SARAR

DESIGN

-15%

En todos los vestidos y
blusas de la coleccion de
agosto

Codigo: O.ReinaOtavalo2022

Elaborado por: La Autora

e Método de pago adicional DataFast
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Meétodo de pago adicional DataFast

Servicio Especificaciones Comisiones Valor
Alquiler Anual Minimo 10 -Débito 2,24% $274,12
P.O.S Inalambrico transacciones al -Credito Corriente 4,50%

mes -Crédito Diferido a partir de 5%

Beneficios gue entrega Datafast

Ayuda a que los clientes se lleven todas las prendas que deseen en caso de no contar con
efectivo y les permite diferir hasta 3 meses sin intereses con su tarjeta de crédito
preferida.

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Copywriting ATA: % iSolo por ti! Sarab Design amplio sus métodos de pago & %,
ahora recibimos transferencias y tarjetas de crédito con las que puedes diferir hasta 3 meses sin

intereses . | Té esperamos! #ropa #moda#disefio

Figura8l. Arte Método de pago Datafast

SABAB\\

DESIGN
pwyw’o \\1

NUNCA
Tan faeil

RECIBIMOS:
ot VISA
[ mscoﬂ HasterCard

Elaborado por: La Autora

e Convenio estratégico Servientrega.

Tabla 54. Convenido estratégico Sarab Design con Servientrega con

Convenio estratégico Servientrega
Tarifas por Provincias

Provincias Peso Valor

Costa 0 a 2kg $5,75




Sierra 0 a 2kg $4,75
Oriente 0 a 2kg $6,50
Insular 0 a 2kk $10,50

Beneficios gue entrega Servientrega

Descuento en los envios del 5% de lunes a sabados de 8:00 a.m. a 12: 00p.m

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Copywriting ATA: %) & Pesamos en ti y en ti comodidad por eso Sarab Design llega

hasta tu hogar . Contamos con envios a todas las provincias del Ecuador incluidas las Islas

Galapagos. @ Recuerda que el valor del envié puede variar de acuerdo al peso de ti pedido,

ademas si realizas tu pedido antes de las 12:00 del dia tendras un 5% de descuento en su

envio & [} . #ecuador #ropa #disefio

Figura82.  Arte Convenio Servientrega

SARAB

DESIGN

llegames

HASTA
12

Todos los dias en tus envios a
nivel nacional hasta las
12:00 p.m. por Servientrega

0 b

@ www.sarabdesign.com
L (09)2321898

Elaborado por: La Autora
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3.7 Cronograma de actividades

Tabla 55. Actividades mensuales

ESTRATEGIAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Posicionamie
nto Basada
en el Usuario
Facebook

Ads
Instagram

WhatsApp

Artes de
redes sociales
Influecer de
marca
Canje

Costo x
historia
Estrategia de
Inbound
Marketing
Pagina
Web/Dominio
/Hosting/E-
mail
marketing
CRM

Telemarketin
g

Desarrollo de
nuevo
mercado
Lanzamiento
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Tarjeta
personalizabl
e

Merchandisin
g

Escaparates
vivientes

Pasarela

Espejos

Pantalla led

Penetracién
de Mercados

Sponsor
Organizacién
Reina de
Otavalo

Meétodo de
pago Data
Fast

Convenio
Servientrega

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO IV-Presupuesto

4.1 Objetivos

4.1.1 Objetivo General

Determinar un presupuesto de marketing que permita desarrollar las estrategias y tacticas
de forma eficiente a partir del estado de resultados del periodo anterior, de tal forma que este no

interfiera en la rentabilidad de la microempresa.

4.1.2 Objetivos Especificos

e Comparar la situacion financiera del 2022 con la situacion financiera proyecta del 2023
para comprender el nivel de impacto que tendréa el plan de marketing digital.

e Analizar el costo/ beneficio de la aplicacién del plan para saber si traera beneficios a la
rentabilidad de la microempresa Sarab Design.

e Realizar proyeccidon de los escenarios optimista, esperado y pesimista en los cuales se
muestre el efecto que tendra el plan de marketing digital en la utilidad de empresa.

e Determinar el ROI de marketing para conocer el nivel de rentabilidad que tendra el plan

de marketing digital dentro de la microempresa Sarab Design.



4.2 Presupuesto de mercadotecnia

Tabla 56. Presupuesto de mercadotecnia detallado Sarab Design

Presupuesto de Mercadotecnia Sarab Design

$ %
Estrategia de Posicionamiento Basada en el Usuario |1.778,00
Actividades COSt(.) Costo Anual |Porcentaje
Parcial
Contenido SEM en RRSS
$ $
Facebook Ads 5,00 480,00
$ $
Instagram Ads 3,00 432,00
WhatsApp $ -1 $ -
_ $ $ 37%
Artes de redes sociales 2,00 576,00
$
Influencer de marca 290,00
$ $
Canje 50,00 50,00
$ $
Costo x historia 20,00 240,00
. . $ %
Estrategia de Inbound Marketing 1.548,00
Costo i
Actividades Parcial Costo Anual |Porcentaje
$ $
Pagina Web/Dominio/Hosting/E mail 35,00 420,00
$ $
Construccion de la pagina y artes 600,00 600,00
$ $
CRM 30,00 360,00 33%
$ $
Telemarketing 14,00 168,00
Estrategia de desarrollo de nuevo $ By
mercado 848,50 0
$ $
Lanzamiento 226,25 452,50
$ $ 0
Tarjeta personalizable 70,00 70,00 18%
$ $
Merchadising 326,00 326,00
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$ $
Escaparates vivientes 20,00 60,00

$ $
Pasarela 100,00 100,00

$ $
Espejos 51,00 51,00

$ $
Pantalla led 115,00 115,00

$ %

Estrategia de Penetracién de Mercados 574,12

$ $
Sponsor Organizacion Reina de Otavalo 300,00 300,00

$ $ 12%
Método de pago data fast 274,12 274,12
Convenio Servientrega $ $

TOTAL |$ 474862 100%

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

El presente presupuesto refleja en su totalidad la inversion que se realizara en todas las

estrategias y tacticas a aplicar dentro del plan de marketing digital para la fidelizacién,

reconocimiento y posicionamiento de la microempresa Sarab Design en la ciudad de Otavalo.

4.3 Analisis del costo/ beneficio

Beneficio flujo actual $21.136,23
Inversion $4.748,62
R c/B 2,47

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Dentro del andlisis costo/beneficio se puede observar que por cada délar invertido en el

plan de marketing digital para la microempresa Sarab Design se obtendra una rentabilidad de

$2,47 por cada prenda vendida de las diferentes colecciones, por tal motivo se puede aseverar

que el proyecto tendra una excelente rentabilidad en su aplicacion.



4.4 Estados Financieros

4.4.1 Balance general

Tabla 57. Balance general Sarab Design 2022
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“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

Balance General

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2022
(Expresado en Ddlares)

ILACTIVOS: 4.000,00 II. PASIVOS: 5.000,00
1.1. Activo Corriente: 2.1. Pasivo Corriente 5.000,00
Cajay bancos 4.000,00 Cuentas por Pagar a -
Vinculadas C/plazo
Parte Corriente de Deudas -
a L/plazo
Total Activo Corriente: 4.000,00 2.2. Pasivo no Corriente 5.000,00
Deudas a Largo Plazo -
1.2. Activo no Corriente: 1.500,00 Cuentas por Pagar a 5.000,00
Vinculadas L/plazo
Muebles y Enseres 1.500,00 Otras cuentas por Pagar a -
L/Plazo
Inventario 7.000,00 Total Pasivo no Corriente 5.000,00
- TOTAL PASIVO 5.000,00
- 1. PATRIMONIO: 7.500,00
Otros activos - 3.1. Capital -
Total Activo no Corriente: 8.500,00 3.2. Aporte de Capital-Capital 7.500,00
Inicial
TOTAL ACTIVO 12.500,00 TOTAL PASIVO 12.500,00

+PATRIMONIO

Fuente: Contabilidad Sarab Design 2022

Elaborado por: La Autora



4.4.2 Flujo de caja
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“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2022
(Expresado en Doélares)

MESES

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

INGRESOS

Ventas

$515,70

$1.497,00

$997,50

$759,32 $2.586,90 $767,57 $887,38 $1.195,70 | $1.349,00 $878,90 $868,75

$3.296,28

$15.600,00

(-) Costo de
ventas

$185,12

$537,38

$358,08

$272,58 $928,63 $318,55 $275,54 $429,23 $484,26 $315,50 $311,86

$1.183,28

$5.600,00

() UTILIDAD
BRUTA EN
VENTAS

$330,58

$959,62

$639,42

$486,74 $1.658,27 $449,02 $611,84 $766,47 $864,74 $563,40 $556,89

$2.113,00

$10.000,00

(-) Gasto
administrativo

$225,00

$225,00

$225,00

$225,00 $225,00 $225,00 $225,00 $225,00 $225,00 $225,00 $225,00

$225,00

$2.700,00

(-) Gasto de
ventas

(-) Gasto
operativos

$16,67

$16,67

$16,67

$16,67 $16,67 $16,67 $16,67 $16,67 $16,67 $16,67 $16,67

$16,67

$200,00

(-)Gastos de
marketing

() TOTAL
GASTOS

$241,67

$241,67

$241,67

$241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67

$241,67

$2.900,00

(=) Flujo
operacional

$88,91

$717,95

$397,76

$245,08 $1.416,60 $207,36 $370,18 $524,81 $623,08 $321,73 $315,22

$1.871,33

$7.100,00

(-) Gastos
Financieros

$65,00

$65,00

$65,00

$65,00 $65,00 $65,00 $65,00 $65,00 $65,00 $65,00 $65,00

$65,00

$780,00

Flujo Neto
Generado

$23,91

$652,95

$332,76

$180,08 $1.351,60 $142,36 $305,18 $459,81 $558,08 $256,73 $250,22

$1.806,33

$6.320,00

SALDOS
ACUMULADOS

$23,91

$676,86

$1.009,62

$1.189,69 | $2.541,29 $ 2.683,65 $2.988,83 $3.448,63 | $4.006,71 $4.263,44 $4.513,67

$6.320,00

$33.666,31

Fuente: Contabilidad Sarab Design 2022
Elaborado por: La Autora



4.4.3 Estado de situacion financiera

Tabla 58. Estado de resultados Sarab Design 2022

“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2022

(Expresado en Ddlares)

INGRESOS: $15.600,00
Ventas Netas $15.600,00
Otros Ingresos Adicionales -

TOTAL DE INGRESOS $15.600,00

GASTOS $12.800,00
Gastos Operativos: -
Adquisicién de Materia Prima $3.900,00
Gastos Maquila $.700,00
Gasto Arreglos Local $4.000,00
Gastos Servicios Personales $2.400,00
Gasto Rotulo Local $300,00
Gasto Suministros de Oficina $300,00
Gasto Tramites Permiso de Funcionamiento $300,00

UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA 2.800,00

Fuente: Contabilidad Sarab Design 2022
Elaborado por: La Autora

4.5 Estados Financieros proyectados

4.5.1 Proyeccién de ventas

En la siguiente tabla se podra visualizar las ventas proyectadas para el afio 2023,

partiendo de los valores arrojados en el flujo de caja del afio 2022.
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Tabla 59. Proyeccion de ventas 2023

VARIACION DE

MESES VENTAS 2022 VENTAS MEDIA PROYECCION 2023
Enero $ 515,70 0 $ 635,20
Febrero $ 1.497,00 0,98 $ 1.843,88
Marzo $ 997,50 -0,50 $ 1.228,64
Abril $ 759,32 -0,24 $ 935,27
Mayo $ 2.586,90 1,83 $ 3.186,32
Junio $ 767,57 -1,82 23,2% $ 945,43
Julio $ 887,38 0,12 $ 1.093,00
Agosto $ 1.195,70 0,31 $ 1.472,76
Septiembre  $ 1.349,00 0,15 $ 1.661,58
Octubre  $ 878,90 -0,47 $ 1.082,55
Noviembre $ 868,75 -0,01 $ 1.070,05
Diciembre $ 3.296,28 2,43 $ 4.060,08
Total $ 15.600,00 $ 19.214,75

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

A partir de las ventas del flujo de caja del afio 2022 se obtuvo una media de 23,2%, por lo
cual se proyecta que la microempresa Sarab Design para el afio 2023 tenga unas ventas

estimadas de $19.214.

4.5.2 Ventas esperadas con proyecto

Tabla 60. Ventas esperadas con proyecto de marketing

PORCENTAJE
MESES GASTO PORCENTAJE DE ESPERADO EN VENTAS
MENSUAL MARKETING VENTAS ESPERADAS
MENSUALES
Enero $1.233,12 26% 10% $ 698,71
Febrero $ 519,25 11% 10% $2.028,27
Marzo $ 273,00 6% 10% $1.351,50
Abril $ 273,00 6% 10% $1.028,79
Mayo $ 273,00 6% 10% $ 3.504,96
Junio $ 273,00 6% 10% $1.039,97
Julio $ 293,00 6% 10% $1.202,30
Agosto  $ 49925 11% 7 10%  $1.620,04



Septiembre $ 273,00 6% 10% $1.827,74
Octubre  $ 273,00 6% 10% $1.190,81

Noviembre $ 273,00 6% 10% $1.177,06
Diciembre $ 293,00 6% 10% $4.466,09
Total $4.748,62 100% $21.136,23

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Con base a la aplicacion del plan de marketing digital para el afio 2023 se espera un

crecimiento del 10% de las ventas, lo cual representara $21.136,23 en valor monetario.
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4.5.3 Flujo de caja

Tabla 61. Flujo de caja sin proyecto
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“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2022

(Expresado en Ddlares)

MESES ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
INGRESOS

Ventas $635,20 | $1.843,88 | $1.228,64 $935,27 $3.186,32 $945,43 $1.093,00 | $1.472,76 | $1.661,58 $1.082,55 $1.070,05 $4.060,08 $19.214,75

(-) Costo de ventas $209,07 | $606,89 $404,39 $307,83 | $1.048,74 $359,75 $311,18 $484,74 $546,89 $356,31 $352,19 $1.336,32 $6.324,29
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | $426,13 | $1.236,99 | $824,25 $627,44 $2.137,59 $585,68 $781,82 $988,02 $1.114,69 $726,25 $717,86 $2.723,76 $12.890,47
(-) Gasto administrativo $225,00 | $ 225,00 | $ 22500 |$ 225,00 |[$ 225,00|$% 22500 |[$ 22500 [$ 225,00 |$ 225,00 $ 225,00 |$ 225,00 | $ 225,00 [ $ 2.700,00
(-) Gasto de ventas $- $ - - $ - $ - $ - $ - $ - $ - - $ - $ - $ -
(-) Gasto operativos $16,67 [$ 16,67 | $ 16,67 | $ 1667 $ 1667 $ 16,67 [ $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 [ $ 200,00
(-)Gastos de marketing $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
=) TOTAL GASTOS $241,67 | $24167 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $241,67 $2.900,00
(=) Flujo operacional $184,46 | $99532 | $582,58 $385,77 $1.895,92 $344,01 $540,16 $746,35 $873,03 $484,58 $476,19 $2.482,09 $9.990,47
(-) Gastos Financieros $65,00 [$ 65,00 [$ 6500 [$ 6500 $ 6500[$ 6500 $ 65,00 $ 6500 |$ 6500 $ 65,00 [$ 65,00 | $ 65,00 [ $ 780,00
Flujo Neto Generado $119,46 | $930,32 $517,58 $320,77 $1.830,92 $279,01 $475,16 $681,35 $808,03 $419,58 $411,19 $2.417,09 $9.210,47
SALDOS ACUMULADOS 119,46 | $1.049,78 | $1.567,36 | $1.888,13 $3.719,05 | $3.998,07 $4.473,22 $5.154,58 $5.962,61 $6.382,19 $6.793,38 $9.210,47 $50.318,31

Fuente: Primaria

Elaborado por: La Autora



Tabla 62. Flujo de caja escenario pesimista
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“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2022

(Expresado en Doélares)

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
INGRESOS

Ventas $635,20 $1.843,88 $1.228,64 $935,27 $3.186,32 $945,43 $1.093,00 $1.472,76 $1.661,58 $1.082,55 $1.070,05 $4.060,08 $19.214,75
(-) Costo de $209,07 $606,89 $404,39 $307,83 $1.048,74 $359,75 $311,18 $484,74 $546,89 $356,31 $352,19 $1.336,32 $6.324,29
ventas
= $426,13 $1.236,99 $824,25 $627,44 $2.137,59 $585,68 $781,82 $988,02 $1.114,69 $726,25 $717,86 $2.723,76 $12.890,47
UTILIDAD
BRUTA EN
VENTAS
(-) Gasto $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 225,00 $ 22500 | $ 22500 [$ 22500 | $ 2.700,00
administrativo
() Gastode g . . s - s - s - s - s - S I I O
ventas
(-) Gasto $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 | $ 16,67 | $ 1667 | $ 16,67 [ $ 200,00
operativos
(-) Gastos de $1.233,12 $519,25 $273,00 $273,00 $273,00 $273,00 $293,00 $499,25 273,00 $273,00 $273,00 $293,00 $4.748,62
marketing
() TOTAL $1.474,79 $760,92 $514,67 $514,67 $514,67 $514,67 $534,67 $740,92 $514,67 $514,67 $514,67 $534,67 $7.648,62
GASTOS
(=) Flujo $-1.048,66 $476,07 $309,58 $112,77 $1.622,92 $71,01 $247,16 $247,10 $600,03 $211,58 $203,19 $2.189,09 $5.241,85
operacional
(-) Gastos $ 65,00 $ 65,00 $ 65,00 $ 65,00 $ 65,00 $ 65,00 $ 65,00 $ 6500 |$ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 6500 | $ 780,00
Financieros
Flujo Neto $-1.113,66 $411,07 $244,58 $47,77 $1.557,92 $6,01 $182,16 $182,10 $535,03 $146,58 $138,19 $2.124,09 $4.461,85
Generado
,SAACII_JDI\?SLADOS $-1.113,66 $-702,59 $-458,01 $-410,24 $1.147,68 $1.153,70 $1.335,85 $1.517,96 $2.052,99 $2.199,57 $2.337,76 $4.461,85 $13.522,87

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora



Tabla 63. Flujo de caja escenario esperado
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“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2022
(Expresado en Doélares)

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
INGRESOS

Ventas $ 698,71 | $2.02827 |$ 135150 |$ 1.02879| $3.50496 [$ 1.03997[$ 1.20230|$ 162004 | $ 182774 [$ 119081 | $ 117706 [$  4.466,09 | $ 21.136,23
(-) Costo de $ 212,82 $ 617,79 $ 41166 | $ 31336 | $1.06758 [$ 36621 $ 316,77 | $ 49345 | $ 556,72 | $ 362,71 | $ 358,52 | $ 136033 [ $ 6.437,92
ventas

(=) UTILIDAD $ 485,89 $1.410,47 $ 93984 |$ 71543 | $2.437,38 $ 67376 |$ 88553 |% 1.12659 |$ 1.271,03 | $ 828,10 | $ 81854 |$  3.105,75 | $ 14.698,31
BRUTA EN

VENTAS

(-) Gasto $ 225,00 $ 22500 |$ 22500 |$ 22500 | $ 22500 |$ 22500|% 22500 (% 22500 | $ 22500 | $ 225,00 | $ 225,00 | $ 225,00 | $ 2.700,00
administrativo

(-) Gasto de $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
ventas

(-) Gasto $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 |$ 16,67 | $ 16,67 $ 16,67 | $ 16,67 | $ 1667 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 200,00
operativos

(-)Gastos de $1.233,12 $ 51925 |$ 273,00 ($ 273,00 | $ 27300 ($ 27300|$ 29300 (% 49925 | $ 273,00 | $ 273,00 | $ 273,00 [ $ 293,00 | $ 4.748,62
marketing

(=) TOTAL $1.474,79 $ 760,92 $ 51467 |$ 51467 |$ 514,67 $ 51467 |$ 53467 |$ 74092 | $ 514,67 | $ 514,67 |$ 514,67 | $ 534,67 | $ 7.648,62
GASTOS

(=) Flujo $ -988,89 $ 71795 |$ 397,76 |$ 24508 | $1.41660 |$ 20736 |$ 37018 |$ 52481 |$ 623,08 | $ 321,73 | $ 31522 ($ 1.871,33|$ 7.100,00
operacional

(-) Gastos $ 65,00 $ 6500 (% 65,00 | $ 6500 $ 6500 |$ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 780,00
Financieros

Flujo Neto $-1.05389 [$ 584,56 $ 360,18 [$ 135,76 | $1.857,71 $ 94,09 $ 285,87 $ 20,67 $ 691,36 $ 248,43 $ 23887 |$ 250609 [$ 6.269,69
Generado

iACII-JD'\;)USLADOS $ -1.05389 [$ -469,34 |$ -109,16 |$ 26,60 | $1.884,31 $197840 |$ 226427 |$ 258494 | $ 3.276,30 | $ 352473 |$ 3.763,60 [$ 6.269,69 $ 23.940,46

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora



Tabla 64. Flujo de caja escenario optimista
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“SARAB DESIGN”

RUC: 200009517001

FLUJO DE CAJA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL ANO 2022

(Expresado en Doélares)

MESES ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
INGRESOS

Ventas $730,47 | $2.120,46 | $1.412,93 $1.075,56 | $3.664,27 | $1.087,24 $1.256,95 $1.693,68 $1.910,82 $1.244,94 $1.230,56 $4.669,09 $22.096,97
(-) Costo de ventas $212,82 $617,79 $411,66 $313,36 $1.067,58 $366,21 $316,77 $493,45 $556,72 $362,71 $358,52 $1.360,33 $6.437,92
(=) UTILIDAD BRUTA EN $517,65 | $1.502,67 | $1.001,28 $762,19 $2.596,69 $721,03 $940,18 $1.200,23 $1.354,11 $882,23 $872,04 $3.308,76 $15.659,05
VENTAS
(-) Gasto administrativo $22500 |$ 22500 |$ 22500 | $ 22500 |$ 22500 | $ 22500 | $ 22500 (% 22500 |$ 225,00 | $ 22500 | $ 22500 | $ 225,00 | $ 2.700,00
(-) Gasto de ventas $- $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
(-) Gasto operativos $16,67 $ 16,67 | $ 16,67 $ 1667 | $ 1667 | $ 1667 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 16,67 | $ 200,00
(-)Gastos de marketing $1.233,12 | $519,25 $273,00 $273,00 $273,00 $273,00 $293,00 $499,25 $273,00 $273,00 $273,00 $293,00 $4.748,62
(=) TOTAL GASTOS $1.474,79 | $760,92 $514,67 $514,67 $514,67 $514,67 $534,67 $740,92 $514,67 $514,67 $514,67 $534,67 $7.648,62
(=) Flujo operacional $-957,13 $741,75 $486,61 $247,53 $2.082,02 $206,36 $405,52 $459,31 $839,44 $367,56 $357,37 $2.774,09 $8.010,43
(-) Gastos Financieros $65,00 $ 6500 |$ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 65,00 | $ 780,00
Flujo Neto Generado $-1.022,13 $676,75 $421,61 $182,53 $2.017,02 $141,36 $340,52 $394,31 $774,44 $302,56 $292,37 $2.709,09 $7.230,43
SALDOS ACUMULADOS $-1.022,13 $-345,39 $76,22 $258,75 $2.275,78 | $2.417,14 $2.757,66 $3.151,97 $3.926,41 $4.228,97 $4.521,34 $7.230,43 $29.477,13

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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4.5.3.1 Comparacién flujos de caja
Considerando los flujos de caja con la aplicacion del plan de marketing digital y sin la

aplicacion del mismo se ha podido realizar la siguiente comparacion:

Tabla 65. Comparacion flujos de caja

VARIABLES SIN CON VARIACION INCREMENTO
PROYECTO PROYECTO

Ventas $19.214,75 $ 21.136,23 1.921,48 10%

Flujo de caja $50.318,31 $ 23.940,46 26.377,85 52%

anual

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Respecto a la aplicacion del plan de marketing digital en la microempresa Sarab Design
existird un aumento en el ingreso de las ventas de 10%, es decir de $21.136,23 al afio, De la
misma manera existira un crecimiento notable en el flujo de caja de 52%, mismo que refleja
$50.318,31 al afio. Por lo cual, para el periodo 2023 esta microempresa tendra mejor liquidez

para poder realizar inversiones.

4.5.4 Estados de resultados

Tabla 66. Estados de resultados sin proyecto 2023

“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001
ESTADO DE RESULTADOS SIN PROYECTO

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2023
(Expresado en Dolares)
INGRESOS: $19.214,75
Ventas Netas $19.214,75
Otros Ingresos Adicionales -




TOTAL DE INGRESOS $19.214,75
GASTOS $ 9.337,92
Gastos Operativos: -
Adquisicion de Materia Prima $3.764,37
Gastos Maquila $2.673,55
Gastos Servicios Personales $2.700,00
Gastos de Marketing -
Gasto Permiso Anual $ 200,00
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $9.876,83

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Tabla 67. Estados de resultados escenario pesimista 2023

“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2023
(Expresado en Dolares)

INGRESOS: $20.175,49
Ventas Netas $20.175,49
Otros Ingresos Adicionales -

TOTAL DE INGRESOS $20.175,49

GASTOS $14.086,54

Gastos Operativos: -
Adquisicidon de Materia Prima $ 3.764,37
Gastos Maquila $2.673,55
Gasto Servicios Personales $ 2.700,00
Gastos de Marketing $4.748,62
Gasto Permiso Anuales $ 200,00

UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $ 6.088,95

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Tabla 68. Estados de resultados escenario esperado 2023

“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2023

(Expresado en Délares)

INGRESOS: $21.136,23
Ventas Netas $21.136,23
Otros Ingresos Adicionales -

TOTAL DE INGRESOS $21.136,23

GASTOS $14086,54
Gastos Operativos: -
Adquisicion de Materia Prima $3.764,37
Gastos Maquila $2.673,55
Gasto Servicios Personales $2.700,00
Gastos de Marketing $4.748,62
Gasto Permisos Anuales $ 200,00

UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $7.049,69

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Tabla 69. Estados de resultados escenario optimista 2023

“SARAB DESIGN”
RUC: 200009517001

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMPRE DEL 2023

(Expresado en Doélares)

INGRESOS: $22.096,97
Ventas Netas $22.096,97
Otros Ingresos Adicionales -

TOTAL DE INGRESOS $22.096,97

GASTOS $14086,54
Gastos Operativos: -
Adquisicion de Materia Prima $3.764,37




Gastos Maquila $2.673,55
Gastos Servicios Personales $2.700,00
Gastos de Marketing $4.748,62
Gasto Permiso Anuales $ 200,00
UTILIDAD/PERDIDA OPERATIVA $8.010,43
Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
4.5.5 Analisis estados de resultados
SIN PROYECTO
Utilidad Neta Incremento
$9.876,83 71.37%

CON PROYECTO

Pesimista $6.088,95 5%
Esperado $7.049,69 10%
Optimista $8.010,43 15%

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Despues de realizar una evaluacion completa de los tres escenarios, se puede observar un

incremento del 71,37% de la utilidad en el estado de resultados.

4.5.6 Comparacion de estados de resultados

En funcidn a los estados de resultados realizados con la aplicacién del plan de marketing

digital y sin la aplicacion del mismo se ha podido realizar la siguiente comparacion:

CONCEPTO Sin proyecto Con proyecto Diferencia

Incremento

Utilidad Neta $9.876,83 $7.049,69 $2.827,14

40%

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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Dentro del estado de resultado que se proyecta para la microempresa Sarab Design, con

la aplicacion de las estrategias y tacticas del plan de marketing digital existe un incremento del

40% anual para las ventas del afio 2023.

4.6 Evaluaciéon de escenarios

A través, de la evaluacion de distintos escenarios se podra predecir el impacto que tendra

el plan de marketing digital dentro de la rentabilidad de la microempresa.

ESCENARIOS
Pesimista Esperado Optimista
FACTORES DEL ENTORNO -Ingresos de -Posicionamiento y Desarrollo de
nuevos crecimiento en el clientes potenciales
competidoresen  mercado. y fidelizacion.
el mercado. -Incremento de -Incremento de

-Reduccion del
flujo de ventas en
todos los meses
del afio.
-Inestabilidad
politica.

ventas.
-Estabilidad
politica.

ventas a nivel local
como nacional.
-Estabilidad
politica.

Inestabilidad del
pais.

Construccion del
plan de marketing
digital

Aplicacion total
del plan de
marketing digital

Crecimiento del
5% en
comparacion con
los ingresos del
pronostico de
ventas esperado.

Crecimiento del
10% de en los
ingresos de la
microempresa
Sarab Design

Crecimiento del
15% en los
ingresos del
pronostico de
ventas esperado.

Volumen en $15.600,00
Ventas
Sin $ $19.214,75
proyecto
Porcentaje % 5% 10% 15%
Con $ $20.175,49 $ 21.136,23 $29.477,13
proyecto

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora
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4.7 Indicadores del presupuesto

En base a los resultados que podria representar el plan de marketing digital para la
microempresa Sarab Design, se realizara un calculo matematico para poder relacionarlo con las
ventas netas esperadas del afio 2023 y obtener que porcentaje pertenece a la aplicacién de este

plan.

Tabla 70. Indicadores presupuestos Sarab Design

INDICADORES DEL PRESUPUESTO:

Ventas Estimadas Afio 2023 $21.136,23
Costo Plan de Marketing Sarab Design: $4.748,62
PORCENTAJE 22,47%

Fuente: Primaria
Elaborado por: La Autora

Las ventas proyectadas para la microempresa Sarab Design del afio 2023 fueron
obtenidas a partir de un incremento esperado del 10%, del cual 22,47% de las ventas sera
destinado para la ejecucién del plan de marketing digital y el cumplimiento de sus objetivos y

metas.

4.7 Indices Financieros

4.7.1Indicadores de liquidez

e Liquidez corriente

Activo Corriente

Liquidez Corriente = - ;
Pasivo Corriente

4.679,97

Ligui . _
iquidez Corriente 222000

Liquidez Corriente = 1,11
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El indice de liquidez corriente nos indica que por cada délar que debe la microempresa
Sarab Design en corto plazo en el 2023 tiene $1,11 para poder pagar, lo cual es positivo para esta

microempresa porque sobrepasa a $1,11.

e Liquidez inmediata

. Disponible
Liquidez Inmediata = - - * 100
Pasivo Corriente

4.679,97

Liqui I iata = ——+ 1
iquidez Inmediata 4.220,00* 00

Liquidez Inmediata = 110%

En el 2023 la microempresa Sarab Design podra cubrir sus obligaciones a corto plazo

hasta 110% con el efectivo.

4.7.2Indicadores de eficiencia

e Ratios de activos

Ventas

Ratios de Activos = ——
Activo Total

21.236,23

Ratios de Acti =
atios de Activos 17.879.97

Ratios de Activos = 1,18
Para el afio 2023 por cada délar que invierte la empresa obtendra 1,18%

e Periodo promedio de inventario
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360

( Ventas )
Inventario

Periodo Promedio de Inventario =

360

5113623
(1155000

Periodo Promedio de Inventario =

Periodo Promedio de Inventario = 196,72

La microempresa Sarab Design en el afio 2023 se tardara 197 dias en vender el
inventario.
4.7.3Indicadores de deuda

e indice de deuda

, Total Pasivo
Indice de Deuda = ——
Total activo

4220,00
17.879,97

indice de Deuda =
indice de Deuda = 0,236

indice de Deuda = 24%

La microempresa Sarab Design en el afio 2023 financiara sus activos con 24% de duday

el otro porcentaje lo hara con fondos propios.
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4.8 Retorno de la Inversion

4.8.1Indicadores de rentabilidad

e ROA

Utilidad Neta
ROA = -
Total de Activos

4 7.949,69
~17.879,97

ROA = 0,39
ROA = 39%

La rentabilidad de la microempresa Sarab Design sobre los activos del afio 2023 es de

39%

e ROE

B Utilidad Neta

Patrimonio

7.949,69

ROE = ——
13.659,97

ROE = 0,058

ROE = 5,81%

En el afio 2023 en la microempresa Sarab Design se generara 5,81% de rentabilidad para

la duefa del local.



4.9 ROI en Marketing

. Utilidad — Inversion de Maketing
ROI de Marketing =

Inversion de Marketing

$7.049,69 — $4.748,62

ROI de Marketing = $4.748 62

ROI de Marketing = 0,48

ROI de Marketing = 48%

La microempresa Sarab Design tendra un retorno de inversién de 48% por cada dolar

invertido en el plan de marketing digital.
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Conclusiones

Gracias a herramientas como Ishikawa, PEST-A, Cinco Fuerzas de Porter y Cadena de
Valor se pudo evaluar el entorno interno y externo que permitié conocer la situacion actual de la
empresa y construir el FODA del cual se puedo obtener la matriz interna y externa que nos
muestra que la microempresa se encuentra en el cuadrante nimero V que equivale a conservar y

mantener.

Como resultado de la investigacion de mercados realizada en la ciudad de Otavalo
provincia de Imbabura, a mujeres y hombres de 18 a 65 afios con estrato social medio y medio
alto se pudo medir el nivel de satisfaccion y conocimiento de marca; ademas, de las redes
sociales preferenciales, metodos de pagos, compra, las necesidades, deseos y expectativas de los
clientes potenciales entorno a Sarab Design que se especializa en el mercadeo de ropa de
disefiador; de igual manera se determind que la demanda insatisfecha que existe en la ciudad de
Otavalo es de 117.323; es decir que esta la microempresa puede llegar a posicionarse como una

marca fuerte en el mercado local y nacional.

La propuesta del plan de marketing digital estd compuesta de cuatro estrategias las
mismas que son: estrategias de posicionamiento basada en el usuario, estrategia de inbound
marketing, estrategia de desarrollo de nuevo mercado y estrategia de penetracion de mercados;
estrategias que a través de sus tacticas ayudaran a que esta microempresa marque la diferencia
con su competencia indirecta y pueda mejora su rentabilidad y sobre todo su posicionamiento en

el mercado, este plan que significara una inversion de $4.748,62 al afio.

A través del analisis financiero se pudo determinar que la microempresa Sarab Design sin

el plan de marketing digital tiene un promedio de ventas de $19.214,49 y una utilidad neta de
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$9.876,83; por lo cual si se llega aplicar el plan de marketing segun los resultados proyectados en
el escenario esperado tendra un aumento en las ventas, ya que vendera alrededor de $21.136,23
al afio y una utilidad neta de $7.049,69; cabe destacar que por cada dolar que se invierta en este

plan tendra un retorno de inversion del 48%, lo que indica la efectividad del mismo.
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Recomendaciones

Se sugiere mantener y conservar las fortalezas que tiene la microempresa Sarab Design;
ademas, se debe realizar un plan de accion para eliminar aquellas debilidades que agquejan a esta

microempresa.

A partir del estudio de mercados se ha determinado que los clientes potenciales podrian
ser los hombres y mujeres entre 18 a 45 que sean estudiantes, comerciante, empleados publicos o
privados, independientes, extrovertidos y apasionados, ademas que tengan un estilo de vida
econdmicamente activo y realicen compras de ropa mensual o anualmente, es asi que los disefios
de las prendas de las nuevas colecciones deben basarse en los gustos y preferencias de este

segmento.

Es de suma importancia implementar todas las estrategias y tacticas propuestas en el plan
de marketing digital, debido a que son dirigidas tanto a los clientes actuales como a los
potenciales, la aplicacién de este plan beneficiara el posicionamiento de la marca en el sector de
moda de disefiador y a generar mayores ganancias mismas que beneficiaran a la rentabilidad y

liquidez de la empresa.

Se sugiere analizar mensualmente las métricas y KPI’s para ver el progreso de cada
estrategia y tactica del plan de marketing digital, para saber con mayor exactitud la relacién

costo/ beneficio para la microempresa Sarab Design.
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Anexos

Anexol. Encuesta Sarab Design

@9_""?:"%’ UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
s sa¥ss 2 Facultad de Ciencias Administrativas Econdmicas
=X/ / MERCADOTECNIA

) ot
O
38Ra - goup®

Encuesta
INVESTIGACION DE MERCADOS PARA LA MICROEMPRESA SARAB DESIGN (Ropa
de disefiador)

Objetivo:

Elaborar una investigacién de mercados utilizando herramientas de investigacion cualitativas y
cuantitativas, para disefar las estrategias de mercadeo de la microempresa Sarab Design en la

ciudad de Otavalo provincia de Imbabura.
Instrucciones:

e Las siguientes preguntas debe responderlas acorde a su criterio.

e Enaquellas que estén marcadas por un circulo la respuesta sera una sola opcion mientras
las que estén con un cuadrado la respuesta puede variar segin las opciones que crea
adecuadas.

e Su participacion en este estudio es anénima y voluntaria la informacidn obtenida tendra
un fin netamente académico y de investigacion; si esta de acuerdo en participar llene el

siguiente cuestionario.

De antemano agradecemos su tiempo ya que su aporte es muy valioso para esta

investigacion de mercados.

¢ Con que frecuencia usted compra ropa?
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( ) Diariamente

( ) Semanalmente

( ) Mensualmente

( ) Anualmente

2. ¢Usted en qué lugares prefiere realizar la compra de su ropa? *

( ) Tienda fisica
( ) Tienda online
( ) Ambas

3. Elija tres tiendas en las cuales usted compra su ropa
Seleccione como méaximo 3 opciones.

( ) Victoria Boutique

( ) Quimera Otavalo

( ) Derick Otavalo

( ) ALX Boutique

( ) Depp Collation Otavalo
( ) Ocasién Boutique

( ) Bella Ella Boutique

( ) Galilea Boutique

() Etafashlon

()R
()
()
()
()

LunaBIush

Casa del Jean

Tienda de ropa Otavalo
Casual

4. De acuerdo al nivel de importancia elija el estilo de ropa que usted suele comprar. Siendo

1 no es importante.2 poco importante.4 importante y 5 muy importante

Calificacién
Variables |1 2 4 5
Deportiva
Sport
Casual

Elegante
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5. ¢ En los ultimos meses cuales son las prendas o conjuntos de ropa que usted ha comprado

con mas frecuencia? *

Seleccione como maximo 2 opciones.

( )Blusas

( )Camisetas
( )Tops

( )Faldas

( )Jean

( )Calentadores

( )Vestidos
( )Zapatos

( )Ternos de bafio

( )Chompas

6. ¢ Cudles son las caracteristicas mas importantes para que usted elija una tienda de ropa?

Segun su criterio asigne el nivel de importancia siendo 1 no es importante,2 poco

importante, 4 importante y 5 muy importante.

Calificacién

Variables

2

4

Precio

Marca

Calidad

Color

Disefo

Comodidad

Variedad

7. ¢ Cudles son los criterios por lo que usted decide comprar ropa en un local?. Ordene del 1

al 4 en donde 1 es el que piensa que tiene importancia y 4 es el que piensa que tiene de

mayor importancia:

Calificacion
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Variables 1 2 3 4
Reputacion
Originalidad
Calidad
Ubicacion
Servicio

8. ¢ Usted que entiende como prendas de disefiador?

() Son prendas de ropa Unicas

() Son prendas de ropa muy caras

() Son prendas de ropa extravagantes

() Son prendas de ropa de marca

9. Sarab Design es una marca de que pertenece a una disefiadora otavalefia, esta tiene como

objetivo entregar a sus clientes prendas Unicas y de calidad. ¢ Usted esta dispuesto en

consumir esta marca? *

()Si
( )No
10. ¢ Usted estaria dispuesto a adquirir prendas exclusivas de disefiador? *

( ) Nada dispuesto

( ) Poco dispuesto

( ) Neutral

( ) Dispuesto

( ) Totalmente dispuesto

11. ¢ Cual seria el valor que estaria dispuesto a pagar por una prenda de disefiador?

() De $20 a $30
()De$3la$4sl
() De $42 a $52
() De $53 a $63
( ) Mas de $63

12. ¢ Cual seria el método de pago de su preferencia?

() Efectivo
( ) Transferencia
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() Tarjeta de crédito
( ) Crédito directo

13. ¢ Usted ha realizado compras en linea? Si su respuesta es no siga a la pregunta 14

()Si
() No

14. ¢ Con qué frecuencia hace compras en linea?

( ) Diariamente

( ) Semanalmente

( ) Anualmente

( ) Mensualmente

15. En una escala del 1 al 5, en donde 1 es el valor mas bajo de importancia y 5 el mas alto,

ponga su calificacidén segun las caracteristicas que mas se fija al momento de realizar

compras en linea.

Calificacion

Variables 1 2 4 5
Rapidez de la pagina

Seguridad en el pago

Variedad en las prendas

Promociones relampago
Soporte técnico

16. Califique del 1 al 3, en donde 1 seria su primera opcion al momento de comprar ropa de

disefiador y 3 seria su ultima opcion.

Opciones
Variables 1 2 3
Redes Sociales
Pagina Web

Local Fisico
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17. Por qué medios digitales le gustaria recibir informacion y promociones de la marca

Sarab Design

Seleccione como maximo 2 opciones.
( ) Facebook

() Instagram

( ) WhatsApp

() TikTok

() Twitter

( ) Correo Electronico
18. Edad *

() 15 a 25 afios

() 26 a 36 afios
()37 a47 afos
()49 ab58 afios
()59 a69 afios

19. Género

( ) Masculino

() Femenino

20. Instruccién

( ) Ninguna

( ) Primaria

( ) Secundaria

( ) Superior

21. Ocupacion

( ) Ama de casa

( ) Empleado Publico
( ) Empleado Privado
( ) Comerciante

( ) Artesano

( ) Agricultor

( ) Chofer

( ) Estudiante

iGracias por su colaboracion en este estudio!
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Anexo2. Ficha de observacion para la competencia

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas
CARRERA DE MARKETING
EICHA DE OBSERVACION
Auditoria Digital

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una auditoria

digital.
Datos Técnicos
Investigador: Maria Judith Haro Carrion Fecha: ........cooiiiiini
Empresa: ..............coeee Hora: .........coooiiiinn
Parametros: Observacion directa Medio: Internet
REDES SOCIALES
Facebook
Indicadores Si No Observacion

Tiene Facebook

La pagina de Facebook cuenta con la informacion necesaria
del local como: geolocalizacion, nimero de teléfono, correo y
enlaces directos a otras redes sociales.

El local cuenta con seguidores en su pagina.

La marca en las publicaciones del Gltimo mes ha tenido
interacciones

El local sube contenido diariamente
El local en su pagina cuenta con chat bot.

Los seguidores de la pagina comparten el contenido en sus
perfiles de Facebook.

Instagram

Tiene Instagram

El perfil cuenta con la informacion necesaria del local como:
geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos
a otras redes sociales.

El feed se encuentra bien estructurado.

El local cuenta con seguidores en su perfil.

La marca en las publicaciones del Gltimo mes ha tenido -
interacciones

El local sube contenido de valor diariamente.

Tik Tok
Tiene Tik Tok
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El perfil cuenta con la informacién necesaria del local como:
geolocalizacién, nimero de teléfono, correo y enlaces directos
a otras redes sociales.

El local cuenta con seguidores en su perfil

La marca en los videos que ha posteado en el Gltimo mes ha
tenido interacciones.

El local sube contenido de valor diariamente.

Los seguidores guardan y reaccionan al contenido que
comparte la pagina.

WhatsApp

Tiene WhatsApp Business

El WhatsApp Business del local cuenta con un catélogo de
todos los productos.

La empresa contesta inmediatamente los mensajes.

El local sube contenido diariamente a los estados

Pagina Web

Tiene pagina web

Tiene informacién general de marca

Contiene las opiniones de los clientes
Tiene organizada su cartera de productos.

Tiene un carrito de compras

La empresa tiene definidas las politicas de pago y
devoluciones.



