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RESUMEN

El presente proyecto de grado tuvo como objetivo general satisfacer la necesidad de vestir ropa
juvenil y a la moda del segmento de poblacion comprendido entre 10 a 25 afios
aproximadamente. Uno de los principales puntos estudiados fue en donde vender y
promocionar los productos, ademas, de qué tipo de mensajeria utilizar para el envio de las
prendas. Ya que comprendemos la realidad de que la mayoria de los adolescentes y adultos
jévenes no cuentan con vehiculos propios o no tienen disposicién de costear sumas cuantiosas
por la mensajeria. Los tres usos mas comunes de Internet en el pais son: correos electrénicos
(85% de panamenos), visitar redes sociales (83%) y chatear (70%). Para conocer el mercado
de ropa juvenil o prendas de vestir, la mercadotecnia cuenta con dos técnicas: la segmentacion
y el posicionamiento. Estas dos técnicas se usaron para determinar a quién se iba a dirigir el
negocio, en otras palabras, conocer mejor al publico objetivo y también ayudar a decidir lo que
se quiere que piensen de la marca o producto. También se hizo necesario buscar elementos
de diferenciacion con respecto a los productos de la competencia. Se recopilé informacién de
la demanda por medio de encuestas, observacion del comportamiento del consumidor en
tiendas de venta de ropa, internet, libros, articulos, con documentacién o antecedentes sobre
comercializacion y la situacién actual en el mercado La metodologia se ejecuté con el
paradigma post-positivista o cualitativo. En esta encuesta la poblacion es el conjunto de155
encuestas realizadas mediante formulario de Google a hombres y mujeres entre edades de 10
del area metropolitana. El instrumento encuesta fue validado por el juicio de cinco expertos
masters , para la confiabilidad, se determind segun la formula de Hernandez (2010) cuyo
resultado para la prueba piloto fue de 0.77 altamente confiable, se aplicd la estadistica
descriptiva Spas version 22.0 para Windows en espafol, el andlisis de los resultados se
presentaron en tablas de doble entrada de distribucién y porcentaje por dimension e
indicadores, se analiza que el e commerce es el proceso que involucra todo tipo de
transacciones realizadas a través de productos o servicios valiéndose de internet como medio,
es decir, comerciar de manera online. El e-commerce cuenta con una serie de ventajas entre
ellas la disponibilidad las 24 horas durante los 365 dias del afio, no existen barreras
geograficas para los clientes.

Palabras Claves: e commerce, ropa, juvenil, internet
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ABSTRAC

The general objective of this degree project was to satisfy the need to wear fashionable
and youthful clothing for the population segment between approximately 10 to 25 years
of age. One of the main points studied was where to sell and promote the products, as
well as what type of courier to use to send the garments. Since we understand the reality
that the majority of adolescents and young adults do not have their own vehicles or are
not willing to pay large sums for the courier. The three most common uses of the Internet
in the country are: emails (85% of Panamanians), visiting social networks (83%) and
chatting (70%). To know the youth clothing or clothing market, marketing has two
techniques: segmentation and positioning. These two techniques were used to determine
who the business was going to be directed to, in other words, to get to know the target
audience better and also to help decide what you want them to think of the brand or
product. It was also necessary to look for elements of differentiation with respect to the
products of the competition. Information on demand was collected through surveys,
observation of consumer behavior in stores selling clothing, the Internet, books, articles,
with documentation or background on marketing and the current situation in the market
The methodology was executed with the post paradigm -positivist or qualitative. In this
survey, the population is the set of 155 surveys carried out using Google forms to men
and women between the ages of 10 in the metropolitan area. The survey instrument was
validated by the judgment of five master experts, for reliability, it was determined
according to the formula of Hernandez (2010) whose result for the pilot test was 0.77
highly reliable, the descriptive statistics Spas version 22.0 for Windows was applied in
Spanish, the analysis of the results were presented in double-entry tables of distribution
and percentage by dimension and indicators, it is analyzed that e-commerce is the
process that involves all types of transactions carried out through products or services
using the internet as a medium , that is, to trade online. E-commerce has a series of
advantages, including availability 24 hours a day, 365 days a year, there are no
geographical barriers for customers.

Keywords: e commerce, clothing, youth, internet



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Durante las ultimas semanas se ha observado de manera constante el aumento de
quejas de toda indole a través de redes sociales acerca del bajo nivel de satisfaccion
e incluso frustracion de los consumidores locales acerca del servicio que nos ofrecen
las pocas opciones que tenemos para hacer compras de manera electronica

localmente.

Las empresas que dan el servicio de compras de supermercado que toman varios dias
para hacer las entregas, lo que en principios absurdo dado que en el supermercado y
en especial en estos dias se piden productos alimenticios y de higiene es decir de
primera necesidad o bien clientes de ferreteria o similares y de quienes se quejan del

mismo mal.

Desafortunadamente son pocos los que quieren o pueden identificar la raiz del
problema recurrente, el cual afecta de manera importante al consumidor en diferentes
aspectos y por supuesto a las empresas que pretenden cambiar su realidad econémica
actual producto de la crisis sanitaria generada por el COVID 19, a través de las ventas

electronicas aprovechando la apertura que el gobierno nacional ha dado para ello.

En un mundo en el que podemos ver modelos logisticamente constituidos de empresas
como Amazon en ciertas ciudades de Estados Unidos entregan las compras de
cualquier clase hasta en dos horas, entonces ¢ Por qué en Panama debemos esperar

dias y semanas para recibir nuestros productos?

La respuesta es poco compleja; pero existen origenes uno de ellos es la ausencia de
vision del empresario local, al igual que una constante negativa a la modernizacion y
digitalizacion de sus procesos internos, asi como a sus consecuencias y pensar que
vender en linea consiste en construir una bonita pagina web y hacer mercadeo digital
en cuanto medio o red sea posible, ignorando que son los procesos logisticos y de

investigacion de mercado los que realmente hacen la diferencia.

Resulta irénico que aun un pais en el cual uno de los mayores componentes del

producto interno bruto venga justamente del sector logistico y transporte , algunos



entendidos en materia econdmica dicen que el aporte del sector es al menos de 20%
o hasta el 30% del mismo , es en el mismo pais en el cual los procesos logisticos de
distribucion regional y rexportacion sean los mas rapidos , los mas eficientes , los mas
seguros y sobre todo los mas confiables a nivel regional, ademas apetecidos por el
comercio mundial pero a nivel de Panama no estan organizados. El sistema econémico
local se jacta de nuestra agilidad y habilidad de resiliencia empresarial ante las
constantes disrupciones que sufrimos la cual es la gran mayoria de los casos es
efectiva y genera resultados positivos; sin embargo, la realidad es que en este tema se
requiere de mayores estrategias de abordaje.

Cabe mencionar que durante esta crisis el estado panamefio ha emprendido una rapida
digitalizacion de los procesos y hasta un ambicioso proyecto de incorporacion de
estandares globales de comercio en los procesos gubernamentales.

Estos son algunos de los datos mas interesantes compartidos por el estudio de
Tendencias Digitales ( Fuente Ecoconsulting 2017):

En el estudio concluye que , 2.300.000 de panamefos son usuarios de internet, lo que
equivale a un 57% de penetracion poblacional y un aumento del 9% con relacion a los
resultados reportados en 2015. Panama se ubica muy cerca del promedio de
Latinoamérica, cuyo porcentaje de penetracion es 56%, y ademas es el segundo pais
de Centroamérica con mayor penetracion de internet, luego de Costa Rica, que

muestra un 62%.

Con relacion a esto, los tres usos mas comunes de Internet en el pais son: correos
electronicos (85% de panamefios), visitar redes sociales (83%) y chatear (70%). Para
conocer el mercado de ropa juvenil o prendas de vestir, la mercadotecnia cuenta con
dos técnicas: la segmentacion y el posicionamiento”. Estas dos técnicas se usan para
determinar a quién se va a dirigir el negocio, en otras palabras, conocer mejor al publico
objetivo y también ayude a decidir lo que se quiere que piensen de la marca o producto.
También se hace necesario buscar elementos de diferenciacién con respecto a los
productos de la competencia. Se recopila informacion de la demanda por medio de

encuestas, observacién del comportamiento del consumidor en tiendas de venta de



ropa, internet, libros, articulos, con documentacion o antecedentes sobre

comercializacion y la situacion actual en el mercado.

En la actualidad los jovenes vienen incursionando cada vez mas en el panorama
laboral de nuestro pais, convirtiéndose en un agente decisivo en la economia, en
general. Esto no es mas que la consecuencia de la evidente estabilidad economica,
que ha hecho que las personas jévenes lleven la batuta en cuanto a las decisiones de

compra, algo que los perfiles sobre consumidores modernos ya tienen en cuenta.

OBJETIVOS

Objetivo general:
Satisfacer la necesidad de vestir ropa juvenil y a la moda del segmento de poblacion

comprendido entre 10 a 50 afios aproximadamente.

Objetivos especificos

» Conocer el producto de la competencia para mantener una oferta atractiva .

* Analizar tendencias internacionales, para identificar que busca el cliente
panamenio.

« Ubicar distintos canales de distribucién de nuestros productos para acceder los

adolescentes y adultos jévenes. Analizar los datos obtenidos.

JUSTIFICACION:



El E-Commerce nace en los afios 60, bajo el nombre de Electronic Data Interchange,
permitiendo que empresas de la época realizaran transacciones electrénicas.( Gabriel
Buendia,& Katherine Calero C., 2015. "Analisis del E-commerce en el Ecuador,”

Observatorio de la Economia Latinoamericana) , Servicios Académicos Intercontinentales SL,
issue 210, Julio. Han trascurrido muchos afos desde entonces y las empresas que
desean mantener presencia en internet, no pueden conformarse con su pagina
corporativa. Por esta razén, el comercio electrénico ha resultado ser la via adecuada
para los negocios que han sabido aprovechar sus ventajas, mas aun ante la situacion
global que enfrentamos producto de la Covid-19. Los protocolos de salud establecidos
por el MINSA, recomiendan no visitar sin ser necesario centros comerciales, ni
almacenes departamentales. En este sentido, han tenido gran auge las tiendas

virtuales, sobre todo, las especializadas en ropa de damas y para tallas grandes.

Segun el documento Juventud en Cifras del Ministerio de Desarrollo Social, que se
basa en los datos obtenidos en el censo de 2010 del Instituto Nacional de Estadistica
y Censo (INEC), en el pais existen 846,902 personas jévenes, dando como edad media
para la Poblacion de Panama 27 afios. Segun la estadistica las personas entre 15 a
19 anos representan la mayoria de la poblacion joven local, seguidos del rango de
edad comprendido entre los 20 a 24 anos. Para el distrito de Panama en 2020 el INEC
estimo que la poblacion de menores de 14 anos seria de 1,206,774, de los cuales solo
252,141 no serian activos econdmicamente. Los ultimos en mayoria contaran con el

apoyo de sus padres para solventar sus distintas necesidades.

Luego de un analisis de datos y busquedas en los distintos Marketplace manejados en
la provincia de Panama, encontramos un nicho de clientes importantes, cuya demanda
es mucho mayor que la oferta. Siendo los adolescentes y adultos jévenes un segmento
desatendido.

Siendo nuestro proyecto una tienda virtual de ropa juvenil, hemos realizado analisis
respaldados en las tendencias sociales, culturales y regionales del segmento de

poblacion que atiende nuestro emprendimiento.



Dentro del mismo, contamos con un importante numero de prendas y modelos
disponibles que pueden ser solicitados para entrega en promedio de 20 dias o una

cantidad limitada de piezas en stock, logrando atender las premuras de los clientes.

Se aplicaron distintos métodos para evaluar la oferta de la competencia, como lo fueron
los clientes incognitos y conversaciones con conocidos que cuentan con servicios

similares, para de esta forma establecer precios de venta y rentabilidad del proyecto.

Uno de los principales puntos estudiados fue en donde vender y promocionar los
productos, ademas, de qué tipo de mensajeria utilizar para el envié de las prendas. Ya
que comprendemos la realidad de que la mayoria de las adolescentes o adultos jovenes
no cuentan con vehiculos propios o no tienen disposicién de costear sumas cuantiosas

por la mensajeria.

Por todo lo antes sustentado se presenta la propuesta de la empresa color shop bajo

la estrategia de e- commerce.

DELIMITACION DELPROYECTO.

El presente proyecto de graduacion trata sobre la creacion de la empresa.

En la elaboracion del presente informe se han seguido una serie de pasos a saber

: analisis documental , monografias, informes, revistas, estadisticas, jornal

Trabajo de campo: visita a metabuscadores Estudios de casos
* Delimitacion del tiempo: 3 meses
« Delimitacién de la poblacién: poblacion panamefia de 10 25 afios U
Delimitacion técnica
Para poder llevar a cabo este proyecto se necesita de las siguientes herramientas de

software:

Tabla 1: Tecnologias de uso — Software



Sistema Operativo WINDOWS 7 home basic

Entorno de desarrollo Drupal v.7

Motor de Base de Datos MYSQL

Navegadores Aptos para la|-Internet Explorer 6.0 o sup
Aplicacion - Mozilla Firefox 2.0 o sup
Disefio de la aplicacion Adobe flash, photoshop,

drupal ,dreamwaver.

Tabla 2: Tecnologias de uso - Hardware

- Prc dor Intel DUAL CORE 2.0 GHz
- Disco duro 320 gb

- Memoria RAM de 2 GB

Tecnologias de uso orientadas al cliente

Para que el usuario final pueda tener acceso al aplicativo debera tener de las siguientes

herramientas de navegacion en internet:

Tabla 3: Tecnologias de uso para el Cliente — software

Navegadores Aptos para la - Internet Explorer 6.0 o sup.
Aplicacion - Mozilla Firefox 2.0 o sup.
- Google Chrome

Delimitacion geografica

Este proyecto sera implementado en pro del desarrollo de la economia panamefa, y
mas especifico para la venta de ropa, llevando asi nuevas alternativas de venta a nivel
regional. Conocemos que el mercado actual no se mueve en el medio de la internet
internacionalmente hablando, por lo que veo la necesidad de llevarlo a diferentes
partes del mundo el cual permitan el movimiento adecuado de la comercializacion de

ropa a jovenes de nuestro pais haciendo uso de las nuevas tecnologias



Delimitacion temporal

El tiempo con el que se juega es extenso por lo que en Panama se debe trabajar con
leyes para la aprobacion de nuevas técnicas de desarrollo de nuevos modelos de
negocio que involucren e- commerce en este suelo panamefio, por se piensa que para

lograr lo anteriormente expuesto se debe tomar 3 meses de referencia.

Localizacion del proyecto

Segun el Censo de Poblacion del afio 2010 la distribucion de la poblacion joven en el
territorio nacional refleja que la provincia de Panama concentra la mayor cantidad de
jovenes, por lo que la instalacion de la operacién de la tienda virtual sera en la Ciudad
de Panama. La misma, sera para recibir los pedidos y tendra gran impacto social en el
area segmentada, se utilizaran equipos tecnolégicos de punta, insumos, materia prima,
mano de obra, energia, entre otros; para poder captar la poblacion que demanda el
servicio de tiendas online de ropa juvenil y sacar al mercado los productos que
ofreceremos, la tecnologia, las maquinarias, herramientas y mobiliarios que se
manejaran en su totalidad sera adquirido en nuestro pais. Cabe destacar, las mismas
son las adecuadas técnicamente para cumplir con un optimo y oportuno para captar

clientes potenciales y la prestacidon de un servicio eficaz



MARCO TEORICO

El comercio electronico o e -commerce, también conocido como comercio electronico,
se refiere a la transaccion de bienes y servicios a través de comunicaciones
electronicas. El comercio electronico ha experimentado un fuerte crecimiento en los
ultimos afos, favorecido especialmente por el aumento de las tasas de penetracion de
Internet en todo el mundo. Sin embargo, no todos los paises estan evolucionando de
la misma manera, con un espectro que va desde las naciones pioneras en desarrollo
de tecnologias de la informacion y comunicaciones, que cuentan con una elevado
porcentaje de internautas y de compradores online, hasta las rezagadas de rapida
adopcion en las que, pese a contar con una menor penetracion de acceso, presentan
una alta tasa de internautas compradores. Entre ambos extremos se encuentran
paises como Espafia que, aunque alcanzé hace anos una tasa considerable de
penetracion de usuarios de Internet, no ha conseguido una buena tasa de
transformacién de internautas en compradores. Pese a que el comercio electronico ha
experimentado importantes aumentos en los ultimos afos, sus tasas de crecimiento
siguen estando por debajo de paises con caracteristicas socio-econdmicas similares.
Para intentar conocer las razones que afectan a la adopcidén del comercio por parte de
los compradores, la investigacion cientifica del fenomeno ha empleado diferentes
enfoques tedricos. De entre todos ellos ha destacado el uso de los modelos de
adopcion, proveniente de la literatura de adopcion de sistemas de informacion en
entornos organizativos. Estos modelos se basan en las percepciones de los
compradores para determinar qué factores pueden predecir mejor la intencion de
compra y, en consecuencia, la conducta real de compra de los usuarios. Pese a que
en los ultimos afos han proliferado los trabajos de investigacion que aplican los
modelos de adopcién al comercio electronico, casi todos tratan de validar sus hipotesis
mediante el analisis de muestras de consumidores tratadas como un unico conjunto, y
del que se obtienen conclusiones generales. Sin embargo, desde el origen del
marketing, y en especial a partir de la segunda mitad del siglo XIX, se considera que

existen diferencias en el comportamiento de los consumidores, que pueden ser



debidas a caracteristicas demograficas, sociolégicas o psicologicas. Estas diferencias
se traducen en necesidades distintas, que so6lo podran ser satisfechas con una oferta
adaptada por parte de los vendedores. Ademas, por contar el comercio electrénico con
unas caracteristicas particulares que lo diferencian del comercio tradicional —
especialmente por la falta de contacto fisico entre el comprador y el producto— a las
diferencias en la adopcion para cada consumidor se le afiaden las diferencias
derivadas del tipo de producto adquirido, que si bien habian sido consideradas en el
canal fisico, en el comercio electrénico cobran especial relevancia.

Estudio de Mercado: Analisis del Medio.

Para hacer un analisis del medio citamos el informe e-Pais: El Comercio Electrénico
en Panama, del ICEX Espafa, Exportacion e Inversiones de la Oficina Econémica y

Comercial de la Embajada de Espafia en Panama, de junio de 2020.

Destacan ademas el pequefio tamafio del mercado pais 4,2 millones de habitantes,
pero registra uno de los PIB per capita mas altos de Latinoamérica (15.575 ddlares),
so6lo por detras de Uruguay y Chile. Cuenta con una amplia base de poblacién de clase
media (39,8% del total) y alta (3,7%), que residen mayoritariamente en las dos
principales ciudades del pais, Ciudad de Panama y Coldn, situadas en el eje del canal.
La agencia calificadora Moody’s estima que Panama sera el pais mas rico de
Latinoamérica en términos de poder adquisitivo en 2021.

También informan el crecimiento medio anual del comercio online en el periodo
20142019 ha sido del 12% y se prevé que las ventas en linea alcancen los 270
millones de USD en 2024, lo que supondria un incremento del 41,1% respecto a las
ventas registradas en 2019. Y Color Shop quiere su participacion en esta actividad

comercial.

Hay datos relevantes en este informe que nos alienta a continuar con nuestro proyecto
y que nos indica ademas la posibilidad de crecimiento a mediano y largo plazo, tales

como:



Panama y Costa Rica estan liderando el e-commerce en Centroamérica, debido
a que son los dos paises que tienen mejores infraestructuras digitales y cifras
de desarrollo de Tics.

Panama presenta una alta tasa de penetracion de internet para los estandares
la regién (62% o 2,6 millones de usuarios, de los cuales 2,2 serian usuarios de
internet movil).

asi como de redes sociales (56% o 2,4 millones) y suscripciones moviles (114%
0 4,9 millones).

La poblacién digital se concentra en las areas urbanas y la fuerte disparidad
econdmica de Panama se refleja igualmente en la distribucion de la poblacion
digital y el acceso a la red.

El comercio electronico en dispositivos moviles (m-commerce) se posiciona
como el factor clave de crecimiento del comercio en linea en el pais.

Estamos por encima de la media de la regién en cuanto a usuarios de teléfonos
inteligentes: 67% de la poblacion, frente al 62% en Latinoamérica.

Sélo un 45% de la poblacién compra en linea, frente al promedio del 53% en
Latinoamérica.

El perfil del consumidor online en Panama es el de una persona joven con poder
adquisitivo alto o medio-alto, que cuenta con un nivel de estudios superior y que
esta muy familiarizado con el mundo digital.

El comprador panamefio encuentra en el comercio online destacan la
accesibilidad, la comodidad, la variedad de productos y el precio.

Por el contrario, entre los factores limitantes figuran la desconfianza a realizar
pagos online y las condiciones de garantia o devolucién, valoradas como
deficientes.

La mayor peculiaridad del comercio en linea en Panama es la alta participacion
del comercio online transfronterizo, ya que el 87,3% de los compradores online
realizan sus compras en paginas web internacionales, especialmente de

Estados Unidos.



Tipos de comercio electrénico

Waghmare G.T. (2012) ha definido los siguientes tipos de comercio electronico:
Comercio electrénico B2B (bussines to bussines): empresas que hacen negocios entre
si, como fabricantes venta a distribuidores y mayoristas venta a minoristas. El precio

se basa en la cantidad de orden y a menudo es negociable.

(i) Comercio electronico B2C: empresas que venden al publico en general
normalmente a través de catalogos utilizando software de carrito de compras. Por
volumen de dolares, B2B se lleva el premio, sin embargo, B2C es realmente lo que el
ciudadano medio tiene en mente con respecto al comercio electrénico como todo. Por

ejemplo indiatimes.com.

(i)  Comercio electronico C2C: hay muchos sitios que ofrecen anuncios clasificados,
subastas y foros donde las personas pueden comprar y vender gracias a sistemas de
pago en linea como PayPal, donde las personas pueden enviar y recibir dinero en linea

con facilidad. Subasta de eBay

El servicio es un gran ejemplo de dénde tienen lugar las transacciones de cliente a
cliente. diario. (iv) Otros: G2G (gobierno a gobierno), G2E (gobierno a empleado), G2B

(Government-to-Business), B2G (Business-to-Government).

El concepto de comercio electrénico esta relacionado con las nociones de economia
de Internet y economia digital. Todos estos conceptos se relacionan con el uso de las
nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion para actividades economicas,
pero con enfoques diferentes. La economia de Internet se refiere a las actividades
econdmicas que generan ingresos de Internet o de productos o servicios relacionados
con Internet (Costa, 2001). Por lo tanto, el comercio electronico anterior a Internet,
como se detallara en la siguiente seccion, no puede denominarse economia de
Internet. Por otro lado, algunas actividades, como la creacion de conexiones a Internet
con fines comerciales, forman parte de la economia de Internet, pero no son
necesariamente el comercio electronico. La economia digital se basa en tecnologias

digitales como computadoras, software y redes digitales. En la mayoria de los casos,



la economia digital es lo mismo que el comercio electronico. Sin embargo, no todas las
actividades de la economia digital son actividades de comercio electrénico. Por
ejemplo, la compra de equipos informaticos en una tienda minorista no es una actividad
de comercio electrénico, aunque ciertamente es un componente clave de la economia
digital. Por lo tanto, el comercio electronico, la economia de Internet y la economia
digital estan estrechamente relacionados, pero tienen conceptos diferentes. El
comercio electrénico ha sido quizas uno de los términos mas prevalentes en esta era
digital. Aunque alguna vez se considero al comercio electronico simplemente como una
via rapida hacia la riqueza, en realidad ha transformado la forma en que las personas
hacen negocios. Un analisis histérico del comercio electrénico proporcionara
informacion sobre la evolucion de la aplicacidon de las tecnologias de la informacion y
la comunicacion en el ambito comercial. Ademas, un analisis de la evolucién del
comercio electronico en el pasado y de su estado actual nos permitira proyectar las

tendencias futuras del comercio electrénico.

Comercio Electronico en Panama

Es una realidad y se puede confiar en las empresas que han incursionado y se han
atrevido a dar el salto a vender sus productos y servicios por internet. Construir tu
negocio en linea en Panama es posible, ya contamos con todos los elementos
necesarios para que demos el paso y evolucionemos como pais en este modelo de
negocio que ha demostrado ser muy exitoso en todo el mundo. Legalmente es avalado
y contamos con las leyes requeridas, bancos y empresas locales ofrecen el servicio de
cobro en linea; empresas ofrecen plataformas de comercio electronico para cualquier

presupuesto.

Lo mas importante no solo es que la conectividad sea cada vez mayor, sino que este
hecho hace posible que muchos negocios se expandan aun mas, en especial las
pequenas y medianas empresas. Estas plataformas y sus servicios complementarios
haran posible el acceso a mas consumidores a escala global. Segun el estudio “Uso

de internet de Latinoamérica” de la empresa Tendencias Digitales, quien lleva



alrededor de 10 afios realizandose, aporta algunos datos interesantes sobre el uso de

internet en Panama.

Panama se encuentra en el Tercer Grupo como lo son también Republica Dominicana,
Brasil, México, y Venezuela, en donde los usuarios de internet representan entre 50% y
60%. Panama On, otro medio digital reporta que actualmente mas de 2 millones de
panamefos son usuarios de internet (linea fija) y que la penetracion de moviles es de un
170%.

Estos son algunos de los datos mas interesantes compartidos por el estudio de

Tendencias Digitales:

. 2.300.000 de panamenos son usuarios de internet, lo que equivale a un 57% de
penetracion poblacional y un aumento del 9% con relacién a los resultados reportados
en 2015. Panama se ubica muy cerca del promedio de Latinoamérica, cuyo porcentaje
de penetracion es 56%, y ademas es el segundo pais de Centroamérica con mayor

penetracion de internet, luego de Costa Rica, que muestra un 62%.

. Los tres usos mas comunes de Internet en el pais son: correos electrénicos
(85% de panamenos), visitar redes sociales (83%) y chatear (70%). Para conocer el
mercado de ropa juvenil o prendas de vestir, la mercadotecnia cuenta con dos técnicas:
la segmentacion y el posicionamiento”. Estas dos técnicas se usan para determinar a
quién se va a dirigir el negocio, en otras palabras, conocer mejor al publico objetivo y
también ayude a decidir lo que se quiere que piensen de la marca o producto. También
se hace necesario buscar elementos de diferenciacién con respecto a los productos
de la competencia. Se recopila informacién de la demanda por medio de encuestas,
observacion del comportamiento del consumidor en tiendas de venta de ropa, internet,
libros, articulos, con documentacion o antecedentes sobre comercializacién y la

situacion actual en el mercado.

. En la actualidad los jovenes vienen incursionando cada vez mas en el panorama
laboral de nuestro pais, convirtiendose en un agente decisivo en la economia, en

general. Esto no es mas que la consecuencia de la evidente estabilidad econdmica,



que ha hecho que las personas jévenes lleven la batuta en cuanto a las decisiones de
compra, algo que los perfiles sobre consumidores modernos ya tienen en cuenta.

. Este cambio también implica una modificacion en los habitos de compra, pues
hoy en dia las reglas de mercado se desarrollan teniendo como punto de partida las
necesidades y prioridades de los clientes, asi como su estilo al momento de adquirir
determinados bienes. La actitud de los jévenes en este caso se sustenta en el hecho
de que hoy en dia estan mucho mas preocupadas por su imagen y cuidado personal,
lo cual hace que se tomen el tiempo adecuado antes de decidirse por comprar algo, lo

que no es visto como un gasto, sino una inversion en su presentacion.



INSTITUCION, EMPRESA O COMUNIDAD BENEFICIADA CON EL PROYECTO

Informacion de la institucion, empresa o comunidad en donde se llevara a cabo el

proyecto.

Sobre color shop: Siendo este proyecto una tienda virtual de ropa juvenil denominada
Color shop, hemos realizado analisis respaldados en las tendencias sociales,
culturales y regionales del segmento de poblacibn que atiende nuestro

emprendimiento.

Dentro del mismo, contamos con un importante numero de prendas y modelos
disponibles que pueden ser solicitados para entrega en promedio de 20 dias o una

cantidad limitada de piezas en stock, logrando atender las premuras de los clientes.

Se aplicaron distintos métodos para evaluar la oferta de la competencia, como lo fueron
los clientes incognitos y conversaciones con conocidos que cuentan con servicios

similares, para de esta forma establecer precios de venta y rentabilidad del proyecto.

Uno de los principales puntos estudiados fue en donde vender y promocionar los
productos, ademas, de qué tipo de mensajeria utilizar para el envié de las prendas. Ya
que comprendemos la realidad de que la mayoria adolescentes y adultos jévenes no
cuentan con vehiculos propios o no tienen disposicién de costear sumas cuantiosas por

la mensajeria

MARCO METODOLOGICO



Este capitulo, esta referido al marco metodologico el cual incluye el paradigma, tipo y
disefio de la investigacion. De igual manera, se detalla la poblacion y la muestra de
estudio, las técnicas e instrumentos de recoleccion de la informacion, se presenta la
forma como se validé el instrumento segun, el juicio de los expertos, la orientacion de
la confiabilidad, el tipo de analisis para los resultados, el analisis estadistico, que se

empled aunado, al procedimiento de la investigacion.

Paradigma

La presente investigacion se ubica en el paradigma cualitativo y documental pues tiene
como objetivo el analisis de la hermenéutica como una actividad interpretativa para
abordar el texto escrito y captar con precision y plenitud su sentido y las posibilidades
del devenir existencial del hombre. Comprender entendido como el caracter ontico de
la vida humana, con esta visién se analiza concretamente un texto, con su autor, con
su propia historia de vida, sus contenidos y sus significados en el contexto del mundo
historico del que procede, en donde el intérprete establece un dialogo con el texto que
involucra multiplicidad de significados, puntos de vista, concepciones dadas por su
momento circundante diferente al del texto y al del autor mismo (Morella, Calles,
Moreno 2006)

Estudio de Mercado

Observaremos a continuacion la medida y analisis del mercado, asi como los mejores

resultados en suposiciones subjetivas de los gustos y caracteristicas del target.

El mercado del Proyecto

Es una realidad y se puede confiar en las empresas que han incursionado y se han
atrevido a dar el salto a vender sus productos y servicios por internet. Construir tu
negocio en linea en Panama es posible, ya contamos con todos los elementos

necesarios para que demos el paso y evolucionemos como pais en este modelo de



negocio que ha demostrado ser muy exitoso en todo el mundo. Legalmente es avalado
y contamos con las leyes requeridas, bancos y empresas locales ofrecen el servicio de
cobro en linea; empresas ofrecen plataformas de comercio electrénico para cualquier

presupuesto.

Lo mas importante no solo es que la conectividad sea cada vez mayor, sino que este
hecho hace posible que muchos negocios se expandan aun mas, en especial las
pequefias y medianas empresas estas plataformas y sus servicios complementarios
haran posible el acceso a mas consumidores a escala global.

Segun el estudio “Uso de internet de Latinoamérica” de la empresa Tendencias
Digitales, quien lleva alrededor de 10 afos realizandose, aporta algunos datos

interesantes sobre el uso de internet en Panama.

Panama se encuentra en el Tercer Grupo como lo son también Republica Dominicana,
Brasil, México, y Venezuela, en donde los usuarios de internet representan entre 50%
y 60%. Panama On, otro medio digital reporta que actualmente mas de 2 Millones de
panamefos son usuarios de internet (linea fija) y que la penetracion de moviles es de
un 170%.

Estos son algunos de los datos mas interesantes compartidos por el estudio de

Tendencias Digitales:

« 2.300.000 de panamenos son usuarios de internet, lo que equivale a un 57% de
penetracion poblacional y un aumento del 9% con relacion a los resultados
reportados en 2015. Panama se ubica muy cerca del promedio de
Latinoamérica, cuyo porcentaje de penetracion es 56%, y ademas es el segundo
pais de Centroamérica con mayor penetracion de internet, luego de Costa Rica,
que muestra un 62%.

* Los tres usos mas comunes de Internet en el pais son: correos electronicos

(85% de panamefios), visitar redes sociales (83%) y chatear (70%). Para



conocer el mercado de ropa juvenil o prendas de vestir, la mercadotecnia cuenta
con dos técnicas: la segmentacion y el posicionamiento”. Estas dos técnicas se
usan para determinar a quién se va a dirigir el negocio, en otras palabras,
conocer mejor al publico objetivo y también ayude a decidir lo que se quiere que
piensen de la marca o producto. También se hace necesario buscar elementos
de diferenciacion con respecto a los productos de la competencia. Se recopila
informacion de la demanda por medio de encuestas, observacion del
comportamiento del consumidor en tiendas de venta de ropa, internet, libros,
articulos, con documentacion o antecedentes sobre comercializacion y la
situacion actual en el mercado.

« Enlaactualidad los jévenes vienen incursionando cada vez mas en el panorama
laboral de nuestro pais, convirtiéndose en un agente decisivo en la economia,
en general. Esto no es mas que la consecuencia de la evidente estabilidad
econdmica, que ha hecho que las personas jovenes lleven la batuta en cuanto
a las decisiones de compra, algo que los perfiles sobre consumidores modernos
ya tienen en cuenta.

» Este cambio también implica una modificacion en los habitos de compra, pues
hoy en dia las reglas de mercado se desarrollan teniendo como punto de partida
las necesidades y prioridades de los clientes, asi como su estilo al momento de
adquirir determinados bienes. La actitud de los jovenes en este caso se sustenta
en el hecho de que hoy en dia estan mucho mas preocupadas por su imagen y
cuidado personal, lo cual hace que se tomen el tiempo adecuado antes de
decidirse por comprar algo, lo que no es visto como un gasto, sino una inversion

en su presentacion.

Tipo de investigacion
Se considera que el tipo de investigacion se orienta con la linea proyecto factible este
tipo de investigacion lleva por resultado disefiar o crear propuestas dirigidas a resolver

situaciones



Proyecto deriva del latin, en concreto de Proiectus que a su vez emana del verbo
proicere. Factible por otro lado es fruto de la evaluacion de la palabra factibilis que se
puede traducir como “se puede hacer”’. Hay que resaltar que es el resultado de sumar

el sustantivo “factum” (hecho) y sufijo “ible” que se emplea para indicar posibilidad.

Diseino
Por tratarse de un estudio de e commerce su vision esta dentro del disefio no

experimental, de campo y transeccional, segun Hernandez, Fernandez y baptista
Poblacion

Aunque el comercio de este tipo cuenta con muchos afios en desarrollo, en el mercado
panamefo se observa que no cubre las necesidades o requerimientos de la demanda,
con los productos o servicios existentes el mercado, aunque los datos han cambiado
drasticamente desde el inicio del confinamiento por la pandemia, sin embargo, Panama
no cuenta con datos a la fecha que pudiéramos utilizar como referente para valorar el

avance en estos meses.

PERSONALES

PSICOLOGICOS

CULTURALES SOCIALES
Edad y fase de ciclo de
Cultura Grupos de vida
pertenencia
Subcultura Profesion
Familia
Clase Social Situacion econdmica
Papeles y
status Estilo de vida

Motivacion
Percepcion
Aprendizaje

Creencias y
actitudes

Personalidad

Ilustracion 1Factores que influyen en el comportamiento del consumidor

Se realiz6 una encuesta en donde la edad promedio de nuestro encuestado fueron
menores de 50 afos, en cuanto a la distribucion por sexo fue de 70% mujeres y un 30%
hombres lo cual quiere decir que en nuestra poblacion las mujeres tienen mayor
aceptacion de las compras via web y los hombres puede ser que no aceptan tanto este
mercado o son los que inyectan directamente el capital para comprar ya sea para sus

esposas o hijos; se pudo evidenciar que nuestra poblacion de joévenes tiene un nivel



educativo alto, ya que en nuestra encuesta arroja que un 80% es de nivel universitario y
que estan utilizando la compra online por comodidad y competencia de precio y en busca

de la ultima moda.

Una de las variables mas importantes o determinante para tomar decisiones que arrojo
esta encuesta sobre nuestro mercado fue la pregunta si le gustaria comprar online siendo
esta positiva con casi un 50% lo cual nos indica que podemos potenciar las ventas via

web en la provincia de Panama.

Esta encuesta no sélo se pudo evidenciar que los jévenes no solo les gusta la ropa
exclusiva, sino que también debemos mostrarle ciertas marcas adicionales que son de

gustos por parte de ellos.

Segun los datos de la encuesta el 88% de los encuestados residen en el area
metropolitana, que incluye la ciudad de Panama y sus barrios periféricos, La Chorrera,
Arraijan, y San Miguelito. Aunque hacemos referencias a los datos de la encuesta para
la segmentacion geografica debemos mencionar que esta zona es la de mayor
crecimiento de la poblacién segun informe del Instituto Nacional de Estadistica y Censo

(INEC) de la Contraloria General de la Republica.

En cuanto a nivel socioeconémico, 35% pertenecen al nivel media baja, los jévenes se
encuentran en las escuelas secundarias, universidades y oficinas privadas e

instituciones cercanas a la empresa.

Este nicho son los jovenes de colegios y universidades que son dependientes
econdmicamente de sus padres y que no se preocupan por pagar un precio superior a
los $160.00 por un producto que les brinda moda y confort. EI mejor ejemplo del
potencial de este segmento es la marca alemana Puma, que con sus productos para

jovenes conquisto el mercado nacional e internacional en menos de cinco afos.



Los lugares preferidos para ir de compras de los panamefios citadinos son los centros
comerciales, que se han convertido en uno de los principales lugares a visitar en busca

de los precios mas bajos cuando compran.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

La muestra es definida por Hernandez, Fernandez y Baptista (ob.cit:173) como, “un

subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectaran datos, y que tiene que



definirse y delimitarse de antemano con precision, ademas de que debe ser
representativo de la poblacidon”. A continuacién, presentaremos una muestra grafica y
porcentual de los resultados que representan la técnica de encuesta, disefio y validez
respondido por 155 personas las mediante formulario de Google a hombres y mujeres

entre edades de 10 a mas de 50 afios del area metropolitana.

1. Total de encuestados por género

M Hombre M Mujer

Figura 1.

Del total de encuestados se puede observar en la figura 1 que el 70% corresponde a
mujeres y el 30% corresponde a hombres siendo, el sexo femenino la mayor

participacion en esta encuesta.



2. Total de encuestados, segun rango
de edad

50 afios y mas
30- 49 afios
20-29 anos

%
15-19 arios

10-14 afios

Del total de encuestados se puede observar mediante sumatoria el 43% corresponde
al rango que abarca las edades de nuestra poblacion entre 10 a 50 afos de edad.

3. Total de encuestados, segun niveles
de estudios

W%
Universitaria 80
Sin Estudios | 1
Secundaria 16

Primaria 3




5. ¢Qué prioridad le asigha usted a su

imagen dentro de su consumo?
Baja,6%

Alta y media-Alta
,32%

Del total de las 155 encuestas, se puede observar en el grafico que, el 31% dan
prioridad muy alta a su imagen; el 35% considera su prioridad de consumo como media
y solo el 6 % da prioridad baja a su imagen.

6. Adquiere o compra ropa a través
de la web

WsSi WNo WTalVez




Lo que mas consideran cuando van de compras es el disefio de la ropa y accesorios

8.¢Que tipo de vestimenta busca
cuando visita una tienda en web?

Deportiva ,19%

9. ¢ Cuales han sido los factores que
usted considera que podrian mejora
en la linea de ropa juvenil de las
tiendas que visita?

Variedad de disefos y
calidad de la prenda
W Variedad de tallas




10. ¢DAonde prefiere comprar ropa
juvenil y las diferentes lineas de
accesorios?

0Otros,19%

Boutique Via
Web ,23%

11. ¢Con qué frecuencia adquiere
ropa o diferentes lineas de
accesorios?

Regularmente,4
%




12. ¢Cuando va de compras que es lo
gue mas considera?

M Disefio Unicos y atractivos
Méas mercados y mejores precios
W Prefieren las Tiendas tradicionales

Focus Group:

Es un método de investigacion cualitativa que reune participantes de una entrevista,
en la cual se exponen opiniones sobre productos o servicios. Es un tipo de
investigacion muy usado en marketing. Su funcion de analizar y captar realimentacion

sobre productos, servicios y campafias de marketing de una empresa.

Se reunieron 12 participantes, se conté con un moderador que lideré el intercambio de

ideas, con una duracion de treinta minutos.

La funcion del moderador es enlistar las preguntas y compartirlas con el grupo para
que todos puedan responder. La cantidad de preguntas puede variar de 10 a 15, siendo

el principal proposito que cada participante exprese sus ideas y opiniones.

Estudiar competencia del servicio o producto

Dentro de los competidores el analisis se debe dividir entre productos de ropa y
accesorios para jovenes, a su vez se discriminara entre fabricantes vy
comercializadores. Las empresas fabricantes nacionales no son competidores directos

dado que sus productos deben ser considerados dentro de los proveedores de las



empresas que comercializan sus productos y estos serian nuestros competidores

directos.

Se deberan ademas estudiar las identidades e imagen de las marcas competidoras
como son el nombre, la imagen visual, los colores utilizados o el slogan, las estrategias
seguidas por la competencia, las fortalezas y debilidades de las marcas y el

posicionamiento de las marcas en la mente de los consumidores.

La participacion de los competidores se debe ver desde las provincias con mayor

poblacion, y en donde se registran la mayor cantidad de centros comerciales del pais

Estudiar los precios en el mercado

El precio del producto es importante por diferentes motivos. Su calculo determinara los
margenes en la venta y a final nuestras propias ganancias. El precio esta directamente
asociado con la calidad y credibilidad del producto. Para fijarlo fue importante saber
cuanto suele pagar el cliente y cuanto esta dispuesto a pagar segun el estudio de

mercado.

Como ya se ha dicho en reiteradas ocasiones la empresa de tienda virtual de ropa juvenil
tiene toda una linea de prendas de estilo casual y formal de moda bisuteria en general
para poblaciones jovenes modernos del area Metropolitana que comprende entre un
rango de edad de 10 a 25 afios, los mismos siempre estan en busca de nuevas
tendencias de la moda, por lo que se ofrece un servicio y venta de productos a fin de

satisfacer las necesidades de este nicho de Mercado.

De acuerdo a la demanda y a la competencia que se ha venido generando en los ultimos
afnos nace la necesidad de implementar una tienda ropa juvenil por catalogo en la ciudad

de Panama, debido a la insatisfaccion que tienen los consumidores y clientes al momento



de adquirir vestuario y diferentes lineas de accesorios, en la actualidad la demanda cada
vez mas creciente debido a que la juventud esta mas a la expectativa de lo que sucede
en el mundo de la moda quieren, seguir innovando y buscando nuevas alternativas que
ayuden a satisfacer sus necesidades de verse y sentirte bien para ello verificaremos

caracteristicas, calidad, marca, servicios, garantias, variedad.

Aqui se desglosan todos los productos que se manejaran en inventario desde un inicio;
posteriormente se cambiara segun la demanda del consumidor. Los productos
comercializados que se brindaran son de calidad y exclusivos de la marca. Estos se
pueden dividir en dos, en primer lugar, el producto de ropa juvenil y por otro lado, los

accesorios origen nacional e importados.

Ropa de Vestir casual y formal

Vestidos Formales
Camisetas o sudadera
Camisas

Abrigos

Blusones o Blusas
Tops

Leggings

Chaquetas

Vestidos para diario
Jeans

Polo

Ropa deportivas
Bisuteria y demas accesorios
Collares

Relojes

Anillos

Pendientes

Brazaletes

Gorras

Tabla 1 : tipos de ropas de vestir .



Estudio de Mercado: Comercializacion.

Producto / Servicio a ofrecer:
Colors Shop es una web de venta de ropa juvenil con toda una linea de prendas de
estilo casual y formal de moda, bisuteria en general para jévenes modernos y

cosmopolitas del area Metropolitana, comprendidos en edades entre de 10 a 25 afos.

En nuestra web de ventas online, nuestros clientes encontraran ropa y accesorios de
calidad con las ultimas tendencias de la moda con la asistencia online de asesores de

moda en un entorno virtual amigable al usuario y visualmente atractivo.

Ofrecemos entrega a domicilio sin cargo al cliente, segun zona. Pagos a través de un
modulo de pago para tarjeta Visa, Master Card, y Clave. También a través de los

servicios de monedero virtual Nequi.

Precio
El precio de los productos a comercializar a través de nuestra tienda virtual Colors
Shop van de ropa de vestir hasta accesorios, con una variada propuesta de precios

proporcional a la calidad de estos, servicio de venta y postventa.

Establecimos un rango de precios basados en un analisis de los precios de la
competencia y del perfil del comprador o cliente.

Aqui nuestra Proyeccion de ventas para el primer aio:



RESUMEN DE MERCANCIA IMPORTADA DE CHINA DE UN CONTENEDOR

Precio de 2 Precio de Precio de
UNIDAD |Ropa de Vestir casual y formal Compra PYeia G Verie] SARACIAS Compra Venta SARICINS
Hombre Mujer
200 Vestidos Formales 45.00 105.00 12000.00 45.00 85.00 8000.00
200 Camisetas o sudadera 10.00 21.00 2200.00 8.00 20.00 2400.00
250 Camisas 25.00 35.00 2500.00 20.00 30.00 2500.00
200 Abrigos 25.00 35.00 2000.00 21.00 32.00 2200.00
250 Blusones o Blusas 0.00 25.00 45.00 5000.00
150 Tops 30.00 42.00 1800.00 30.00 40.00 1500.00
300 Leggings 20.00 28.00 2400.00 25.00 50.00 7500.00
500 Chagquetas 30.00 42.00 6000.00 28.00 40.00 6000.00
350 Vestidos para diario 50.00 70.00 7000.00 45.00 90.00 15750.00
350 Jeans 30.00 42.00 4200.00 15.00 35.00 7000.00
300 Polo 30.00 42.00 3600.00 10.00 30.00 6000.00
350 Ropa deportivas 25.00 55.00 10500.00 22.00 45.00 8050.00
Bisuteria y demas accesorios Hombre Mujer
150 Collares 20.00 45.00 3750.00 20.00 35.00 2250.00
180 [Relojes | 300 [ 8500 [ 900000 | 3000 | 4500 |  2700.00
250 Anillos 21.00 35.00 3500.00 20.00 33.00 3250.00
200 Pendientes 10.00 25.00 3000.00
300 Brazaletes 25.00 45.00 6000.00 17.00 33.00 4800.00
500 Gorras 15.00 30.00 7500.00 12.00 25.00 6500.00
TOTAL B/. 83,950.00| B/. 94,400.00

Tabla 2: resumen de mercancia importada de China, en un contenedor

Promocién

Nuestra estrategia de promocion se enfocara principalmente en medios digitales
gratuitos y de pago, especialmente en aquellos donde se encuentre nuestro mercado
objetivo. También como estrategia de posicionamiento, invertiremos en publicidad

radial y marketing de influencers.

La estrategia de marketing digital incluye:

* Promocién publicitaria (pagada) de la Web Colors Shop a través de las
siguientes plataformas:

Instagram, Tik Tok, Spotify, YouTube.

» Email marketing organico y pagado (para activaciones).

* Presencia permanente en Redes Sociales: no soélo para tener presencia de la
marca, sino también para interactuar con los clientes, brindar informacion de
productos, hacer inteligencia de negocios y posicionamiento de marca.

* Invertiremos en Search Engine Optimization SEO y una plataforma de Customer
Relationship Manager CRM para posicionar nuestra web en las busquedas de

usuarios y para tener informacion y conocer la tendencia de compras de



nuestros propios clientes, respectivamente. Esto nos permitira, invertir

inteligentemente los recursos en e- mail marketing y en la fidelizacién del cliente.

La estrategia de marketing tradicional incluye:

Campana radial de introduccion reconocimiento de la marca Color Shop.
Seleccién de embajadores de marca (influencers) que den a conocer Color
Shop entre su publico (online y offline).

Campanas radiales de oferta por temporada.

Fidelizacion al cliente: Estrategias de fidelizacion via telefébnica como

descuentos por cumpleafios, notificacidn de mercancia nueva, etc.

Distribucion

La distribucion de nuestros productos se hara en nuestra tienda fisica, pero

principalmente a través de servicio de entregas a domicilio (delivery) para ciertas zonas

(gratuito) y servicios de envio de mercancia a nivel nacional con cargo al cliente.

También como estrategia de distribucion tendremos presencia en los principales

marketplace del pais.

7. Estudio Técnico

7.1. Tamaiio del proyecto

El tamaino del mercado potencial, como también la participacion de mercado, se estimo

a partir de informacion secundaria disponible de la encuesta a través de la web y la

informacion del Ministerio de Desarrollo Social — (MIDES), Programa de las Naciones

Unidas para el Desarrollo — PNUD Panama, Juventud en Cifras.



7.2. Localizaciéon del proyecto

Segun el Censo de Poblacion del afio 2010 la distribucion de la poblacion joven en el
territorio nacional refleja que la provincia de Panama concentra la mayor cantidad de
jovenes, por lo que la instalacion de la operacién de la tienda virtual sera en la Ciudad
de Panama. La misma, sera para recibir los pedidos y tendra gran impacto social en el
area segmentada, se utilizaran equipos tecnolégicos de punta, insumos, materia prima,
mano de obra, energia, entre otros; para poder captar la poblacion que demanda el
servicio de tiendas online de ropa juvenil y sacar al mercado los productos que
ofreceremos, la tecnologia, las maquinarias, herramientas y mobiliarios que se
manejaran en su totalidad sera adquirido en nuestro pais. Cabe destacar, las mismas
son las adecuadas técnicamente para cumplir con un 6ptimo y oportuno para captar

clientes potenciales y la prestacién de un servicio eficaz.

7.3. Ingenieria del proyecto

La ingenieria de proyectos es aquella etapa en la que se definen los recursos
necesarios para la ejecucion de planes o tareas: tecnologia, lugar de implantacion,
tareas para el suministro de insumos, recursos humanos, obras complementarias,

dispositivo de proteccién ambiental, entre otros.

Descripcion de costo de servicios y equipos para adquirir, en los primeros 5

anos de operacion:

Descripcion Cantidad | Costo Costo

Unitario Total
Computadoras 6 500.00 3,000.00
Terminal de Computadora 2 5,000.00 | 10,000.00




Registro dominio y alojamiento web 10,000.00 | 20,000.00
Disefo y desarrollo de tienda online 20,000.00 | 20,000.00
Campafias de publicidad iniciales 25,000.00 | 25,000.00
Ropa de Hombre 125,000.00
Ropa Mujer 150,000.00
Accesorios 100,000.00

Total 453,000.00

Organizacion de Recursos Humanos

Establecer el recurso humano para la tienda virtual de ropa juvenil, se requiere
contratar personal idoneo de sistema y mercadeo online, son puestos de trabajo, e
importantes, pues son los responsables de traerte visitas. También cuenta con alguien
para alguien que gestione los pedidos, el catalogo y que los envios llegan

correctamente. Hacer una prevision de aqui a tres afos para cada una de las areas

que tendra vuestro nuevo y flamante proyecto de comercio electronico.




CONSIDERACIONES FINALES

El e commerce es el proceso que involucra todo tipo de transacciones realizadas a
través de productos o servicios valiéndose de internet como medio, es decir, comerciar
de manera online. El e-commerce cuenta con una serie de ventajas entre ellas la
disponibilidad las 24 horas durante los 365 dias del afio, no existen barreras
geograficas para los clientes.

Por todo lo antes expuesto se considera relevante que:

+ Todo proceso de e-commerce tiene entradas tangibles o intangibles, cada
entrada provee un proveedor, el proceso puede ser interno o externo.

« Salidas las tangibles o intangibles O&sea los clientes del proceso , en toda
organizacion existen procesos tienen actividades en orden especifico

« Existen procesos estratégicos del e-commerce que tienen como fin controlar
la mision y la vision esto lo hace la alta direccion.

* Los Procesos misionales u operativos son los que ejecutan la razén de ser y
son por los cual la empresa se cred, siempre son personas expertas. Los
Procesos de apoyo que dan los recursos necesarios de los procesos Los
Procesos de evaluacion dan un seguimiento y control.

« La presencia permanente en Redes sociales no solo sirve para tener presencia
de la marca, sino también para interactuar con los clientes, brindar informacién

de productos, hacer inteligencia de negocios y posicionamiento de la marca.
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ANEXO- 1

Facilitador: Ramiro Campos

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DE CIENCIA Y TECNOLOGIA UNICYT

FACULTAD DE CIENCIAS LOGISTICAS
INSTRUMENTO ENCUESTA

Titulo: Propuesta de la tienda virtual de ropa juvenil Color Shop bajo el enfoque

de e-commerce

Tutor Responsable: Ing.Msc. Erasmo Campos

Sede: UNICYT 3 Cuatrimestre 2020 Facultad: ciencias
logisticas Indicaciones:

Sefior (a) (ita) participante: Le agradecemos responder objetivamente las preguntas que se presentan a
continuacién.

Edad: sexo: escolaridad
No ITEMS Si% | No%
1 | ¢Qué prioridad le asigna usted a su imagen dentro del consumo?
2 | ¢Adquiere o compra ropa a través del internet?
3 | éQué tipo de vestimenta busca cuando visita la web?
4 | ¢cudles han sido los factores gue considera usted que podrian mejorar en la
linea de ropa juvenil de las tiendas que visita?
5 | éDdénde prefiere comprar ropa juvenil y las diferentes lineas de accesorios?
6 | écon que frecuencia adquiere ropa o las diferentes lineas de accesorios?

FUENTE: Encuesta elaborada dentro del marco del programa de maestria en ingenieria industrial con énfasis en

calidad y productividad de la Unicyt.
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