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1.INTRODUCCION

Las tiendawirtuales €onocida como tiendanline,tienda electronica tienda en
linegd no siempe han existido. Esta actividad surgie una necesidad de los
hombres para sautosuficientesEmpezo afacilitarnos las compras desdeslo
afios 9(que llego la era dimternet

Seorignc uando el comerci o, Aaquell a activi
el intercambio de algunos materiales que sean libres en el meleadmpra
venta de bienes y servicis sea para Ssu uso, para su

ofrecio la posibilidadpara adquirir algunos articulos del mercado mas rapido y
facil.

Asi empezaroras tiendas tradicionales, coma carniceria, la drogueria, la de
ropa, entre otrogal y como econtramo®n los barriogjuesiguen subsistiend®s
pesar de tener los supermercados donde encontratbdss los productos
necesarios del hogar en un solo lugar.

Tal y como ocurre en la vida tod@ cambiando y por supuestas tiendas
tradicionales también ka necesidadle querer obtener los productos mas rapido,
sin necesidade salir decasa asi nacda era ddnternet a las tiendas online, el
tema clave.

Las tiendas online son un negocaiuy Util para las persongsor que lo lleva
directamental cliente sin tener quaesplazarsenormalmentdiene un carro de
compra en linea asociado a la tienda. De esta malseyacompras y las
transacciones comerciales en la red van siendo cada vez mas acejgtadis,
forma se pude vender a personas en todo relindo, pero que estos envios
internacionales dificultan las devoluciones y los reclamos garantia
incrementando costes, menos fpoeductosdigitales.Los servicios de agana de
cada pais pueden exigit pago de impuessadicionales a la hora de denegar
introducir los productas

Los clientes de los productos y servicios a través del sitiopwetden observar
imagenes de los productos, leespecificaciones y por consiguierat@quirirlos.

El servicio proporcional cliente rapidez en la compra, la posibilidad de hacerlo
desde cualquier lugar y a cualquiera. Se encuentratiendas en linean las

gue incluyen dentro de la propia pagina del pratduos manuales de usuario de
esta maneral cliente puede darsena idea de antemano de lo que esta
adquiriendo; igualmente incluyen la facilidad para que compradores previos
califiquen y evalten el producto.
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Con ungran beneficio para muchos micro, pequefios yianed empresarigsor

la ventajade tener una tienda &rta para todo el mundo a un costo minimo
comparado con la inversién que deberia realizar para llegar a mas lugares con
sucursales.

Por lo generalas tiendas web tienen distintas formas de pagmo el sistema
de tarjetas derédito, el pago contra erggay algunos ocupan la transferencia
bancara, con estos sistemas se accedgieel pago pueda ser enrabmento de
entregar el producto en el domicilio ddiente, quese envien al cliente por
correo 0 agencia déransporte, aunguesegun el pais pueden haber otras
opciones, com@aypal

En el afno 1995 empiezan sl@mpresas muyepresentativas debmercio
electronicacomo sorEBay y Amazon todo unéxito del mercadalectrénico
Un afiomastarde en Espafa fue creada la tieoddine Barrales, fue la de
primera tienda electronica que obtuvo beneficios y que actualmetddaesna
referencia deé-commerce

Segun larevista digital de disefio llamada Ombushd@012) publicé una
infografia que cuenta la historia de las compras por Intel#atomercio
electroniccha evolucionado, porque existen demandantes cadez mas
formados y experimentados los cuales han convertidtemeten un canal de
venta mas.

Hoy en diaestan cambiando los habitos de consumo ya que tenemos a nuestro
alcance as redes sociales, las comunicaciones movdesgeb 2.0., los teléfonos
inteligentes

No es suficiente eponer un catalogo de productos en una tienda online y esperar
que los usarios compren. Cada vez hay mas personas y tecnologia suficiente
para realizar busquedaspmparar preciog también para comprar online.

En un futuro no muy lejantos nuevos habitos obligara las empresagjue
quieran vender onlinedaptarse a estos cambios.

El principal objetivo de nuestro proyecieriala creacion de una tienda online
con productos mugespecificos como los gadgetsas adelante lo definimps
ademasle damos un valor afadido queeriala personalizacion de estos
productos.

Lo vamos aealiza segun la teoria del método Canvas en el guaduyen las
4 P (Producto, Recio, Promocién, Distribucign



file:///C:/wiki/Paypal
http://www.ebay.es/
http://www.amazon.es/
http://www.barrabes.com/home.asp
http://www.open-ideas.es/2012/grandes-retos-del-e-commerce/
http://www.open-ideas.es/2012/vender-en-internet-reformas-en-la-cafeteria/
http://www.lynkoo.com/tag/comparar-precios/
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Los objetivos especificos serian los siguientes:

1 Primero diferenciarnode la competencja través de nuestras acciones de
marketing y lo que le hace especial a nuestros productas
personalizacion

1 Segundo identificar como nos puede ayudar el Plan de Markeliegpa
a clientes potencialesasi incrementar las ventas y generar ingresos.

1 Tercero mejorar la comunicaciémon nuestros clientes y lograr
fidelizarlosa travéde loscanales de nuestro proyecéb cualesta basado
en el métod&anvas

1 Por dtimo posicionary darle visibilidad a nuestra marca en un mercado
cada vez mas competitivo.
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2.CONSTITUCIO N DE LA SOCIEDAD

2.1La empresa

La idea de MYPERSONALGADGETS S.L como pagina web de compra de
articulos por internet, surge partir de una reunion cda empresa BRILDOR.
Sedin el libro de Casos de Direccion Estratégiz@12) esta situadaen
Benimarfull (Alicante) poblacion de 400 h#@bntes que sencuentraen la
comarca de El Comtat, esta cercaleotras empresas como Herbes del Moli y
cerca de unos 15 km y 25 km de otras localidades como AldOntynyent
respectivamente.

La empresa cuentaraina plantillade 20 trabajadores y ufecturacion en 200
de alrededor de 2.500.0€Qros.

En Brildor son especialistas en la personalizacion y ofrecen soluciones para el
negocio de la personalizacién de objetos y prendas mediante diversas técnicas:
sublimacion, impresién directa sobre praniodado, papel transfer, pedreria,

etc.

Sus clientes generalmente son el pequefio o mediano comercio que aplica alguna
técnica de personalizacion como actividad principal o complementaria.

Todas sus ventas son online para que puedan comprar comodamside d
cualquier lugar.

En su tienda se encuentra maquinaria (impresoras, plotters, planchas transfer,
maquinas de bordar, etc.), consumibles y todo lo necesario para aplicar distintas
técnicas: papel, tintas, vinilos, articulos en blanco para persondiiias,
entretelas, te.

Distribuyen diferentegama de productoshastal4.000 referencias distintaSu
politicaesde transparencia total y en todos sus productos se puede ver el precio y
las caracteristicas detalladas.

Tienen un equipo técnico propipie les ayuda en la instalacién, mantenimiento y
resolucion de cualquier duda técnica que se presente con sus maquinas. Su
equipo comercial podra aconsejar a cualquier consumidor sobre la técnica
adecuada para que rentabilicen al maximo los negociogstnpézacion.

En el interés por ofrecer el maximo de informacién a sus clientes ponen a su
disposicion unblog donde periddicamente publicgosts sobre las distintas
técnicas de personalizacion, y un canalvdetubedonde podran ver tutoriales
sobre la creacion de articulos personalizados. También posefmoutionde
podran intercambiar inforation y opiniones con otros profesionales de la
personalizacion, y comprar o vender maquinaria de ocasion.

8]
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https://www.youtube.com/channel/UCS2YnQMpn53J7q1NN-8FTjA
http://www.brildor.com/foro/

Alcoy, Mayode 2056

PERSONAL
GADGET

La principal actividad de Mypeosalgadgetes ela comercializacion de gadgets
(articulos), todo tipode aparatos tecnoldgicos como udlateria externa,
auriculares altavoces... y, aunque la mayoria de ellos si son tecnoldgicos, lo
cierto es que hay gadgets de diferentes tipos que nada tienen que ver con las
nuevas tecnologias: los gadgelsctronicoxomo radios y aparatos con circ@ito
integrados, losnecanicoxomo bicis, relojes, termdémetros o loformaticos.

El poder tener éxito se debe a la flexibilidad, innovacion, inmediatez en realizar
el pedido etc., en definitiva nuestra empresa tiene muchas de las ventajas
descritas anterrmmente.
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2.2 Caracteristicas de la empresa

Alcoy, Mayode 2056

SECTOR B2C (comercio electronico).
ACTIVIDAD Tienda online de venta de gadgets.
CNAE 4791 Comercio al por menor p

Internet.

FORMA JURIDICA

Trabajador autbnomo.

INSTALACIONES

Benimarfull (Alicante).

EQUIPOS Y MAQUINARIA

Equipos informaticos, softwars
mobiliarioé

CARTERA DE SERVICIOS

Venta de producto determinado.

CLIENTES Consumidores finales.
HERRAMIENTAS DE | Campaias en Googlemarketing
PROMOCION online, posicionamienty la propia

p8gina web, rede
INVERSION 6000

Tabla 1. Descripcion de la empresa

10|
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2.3 Definicion del proyecto

Se trata déniciarseen un nicho muy concretque el producto ofrecida traves
de nuestro comerciglectronico no sea perecedero y que tenga una fdciale
trasportar. Se intenta buscalistintos proveedoresle nuestros productos
Asimismo, no manipularemosun nuamero excesivo de referencigm que
provocaria un problema de stock.

Por supuesto queada producto va a tener un plan de negalferente, un
precioy unas expectativas de venta diferentes.

Nuestra ideade negocio consiste en la puesta en marcha de un tienda online
especializada en la venta de gadgets.

La ventaja competitiva es que art@mos con un proyecto especializado con
productos claramente identificables por marca y personalizacion: marcas con
éxito en la tecnologia que explicaremasas adelantey por la clara
diferenciacién que en nuestro caso el cliente personaliza sus productos

El nombre previstgpara la empresa es Mypersonalgadgeta forma juridica
gue le daremos sera la de profesional autbnomo.

En el origen de la idea de negocio se encuentra tanto la experiehasa y
conocimientos de uno ded promotores en elampo dela empresa Brildor.
Dicho promotor deproyecto es José Enriquépez

Mypersonafjadget se ubicard en Benimarfull. La empresa necesita alquilar local
para almacenar $opedidosy una habitacion especial para la impresion de los
productos

La empresa tralj@rd en todo el teitorio nacional e intentar expandirse
internacionahente

Nuestra compafidusca un elemento diferenciador no soélo eénproducto
diferenciado (losgadgetspersonalizadgs sino orientando al clienteen sus
necesidades, y plazos detregda travésde correos electronicos, videos
informativos,blogsetc.)

La idea de negocio empiezaerola idea de negocio también es donde termina
el punto de destino, el lugar hacléndeva el proyecto. Esa idea nos va ayudar a
determinar quémodelo de comercio electronico y asi podemnder nuesti®
product@ en la Red.

Al hablarde comercialectrénico la gente suele pensgruna tienda virtual con
mucho comercio minorista. Re en Internet hay otraposibilidades, desde
outlets y marketplacedhasta subastas pasando poodelos € compra en
grupo... el abanico es bastante amplio.

11
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Esa idea de negocimicial nos va a marcar eéamino hacia como vamos a
plantear el modelo de negocio electronico

Alcanzarque el usuario esté conforrea la Red tiene un sentido: A la hora de
comprar online, los usuarios fieles tienen ocho veces mas de posibilidades de
realizar una compra que los usuarios nuevos.

Esees el objetivo de nuestra tienda en lineaabBieque la web es&structurada
de tal nanera que:

1) La pagina de productos debe ofrecer suficiente informacion sobre el producto
para que eusuario tomeauna decisioén informada, debe dar respuesta tanto a los
usuarios que desean evaluar spedducto se ajusta a sus intereses como también
a guellos que se lo puedan estar pensando.

2) Dispone daun buscador sencillo en la pagina de inicio facil de utilizar.

3) Se guardara un espacio de la pagina para la principal promocesafechg
gueexplica con frases cortasopn diez palabrasnaximg y en la que apunta el
precio.

4) Abranvarios puntos de acceso para contratar todos sus productos.

5) En la primera paginguedaa claro el coste aproximado del producto y si se
trata de una oferta.

6) Autorizarala posibilidad de suscribirse a un boletin de ofertas.
7) Saber laisponibilidad del producto.
8)Incluramensajes breves de confianza: nMej o

9) La informacion aparecerd jerarquizaddlsquedas, ofertas especiales,
promocionde temporea y tarjeta déidelizacion.Conpoco texto en cada bloque
y seleccionando la informacion.

10) Apareceran @ginas de resultados completas con distintas opciones.

11) Se encontraranidhas de producto completas. Multitud de fotos del
producto.

12
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2.4 Justificacion del plan de negocio

Eske proyectmace a raiz de la entrad@gmbbs constantes que esta padeciendo
la tecnologia actuajunto a comunicacién, ambo®stan experimentando una
evolucion el acceso @ternety el uso de los ordenadores estan masificando ,
no nos podemos imaginar en nuestra dgauno de estogiecanismos, que no
hace mucho dejaron de ser simples arted® lujo sino que se convirtieron
enutensiliosnecesariopara eldesarrollode nuestras actividades

Como ayuda alprogreso de nuestraociedad los consideramos de tal
importancia ademases generadora de oportunidades y de avance para las
personas.

Hemos detectadan mercado en constante evolucién por lo gquaestrague

el ciclo de vidade los productos es corto y que no exigempresason el mismo
movimiento, ahordas enpresas dedicadasestosiguencon su mismo formato
deatencion al clienteosa quees limitante para el consumidor que no encuentra
la informacion necesaria parpoderrealizar una compra satisfactoria.

13|
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3. MODELO CANVAS

El Método Canvas o como se le conoce mundialmentd Bebsi nes s
Mo d e | Cdue vceeado inicialmente como tesis del doctoradoAlde
Osterwalderen el 2010comojovenimpacientesubid este documento a Internet

y tuvo muchas descargas,una empresa de telecomunicaciones

de Colombiasiguio la metodologia y le ofrecttar un curs@obre este tema y es

alli es donde el joveme da cuenta que ésta propuesta tenia mammacion y
resultabaazonablegyara las empresas.

Fue asi, que con un socio decidi@a c a r el | i br o AfaBtuisoinnde s s
o Generacion de Modelos de Negoape ha sido todo un éxito a nivel
mundial.

Hoy por hoylas empresagienen la neesidad de plantearsguépapel ralizan y
hacia dade se dirigen.

El Business ModelCanvadefineel modelo de negocio de una empresa y vamos
hacerlo servide modo que tiene en cuenta todos los aspectos de la compafia
donde se agrupa en un grafico

El modelode Osterwaldeorganizala operativa dondki&s empresas crean valor.
Una de las ventajas es que las fortalezas y debilidades son plasmadas en un
lienzod de manera visual.

Proporciona una metodologia valida para diferentes empresas sin importar la fase
de madurez que se encuentren o el sector al que se dirige.

Talycomo explica Alexander Al a mejor mar
negocio es dividirlo en 9 mddulosnterrelacionados entrsi enlos que son

mostradg graficamente ypueden moldearseEstos mdédulos cubren las cuatro

areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad
econ- micao.

En la tabla adjuntaparecen los 9 médulosrelicamos con un nimero el orden

que seria el mas adecdua para rellenarl o el Al i enzc
suelecompletar el lienzees dederecha a izquierdaediante poste coloreso

notas autoadhesivas en cada bloqueeben de ser palabras corgse sean

descriptivas y concretaasi se van poniendo quitando ideas de manera que

siempre estan a la visém la que se escriban los aspectoge;lde esta forma se

identifican quéproblemas ayudamos a resolver al cliemt@no los vamos a

resolver yquébeneficios reportard a la empresa la resolud&estos problemas

a loscliente

14
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Segmento
de clientes

'Y
.....

Gréfico 1. Lienzo del modelo de negocio. Fuente Business Moo
Generation escrito por Alexander Osterwalder

Lo que vienea decir TheMod€anvas es que fitaeéste deevalor,u n a
por lo tanto hace que seas diferere el mercady esta colocada en el centro
del lienza (ver la dstribucion en efrafico).

Esta propuestade valor hay que trasladarla ciertosclientesy asi les
estableeremosuna serie de relaciones. De forma externarapllevar esa
propuestade valor a los clientesse debehacer a través de unos canaies
comerciales, lternet,tiendas ohne, etc. De forma interna(a laizquierda en el
lienzo), aparecefas actividades y losecursos clave, de esta mang&zabliga a
lo que hay que hacely lo que es criticalentro delmodelo de negocioY por
altimo, los otros siete elementos, la estructura de coslas lineas de ingresos
delnegocio.

15
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3.1 Descripcion de cada médulo

Siguiendo el Modelo anteriormente explicado ptexandeytal y como explica
en su librovamos a describir cada maédulo:

1. Segmentosie mercado:

Consideramogos clientes a los cuales dirigimos nuestro producto o servicio y
sus necesidades, competencia y factores politicos, sociales y legales que pueden
influir en nuestro negocio. Entendemos el mercado y los clientes como un
conjunto dinamico, cambiante, poltoenuestro objetivo sera adaptarnos a sus
necesidades para satisfacerlas en la mejor medida posible, pues son quienes nos
reportaran nuestros beneficios.

El modelo Canvas permite dividir el mercado en segmentos con pautas
homogéneas de consumo, y escagguél que nos convenga, distinguiendo el
mercado de masas ( oferta indiferenciada para un consumo masivo), nicho de
mercado ( segmento con caracteristicas Unicas), mercado segmentado ( nuestro
mercado tiene varios tipos de clientes que los clasificamo8nsprecios,
relacionesé) mercado diversificado y pl
mas de un segmento, dando importancia a uno o unos sobre otro u otros). Clave:
identificar bien a nuestros clientes.

2. Propuesta de valor:

Tal y como mencionamos en laéagina anteriorla propuesta de valor esta
colocada en el centro del lienzZBenerar valor es un concepto que incluye no
solo el producto o servicio que ofertemos, sino las relaciones con los clientes, el
precio, ventajas competitivasé

Tenemos oncelasificaciones de propuestas de valor: novegoéertainexistente

con anterioridad), mejora del rendimiento, ajuste a las necesidades de los
clientes, externalizacion de servicios, disefio, marca/ estatdgador de
calidad), precio, reduccion de costgsodwcir eficientemente), reduccion de
riesgos, accesibilida@ueel producto llegue a méas personas) y comodidad

3. Relaciéoncon los clientes

Este punto se basa, en analizar el tipo de relaciones que se estableceran con el
cliente al momento que adquierarpaebducto, por lo cual analizaremos cudl es la
forma mas agresiva y creativa para establecer relacionesy@ pégazo con
nuestros clientesestagelaciones pueden estaasadas en fundamentos como la
captacion de clientefidelizacionde clientes y estimacion de layentas yenta
sugestiva

16|
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4. Canales de distribucion:

Esta parte es muy basioa deber emos enfocarl o en
mercadotecniadeberemosnalizar la forma de distribuituestroproducto, para

gue asi pueda llegar a nuestro cliente final de forma eficiente mejorando la
accesibilidad.

5. Ingresos:

En esta seccién los ingresos no son la ganancia obtenida por el éxito del
proyecto, pues esta es la diferencia entre ingresos y cqstese reflejara en el
altimo blogue Encontramos dos tipos de fuentes de ingresugesos por
compras puntualedd¢ una sola vgzo ingresos constantes por la oferta de un
servicio constante. El indicador principal de los ingresos es el precio.

6. Recursosclave:

Se trata de encontrar los recurs$isscos (ocal, vehiculo),ntelectualesrharca
derechos de autor), humanasygital humano: trabajadore%).econémicosjue
haran posible que el modelo de negocios sea una verdadera propuesta de alto
valor y porconsiguiente sea un éxito en el mercado. Aqui preguntamos:
¢Cudles son los recursos que en la ejecucion del modelo no pueden faltar?

7. Actividades clave:

En esta parte las actividades las podemos clasificar eniwass principales:
produccion disefio y capacidad de fabricacién), resolucién de problemas para los
clientes y de red plataforméwveb, software,redle di stri buci - nég¢)
de esto seriafiuentes de ingreso, relaciones con los clientes, canales de
distribucién claves o caractetisas en nuestrpropuesta de vat que no le
pueden faltar a nuestproducto o servicio

8. Asociaciones clave:

En esta seccion son las relaciones generadas cuando otra empresa tiene algo que
necesitamos o viceversa. ¢, Qué asociaciones clave enconseguosel modelo?
Relaciones clientproveedoy alianzas etre empresas no competidorasepntre
empresas competidoras) y empresas conjuntas coegn nuevos negocios.
Deberemos enlistar:quiénes seran ne©OS SoOcCios comerciales clave,
proveedores clavey los recursos clave que deberemos obtenersa®os
comercialesafin de que todo el ciclo delegocio funcione correctamente.
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9. Costes:

En eldltimo bloque definimos la estrategia a seguir en el modelo de negocio

para mantener la estructuwla costos de la empresiecidimos entre tener una

empresa que se enfoque en mantener los costos bajos 0 en ser un negocio que se
enfoque en crear valor a un precio mas alto. Estos costes seran los gastos que
incurrimos, incluyendo los directos (materipsr i ma s , alqguil eresé)
indirectos (amortizaciones, servicios pc
A modo de resumedl modelo Canvas es una gran herramienta interna para tener

una vision global del negocio.

Tal vez es una herramienta sencilla que no se puede comparrdmsarrollo
de wn Business Plan, pero sirve para ver si estédenadas las ideas y realmente
visualizar las prioridades dentro deitkea de negocio.

Ultimamente esta herramientsimplifica mucho los pasos para generar un
modelo de negocio rentaldegentado en la Propuesta de Vabara los clientes
de nuestros productos o servicios. Implica el concepto de estratdegia
implementacion.

El principal objetivo,es asegurar el desarrollo de un modelo de negocio claro y
consistente, que sea capaz de ofrémemrespuestas indicadas a las necesidades
comerciales de la empresa o emprendimiento.
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3.2Ventajas del modelo Canvas

Sus ventajas derivan de la facilidgde implica expresar el proyecto en una
sola hoja, mostrando los 9 mddulos ya descritos.

Principdes ventags de usar esta herramiersaiian las siguientes:

T

Simplicidad de interpretaciéiicl modelo estd descritmediante bloques
gue simbolizan los ®lementos de la estructura dehegocio: estos
elementosposibilitan la interpretaciorde manest muyféacil la forma en
gue laempresa crea valor para los clientes y logra competitividad.

Enfoque integral y sistémicAl incorporar todos los elementos, tanto
internos como externosn la misma hojagsmas visible cualquier posible
incongruenciantre ellosse encadenan los blogquésrmando el conjunto
del negocio.

Cambios y repercusione€on el Canvas se pueden hacambios, tan
sencillo como ir acomodando los diversos bloques.

Cualquier tamaio, cualquier actividaBe puede aplicaa cualquier
tamafio @ empresas, microempresas grandes negocios, dentro de
cualquier actividad, un lanzamiento de un nuevo producto onuaga
area comercial.

Lenguaje visualEste modeloes utilizado basicamente conmenguaje
visual para crear y desallar modelos de ngocio innovadores,
haciéndolo m& facil y permitiendo tener a simple vista una idea general

de lo que se quiere llevar a cabo y como se haria

Sinergia y trabajo en equip&l métodofacilita la generadin de ideas y
distintas aportacionesle un grupo de personas que se relUna par
desarrollarlo.

Andlisis estratégico en una hojas una buena herramienta para el
analisis estratégicé:ODA, analisis del mercado, competidores, clientes,
proveedores, estcturas y procesos.

19|


http://www.buenosnegocios.com/notas/231-analisis-foda-diagnostico-decidir

Alcoy, Mayode 2056

PERSONAL
GADGET

4. APLICACION DEL MODELO CANVAS A LA
EMPRESA MY PERSONAL GADGETS

Primeramente describiremos los nueve modulos centrdndonos en nuestra
empresa MY PERSONAL GADGETS, tal y como ya sabemos estos bloques
estan interrelacionas entre si por tanto todos y cada uno de ellos son importantes
para desarrollar nuestro modelo de negocio claro y consistdate adelante

describireme la empresa
4.1SEGMENTOS DE MERCADO.

En este apartado analizamos el mercado objetivo al que estd enfocado nuestro
modelo de negocio, es decir, a cad® de los diferentes mercadies clientes a

los queatenderemosen nuestro caso hemos decidido elegir edive Por un

lado serdn clients particulares de consurggor el otro las empresas.

Hemos decidié centrarn@n el consumidor final puesto que nuestros productos
son exclusivos y personalizados. Esto es en lo que nos diferenciamos de la
competenciapor eso &s empresas gemdmente no seaih posibles compradores

y por esto tampoco producimos en grandes cantidades.

Por lo tanto definiremos lagaracteristicasde estos y describiremos sus
necesidades. Para ellblizaremos, las redes social@esiestra propiaveb etc.

Hay varios segmentos de mercados que describimos porgque nos centramos en
uno y en otro no:

A Al mercado que nos dirigimos no estaria dentro de lo que es el mercado de
masa ya que en nuestro caso no nos ageogan publico en general. Tal
y como hemos indicado as centramos edos gruposy por tanto las
propuestas de valor como los canaleslidgibucién y sus problemasrso
distintospero nosotros solo tendremos en cuenta a un grupo

A Tampoco tendremos en cuetas plataformas multilaterales (0 mercado
multilateral), ya que no queremos dirigirnos ni a 2 o0 mas segmentos.

A Nos centramos al nicho deercado $e refiere a una porcion bien definida
de un segmento de mercado may@entro del nicho de mercado las
personas poseen caracteristicas y neadss similares.Elegiremosun
nicho de mercado y buscaren@sél las necesidades que no estén siendo
satisfechas ya que nuestros productos son personalizados y en este
mercado estan especializados y atienden a esos requisigosiagivos
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A El principal cliente tal y como hemos dicho son los consumidores finales
que les atraen los dispositivos electrénicos que tienen un propdsito y una
funcion especifica, generalmente de pequefias proporciones, practicos y a
la vez novedosos y en nuestro cds® consumidores eligen como lo
quieren . Este tipo de producto suelen tener un disefio mas ingenioso que
el de la tecnologia corriente y los compradores no les importa pagar un
poco mMas por tener ese producto exclusivo para ellos.

A Nuestros clientes soma Ibase de nuestro negocio, por esto tenemos que
tenerlos en cuenta en todo momento.

Al segmento que vamos a poder atender con nuestra tienda online serian:

Ve

A El consumidor final, que quiera productos personalizados a sus
necesidades, aqui es donde relaciamrta propuesta de valor que
veremos en el siguiente bloque.

A Estos clientesbuscan la exclusividad y productdgerentes(gadgets)o
masactualizados y novedosos.

A Podemos estudiar masiterios asi segmentamos segimdonducta de
los consumidores. @ esto podemos definir la personalidad y estilo de
vida de los mismos.

A Al ser nuestros productos gadgets, los clientes de estos tienen una
particularidad, tienen unos gustos distintos y especiales que generalmente
no toda la gente suele utilizar ciertpsoductos. Es gente bastante
obsesiva en laetnologia y sobre todo en telaeto mas actualizada
posible,lo que le hace especial a nuestra empresa es que seafizason
por tanto el product@uede ser Unico en el mercado.

Entre los consumidores seds@n encontrar informaticos, ingenieros
el ®ctricos, aficionados a | a inform§t

A Segun la pagina Curiosit@2011), que también es una tienda virtuas
gadgets son dispositivos que han sido creados con un propdésito y una
funcién especificaSuelen ser de pequefias proporciones, muy practicos y
casi siempre presentan una novedad.

A Muchos gadgets ademas tienendisefio mas ingeniosmn tecnologia
punta Estos artilugiosestan por todas partes y por eso tienen tantos
sinbnimos:aparato, electrodoméstico, dispositivo, artefacto, clésme
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El término gadgesegun la Wikipediase ha dado a una nueva categoria de mini
aplicaciones, disefladas para proveer de informacion o mejorar una aplicacion o
servicios de un ordenadorcomputadorapor ejemplo una extensioén de alguna
aplicacion de negocios, que nos provea informacion en tiempo real del estatus del
negocio u organizacion.

En resumenun Gadgees dispositivo que tiene un propdésito y una funcion
especifica, practica y atdn lo cotidianoComo a losdispositivos electrénicos
portatiles como PDAs, moviles, Smartphone, reproductores mp3, entre otros.

En definitiva, nuesos clientes seran consumidores particulajge compren los
productos de nuestra pagina wgbellos mignos elegiran como quieren el
producto

1 PUBLICOOBJETIVOO TARGET

Identificando nuestréarget alcual se dirige nuestra empresa en la yetgner
éxito es importante no abandonar a nuestro protagonista mas importasta en
hi st des de@r&nuestros clientes ideales o target.

Por ello hay quéntentar identificar el palkdio objetivo de nuestro negocio, para
gue esa historilenga una introduccioén, un nudo ylhuendesenlace

Uno de los principales requisitos de un proyegte busque sanas competitivp

es saber identificar al publico objetivoAsi pues, no podremos aspirar a
satisfacer las necesidades de nuestro cliente ideal o target, sino sabemos quién es
ni donde esta.

El identificar a nuestro target en internet es bastante complpadestar emn
entornomasificado A pesar de todo esto deberiarh@ser una segmentacion.

A vecessimplemente esnalizar algunos datos gtras vecese requeriré una
profunda investigacion (todo siempre depende del volumen de negocio que
manejemos Yy de las pgbdidades de nuestra empresa)

En pocas palabrappdriamosdecir que el publico objetivo es un grupo de
personas que quieren y/o necesitan lo que nosotros podemos gfeceesto
seran mas atraid@s comprar nuestros productee define a partir de criterios
demograficos comedad géneroy variables socioeconomicas
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Al destinatario ideal
Producto

Grafico 2 Publico Objetivo

A la hora de seleccionar los individuos nos centrariamos en dos tipos de
variables que pueden ser cualitativas o cuantitativas. Por tgmiblilo objetivo
de nuestra actividad comercial seria cliente real o potencial.

Estos clientes poterales o reales segumpaginaweb deLarrea Sanche@012),

los clientes reales son los que actualmente tiene nuestra empresa .Por otro lado e
cliente potencial son los posibles clientes que adn no lo son pero van por el
camino de convertirse en reales.

Segun el INE el 2/07/2014 habia un 27,5% de personas que compraron por
Internet entre ellas personas entre 16 y 72 afios, con una variacion respecto a la
tasa de afo anterior de 4,6.

Con esto en nuestro caso seria buena idgaentar el targetop edad nosotros

lo determinamos entrd6 y 50 afios, puesto que la gente joven estd mas
actualizada sobre las tecnologias y el access pdginas webLa maxima edad

gue se estima seria sobre 50 afios aunque habria gente con mas edad que también
obtendrian logproductostal y como nos indica el INEpbensamos que la gente
conesaedad ncesta tan despiertosn la era de internet y por tanto habra menos
publico objetivo en las edades mas mayores. El género seria mas comun en
hombres pero también habrian mujereslal clase media/ altaue comprarian

para sus parejas o para ellas mismas
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4.2PROPUESTA DE VALOR

En el siguiente bloque nos centraremos en los produgtesel cliente debe
prestar atencion enuestra empresa.

Para persuadia publico le debemos hacer entender porque nmexesita Por
tanto tenemos que tener ubaena propuesta de valor, tanto cuantitativa o
cualitativa.

Asi refuerza laoma de decisiones de los posiblegnties,dicha propuesta de
valor puede ser utilizada owm base de la estrategia de marketi8g.no
tuviéramos una propuesta de valor clara, podridmpsesibilidad deconducir a
la gente hacia nosotros.

Hay que hacer unauena eleccién y buen uso de las propuestas de valor, algunas
seran mas innovadoras yag pueden ampliar algunas caracteristicas de las que
ya existen.

En Mypersonalgadagéal y como hemos indicado en el segmedeo mercado,
su propuesta de valor seria la personalizacdéngadgetsA esto hacemos la
siguiente explicacion:

1 La personalizacibn de contenidos se encuentra dentro del ambito
tecnolégicomarketing publicidad y lacomunicacion audiovisuain
general. Esta muy extensa en el mundo intlgnet paginas
web y buscadores

Deberemosle destacar para nuestro cliepgeque el productesnovedoscen el
ambito tecnologico ydiferente porque lo elige el mismo, indmo como lo
quiere.

1 INTRODUCION DEL SERVICIO AL MERCADO

El poder fantasear en comprar y vender a distancia ha sido el reto principal del
comercio mundial desde su origeampleando las nuevas tecnologias en su
origen,se formaron relaciones comerciales cada vez mas complejas es lo que se
conoce fAcomer c i amehemos indicado endabodlucdioa ¢
commercadel inglésElectronic Commerce).

Este término hace 15 afios no era muy conocido, el desarr@loapacidad de
adaptacion le ha puesto en el lugar que hoy en dia ocupa en internet.
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Las actividades del Comercio Electrénico han de llevarse a cabo dentro
delmarco legal existente, establecido por leyes comperdsonal dé&spafna (Ley
Organica 15/1999de 13 de Diciembre, conocida com®PD), laLey de
Servicios de la Sociedate la Informaciory de Comercio Electronicde Espafia

(Ley 34/2002 de 11 de Julio, conocida coo®5loLSSICE), laLey de
Medidas de Impulso de la Sociedad de la Informafiéy 56/2007, de 28 de
Diciembre) o la_ey de Firma Electronic@ley 59/2003, de 19 de Diciembre).

Estas leyes tratan de regular ciertos aspectos implicados en el ambito del
comercio electrénico, como son:

1 La privacidad de los usuarios.
1 La confidencialidad de los datos de caracter personal.
1 La seguridad dias transacciones electronidas.

Todo esto debemos tenerlo en cuenta en nuadgiiaaweb.

Distinguimoslos siguientesipos de comercio electrénico:

1 B2B (Business to Businessgomercio electronico entre empresas.

1 B2C (Business toConsumer): comercio electronico entre las empresas y
los consumidores finales qaerianuestro caso.

1 B2G (Business tadGovernment): comercio electrénico entre las empresas
y la administracion publica.

1 G2G (Government to Government): comercio electronico entre
administraciones publicas.

T G2C (Government to Consumel: comercio electronico entre
consumidores y administraciones publicas.

T C2C (Consumer to Consumer):comercio electronico entre
consumidores.

El nimero de usuarios conectados a intemmecede forma continuaday las
transacciones realizadas a través derneteson cada vez mas seguras, esto a
superando ya en segtad a las transacciones fisicgsinido al hecho de que los
usuari os hayan perdido ( compeasad iRaués geer di e n
internet, hacen que el comercio electronico sea cada vez mas atractivo tanto para

las empresas como para los usuarios y suponga una eoponignidad de
negociopara las empresas.

A pesar de la crisis elomercio electronico es uno des pocos sectores que
siguen creciendo en estos momernjyossto seria una gran ventaja para crear
nuestra tienda
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Las principalesentajas de las tiendas onlipara los comerciantes son:

a)

b)

Disponibilidad comercial: Internet esvisible en todo el mundpuesto
gue trabaja las 24 horas del tia 7 dias de la semartado elmundoesta
sujet a horarios menos InternéPodemos estaturmiendoy recibiendo
dinerq ahora lacantidad de clientesera mas que la cantidad de habitantes
de nuestra localidad, es detmdo el planeta.

Costos de distribucion yventas: A veceslos costosde distribucion y
ventas pueden tender a cepoestoque vendiendoarticulos digitales, la
transaccién comercial cqieta se realiza al instante sin necesidad de
intermediarios y con coste cero.

Facilidad para entrar a otros mercados: Para poder entrar en los
mercados internacionaleson facilidad, tenemos que tener una buena
vision comercial y eficiente proceso de marketing y promocion web.
Oportunidades para pequefias y medianagmpresas: Teniendouna
buena orgamiacion empresarigilodremos enfrentarna®n competidores
mas fuertespor eso pondremos mampefio en léidelizacion del cliente
Reduccién de hasta un 50% de coste iniciaBegun calculos realizados
tener un negocio electronico puede llegar a sesQ% mas econdmico
gue un negocio tdicional, teniendo en cuenta a los trabajadgrago de
paentes, alquiler de equipamiento etc.

En el caso de lodienteseste esquema de comercio también ofrece sus ventajas:

a)

b)

d)

Abarata costos y precios:Nuestro mercado de busquedaadée ser

local, tenemos acceso productos directos del proveedor, por lo que no
tendremos intermediarios en nuestra compra, ademas las tarifas de compra
y envio pueden variar lo que nos permitirarafr en todos los sentidos.

Posibilidad de escoger entre un sifin de productores: El usuario final
tendra la oportunidad de acceder en todo momento, comparar
caracteristicas y definir por si mismo el producto que mas se ajuste a sus
necesidades.

Inmediatez para realizar el pedido: Como la tienda siempre estara
abierta no necesita esperar horapasa comprarpermiterapidezen el
proceso de compra o contratacion de servicios.

Mayor calidad en los servicios pregentay postventa: Al ser una tiend
on-line se pude realizar desde casa sin necesidad de ir a la, tesida
genera eficiencia en este proceso.
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e) Permite el acceso a mamformacion: En las tiendas tradicionalesl
stock no aparecel total del producto, en cambien Internet podra
encontrar toda la informacion del producto necesitado.

Sin embargo, en este tipo de comercio no todo rgpeafecto y como
siempre hay inconvenientes

o Desconocimiento de l&mpresa:La empresa puedes&r situadan otro
pais,y siempre pude haber incertidumigle la existencia oficial de esta
el nivel de fiabilidad, puede ocurrir que sean personas probargda e r t e 0
en Internet, lo quees un riesgosi nuestros clientes vaa comprar en
Internet hay vaos detalles que pueden ayudarledexidir si comprar o
no:

V Lo primero es leempresasi esuna compafii@ proveedor
conocido pues puedaonfiar, valoralos pequefos detalles
como direcciérde la empresa, misidn y vision.

V En segundo lugar la estructude la tienda electronica, el
cliente puede observar si la empresa es novata 0 no segun
como este organizada, segun poeductos en stock, ofertas
y otros elementos de marketing.

V El tercer element@ue valoraan es la calidad de nuestros
productos, siempre en la descripcion debemaoner
fabricante o proveedor, si esto aparece pues es unal
sefia) hay que recalar que los pequefos detalles garantizan
el éxito del negocio

o Intangibilidad : Esel elemento negativgue mas pes&l cliente necesita
ver, tocar y hurgar en ploductoque quierecomprar sude ser una de las
formas enlas que seasegura de lo que compra y si esta en buen estado,
por supuesto emiernet estoo es posiblesin embargmormalmente la
descripcion deds productos son tan exhaustivpsge grmiten conocer su
estado real.

o Forma de pago: Las tecnologias deago en internet han avanzado
mucho, siempre puede existir el riesgo de robo de informagyasto
hace qudos compradoreslesconfierantes de ponerus datostambién
valoran la fiabilidad de la tienda, el nivel de seguridad en sus ylatoas
tecnologias de pago.
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o Elidioma: Unade las barreras mas dificiles, a pesar que en internet
existen soluciones parciales como Google Translate, ninguna de éstas es
100% fiable en sus resultados, sin embargo es una herraguentda
caso de necesidgaiederutilizar.

Indagando en la pagina del INEstituto Nacional déstadistq se encuentran
los siguientes datos seguas Ivariables del uso de TIC (primer trimestre de 2014
y comercio Electréonico (CE) 2013).

Resultados para la empresdJnidades: Los porcentajes serian dosiguientes
tanto como las compras de empresas coamtas.

Comercio electrénico: 9,3

%de empresas que hanrealizado
compras por comercio electrénico

Comercio electrénico: 3,5

%de empresas que han realizadt
ventas por comercio electronico.

Tabla 2 variables del uso del TtGuente INE

En algunosandlisis de datos se encuentedgunas cifras representativas del uso
delcomercio electronico B2Business toConsumer), como hemos indicado
anteriormenteel comercio electronico entre las empresas y los consumidores
finales,en Espafa sencuentran los siguientes porcentajes:

I.  En el 2010 eporcentaje de espafioles que habia realizado alguna compra
por internet fue del 43,1%ignifica que 11 millones de espafioles han
realizado alguna compra a través de internet durante 2010, un 6% mas que
afio 2002 afio anterior.

[I. Los usuarios que realizan cpras por internetienen ungasto medio
anual es d&31 euros.

lll.  Elvolumen de negocioorrespondiente a@omercio eletronico B2Cen
Espafia durante el afio 2010 es9dd4 millones de euros. Este
experimentado uarecimiento del 17,4%especto al
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IV. Los usuariosutilizan losbuscadores de interngara llegar hasta el sitio
web de comercio electronico en el gealizan sus compragn Espafia
existe un73,7% de usuariogjue compran a través de internet

V. En 2010, el64,7%de los compradoresie internet prefieren pagar
utilizando unaarjeta de crédito debito, mientras que &B,6%prefiere
el pago contra reenabso.

VI. Los canales deenta exclusiva a través de intersetconsolidan. Asi, los
canales de venta online mas utilizados sotiefaas de venta exclusiva
por Internef(52,6%) y lapagina web corporativdel fabricante (49,0%).

En el siguiente grafico podemos ver elalucion del volumen de
negociodel comercio electronico B2€n Espafa durante el periodo 2@02.0:

Afo Importe total
2007 739 €
2008 754 €
2009 749 €
2010 831 €

Fuente: ONTSI

Tabla 3 Evolucion por el individuo comprador
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En la siguiente tabla podemos observavalucion del gasto medio anwdd los
usuarios que realizaszompras a través de intermet Espafia:

10000 9.114

o000

BOO0 7.760

7000 6.695

5.911

G000

5000

4000

3000

2000

Looo

Afig 2007 Afve 2008 Afig 2009 Afbs 20000

Fuente: ONTSI

Grafico 3 Volumen del comercio B2C

El siguiente grafico nos permite obsergamo se comportan los usuarada
hora de utilizar internet, tanto para buscar informacion duranggoekso de
compra de derminados productos o servici@®mo a la hora de comprar dichos
productos/servicios a través de internet:

Grafico 7. Comparacién entre el uso de Internet para buscar informacién del producto/servicio y
realizar la compra

60

Reservas alojamiel
g -
Elal | Biletes transporte -
5 > po
2
H ‘ Mutimedia, # digith!
E Entradas ; imedia, formato digi
K4 . -
% Alquiler de coches/motor Software
5 %01 o = Servicios de Internet
-E Servicios financieros = = Electrénica
s \
T 204 | Ropa y complementos | =Multimedia, formato fisica
e ] Libros
g e
8 10 4 Alimentacion y bazar = (] Reservas restaurantes
® Juegos de azar " Articulos deportivos * Electroflomésticos y hogar
- S
0

0 10 20 30 40 50 60 70 80
% Busca informacion del producto/servicio on-line

Base: Internautas que han comprado el producto (on-line u off-line) en 2010

Fuente: ONTSI

Gréfico 4 Comparacién entre el uso del Internet para buscar informacion del
producto/servicio y realizar lompra.
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El grafico anterior nos muestra comdernet tiene un papel cada vez mas
importante dentro del proceso de compra.

Los usuarios utilizan cada vez mas internet para buscar informacion que les
ayude a tomar sus decisiones de compra y un porearddf vez mayor de estos
usuarios completan en internet sus procesos de compra.

0 GADGETSQUE TIENENEXITO EN NUESTRACOMPETENCIA

Nuestra empresa ha estado indagando un,pasio observacuales son los
productoggue vende nuestra competencia para nuesinbco objetivo

En Amazonhayuna gran variedad de articul@ntre los gadgets se encuentran
los siguientes dentro de los 100 mas exitosos

Como Xiaomi Mi Band - Pulsera inteligente,es unaPulserade
caucho con superficie de aluminio perforada por Jatene un
monitor de actividad y alarma inteligente de ciclo de sugfima
bateria que dura hasta 30 digsistente al agu#&\fiora mismatienen
un preci o con reavoaggemtiia)e 19, 70

El ukey Bateria Externa3000mAh, Power Bankes una hteria
portati con AlPowerTech paraPih o n e i Pad, i B¢
Elegante y ultracompacto, lapiz labial de tamafio, ideal para viaja
viajar todos loglias,asegurda maxima compatibilidad para todos Ic
dispositivos: Android y Windowd.as células del grado A + Samsur
internas con mas de 500 ciclos de recaagamas i@ade horas de
tiempo de conversacion o 70 horas de reproduccion de audio
iPhone, la galaxiagnds E | precio final.con descuent

Cargador USB doble para coche para dispositivos Apple y Andrc
(4.0 A). Tiene as puertos USB de 2.0 A para cargar muaspl
dispositivos al mismo tiempo, con unat@encia de 20 W para cargec &
dos dispositivos a maxima velocidasimultaneamente. Comna '§
garantia limitada de 1 afiB.| precio es de 9,9

GoPro HERO4, Tiene una pantalla tactil integrada su calidad Ae
video es profesional ademas #ewi-Fi y Bluetooth El soporte
adhesivo plano, hebillas de facil apertura, brazo de pivote de 3 m i
(hardware de montaje), cable USB oy
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Uno de los mas consumidogmnas famosos actualmente e

el IMT Accesorios para GoPro Hero HD correa elastica
para la cabeza / casco, correa para el torsmiyo piede *
mano extensible selfiestickCon el queds fotos muestran

imagenes para mayor efecto, no se incluye ni la camara
protector En este pack sencuentra: X mono piede mano

+
selfiestick, 1 x adaptador de montaje del tripode, 1 x col
para el torso y 1 x correa para la cabeza elastica ajus |
para la cabeza para GoPro Hero 3/2/1, NeBtanvio es "
o R\

gratuito y se puede obten g

El Apple MFi Certificado Syncwire es un cable de datos ¢
USB, Cables Cablede carga,Cargador CableCablede conexion

(Conector Lightning de 8 pine& m) y Sincronizacion para iPhon =

6 /6plus/5/5C/5S, iPod Touchi®adAir, iPad mini, iPad 4 S
iPod nano 7- Cable cargador compatible paransferirdatos y &~
para la Sincrozacion .Garantia de por vida#ctualmentelo ?

podemos encontrar por 8,99 euros ///

En la actualidad logndviles son la granmayoria tactilespor
tanto los usuarios se preocupan de que las pantadin Protector(rista|'|'emp|ad09h
protegidas En el protectorcristal templado para IPHONE 6.

Film templado, vidrio templado ULTRA RESISTENTE e f\‘ \
GRAN CALIDAD de AHORRATECH. Este protector \‘) P I,
diferente a cualquier otro protectde pantalla del mercadc e | '
Fabricado en vidrio templado de alta calidad 9H es fisicam A =S : '
mas duro y resistente que el vidrio térmicamente normal. OffEE=EE
una mayor resistencia a la compresion y evita grietas.
asegura que la cubierta sea muy resistahtenpacto, mucho
mMAs que para un protector de pantalla normal, y mantend
pantalla del teléfono libre de grietasigfios El precioes de 2,90
euros yel enviogratuito. i
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Samsung SS&51002- Pack de 2 Gafas 3D SSI00GB (150 horas bateria),
negro

Nos ofrece una experiencia audiovisual totalmente realist
calidad de imagen antes nunca vista, la bateria mejorada g
capaz de durar hasta 150 horas con una sola carga. Tier
avanzado efecto 3D: mejora la velocidad LCD y el ratio
sombrasAhoralo podemos encontrar por 19,99 esuro

EnergySistem Car Mp3 F2 Racing Red es un reproductor MP:
para coche con transmisor FM (Hm lector tarjetas, USHBlost,

Line-In), Rojo. Sin cales y con multiconexion que dispone de

lector de tarjetas SD/SDHC, lector USB, entrada de linea

conectar tu reproductor de musica y mando a distancia por
euros lo podemos obtener
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o0 GADGETS DE NUESTRA TIENDA ONLINE

Nos centramogn la opcion que hemos elegido anteriormentel @onsumidor
final donde aparecen algunos de nuestros gadpgegstienen mas éxito en la
competencia y otros que por el tipo de impresora pod@@e®nalizarHemos
elegido los siguientes gadgets porque so

V Mas novedosos
V Muy vendidos en otras tiendas
V Nuestra impresora lo puede personalizar ya que no son de gran tamairio.

L

&

USB taza de café caliente Pab Selfie:

&

Mini inalambrico Bluetooth
musicas auriculares w /
camaraControl
temporizadofazul

Puerto usb GEBY:

2X2X5.

Puedesomprar este articulo mas
economico y barato online. Mas
economicos y baratos en la tiend:
online de Promo Regalo.

34|



Alcoy, Mayode 2056

PERSONAL
GADGET

, iFlash’

FLASH MOVIL:

Si la frustracion era la nota ma:
dominante a la hora de hacer
fotos con nuestro iphone en
condiciones de baja visibilidad,
con el nuevo iFlash el problem
esta solucionado. Simplemente
hay que conectarlo al iphone y
un magnifico flash iluminara la
escena seleccionada. Ademas
cuando no se esta utilizando, s
puede conectar al iphone a
través de un jack de 3,5 mm de
plastico y dejarlo colgando
COmo un atraivo accesorio.
También se puede utilizar com
linterna.

-

Como Xiaomi Mi Bandinteligente, es une
Pulsera de caucho con superficie de alumi
perforada por laser, tiene un monitor
actividad y alarma inteligente de ciclo de sue
y una bateria qudura hasta 30 dias, resister
al agua

0

Polaroid Cube:

Es la rival de GoPro en el
competente mundo de las camar:
de aventura, pero desde luego he
sabido encontrar su hueco. Sensi
de 6 Megapixeles, posibilidad de
grabar a 1080p, objetivo gran
angular de 124 grados, bateria p¢
hasta 90 minutos de video, todos
los gadgets necesariogaa
adaptarla a tus experiencias y un
disefio de lo mas convincente.
Precio: 100 euros

B
L

TP-LINK TL -MR3040 router portable:
No solemos plantearnoslo a la hora de salir
viaje, pero encontrarnos en un apartamento
con una mala sefial de Wi es siempre una
gran molestia. Por eso puedes llevar este
router de 2.4 GHz que ademas de ser barat
cabe en el bolsillo. Puedes crear una red de
conexion y conectar a ella hasta 5 aparatos.
Precio: 30 euros.
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Bateria Externa Power Bank
3000mAnh:

1lpuerto de entrada micro USB para
cargarla usando el ggador de tu movil
o conectandola a un ordenador usanc
el cable USB/microUSB suministrado
con el producto.

1 puerto de salida USB que junto al
cable USB/microUSB o al cable
USB/salida iPhone te permitird cargar
el movil, tablet o reproductor
multimedia.

Capacidad:3000mAh

Salida: CC 5.3+ 1000mAh (MAX)1
uUsB

Entrada: CC 5.0¥ 1000mAh-
microUSB

Disponible en 5 ColoBlanco, Negro,
Azul, Rojo y Verde

Alcoy, Mayode 2056

USB:

2.0 8GB 8G Flash Memory Stick
Jump Drive Pendriyaara PC
Laptop
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Para poder crear nuestra propia tienda ortlemelremosen cuentauna serie de
caracteristicasA partedel nombre que describe lo que vendemos tendremos que
intentar estar en lggaginagrincipales de los buscadores.

o Primerohay quetener unadescripcionclara de cada producto, con la
informacién necesaria pero a la vezqontenga lo justo y necesares
decir la paginadebe de ser sencilla de usar, siendo fdeilencontrar
informacidnsobre los productosfertados, asi como la tarea decbmpra
de dichos productos o servicios.

Permitir que el cliente potencial pueda encontrar lo que busca en el menor
tiempo posible, incluyendo elementos que faciliten la busqueda de esa
informacién, como poejemplo unbuscador interno dentro de la ti@nd
online, etc.

o0 Segundo tiene que estar la informacit@tallada de lasaracteristicadel
productosobre medidas;olor, precio, parague y como se util
nuestro usuario es importante glaeexperiencia de leer la descripcidel
artilugio sea un placer y nadadificil, puede complementarse con
referencias del articulo como por ejemplo: manuales de uso, preguntas
frecuentes sobre ese tipo de producto, etc.

o Terceronuestra tienda tiengue presentar los productos de forma atractiva
para elcliente.El cliente no podra tocar los productos por tanto debemos
de cuidar la presentacion, qu&luira en latoma de decision de la
compra. Por eso, debemos proporcionar  ésmentos
multimedianecesarios para que el cliente pueda observar adecuadamente
las caracteristicas del producto o servicio ofertachdigenesle
calidad,videos, etc.

o En cuarto lugar el disefio visuambiéndebea ser agradable y atractivo
paranuestro usuariopara compensar la intangibilidaoero que no les
distraiga en su compra. Este disefio debe resaltar los productos ofertados,
presentandolos de la forma mas atractiva posible. El sitio web de la tienda
online debe ofrecaredibilidad y confianza.

o La quinta caracteristica es que el clietisme quevisualizar en todo
momento la informacion sobre los productos que ha seleccionado para su
compra,cantidades de los mismostc. Debe resultar sencillo modificar
estas cantidades y caracteristicas antes de finalizar la compra

o En sexto lugar nos encontramos corrésparenciale la informacion de
compra en el quel cliente debe poder observar en todo momento el
precio final de los articulos, incluyendo el desglose de: impuestos, coste
del enviogtc; asi como el periodo delidez delprecioespecificado.
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Al mismo tiempo, dar la posibilidad dsonsultar en todo momento la
informacion sobre el tiempo de entrega de cada producto o servicio,
condiciones de compra, informacion sobre devoluciones, datos de
contacto de la empresan €aso de que necesite ayuda o informacion
adicional, etc.

Por dtimo tener en cuenta las llamadas de accion (muy conocido en la
industria de marketing como CdAlb-Action, o CTA). Las descripciones

de productos con una llamada a la accién suelen gem&srcompras.
Son muy importantes das redes socialegasi que es mejor incluirlas en
cadaoportunidad.

* Algunosejemplos de llamadas a la accion:
iPidelo hoy y regalaselo a tu mejor amigo!

iComprala hoy para disfrutar todo el verano!
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4.3 CANALES.

El canal de distribucion trata de poner a disposicion de los clientes los productos
de los fabricantes para que los puedan adquirir. La posible separacion geografica
entre el vendedor Yy el comprador seala necesidad de la distribucién
(transportey comercializacioh debienesy serviciosdesde su lugar de
produccién hasta su lugar de utilizacién o consumo

Segun los tipos de canales de distribug@eden sefDirectos” e "Indirectos"
enfatizan los canales cortos y largos mismos que traen beneficios diferentes,
puesto que es parte de la logistica buscar beneficio en ambas partes, es decir,
dependiendo del tipo de canal.

Ve

A En el directose usan canales cortos, como los costos de producciéon
tienden a bajar, los consumidores [senefician, yal mismo tiempo
beneficia a los productores o empresarios ya que el producto para llegar a
manos del consumidor o usuario final gasta menos recursestoy
beneficia tanto al consumidor como al productor o empresario.

A En los canales de distribucidndirectos donde existen intermediarios
tiende a tener un costo maymresto quda empresdgiene mayoresgastos.
Entreotras cosas existalgunas déassiguientes funciones:

a) Los clientes puedan conocer los productos y servicios de una empresa.

b) Los consumidores de los productmsedan evaluar la propuesta de valor
de la empresa.

c) Que exista un servicio postventa para los clientes

Tipos de canal

Equipo

comercial

Directo

Ventas en

Propio

internet
Tiendas
propias
Tiendas

de socios

Indirecto

Socio

Mayorista

Gréfico 5. Tipos de Canales
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I Canales del Marketing Online.

Este tipo de Marketing es el mismo que en cualquier otro marketing. Al ser por
internet sus caracteristicason mas especificas {as técnicassiempre estan
evolucionando.

El marketing online es lintegracionde estrategiasimultaneasen la web, a
través de un proceso ypetodologiaespecifica, erbusca de objetivoslaros
usando diversas herramientas, plataformas y medios sociales.

Casi siempre hay que definir e implementar una estratediadesting Online a
varios niveles o incluso elegir la estrategia mas adecuadaguia pwducto.

Los canales de marketing onlisen las tacticas que podematsponer para
elaboramuestra estrategia en internet, nuesteacla de marketing online.

Existenmuchoscanales Online como: confeccién de una pagina web orientada a
las ventas, marketingoor email, optimizacion para buscadores(SEO),publicidad
en buscadores(PPEEM),reqgisto y publicidad en directoriodjannes, Blogs
Redes Sociales marketing viralé .En el siguiente apartado explicaremos y
aplicaremos alguno de estos canales.

9 Distribucién.

Observando la siedad, actualmentestacambiandale habitogle consumphay
una incorporacion de distribuidores y hay mucha compranpennet por lo que
nos beneficia en este sentidél canal online cada vez esasinteresantey
mejora la distribucion. En nuestro caso esireto canaly principal de nuestro
negocio en el que podemtener distintas ventajas como:

A Menor inversion publicitarig menor cog deinstalacion

Ve

A Una reduccion de inventarios y vendedores

Ve

A Es un mercadoontinuoen el que los product@stan disponibles diia

A Se pueden ofrecer productas distintos lugares del mundagiaumenta
el publico objetivo ya demanda potencial.

Unas de las razones de las que invertimos en internet es porque es ejuredio
MAas crece, que tiene una gran insercion en todos los targets con una amplia
cobertura y una capacidad de segmentacién. También hay una gran creatividad
gue es lo que buscamas ruestros gadgets.
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M Comunicacion.

La comunicacion es un medio de conexion o de unidén que tenemos las personas
para transmitir o intercambiar mensajes. Por tanto cada vez que nos
comunicamos con nuestros familiares, amigos, compaferos de trabajo, socios,
clientes, etc., lo que hacemos ewbklkecer una conexion con ellos con el fin de
dar, recibir o intercambiar ideas, informacion o algignificado. Poresto
tendremos que establecer wwrategiale comunicacion con lasompradores

corto y largo plazo.

A todo esb hemos establecido unasedidas que son las siguientes:

o PAGINA WEB

En cualquier empresa/ organizacion las comunicaciones de marketing ejercen un
papel fundamentalLos instrumentos de comunicaci@on mas quda venta
personal y la publicidad, sirgque la empresa puede recugaiotras herramientas,
como la promocion de ventas, el patrocinio, las relaciones publicas y el
marketing directo.

Ademas,el objetivo de comunicacion de una buessrategia de comunicacion
es construir el capital de marcacomo asegurar la creaciéon de una imagen
corporativa que se identifique con los vabde la organizacion y que tenga una
buena percepcion

Como punto positivo, internet se ha converttioun canal de comunicacién muy
eficaz paraualquier tipo de organacion.

La imagen corporativa resulta ser el conjunt@pgtudesque los consumidores
asignan a una determinada compafia, en resesémque la empresa significa
para la sociedad, cdmo se la percibe.

Los responsables del area de Relaciones Publicascaegan de la creacion de la
imagen corporativa quienes para construitfa emplearan principalmente
campafias de comunicacién en diferentes medios de comunicacion, los
tradicionales: prensa escrita, television, radio, mas los que han traido las nuevas
temologias tales como Internet, redes sociales entre otros.

Esa imagen que sereara, esinicamentedireccionada hacia la percepcion,
debera ser atractiva para que el publico la registre y sienta interés por ella.

A la hora de posicionar con éxito acampafiiaunabuena reputacion en el area
de responsabilidad sociampresarial también serd de gran ayu@aguelos
consumidores sueleseratraidos haia aquellas compafigsie han asumido una
responsabilidadsocial parala sociedad a la cual pertenecen, ocupando de
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solucionarles algunos de sus problemas.

Cabe destacar que una imagen corporativa podedt esmpuestapor uno o
varios elenentos, los cuales convienen daaléa compafia una solida imagen,
entre ellos distinguir elementos visuales, como un logotipo, un determinado
color, una tipografia, etc. Se espera quegdmte al observar estas imagenes,
imagine laempresa.

En concreto, tendriamos qdeterminarlgunos de los elementos que dan forma

a la imagen corporativa de unaempresa como los siguientes:

A fombre de la entidad, que es la primera impresion que tienen los clientes.

A EI | ogo, qgue pueithaensses biensunalcambipaadma br a s |,
las dos.

A diib web con un dominio propio

En nuestro caso quedaria asi:

Nombre: MypersonalgadgetEl nombre estd compuesto por palabras que
definen a lque se dedica nuestra empresa.

x My personal: Segun el diccionario, rpcede del inglés, significgue
personal es un adjetivo que hace referencia a lo perteneciente o relativo a
la persona El término suele utilizarse para nombrar a lo propio o
particular de ella. Por ejemplo, las cualidades propias de una persona
seran lo que la haga especial, Unica e irrepetible en el mundo. Que en
nuesto caso lo que nos diferenciamos.

x Gadget Tal y como nos describe el diccionarig en dispositivo que
tiene un propdsito y una funcion especifica, generalmente de pequefias
proporciones,practico, utilen lo cotidianoy a la vez novedoso. Los
gadgetssuelen tener un disefio mas ingenioso que el de la tecnologia
corriente.

Colores corporativosAzul

Logotipo:

PERSONAL

GADGET Grafico 6 Logotipo

42


file:///E:/l
file:///E:/l
file:///E:/l
http://definicion.de/persona/

Alcoy, Mayode 2056

PERSONAL
GADGET

I. DISENOPAGINA

Una tienda virtual tiene que sicil de navegay el usuario debe tener siempre
visible su compra. Hague trabajar ao dos figuras: el usuario y la herramienta

de busqueda, por lo tanto debemos compensar el disefio para atender a estas dos
cuestioneskl disefioquedaria asi:

PRODUCTOS QUIENES SOMOS CONTACTO BLOG MICUENTA Y

MY PERSONAL GADGET

by

Contactanos Informacian Mi cuenta ¢Por Qué Comprar?
«Llémanos 956 394 933 Registrate Condiciones de Uso Buscadar
Ver Carrito Site May Bisqueds Avanzada

Grafico 7. Disefio Pagina
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PRODUCTOS QUIENES SOMOS CONTACTO BLOG MICUENTA W

 _

Infarmatica
Television
Fotografia
GPS

Audio

Video
Telefonia

MY PERSONAL GADGET

Grafico 8. Disefio Péagina
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PRODUCTOS QUIENES SOMOS CONTACTO BLOG MICUENTA Y

MY PERSONAL GADGET

Palo Selfie

Precio: 4,95€
Envio: Espanaw

Cantidad: O v
Precio total: 0

Anadir a la cesta !

Grafico 9 Disefio Pagina
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.  PUBLICIDAD

Nuestra publicidadal centraremos en Internet atred® anuncios constantes en

los buscadores, entre en el que haremos bastantes en google. Se haran
constantementanuncios de las ofertas de los productos y se mosiraégenes

para que impacte mas en el consumidor

Lo que haremos ser@ublicar dentro de otro(s) sitio(s) web un banner
publicitario. Aunque esta fuente de trafico tiene una baja tasa de conversion,
proporciona una buena visibilidad en la web

Puntos positive: aumenta la notoried! de la marca
Puntos negativosasa de clic cada vez mas baja

Inversion corto plazo

. MAILING

Queremos llevar a cabo un marketing onjngara ello hemos pensado, que se le
envié corres electdnicos al clientede aquellos productos nues relacionados
con sus gustos. EsBe realizara poco a4 de hacela compra conpreguntas,
como lagama de productoguele interesa y si desea estar informado mediante
este canal de comunicacion.

Con estos correos aaNos laoportunidadde que el cliente pueda enviar correos
con ideas o gadgets que le gustaria que existi¥emue esto promueve el
feedback inmediato, estaremestableciendo una relacion con el cliente mas
fuerte y nos permite saber qué es lo qués interes en el mercado y quéas
podemos hacer para complacer a nuestros consumidores.

Puntos positivodrafico de muy buena calidad, posibilidad de personalizar los
emails, alta tasa de conversién, bajo costo

Puntos negativosiecesidad de tener una basedd®s (clientes) de calidad, los
internautas deben ser inscrito, facilidad deidssribirse

Costo:depende del numero damailings enviados

Inversion:corto plazo
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V. SMS

Con estecanal es posible tenepntacto directo con el cliente, hemos pensado
gue ya que nuestg@aginaweb es personalizada estos mensajes también en los
gue el cliente este informadmando compra su gadgeipnde esta desdeu
origen hasta su destino. También que se endbtS de fdicitacion de
cumpleafiosn a v i d aydadasveéz recodarles que exisbs y las ofertas de
cada mes.

V. BANNERS

Un banner es una forma de publicitarnos por internet, consiste en incluir una
pieza publicitariadentro de ungagina web Su obijetivo principal es atraerel
trafico hada el sitio web del anunciante que paga por su inclusion.

Estosson una férmula de publicidad online que trata de despertar la atenciéon del
usuario y que mmueve también la interaccion.

VI.  MARKETING VIRAL

El marketing viral, basado en el boca a boca permiteentar rapidamente el
trafico hacia tu sitio web en un momento determinado. Ejemplos: videos virales,
concur sosé

1 Puntos positivosfuerte trafico en un momentteterminadpnotoriedad
1 Puntos negativosmplementacion, efecto corto

1 Inversion:cortoplaza

VIl.  REDES SOCIALES

Es uno de los mediomas utilizado en la actualidad solas redes sociales
representan cada dia mas una excelente fuente de trafico. kassomihles te
permiten dar a conocést marcapor todo el mundg crear una real interaccion
con los clientes.

1 Puntos positivoduerte impato en la imagen de la emprepasibilidad
de dar a conocer la marca por todomaindoy proximidad con los
clientes
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1 Puntos negativosiecesidad de tener una base de datosn(els) de
calidad, los internautas debeae saber manejar las redes sociales
(delicadeza en leomunicacion).

¢ Costo:sin costo directo
1 Inversion:medio y largo plazo

En los siguientes graficos mostramos como seria la presencia de la empresa en
Facebook.

n Bridor Brildor Q m Bridor Inicio  Buscar amigos

y PRODUCTOS QUIENESSOMOS CONTACTO BLOG MICUENTA Y

PERSONAL
GADGEY

MY PERSONAL GADGET

Actualizar informacion

PERSONAL Bridor Brildor

GADGET

Biografia Informacion Amigos Fotos Mas v

—:_ Fotos + Crearun album | Afiadir video V4

Tus fotos  Albumes

Etiquetar *
Fotos de portada

MY PERSONAL GADGET M

MY PERSONAL GADGET

Palo Selfie

o Chat

Gréfico 10 Disefio Facebook
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n Bridor Brildor m Bridor Inicio  Buscar amigos

’ Actualizar informacion

PERSONAL Bridor Brildor A Ver registro de actividad | -+

SADGET
Biografia Informacion Amigos Fotos Mas v
E Bridor, ,en qué instituto estudiaste? Estado || Fotolvideo Acontecimiento importante

4 rminadas

No he ido al instituto @

@ Piblico v &

Bridor Brildor ha actualizado su foto de portada

PRODUCTOS QUENESSOMDS CONUCTD BOS woven W

@ Presentacion

MY PERSONAL GADGET
EMPRESA

+ Afiadir informacion sobre ti

(& Anadir foto

e Chat

Gréafico 11 Disefio Facebook
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VIll.  APLICACIONES MOVILES

Tal y como se observen laactualidadlas aplicaciones méviles han dado un
salto en la tecnologia y nosotros no vamos a ser menos. Tendremos una
aplicacion que entra directamente enposductos denterésdel consumidor en

las que ellos pueden personalizar el producto con la aplicaci@apgtacion
nossirvedeenlaceentrenuestreempresa y etliente.

1 Puntos positivodrafico cada vez mastal

1 Puntos negativosilto costo para la realizacion, dificultad para adaptarse a
los diferentes dispositivos

1 Costo:implementaciéon

1 Inversion:largo plazo

IX. BLOG

1 El blog debe tener una gran importanciala estrategia de trafico de
nuestrge-commerce
Lo mejor estener articulos de calidad, basados en 2 o 3 palabras claves
por articulo, con enlaces hacia los articulae la tienda online es
indispensable.

1 Puntos positivosoptimiza el SEO, mejora la imagen ante los clientes,
contenido de calidad

1 Puntos negativosener que escribir contenido lleva tiempo, aceptar las
criticas

1 Costo:sin costo directo

1 Inversion:medb y largo plazo.
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4.4 RELACIONES CON LOS CLIENTES

Aqui es donde idtinguimos I tipos de relaciones que tiene una empresa con
determinados segmentos del mercaltknemos gu@lasmarcomonos vamos a
comunicar con los diferentes segmentos de clientes

En nuestro caso las relaciones con los cliesgeiande servicioautomaticosen
el que combina una formands complicadade autoservicio con procesos
automaticos

Estos servicios automatizadagconocen a los diferentes clientes y sus
caracteristicapara ofréceles informacion relativa a sus pedidos o transacciones
que es nuestro caso

Las relaciones con nuestros cliented y como indica Alexander en su libro,
deben estar basadas:

a. Captacién de clientes
b. Fidelizaciéon de clientes
c. Estimulacion déas ventas

Respecta la captacion de clientes tacgmo hemos comentado en el apartado
anterior utilizaremos los banners e intentgrarecer los primeros en los
buscadores.

Para nuestros fidelistaal y como explicamosn el apartado de la fuente de
ingresos, los clientes que por rellenar un test y dar su opinion se les aplica un 5%
de descuento en | a siguiente compra por

Para estimular las ventas nos centraremos en nuestros canales como envio de
correos constantes con dfes, promociones, productos novedosos, en
aplicaciones moviles,en las redes socialegublicitando continuamente los
product osé

Nuestra tienda brinda @lompradora tenga un servicio personalizado de cada
producto. Elpublico interesadgodradisefiar su mrductoatrevesde la webasi
como elmodelo,color, formato ddetra...
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Tambiénennuestra pequefia encuesthcliente nos trasmite que producto desea
si noestadisponible e ideasugvas para nuestra empreda,esta forma puede
puntuar en nuestgagina para poder mejorar el serviciotw@ximoposible.

Para la comodidad delienteen lapagina abra un video que facilitara el uso de
la tienda online.

Aparte de laencuestae quedaran gravados erplginade forma privada todo lo
qgue los cliente piden a parte de sus dajmersonalegjuejas y opiniones. Asi
pues se facilitara un tablon de puntuaciones, con mejoras ideas defdmraa
en la que otros clientgmiedanieer yasipoder intercambiadeas
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4. 5FUENTES DE INGRESOS

Tenemos lo suficiente para generar ingresos por tanto tenemos que definir cuales
podranser las fuentes gsidefinir la frecuencia y forma de nuestros ingresos.
Este bloque nos ayuda planificar un plan de ventas y g&idremoshacernos

una idea de la wbilidad o no de nuestro proyecto a nivfelanciero y
compararlo con la parte de fuentes de costes.

Hay dos tipos diferentes de fuentes de ingresos:
1. Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales de clientes.

2. Ingresos recurrentes derivadies pagos periddicos realizados @mbio del
suministro de una propuesta de vajaeserianuestro caso.

La fuente de ingresos mas conocida es la venta de los derechos de propiedad
sobre un productéisico. Ennuestro caso la venta de productos electronicos de
consumo, en interngtse dferencian en la caracterizacion

En esta parte se encuentran los gastosodetajeen el que se derivan por los
servicios dantermediacionpodemos observar que estos gastosdoerianlos
clientes que pagan con tarjetacdéditodonde en Igpaginadamos esta opcion.

Las fuentes de ingresssrianas siguientes:

1. Compra de un articulo

2. Consumidore que por comprar por cantida@ $s aplica un
descuento y el coste de trasportsiempregratuito.

3. Clientes que por rellenar el test y dar su opinién o por fidelizacién
se |l es aplica un 5% de descuento

4. Compradores que consumen por ofertas tédas, taly como
indica M. Villanuevg una técnicacientificamente demostrada es
que los contadores regresivos de tiempo con ofertas aumentan las
conversiones, porque ver coOmo pasan los segundos frente asus 0j
ocasionara que finalmente acaben comprando el prodtst®tipo
de contadores intentaremos que estén mas activos los sabados ya
que en el siguiente apartado de precios se demuestra que se

consume menos
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i Precios

El precio segun los términos del marketingceso aquella percepcién que tiene
el consumidor sobre el valor del produgboy tantotenemos que ten@resente
esk componente en el momento de fijar los precios.

Todos losproductos tienen un precimcluso aquellos quefrecen gratuitamente
a la sociedad originan unos costos que alguien debe hacerse aargoel
gobierno con subvencionesic.

No hace muchdos precios se consideraban competencia de los departamentos
financieros, que lo§jaban a partir de mecanismos cuantitativos y ldeeresto
de las variables de marketing.

Las crisis econOmicas originadas pas Ivariacionesincontroladas de la
inflacion, la subidade los costos de las materias primas, las tasas de interés
elevadas,la competencia,....han contribuido las decisiones de precios unas
elecciones de importancia estratégica.

El establecimiento de precios supone para las empresas tomesnés @os tipos
de influencias:

Ve

A De una parte tenemos la influencia interna, que ar@tara sobre las
restricciones que los costos y la rentabilidad mopone para fijar el
precia

A Y por otra la influencia externa que nos vendra dada por la capacidad de
compra del mercado y los precios de los productos de la competencia.

El precio esla variable del marketing mix que se manipula a menudo para
obtener resultados en términos de marketing. Estategim muy utilizadgor
tres motivos fundamentales:

1. El precio es de las variables mas cambiantes.

2. El precio es una de lakerramientas mas eficacem determinados
escenarios econémicos comerciales,

3. El precio es muy visible para el consumidor, es decir, facil de apreciar.

Seflalamosque el consumidor ret@gonara el precio con el valor, por un lago
producto gratuitgouede carecer de valor, y por otro lado un producto muy caro
puede resultar muy valioso

54



Alcoy, Mayode 2056

PERSONAL
GADGET

o PRECIO DE LOS GADGETS.

Coste
Productoen | 1,8950| 2,4750, 6,8300 1,3500| 6,0000 50,0000 9,8500 15,0000 3,9750| 1,4950
bruto
COSte '\(’)'1"‘: 0,6000 0,6500 1,1500 0,3500, 1,0000 10,0000 1,7500| 3,5000 1,5000| 0,4000

gﬁﬁ;f”da 0,1160 0,1514] 0,4179] 0,0826 0,3671 3,0596| 0,6027 0,9179 0,2432| 0,0915
'\B”:;g‘faigige' 0,0039 1,1258| 2,8329 0,6278 24893 21,0535 4,1012 65062 1,9397| 0,6958

Tabla 4 Calculo del precio de cada producto
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USB taza de café caliente 4,3750
Palo Selfie 5,4487
Mini inalambrico auriculares 13,7114
Puerto usbGEBY 3,0386
Flash Mail 12,0484
Polaroid Cube 101,8988
Como Xiaomi Mi Band 19,8498
Router portable 31,4902
Batera Externa 9,3881
USB 3,3675

Tabla 5Tasa de variacion

0 También hemos supuesto que tendremos un margen de bedefi2&)o
de las ventas.

i El dominio de la pagina web nos cuesta al afio 121081 al mes, entre
los productos 0,1al y como indicamos en la tabla.

i También tenemos el posicionamiento en el que en GOOGLE por el cual
pagar2amos 302, 5@ IMA. al mes incluyendo

Por dltimo hemos realizado una tasa de variacion entre los mismos
productos de la competencia y los nuestros, asi observamos el incremento
de cada producto

En el diario el Mundo encontramasa noticiaescrita por Javier Gazquelel
17/12/2014 el que la fuente de informacién es de la pagina Yodetiesutas
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