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Resumen

La empresa Star Gold dedicada a la fabricacion y venta de semi joyas durante 20 afos,
se ve actualmente en la necesidad de implementar un nuevo método de distribucion,
debido al estancamiento de sus ventas en el territorio nacional. Ademas se desea
renovar el modelo de venta de vendedores tradicionales con todos los gastos que
conlleva a ventas en linea. Se disefiard una estrategia de ventas on-line para dicha
empresa. La estrategia se esquematizard en 3 grandes partes. Primero se disefiara la
pagina web, después se realizara un plan de promocién en la web y por Gltimo se
gestionaran todos los procesos para poder realizar la venta electronicamente. Se
obtendra como resultado el disefio de las fases necesarias para la implantacion de un

carrito de compras para realizar el e-commerce.



ABSTRACT

The Star Gold Company, which manufactures and sells semi-jewellery, currently has a
need for the implementation of a new distribution method. An online sales strategy
will be designed for the company. The strategy will comprise three major parts. First,
a website will be designed. Next, a web promotions plan will be developed. Finally, all
processes will be managed to enable electronic sales. The design of the necessary
phases for the implementation of a shopping cart to enable e-commerce will be
obtained as a final result.

Thesis Title: Design of an E-Commerce Strategy for the Star Gold Company
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PRIMER CAPITULO

MARCO TEORICO

1.1 Impacto de las tecnologias de la comunicacion.

Las tecnologias de la comunicacidn han tenido un gran impacto en la forma de realizar
negocios. Hoy en dia no basta solo con realizar las ventas de la forma clésica vendedor-
cliente. La competitividad de una empresa actualmente se rige por las nuevas
tendencias de venta y funcionamiento en linea a mas de los factores criticos clasicos

como lo son el producto, precio, servicio al cliente, etc.

Surge un nuevo modelo de negocios sustentando en la comercializacion de bienes y/o
servicios por medios electronicos, el empezar a trabajar en dichas condiciones
implica que las organizaciones estan trabajando en el esquema denominado e-
business, el cual es la integracion del negocio de una empresa incluyendo

productos, procesos y servicios por medio del internet. (Castillo Sequera, 2015)

Este proceso de evolucion de un negocio tradicional hacia un formato de negocio que
funcione en linea requiere una transformacién de los procesos internos. Esto permitira
una correcta adopcién de las medidas necesarias para poder obtener como resultado
un correcto servicio al cliente, lo que permitira la sostenibilidad de la empresa en el

tiempo.

Existen infinidad de bienes y servicios que pueden adquirirse y venderse mediante el
uso del internet. “Entre estos tenemos compra o locacion de bienes, locacion de
servicios, suministro de informacion en linea, publicidad, juegos y apuestas, e-
procurement (compra y venta de productos o servicios), subastas electrénicas (e-
auctions), etc.” (Castillo Sequera, 2015) Esto nos ofrece una variedad de modelos de

negocios que pueden funcionar en linea. Sin importar que se trate de la venta de
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productos intangibles que después tendran que ser entregados de una manera fisica,
casi la totalidad de la transaccion se la realiza en linea. Si tomamos en cuenta la oferta
de algunos servicios y de bienes intangibles como el software desaparece la necesidad

de comunicarse cara a cara con el comprador.

Existen dos grandes clasificaciones del comercio electronico: la primera se da de
acuerdo a los agentes que intervienen y la segunda se da de acuerdo a los bienes que

se intercambian.

¢ Directo

Bienes e Indirecto

e B2B
e B2C
e C2C
Agentes BEEX

e C2A
e C2B
e« P2P

1Tipos de Comercio Electrdnico
Autor: Daniela Narvaez

Segun Castillo Sequera ( 2015) Clasificacion segln los bienes:

Comercio electronico directo: Es aquel en el cual tanto el pedido como el pago v el
envio de los bienes intangibles o tangibles y/o servicios inclusive, se producen
‘on-line’, como es el caso de transacciones u operaciones vinculadas con viajes,
venta de boletos (teatros, conciertos, etc.), software, toda la rama de
entretenimientos (mdsica, juegos, apuestas), servicio de banca, venta de
inmuebles, asesoria legal, consejos de salud, temas de educacion y servicios

por parte del Gobierno.



Comercio electronico indirecto: tangibles que necesitan luego utilizando para ello los
canales distribucion. Consiste en adquirir bienes ser enviados fisicamente, o

vias tradicionales de distribucion.
Clasificacion segun los agentes:

o Comercio electrénico entre empresas (B2B)

o Comercio electronico entre empresas y consumidor (B2C)

o Comercio electronico entre consumidores (C2C)

o Comercio electronico de las Empresas y la Administracion pablica (B2A)
o Clientes/Ciudadanos y la Administracion (C2A)

o Comercio electrénico entre consumidor y empresa (C2B)

o Comercio electronico entre “compaieros” (P2P)
1.2 Ventajas y Desventajas del Comercio Electrénico.

A pesar de que esta forma de realizar las transacciones tiene muchas ventajas también
cuenta con grandes desventajas. Entre estas desventajas tenemos la falta de
conocimiento por parte del usuario para realizar compras electrdnicas, esto nos puede
traer como resultado una pérdida de una compra potencial debido a la imposibilidad el
usuario de realizarla. Existe también hoy en dia desconfianza por parte de las personas
para realizar compras en linea de paginas que no conocen. Esto se da debido a que
tienen que ingresar sus datos personales y de pago. Un servicio al cliente a distancia
el cual puede no resolver las necesidades inmediatamente. Se necesitan altos costos de
desarrollo para implementar una estrategia on-line en la empresa que van desde el

desarrollo del software hasta el cambio de la estructura de los procesos internos.

Sin embargo, estas desventajas pueden ser solucionadas con unos simples cambios.
Por ejemplo: crear una fuerte relacion de confianza con los consumidores, utilizar

programas de seguridad para proteger datos, utilizar métodos de pago seguros, etc.

El termino e-business lo acufio IBM (empresa americana de tecnologia y consultoria)
en el afio 1997, y lo definié como: “una manera segura, flexible e integrada de brindar
un valor diferenciado combinando los sistemas y los procesos que rigen las
operaciones de negocios con la simplicidad y el alcance que hace posible la tecnologia
de internet.” Esto nos permite manejar las relaciones de la empresa de manera

automatizada mediante el uso del internet. Esto nos permite realizar las acciones de
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una manera mas rapida y a un menor costo. El e-business es la transformacion de todos

los procesos de una empresa.

Castillo Sequera (2015) define a los componentes que conforman el E-Business

como:
EB = EC+ Bl+ ERP+ CRM+ SCM
Donde:
EC: e-commerce
BIl: Business Intelligence
ERP: Enterprise resource planning
CRM: Customer relations management

SCM: Supply chain management

El e-commerce o comercio electronico se refiere a todas las transacciones de bienes o
servicios que se realizan en linea. EI comercio electronico cambia el flujo de la

informacién y la forma de comercializar los productos.

El e-commerce se caracteriza por: El Intercambio de informacion electronica
digitalizada, es mediado por la tecnologia, realizado entre diversas partes (personas y
organizaciones), incluye actividades entre y dentro de las organizaciones que apoyan
el intercambio, los costes de interaccion no son tan elevados y los activos ya no son
tan importantes, el tamafio de la empresa no condiciona los beneficios, el acceso a la
informacidn ya no es caro ni restringido, participan todo tipo de individuos, conocidos
o0 desconocidos, ya sea personas fisicas o entidades publicas o privadas, su mercado
relevante es potencialmente infinito (expansion ilimitada), necesidad utilizar métodos

de seguridad (firma digital). (Castillo Sequera, 2015)

El comercio electrénico debe cumplir con ciertas pautas para asegurar su correcto
funcionamiento. Se debe indicar todas las especificaciones de los productos o
servicios, ya sean estas materiales o garantias. Es importante indicar las diferentes
estipulaciones que se tiene para cada pais, ya que dependiendo del sector existen

ciertas regulaciones a cumplirse. Se debe en lo posible confirmar los datos de los
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clientes nuevos por otros medios como el telefonico. Para asegurar la informacion de
los clientes no se debe dar acceso a la informacién de los mismos a menos que sea
sumamente necesario y esta debe ser protegida. Estas son sélo algunas de las pautas a

seguir para poder establecer un comercio en linea.

El comercio electrénico se encuentra presente en todos los &mbitos de una transaccion
de principio a fin. Se debe utilizar antes de la transaccion para poder recoger los datos
necesarios de los clientes y para poder ofertarles los productos o servicios de acuerdo
a sus necesidades. La transaccion se la realiza mediante la pagina web y mediante el
uso de métodos electrénicos de pagos. Se utiliza después de la transaccion para
confirmar la misma, para almacenar los datos para futuras referencias y para entregar
el producto o servicio. Esto quiere decir que el e-commerce se encuentra inmerso en

todas las actividades de la empresa.

Existen numerosos beneficios de aplicar el e-commerce a las empresas actuales. Las
PYMES o pequefias y medianas empresas tienen mayor posibilidad de competir con
empresas grandes. Esto se da debido a que la forma més efectiva de promocionar un
sitio web es obviamente realizar el marketing on-line, existen muchas formas de
realizar esto de forma gratuita y de ganar seguidores sin un amplio presupuesto. Se
disminuyen en gran medida los costes de las transacciones al tener una tienda en linea.
Por ejemplo en una tienda tradicional para realizar una venta se necesita un local fijo
con todos los costes que conlleva como arriendo si es el caso, luz, posibilidad de dafios
a la propiedad o a los productos, pago de un sueldo con o sin comision a los agentes
de ventas, etc. Por otro lado en una tienda en linea estos gastos disminuyen o
desaparecen, es mas en un negocio de pequefio a mediana las transacciones se las
pueden realizar desde la comodidad de la casa. Los servicios relacionados que pueden
ofrecerse son mayores a los de un negocio convencional. Esto se puede notar sobre
todo en los centros comerciales en linea como e-bay (pagina web que oferta una amplia
variedad de productos) en donde pueden encontrarse una cantidad impresionante de
productos, de los cuales se pueden leer resefias y comparar precios entre articulos
similares. Una tienda en linea se encuentra en funcionamiento las 24 horas del dia.
Esto es muy util para las nuevas tendencias de la sociedad, en las cuales cada vez se
tiene menos tiempo. Esto permite a diferencia de las tiendas normales la posibilidad

de comprar a cualquier hora del dia en un reducido tiempo.



Se puede decir que la informacién es la ventaja mas importante de un e-commerce.
¢Por qué es importante el flujo de informacién on-line? Es importante tanto para el
cliente como para la empresa. Para el cliente es importante ya que puede recibir
informacién al instante ya sea de los productos que desea adquirir como de
promociones 0 avisos por parte de la empresa mediante el famoso uso del mailing
(envio de informacion mediante correos electronicos). Para la empresa es sumamente
importante ya que a diferencia de tener una base de datos fisica. Una base de datos
digital se presenta con un abanico de posibilidades para andlisis de datos. Esto nos
puede ayudar mucho para realizar CRM. EI CRM (customer relationship
management) o administracion de las relaciones de los clientes nos ayuda a conocer
las preferencias actuales de los mismos, predecir comportamientos futuros, etc. Esto
nos ayudara a brindar un mejor servicio a nuestros clientes, lo que incrementara las
posibilidades de re compra lo que nos acerca mas al fin de la mayoria de los negocios

que es el lucro.

Hay que tomar en cuenta que a mas de los beneficios hacia el consumidor y el vendedor
existen mdaltiples beneficios hacia la sociedad en general. Los negocios en linea
permiten el trabajo desde casa, esto es muy Util por ejemplo para personas que por
incapacidades no pueden trabajar en un ambiente normal, para amas de casa con falta
de tiempo 0 como una alternativa extra de trabajo. La informacion es también un factor
importante para la sociedad en general ya que permite el acceso a multiples ofertas con
diferentes beneficios y precios. Las tecnologias de la informacion han revolucionado
los servicios publicos. Ahora es posible consultar los valores a pagar en linea, facilitar
transacciones en los portales de compras publicas, facilitar los tramites y sacar turnos

para evitar largas filas.



A Empresas A Clientes
Ampliacion de Comodidad y
cobertura geogréfica movilidad
Menores costos de Amplitud de horarios

operacion y venta Rapidez y calidad
Comercio en el servicio

Optimizacion de Electrénico
inventarios GRS/

medida
Mercadeo mas Mas surtido

efectivo
Mejor servicio al :
cliente Mejor precio

2 Beneficios del comercio electrénico.

Fuente:(Castillo Sequera, 2015)
1.3 Marketing Digital.

Las nuevas tecnologias de la comunicacion permiten al area de Marketing de las
empresas tener mayor contacto con sus clientes. Sin embargo, nunca antes el cliente
habia tenido tanto poder. El cliente al momento de realizar su compra es mas
independiente que nunca ya que cuenta con infinidad de opciones de compra y con
mucha informacion acerca de lo que quiere adquirir. El cliente hoy en el siglo 21 es el
factor mas importante para empresa. Ellos tienen hoy en dia el poder de dar a conocer
sus opiniones en redes sociales o de simplemente elegir nuestro producto por el de la
competencia con un simple clic. Es por esto que las empresas hoy en dia deben
enfocarse en servir a sus clientes y el marketing digital es una herramienta muy valiosa

para realizar esto.

El Marketing Digital es una herramienta aun nueva. Por lo tanto no existe una forma
magica para aplicarla y tampoco existen datos concluyentes acerca de la misma.
Debido a esto es necesaria el tomar riesgos y el uso de la imaginacién para realizar

campanas de marketing en linea.

Hoy en dia se trata de aplicar las estrategias de marketing convencionales pero en un
medio digital. Se debe iniciar de igual manera con un objetivo, este objetivo se
trasladara a estrategias de marketing y después estds estrategias se traduciran en
actividades concretas que cumpliran los objetivos. Las empresas deben enfocarse en
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el mercado, en sus clientes para poder sobrevivir en este mundo globalizado y cada

vez mas competitivo.

Existen sin embargo algunas dificultades para implementar el Marketing Digital

en una empresa segun Reynolds (2010):

1. Falta de mecanismos de medicion: las empresas a menudo se muestran
reticentes a adoptar técnicas de marketing sin mecanismos con los que
valorar su efectividad.

2. Falta de competencias internas: aunque las empresas, en principio, estan
interesadas en adoptar una amplia variedad de técnicas de marketing
digital, la falta de competencias y conocimientos dentro de la empresa
puede ralentizar u obstaculizar su adopcion.

3. Dificultades para convencer al equipo directivo: el rapido desarrollo del
marketing digital significa que, aunque haya individuos relativamente bien
informados y conocedores de estas técnicas en los departamentos de
marketing de las empresas, a menudo les resulta dificil convencer a los
altos directivos de su relevancia para la organizacion, al tener estos menos

conocimientos de esas técnicas y ser mas adversos al riesgo.

Hoy en dia existen muchas herramientas para aplicar el Marketing Digital entre esta

tenemos:

Creacion de un blog corporativo: Este blog o bitacora web deberd contener
informacion relevante y actualizada sobre la empresa y sobre informacién relevante

de acuerdo al interés de los clientes.

Marketing en buscadores: Los buscadores web nos ayudan a encontrar contenidos con
solo tipear una palabra o una frase. Existen dos formas de realizar esto. La primera es
la Search Engine Optimitation (SEO) que nos permite optimizar nuestro propio sitio
web para que el buscador reconozca nuestra pagina en las basquedas y tiene una vision
a largo plazo. El Search Engine Marketing (SEM). “Es lo que se llama marketing ad
words en Google y Search Marketing, en Yahoo. Se trata de escoger aquellas palabras
mas relevantes para tu actividad y aquellas combinaciones de palabras que puedan ser
mas importantes y a través de un sistema de pujas se establecen las primeras posiciones

de los enlaces patrocinados.” (Garcia, 2009)



Marketing de Afiliacion: Esto se da cuando se paga a la empresa encargada del
marketing por cada contacto ganado, también llamado CPA (Coste por adquision).

Marketing Viral: Envio de correos o emails a la mayor cantidad de personas o
direcciones posibles, también la opinion en blogs de terceros sobre la empresa por la

propia empresa.

Banners y publicidad digital: Hoy en dia es muy comdn publicitar las paginas web
mediante las redes sociales como Facebook y estas promociones pueden ser pagadas

o gratis, dependiendo del impacto que se desee.

Investigacion de Mercado: “La era digital nos ofrece la posibilidad de desarrollar e-
encuestas 0 e-surveys o incluso testar la opinion de nuestros potenciales
consumidores con los focus online groups. Otras herramientas son también la VRM
(Vistors Relationship Managements) o la e-segmentation, que nos permite analizar la
demanda.” (Garcia, 2009)

BrandTV: Creacidn de canales visuales sobre la marca, por lo general en YouTube.
1.4 El carrito de compra o tienda on-line.

En las tiendas en linea hay que ofrecer al cliente algo diferente un factor diferenciador
que impulse a nuestro cliente a comprar en nuestra tienda en linea, en vez de en una

tienda convencional, como propone Serrano Herce (2005):

1. Orientacion y ayuda on-line.

2. Habilite la posibilidad “one clic shopping”.

3. A mediday alquiler.

4. Carrito de la compra. Puede darle una forma original, pero siempre a la vista
para consultarlo. Puede afiadir una lista de la compra con cosas que le
gustaria reservar/recordar para la préxima visita. Se debe poder consultar y
modificar. Més fécil que en un supermercado. A la vista se tiene lo que se va
a comprar, precio, costes de envio, impuestos y plazo de entrega.

5. Ofertas y novedades.

6. Fecha del dia y/o cuantos dias evento de interés relacionado.

7. Una publicacion con noticias adecuadas a los intereses del visitante.


http://www.emprendedores.es/var/em/storage/images/media/images/apuesta_por_el_marketing_de_afiliacion/222790-1-esl-ES/apuesta_por_el_marketing_de_afiliacion_ampliacion.png
http://www.emprendedores.es/var/em/storage/images/media/images/desarrollo_de_la_marca/222806-1-esl-ES/desarrollo_de_la_marca_ampliacion.png

8. Puede ser méas interesante en un catalogo de productos ordenarlos por el fin
que se busca en vez de poner un orden jerarquizado de productos.

9. Servicios de busqueda.

10. Distribucion. Especifique las areas geograficas de entrega y costes.

11. Garantias. Ofrecer garantias reales y creibles junto a un buen sistema de
reclamaciones se hace imprescindible. Especifique personas de contacto y
horarios. La compra a distancia crea desconfianza porque normalmente hay
un pago por adelantado.

12. Poner la web en varios idiomas, monedas y fechas.

En resumen una tienda en linea debe contar con los mismos elementos que deberia
contar una tienda normal mas referencias y una buena presencia visual. Ademas
de todo esto se debe ofrecer también servicios complementarios como foros para
opinion de los clientes, alertas, juegos acerca de la tienda, etc. Esto permitira que

los clientes tengan un acceso mas cercano con la marca.

Una parte importante de la tienda aparte de la venta en si. Son los métodos de pago
y la entrega de la mercaderia. Los métodos de pago deben ser seguros y conocidos
ampliamente. Esto se da debido a que por lo general existe una desconfianza de
comprar en linea sobre todo por primera vez. Se debera gestionar un método de
entrega efectivo dependiendo del producto que se debe entregar. No sera el mismo
sistema para productos perecederos, que para productos con un tiempo de vida
indefinido. Hay que tomar en cuenta también el costo del envio que variara tanto

por el tamafio de los productos como de la distancia recorrida.

“Almacenando multiples informaciones de las visitas y compras en bases de datos
se obtienen las informaciones necesarias para identificarlos y conocer las
necesidades de las personas y crear productos y servicios adaptados a cada uno de
ellos.” (Serrano Herce, 2005) Es de suma importancia recoger datos acerca de los
clientes y de sus visitas para poder mediante el uso de esta informacion mejorar el
servicio al cliente. Por ejemplo se pueden recoger muchos datos que nos pueden
ser de utilidad como monto compra, productos de preferencia, género, edad, etc.
Estos nos permitiran realizar marketing directo de una manera eficaz, ya que

podremos ofrecerle a nuestro cliente exactamente lo que necesita.
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1.5 Posicionamiento SEO Y SEM.

1.5.1 Posicionamiento SEO

El search engine optimization permite posicionar en los buscadores o motores de
busqueda, esto va a mejorar la visualizacion de las paginas. Sin pagar un valor, se
puede realizar esto a través de la buena eleccion de palabras clave de acuerdo a la
finalidad del negocio y de una forma social en la cual se combinan algunos aspectos
para poder lograr un mejor posicionamiento como lo son tener enlazadas las redes

sociales con la pagina web.

1.5.2 Posicionamiento SEM

Este es el marketing en los motores de blsqueda con un pago de por medio. Aqui
podemos ver los pagos por click y la publicidad que puede ser de frases, imagenes,
links etc. La mas famosa herramienta usada en este posicionamiento es google

adwords, aunque también se utiliza yahoo search marketing y Microsoft live.

1.5.3 Google Adwords
Google adwords es el posicionamiento SEM que se lo realiza en el buscador

www.google.com.
Existen 4 grandes beneficios:

1. Orientar los anuncios. (palabras claves, lugar del anuncio, edad, lugar , idioma, dias,

horarios y frecuencias)
2._Controlar los costos por inversion minima.
3._Administrar las campanas.

Tipos de redes de Publicidad de Google: La publicidad puede ser de texto,

extensiones, ficha de productos o con video e imagenes.

1. Red de busqueda: Permite mostrar los anuncios a lado de google al llegar a clientes

que realizan busquedas activas de un producto o servicio especifico.

2. Red de Display: Coleccion de sitios web de google (mas de un mill6n hasta la

fecha). Aqui también deben usarse formatos Ilamativos de anuncio.
Ventajas:

Amplia gama de clientes.
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Incrementar conocimiento y lealtad.

Incrementar interaccion con los clientes.

Posibilidad de elegir lugares y publico.

Posibilidad de medir la eficacia mediante informes y valor por cliente.
Pago por compafia

Se debe elegir primero si se desea el presupuesto diario y después dependiendo el tipo

de camparia que se desea:
1. CPC: Costo por click.
2._CPM: Costo por mil impresiones.

3._CPA: Costo por accion. Son las acciones que se hacen en el sitio web después de

hacer click.
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SEGUNDO CAPITULO

ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA Y DIRECCION DE LA
PAGINA WEB.

2.1 Andlisis Situacional de la Empresa.

2.1.1 Breve historia y estado actual

La empresa Star Gold tiene como actividad econémica principal la produccion de
articulos de joyeria. La empresa Star Gold tiene méas de 30 afios de experiencia en
joyeriay mas de 20 afios de experiencia en la fabricacion y distribucion de semi joyas
laminadas en oro y en plata. Introduciendo en los dltimos dos afios semi joyas
laminadas en oro rosa y oro blanco, la comercializacion de estos productos se ha
llevado a cabo a nivel nacional en joyerias, distribuidores, revistas multinivel, duty

free y cadenas de almacenes.

Star Gold tiene normalmente un modelaje muy amplio en anillos, aretes, conjuntos,
collares y dijes que son renovados cada dos meses y apuntan a un target de personas
de toda edad y condicién y condicién econdmica ya gque cuenta con lineas infantiles,
para adolescentes e individuos de edad adulta con estilos tanto clasicos como
contemporaneos. En cualquier momento contamos entre #500 a #700 modelos
terminados, con la posibilidad de crear modelos nuevos segun las necesidades. En la
actualidad la empresa cuenta con produccion propia de piezas de metal, lo que nos
permite tener una produccion casi sin limitaciones. Todas las piezas son recubiertas
por oro amarillo de 18k, de oro blanco de 18k, de oro rosa de 18k y de plata de 1000.
La fholeacion es un proceso electrolitico mediante bafios que recubre a las piezas
brindandoles una apariencia muy similar al oro, pero a un precio mucho menor. Todas

las piezas son antialérgicas.

En los ultimos tiempos se ha detectado la necesidad de ampliar el sistema
comercializacion por la falta de crecimiento en cuanto a las ventas. ElI comercio
electronico de los productos permitira la expansion de su comercializacion y asi podra

Ilegar a mas clientes potenciales, que podran convertirse en clientes reales y rentables
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de la empresa. Hoy en dia se realizan las ventas de la empresa al por mayor por medio
de vendedores comisionistas que visitan en persona a los clientes con muestras fisicas
del producto. Las ventas se facturan en un sistema de informacion en linea, el pedido
se recepta en la fabrica, este es despachado y después se procede al cobro. Se desea
implementar una nueva forma de distribucion, que se acople de mejor manera a las
necesidades del mundo cambiante de hoy. Este mejorard las utilidades al minimizar
costos de envio de muestras fisicas, de facturacién en fisico, de comisiones y viaticos

al vendedor y sobre todo al poder vender nuestro producto en nuevos mercados.

Cadena de Valor Joyeria

INSUMOS DISENO iyl st COMERCIALIZACION VENTA FINAL
{PRODUCTOR
Proveen de Biskamente Realizan la transformacion Son las Personas que Consumidores finales:
insumas {oro, son copias de de la materia prima [tratada realizan las acciones de: {Lompradores individuales
perlas, piedras, disefios 05in tratar) a objetos con Mercadeo y Promocion locales nacanales y extranjercs
pledras conocidos y valor adicionado o Venta a mediana o gran -Locales de bisuteria artesanal.
sinteticas, piata, estandarizados comerciables escala “Bxportaciones

platino)

Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo

3 Cadena de Valor de Joyeria

MISION:

Somos una empresa cuencana productora de semi joyas laminadas en oro y
plata. Creada para ofrecer a mujeres y hombres de todas las edades y poder adquisitivo,

un producto, con disefio, calidad y precio, competitivo a nivel internacional.

VISION:

Ser los lideres en la comercializacién en la industria de semi joyas,

promoviendo la manufactura local reemplazando el producto similar extranejero.
VALORES

= Honestidad
= Compromiso

=  Puntualidad
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= Innovacion

= Servicio

MARCA:

Star Gold, su logotipo y color estan registrados en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI).

2.1.2 FODA
Esta matriz es una herramienta de andlisis que puede ser aplicada a casi cualquier
situacion, empresa, personas, etc. Este diagnostico nos permitira tener una idea mas

clara de la empresa.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Produccidn propia. Nueva forma de comercializacion.
Talento Humano. Restriccion a importaciones.
Capacidad Econémica. Tecnologias de la Comunicaciéon cambian comercio.
Capacidad de Innovacion. Apertura de nuevos mercados.

Experiencia en sector.

Calidad de productos.

Precios competitivos.

Produccion a escala.

Canales de comercializacidn propios.
DEBILIDADES AMENAZAS

ORIGEN INTERNO
ORIGEN EXTERNO

Necesidad de cierta materia prima extranjera. [Competencia extranjera.

Necesidad de implementar un nuevo modelo
de comercializacion

Falta de publicidad y promocién de
productos.

Empresas con modelos de negocios similares.

Desertamiento experto en sistemas.

Tabla 1 Analisis F.O.D.A

Autor: Daniela Narvaez.

FORTALEZAS

Produccion propia: Actualmente la produccion se la realiza en su totalidad dentro de
la fabrica. La empresa cuenta con taller propio de montaje, armado, fundicién, soldado,
y fholeacidn, de creacion de piezas en baja fusion. Esto es una fortaleza, ya que la

produccidn no esta sujeta a terceros, por lo que no existe dependencia.
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Talento humano: El talento humano es una fortaleza, ya que se puede implementar
esta estrategia sin problema alguno. Se cuenta con personal con experiencia el cual
aporta su conocimiento y practica a la produccion, asi como personal nuevo gue aporta

nuevas ideas y sobre todo el uso de tecnologia.

Capacidad Econdmica: La empresa cuenta con el soporte econémico para
implementar esta estrategia, asi como la capacidad productiva en caso de que las ventas

incrementen, para poder suplir la nueva demanda.

Capacidad de innovacion: La empresa cuenta con estructuras lo suficientemente
flexibles como para poder innovar sus productos ya sea mediante la creacion de nuevos
modelos y tendencias y mediante la implementacion de nueva maquinaria para mejorar

la produccion en joyeria.

Experiencia en mercado: Debido a tener 30 afios de experiencia, se conoce de manera

empirica las piezas de mayor aceptacion en el mercado.

Calidad de productos: La permanencia en el mercado de la empresa es prueba
fidedigna de que el producto es de buena aceptacion, esto se debe en gran medida a su
calidad y disefio, la cual se traduce en un afio de garantia, aunque bajo buenas

condiciones de uso, una pieza puede durar afios.

Precios competitivos: La relacion precio/calidad en los productos es excelente,
ademas los afios en el mercado son una prueba de que los precios son aceptados por

nuestros clientes, en relacion a nuestra competencia.

Se cuenta con una bodega de materia prima para unos dos afios de stock en produccion
normal, sin temor a quedar fuera de linea porque son materias primas béasicas que se

utilizan para modelaje diferente segun las tendencias de la moda.

Produccion a escala: La empresa actualmente cuenta con la capacidad productiva
suficiente para poder tener una produccién amplia, gracias a la produccion en escala.
Esto quiere decir que la empresa produce grandes cantidades a menores costos. Esto
se puede ver en el modo en que se dividen los procesos para realizar las piezas, cada

taller se especializa con una etapa de la produccion dividido en:

1. Modelaje: Establecer la coleccion a producir y hechura de moldes.
2. Fundicion: Cada molde produce unas 60 piezas aproximadamente,

dependiendo del tamafio de estos.
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Pulido: Se eliminan los defectos de las piezas en metal en bruto.

3

4. Soldado, armado y montaje de piedras.

5. Fholeacién o recubrimiento de oro o plata en todos sus procesos.
6

Control de calidad, clasificacion, codificacion e ingreso a inventarios.

Canales de comercializacion propios: Los productos se comercializan directamente
ya sea por medio de vendedores, ventas directas desde la fabrica y de dos tiendas

propias ubicadas en la ciudad de Cuenca.
DEBILIDADES

Necesidad de cierta materia prima extranjera: Existen piezas que se importan del
extranjero como son piedras naturales y sintéticas, asi como algunas piezas de laton.

Cabe recalcar que estas piezas son para armado, no piezas terminadas.

Necesidad de implementar un nuevo modelo de comercializacion: Debido a que la
empresa ha seguido el mismo modelo de negocios por afios se prevé una dificultad al

momento de cambiar las actividades.

Falta de publicidad y promocion de productos: La empresa solo se encarga de

vender al por mayor a clientes con afios en el mercado.
OPORTUNIDADES

Nueva forma de comercializacion: La globalizacion ha abierto muchas puertas en
todos los ambitos, siendo uno de estos el comercio. Con la apertura de paginas tipo
carrito de compras como Amazon las ventas se han traslado de realizarlas fisicamente
a la web. Esto ha creado una oportunidad para poder comercializar a un menor costo

y a mas mercados.

Restriccién a importaciones: Nos beneficia grandemente; ya que el producto
terminado importado tiene actualmente una salvaguardia del 35% mas la subida del
arancel y la exigencia de la norma INEN. No asi la materia prima que mantiene el
arancel del 0 al 10%, pudiendo nosotros mantener un precio muy competitivo

internacionalmente.

Tecnologias de la Comunicacion cambian comercio: Ademas de existir actualmente
los carritos de compra o catalogos en linea para vender productos, existen nuevas

formas de llegar a nuestros clientes, ya sean estos actuales o potenciales. Estas nuevas
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formas van desde el uso de e-mail como una manera de marketing directo hasta redes

sociales que igual permiten segmentar al pablico meta.

Apertura de nuevos mercados: Al tener la pagina web se podran alcanzar nuevos

mercados a los que antes no se podrian llegar al vender de una manera
AMENAZAS

Competencia extranjera: Existen muchas fabricas de produccion de goldfilled la
mayoria concentradas en Brasil, y la mayor oferta de productos sustitutos existe en

China. Aqui los precios son menores debido al precio de la mano de obra.

Posibilidad de cambio de moneda: El ser un pais dolarizado nos brinda una gran
ventaja sobre otros paises que no lo estan, ya que el valor de la moneda no fluctia

mucho en el mercado global.

Desertamiento experto en sistemas: Estd es una amenaza ya que se contratara un

ingeniero en sistemas, el cual permitira realizar este proyecto.
2.2 Elecciéon de URL

Significa uniform resource locator. Entonces el url elegido sera la direccion exclusiva

de nuestra pagina web. (Definicion, 2015)

El url elegido es:

www.jewelrystargold.com

Este URL cumple con las siguientes funciones:

¢ Identificacion de la marca.
¢ Identificacién del producto.
e Recordacion rapida al usar palabras comunes en inglés.

e Segmentacion al exterior al utilizar palabras en idioma inglés.

Actualmente la empresa cuenta localmente con www.joyasstar.com, sin embargo
para la nueva forma de comercializacion hemos elegido esta direccién, en la cual

ya se ha disefiado el layout de la pagina para enfocarlo hacia un e-commerce.

-18 -


http://www.jewelrystargold.com/
http://www.joyasstar.com/

2.3 Plantear categorias de productos.

Este paso es una parte para cumplir el primer objetivo que es la implementacion de la
pagina web. Este es un paso sumamente importante ya que nos permitird conocer que
articulos deberadn subirse en la pégina web. Para poder realizar esto se realizé un
andlisis de las ventas histéricas de la empresa, asi se conocerd como debe estar

constituida la pagina web de acuerdo a los items en la misma.

Se realiz6 un analisis en base al inventario actual y a los datos histéricos de los 6
ultimos meses. Se tomo en cuenta por una parte los items que se han vendido en su
totalidad y las ventas en gira. En base a esto se estableceran parametros de produccién

en cuanto a cuantos items producir, de qué tipo de producto y de que rangos de precios.

2.3.1 Explicacion de categorias.

GRUPO

CODIGO | ESPANOL INGLES
PERLA PEARL
IMITACION

DE ZIRCON CUBIC ZIRCONIA

NATURAL |[NATURAL
CLASICO CLASSICAL
STRASS RHINESTONE
FORNITURA [NON STONE
RESINA FANTASY STONE

MmO |Z N |T

4 Grupo
Autor: Daniela Narvaez.

PERLA:

Las perlas son de tamario, color y forma variables. Las hay de diferentes procedencias

ya sea las creadas naturalmente dentro de moluscos y las sintéticas.
CUBIC ZIRCONIA:

El zircon o circon es un mineral de formay color variables muy utilizado en la joyeria.
Tiene un brillo muy particular y una gran calidad. La cubic zirconia es una imitacion

del mismo.
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NATURAL.:
Joyas que utilizan piedras naturales como la turquesa, cuarzos, amatistas, Onix, etc.
CLASICO:

Como su nombre lo indica con modelos no elaborados. La linea clasico en general

contienen enjoyes y con un acabo mas intrincado que los demas.
STRASS:

El strass est4 formado por piedras de cristal. Este viene en distintas formas, colores y

tamanos.
FORNITURA:

Piezas trabajadas mayormente en metal. Sin embargo, pueden estar esmaltadas por

diferentes colores.
RESINA:

Productos realizados con piedra de imitacion.

SUBGRUPO
CODIGO | ESPANOL INGLES
D DORADO YELLOW GOLDPLATED
P PLATA SILVERPLATED
R ROSA ROSE GOLDPLATED
W ORO BLANCO WHITE GOLDPLATED
I INFANTIL GIRLS

5 Subgrupo.

Autor: Daniela Narvaez.

BANO EN ORO DORADO:

En una base de metal, cobre o alpaca o cualquier otra aleacion que permita el paso de
corriente. Esta base sirve como conductor de corriente, la cual es factible para el
proceso galvanico, en la cual se puede depositar diferentes tipos de capas de metales
puros no nobles y nobles. Para este caso usaremos procedimientos técnicos de nueva

generacion utilizados en grandes empresas de galvanoplastia, conocimientos
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adquiridos a través de tiempo, esfuerzo, dinero, experiencia y capacitaciéon. Lo cual

nos ha permitido desarrollar nuestros propios procesos. Iniciando con pulido y

abrillantado de las piezas en forma mecanica, luego a un desengrase quimico manual,

pasando de ahi a la linea de proceso, en donde las piezas son cargadas en gancheras y

procesadas en diferentes tipos de cubas. Empezando por:

1.

o B~ D

10.
11.

12.
13.
14.

Desengrase por electrdlisis. Esta es una solucion alcalina compuesta por
diferentes sustancias destinadas a decantacion, en las cuales por inmersién de
dichas gancheras tienen un resultado de una limpieza profunda.

Procedemos a un lavado en chorro de agua des ionizada.

Inmersion en solucion acida, también para limpieza y cambio de ph.

Lavado en agua des ionizada.

Primer recubrimiento microscopico en bafio alcalino de cobre. Este bafio
cumple la funcion de cubrir las micro porosidades existentes en la pieza,
dandolo una camada relativamente alta.

Lavado en agua des ionizada.

Inmersién en solucidn &cida, también para limpieza y cambio de pH.

Bafio electrolitico &cido con recubrimiento de cobre electrolitico brillante,
brindandole una camada de una durezay brillantez electrolitica, la cual permite
mantener el brillo con minima oxidacion.

Lavado en agua des ionizada.

Inmersién en solucidn acida, también para limpieza y cambio de pH.
Inmersion rapida en bafio paladio, la cual brinda dureza y proteccion de anti
oxidacion y recubrimiento total de micro porosidades.

Lavado en agua des ionizada.

Inmersién en solucidn acida, también para limpieza y cambio de pH.
Cubiertos estos procedimientos las piezas quedan listas para ser inmersas en
los diferentes tipos de bafios de oro noble o de plata. Una vez dado el diferente
tipo de bafo seleccionado procedemos a dar un tipo de barnizado transparente
electrolitico. La empresa cuenta con dos tipos de bafios de barniz galvanicos,
dependiendo del tipo y la calidad del producto que se desee sacar en el

mercado.

La calidad del producto es directamente proporcional con la cantidad de micrones

de oro o plata que se ponga en dichas piezas, mas el tipo de barniz utilizado,
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obteniendo excelentes resultados en tiempo de vida util, precio y coste. Lo cual

nos permite ser competitivos.
BANO EN PLATA:

Es un metal precioso de color blanco brillante. Para dar a las piezas este acabado se
seguira un proceso similar al anterior descrito hasta llegar al bafio de paladio, luego
damos un bafio de pre plata alcalina para dar dureza a las piezas y luego procedemos
a la inmersion en el bafio de plata brillante anteponiendo la cantidad de camada que se
van a poner en dichas piezas para darle su calidad y coste. Luego procedemos a colocar

la capa de barniz correspondiente electrolitico correspondiente.
BANO EN ORO ROSA:

Este bafio es el resultado de la aleacion del oro amarillo con otros metales. La liga
utilizada para el oro rosa es mayor cantidad de cobre que de plata para tener una
tonalidad rosacea, que es muy apetecida en el mercado.

BANO EN ORO BLANCO:

Este bafio es el resultado de la aleacion del oro amarillo con otros metales, para obtener
como resultado final un producto con la misma calidad que el bafio en oro amarillo
pero con una tonalidad blanca. La liga es una mayor cantidad de plata y paladio que
de cobre para obtener una tonalidad blanquecina brillante.

INFANTIL: Piezas disefiadas para nifias menores a 13 afos.

CATEGORIA
CODIGO |ESPANOL  |INGLES
CONJUNTO |[SET
ARETE |EARRING
DIJE PENDANT
PULSERA |BANGLE
COLLAR |NECKLACE
ANILLO |RING

T(O|T|(OI>|0O

6 Categoria.

Autor: Daniela Narvaez.
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CONJUNTO:
Los conjuntos son items que pueden estar conformados de la siguiente manera:
Aretes + Dije
Aretes + Collar
Avretes + Pulsera
Aretes+ Anillo
Combinaciones varias
ARETE:

Los aretes pueden ser de diferentes tipos: asa o avio, palillo, ortopédicos, Ilave

omega, cierre franceés, etc.

DIJE:

Los dijes son colgantes que se utilizan en conjunto con una cadena.
PULSERA:

Las pulseras se utilizan en las mufiecas de la mano.

COLLAR:

Los collares son cadenas de diferentes tipos con o sin adornos que se utilizan en el

cuello.
INFANTIL:

Estos productos se disefian para el uso de nifias desde los 0 meses hasta los 12 afios

aproximadamente.
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COMPONENTES CODIGO

Todos nuestros codigos estan conformados por el Grupo, Linea y Sub linea del item,

mas un ndimero Unico de identificacion.

Ejemplo:

7 Ejemplo de cddigo.

Autor: Daniela Narvaez.

CODIGO: RZD305824

GRUPO: Cadigo: R Nombre: Anillo

LINEA: Cddigo: Z Nombre: Zircon

SUBLINEA: Cddigo: D Nombre: Bafio en Oro Amarillo
NUMERO UNICO DE IDENTIFICACION: 305824
EXPLICACION:

Este item es un anillo de zircén con bafio de oro amarillo con nimero Unico de
identificacion 125824.
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2.3.2 Inventario actual

ITEMS INVENTARIO

2% 2%

e )

Tabla 2 items en inventario actual

W ARETES
ECONJUNTOS
PULSERAS
W CADENAS

mDIES

Autor: Daniela Narvaez.

En este cuadro podemos observar como estd constituido el inventario actual de la
empresa. Entonces podemos notar que el inventario se encuentra constituido en su
mayoria de aretes con un 48%, seguido de conjuntos en un 41%. Con un porcentaje

mucho menor tenemos a las pulseras, a las cadenas y a los dijes.

INVENTARIO PORCENTAIJE DE
RANGOS

| $1-82 aretes m $2-$3 aretes m >S$3 aretes
$1-$3 conjuntos M $3-S7 conjuntos M >$7 conjuntos

12% 38%

24%
8%

10% 8%

Tabla 3 Inventario por rango de precios
Autor: Daniela Narvéaez.

En la empresa actual se manejan 3 tipos de rangos de precios. Unos rangos son para
conjuntos y otros para aretes.

Para conjuntos:
-$0-$3

-$3-$7
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-$7-en adelante
Para aretes:
-$0-$2

-$2-$3

-$3 en adelante

Como se puede ver en el andlisis los items que se tiene mayormente en stock son los
conjuntos que cuyos precios fluctian de $3 dolares a $7 y los aretes que méas hay son

lo que tienen precios que van de $1 hasta los $2.

INVENTARIO RANGO
CONJUNTOS

M $1-$3 conjuntos $3-$7 conjuntos >$7 conjuntos

27% 21%

<52%

Tabla 4 Inventario rango conjuntos

Autor: Daniela Narvaez.

En este cuadro se analiza Unicamente a los conjuntos. Entonces podemos notar que el
52% de los conjuntos se encuentran entre los precios de $3 a $7, el 27% son conjuntos
gue se encuentran con un precio mayor a $7 y el 21% son conjuntos con precios de $1

a $3 dolares.
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INVENTARIO RANGOS DE
PRECIOS ARETES, DUES,
MANILLAS

m$1-S2 aretes  m $2-S3 aretes >$3 aretes

14%
15%

71%

Tabla 5 Inventario rangos de precios aretes, dijes y manillas.
Autor: Daniela Narvaez.

Se ha hecho un andlisis de los aretes, los dijes y las manillas debido a que los 3 se
codifican con el mismo rango de precios. EI 71% de los items tiene un precio de entre
$1a$2, el 15% de $2 a $3 dolares y el 14% con precios de méas de $3 dolares.

2.3.3 Items vendidos en su totalidad

Se realizd también un andlisis de los items vendidos en su totalidad. Para poder
analizar esto se comparo el inventario de 6 meses antes del analisis. Entonces se centro
en estos items para poder reconocer cuales son las caracteristicas de los modelos que

se han vendido completamente.

CANTIDADES POR LINEA

mARETE m CONJUNTO PULSERA CADENA

1% 3%

Tabla 6 Items vendidos en su totalidad por linea.
Autor: Daniela Narvaez.

Podemos notar en este cuadro que de los items que se han vendido en su totalidad se
encuentran en igual medida los aretes y los conjuntos con un 48% cada uno. Con

solo 3% las cadenas y con un 1% las pulseras, los dijes no llegan a estos valores.
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ITEMS EN CERO

m $1-S2 aretes m $2-$3 aretes m >$3 aretes
$1-$3 conjuntos M $3-$7 conjuntos M >$7 conjuntos
9%

36%
27%

14% 4% 10%

Tabla 7 items vendidos en su totalidad por rangos
Autor: Daniela Narvaez.

De los items que se han vendido en su totalidad el 36% que es el valor més alto fue de
aretes de $1 a $2, seguido con un 27% por los conjuntos de $3 a $7. Esto quiere decir
que se deberia encontrar en la pagina en mayor cantidad aretes de precios bajos y

conjuntos de $3 a $7.

RANGOS CONJUNTOS
ITEMS O

m $1-S3 conjuntos M $3-$7 conjuntos ® >$7 conjuntos

18% __ 28%

54%

Tabla 8 items vendidos en su totalidad rangos de conjuntos
Autor: Daniela Narvaez.

Los conjuntos los cuales se ha terminado su stock en un 54% son conjuntos con
precios que oscilan entre los $3 y los $7 dolares, después son los conjuntos de $1 a

$3 y por ultimo los conjuntos de mas de 7 dblares.
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RANGOS ARETES, PULSERAS,
CADENAS ITEMS 0

m $1-S2 aretes $2-S3 aretes >$3 aretes
8%

20% Il

72%

Tabla 9 items vendidos en su totalidad rangos aretes, pulseras y cadenas.
Autor: Daniela Narvéez.

Sin embargo al analizar los items que se han vendido en su totalidad se encuentran en
igual medida de venta tanto los aretes como los conjuntos. En su mayoria se venden
los aretes mas cuando oscilan de $1 a $2 con un 72% de items cuyo stock se ha

acabado.

2.3.4 Tabla a seguir para ingreso a web segun tipo de producto y rango de

precio.

CANTIDAD CANTIDAD PRECIO
MODA MODA

12
6
3
|9 | 3
| 6 |

Tabla 10 Cantidades promedios y modas 6ptimas segln grupo.
Autor: Daniela Narvaez.

En este cuadro podemos ver claramente las cantidades que debemos ingresar, cual es
el precio promedio y el precio mas comun de venta. Esto nos sirve como guia para
saber qué cantidades debemos subir y en qué precios para poder tener una mejor

aceptacion del mercado.

En base a estos cuadros escogeremos items de la fabrica para poder subirlos a la pagina
web, de esta forma aseguraremos tener todo lo necesario para satisfacer a los clientes.

También sabemos cuantos items producir.
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También es necesario contar los items y confirmarlos con el inventario, para que este
sea correcto al momento de subirlo a la pagina web. Esto permitird que exista un buen

servicio al cliente, ya que no existiran faltantes.

ITEM
12+
10
o
-
f=
[ 1]
o —
. _
o & | -
TE
51 [p.7e8 o] [5:527] [ 7e8]
4 -
5.294
Egsﬂ [—] 5025
[5.05e]
- | =
2,582 D I
1.560
ojszsl1 = — 1452 1183 1.237] =
- 0,646 0.592 [EE 0646
0 s A etper) e ey 'AAH;H;AAAADDEAH;AADT&&&ééééﬁTTTE?ﬁ
FPrEr R REERRER DRI
531355583308 U HNHNE S50 83048 YEHESS2 8323882384985
ITEM

Tabla 11 Cantidad 6ptima inventario
Autor: Daniela Narvéez.

En este cuadro se puede ver claramente que de todos los items los mas vendidos son
los conjuntos de zircdn dorado con un 11,24%, seguido con un 9% los conjuntos
fornitura dorado, y con un 8% los aretes fornitura dorado, los conjuntos clésicos

dorados, los conjuntos strass dorado Y las pulseras clasicas doradas.
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RANGOPRECIO

407

304

Percent

2844
3.110
0 I’ll'l -’-T.‘?Fll'l .-]n haTeln] L| Jranal
I | T — T 1 I B I
12.00 13.00 23.00 25.00 30.00 33.00 37.00 50.00 70.00
RANGOPRECIO

Tabla 12 Cantidad 6ptima rango de precio.
Autor: Daniela Narvéez.
Los items que mas se venden son los conjuntos con un rango de precio entre $3 a 7$
con un 35% de las ventas, seguidos por los aretes de $1 a $2 con un 24%.

2.4 Disefio del layout de la pagina web.

El layout de la pagina web nos mostrara como va a estar formada la pagina web. En
donde van a ir las diferentes partes de la misma. La pagina va a ser realizada de la
forma mas sencilla y amigable con el usuario, brindando a nuestro cliente la

informacion necesaria.
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BOLSA DE
LOGO BUSCAR | REGISTRO
COMPRAS
PAGINA GUIA DE ,
TIENDA | PROMOCIONES CONTACTENOS
PRINCIPAL COMPRAS
BANNER ROTATIVO PRINCIPAL
PRODUCTOS MAS VENDIDOS/DESTACADOS
HISTORIA/JOYAS PREGUNTAS FRECUENTES COMO COMPRAR PRIVACIDAD
COMO PAGAR

8 Layout borrador.
Autor: Daniela Narvéez.

Aqui podemos ver cdmo va a estar conformada la pagina web.

Logo: Se afiadira en la parte superior izquierda ya que es el primer lugar que los

clientes ven debido a que se lee de izquierda a derecha.

Buscar: Se afiadira esta opcion para que los clientes puedan acceder de manera
inmediata a lo que estan buscando, por ejemplo una categoria 0 un producto en

especifico.

Registro: En esta opcién los clientes podran registrar su cuenta con sus datos para

poder proceder a comprar o simplemente a guardar productos de su preferencia.

Bolsa de Compras: Aqui el cliente accede para poder ver los items de su preferencia

que ha afadido para su posterior comprar.

Pagina Principal: Aqui se incluira el banner rotativo con imégenes de nuestra
preferencia o con avisos como descuentos. También se veran los productos mas
vendidos y/o destacados para que los clientes puedan verlos inmediatamente. La
historia, preguntas frecuentes, como pagar, como comprar e informacion sobre la

privacidad se especificara mas adelante en la parte de textos.

Tienda: Aqui se mostraran las categorias elegidas anteriormente y dentro de cada

categoria la subcategoria respectiva para poder acceder a los productos.

Promociones: Aqui se mostraran las promociones actuales de la empresa como los

descuentos.

Guia de compras: Aqui se mostraran los pasos a los clientes para que puedan realizar

las compras adecuadamente.
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Contactenos: Se ofrecera informacion acerca de la empresa para solucionar problemas

por ejemplo o para resolver dudas.

Lmhmﬂwd:iﬁMnxem_Wm f v @

<

HOME  SHOR+  PROMO  SAETRADINGGUIDS  CONTACTUS Q  ommeosmn
HISTORY FAQS RECENTS HOW TO BUY PRIVACY POLICY
Al E .
Gold Star started 30 years ago as a 1 Register on website We know your concern about the use of
handmade jewelry factory in the city of FEATURES 2. Add products to your cart. your information and appreciate your
Cuenc We produce gold SHIPPING 3. After ¥ out, the system will trust in us
plated silver plated jewelry automat ake an order for you.
. SUPPORT i
with & 4 Youw ked your payment and
UPDATES full address (postal address, if applicable).
5. We will ship your order as so0n as your ’
JEWELS payment is verified. (2-3 working days or any other purpose without your
after payment verification). explicit knowledge.
All our jewelry is anti-allergic. Gold
ot oo, HOW TO PAY .
plating is made in three different colors Cookies: We use a secure sew
falinr wrhite and racal Wa hawa 2 wida =

9 Layout en pdgina web

Autor: Daniela Narvaez.

Fuente: www.jewelrystargold.com
2.5 Redaccién de textos

La redaccidn de los textos debera ser concisa para que el lector no pierdas interés y
debe ser relevante para que responda las preguntas mas frecuentes por los lectores. La
redaccion se la hara en inglés, ya que es el idioma mas utilizado en la web y debido a
que la pagina contara con una herramienta de traduccién de google, que traducira de

manera rapida los textos a muchos idiomas.
HISTORY

Gold Star started 30 years ago as a handmade jewelry factory in the city of Cuenca,
Ecuador. We produce gold plated jewelry and silver plated jewelry with the support of

our long stay in the market.
JEWELS

All our jewelry is anti-allergic. Gold plating is made in three different colors (yellow,
white and rose). We have a wide variety of items made with different materials like
natural stones, crystals, etc. We update our collection constantly according to our

market needs.
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How to buy? :

1. Register on website.

2. Add products to your cart.

3. After you check out, the system will automatically make an order for you.

4. You will be asked about your payment method and full address (postal address, if

applicable).

5. We will ship your order as soon as your payment is verified. (2-3 workdays after

payment verification).
How to pay?

1. Bank transfer.

2. Pay Pal.

Privacy Policy

We know your concern about the use of your information and appreciate your trust in
us. Your privacy is very important to us. We do not sell or rent your personal
information to third parties for marketing or any purpose without your explicit

knowledge.

Cookies: We use a secure server to encrypt all your data which will ensure your safety

and your shopping experience.

How do we use your information? : Your information may be used in some forms.
Your contact information will be used only when we need to contact you. The financial
information and any other information will be used solely for the purpose of making
the sale in Star Gold.

Is information shared? : No, your information is not shared, sold, or rented.

Does our privacy policy may change? : We can change it only to improve the service

to you. Any changes to the Privacy Policy will be post on this website.
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Return Policy

We do not offer returns, but in case of any problem, please contact us directly and we

will offer a solution.

Purchase Quantity

The minimum purchase is $ 100 USD.

Location

Cuenca, Ecuador, +593 072 832 976

E-mail for information and questions: info@jewelrystargold.com
E-mail for orders and payments: sales@jewelrystargold.com
Shipments

Shipments will be made as quickly as possible with an approximate time of 2-3
working days (Monday to Friday).

National Holidays in Ecuador * Se afiade esta informacion para que los clientes

puedan saber qué dias no va a haber funcionamiento en la empresa.
January 01

February Monday and Tuesday of Carnival

April 03

May 01

May 24

August 10

October 09

November 02 and 03

December 25
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Do you need help?

Please contact us: info@jewelrystargold.com

We will answer any inquiry you may have.
WORK SCHEDULE (MONDAY TO FRIDAY)
Morning: 9 amto 1 pm

Afternoon: 2pm to 6pm

(EN EL PIE DE PAGINA)

Copyright ©, copyright 2015-2016 Star Gold.
2.6 Eleccidon de medios de pago.

Transferencia Bancaria:

Se eligid el método transferencia bancaria ya que es un método sencillo y efectivo.
Entre los beneficios se encuentra la falta de intermediarios y por lo tanto no se debera

pagar comisién alguna a terceros. Es muy sencillo.

1. Cliente realiza pedido.

2._Cliente realiza transaccion.

3._Se revisa transaccion en sistema de banco elegido (Banco Pichincha).
4. Se procede a realizar pasos para enviar pedido.

Paypal:

PayPal es un servicio global que te permite enviar pagos a la cuenta del vendedor con

tu tarjeta de crédito, pero sin compartir tu informacion financiera. (Pal, 2015)

Segun (Pay Pal, 2015)Pasos:

1° Primero se debe entrar a la pagina de Paypal e ingresar en la opcion de registrarse.

2° Se elige el idioma y el pais de origen de la cuenta y el tipo de cuenta: Personal,

Premier o Business.
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3% Luego de haber elegido el tipo de cuenta personal se llenan los datos
correspondientes.

4° En la siguiente pagina se agregara una tarjeta de crédito o débito internacional para

verificar la cuenta.
59 Se confirma cuenta mediante e-mail.

6° Se accede al panel de manejo de cuenta de Paypal para poder utilizar Deposit Files,

en donde se deposita el dinero.
2.7 Eleccidon de métodos de envio.

Se eligié el método de envio por correos del Ecuador, ya que es el método mas
economico en el pais, ya que es una empresa con presencia local que ofrece facilidades
para las exportaciones desde Ecuador hacia cualquier pais del mundo. El costo de los
envios se basa en el peso de los paquetes y en lugar de destino. Por esta razon se debera
pesar cada item con su embalaje respectivo para poder calcular el shipping en cada

pedido.

El lugar de destino es muy importante ya que dependiendo del pais de destino se elige
una zona, existen 5 zonas. En cada zona se encuentran agrupados los paises de acuerdo

a su situacion geografica. Por ejemplo la zona 1:

ZONA 1 INTERNACIONAL

CODIGO ISO .

PAIS ZONA
3166-2
AR Argentina 1
BO Bolivia 1
BR Brasil 1
CL Chile 1
co Colombia 1
EC Ecuador 1
PY Paraguay 1
PE Peru 1
uY Uruguay 1
VE Venezuela 1

10 Zona 1 Internacional.

Fuente: Correos del Ecuador
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Dependiendo de la zona también existen diferentes pactos a tomar en cuenta que
pueden facilitar el proceso de exportacion como en el caso del Pacto Andino con

algunos paises como miembros y otros como asociados de la zona 1.

ZONA 1

PESOGr. TARIFA IVA TOTAL
0-500 39,51 4,74 44,25
501 -1.000 46,65 5,60 52,25
1.001 -1.500 54,02 6,48 60,50
1.501 - 2.000 61,38 7,37 68,75
2.001-2.500 68,53 8,22 76,75
2.501 -3.000 75,67 9,08 84,75
3.001 -3.500 83,04 9,96 93,00
3.501 - 4.000 90,18 10,82 101,00
4.001 -4.500 97,55 11,71 109,25
4.501 -5.000 104,69 12,56 117,25

11 Ejemplo de tarifa zona 1.
Fuente: Correos del Ecuador

Entonces como podemos los precios de envio dependen de las caracteristicas de envio
de los mismos. En el caso de la joyeria tenemos items que pueden pesar desde menos
de un gramo, por lo que se puede sacar el mayor provecho de los paquetes enviados,

en caso de vender grandes cantidades.

Por ejemplo un paquete de 600 gramos con el supuesto de aretes que pesen 2,5 gramos
cada uno, llevaria aproximadamente 240 aretes al precio de $52,25 a Argentina. Esto
seria a $0,22 centavos por arete el costo del envio. Claro que todo depende de los

modelos que se deseen enviar.
2.8 Fijacién de precios por envio.

Para calcular el precio web debemos calcular primero los costos que se incurren en

esto.

1. Primero se calcula el costo/tiempo basandonos en un sueldo béasico en el afio

2015, incluidas las vacaciones y el aporte patronal.
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CALCULO MANO DE OBRA ANO 2015
RUBROS # COSTO
SUELDO BASICO 354
IESS PERSONAL 9,45% 33,45
DECIMO TERCERO 29,5
DECIMO CUARTO 29,5
VACACIONES 14,75
APORTE PATRONAL 12,5% 43,01
APORTE FONDOS DE RESERVA 29,49
APORTE PATRONAL MENSUAL 533,7
DIAS 20|  26,68500
HORAS 8 3,33563
MINUTOS 60 0,05559
SEGUNDOS 60 0,00093

Tabla 13 Calculo mano de obra
Autor: Daniela Narvaez.

2._Se calcula la duracion de las actividades a realizar para cada modelo. Después se
calcula un aproximado del costo promedio por item basdndonos en el promedio del
cuadro del punto 2.3.4: Tabla a seguir para ingreso a web segun tipo de producto y

rango de precio, de las cantidades promedios producidos que en este caso es 40.

COSTOS INDIVIDUALES E-COMMERCE

ACTIVIDAD MIN  |COSTO EN USD.
FOTOGRAFIA 15 0,83
PESAR 2 0,11
MEDIR (ALTO Y LARGO) 1 0,06
EMBALAR (CAJA) 5 0,28
CAJA DE CARTON MEDIANA 0,52
INGRESO CON CODIFICACION 15 0,83
SUBIR FOTOS A PAGINA 6 0,33
SACAR PEDIDOS 20 1,11
PONER NOMBRES EN CADA FOTO 2 0,11
EDITAR FOTOS 10 0,56
EMBALAJE INDIVIDUAL MANO DE OBRA 5 0,28
EMBALAJE INDIVIDUAL FUNDA 0,30
PAPEL EMBALAJE 1,00
TOTAL POR MODELO 81 4,75
ITEMS PROMEDIO 40 40
COSTO/TIEMPO POR ITEM APROXIMADO 2,03 0,12

Tabla 14 Costos individuales e-commerce

Autor: Daniela Narvaez.
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3._ Se calcula el precio basandonos en un porcentaje de ganancia que en este caso se

estima que sea un 20%.

FIJACION DE PRECIOS POR GANANCIA
COSTOS INDIVIDUALES E-COMMERCE
COSTO PIEZA

SUBTOTAL COSTOS

+ PUBLICIDAD 5% COSTOS

TOTAL COSTOS

GANANCIA

COSTOS/(1-GANANCIA EN PORCENTAIJE)
= P.V.P FINAL

Tabla 15 Fijacion de precios por ganancia
Autor: Daniela Narvéez.

4. Se calculan los precios individualmente para cada item.
Precios para Clientes al por mayor:

Cabe recalcar que los precios para los clientes al por mayor dentro del territorio
ecuatoriano tendran otro valor. ;Como realizaremos esto? Les brindaremos un cupdn
con un descuento a cada proveedor. Al utilizar este cupdn se les calculara un nuevo
precio, el cudl sera igual al P.V.P normal de la fabrica. El shipping para dentro del
territorio ecuatoriano es $5, sin importar el monto de compra. De esta manera nuestros
clientes podran contar con un servicio mas, ya que podran ver en tiempo real todos los
items en existencia con fotos y descripciones, con posibilidad de compra e envio
inmediato. A nosotros como fabrica también no beneficia ya que como explique en la

parte de ventajas nos ahorramos costos inherentes del vendedor.
Creacion de cupones:

Dentro de WOOCOMMERCE -> Coupons -> Nuevo

Aqui afiadimos la informacion general del cupén:

Nombre

Valor del descuento: En monto de dinero o en porcentaje.
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Activar o no shipping gratis.

Tiempo de validez del cupén.

Restriccién de uso.

Minimos y maximos de compra

Si se puede usar el cupdn en conjunto con otros cupones.

Productos incluidos.
Productos excluidos.
Categorias incluidas.

Categorias excluidas.

Restricciones de e-mail.

Limites de uso de cupén.

Limites de uso de cupdn en numero de veces.

Limites de uso de cupon por usuario.

@ Dashboard Add New Coupon

A posts HCoupon code

W Reviews
07 Media

& Links

B Pages

B comments Coupon Data

A Contact Forms T gz

B Faq @ usage Restriction

Logos

B3 Newsletter Form

@ Usage Limits

& Services

@ Testimonials

H Feature Tab

1 Portfolio

Revolution Slider Options
slider

Choose Slide Template

@ Team
v default ¥

@ chatx

Autor: Daniela Narvaez.

Fuente: www.jewelrystargold.com

Cart Discount

12 Creacion de nuevos cupones.

-4] -
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Uso de cupén por parte de clientes:

El uso del cupon serd muy sencillo. Después de afadir los productos deseados al
shopping bag. En la parte que dice Promotional Code se afiade el nombre del cupény

se calcula inmediatamente el descuento.

\, Call the customer support : +593 072 832 976 or email us info@jewelrystargold.com f W @

I
STAR GOLD HOME SHOP + PROMO SAFETRADING GUIDE ~ CONTACTUS Q WELCOME, DANIELA NARVAEZ +

18k COLDPLATED JEWELRY %  Call the cusiomer suppori-+393 072 832 876 or email us lo Info@jewelrystargald.com I  Making Jewelry since 1980

b
ols
v SHIPPING  There don‘fsgém to be available
GOLDPLATED RHINESTONE EARRING (GR) — BLACK/NEGRO YELLOW RS $3.96 AND shipping metheds. Please double
GOLDPLATED RHINESTONE EARRING HANDLING  check your address, or contact us
$3.96 if you need any help.
ORDER $3.96
TOTAL
CALCULATE SHIPPING PROMOTIONAL CODE

- UPDATE SHOPPING CART
Ecuador Enter your promotional code
Az 010103 m | PROCEED TO CHECKOUT |
uay
UPDATE '

13. Promotional Code

Autor: Daniela Narvaez.

Fuente: www.jewelrystargold.com
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TERCER CAPITULO

PROMOCIONAR EL SITIO WEB.

3.1 Objetivos Community Manager.

Objetivo Principal

Participar en un 10% de las ventas reales de la empresa en el plazo de 3 afios.
Objetivos Secundarios

Tener una tasa por conversion (compra) por click de un 5%.

Supervisar el cumplimiento del cronograma de actividades en que se encuentre en no

menos de un 90% cada mes.

Crear campaniias publicitarias cada 6 meses.

Crear estrategias de captacion de nuevos clientes cada mes.
Monitorear los contenidos y realizar las correcciones correspondientes.

Posicionar la marca Star Gold.
3.2 Posicionamiento SEO aplicado.

Se realizard una campafia en Adwords para poder ganar clientes mediante el motor de
busqueda www.google.com. En el marco tedrico se explicé acerca del uso de este
motor como medio publicitario. En esta ocasion utilizaremos la opcion de pago por
click, ya que estamos dandonos a conocer. Se utilizara la opcion de presupuesto para
poder controlar el dinero pagado en publicidad. Se utilizaran como frases clave: “buy
jewelry”, “comprar goldfilled”, “comprar bisuteria”. Esto se utilizara en un principio.
Al cabo de un tiempo se debera analizar la campafia en Adwords para poder realizar
mejoras como saber que palabras elegir, cual es el presupuesto ideal y cual seria el

costo por conversion ideal.
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A continuacion indicaré los pasos para poder realizar una campafia en Google, segln
nuestras necesidades. Cabe recalcar que primero se deberd crear una cuenta e

ingresar datos como lo son métodos de pago.
Seleccion de configuracion de campafia

1. Ingresar a Adwords utilizando una cuenta de Google. En la direccion
https://accounts.google.com/ServiceLogin?service=adwords&continue=https://adwor
ds.google.com/um/identity?hl1%3Des_419&hl=es_419&Itmpl=signin&passive=0&sk
ipvpage=true#identifier

Google

Una cuenta. Todo Google

rds |

14 Ingresar a Adwords.

Fuente: www.google.com

2. Después de ingresar a la cuenta nos dirigimos a campafias y después hacemos
click en crear nueva camparia.

AGaogleAdWords Pagina principal  Campafias ~ Oportunidades  Informes  Herramientas D¢ 3

Bienvenido a AdWords Mas informacién

Crear su primera camparia

ncios lleguen a clientes potenciales.

comience a explorar la amplia gama de funciones de AdWords

© 2015 Google | Guia editorial | Politica de privacidad

15 Opcion crear su primera camparia en Adwords.

Fuente: www.adwords.google.com
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3._ Se elige el nombre de la camparia y el tipo que en este caso es s6lo Red de
Busqueda. Ya que nos interesan solo las personas que estan interesadas en comprar
joyas y realizan bdsquedas activas.

@ seleccionarla configuracion de Ia campafia Cree un grupo de anuncios

Ya puede crear su primera campaita

Intente centrarse en un producto o Servicio para comenzar. Puede modificar esta configuracién o expandir su cuenta cuando o desee. Para obtener ayuda mientras avanza, sitie €l cursor sobre los icenos de signos de
pregunta en esta pagina

Nombre de la campaia | o0 o

Tipo (7 | T —————————— & Estandar - Anuncios de texto orientados por palabra clave en la Red de Bisqueda con seleccion
de Display 7
1 seleccion de Di s las opeiones para la Red de Busqueda con seleccion de Display (7
La p gar a la mayoria d e los tipos de campafia
[E3 Solo en la Red de bisqueda
Redes 7 mpaia nueva
An alaWel
universal de app
Pro su aplicacion a través de |a Red d Tube.
Dispositives 17/ Los anuncios se mostraran en los dispositives aptos de manera predeterminada

16 Eleccion de tipo de campafia en Google Adwords.
Fuente: www.adwords.google.com

4. Elegimos la opcidn estandar dentro del tipo de campana.

Tipo (1) [y ® Estandar - Anuncios de texto orientados por palabra clave que se muestran en los resultados de
bisqueda de Google (7
Todas las funcior I - ala Red de Busqueda
= Las campaiias "Basqueda: estindar” llegan a
Ios clientes en la Busqueda de Google mediante

: anuncios de texto basicos.
Instalaciones de { scarga de su

aplicacion 7 Qué incluye: el fipo de campafia "Busqueda

Participacién en{ estandar’ incluye todas las configuraciones jones dentro de su
aplicacion 7 estandares y para celulares, ademds de los
... | métedos de publicacion de anuncios y todas las
Anuncios dindmi) 1o sicnes de anuncio disponibles para utiizarse | 9€l sitio web 7
Solo llamada - Ar e la Red de busqueda hz

Jotener mas cid -
Obtener mas InfOrmacia  por qug elegirlo: si desea anunciarse en la

Buisqueda de Google y en Ia red de asociados de
busqueda y quiere crear anuncics de texto simples,
este es ¢l tipo de camparia adecuado

Comparacitn detallada de los tipos de campaiia
Redes (7| Para elegir otras redes, modifique el tipo de campafia en la part¢

v R?q d? Bl’lsqued? d‘e Guuqle ?
17 Opciodn estdndar dentro de tipo de camparfia en Adwords.

Fuente: www.adwords.google.com

5._ Se elige la ubicacion o a que pais vamos a direccionar los anuncios, el idioma al
gue me voy a dirigir, en la estrategia de clicks si no se tiene preferencia es preferible
seleccionar la opcion automatica para maximizar los clicks por dia y por ultimo se

elige el presupuesto diario.
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Ubicaciones 7 ¢A qué ubicaciones desea orientar (o no) su campafia®

Todos los paises y teritorios

) Ecuador
Elegir
Busqueda avanzada
Idiomas 7 Espaiiol Editar
Estrategia de ofertas 7 Opciones basicas | Opciones avanzadas

Estableceré mis ofertas para los clics de forma manual

&) AdWords establecerd mis ofertas para maximizar los clics dentro de mi presupuesto objetivo

Presupussto © usp ) pordia

La inversién diaria real puede variar. (2

18 Ubicacion, idioma, estrategia de ofertas y presupuesto en Google Adwords.

Fuente: www.adwords.google.com
Creacion de grupos de anuncios

6. Se ingresa la pagina de destino y las palabras claves. En este caso “buy jewelry”.

Grupos de anuncios

Ingrese su pagina de destino. 7 Mi pégina de destina no esté ista.

wiw jewelrystargold com

Crear grupos de anuncios

Un
P Obtener ideas para palabras clave
g agrupadas por temas
informacion sobre como estructurar su cuenta s jewelrystargold com
Nombre del grupo de anuncios Buy jewelry a
Grupo de anuncios n.° 1

Palabras clave, como: Jewelry
«

Palabras clave stw‘s\ry et

SU anuncio puede aparecer en Google cuando los usuarios realicen ashion jewelry wholesale

blisquedas relacionadas cen sus palabras clave. + 4 palabras clave adicionales
B |

< >

19 Crear grupo de anuncios en Google Adwords

Fuente: www.adwords.google.com

7._ Llenar los datos en la opcion crear anuncios. Ingresar direccion url, titulo, y
méaximo dos textos adicionales. Al lado superior derecho se visualiza como se van a

ver los anuncios. Después se hace click en guardar.
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O Crear anuncio

welrystargold.com WWholesale Goldfilled

Wholesale Goldfilled

wanw jewelry stargold.com

Buy directly from the factory - E“':" directly from the factory

Discounts|

Cémaras de 8 megapixeles
wiww_example com
eferencia de dispo 20 % de descuento en camaras digitales
Colulares Envio gratis. Compre hoy mismo

m Cancelar

20 Crear anuncio en Google Adwords

Fuente: www.adwords.google.com

8._ Se publicaran los anuncios creados y después de creados se podran revisar informes
en la misma pagina para poder realizar correcciones en caso de ser necesario. Estos
informes podran ser de diferentes tipos. En este informe se podran analizar muchas

variables como por ejemplo:

Nivel de Detalle: Campafa, Grupo de Anuncios, Anuncio, Tipo de Campafia, Subtipo
de Campafia, Estado de Campariia, Estado del Grupo del Anuncio y Estado del

Anuncio.
Rendimiento: Clics, Impresiones, CTR (Click through rate), Clics no validos, etc.

Orientacion: Red, Dispositivo, Palabra clave de busqueda, Tipo de concordancia,
Término de busqueda, Palabra clave de Red de Display, Ubicacion, Tema, Publico,

Sexo, etc.
Ubicacion: Pais, Region, Area metropolitana, Ciudad y Ubicacion mas especifica.
Hora: Afio, Trimestre, Mes, Semana, Dia, Dia de la semana, Hora del Dia.

Meétricas Competitivas: % de impresiones de la busqueda, % de impresiones de la Red

de Display, etc.

Google Analytics: Porcentaje de Rebote, Paginas/Sesion, Duracién de sesion promedio

y % de nuevas sesiones.
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Sus informes guardados

BB oo | we- [ suserinomes guansoss Ocultar informes antiguos

W Tabla

88 Grafico de linea Programacién/Formato Intervalo de fecha ¥ Fecha de creacién Creado por Ultimo acceso

[ oGrafico de barras
En este momento, ne tiene informes

Grafico circular

21 Ejemplo de tipos de informes en Google Adwords.
Fuente: www.adwords.google.com

Ejemplo: En esta imagen se ven las palabras mas buscadas en el ltimo mes utilizando
la herramienta de analisis de Adwords, para un blog de marketing, que en este caso es

“marketing speakers” con 70 busquedas promedio al mes.

Google Adwords

Opportunities Tools and Analysis ~ Billing ~ My account ~

Your product or service

Keyword Planner
Add ideas to your plan marketing speakers Get ideas Modify search
Targeting |7 Ad group ideas Keyword ideas 4 Download Add all (801)
United States
Search terms T Competition |7 Sl Ed ARl Add to plan
English searches |7 ? 7
Google marketing speakers 70 Medium 50.00 0%
MNegative keywords
. e 1-1of1 keywords [=]
Customize your search |7 o T TR Avg. monthly Competition [7 Suggested bid  Adimpr.share o o
searches 7 7 7
Keyword filters
Avg. monthly searches = 0 inspirational speakers 1,300 High 5517 0%
Suggested bid = $0.00
Adimpr. share = 0% marketing speaker 90 Low $3.30 0%
Keyword options famous motivational speakers 590 Medium 5393 0%
Show broadly related ideas
Hide keywords in my account inspirational speaker 590 High 55.91 0%
Hide keywaords in my plan
internet marketing speaker 50 High 50.00 0%

22 Ejemplo de uso de informe de Google Adwords.

Fuente: (Greene, 2013)
Remarketing

Remarketing en Google Adwords consiste en incluir en la Red de Display una imagen,
video o texto. El remarketing consiste en usar un codigo especial de rastreo que se
instala en la computadora de los visitantes al sitio web y después mostrarles a estas
personas con el cookie especifico el anuncio deseado en la Red de Display. En este

caso se segmentara esta estrategia a personas que visiten productos en especifico, ya
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gue han mostrado suficiente interés como para poder realizar una compra si se les
vuelve a mostrar el producto. Para realizar esto dentro de Adwords se necesita ir a la
seccién campafas, después a libreria compartida, seguido de audiencias y aqui se
selecciona la opcion: remarket personas que han visitado el sitio anteriormente. Aqui
se crea una lista con los pardmetros que necesitamos y creemos necesarios para realizar

esta accion de marketing online.
3.3 Eleccién de Redes Sociales.

Se han elegido las redes sociales a usarse segun el método de observacion, basandonos

en lo que empresas con un giro de negocio parecido realizan.
Pinterest

Pinterest es una red social que permite a sus usuarios compartir fotos con o sin enlaces.
Se puede utilizar a modo de buscador mediante diferentes categorias que utiliza esta
red como lo son: comida, accesorios, humor, etc. También cuando se navega con un
perfil se pueden guardar estas imagenes en tableros personalizados como se muestra a

continuacion.

Cabello Unas Ejercicio

Crear un tablero secreto

Editar

Ropa Dieta Random

23 Ejemplo de tableros en Pinterest.

Fuente: www.pinterest.com

Pinterest servird como una plataforma para poder compartir nuestros productos de
una manera sin costo desde nuestro perfil como empresa. Aqui crearemos tableros

con nuestras joyas conforme existan nuevas colecciones.
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o Edit profile - 23

Jewelry Joyas Star
Goldfilled Jewelry
24 perfil de empresa en Pinterest.

Fuente: www.pinterest.com

También se afiadira en la pagina web una opcién que permita a los usuarios

compartir los items con sus respectivas fotos.

<~

HOME  SHOP+ PROMO  SAFETRADINGGUIDE  CONTACTUS Q  rocuwrecisTER

GOLDEL
LAMINADO, L
DORADC

ADDITIONAL INFORMATION
REVIEWS(0)

25 Opcion de Compartir en Pinterest
Fuente: www.jewelrystargold.com

Al hacer click en esta opcién la imagen automaticamente se transferira a Pinterest
para poder ser compartida, con la opcién de afiadir o no una descripcion, por esto es
muy importante el uso de marcas de agua para proteger las iméagenes. Cabe recalcar
que la imagen se transfiere con un link para la pagina principal, en caso de que

alguna persona esté interesada.

Selecciona un tablero
- 0
w \J
j% d:’.; . Aerial
L
=-
Beautifull “ Accesorios
.
. Bebidas
i Belly d
elly dance .

26 Eleccion de tablero para foto.

Fuente: www.pinterest.com
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Fuente: www.pinterest.com

Facebook

4-';, "_,\!\
w% ‘s’ )
*ﬁ‘c t{,:

27 Ejemplo de joya en Pinterest.

En Facebook se creara una fan page para poder comunicarnos con nuestros usuarios.

En esta pagina se mantendra informacién actualizada acerca de los productos de

acuerdo a la camparia publicitaria planteada.

INFORMACION

Fuente: www.facebook.com

A
Tt

il
PNl

Jewelry Star Gold
Joyas/relojes

Biografia  Informacion  Fotos  Me gusta

B estado Fotovideo 31 Evento, hito

Y [

28 Pdgina de Facebook.

Se promocionara el sitio web dentro de Facebook, ya que el objetivo es realizar ventas

por el mismo. En la parte superior derecha de la pagina existe la opcion de

promocionar.
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Configuracion Ayuda

_ e

£Qué quieres hacer?

Promeciona tu sitio web
@ Consigue que mas personas visiten tu sitio
web

Promociona tu pagina
Conecta mas personas con tu pagina

Invita a tus amigos
Invita a tus amigos para ampliar tu piblico

29 Ejemplo de boton promocionar.

Fuente: www.facebook.com
Después se eligen las opciones de publicacion:
Contenido que se desea publicar, en este caso seria un link a la pagina web.

El segmento al que se desea dirigir el anuncio (lugar geografico, intereses, edad y

Sexo).
El presupuesto diario y duracion.
El método de pago, y por lo ultimo se selecciona la opcién promocionar.

Promocionar sitio web
pUBLICO

Lugar

Ecuador

Intereses

Cuenca (Ecuador) Metal Relojes Rock pesado
Tiempo

+ CQuito + Reloj + Musicarock + Punk

+ Rock progresivo

Edad

25 s+ |- 34

A

30 Opciones de publicacion en Facebook Parte 1.

Fuente: www.facebook.com
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Promocionar sitio web
Sexo

Todos Hombres Mujeres

PRESUPUESTO Y DURACION

Presupuesto diario

£5,00 -
70-130 clics estimados por dia
Duracién

7 dias 14 dias 28 dias

Publicar este anuncio hastael | 9/122015  [&

PAGA POR TU ANUNCIO

31 Opciones de publicacion en Facebook Parte 2.
Fuente: www.facebook.com

Los usuarios podran también compartir informacion acerca de los productos en su
perfil de Facebook de la misma manera que lo hacen en Pinterest. A lado de cada
producto en la opcion share existe la opcion Facebook. Se podra compartir la foto del
producto junto con la informacion de la Fan Page en la biografia individual de cada
persona, en la biografia de un amigo, en un grupo, en una pagina administrada por el

usuario o en un mensaje privado.

3 compartiren Facebook :{‘i

#1 | Entubiografia v

Haz un comentario

- ~ Star Gold
,'f 3 - Gold Star started 30 years ago as a handmade jewelry factary in
4 % the city of Cuenca, Ecuador. We produce gold plated jewelry and
g S | silver plated jewelry with the suppertof our long stay in the

B o

3y

arg

& Amigos - || Cancelar

32 Ejemplo del uso de la opcion compartir en Facebook.

Fuente: www.facebook.com
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] compartir en Facebook

(38 En tubiogratia v
| v Entubiografia
Haz|  Enlabiografia de un amigo
Enun grupo
En una pagina que administras [l

farted 30
En un mensaje privade uenca, E
- jewelry

market

33 Opciones para compartir en Facebook

Fuente www.facebook.com
3.4 Delinear las publicaciones en Redes Sociales.

Las publicaciones en las redes sociales siempre deberan seguir la imagen de la marca
cumpliendo con los siguientes requisitos:

Requisitos Principales:

Color de la marca:

Pantone 872 C

Logo:

STAR GoOLD

Tipo de letra:

Aparajita, tipo regular, tamafio de letra 26pt
Informacion de contacto:

Pagina web: www.jewelrystargold.com

Link (En caso de ser sobre un producto especifico)

E-mail de contacto: info@jewelrystargold.com
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En caso de ser una promocion en ventas:

Precio. (En caso de ser una promocién especifica a un producto)

Duracion de la promocién.

Foto de la pieza promocionada o en caso de ser algunas una muestra de las mismas.

Ejemplo de un flyer para promocion en linea con los requisitos principales:

fiyer.ai* al 150% (CMYK/Previsualizar) x

ERdEeTT
IEEEEE

34 Muestra de un flyer.

Autor: Daniela Narvaez.
3.5 Plantear cronograma de publicaciones.

El intervalo y las frecuencias de las publicaciones dependeran de la temporada de
publicacion de las mismas y de los objetivos de la campafia publicitaria en
funcionamiento. Para épocas normales las publicaciones serdn 2 tableros semanales
(minimo 5 fotos) en Pinterest y 12 publicaciones semanales en Facebook. En las

épocas del afio mas importantes estas publicaciones se duplicaran, por ejemplo:
En San Valentin.

En Navidad.

En el Dia de la Madre.

En el Dia de la Mujer.
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CRONOGRAMA DE PUBLICACIONES PARA UN MES

REGULAR
TIEMPO PINTEREST|FACEBOOK
ENTRE SEMANA| 1 tablero Il

SEMANA 1

FIN DE SEMANA| 1 tablero
ENTRE SEMANA| 1 tablero
FIN DE SEMANA| 1 tablero
ENTRE SEMANA| 1 tablero
FIN DE SEMANA| 1 tablero
ENTRE SEMANA| 1 tablero
FIN DE SEMANA| 1 tablero

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

(GRENE NG N ENR N R ENE N6,

Tabla 16 Cronograma regular redes sociales
Autor: Daniela Narvéez.

El cronograma de publicaciones se lo llevara el primer mes de esta manera. Después
de culminado el primer mes se analizaran todas las publicaciones para saber cuéles son
las més efectivas, y asi poder delimitar las publicaciones de una manera mfias efectiva.

En estos andlisis se tomara en cuenta: contenido y alcance.
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CUARTO CAPITULO

GESTIONAR LOS PROCESOS PARA REALIZAR LA VENTA
ELECTRONICAMENTE.

DATOS VENTAS
(BATAR
SISTEMA INTERNO INVENTARIO)
II-_)[‘E%S FACTURACION
ELECTRONICA

PAGINA WEB

DATOS VENTAS
(FACTURACION)

35 Procesos para realizar la venta.

Autor: Daniela Narvaez.

Fuente: Austrosoft Cia. Ltda.

Primero se deben subir los datos de los items al sistema interno, después estos datos
se van a cargar en la pagina web. Cuéndo se realice una venta los items vendidos
deberén facturarse de manera electronica y también deberén bajarse del sistema interno

por cuestiones de inventario. A continuacion se explicara paso a paso.
4.1 Ingreso de productos a sistema interno.

Antes de poder ingresar los items se debera recoger informacion acerca de los mismos
como son el cddigo, precio, cantidades, colores, peso, alto y ancho. La codificacién se
haré de acuerdo a la linea, a su grupo y a su codigo. Se codificaran los items con tres

primeras letras de acuerdo a su condicion seguido en orden sucesivo con nimeros.
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36 Ejemplo de codificacion de item con mdquina Zebra LP2844.

Fuente: Software Zebra LP2844

Se necesita subir los productos al sistema de informacion interno de la empresa
provisto por la empresa de sistemas tecnoldgicos Austrosoft en la ciudad de Cuenca.
Esta empresa se encargara de materializar todos estos pasos y de crear la pagina web

y todos los procesos relacionados.

FCE\\.HE\

37 Captura de pantalla sistema interno dcatha
Fuente: Austrosoft Cia. Ltda.

Se ingresa al sistema interno de la empresa en el area de inventarios. De aqui se
ingresara al area de movimientos y después a la seccidn ingresos. Desde aqui podremos

ingresar los datos desde una hoja de Excel de los items listos para la venta.

Se plasmaran los datos en una hoja de Excel. En esta hoja de Excel constan estos

datos:
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Cadigo Interno: Codificacion por modelo. Descripcion: Descripcion individual de
cada modelo.
Marca: Star Gold

Linea: Linea a la que pertenece el producto.

Grupo: Grupo al que pertenece cada producto.

Cddigo de barras: Este cadigo de barras es el codigo interno mas el color.
Stock: La cantidad de items por modelo.

P.V.D: Precio de venta al distribuidor.

P.V.P: Precio de venta al publico.

Costo: Valor pagado por pieza por la empresa.

I.V.A: Impuesto al valor agregado 12% en Ecuador.

Peso: Peso en gramos.

Largo: Medida en cm.

Alto: Medida en cm.

Tags: Etiquetas que son parte de la identificacion del producto.

Moviles y Web: Se pone si, si la pieza va a exportarse a la web.
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Ejemplo:

A 8 c D E F G H 1k L M_ N O P a
CODIGO CODIGODE  STOCK_SIST CODIGO MOVILES.
DESCRIPCION MARCA Linea Grupo —" PVD PVP COSTO IVA PESO LARGO ALTO  TAGS
INTERNO BARRAS EMA INTERNO Y WEB
2 |ASD125676 YVELLOW GOLDPLATED RH STAR GOLD RHINESTONE  YELLOW GOLDPLATED | ASD125676 66 2,25 2,25 2,25NO ASD12S676 25 1 3 FASHION, AC'SI
3 |AFD125677 YELLOW GOLDPLATED NCSTAR GOLD NON STONE YELLOW GOLDPLATED  AFD125677 81 12 12 12 NO AFD125677 15 1 0.6 FASHION, AC 5!
4 |ASD125678 BLACK/NEGRO YELLOW G STAR GOLD RHINESTONE  YELLOW GOLDPLATED  ASD12S678NE 33 19 18 18 NO ASDI2S678 32 17 3,4 FASHION,ACSI
5 |ASD125678 GREEN/VERDE YELLOW GISTAR GOLD RHINESTONE  YELLOW GOLDFLATED  ASD125678VE 28 18 15 19 NO ASDI2S678 32 17 5,4 FASHION, ACSI
6 |ASD125678 LILACYELLOW GOLDPLAT STAR GOLD RHINESTONE  YELLOW GOLDPLATED  ASD125678LI 54 19 18 19 NO ASDI2S678 32 17 3,4 FASHION,ACSI
7 |ASD125679 YELLOW GOLDPLATED RH STAR GOLD RHINESTONE  YELLOW GOLDPLATED | ASD125679 184 12 12 12 NO ASD125679 FASHION, AC NO
& |DFD125680 YELLOW GOLDPLATED NCSTAR GOLD NON STONE YELLOW GOLDPLATED  DFD125680 42 14 14 14 NO DFD125680 2.2 2 39 0sl
9 |APD125681 YELLOW GOLDPLATED PE STAR GOLD PEARL YELLOW GOLDPLATED  APD125681 13 17 17 17 NO APD125681 47 1 1,6 FASHION, AC 5!
10 |CPD135682 YELLOW GOLDPLATED PE/STAR GOLD PEARL YELLOW GOLDPLATED  CPD135682 99 19 18 18 NO CPDI35682 34 09 1,2 FASHION,ACSI
11|APD125685 YELLOW GOLDPLATED PE,STAR GOLD PEARL YELLOW GOLDPLATED  APD125683 170 1,4 14 14 NO APDI25683 38 11 1,5 FASHION,ACSI
12 |CZD705684 WHITE/BLANCO YELLOW STAR GOLD ZIRCONIA VELLOW GOLDPLATED  CZD705684BL 13 85 85 B85NO CZD705684 87 07 4 FASHION,ACSI
13 |CZD705684 BLACK/NEGRO YELLOW G STAR GOLD ZIRCONIA YVELLOW GOLDPLATED  CZD7DS684NE 18 85 85 B85NO (ZD70S684 87 07 & FASHION,AC'SI
14 |CZD705684 RED/ROJO YELLOW GOLD STAR GOLD ZIRCONIA YELLOW GOLDPLATED  CZD705684RO 16 85 85 8,5 NO CZD705684 87 07 4 FASHION, AC S|
15 |AFI125685 YELLOW GOLDPLATED NCSTAR GOLD NON STONE GIRLS AFIL25685 130 07 07 07 NO AFIL2S685 1,3 06 06 FASHION,ACSI
16 |ARD125686 WHITE/BLANCO YELLOW STAR GOLD FANTASYSTONE YELLOW GOLDPLATED  ARD1256866L 10 16 16 16NO ARDIZSE85 38 05 3 FASHION,ACSI
17 |ARD125686 RED/ROIO YELLOW GOLDSTAR GOLD FANTASY STONE VELLOW GOLDRLATED  ARD125686RO 22 16 16 16NO ARDI2S686 39 05 3 FASHION,ACSI
18 |ARD125686 BLUE/AZULVELLOW GOLLSTAR GOLD FANTASYSTONE VELLOW GOLDPLATED  ARD12S686AZ 19 16 16 16NO ARDI2S685 39 05 3 FASHION,ACSI
15 |ARD125686 LILAC YELLOW GOLDPLAT STAR GOLD FANTASY STONE YELLOW GOLDPLATED  ARD125686LI 20 16 16 16NO ARD12S685 35 0,5 3 FASHION,AC'SI
20 |ARD125686 PINK/ROSA YELLOW GOLISTAR GOLD FANTASY STONE YELLOW GOLDPLATED  ARD125686RS 20 16 16 16 NO ARD125686 39 05 3 FASHION, AC 51
21 |AFIL24665  PINK/ROSA YELLOW GOLISTAR GOLD NON STONE GIRLS AFIL24665RS 35 12 12 12 NO AFI124665 2 08 2,7 FASHION,ACSI
22 |AFI124665 PURPLE/MORADO YELLOVSTAR GOLD NON STONE GIRLS AFI124665MO 36 12 12 12 NO AFI124665 2 0B 27 FASHION, ACSI
25 |AFI124665 YELLOW/AMARILLO YELLCSTAR GOLD NON STONE GIRLS AFI124665AM 36 12 12 12 NO AFI124665 2 08 2,7 FASHION, ACSI
24 |AFI124109  PIOLIN STAR GOLD NON STONE GIRLS AFI124109 136 11 11 11NO AFI124108 FASHION, AC NO
Hojal ® Ll

Tabla 17 Ejemplo excel subir items.

Autor: Daniela Narvaez.

Fuente: Austrosoft Cia. Ltda.

Después de culminada la digitacion de los datos estos se guardaran en formato xIs.
Al tener estos datos se los subira al sistema.

4.2 Ingreso de productos a pagina web.

4.2.1 Forma uno (manual)

En este caso vamos a la pagina de edicion web, que se accede mediante el URL de la
pagina con un afiadido al final como por ejemplo: /admin/. Tipeamos esta direccion y
después ingresaremos nuestro usuario y clave y asi ingresaremos a la plataforma de

editado de nuestra pagina web.

bi-sh:p

ISERNAME

38 Ingreso a bi-shop.

Fuente: Admin www.jewelrystargold.com
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Nuestra pagina web va a ser creada en la plataforma bi-shop. Esta es una plataforma
muy amigable que nos permite mover los banners en la pagina web y editar productos
entre otros. Los productos podran ser editados al poder afiadirles caracteristicas como
descripcion, el cddigo sku y las fotos. Con esta plataforma también podremos cambiar

los textos conforme lo necesitamos y afiadir banners de promocion.

B Products

Products

Add Product

39 Opcion de productos dentro de Bishop.
Fuente: Admin www.jewelrystargold.com

Entonces para esto iremos a la opcién de Productos, después a la opcion de Add
Product, aqui crearemos los productos al ir llenando las opciones que nos ofrece la

plataforma, a continuacion explico las que vamos a utilizar.

Featured Image
Virtual: Downloadable:

Set featured image

Y3 CSVImport Product Gallery

Add product gallery images

» Appearance

4 BiShop

9 YIT Plugins

Taxable
% Plugins @8

& Users . ax Class standard

& Tools

# Brainstorm

Settings

JivoChat Choose a preset
3 Revolution Slider
A Punch Fonts

© collapse menu

40 Pantalla para afiadir producto
Fuente: Admin www.jewelrystargold.com
GENERAL.: El titulo o la descripcién del producto.

SET FEATURED IMAGE/PRODUCT GALLERY: Subir la imagen de cada

producto.

CODIGO SKU: Es el cadigo del producto.

-61-


http://www.jewelrystargold.com/
http://www.jewelrystargold.com/

INVENTARIO: Si estd 0 no en stock. Si esta su cantidad.

SHIPPING: Se pone el peso en gramos, y en base a esto se hace el calculo. También

se afaden dimensiones.

LINKED PRODUCTS: Aqui se afiade si el producto va ligado a otro producto, por

ejemplo un modelo que tenga varios colores.

ATRIBUTQOS: Colores, tamafios, categorias de productos, y afiadir atributos varios,

si puede ser visible o0 no en la pagina.
ADVANCED Nota acerca del producto. Activar o desactivar las estrellas.

DESCRIPCION CORTA DE PRODUCTO: Se afiade una frase acerca del producto

Si se cree necesario.
TAGS: Son palabras claves para encontrar producto en la web.

Después de llenar toda la informacidn se selecciona la opcion update y el producto se
afiade automaticamente a la pagina, si se elige la opcidn publicar automéaticamente, ya

que también se puede elegir la publicacion del producto desde una fecha establecida.

4.2.2 Forma dos (automatica)
Debido a la gran cantidad de productos que se tiene en la empresa se ha optado por
una forma mas répida. Esto fue realizado por la empresa Austrosoft al poder

compatibilizar ambos sistemas, el interno y el web.
Pasos:

1. En Sistema interno: Se exportan todos los archivos para web en un

archivo de Excel. Esto se obtiene desde el area de inventarios del sistema y de la sub

area items.

L2l AL s )

Modo:

|| Busqueda Incremental . Exportar 3 Woo Commerce Examinar

41 Boton de exportado a Woo Commerce

Fuente: Austrosoft Cia. Ltda.
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2. En pagina web, en la parte de CVS import se sube el archivo. Esto se lo
realiza primero seleccionando el archivo generado anteriormente, se selecciona la

opcion Load File y se espera a que se carguen los productos.

Import | Headers

Select a header Sighum -
Select a CSV file Seleccionar archivo | Ningun archivo seleccionado

42 Importacion de items desde sistema a web.

Fuente: Admin www.jewelrystargold.com
Import | Headers

Product saved with ID: 7931

Product found (SKU), ID is: 7631
row:1246 /1722

Product saved with ID: 7930

Product found (SKU), ID is: 7930
ow:1245 /1722

Product saved with ID: 7929

Product found (SKU), ID is: 7929

-> row:1244/ 1722

Product saved with ID: 7928

Product found (SKU), ID is: 7928
row:1243 71722

Product saved with ID: 7927

Product found (SKU), ID is: 7927

43 Proceso de cargado.

Fuente: Admin www.jewelrystargold.com

3._ Este proceso tiene que realizarse cada vez que el stock del sistema interno

cambie.

4.3 Fotografia para items en web.

Se tomaran fotos de los items escogidos. Estas fotos deberan ser tomadas en un estudio
especial para fotografiar joyas y con una camara profesional o semi profesional, de
preferencia con un lente de aumento para piezas pequefias. En caso de no contar con
un estudio profesional un peto con la menor cantidad de imperfecciones, un fondo

blanco y buena iluminacién son suficientes.
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Deberan tomarse al menos una foto por modelo y en caso de que el modelo lo necesite
debido a su forma se tomaran dos fotos. Estas fotos serdn tomadas en orden de
codificacion en un formato para web de tamafio mediano, para que la pagina web no
se vuelva pesada. Hay gque asegurarse de no demorarse mucho en tomar las fotos pero
que estas salgan de buena calidad. Por eso se colocara a los modelos en petos de color
negro o blanco para asegurar que los items salgan de una manera correcta en las fotos.

44 Ejemplo fotografia

Autor: Daniela Narvaez.
4.4 Editar fotos y subirlas.

Una vez tomadas las fotos estas se editaran al ponerles el logo de la empresa. Después
si le falta claridad se las editara en el programa de edicion fotografica Photoshop. Se
tratara de hacer las menores modificaciones posibles, debido al tiempo y también para

permanecer lo mas fidedignos a las piezas reales.

Algunas fotos seran editadas en la misma empresa:

45 Ejemplo de foto para editar.

Fuente: Photoshop.

-64 -



Otras fotos, las que se utilizaran en los banners seran tomadas por un disefiador grafico,

el cual las editara y creara los flyers.

46 Banner 1.

Fuente: Star Gold.

47 Banner 2.

Fuente: Star Gold.

4.4.1 Marca de agua automatizada
1. Abrir photoshop.
2. Abrir imagen deseada.

e N

ACRI25301 ) ACRI25301 2F AFRI22867

Ux

e 3 eARR A

48 Abrir imagen deseada en Photoshop.

Fuente: Photoshop.
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3. Enlaopcidn acciones, sefialar crear nueva accion.

yuda

x | ACRI253™ -

49 Crear nueva accion en photoshop.
Fuente: Photoshop.

4. Dar nombre a accién y dar click en grabar.

Nombre: LOGO
Conjunto: —m LOGO b 7*

Tech de funcén: Nnguna ~

50 Grabar accién en Photoshop.

Fuente: Photoshop.
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5. Colocar marca de agua

Nuevo. e
b o0
Buscar en Brdge. AReCte0
Butcar en Mo Bdge

A como AReMayise Ctte O
Abee camo cbyet intehgente

Abee recsentes »

Comar Cutew
Cemartodo AreCutew
Cemar e e 2 Bridge. Maybse Ctte W

Guardar como. Mayise Ctrte

Guardar pars Web. Ao Mayuse Cirle

Importar
Exportar

Automatizar
Secuencias de comandes

Informacson de archivo. AeCtrtel

Impom Culep
Impome una copra At Mayise Cute P

Sahe CuleQ

51 Colocar en Photoshop.

Fuente: Photoshop.

52 Colocar marca de agua en Photoshop.

Fuente: Photoshop.
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6. Elegir opacidad al 20%

Fuente:

Photoshop.

53 Elegir opacidad en Photoshop.

7. Guardar para web en tamafio mediano.

Fuente:

Fuente:

Photoshop.

Photoshop.

54 Opcion guardar para web en Photoshop.

55 Guardar para web en Photoshop.
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8. Detener Grabacion

>
»
>
>

Detenes reproduccrtn/ grabacson

56 Detener Grabacion en Photoshop.
Fuente: Photoshop.

9. Automatizar lote: Aqui se sefiala la opcidn automatizar lote para que se ponga

la marca de agua en muchas fotos de una sola vez.

Edicion _Imagen _Capa Seleccion  Fitro v
Nuevo... CtlsN
Abri.. cui-0
Buscar en Bridge.. AltsCtrle0
Buscar en Mini Brdge.. : Oefini capa actual
Abrir como... AltMayise Ctrl+O v Defin capa actual
Abrit como objeto inteligente... Exportr O] o
W b recientes » Ol =
Cerrar CulsW Y rincet
Cerrartodo Al Ctrlew
Cerrar eira Bridge.. Mayis+Ctrs W
Guardar Curles
Guardar como.. Mayiis+ Ctr+S

= Astes preesablecidos de pin.-

Registrar.
Guardar para Web..  Alt=Mayiis+Ctrl+S
Volver F12

Colocar...

Importar v f
Exportar >

Secuencias de comandos »|  Presentacion en PDF..

Informacién de archivo... Aiscunt) | e drpies

e
T Cutep | Recortary enderesarfotografies

Imprimir una copia  Alt+Mayis+Ctrl+P | Hoja de contactos L.
Salir Ctri+Q | Cambio de modo condicional...
Combinar para HOR Pro...
Correccién de ente...
Encajor imagen...
Photomerge...

57 Automatizar lote en Photoshop

Fuente: Photoshop.
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Reproducir
Conjunto: ACCIONES LOGO
Accién:  Accion Logo 300*300

Origen: Carpeta -
D:\Docurents\TRABAJO DANIELA\CARRITO\FOTOS PRIMERA VEZ\AFR)
Ignorar comandos “Abrir” de fa accion

Incluir todas las subcarpetas

Omitir cuadros de dglogo de opciones de apertura de archivos

Ormitir avisos sobre perfiles de color

Destino: Carpeta -

D:\Documents\TRABAJO DANIELA\CARRITO\CARRITO\Nueva carpeta\FOTOSCONLOGO05102015),

Ignorar comandos "Guardar como” de fa accin
Nombres de archivos

b
*\
..‘
-
=,
o,
®,
T,
g,
Q
&

Ejemple: MiArchive.gif

Nombre del documento ~ + extension

&

- o+
-+
N.© de serie de inicio: 1

Compatiiidad: Windows [[IMac 05 [ClUnix

Errores:  Detener para buscar errores  ~

Guardar come...

Doc: 900.0

58 Opciones automatizar Photoshop.
Fuente: Photoshop.

10. Foto con marca de agua

£

}‘\ \-:F;-.JJ

59 Ejemplo de foto con marca de agua.

Autor: Daniela Narvéez.
4.5 Recepcién de Pedidos.

Los pedidos ser recibirdn mediante la pagina web en la seccidn de administrador, esta
es la seccién donde se han ido realizando todas las modificaciones internas. Se debe ir

a woo commerce a la subseccion orders.

Post Forme

& Products

¥ CsVimport

¥ Appearance

¥ Bi-shop

Y YIT Plugins

60 Woo Commerce, Orders.
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Fuente: Admin www.jewelrystargold.com

Después se selecciona la orden que vamos a procesar. En esta opcion podemos realizar

distintas acciones como:

o Order Purchased Ship to [m} Date Total Actions

() #10324 by Daniela 2 items Sandra Pillco, Joyas Narpil, Los Rios s/ny (2] m 2015/11/16 $77.75 v [+ a¥
Edit Narvaez Batan, Cuenca, Azuay, 010103 —
QuickE  daniela.narvaez@hotmai Via Weight Based Fee e |§‘

dit l.com Transfer

Show shipping list document

61 Ejemplo de Orden.
Fuente: Admin www.jewelrystargold.com

e Sefialar cuando una orden esta completa y lista para ser despachada.
e Ver los datos de la orden como:

Valor

Lugar de entregado.

Forma de pago.

Cantidad de items.

Numero de pedido.

Persona que realizd el pedido.

Fecha.

e Ver una lista desglosada de los items para poder proceder a despacharlos.

Invoice From
Star Gold International
Luis Acosta y Ramona Cordero
Ecuador
PBX: +5937 2832976 STAR GOLD
Invoice To
Daniela Narvaez INVOICE 12/
Star R Order 10324
Huayna-Capac 1-322
Cuenca Invoice date 16/11/2015
A Order
010150
77.75
Amount ¥
[Product Qty Price Line total Tax
ROSE GOLDPLATED ZIRCONIA EARRING ZIRCON 1 $2.64 $2.64 $0.00
ROSE GOLDPLATED ZIRCONIA SET 02 1 $8.36 $836 $0.00
Weight Based Fee $66.75 $0.00
Subtotal $ 11.00
Discount $0.00
Total $77.75

62 Ejemplo de invoice.

Fuente: Admin www.jewelrystargold.com
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4.6 Envio de Pedidos.

Cuando la pieza sea entregada debera entregarsela con su codigo respectivo y en una
funda y blister. También se ofreceran a la venta cajas de regalo de la marca para la
conservacion de la joya. Para la redaccion de los empaques se ha leido la norma INEN
126 para joyeria y bisuteria. Aqui se nos ha especificado que lineamientos seguir para

empaquetar joyas.

INFORMACION EN EMPAQUES: Esta informacion debe ir en cada empaque para

cada pieza.

JOYAS ADULTO BLISTER
HECHO EN CUENCA-ECUADOR
Metal chapado con oro o plata.

FORMA DE CONSERVACION

Almacenar la pieza de forma separada en su empaque.

Evitar que la joya este en contacto con perfumes, alcoholes, sales,

detergentes, etc.

@ =P

¢ DECLARACIONES Y ADVERTENCIAS

c) A la palabra de aviso debe preceder un triangulo equilatero con un signo
de exclamacion. La altura del triangulo debera ser igual o superior a la altura de las
letras de la palabra "ADVERTENCIA" y separada de ella por una distancia al menos
igual al espacio ocupado por la primera letra. La altura del punto de exclamacion
debe ser de al menos la mitad de la altura del tridngulo, y centrado verticalmente en
el tridngulo. d) Las declaraciones de advertencia indicadas en el numeral 6.13.2
deben estar colocadas en un lugar tal que permita ser visto por el comprador en el
momento de la compra. Debera aparecer en letra visible y legible. El disefio y el color
deben contrastar con la tipografia de otros impresos y con el fondo sobre el que
aparecen. (Productividad, 2015)

-72-



Para 12+

Contiene partes pequefias que no deben ser ingeridas ni inhaladas. RIESGO DE
ASFIXIA

JOYAS NINO BLISTER
HECHO EN CUENCA-ECUADOR
Metal chapado con oro o plata, no marca la ley.
FORMA DE CONSERVACION

e Almacenar la pieza de forma separada en su empaque.
e Evitar que la joya este en contacto con perfumes, alcoholes, sales,

detergentes, etc.

€ ~DECLARACIONES Y ADVERTENCIAS

c) A la palabra de aviso debe preceder un triangulo equilatero con un signo
de exclamacion. La altura del triAngulo deberd ser igual o superior a la altura de las
letras de la palabra "ADVERTENCIA" y separada de ella por una distancia al menos
igual al espacio ocupado por la primera letra. La altura del punto de exclamacion
debe ser de al menos la mitad de la altura del triangulo, y centrado verticalmente en
el triangulo. d) Las declaraciones de advertencia indicadas en el numeral 6.13.2
deben estar colocadas en un lugar tal que permita ser visto por el comprador en el
momento de la compra. Debera aparecer en letra visible y legible. El disefio y el color
deben contrastar con la tipografia de otros impresos y con el fondo sobre el que

aparecen. (Productividad, 2015)
Para edades de 3-12 afios

Contiene partes pequefias que no deben ser ingeridas ni inhaladas. RIESGO DE
ASFIXIA

ETIQUETAS APARTE: En caso de modelos que tengan caracteristicas particulares

se deberd afiadir mas informacion al etiquetado.
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PULSERAS

e 15cm
e 18cm
e 21cm

e 22cm
ANILLOS’

e Talla 3- Talla 14
COLLARES/CADENAS

e 30cm-90 cm
PIEZAS

e 1PIEZA-6 PIEZAS

Ejemplo de Blister:

63 Blister parte posterior

Autor: Daniela Narvaez.
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STAR GOLD

64 Blister parte frontal.

Autor: Daniela Narvaez.

4.6.1 Empaquetado
En cada joya se entregard un papel con los consejos de uso de las joyas.
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Autor: Daniela Narvaez

de envio en la parte exterior.

4.7 Control y Cambios

¢Cémo Limpiar tus Joya: STAR
GOLD?

Cuider tus joyas bafiedas en oro es fdcil;
pero para obfener mejores resultados
debes limpiar cada pieza luego de
userlas, y gudrdelas de marerc que no
tengan confecto una con otra en un cajon
o un joyero pera evitar rasgufios.

Inztrucciones.-
Limpia fus joyas con un trapo
limpio y suave luego de usarlas.
Puedes comprar uno especial
para joyas o un frape de
gamuza.
Llenc un cuenco pequefo con
ague tibia y una gote de jabdn
reutro o shampoo y moje un
pedazo cel trapo o un cepilio de
dientes de cerdas suaves.
Limpie cuidedosamente los
puntos dificiles de alcanzer en
las joyas, luego enjuaga con
agua Tibia y sece la pieza con
suaves golpeteos, ¢ el secador
de pelos procuna dejar ke joye
totalmerte sece.

Consegjos Utiles:
No aplicer perfume
directamente ala Joya.

+ Evitar que ko joyaesteen
contacto con clcoholes, Sal,
detergentes agresivos como
cloro, quite manchas, etc.

65 Conservacion de joyas.

Después se colocaran las piezas de cada pedido dentro del blister respectivo y después
en la caja tipo exportacion de acuerdo al tamafio del pedido, junto con la factura

correspondiente. Se embalaréa la caja con cinta de la empresa y se colocaran los datos

Se pueden realizar pequefios cambios por cuenta propia dentro de la pagina, entre estos

tenemos en la pagina principal:

UPDATES: Notificaciones no importantes

blog. Se puede o no activar.

POSTS: Crear entradas para explicar productos o mostrar noticias como un pequefio

REVIEWS: Puntaje de productos basado en estrellas.
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MEDIA: Permite subir iméagenes, borrar imagenes, poner los banners de las paginas.

LIBRARY: Me permite optimizar imagenes. Desde aqui puedo eliminar imagenes. Si
hago click sobre cualquier imagen aparece una ventana desde donde obtengo el URL
y el titulo de la imagen. Hay dos formas de visualizar las imagenes, en forma de lista
0 en cuadrados.

ENLACES: Links que se utilizan para poner los productos.
COMMENTS: Permitir que pongan comentarios los clientes.

CONTACT FORMS: Forma de contacto, cambiar datos para recibir la informacién de
los usuarios. Edito a donde se van a enviar los datos del usuario, en este caso

sales@jewelrystargold.com. Hay como cambiar el e-mail en cualquier momento.

FAQ: Son las preguntas y respuestas que los usuarios van a realizar. Se ingresan
preguntas conforme se necesite. Se hace click sobre la pregunta y respuesta que

tenemos. Hay categoria de preguntas y respuestas de compras, pagos, etc.
LOGOS: Aqui se pone el logo de la empresa.

NEWWLETTER FORM: Me permite enviar una noticia en forma de notificaciones a
los usuarios mediante la creacion de un formulario que incluye el e-mail de envio de

informacion.

SERVICES: Para afiadir servicios que se ofrecen, como por ejemplo: venta de joyas o

produccion.

TESTIMONIOS: Los testimonios son declaraciones de los clientes hacia la pagina.

PORTAFOLIO: Se orden las categorias o productos que se quieren mostrar.

TEAM: Grupo de trabajo de la empresa con nombres y fotos como por ejemplo

gerente, disefiador, etc. Hay como crear slider con las imagenes de las personas.

CHAT X: Es el chat que se tiene en la pagina web para comunicarse con los clientes.

CHECKOUT: Activar o desactivar uso de cupones y forma de pagos.

REVOLUTION SLIDER: Permite editar el banner de la pagina principal.
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@ Dashboard

Home

A Posts

W Reviews

0 Media

& Llinks

M Pages

¥ Comments
A Contact Forms
B Faq

& Logos

5 Newsletter Form
& Services

@ Testimonials

H Feature Tab

T Portfolio
Tabla 18 Ejemplo de menu desplegado para control y cambios.

Fuente: Admin www.jewelrystargold.com

4.8 Cronograma propuesto de actividades para alcanzar un E-Commerce.

Se plantea un cronograma propuesto de las actividades, claro esta que este proyecto
no depende sélo de la empresa, sino de la compafiia de software con la que vamos a

trabajar.
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BJETIV TIEMPO EN
o . o ACTIVIDADES RESULTADOS ESPERADOS o
ESPECIFICO SEMANAS
1.1 Analisis Situacional Anal|5|? de Ia‘5|tuaC|on act.u,al dela empresz? y el por 05
qué de la implementacion de ventas en linea.
1.2 Eleccién de URL. Eleccion ‘de nombre de pagina web idénea para el giro 05
de negocio.
13 Plantear categorias de productos. Elekc)uon del tipo de productos a colocar en la pagina 05
web.
- - - Disefiar el | tdel tad d
1. Andlisis 1.4 Disefio del layout de la pagina web. tsenar e ,ayou _e amanera correcta de acuerdo a 0,5
. . las categorias elegidas.
Situacional y
ireccit i T la infi i6 i
direccion dela |1 5 Redaccion de textos. extos que_expongan a infromacién necesaria para 05
pagina web. nuestros clientes.
” . Eleccién del étodos d i d
1.6 Eleccién de métodos de pago. Aec~cmn e ,O.S métodos de pago y envio para poder 05
disefiar la pagina web.
1.7 Eleccién de métodos de envio. Elegir cdmo vamos a enviar los pedidos. 0,5
Célculo de los costos de envio para poder afiadirlos al
1.8 Fijacion de precios por envio. sistema interno de la empresa para el calculo correcto 1
delos precios.
2.1 Objetivos Community Manager.
Plantear los objetivos del plan de promocion. 1
i 2.2 Posicionamiento SEM y SEO. Establecer las formas de posicionamiento tanto en la 2
2. Promocionar el . ; :
- web como |as técnicas necesarias para manejar el
sitio web. 2.3 Eleccion de Redes Sociales. disefio de la pagina web. 15
- — - Disen — — - —
2.4 Delinear las publicaciones en Redes Sociales. isefiar todo' la publmdac{ on-line quellncluye eleccion 5
deredes sociales, sus parametros y cuando
2.5 Plantear esparcimiento de publicaciones. publicarlas. 1
3.1 Ingreso de productos a sistema interno. Creacién de un mini manual para ingreso de los 1
3.2 Ingreso de productos a pagina web. productos al sistema internoy a la pagina web. 1
3.3 Fotografia. Protocolo para tomar fotos de una manera correcta. 0,5
3. Gestionar los |34 Recepcion de Pedidos. 0,5
procesos para
realizar la venta |35 Envio de Pedidos. Forma para recepcion y envio de pedidos con sus 1
electrénicamente. pasos respectivos.
3.6 Control Métodos de control de inventario. 0,5
3.7 Cronograma propuesto de actividades [Cronograma tentativo para la aplicacion de las 0s
para alcanzar un E-commerce. actividades para el e-commerce. ’
TOTAL 17

Tabla 19 Cronograma propuesto de actividades
Autor: Daniela Narvéez.

El cronograma propuesto esta expuesto en semanas con dias laborables completos.
Este cronograma debera seguirse para poder culminar el proyecto en el tiempo
establecido. Esto permitira el establecimiento del proyecto para poder realizar las
ventas en nuevos mercados y para poder abstenerse de un vendedor en el mercado

local.
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Conclusiones y Recomendaciones.

Conclusiones

e Debido a la situacion econdmica que atraviesa el pais, al contraerse cada vez
mas el poder adquisitivo. Se necesita expandirse a otros mercados, donde el
poder adquisitivo sea mayor.

e La venta on-line de productos es un proceso que debe cumplir una serie de
pasos, que aungue no son dificiles deben ser realizados de la mejor manera.

e Para poder validar el inventario se ha hecho un analisis de las ventas de la
empresa. Este anélisis lanz6 como resultado que la pagina debe contener en
igual medida tanto conjuntos como a aretes.

e Los productos deberan subirse a la pagina web con toda la informacion
necesaria como lo es precio, medidas y peso.

e Las fotos deberan tener marca de agua para proteger a las mismas.

e La creacion del plan comunicacional es la parte mas importante, ya que esta
permitiré las ventas on-line. Para esto se promocionara a la pagina web en las
redes sociales de Facebook y Pinterest. También se realizard posicionamiento
SEO en Google Adwords.

e Se establece un plan de accién de 119 dias, que debera ser flexible debido a

imprevistos.
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Recomendaciones

e Realizar las publicaciones en Redes Sociales siguiendo los cronogramas, muy
pocas veces no produciria mucho impacto y muchas veces produciria una
saturacion de informacion.

e Mantener la informacion de la pagina siempre actualizada.

e Se recomienda vigilar el stock de las piezas para no publicitar una pieza de la
cual no se tengan las unidades para suplir la demanda.

e Vigilar de cerca el resultado de los posts y analizar que redes sociales son las
que mas trafico llevan a la pagina.

e Revisar que las fotos sean fidedignas a la pieza vendida para entregar lo que se
ofrece siempre.

e Hacer una revision periddica de los items méas vendidos.

e Se debera crear campafias de comunicacion enfocandose a la confiabilidad del
sitio al mostrar ventas exitosas en linea. Asi se eliminara el paradigma del
temor de realizar transacciones en internet.

e Se aconseja tener un buen soporte informatico, en caso de que la pagina web
sufra de desperfectos en su funcionamiento.

e Analizar los origenes de las visitas mas frecuentes a nuestro sitio web para
poder segmentar las publicaciones de una manera mas efectiva. Por ejemplo:
Tomando en cuenta las fechas mas importantes de cada pais donde se pueda
potenciar las ventas, introduciendo promociones especificas para cada pais e

incentivando asi las ventas de la empresa.
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la
Administracion de la Universidad del Azuay,

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 05 de noviembre de 2015, conocié la
peticion del (los) estudiante(s) Daniela Paola Narvaez Pillco con codigo(s)
62549, registrado(s) en la Unidad de Titulacion Especial, quien(es) denuncia(n)
su trabajo de titulacion denominado: “DISENO DE ESTRATEGIA DE E-
COMMERCE PARA LA EMPRESA STAR GOLD” en la modalidad: Proyecto de
Investigacion y presentado como requisito previo a la obtencién del titulo de
Ingeniera en Marketing .-El Consejo de Facultad acoge el informe de la Junta
Académica y aprueba la denuncia. Designa como Director(a) a Ing. Francisco
Alvarez Valencia y como miembro del Tribunal Examinador a Ing. Verdnica
Rosales Moscoso. De conformidad con el cronograma de la Unidad de Titulacion
el (los) peticionario(s) debe presentar su trabajo de titulacién hasta el 11 de
marzo de 2016.

Cuenca, 06 de noviembre de 2015

Y

Dra. Jenny Rios Coello
Secretaria de la Facultad de

Ciencias de la Administracion
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FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ESCUELA DE MERCADOTECNIA

Oficio N* 184-2015-EIM - UDA

Cuenca, 30 de octubre de 2015

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Mercadotecnia, luego de analizar la RUBRICA del Trabajo de
Titulacion denominado: “Disefio de estrategia de E-COMMERCE para la empresa Star Gold”,
presentado por la Srta Daniela Paola Narvdez Pillco con cddigo 62549, egresada de la Escuela de

Ingenieria en Marketing previo a la obtencién del titulo Ingeniera en Marketing, considera APROBADA la

misma.

Atentamente,

=)

/ mg. arco}j{/

Director de Escuela de Mercadotecnia

Universidad del Azuay.

L—

Efon. Manuel Freire

7
Miembro de Junta Académica Miembro de Junta Académica



FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ESCUELA DE MERCADUTECNIA

Oficio N° 184-2015 - EIM = UDA
Cuenca, 30 de octubre de 2015

Ingeniero

Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracioén:
La Junta Académica de la Escuela de Mercadotecnia, luego de analizar la RUBRICA del Trabajo de
Titulacion denominado: “Disefio de Estrategia de E-Commerce para la Empresa Star Gold”, presentado

por la Srta Daniela Paola Narvdez Pilco con codigo 62549, egresada de la Escuela de Ingenieria en

Marketing previo a la obtencion del titulo Ingeniera en Marketing, considera APROBADA la misma.

Atentam e/nt@/j
/

, ,)/Ing ldarc0)®§

Dlrector/de Escuela de Mercadotecnia

Universidad del Azuay.

Ecop. Manuel Frg

iembro de Junta Académica

Miembro de Junta Académica



Cuenca, 30 de octubre de 2015

Reciba.un..cordial -saludo,-de..mi.parte..y. esperando..qua.-todas..sus. funciones. las. venga ...
desarrollando con éxito. El motivo de Ia presente es que después de haber revisado los cambios

que sugerimos el dia 28 de octubre del 2015, conjuntamente con el jurado respectivo, se han
"""""" efectuadoy han sido corregidos de fa mejor manera, encuanto a la redaccion de los supuestos

e A

.................... 4

Ing. Juah Francisco Alvarez Valencia MBA.
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Daniela Paola Narvéez Pillco
Cédigo: 62549

1.2 Director sugerido: Ing. Francisco Alvarez Valencia

1.3 Codirector (opcional):

1.4 Tribunal: Ing. Verénica Rosales Moscoso

1.5 Titulo propuesto: (proyecto de investigacién) “Disefio de Estrategia de E-Commerce para la
Empresa Star Gold”

1.6 Resolucién:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones

1.6.2  Aceptado con las siguientes modificaciones:
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1.6.3 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones:
1.6.4 No aceptado
e justificacion:

Tribunal

rta. Damefa Narvaez Pﬂk:)j

Fecha de sustentacién: Miércoles 28 de octubre de 2015.

Dra. Jenny Rig§ €oallo
Secretaria de Facultad
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Daniela Paola Narvéaez Pillco
Cédigo 62549

1.2 Director sugerido: Ing. Francisco Alvarez Valencia

1.3 Codirector (opcional):

1.4 Titulo propuesto: (proyecto de investigacién) “Disefio de Estrategia de E-Commerce para
la Empresa Star Gold”.

1.5 Revisores (tribunal): Ing. Verdnica Rosales Moscoso

1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Cumple Cumple No Observaciones
totalmente | parcialmente | cumple {*)

Linea de investigacion

1. éEl contenido se enmarca en la linea /
de investigacion seleccionada?

Titulo Propuesto f

2. ¢Esinformativo? Vo

3. ¢Es conciso? /

Estado del arte

4. ¢ldentifica claramente el contexto
histérico, cientifico, global y ,/(
regional del tema del trabajo?

5. éDescribe la teoria en la que se /
enmarca el trabajo ’

6. éDescribe los trabajos relacionados V/
mas relevantes? P

7. ¢Utiliza citas bibliograficas? 7/

Problematica y/o pregunta de

investigacion

8. ¢Presenta una descripcion precisa y /
clara?

9. (Tiene relevancia profesional y ;
social? v

Hipétesis (opcional)

10.¢Se expresa de forma clara?

11.¢Es factible de verificacion?

Objetivo general

12.éConcuerda con el problema )
formulado? /

13.éSe encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo? v
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Objetivos especificos

14.éConcuerdan con el objetivo
general?

15.é4Son comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

Metodologia

16.¢Se encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

17.élas actividades se presentan
siguiendo una secuencia ldgica?

18.¢Las actividades permitiran la
consecucién de los objetivos
especificos planteados?

19.iLos datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

Resultados esperados

20.¢Son relevantes para resolver o
contribuir con el problema

presentacidn de los resultados?

formulado? ,
21.iConcuerdan con los objetivos i

especificos? / ,
22.¢Se detalia la forma de /

23.¢Los resultados esperados son
consecuencia, en todos los casos,
de las actividades mencionadas?

~.|

Supuestos y riesgos

24.¢Se mencionan los supuestos y
riesgos mas relevantes?

25.¢Es conveniente ilevar a cabo el
trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

N

Presupuesto

26.¢El presupuesto es razonable?

27.éSe consideran los rubros mas
relevantes?

~U S

Cronograma

28.éLos plazos para las actividades son
realistas?

~

Referencias

29.éSe siguen las recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresion escrita

30.éLa redaccién es clara y facilmente
comprensible?

31.¢El texto se encuentra libre de faltas
ortograficas?
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Y

todoclac los, o9Poeglos N §igvacs may




CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de Administracién de Empresas, se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del Trabajo de
Titulacion: “Disefio de estrategia de E-Commerce para la empresa Star Gold”, presentado
por la estudiante Narvaez Pillco Daniela Paola, con codigo 62549, previa a la obtencién
del grado de Ingeniero en Marketing, para el dia MIERCOLES 28 DE OCTUBRE DE

2015 A LAS 18HO00.

Cuenca, 27 de octubre de 2015

Dra. Jenny Rios Coello
Secretaria de la Facultad

Ing. Francisco Alvarez Valencia

AN

Ing. Verdnica Rosales Moscoso / |
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Oficio N°® 173-2015 - EIM — UDA
Cuenca, 26 de octubre de 2015

Ingeniero
Xavier Ortega Vésquez
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

UNIVERSIDAD DEL AZUAY
De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Mercadotecnia, reunida el dia 26 de octubre de 2015, conocid la
propuesta del Proyecto de trabajo de titulacién denominado: “Disefio de Estrategia de E-
Commerce para la empresa Star‘Gold”, presentado por la Srta. Daniela Narvdez con codigo
62549 estudiante de la Escuela de Mercadotecnia, previo a la obtencién del titulo de Ingeniera en

Marketing.

A fin de aplicar la guia de elaboracién y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacidn, la
Junta Académica de Mercadotecnia, considera que la propuesta presentada por los estudiante cumple
con todos los requisitos establecidos en la guia antes mencionada, por lo que de conformidad con el
Reglamento de Graduacion de la Facultad, resolvié designar como Tutor al Ing. Francisco Alvarez, y el
tribunal que estara integrado por la Ing. Verdnica Rosales, quienes recibirdn la sustentacidn del disefio del
trabajo de titulacion, previo al desarrollo del mismo.

En caso de existir la aprobacién con modificaciones, la Junta Académica resuelve que el Director del
Tribunal sea quien realice el seguimiento a las modificaciones recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el tramite correspondiente y el tribunal suscriba el acta de
sustentacién de la denuncia del trabajo de titulacidn.

Atentamente,

| / Maged Rics.
Director de Escuela de Mercadotecnia.
Universidad del Azuay.

Egon. Manuel Freire
iembro de Junta Académica

Miembro de Junta Académica




BTAR GOLD
CALIDAD INSUPERABLE

CERTIFICADO

El Sr. ANGEL PATRICIO NARVAEZ CORDOVA, Identificado con CI N°
0101701191, Propietario de STAR GOLD (JOYAS NARPIL STAR 4), con RUC,

0101701191001.

CERTIFICA:

Que, la Srta. Narvaez Pillco Daniela Paola Identificada con cédula de identidad
N°0104297999, de nacionalidad ecuatoriana, solicité la aplicacion de su tesis de grado en
la empresa de la cual soy propietario, titulada “Disefio de Estrategia de E-Commerce para
la empresa Star Gold”, misma que fue aprobada en la empresa y se daré total apertura de
la informacion necesaria para el desarrollo del disefio propuesto.

Se expide la presente a solicitud del interesado, para los fines que crea
conveniente.

Cuenca, 26 de Octubre del 2015

Ing. Patricio Narvéez

Gerente/Propietario

Pagina web: www.joyasstar.com
e-mail: info@joyasstar.com
Dir.: Av. Huayna Céapac 1-322 Telfs.: 2832976/23832978 Cel.: 095252913
Cuenca- Ecuador
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2. Tenga servicios 99@91‘?@99@{1%.Y.P.ITQd.I.l,C..t.Q.s/"Seryicio.s.adecuados.. ........................
......................................... 3 ....‘E.l.sis.temaAde.compra--ha-‘de-~ser-s-imple‘y‘cl'arc;w....,.u‘.....‘.....A...‘........‘..‘..m...,.,............,.,.....,,..,,
........................................................... 4.AtenciénaIaﬁdelizacio’n.(pég.80). .

Toda esta nueva forma de hacer negocios..es-conocida-como: “busiress,

2

negocios electrénicos, que no son una simple.forma.de.hacer.negeeioo-un-cana'l """"

de venta y relacién entre la organizacion y el client,eﬂ,__sino..queAva..me’yns..a;ji,lét;..se--..w

trata de una iniciativa de negocio que transformara sus relaciones, es.una nueva....

forma de gestionar la creacién de valorala empresa, su eficiencia, innovacién

y velocidad. (Macho, 2013, pags. 3-4) .

que nos dard como resultado una rentabilidad promedio. mayor. a.la.rentabilidad-

promedio del sector industrial, al no existir muchas_empresas_de venta..on-line........

Tahal (2014) habla sobre el nuevo término.‘llamado--~‘-‘-Skare--of-Wall'ez“""“('C‘ub‘t‘éi”‘d'é """""

Billetera) que es el hecho de elegir entre dos...pmductos---substi-tutos:---EstO"'crea"'la """""

necesidad de ofrecer nuestro producto de tal forma que.sea.la.primera-opeidn-con

que sean provechosos para las dos par,te,s‘implicadas.(organ-izaei-ény-usuarios)‘."PGﬁéé """"""

(2009) dice que al crear la sucursal virtual la empr,esa.deberé,enfooarse'en-dos‘gran‘d'es """""""

acciones, primero en realizar la venta y después en recopilar.informaciénVéiliosa-,---lo -------------



1. Contratar el servidor web. UM\A‘:RSIDAD DEL

2. Contratar un servicio de cobro electrénico.
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Elmarco terico se lo realizard enbase o una investigacion - bibliografica en-
documentos-en internet; en la biblioteca virtual de ta Universidad del Azuay; en google -
académico-y-enla biblioteca de-la-Universidad de-Cuenca: Se realizard-la-investigacién -

en.estos.medios.ya que.son.Jos mas eficaces para.obtener. informacién.sobre. este tema. .

Se-identificaran las tendenicias del mercado actual Esto se lo realizard al basarmos en

los-histéricos-de-las-compras-de-los clientes: -Asi-podremos-identificar-qué tipo-de

......................................................................................................................................................................................

y laexperiencia para crear una pégina web a medida: Para poder conocer tos medios
de-pagos-mas-6ptimos-se-realizard -una-investigacion-en-paginas-web--afines;asi-
sabremos. que herramientas- utiliza-1a COMPOLENCIA. -t

......................................................................................................................................................................................................................................................



capacidad de impulsar negocios. @g\g%%%a?aﬂ &1 disefio de las publicaciones en redes

sociales. Aqui se especificard coémo deben realizarse estas publicaciones y cudndo.
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e Posi-bles.Ap»roblem:a‘S"coﬁ"é‘l‘"s'ﬁftw?;ﬁ‘é':”'Pﬁd’iéééﬁ"éi{i'éﬁiub%éﬁiéfﬁégIééﬁ'Nl'éiuﬁééig;{;gﬂ

......................................................................

""""""""""""""""""""""" como-por ejemplo que esta se caiga; quie 16 CoHpatBIlice Correctaments con el sistema

T TSRO  UUDTS

intemo.actual,.que-ne--sea~~ami~gable“con“e'l“usuarxo, €iitre otros. Esto podria repercutir

......................................... €1.185 VENLAS. Y. POL.10.18NL0. €1 1aS A HARAES: oo

""""""""""""""""""""" Costos superan los beneficios: Se podria dar el caso en el que el manejo de esta

.................. R T RN

pagina en valor monetario como son sueldos y mantenimiento de la misma, sea

""""""""""""""""""""""" superior a16s INgresos, en esto caso la empresa se enfrentaria a la decisidn de seguir o

ﬂOCt)nlapégma, .........................................................................



2.12 PresupuestO' UNIVERSIDAD DEL
< COST P
.................................. RUBRO_|DENOMINACION| “RT0S | usTRCAGON ool

1 COMPUTADORA 450 Se necesitara una computadora para poder realizar
...................................................... .COMPUTAI T R
................................................................................... e e e e b e

5 BIBLIOGRAFIA 150 Sé adqum:"a libros especa.aylza osar'e temfa de
........................................................................................................................... ventas on-line y en Ju publicidad en redes sociales. |
......................................... 3o AMPRESIONES |- 80.....| 25 IMPresiones son necesarias para poder tenerel |

archivo en fisico.

4 INTERNET 350 Las mvestlgacmnes y fz? aphc.accon .de lapaginaweb
......................................................................................................................................... se las realizard mediante internet. 1
......................................................................................................................... Se necesitaran hojas de papel, esferos, carpetas, |

5 SUMISTROS 100 etc. Esto permitira tener un archivo fisico y poder
.............................................................................................................................................. ;e.al.iza;:.distintas.actj.vidade.s,..................A:

Se necesitan copias parala presentacidon del archivo
.......................................... g OIS g distin e personas, ates de 18 aprabaG R dar
............................. protocolo.
............................. 2'13Financiamient0
Autofinanciamiento.
i 214 Esquema tentativo
SEUSTURURTRVOIRORRIONN [ 1= Yo » e - SO OO SO ST OO S OO OO OO SO PO EO TS USOUR OO
Agrademmlento .......................................................................................................................................................................................
Introduccion
............................. 000 e
............................... C apftuIOI
1 Marco Tebrico
.............................. 1.1[mpactede'astecnoiog{asde}acemunicaeién.

Ventajas y Desventajas del Comercio Electrénico.
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2.1 Analisis Situacional de la Empresa.
............................................. leFODA
2.2 Eleccion de URL.

............................................ 3.2....Posicionamiento SEM-y.SEQ-aphicado. i
3.3 Eleccidn de Redes Sociales.

4.4 Recepcion de Pedidos.
............................................ 45EnV|’OdEPEd|dDS.
46 Control
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2.15 Cronograma

OBIETVO ACTIVIDADES RESULTADOS ESPERADOS TIEMPO EN
ESPECIFICO ‘SEMANAS
poder implantar el e-commerce en la empresa. | L
................................................................................................................................................ -Andlisis-dela-situacion actual-dela empresa v-el-pos ...
S ARg e St donal nahsu’s de a'sntuacco C.Lfa! ela eranpresai y-el-por 05
qué de la implementacién de ventas en linea.
.............................................................................. R e o SR s
22 Hleceién de URL. Eleccion .de nombre de pagina web idonea para el giro 05
de negocio.
............................................................. ’ - prag - — rree
2.3 Plantear categorias de productos. i::;cnon del tipo de productos a colocar en la pagina 05
.................................................... . . Disefiar el layout de la manera correcta de acuerdo a
alisi 2.4 Disefio del layout de la pagina web. 3 i A
2. Andlisis seft @o pag las categorias elegidas. 05
direcciéndela |5 5 Redaccion de textos. Textos que.expongan la infromacién necesaria para 05
.................................... PAGIRAWED: -« +rue]rermrrrsmasrss st st A UBSEEOS. CLBMEES e e
2.6 Hleccion de métodos de pago. ?lecston de !O? métodos de pago y envio para poder 05
.......................................................................................................................................... diseftaria pagina-wely e,
2.7 Heccion de métodos de envio. Elegir como vamos a enviar los pedidos. 05

Célculo delos costos de envio para poder afiadirios al
.............................................................. 28F1_]am(‘md8pr‘ec1osporenvio s-'rs*tema'i‘ntemo'deia'mpresa‘par‘a"el"ca"lctrl't)'corfECtO" 1
delos precios.

Plantear.los.objetivos.del.plan.de promacin.....ooooooooo | 1

Establecerlas formas de posicionamiento tanto en la

; 2
S O L IR R — wel COme-las t40niCa s NECESAFias PATA: MANEAT e ... rrmmr=
sitio web. 3.3 Eleccion de Redes Sociales. disefio de la pagina web. 15
.......................................................................... ARSI T EE T TETIIS IR RN 15 %) = e i 3 ‘l" " H FO I A e araeen
3.4 Delinear Ias publicaciones en Redes Sociales Dlsenartod? la putﬂrcrdax? on:tine que'mci uye-efeccion R
deredes sociales, sus parametros y cuando
............................................................. 3.,5‘.Plameapesparcﬁ-njento.de.publie,acjgnes,....‘.“....pubnca;.;as..‘.........‘,.‘............‘..,..‘...........‘..........,..........,....N 1
4.1 Ingreso de productos a sistema interno. Creacién de un mini manual para ingreso de los 1
.............................................................. '4‘.2"Ingl‘est)‘de'pmdu‘cro's'a‘pégina'we produc'cos"a}-s‘rs-tema'~i~ntemo-y'a~i‘a~pégina‘web:-““'-'"'--- 1
4.3 Fotografia. Protocolo para tomar fotos de una manera correcta. 0,5
4.4 Recepcion de Pedidos. 0,5
4.5 Envio de Pedidos. Forma para recepcion y envio de pedidos con sus 1
............................................................................................................................................ paSOSFESDECtIVOS.A“-
4.6 Control Métodos de control de inventario. 1
................................................................................................................................. FOTAL ™ T 18

o
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