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RESUMEN

La tendencia global hacia el mundo online es cada vez méas notable. Son pocas las empresas
que no han digitalizado su negocio 0 no han empezado a hacerlo, ya que es una opcion
obligatoria para su supervivencia. Esto ha generado el auge de nuevos mercados y nuevas
formas de negocio por internet, como es el caso del modelo de negocio dropshipping. En este
trabajo se analizara dicho modelo de negocio y se ensefiaran las pautas para su correcta
aplicacion, partiendo desde el inicio hasta llegar a la facturacion de la péagina web. Se ha
elaborado un plan de e-commerce como una guia de desarrollo para este tipo de negocio, junto
a un caso préactico donde se mostrara el proceso y el avance de una tienda online en cada uno

de los puntos trabajados.
PALABRAS CLAVE

Dropshipping, comercio electronico, marketing online, globalizacion digital, publicidad

online, Facebook ads, email marketing, Shopify.

ABSTRACT

The global trend towards the online world is increasingly noticeable. Few companies have not
digitized their business or have not started to do so, since it is a mandatory option for their
survival options. This has generated the rise of new markets and new forms of online business,
such as the dropshipping business model. In this project, such business model will be analysed
and the guidelines for its correct application will be taught, starting from the beginning until
reaching the billing of the website. An e-commerce plan has been developed as a guide for this
type of business, along with a practical case where the process and progress of an online store

will be shown in each of the points worked on.
KEYWORDS

Dropshipping, e-commerce, online marketing, digital globalization, online advertising,

Facebook ads, email marketing, Shopify.
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INTRODUCCION

La aparicion de internet ha sido uno de los mayores avances de la historia de la
humanidad y la velocidad en la que esta creciendo este mercado esta superando cualquier
expectativa imaginada hace unos afios. Esto ha generado una de las oportunidades mas grandes

que existen actualmente y cada vez son mas los negocios que se estan formando a raiz de esta.

Este crecimiento, junto a la aparicidén imprevista de la pandemia mundial de la Covid-
19, ha supuesto un punto de inflexion en el modo en que los negocios online estan vistos.
Digitalizar cualquier negocio ha pasado de ser una opcion mas y, para muchas empresas,

innecesaria, a ser una obligacion en practicamente todos los sectores.

Uno de los negocios que han surgido a través de esta digitalizacion ha sido el
dropshipping, un modelo de negocio caracterizado por las bajas barreras de entrada y por

externalizar el proceso logistico, lo que implica la no disposicion de stock.

El objetivo de este trabajo sera analizar dicho modelo de negocio y elaborar un plan de
e-commerce para su correcta elaboracion y funcionamiento, partiendo del analisis de la
situacion actual, para el posterior disefio de los aspectos técnicos de la web y la elaboracion del

plan de marketing y su correcto plan de accién y control.

A partir de la marca creada para este trabajo, EcologicCare, se realizara la parte practica
de este trabajo, y se observara su crecimiento hasta llegar al punto de verla facturar, partiendo

de su elaboracién desde cero.

La pagina web es la siguiente: ecologiccare.com, y se puede acceder a ella a traves del

siguiente codigo QR:

[=]k="
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PRIMERA PARTE

1 ANALISIS DE LA SITUACION

1.1 EIl comercio electronico

1.1.1 Qué es el comercio electronico

El comercio electrénico (de ahora en adelante, e-commerce?), se refiere a la actividad
de compray venta de productos y servicios por internet. El e-commerce sirve como plataforma

para que los consumidores compren y vendan lo que quieran y cuando quieran.

Previo al nacimiento del e-commerce, la forma méas popular de comercio eran los
establecimientos fisicos, basados en la interaccion fisica entre consumidor y vendedor. Sin
embargo, el crecimiento del comercio electronico durante la Gltima década ha provocado un
cambio de tendencia en la forma en la que la compraventa de productos y servicios se dan a
cabo y ha obligado a todo tipo de negocio a evolucionar y a transformarse hacia el negocio

online.

Lo que en 2015 suponia el 7,4% del total de ventas, en 2023 se espera que sea cerca del
22%, por lo que, sin duda alguna, la transicion hacia el negocio online es obligatorio para

cualquier negocio cuyo objetivo sea sobrevivir y adaptarse al mercado.

1 Abreviatura de Electronic commerce, que, traducida del inglés, significa comercio electrénico.
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1.1.2 Crecimiento del e-commerce

Durante los ultimos afios el e-commerce se ha convertido en un aspecto indispensable
de todo comercio, experimentando una transformacion sustancial gracias al crecimiento del

internet y a la digitalizacion mundial ocurrida en esta Gltima década.

Con este aumento, cada vez mas personas tienen acceso a la web lo que supone a la vez
un aumento del nimero de compradores digitales alrededor del mundo. En 2019, se estima que
hubo 1.920 millones de compradores digitales en todo el mundo y que se superaron los 3,5%
billones de dolares en ventas, niUmeros que sigue incrementando de forma exponencial cada

afio, con previsiones que alcanzan los 6.500$ millones de ddlares en 2023.
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Moviles como principal motivo del crecimiento

Una de las tendencias més claras que se observan en el mundo del e-commerce es el
uso de los smartphones sin precedentes. En 2019, mas del 60% del trafico? online fueron a
través de dichos dispositivos.

2 Se entiende como tréfico las visitas que tiene una pagina web determinada.

Pagina 8 de 78



1.1.3 Impacto de la COVID-19 en el e-commerce

La imprevista y rapida aparicion del coronavirus en los inicios del 2020 ha provocado
un cambio radical en la economia mundial y en la forma en que las transacciones y los
intercambios se han producido. El confinamiento domiciliario que ha obligado a millones de
personas a quedarse en casa para contener la propagacion del virus ha incentivado la compra
online como alternativa al comercio fisico. Esto se ha visto en el tréfico online durante el mes
de junio de 2020, en plena pandemia, que se alcanzé un récord de casi 22.000 millones de
visitas durante todo el mes, cuando en el mes de enero del mismo afio hubieron poco més de

16.000 millones, lo que ha supuesto un incremento del casi el 38% en 6 meses.

De igual forma, una encuesta realizada en Estados Unidos en mayo de 2020 mostro
como un 62% de los estadounidenses pasaron a comprar menos en tiendas fisicas y como un

52% aumentd el gasto en compras online.

Pero, ¢quién se ha visto mas beneficiado con el auge de la compra por internet, debido
al coronavirus? Como era de esperar, Amazon ha sido el destino preferido para esta nueva
demanda, la cual obtuvo més de 5.200 millones de visitas en todo el mundo, lo que supone mas

que el triple que Ebay, la segunda cadena con mas visitantes durante la pandemia.

amazon.com 5219
ebay.com
rakuten.co.jp
apple.com
samsung.com
walmart.com
etsy.com
aliexpress.com

ikea.com

homedepot.com

500 1 000 1500 2000 2500 3000 3500 4000 1500 5000 55006
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1.1.4 Un comercio global

Una de las principales ventajas que conlleva el e-commerce es, sin duda, su
globalizacién. A diferencia del comercio fisico, donde sélo puedes comprar y vender de forma
fisica y las limitaciones que esto conlleva, el e-commerce puede llegar a cualquier persona del
mundo que disponga de una conexion WiFi. Es por esto por lo que este tipo de negocio es tan
potente, rapido y grande. Como dijo Pankaj Ghemawat (2017)en un ar t 2 c ul
lideres empresariales estan intentando descifrar cdmo adaptarse a un mundo inimaginable hace

unos afos. E I mito de un mundo sin fro

Pero, ¢realmente este libre acceso al inmenso océano online tiene un impacto directo
en el comportamiento de los consumidores, o por el contrario estos siguen confiando en los

negocios locales?

Como podemos ver en el siguiente grafico, de media, el 57% de los compradores online
han comprado algun producto o servicio de una péagina de otro continente, siendo los europeos

los que mas lo hacen.

0 b3d%  33.9%

Europe Africa

0
336 5464

Asia-Pacific Latin America

En definitiva, con el e-commerce Unicamente hace falta una pagina online para poder
llegar y vender en cualquier parte del mundo con un coste minimo, sin necesidad de disponer

de almacenes o despachos de pedidos internacionales.

Y, ¢en qué paises estd mas presente el comercio electronico? Como era de esperar, las
dos grandes potencias mundiales, Estados Unidos y China son los grandes mercados en el e-
commerce y con una gran diferencia respecto a los demas competidores. Asi pues, las 10

potencias mundiales en este sector son los siguientes:
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10 largest ecommerce markets in 2019

Canada $93
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Pese al gran dominio de ambas, la parte de cuota de este mercado que tiene cada pais
es cada vez mas equitativa gracias a la globalizacion comentada. Solo hace falta ver como el
25% que tenia Estados Unidos del total del mercado en 2015, ahora es aproximadamente un
17%.

1.1.5 Futuro del e-commerce

Ya se ha visto el gran crecimiento que esté viviendo el mundo online y la presencia que
ha conseguido en poco tiempo, pero ¢es el futuro que le espera tan prometedor? O, al contrario,

¢el e-commerce ya ha alcanzado su pico?

Si se seleccionan las 10 potencias mundiales en este sector que se han sefialado en el

punto anterior, su proyeccion de crecimiento a 5 afios vista desde el 2018 al 2023 son los

siguientes:
[ as e
China $636.18 $1.086.18 70.7%
United States $504.68 $735.48 45.7%
France $49.48 $71.98 45.6%
Australia $18.68 $26.98 44.6%
Russia $17.28 $24.88 44.2%
Canada $39.98 $55.48 38.8%
Germany $70.38 $95.38 35.6%
United Kingdom $86.58 $113.68 31.3%
Japar $8L78 $103.68 26.8%
South Korea $63.78 $80.28 25.9%
B B B e-commerce i # 8
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Como se observa, China esta proyectada a tomar una gran ventaja respecto a los demas
paises en el e-commerce, gracias a sus expectativas de crecimiento superiores a las demas. Pese
a esto, todas las potencias mundiales tienen una previsién de crecimiento notable que se sitla
entre el 5y el 10% de crecimiento medio anual, lo que nos indica un futuro prometedor para

este mundo.

La ventaja que China estd prevista que tome respecto a los demas paises se basa
principalmente en la rapida evolucion tecnoldgica y urbana del pais, en el crecimiento de mas
del 85% del total de personas de clase media® en la zona APAC*y en la creacién de su modelo

propio, cogiendo ideas del modelo estadounidense mientras rechazaba otras.

1.2 El modelo de dropshipping

Como ya se ha mencionado, la parte practica de este trabajo sera la creacion de una
tienda online basada en el modelo dropshipping. Es por esto por lo que, primero de todo, se

analizara en qué se basa dicho modelo.

El dropshipping es un modelo de negocio basado en la venta de productos a través de
internet en el cual no se posee stock fisico del inventario, sino que, previo acuerdos y
negociaciones con el fabricante o el mayorista, el producto es enviado directamente al cliente
final. Es decir, en este modelo, la funcién del dropshipper® se basard en ser un mero

intermediario entre el cliente y el proveedor.

La gran pregunta entonces es la siguiente: ;Como puede ser rentable un modelo de
negocio en el que se vende un producto de un tercero en el que el control de la calidad, logistica,
y fiabilidad de esta es practicamente nulo? La respuesta es compleja y depende de varios
factores que se iran viendo, pero resumidamente se basa en el valor afiadido que se aporta a la
tienda online y al servicio que se le aportara al cliente, lo que permitird vender el producto a

un coste superior al de compra y, con este margen, conseguir una rentabilidad.

3 Se define como clase media mundial aquellas personas con un gasto diario entre $10 y $100 USD en términos
de paridad del poder adquisitivo. Fuente: OECD.

4Zona de Asia y del Pacifico.

5 Aquél que dispone de un negocio basado en el modelo dropshipping.
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1.2.1 Ventajas del dropshipping

¢Por qué elegir este modelo de negocio? ;Cuales son sus principales ventajas?

La ventaja principal de este modelo de negocio y el motivo de su reciente crecimiento
y popularidad es la poca inversién inicial necesaria. EI hecho de no poseer inventario, el
dropshipping permite tener unos costes fijos muy bajos, que seran principalmente los costes
asociados a la creacion de la pagina online y de su mantenimiento, los que pueden llegar a ser
tan baj os ¢ o m@bvighdd tos gaswsncemurasl de ls conexion a internet, el

ordenador, electricidad, etc.).

Otra de las ventajas del dropshipping es el stock ilimitado. En este modelo de negocio,
la adquisicion de productos al proveedor sera Gnicamente fibajo demandad. Es decir, solo se
adquirira el producto una vez el cliente lo haya adquirido previamente en la pagina web por un
precio superior. En este sentido, no habrd problemas comdnmente presentes en las tiendas
fisicas convencionales, como la falta de stock de un producto, la necesidad de ofrecer

descuentos en los productos poco vendidos, o no poder prever con exactitud la futura demanda.

Otro punto fuerte de este negocio es la rapida escalabilidad que se puede conseguir.
Relacionado con el punto anterior, un aumento repentino de la demanda no supondra un
problemay los niveles de facturacion podran crecer a ritmos elevados siempre que se sea capaz

de mantener el margen de beneficio.
1.2.2 Inconvenientes del dropshipping

Como todo modelo de negocio, también tiene su parte negativa. Se analizardn los

principales puntos negativos del dropshipping.

Uno de los principales inconvenientes es la gran dependencia que hay hacia los
proveedores y mayoristas. Al final, seran estos los que enviaran el producto a tu cliente y de
ellos dependera tu reputacion como marca, es por esto por lo que sera de vital importancia la

eleccion de un buen proveedor y asegurarse anteriormente de su fiabilidad y compromiso.

Pagina 13 de 78



Otra desventaja es la alta y creciente competencia, en un sector que es dificil
diferenciarse de esta y donde los margenes son pequefios. La implementacion de estrategias de
diferenciacion sera crucial para el futuro de la marca y aunque dificilmente se podra disponer
de una diferenciacion del producto, se podra conseguir la diferenciacion en otras partes del
proceso de venta como en el marketing, en el disefio web o en la experiencia del consumidor

antes y después de comprar.

Si se observa el nimero de blisquedas del término fidropshipping” en Google trends®,
se puede divisar el gran crecimiento que esta teniendo durante los Gltimos 5 afios, llegando a

su maximo de busquedas a finales de agosto del 2020.

|4
A

Evolucid de linterés

ota

8 H a R ¢l & B
Bajas barreras de entrada: mencionado previamente como una ventaja, puede
representar también un inconveniente para el modelo de negocio. Los bajos costes necesarios
para empezar este modelo de negocio, supone una facil entrada para todo aquél que disponga
de un minimo de capital. Esto hara que los margenes de beneficio se reduzcan y que la

diferenciacion del negocio adquiera ain mas importancia.

Sistema fiscal complicado: Pese a no ser mencionado practicamente en ningun
momento ni se avisa de ello, igual que todo modelo de negocio, el dropshipping conlleva el
pago recurrente de impuestos que, al vender en todas partes del mundo, complican esta tarea
y, sin un previo andlisis exhaustivo, puede ocasionar futuros problemas legales y fiscales. El

sistema fiscal de este modelo de negocio sera analizado en el apartado 9. Aspectos legales.

6 Google td : pagina de Google que analiza el nimero de busquedas de un término, durante un tiempo y en
una zona determinada.
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SEGUNDA PARTE

2 INTRODUCCION AL PROYECTO

El proyecto va a consistir en la creacion de una tienda online basada en el modelo de
negocio de dropshipping, partiendo de 0 y viendo todo el proceso necesario para el
establecimiento de esta. La pagina online elaborada para este proyecto es la siguiente:
ecologiccare.com y en los posteriores puntos de este trabajo se analizaran tanto la parte teérica
como su posterior puesta en préactica en dicha pagina web. El cédigo QR mediante el cual se

puede acceder a la pagina web es el siguiente:
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3 MERCADO Y PRODUCTO

3.1 Publicoy mercado objetivo

El primer paso para la creacion de una tienda online de dropshipping es el analisis del
sector en el que se quiere entrar y los productos que se van a querer vender, ya que toda la

paginay su disefio va a variar segun estos.

Un nicho de mercado es una pequefia parte de un segmento de mercado donde los
consumidores dentro de este tienen gustos e intereses por una misma tipologia de producto. Lo
que diferencia a un nicho de mercado con un segmento de mercado es que el primero es una

parte pequefia del segundo, por lo que un segmento de mercado se divide en varios nichos.

Por ejemplo, en el mercado de los productos para mascotas, se pueden encontrar
diferentes nichos como el nicho de los productos para una raza determinada de perro, alimentos

para gatos de tamafio pequefio, etc.

Para la seleccion de un nicho rentable es necesario analizar previamente sus
caracteristicas mas importantes como la demanda que presenta, la competencia, la rentabilidad

o la proyeccion de futuro de este.

En el caso practico de este trabajo, se ha seleccionado el nicho de los productos
ecoldgicos y reutilizables, como los tuppers, las bolsas o los desmaquillantes reutilizables o los

cepillos de dientes de bambu.
Esta decision se ha tomado en base a los pardmetros explicados a continuacion.

El andlisis de la tendencia de los consumidores de todo el mundo hacia un consumo
mas respetuoso con el medio ambiente y con el planeta. Segin una encuesta realizada por
Accenture en abril de 2019, un 83% de los consumidores creen que las empresas deben disefiar
productos reutilizables o reciclados, un 72% declaran aumentar su consumo de productos

respetuosos con el medio ambiente y un 81% espera poder hacerlo en los préximos 5 afios.
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Otro estudio de Statista.com realizado en 2017 muestra como como el 85% de los
estadounidenses reciclan plastico y un 81% papel y carton, lo que demuestra que la gran
mayoria de la poblacion norteamericana esta concienciada con el problema actual con el
plastico y su dafio en el medio ambiente y la importancia de reciclar, por lo que productos como
los anteriormente mencionados van a ser bien recibidos y la demanda en este pais es mas que
notable.

What Americans Recycle

statista %

B o B

De otro modo, también se ha analizado la tendencia de las busquedas de palabras
relacionadas con el sector y las tendencias que se han mencionado. Con la ayuda de Google
Trends, se ha analizado las basquedas de la palabra fireusable” (reutilizable en inglés) durante

los Gltimos 5 afios, el crecimiento y la tendencia al alza que presenta es mas que notable.

Evolucio de linterés

|4=
~
"

Nota
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En cuanto a los paises mas interesados en la busqueda de esta palabra, se encuentran
los denominados fiBig 50 de habla inglesa, siendo Nueva Zelanda, Australia, Estados Unidos,
Canaday Reino Unido junto a Singapur e Irlanda como los principales paises, lo que nos indica
que los clientes potenciales van a estar presentes en todo el mundo y no habra que seguir una

estrategia de segmentacion geografica discriminativa.

1 Nova Zelanda

2 Australia

3 Singapur
4 Regne Unit

. 5 lIrlanda

B # -} £B N
2
De forma similar se comportan otras palabras clave en este sector como fireutilizabled

o firecyclable” .

Estos estudios y busquedas muestran indicios de crecimiento del sector y de una
proyeccion de futuro positiva y creciente durante los préximos afios, por lo que se trata de un

nicho potencialmente rentable e interesante.

3.2 Seleccion del producto

El primer paso, como se ha comentado anteriormente, es la seleccion del producto
principal que se va a vender. La seleccion de dicho producto serd de vital importancia y
determinaré gran parte de los resultados posteriores y el éxito o fracaso de la pagina, por lo que

se trata de un paso importante y al que hay que dedicar tiempo.

La seleccion del producto no sera una decision arbitraria. Hay varias caracteristicas que
determinan si un producto tiene el potencial para ser vendido en este tipo de negocio o0 no, y

son las siguientes:

- El modelo dropshipping se basa en gran medida con las compras impulsivas. Es decir,
aquellas compras que el producto capta la atencion del cliente y sin pensarselo dos
veces termina comprando. Esto se asocia a la parte emocional del cliente y no tanto a

la racional.
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- Aguellos productos que dispongan de un precio de adquisicién bajo tendran mayor
potencial que aquellos de un alto coste, por la sencilla razon de que aquellos productos
baratos serdn mas facil de sacar un amplio margen sin vender el producto a un precio
muy elevado. En cambio, en aquellos productos de alto coste sera necesario reducir
nuestro margen o bien poner un precio muy elevado, lo que dificultara la posterior venta
y hara que la parte racional del consumidor actie mas que la emocional.

- Productos dificiles de encontrar en tiendas comunes o grandes compafiias como
Amazon o Wallmart. Como maés raro y exclusivo sea el producto, mas dificil sera para
el cliente buscar alternativas como comprar a paginas de confianza y con mejores
tiempos de envio que la nuestra.

- Productos que solucionan un problema. Aquellos productos que satisfagan una
necesidad y solucionen problemas que tiene la gente, seran productos mas interesantes

y vendidos.

Para la busqueda de productos con dichas caracteristicas se podran utilizar varios
métodos, desde los mas econémicos como la blsqueda organica hasta los softwares y

programas que nos ayudaran a hacerlo.
Método 1:

El primer método consistira en la blsqueda organica de anuncios que la competencia y
otras paginas de dropshipping estén anunciando en Facebook. Para eso, se buscaran palabras
clave que se suelen utilizar @enyoutsesowod B0%icr i pci
OFF0  BREHiShippingo .

Resultats de cerca per

o GET Yours Now EIEIEI
This & niew Gevice will help you save up o 20% more fuel. Click
ons M

Filtres
=3

®\ ot

G Publicacions

GET YOURS NOWIII! -
5 Port USB USB Crarging 1t 4 This multiport sh charger not on
& Gent an be used 35 docking station, but #50 can be used 25 LED nigh
I rotos '

O Videos
1 GET YOURS NOW!!! =====>
" et id of unorgan your raom! With our product and have
- T | A 2 chance avail BIG MULTI SHELF CORNE!

£ Marketplace

"3

= pagines

Q Uocs &
SR BTN R Baths made easy! Get vours now.

B B @@ LB
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De esta forma, se empezaran a ver esos productos que han tenido un gran nimero de

visualizaciones y de feedback’ y se obtendran sefiales de que puede ser un producto potencial.

Una vez se empiecen a ver mas anuncios, se debera entrar en las paginas webs de los
anuncios y a interactuar con estas. De esta forma, el logaritmo de Facebook empezara a mostrar
mas anuncios de este tipo porque nos detectard como compradores potenciales y sera mas facil

encontrar potenciales productos.
Método 2:

Para este segundo método, se utilizaran plataformas de pago para facilitar y ayudarnos
con este proceso. El primero es Commercelnspector, una plataforma que analiza aquellos
anuncios, paginas y aplicaciones con mayor éxito en el sector del dropshipping. En la seccion
de tendencias, se podra ver aquellos anuncios que estan triunfando mas, junto al nimero de

interacciones que estan teniendo.

€y Commercelnspector Products v

Jan Balsach -
Top Posts Top Products Top E-Commerce Groups

My Sites

Trends ’~& = . . ‘ ‘ ’

&y »

a » B

Top Sites

n

Facebook Ads

K  Account

Wood Carving Hook Tools set
» % <D

Logout

0}

SEFSEER 0SSk

8 8} B

Otro software para utilizar es Salesource que, de la misma forma que
Commercelnspector, analizard aquellos anuncios y webs que estan triunfando mas, ademas de
poder buscar cualquier pagina web y poder analizarla o buscar cualquier producto y poder ver

la competencia.

7 Respuesta de los usuarios en base a un estimulo.
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Para este proyecto, se ha elegido el siguiente producto para testear® y posteriormente

ver si es un producto ganador o no.

B B & B
Se trata de tapas reutilizables para sustituir el uso de papel film y el uso de plasticos a
la hora de guardar productos usados. Se ha seleccionado este producto porque cumple con las

caracteristicas principales que hemos mencionado anteriormente:

- Es un producto que soluciona un problema. Este producto reduce el uso de plastico y
sustituye al uso del papel film, hecho que cada vez se tiene mas en cuenta a la hora de

seleccionar un producto.

- Es un producto dificil de encontrar en una tienda fisica comun. Si vas a cualquier
tienda ecoldgica o de cocina, dificilmente dispondran de este producto. Se trata de un producto

relativamente nuevo e innovador que se puede comprar de forma mayoritaria por internet.

8 Probar el producto, hacer una prueba sobre este para determinar su validez.
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- Tiene un coste bajo y el valor percibido por el cliente es alto. Se trata de un producto
dificil de ponerle un precio, por lo que se podra disponer de un margen amplio sin tener que

venderlo a un precio muy elevado.

El uso mayoritario que se le da al producto seleccionado es el almacenaje de productos

alimenticios ya abiertos, pero no terminados.

§ 1 N B

3.3 Eleccion de un proveedor

Una vez se dispone del producto principal que se va a testear, el siguiente paso es elegir
el proveedor del que se obtendra el producto. Las variedades de proveedores disponibles son
infinitas, desde paginas de comercio al por mayor como Spoket o Aliexpress, hasta proveedores
locales como BigBuy. La ventaja de estos ultimos es el tiempo de envio, siendo muy inferior

que los primeros al enviarse desde Europa o Espafia, pero también tendran un coste mayor.

Para este producto y para la mayoria de las tiendas dropshipping, se usara Aliexpress
como principal proveedor, debido al bajo coste disponible respecto a las otras empresas
mencionadas, lo que permitira mantener un margen superior. Dentro de la misma pagina, hay
infinitos proveedores del mismo producto, por lo que para encontrar al mejor se seguiran los

siguientes pasos:
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Busqueda del producto. En este caso, se buscarai Reusabl e Lido,
del producto en inglés y se abrirdn todos aquellos proveedores con mas de 1.000
pedidos. Esto dara mas garantias de que el proveedor es fiable y cumplira con los
tiempos de envio prometidos. De la misma forma, sera menos probable que haya rotura
de stock o incumplimiento de envios.

Contacto con el proveedor. Una vez ubicados todos los posibles proveedores, se
contactara a cada uno de estos preguntandoles si trabajan con comercios dropshipping,
el nimero de pedidos que soportan al dia y un nimero de contacto. Este Gltimo paso es
importante ya que la comunicacion desde la plataforma de Aliexpress es muy mala y
sera vital disponer del nimero de contacto del proveedor para una comunicacion mas
agil y eficaz en caso de urgencia. También mostrara aquellos proveedores mas fiables
que respondan a los mensajes y a aquello que se les pregunte y descartar a aquellos que
no contesten.

Pedido de muestras. El tltimo paso consiste en pedir muestras del producto de los dos
o tres proveedores mas interesantes que se hayan encontrado. De esta forma, se podra
ver si cumplen con el tiempo de procesamiento y envio, la forma en que llega el paquete

y el contenido de este.

Para la gestion y el analisis de esta informacion de forma mas efectiva, se ha creado un

Excel con los datos que se han ido recolectando de estos, con el nombre de cada proveedor, el

enlace del producto, el nimero de pedidos que tienen, el tiempo de procesamiento indicado, la

informacidn de contacto y los colores en que venden el producto.

Proveedor URL PrecioUSA  N°Orders Processing Time Contacto Comentarios Colores
WORTHBUY Official Store hitps: /| 55,99 38k 1-2 days Skypee:Worthbuy Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde
shoothe breeze Store https: /] $579 14k 1-2 days Aliexpress muestra comprada | Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde
De Life Store hittps://| §717 5k 1-2 days Wechat: garywu8780 Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde

hitpsy/|  $6,09 2k 1-2 days - Transp, Azul

hitps: /| $5,99 1,3k 1-2 days muestra comprada | Transp, Azul, Rosa, Amarillo
TESHOM Official Sto hittps://| $6,19 4k 1-2 days Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde

hittps://| 59,09 2,3k 1-2 days Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde

hitps: /| 56,48 1,1k 1-2 days Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde

hittps://| 56,46 1,1k 1-2 days Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde
Vand Home Official $ hitps:/| $599 24k 1-2 days Skypee:Worthbuy Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde
onetwone Store hitps://| 5498 2,3k 1-2 days Transp, Azul, Rosa
Shop5240068 Store hitps: /| 55,69 2.2k 1-2 days Transp, Azul

hitps://| 56,53 1,8k 1-2 days - muestra comprada | Transp, Azul, Rosa, Amarillo
WORTHBUY Kitchen Tools Std hitps.// 56,68 2k 1-2 days Skypee:Worthbuy Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde
0G Store hittps://| 57,53 2k 1-2 days 18170038300 Transp, Azul, Rosa, Amarillo
Jeason777 Store hittps://| 55,30 1,5k 1-2 days Wechat: yubhuan7; sk] Transp, Azul, Rosa, Amarillo
Maiyuansu Official St https://f  $6,36 1.3k 1-2 days Skypee:Worthbuy Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde
bbutterfly Store hittps://| $5,53 1.1k 1-2 days - Transp, Azul, Rosa, Amarillo
Eco-products Store hittps://| 56,33 1,1k 1-2 days 13827126317 Transp, Azul, Rosa, Amarillo
kaomohou 18 Store hitps./] 56,06 1,1k 1-2 days Transp, Azul, Rosa, Amarillo, Verde

B f B R
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Cabe destacar que, en casos como este en el que la variedad de proveedores es muy
amplia y las caracteristicas entre ambos no son muy significativas, no serd tan importante la
eleccion de este, siempre que se asegure de que es fiable y dispone de un precio competitivo.
Ademas, en el caso que el proveedor aumente el precio o no cumpla con lo prometido, se podra

cambiar en cualquier momento a otro.

En casos en que el producto no disponga de una gran variedad de proveedores, ya sea
porque es un producto emergente o0 no es muy popular, los pasos acabados de mencionar

adquirirdn una mayor importancia para el correcto desarrollo de la logistica de la empresa.
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4 ASPECTOS TECNICOS

4.1 Dominio

Para la seleccion de un dominio adecuado al mercado que se quiere penetrar es
necesario encontrar una extension internacional como fi.como, ya que el mercado en el que se
quiere entrar es internacional. Si el mercado fuese el espafiol, se buscaria un dominio f.esoy de

la misma forma por otros paises.

Otra de las premisas del dominio es que el contenido de este sea en inglés, ya que los

clientes potenciales seran anglosajones y deberan entender el significado del dominio.

Para la busqueda de este, se partird de las mejores palabras clave que se puedan
encontrar, como feecologic” o freusable” y a partir de péaginas como namemesh.com o
domainwheel.com se generaran ideas de dominios disponibles combinando dichas palabras

clave.

Por ejemplo, buscando el keyword® fiecologic”, la pagina Namemesh da ideas de
dominios como fecologiccare.com”, fbestecologic.com”, fjustecologic.com”, 0

“tryecologic.com”, unas opciones realmente interesantes.

Por otra parte, la pagina Domainwheel, con la misma keyword genera ideas como
fiecologiczone.como o fiecologicsmart.como. Después de analizar dichas paginas y dominios

disponibles, se han seleccionado las mejores opciones disponibles, que son las siguientes:

Ecologiccare.com

Bestecologic.com

Justecologic.com

Youecologic.com

Creativeecologic.com

Clubecologic.com

Ecologicdeals.com

Ecologicient.com

Ecologicsmart.com

Ecologiczone.com

Rereusable.com

Reulogic.com

Final mente se decidir8 | a elyequedpartande d e | d c
ser un dominio corto y claro, incluye dos palabras clave en este sector y muy utilizadas como
son ecologic (ecologico) y care (cuidado), que vendria a ser la traduccion de cuidado ecologico,

justo lo que se pretende transmitir con la pagina web.

9 Palabra clave.
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Para adquirir este dominio se utilizara Godaddy.com, una pagina web especializada en
la venta de dominios y se aprovechara la promocion disponible en esta de dominios f.como por
0990 dur ant e yel1l 9,r9daarords. cas] o

4.2 Plataforma CMS empleada: Shopify

Existe una gran variedad de plataformas de gestion de contenidos (Content
Management System (CMS) en inglés) con las que se puede crear una pagina web, como
Wordpress.com, Wix.com, Jimdo.com e incluso crearla desde 0 programandola uno mismo.
Para este proyecto, se ha elegido Shopify.com respecto a otros competidores por los siguientes

motivos:

- La creacién de webs Shopify es mas facil y rapida que en otras plataformas,
manteniendo caracteristicas importantes como la elegancia o la confianza para el
usuario.

- Shopify dispone de Themes!® optimizados para dispositivos mdviles a un precio
accesible, lo que sera de mucho interés teniendo en cuenta que la mayoria de trafico
vendra desde estos dispositivos.

- Por dltimo y méas importante, Shopify se especializa en péaginas y disefios webs
especializados para la venta online, por lo que sera perfecto para empezar a vender

nuestros productos de forma réapida y sencilla.

4.3 Disefio de la pagina web

4.3.1 Elaboracion del logotipo

El primer paso para el disefio de la pagina web es la creacién de un logo para la marca.
El logo de la empresa resulta fundamental para la imagen corporativa que se quiere transmitir
con la empresa. Marcara la identidad de esta y representa una oportunidad para crear un
branding empresarial y conseguir diferenciarse de la competencia. Asi pues, el logo debera

perseguir estos principales objetivos:

10 Temas en inglés.
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- Transmitir la esencia de la marca. Con el logotipo de la empresa se debera buscar
aquellos elementos y colores que consigan transmitir los valores y la esencia de la
marca.

- Facilidad para identificar y recordar la marca. Otro de los objetivos del logo sera
transmitir de una manera rapida y eficaz los valores definidos anteriormente.

- Transmitir un mensaje claro y preciso. Con el logotipo y el nombre de la empresa el

objetivo también sera la transmision de aquellos mensajes que definan mejor la marca.

En el caso de EcologicCare se buscaran aquellos tonos verdes con elementos
relacionados con el reciclaje y la reutilizacion para transmitir la esencia de la marca: la apuesta
por los productos ecoldgicos y reutilizables. Con el nombre EcologicCare, se busca la eficiente
conexion de la marca con sus valores, y junto al dominio ecologiccare.com se conseguira la

rapida y facil memorizacion del nombre de la empresa.

Para la creacion del logotipo se disponen de dos principales vias de trabajo. Por una
parte, la creacion del logotipo a partir de una elaboracién propia. Esta via de trabajo es la mas
econdmica y tiene la ventaja de que el logotipo sera hecho a medida con las necesidades
presentes, ademas de disponer de mayor flexibilidad al poder modificar dicho logotipo en
cualquier momento y sin depender de terceros. Pese a esto, se necesitara mas tiempo para la
creacion de este y habrad una limitacion por el propio conocimiento en disefio grafico y en
aplicaciones para la creacion de logos, ya sean gratuitas, como Canva.com, o de pago, como
Adobe Photoshop.

Por otra parte, se podran utilizar servicios de profesionales independientes o agencias
de marketing digital y disefio grafico. En Fiverrcom se encuentran profesionales
independientes con una gran variedad de conocimientos y precios, que pueden ir de los 10 a
m8s de lalenci as como L ook aepeede adguiriduo lngdtigo

elaborado previamente con la ayuda de este servicio.

En el caso practico de este trabajo, se usara la aplicacion de edicion gréafica Adobe
Photoshop y se elaborara el logotipo de forma propia. Para dicha elaboracion se ha utilizado
principalmente el color verde y sus diferentes tonos al ser el color asociado a la naturaleza, a
lo ecologico y a lo reciclable. De la misma forma, se ha utilizado un icono de una hoja de la

pagina gratuita flaticon.com.
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Para la seleccion de la fuente del logo (es decir, el tipo de letra) se ha utilizado la pagina
de fuentes de libre uso comercial dafont.com una letra tipo caligrafia e intentando simular la
escritura a mano con pinceles finos, ya que dicho tipo de letra puede estar mas asociado a
productos hechos a mano y cuidados. Entre las principales fuentes de letra estaban las

siguientes, de las cuales se ha elegido la 22, correspondiente al tipo de letra fidarloune” .

- gf o e C_a[&/ﬂ e caf s ﬁ(ﬁé;f//( [Erz2Z
c.icm/f/« j” Can AL p,c,&@@?a; Cad e M@L& car€
el /&/ﬁ - Cay e ccaﬂa—cg,f,c coale 609&3{6 cae
ccologic gc@d’&g{.& cobe eoaeogw cAanl
g B B :]

Con estos elementos y la posterior edicion en Photoshop se ha elaborado el siguiente

logo para EcologicCare.

" wwéa?mf ca S e

4.3.2 Disefno del tema

Como ya se ha comentado, el sistema de creacion de contenidos para la creacion de la

pagina web sera Shopify.com.

Una vez disefiado el logotipo ya se puede proceder a la creacion del e-commerce. El
primer paso consiste en la eleccién del theme que se querra usar. Existen dos principales

opciones, los temas gratuitos o los de pago.
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Temas gratuitos

Por defecto, Shopify proporciona hasta 9 temas gratuitos diferentes. Estos temas tienen
la ventaja de la nula inversion necesaria para empezar a probar y testear los productos
potenciales. Por el contrario, estos temas no estan tan optimizados ni disponen de un disefio

tan profesional.

Este tipo de temas seran la mejor opcion siempre que el presupuesto disponible sea bajo
y se esté empezando a vender. En este caso, sera mejor dedicar el bajo presupuesto a los

anuncios del producto.

i~ =0 I A

Debut ' Current Supply Narrative

Temas de Pago

Por otra parte, estan los temas que disponen de licencias y, por lo tanto, hay que
adquirirlos antes de su utilizacién. Shopify dispone también de sus temas de pago, aunque
también se podran encontrar otros temas fuera de la plataforma compatibles con esta. El precio
y las caracteristicas de cada uno de estos temas variara segun su disefio, su optimizacién tanto

para ordenadores como dispositivos moviles y su complicidad para el usuario.

Siempre que se disponga del presupuesto para adquirir alguno de estos temas, sera
recomendable hacerlo. Estos temas de pago disponen de disefios mas profesionales, estan mas
optimizados (especialmente para dispositivos moviles) y, la mayor ventaja de todas, permiten
diferenciarte de la competencia. Es decir, gran parte de los e-commerce y tiendas dropshipping
usaran temas gratuitos y disponer de un tema de pago permitira destacar y tener un aspecto

diferencial respecto a la competencia.
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En cuanto a los temas de pago disponibles en el mercado, uno de los populares es sin
duda Debutify. Parte de la ventaja de tener incluidas muchas de las aplicaciones comunmente
usadas para complementar la pagina web en el propio cédigo del tema. Esto permite ahorrar
muchos costes mensuales de dichas aplicaciones ademas de tener una web maés optimizada y

,por lo tanto, méas rapida en cargar, lo que se traduce en una mayor tasa de conversion.

La desventaja de este tema es el precio. Situado en los 47$% mensuales 0 282$ anuales,
es un precio superior al de la competencia, aunque sin duda es una inversion que rapidamente
sera recuperada. Siempre que se disponga del capital, serd interesante la adquisicion de este

tema para nuestra pagina.

De la misma forma, otros temas destacados son el Turbo, el Booster Theme, o

Ecomsolid, todos con un precio inferior a Debutify.

Para el caso practico de EcologicCare, se ha optado por el uso del tema gratuito
Brooklyn durante el testeo del producto. En el caso de resultar un producto ganador y disponer

de potencial, se migraria hacia un tema de pago.
4.3.3 Aplicaciones y plugins

Las aplicaciones y plugins' representan accesorios para la pagina web, y permiten
afiadir o modificar una gran variedad de detalles para modificar la pagina web a nuestro gusto.
Algunas de estas son gratuitas y otras de pago, generalmente a través de una cuota mensual que
variara segun cada plan y cada aplicacion. Cabe considerar la importancia de la instalacion de
cada una de las aplicaciones y solo usar aquellas realmente necesarias, en caso contrario se
estard aumentando el codigo de nuestra web y ralentizando el tiempo de carga de esta, lo que

se traducird en una reduccion de las visitas a esta.
Las aplicaciones utilizadas para la pagina web de EcologicCare han sido las siguientes:

- Oberlo: se trata de una aplicacién fundamental para toda tienda basada en el modelo
de dropshipping. Permite conectar tu cuenta de Shopify con tus correspondientes
productos con el proveedor utilizado en Aliexpress, de forma que se automatiza todo el

proceso de realizacion de pedidos.

11 Modificaciones y accesorios de la pagina web.
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- Loox: otra aplicacion bésica para toda tienda consiste en mostrar reviews'? y opiniones
de los clientes para aumentar asi la confianza que tiene el consumidor en nosotros y
mejorar el social proof'3.

- Klaviyo: esta aplicacion es la encargada de la estrategia de email marketing. Con esta
aplicacion se tratara de recuperar los carritos abandonados y convertirlos en ventas. En
el apartado 5 de este trabajo se analizara esta herramienta con mas detalle.

- SMSBump: igual que Klaviyo con el email marketing, pero con mensajes via teléfono
movil.

- Tracktor: aplicacion encargada de trackear® todos los pedidos y permitir al cliente ver
en cada momento cdmo avanza y por donde va su pedido.

- Frequently Bought Together: aplicacion con el objetivo de aumentar el valor medio
de compra a través de la técnica de recomendar otros productos cuando el consumidor
esta visitando la web.

- Fera Product Reviews: permite incluir elementos de urgencia y necesidad, confianza,
social proof y seguridad, entre otros.

- Buy Me - Sticky Buy Button: aplicacion béasica pero efectiva, permite que el usuario
pueda ver el botdn de afiadir al carrito en todo momento, esté en la parte que esté de la
pagina, y asi facilitar lo maximo posible el proceso de compra de este.

- Geolocation: aplicacion desarrollada por el propio Shopify, permite al usuario poder
navegar y comprar con su moneda local, aumentando la confianza y seguridad que tiene

con nuestra web.

Después de su elaboracién, la pagina del producto que se vendera, en la que el usuario
llegara directamente a través de nuestros anuncios y, por lo tanto, la mas importante, es la

siguiente:

12 Resefias en inglés.

13 validacion social, aceptacidn social.

¥ Anglicsmo de “track” que significa rastrear. Consiste en
doénde se encuentra.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia de precios

Determinacion y justificacion del precio

La estrategia de precios utilizada para los diversos productos vendidos por la empresa
se basara en los costes de produccion y el comportamiento de la demanda respecto a este,
analizando la elasticidad respecto a la demanda del sector de los productos ecoldgicos y en los

precios de la competencia.
Costes de produccion

Existen dos tipos de costes de produccion, los fijos y los variables. En cuanto a los
costes fijos, estos representan una parte muy pequefia del coste total de la empresa. En el caso

a trabajar seran los siguientes:

Costes Fijos Shopify Aplicaciones Shopify Cuota Auténomo Gestoria Bancos Total
Coste mens wedP ( €) 63,95 59,99 200 12,97 366,90
g |22 B
En total, 366, 90 mensuales como costes f

costes asociados con una gestoria para empresas. Cabe destacar que, si en vez de una empresa,
como en este caso practico (ver apartado 8 y 9) se lleva la actividad como un auténomo, el

coste de una gestor2a ser2a inferior, de apr
Por otra parte, se encuentran los gastos asociados a las ventas, los costes variables.

Costes variables Coste producto Gastos de transaccion Facebook Ads Total
(€) 5,05 5%* 9,78 14,83 + 5%

8 B R o

Suponiendo unas ventas iniciales de 300 unidades mensuales, el coste total por unidad

sera el siguiente:

Unidades vendidas Coste var iCaobsltee (f€i)Cost €) T
60 14,83 6,11 20,94
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Elasticidad de la demanda

Una vez conocido el coste total por unidad aproximado, se procedera a analizar la
elasticidad de la demanda. El producto que se va a vender se trata de un producto sencillo, por
lo que, pese a ser un pack de 6 unidades, el precio al que se va a vender no podra ser muy alto.
A m8s de 200 | a demanda para el producto baj

elastica al precio.
Precios de la competencia

Existen diversas paginas que venden el mismo producto que nosotros y lo hacen al

siguiente precio:

Marca Precio Producto (S) Envio (S) Total (S)
Kitchen Loverss 17,9 0 17,9
ProdSolving 27,9 0 27,9
Eco-Innova 24,99 0 24,99
EarthSider 19,95 4,95 24,9
Earthology 19,9 0 19,9
Seed & Sprout 29 9,95 38,95
Wunder Haas 19,99 0 19,99
EarthyCo 24,95 0 24,95
NetzeroCompany 16,95 9,95 26,9
Promedio 22,39 2,76 25,15
g N B

Sin embargo, el principal competidor y problema para la pagina serd el gigante
electronico Amazon, el cual dispone de varios proveedores que lo venden a un precio muy

competitivo, ademas de disponer de un envio méas rapido que el nuestro.

Precio 699¢ 7.20€ 7,99€ 699€ 9,99 € 799€

Envio Envio GRATIS en pedidos Envio GRATIS en pedidos Envio GRATIS en pedidos Envio GRATIS en pedidos Envio GRATIS en pedidos Envio GRATIS en pedidos
eriores 2 29,00 € eriores 3 29,00 € . Ve superiores 2 29,00 € s 3 29,00 periores a 29,00 € 329,00 €

El desglose y el calculo de cada coste puede encontrarse en el Anexo A.
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Precio de Venta

Una vez analizados los distintos costes que se deberan afrontar, el precio de venta que
se ha determinado es de 19,99% con un envio de 4,95$, con envio gratuito a partir de los 39$.
De esta forma, el producto tendra un coste de 24,94$ y se incitara la compra de mas productos
para asi aumentar el valor promedio de compra. Ademas, si el cliente compra 2 packs, se le
aplicara automaticamente un 10% de descuento y, si compra 3, un 20% de descuento mas el
envio gratuito. De esta forma, si el cliente compra mas de 1 pack, ademas de incrementar el
valor del carrito, también se reducira el coste por unidad de nuestro proveedor, pasando a ser
de3, 330 | a wunidad, b50ode ®hajg Dd igual doona, ah omprad 3 |

uni dades, el coste unitari(derAnexesAar 8 a ser 2,7

5.2 Estrategia de promocion

La promocidn de nuestros productos y nuestra marca representan una de las partes mas
importantes del proceso de compra. Es el primer contacto con los consumidores potenciales y
dependiendo de esta seran convencidos para entrar en la pagina web e interesarse por el
producto. También servira para recordarles a aquellos que estan interesados en el producto de

terminar de persuadirlos.

Es por esto por lo que sera de vital importancia la elaboracion de unos anuncios capaces
de persuadir al consumidor y captar la atencion de estos, para conseguir el maximo nimero de

conversiones posibles al menor coste.

Analizando los fundamentos, se puede analizar el motivo por el cual nuestro publico
objetivo decide comprar un producto. Si se consigue encontrar respuesta a esto, se obtendra la

clave para conseguir los objetivos que se han marcado previamente.
¢Por qué una persona compra?
Existen cuatro principales motivos que ayudan a responder dicha pregunta:

- Se conecta con su parte emocional del cerebro. Esta parte del cerebro es la encargada
de generar impulsos a la compra. Si se consigue avivarlo y enlazarlo con el anuncio, el
consumidor estarda mucho mas receptivo a la compra. Para conectar con esta parte del
cerebro, es necesario conectar con las emociones, los sentimientos o la pasion del

consumidor.
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- Se soluciona un problema. Si el producto es capaz de resolver un problema vy el
anuncio es capaz de demostrarselo al usuario, se entrara de nuevo en su plano
emocional, y se conseguira que el excedente del consumidor aumente, y por lo tanto
que la percepcidn en cuanto al valor y a la oferta que se le ofrece sea mayor.

- Brechade valor. Cuando el producto se encuentra dentro de la brecha de valor, o como
se denomina en inglés, el fivalue gap” es cuando se consigue que el consumidor perciba
un valor superior al precio que se le estd ofreciendo, es decir, tendra la sensacion de
que esté obteniendo una oferta a un buen precio.

- Generar escasez y urgencia. Si se generan emociones como la escasez y la urgencia,
se penetrara en el lado emocional de nuestro cliente, que, como se ha visto antes, es la
parte mas impulsiva que generard mayor conversion. Un gran ejemplo de este tipo de
estrategias es Amazon. La gigante tecnoldgica crea escasez con tacticas como fiquedan
solo 2 unidades disponibleso o urgencia con fipidelo antes de 1h para que te llegue

mafianao.

El objetivo final es la busqueda de la rapida e impulsiva actuacion del usuario, para que
actie con la parte emocional del cerebro encargada de las emociones y sentimientos del
consumidor. Si se consigue combinar una emocion junto a urgencia, se obtendra la formula

clave del marketing online.

¢Como se genera esta sensacion de urgencia? La respuesta es con ofertas. Las ofertas
seran aquello que convenza al consumidor que debe adquirir el producto lo mas rapido posible,
ya que, si no lo hace, es posible que mas adelante ya no se encuentre disponible o el precio
vuelva a subir. Existen de diversos tipos de oferta, desde las rebajas en porcentaje (50%
rebajado, antes 39,990, ahora 19,990),

unpreciobase( env2 o gratuito a partir de | os
Como aumentar la efectividad de nuestros anuncios

Una vez analizado por qué las personas compran un producto, ¢cémo se puede aumentar
la efectividad de los anuncios? Se analizaran diversos métodos usados por grandes empresas y

los anuncios mas rentables de la historia.
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Psicologia del color. El ser humano asocia cada color con un sentimiento. Esto se debe
a que se relaciona a los objetos con el color de estos y, por lo tanto, las sensaciones que
transmiten. Por ejemplo, se ha asociado el azul del mar y del cielo con la calma, con la
confianzay la fortaleza, y el rojo de la sangre con el peligro y la excitacion.

Pero, ¢(como usar esto para obtener una ventaja? Usando aquellos colores que
transmitan los sentimientos que se quiere comunicar. Por ejemplo, usar los botones de la pagina
web de color verde para transmitir seguridad o, como se ha visto en el punto 5.3.1 Elaboracion
del logotipo, usar el color del logotipo de color verde para relacionarlo con la naturaleza, la
salud y el bienestar. De otro modo, debe evitarse el color rojo excepto para los errores, ya que

representa peligro y puede frenar la compra de los usuarios.

)

Nikon @ NBCCOI gle
' leamazon sprint "
EXCITEMENTsom foss 9,52, W

5& Gl @%@,,w

Patrén de interrupcién. Consiste en interrumpir el patron de deslizar hacia abajo
(scroll down en inglés) de la audiencia con una imagen o principio del video llamativo y que
capte la atencidn. Esto se puede conseguir con colores llamativos, una imagen impactante o un
inicio de video explosivo. ¢Por qué los Simspons son amarillos? El autor confesé que queria

romper el patron y captar la atencion. Quizas sea una de las claves de éxito de la serie comica.

Poder de asociacion y simbolismo. El fondo o los detalles del anuncio pueden
conseguir comunicar mensajes subliminales o cualidades que se desean resaltar de forma
subconsciente. En el primer ejemplo, se observa un anuncio de chocolate en el que aparecen
unos labios rojos mordiendo el chocolate, para asociar asi el producto con la sexualidad y la
calidad afrodisiaca del chocolate. En el segundo ejemplo, se trata de un anuncio de joyas y

diamantes, las cuales son relacionadas con la pureza del agua.
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Regla de los tercios. Esta regla, proveniente del mundo fotografico, esté presente en la
gran mayoria de los anuncios de las grandes corporaciones. Consiste en dividir la imagen en 9
cuadrados simétricos y las 4 intersecciones representan los puntos de interés en los que debe
enfocarse el anuncio. Esta regla explica que el 41% de nuestra atencidn al ver una fotografia o
un video esté en el primer cuadrante, seguido del 25% del 3°, de un 20% del 2° y de un 14%
del 4°.

n%, 20%

B B ] L3

Prueba social (Social Proof). Se trata de uno de los elementos méas importantes en
cuanto a la credibilidad y la fiabilidad de nuestra marca. Sera de vital importancia utilizar
testimonios y valoraciones positivas de los clientes, tanto en los anuncios como en la pagina

del producto.
Estrategias de creacion de anuncios

A continuacion, se analizaran algunas de las estrategias mas usadas para la elaboracién

de anuncios rentables y eficaces.

Pagina 38 de 78



Estrategia AIDA (Atencion, Interés, Deseo, Accidn)
La estrategia AIDA se compone de las siguientes 4 partes:

- Captar la atencion: lo primero que se debe conseguir con el anuncio es captar la
atencion del usuario. Si no se consigue durante los primeros 3-5 segundos, el usuario
continuarad navegando omitiendo el contenido mostrado. Se debe conseguir parar este
patron de fiscroll*®” en el usuario y convencerle que debe ver nuestro anuncio.

- Crear Interés: una vez se obtiene la atencion del usuario, el siguiente paso es conseguir
que el contenido del anuncio sea interesante para él.

- Producir Deseo: con la atencion e interés del usuario, si se consigue producir el deseo
de obtener nuestro producto, se tendra gran parte del trabajo hecho.

- Llamada a la accidn: el ultimo paso, y de los mas importantes, consiste en una vez el
usuario ha visto gran parte del anuncio y esta interesado, recordarle de cémo puede
acceder a él y a la pagina web. Esto se puede conseguirc on mens aj ecBic ¢ o mo
ahora para acceder a la oferta exclusiva & asi se conseguira el objetivo fundamental

del anuncio, conseguir que el consumidor acceda a la pagina web.
Estrategia Cliff-Hanger

Esta estrategia consiste en dejar en suspense a quien esté viendo el anuncio. Esto se
conseguird remarcando que lo importante se encuentra al final, ya sea en el anuncio o en el
producto que se promocione. Este tipo de estrategias usan historias como gancho de atencion

del usuario, creandole la necesidad de saber como termina esta.

Un ejemplo de esta estrategia seria la siguiente: el video empezaria con el gancho feste
perro encontrd nuestro producto, jno te creeras como reaccion6!oy a continuacion se mostraria

la historia de lo sucedido, terminando con otra llamada a la accion.
Estrategia PASA (Problema, Agitacion, Solucion, Accion)
La ultima estrategia que se analizara consiste también en 4 pasos:

- Problema: el primer paso consiste en remarcar un problema que el producto o servicio
puede solucionar. Aquellos productos que solucionan un problema tienen un gran
potencial a la hora de ser un producto exitoso, y si se le ensefia al usuario que se dispone

de la solucidén a uno de sus problemas, su atencion sera captada directamente.

15 Accidn de desplazarse hacia abajo en aplicaciones méviles para visualizar el siguiente contenido
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- Agitacion: continuando con el punto anterior, se le explicara al usuario qué pasaria si
el problema persiguiera. Con esto se conseguira magnificar el problemay agravarlo aun
maés, aumentando asi la necesidad del usuario para adquirirlo.

- Solucidn: cuando ya se ha captado toda su atencion, se le ensefiard nuestro producto y
cdmo es capaz de solucionar el problema que tiene.

- Accion: por ultimo, como las demas estrategias, se hara una llamada a la accién para

que el usuario pueda acceder al producto anunciado.
5.2.1 Facebook Ads

La principal plataforma que se usara para anunciar el producto y la pagina sera
Facebook Ads. Esta plataforma lleva siendo pionera en el sector de los pagos publicitarios
desde un inicio y, hasta el momento, no ha habido ninguna otra que le haga competencia. Cierto
es que han surgido nuevos competidores, como el auge de Tiktok, que recientemente ha
empezado a incluir anuncios en su plataforma, pero el recorrido para alcanzar al gigante azul

todavia es enorme.

Facebook Ads es lider en el sector por conseguir disefiar un algoritmo extremadamente
complejo que permite analizar cualquier detalle y caracteristica de los usuarios de la plataforma
y posteriormente encontrar patrones de consumo y de respuesta en determinadas caracteristicas

de los usuarios.

Ademas, una de las principales ventajas de Facebook Ads es la facilidad para segmentar
y elegir al estrato de la poblacion que se desea impactar, la cual te permite fragmentar a la
poblacion segun su edad, sexo, caracteristicas, intereses, idioma, ubicacion y estado civil, entre

otros.
Estructura de Facebook Ads

Facebook Ads se caracteriza por disefiar una estructura Unica dentro de su plataforma,

creada en el afio 2014 y mantenida hasta el momento. Esta se divide en 3 principales partes:

- Campanfa: es la parte superior de la jerarquia. Se corresponde con un unico objetivo
publicitario. Por ejemplo, si el objetivo es conseguir conversiones de un producto con
trafico frio®®, todos los anuncios o grupos de anuncios relacionados con este entraran

dentro de dicha campafia.

16 Aquellos usuarios que no conocen la marca y son impactadas por primera vez.

Pagina 40 de 78



Ad set (grupo de anuncios): es la parte intermedia de la jerarquia. Dentro de cada
campafia, se dividira por diferentes segmentos de la poblacion a la que se quiera
alcanzar. Por ejemplo, dentro de la camparfia de conversiones con trafico frio, se usara
un ad set diferente para cada grupo que comparta un interés determinado.

Anuncio: por ultimo, se encuentran los anuncios. Estos representan la imagen o el video
que se le mostrara al usuario objetivo de Facebook cuando esté navegando por la
plataforma. De igual forma, dentro de cada ad set se podra disponer de diferentes
versiones de anuncios. Por ejemplo, dentro de un mismo ad set, se podra tener un
anuncio en video en el que el objetivo sea mostrar las caracteristicas del producto, otro
anuncio en video que muestre una resefia de un cliente y otro anuncio en formato

imagen que capte la atencion del usuario.

[
) =) 9]
= CONJUNTO ANUNCIOS
S
CAMPANA —
) 9] [~
CONJUNTO ANUNCIOS
B C & & )

Elaboracion de una campafia

El primer paso para la creacion de una camparia en Facebook Ads es la seleccién del

objetivo publicitario. Estos se dividen en 3 principales grupos:

Awareness (Alcance): Estos objetivos son los que el interés se centra en llegar al mayor
numero de usuarios posibles.

1 Brand Awareness (Conocimiento de marca): tiene como objetivo en dar a
conocer la marca. Se desea que el anuncio llegue al mayor nimero de personas
posibles y que empiecen a ubicar a la marca en el mapa.

9 Abast (Alcance): este objetivo es parecido al anterior, pero con la diferencia de
que no se centra en dar a conocer a la marca, sino en que el anuncio sea visto por

el mayor nimero de usuarios posible.
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- Consideracion: consiste en objetivos que logran que los usuarios reconozcan a tu
empresa y busquen mas informacion sobre ella.

9 Tréfico: el objetivo es conseguir trafico en una pagina determinada. Por ejemplo,
que el usuario entre en la pagina web para conseguir mas informacion sobre
nuestra marca.

1 Interaccion: lo que se busca en este caso es el mayor numero de interaccién con
el anuncio posible. Es decir, que los usuarios le den a me gusta, lo comenten y
lo compartan.

1 Aplicaciones instaladas: este objetivo es interesante cuando se disefia una
aplicacion movil y se desea aumentar el nimero de usuarios que la instalan.

1 Visualizaciones de video: parecido al objetivo de interaccidn, en este el fin sera
llegar a esas personas que sea mas probable que vean el anuncio.

1 Generacidn de clientes potenciales: este objetivo tiene como finalidad recopilar
informacién de personas interesadas en el producto o servicio, como que se
registren en una newsletter'’ y conseguir su email.

9 Mensajes: por ultimo, si se desea obtener un gran numero de mensajes y
respuestas en el anuncio, se elegira este objetivo.

- Conversiones: el tercer grupo de objetivos agrupa aquellos en los que se buscara la
conversion del producto o servicio, es decir, vender lo maximo posible.

9 Conversiones: es uno de los objetivos mas usados de la plataforma y consiste en
optimizar el logaritmo de Facebook para mostrar el anuncio a aquellos usuarios
mas propensos a realizar una accion concreta en nuestra web. Esta accion puede
ser cualquier accion que se pueda llevar a cabo en nuestra web, desde afiadir un
producto al carrito, hasta comprarlo.

1 Ventas del catalogo: en este objetivo se mostrard los productos de nuestro
catélogo directamente al usuario en la plataforma para generar ventas.

9 Trafico en el negocio: por Gltimo, en el caso de que se disponga de un negocio
fisico, se usara este objetivo ya que permite promocionar los establecimientos y

tiendas fisicas entre personas que se encuentren cerca.

17 Publicacién digital distribuida a través del email.
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Brand awareness Traffic Conversions

Abast Interaccio Catalog sales
App installs Store traffic
Video views
Lead generation
Missatges
-] B B B

Una vez elegido el objetivo, el siguiente paso sera nombrar a la campafa y editar los
diferentes Ad sets. En estos, se editaran sus funciones segun el objetivo determinado
anteriormente en la campafia de este. En el caso que el objetivo sea el de conversiones, se
debera elegir la accidn concreta que se quiere optimizar, siendo la accion de compra la méas

usada habitualmente.

Seguidamente habra la opcion de segmentar al publico, que seré el que visualice los
anuncios. Esta segmentacion se puede hacer en base a la ubicacion del usuario, a su edad, al

género, a sus datos demograficos, a sus intereses 0 comportamientos o a los idiomas hablados.

Por Gltimo, se elegiran las plataformas en las que estaran visible los anuncios del ad set,
ya que la empresa de Facebook Ads, al disponer ademas de Instagram o Messenger, también

se podran mostrar en dichas plataformas.

El presupuesto generalmente sera determinado en cada ad set, pese a que existe la
posibilidad de utilizar un presupuesto a nivel de campafia para que asi el logaritmo de Facebook
lo distribuya en los diferentes Ad sets segun su rendimiento, lo que se denomina CBO

(Campaign Budget Optimization).

Finalmente, el Gltimo paso sera subir el anuncio, ya sea imagen o video, afiadirle un
texto llamativo con técnicas como el copywriting’® y ya estara lista nuestra campafia de
Facebook Ads.

Parte practica elaboracion de anuncios y Facebook Ads

Para la parte practica del proyecto de este trabajo, en la elaboracion de los anuncios se

ha tenido en cuenta los diferentes métodos explicados de la efectividad de un anuncio.

18 Técinca de escritura persuasiva basada en tenir en cuenta los deseos y emociones de los clientes.
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Los videos utilizados en los anuncios de EcologicCare han sido obtenidos de diferentes
proveedores que venden el producto y disponen de anuncios en su pagina web de Aliexpress.
Una vez se han obtenido los videos, se han seleccionado fragmentos cortos de cada uno de
estos y, con la aplicacion de edicién Adobe Premiere Pro, se han editado los videos para formar
los anuncios. Se les ha afiadido un texto llamativo y persuasivo indicando las principales

caracteristicas y beneficios del producto y se ha montado 3 versiones diferentes del anuncio.

El motivo de fraccionar el anuncio en diferentes versiones es que Facebook nos
permitira usar los 3 y su logaritmo decidira cual es el mas interesante y el que mas conversiones

consigue.

Posteriormente, con programas de edicion de imagenes como Photoshop y Lightroom
se han editado las miniaturas de los anuncios. Las miniaturas son una parte importante del
anuncio ya que es la primera impresion que tendra el usuario con nuestro anuncio y, si no se
consigue que sea llamativo e interesante, se perderd una parte del publico objetivo. Se han

creado cuatro diferentes versiones de miniaturas y el resultado ha sido el siguiente:
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Para la campania de Facebook Ads, el objetivo usado ha sido el de conversiones, con el
evento de comprar. Es decir, el objetivo de la campaiia es optimizar y alcanzar el mayor nimero

de usuarios potenciales a comprar el producto.

El presupuesto usado ha sido a nivel de campafiacon200 di ar i os .sCB@
(Campaign Budget Optimitzation). Las CBO son la forma de usar un presupuesto a nivel de
campafia para que asi Facebook optimice y lo reparta de la mejor forma en los diferentes Ad

sets.

En cuanto a los Ad sets, se ha usado un solo Ad sets con la siguiente poblacion:
residentes en un pais de los fiBig 40, formado por Estados Unidos, Canada, Australia y Reino

Unido, cualquier otro pais de Europa o Nueva Zelanda. Ademas, el idioma debe ser el inglés.

No se ha discriminado ni por edad ni por sexo, ya que todavia no se dispone de
suficiente informacidén como para saber cual es la poblacién que mas propensa sera a comprar.

Se dejara que Facebook y su algoritmo lo determine cuando consiga suficiente data®®.

Por Gltimo, se ha incluido a gente que tenga uno de los siguientes intereses: ecologismo,
sostenibilidad, naturaleza, ecologia, medio ambiente, reciclaje, reutilizacion, vida sostenible,
productos sostenibles o residuos zero. Ademas, se ha excluido a aquellos que tengan como
interés el dropshipping, Aliexpress o Wish, ya que son plataformas que si el usuario conoce la

probabilidad de comprarnos sera menor.
5.2.2 Email Marketing

El email marketing consiste en el contacto con el cliente o el usuario a través de su
correo electrénico. Pese a que se ha extendido la creencia de que el email marketing ha dejado
de funcionar recientemente y que no es tan efectivo como antes, sigue siendo una herramienta

principal para el correcto desarrollo de cualquier negocio.

Como se ha comentado en el apartado 4.3.3 Aplicaciones y plugins, la aplicacion que
se utilizara para realizar el email marketing serd Klaviyo. La forma en que se conseguira el
email del cliente sera principalmente en la pasarela de pago, donde este tendra que introducir

sus datos, entre ellos, su email, para proceder al pago del carrito.

19 Informacion obtenida a partir de los resultados de una campafia determinada.
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También existen diferentes formas de conseguir el correo del usuario de forma mas
rapida, como es el caso de los denominados fpop-ups”, en el que una ventana emergente se le
aparecerd al usuario mientras esta navegando en nuestra web, donde se le pedira que introduzca
su email a cambio de algo, normalmente un descuento para la compra. En este proyecto no se

utilizara esta técnica, sino la comentada en primer lugar.

El gran potencial del email marketing se encuentra en los carritos abandonados. Estos
consisten en aquellos clientes que han introducido sus datos para pagar, pero han abandonado
el carrito en el ultimo momento. Con el email marketing, se conseguird recordarles que

terminen su pasarela de pago.

En el caso practico, se han automatizado, con la aplicacion Klaviyo, tres emails de la

secuencia del carrito abandonado.

El primero se mandara una hora después de que el usuario haya empezado la pasarela
de pago, pero no haya terminado con la compra. En este sera recordado de que se ha dejado el

carrito abandonado y que sera reservado durante 24 horas, con un boton para que vuelva a este.

" Cartis

g e -
¢ \ S
CoSie @
Hey Jan Balsach! I'm Carol, from the Ecologic Care team.
t looks like you dropped something on your way out of the store earlier, but don't
worry!
| We have saved your cart for the next 24 hours, just click below to retumn fo if. |
Retum to cart

Bring me back to cart

ony problem checking out, just tell me and we'l figure it out, We hate

ooking abandoned cars..

8 -2 Ea

Si después de este primer correo el usuario sigue sin terminar su compra, pasadas 16
horas desde que se mando el primer correo, se le enviard un segundo, en el que sera recordado

de nuevo que en 8 horas termina el tiempo para terminar la compra.
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_Join the
Reusable

movement

Hey Jan, Caroline here ogain.

Just wondering what is stopping you right now to stort making a change for the
planet, You were just cbout to take an incrediole first action to start this change,
why don't you finish it

1 we'll still saving your cart for the next 8 hours |

Bring me to cart

If you have any questions or need any help, don't hesitate to contact our support
team!

:} ] =:]
Por altimo, si el usuario sigue sin comprar, se le enviara un ultimo correo 8 horas
después del altimo que ha recibido. En este se le dara un descuento del 15% y otras 24 horas
para que termine la compra, de forma que sera incentivado a comprar gracias a un descuento y

a un elemento de escasez, como el tiempo limitado.

Jan, we need meore people like you.

We need more people that cares about the earth and its future. This is why we are
giving you a 15% OFF for your order. Because taking care of the earth shouldn't be
expensive,

Just Use This Coupon Code:
"CART15-PREVIEW"
When You checkout

1 This discount will be active for the next 24 hours 1

Get the discount

If you have any questions or need any help, don't hesitate to contact our support
team!
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Si después de esta secuencia de tres emails el visitante sigue sin comprar, se dara por
perdida su conversion y se dejara de mandarle emails. Pese a esto, la secuencia puede ser tan

larga como se desee, pudiendo tener infinitos emails.

Existen diferentes secuencias que se pueden utilizar para mandar a los clientes, como
la secuencia de agradecimiento, donde se le da las gracias a aquellos clientes que acaban de
comprar, o la secuencia de bienvenida, en la que se puede elaborar una secuencia de varios
emails en los que se empieza dandole la bienvenida al usuario que se registra con su email y
podemos seguir aportandole informacion de valor, hasta el punto donde se intente venderle un

producto una vez adquirida su confianza en la marca.
5.2.3 Estrategia de Redes Sociales

Las redes sociales son una parte imprescindible para cualquier negocio, especialmente
si se trata de un negocio exclusivamente online. Para EcologicCare se ha elaborado un perfil
en las redes sociales de Instagram y Facebook. Estas se tratan de las dos aplicaciones
obligatorias si se quiere anunciar en Facebook Ads, ya que estos anuncios se mostraran tanto

en la plataforma de Facebook como en la de Instagram, al pertenecer a la misma empresa.

Las otras redes sociales como Twitter o Youtube son opcionales y siempre que se pueda
aportar contenido de calidad sera positivo disponer de un perfil en dichas plataformas. En el
caso practico, como la mayoria del trafico provendra del trafico mediante los anuncios que se

mostraran en Facebook e Instagram, no sera necesario disponer de perfiles en las otras redes.

La gestion y el control de las redes sociales se podra hacer con la ayuda de aplicaciones
como Hootsuite, una plataforma que permite gestionar las redes sociales, interactuar con los

usuarios y analizar las métricas de forma gratuita.

La estrategia por seguir en estas plataformas seré la de aumentar de seguidores de forma
organica a partir de posts elaborados de forma propia con iméagenes sin copyright. El objetivo
de estas plataformas es, por una parte, proporcionar una imagen de seguridad y de confianza a
aquellos usuarios en el producto que, antes de comprarlo, quieran informarse sobre la marca,
Yy, por otra parte, llegar a nuevos usuarios que, gracias a conocer nuestro perfil en alguna de las
redes sociales, conozca nuestra pagina web y conseguir asi trafico de forma orgéanica. Esta

estrategia tiene caracter a largo plazo y esta detallada en el punto 7. Plan de accion y control.
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5.3 Estrategia de distribucion

Como ya ha sido comentado anteriormente, el modelo de dropshipping se caracteriza
por no disponer de stock y externalizar el proceso de distribucion al proveedor. Por lo tanto, la
influencia a la hora de modificar y controlar la estrategia de distribucion es practicamente nula.
Pese a esto, existen algunas acciones que se pueden llevar a cabo con el objetivo de disminuir

el riesgo de problemas con la logistica y el proveedor.

Como se ha explicado en el apartado 3.3 Eleccion del proveedor, sera de vital
importancia el contacto con el proveedor de forma previa al inicio de las campafias publicitarias
y las ventas del producto. Esto permitird disminuir el riesgo de que el proveedor elegido no
disponga de un trato profesional y no sea el adecuado para la comercializacién del producto,
ademas de conseguir su numero de contacto para agilizar el proceso de comunicacién en casos

de urgencia.

Otra accion importante para llevar a cabo antes de empezar a vender es la compra de
muestras del producto para su posterior analisis sobre su estado de entrega, su rapidez y las
caracteristicas del producto. Sin embargo, en tiendas en las que su venta se hara en paises en
los que no se reside, serda mas complicado asegurarse del correcto analisis de este proceso, ya
que el proceso logistico en un pais como Espafia puede variar con el proceso de otro pais como
Estados Unidos, Canada o Australia. Aun asi, sera importante seguir este proceso para

asegurarse de la correcta calidad del producto del proveedor elegido.
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TERCERA PARTE

6 PLAN DE ACCION Y CONTROL

6.1 Analitica Web

Una correcta ejecucion a la hora de analizar la pagina web permitird tomar las correctas
decisiones y detectar campos de mejora. Es por esto por lo que sera importante saber analizar

los resultados y tener claras las K P $2°Gnas importantes.

Las K P | aqusllos sndicadores mas importantes para un negocio que nos
proporcionan una informacion de mucho valor y que, correctamente interpretadas, nos
permiten detectar fallos y imperfecciones de una web, asi como el comportamiento de los

usuarios respecto a esta y sus componentes.
En una tienda online | os KPIO&s m8s i mport

- Ventas totales: el principal dato a tener presente en cualquier tienda online es el valor
de las ventas totales.

- Tasa de conversion: la tasa de conversion muestra el porcentaje de visitantes que ha
realizado una accién concreta. Las tres tasas de conversion mas importantes son la tasa
de afadir al carrito, la tasa de llegada a la pasarela de pago y la tasa de sesiones
convertidas. Esta ultima suele rondar en el 2% en empresas del sector.

- Valor medio del pedido: otro dato interesante es el valor medio de compra. Este nos
indicard si los usuarios tienden a comprar varios productos y si las técnicas
anteriormente vistas para aumentar este nimero funcionan correctamente.

- Tasade retorno: es el porcentaje de usuarios que han visitado el perfil de una marcay
que vuelven a hacerlo posteriormente. Nos indica si el usuario esta interesado en la

paginay si vuelve a visitarla frecuentemente.

Complement ari amente a estos KPI O0s, otle os I m

pagina web seran los siguientes:

- Sesiones por paises: serd de mucha importancia saber de qué paises proviene la
mayoria de trafico y si estas sesiones se convierten en compras o, por el contrario,

tienden a ser un pais de poca conversion.

20 Key Performance Indicator. Indicadores de rendimiento principales en espafiol.
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- Sesiones por fuente de trafico: igual que las sesiones por paises, pero por fuente de
trafico. Es decir, determina la cantidad de usuarios que llegan a una web a traves de los
anuncios, la cantidad que lo hacen de forma organica y la cantidad que lo hacen al ser
recomendados por otra persona.

- Sesiones por fuente social: este dato proporciona la aplicacion que se ha usado al entrar
en la web, con lo que se podra observar qué plataforma es mas eficiente, si Facebook o
Instagram.

- Sesiones por tipo de dispositivo: por Gltimo, sera de un gran interés saber si el trafico
proviene del movil, del ordenador o de la Tablet. Al mostrar los anuncios en Facebook
e Instagram, aplicaciones normalmente usadas con el movil, la mayoria de trafico

provendréa de este.

6.2 Herramientas y métricas

La existencia de herramientas de anélisis de la informacion facilita el estudio del

comportamiento de los usuarios y la deteccion de posibles mejoras en todos los campos.
Facebook Ads

La principal herramienta que permite analizar el rendimiento de los anuncios a la vez
que el comportamiento de los usuarios respecto a estos y respecto a la web sera el propio
Facebook Ads.

Los principales KPIO&s que proporciona Fa

nuestras camparias son los siguientes:

- Coste por resultado: indica el coste promedio en la plataforma por cada resultado
conseguido. Si el resultado son las conversiones, indicara el coste por cada venta.

- ROAS (Return On Ad Spend):uno de | os KPI 6s m8s i
marketing, indica el retorno obtenido por cada unidad monetaria de inversién. Es decir,
un ROAS de 3 indicara que se ha recuperado el triple de lo invertido.

- CPM (Cost Per 1000 Impresions): es el coste de conseguir 1000 impresiones. Las
impresiones son el nimero de veces que el anuncio se ha mostrado en pantalla, por lo
que no es lo mismo que visualizaciones. Si, por ejemplo, a un usuario se le muestra el
anuncio en pantalla, pero sigue navegando sin detenerse y, por lo tanto, el video no se
reproduce, contard como impresion, pero no como visualizacién. Un CPM muy alto nos

indica una alta competencia para llegar al publico en el que se esta pujando.
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- CTR (Click-Through Rate): se trata del porcentaje de usuarios que hacen clic al
anuncio. Es decir, de cada 100 personas que ven el anuncio, cuantas clican en él. Suele
estar entre el 1y el 2%. Un CTR inferior al 1% puede ser sefial de que el creativo no es
bueno o que el producto no interesa.

- Porcentaje de visualizaciones completadas: indica el porcentaje de usuarios que ven
el video hasta el final. Suele rondar entorno el 5%. Un valor muy bajo puede indicar

que el video no es interesante o es demasiado largo.

Existen otras herramientas de analisis muy interesantes, como Google Analytics, pero

que no seran usadas para este proyecto.

6.3 Plan de accidén

A continuacion, se detallara el plan de accion llevado a cabo hasta el momento y el que

se llevard en el futuro del afio 2021.

Definiciénde la
Disenoy planificacion estrategiadel plan de Inicio de las campanas Expansion hacia Creacion de campanasde “Toma de decisiones

del proyecto. Analisis marketing: Estrategia publicitariasen FB sectores email marketingyredes basadasen losresultados

del sector y del de precios, promocion Ads. Plande acciény complementariosy socialesenfocadasala de expansiony captacion

mercado. y distribucién. control. nuevos productos. fidelizacion. declientes.

2021 JAN FEB MAR APR MAY JUN JUL AUG SEP OCT NOV DEC

Andlisisde la Disefioy planificaciéon ~ Tomadedecisionesen  Delegaciéndelasredes Expansiénaotrasvias  Anallisisy resumen
competencia. Disefio de las camparias de basealosresultados socialesylaatenciénal decaptaciéndeclientes: anualy planificacién
delapéaginaweby promocién: FBads, obtenidosenlacampana cliente. SEO, SEM, Tiktok, de 2021.
contacto con los Email marketingy de promocion. Youtube o Twitter.
proveedores. redes sociales.

En el Anexo B se encuentra detallada la explicacion del plan de accién de 2021.

La estrategia a seguir en las redes sociales sera la de publicar un minimo de 4 posts
semanales a ambas cuentas, tanto en Instagram como en Facebook. Asi, se conseguira trafico
organico y un aumento de los seguidores y el engagement, para aumentar también la confianza
de los usuarios y la imagen de la marca transmitida. En el apartado 7.4 Control y timings se
puede observar la puesta en practica de esta estrategia y el aumento de seguidores y engagement

conseguido.
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6.4 Control y timings

Las camparias publicitarias fueron activadas el dia 18 de abril. La estrategia utilizada y
el presupuesto diario es detallado en el apartado 6.2.1 Facebook Ads. Como se observa, las
ventas totales desde el primer dia hasta el 29 de abril, es decir, un total de 11 dias desde la
activacion de la campafia, han sido de 275,27$. Esto resulta un promedio diario de 25,02$. Se
puede ver como la camparia empezo6 con unos resultados no deseados, con tan solo 1 venta los
3 primeros dias, seguida del dia 21 de abril donde se consiguieron més de 50$ en ventas.
Después de este dia las ventas cayeron en picado hasta alcanzar el 26 de abril, donde se

consiguid el mayor pico de ventas hasta el momento, con un valor de 100,92$.

Total sales

$275.27

SALES OVER TIME

150
100
50

0
Apr 18 Apr 20 Apr 22 Apr 24 Apr 26 Apr 28

Apr6-Apr 17, 2021 @ Apr 18-Apr 29, 2021

EI promedio de ventas de 25,02%, o 20, 82!

al previsto en el Anexo C.

Teniendo en cuenta | os 229, 03 BacelbekAdsact ur a

y menos 47,60 de gasto en el coste -"&,5%DP0r odu

Una vez analizados estos resultados, se ve como el producto no parece ser un producto
ganador. Si se analizat ambi ®n | os KP I &Gecondngla ¢ormoceeOPM esk Ad s,
extremadamente alto, o que nos indica que la audiencia a la que se quiere llegar estd muy
satur ada. El CTR es inferior al 1% y el CPC

el anuncio no tienen un gran interés en él.
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CPM (Cost per CTR (Link

Mom de la campanya 1.000 Click-Through EII:E éﬁﬁi per
impressions) Rata)
nterests Different Ad Sets 3694 € 1,20% 3,08 €
nerests 2273€ 0,44% 503 €
»  Results from 2 campaigns @ 3149 € 0,92% 343 €
5a B B

La pagina web, por el contrario, ha obtenido buenos resultados en aquellos visitantes
que han llegado a esta, con una tasa de conversion de 3,57%, superior a la competencia, lo que

nos muestra que la edicion y disefio de esta es correcta y adecuada.

Online store conversion rate
3.57%

COMNVERSION FUNNEL

Added to cart 11.76%

Rzached chackout 4.45%

Zezzions converiad 3.57%

8 L B

Una de las posibles causas de estos resultados negativos puede ser la alta competencia
y la presencia del mismo producto en todas las plataformas electronicas importantes como

Amazon, Wish o Shein a un precio inferior y con un envio mas rapido que el nuestro.

Otro motivo puede ser la competencia del sector de los productos ecoldgicos y la
saturacion de este que, a pesar de haberse aumentado la demanda de dichos productos, también

lo ha hecho el numero de empresas presentes en estas.

La estrategia que seguir a partir de ahora sera la siguiente:
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Primero, dejar activas las campafas durante unos dias més hasta corroborar los
resultados. Si siguen siendo negativos, se editaran los intereses y se intentard impactar a otras
audiencias menos competidas pero que también pueden estar interesadas en el producto, como
cocina u hogar. Si aun asi los resultados siguen siendo malos, la sefial de que el producto no es
ganador sera mas que suficiente y se debera cambiar hacia otro producto como los mostrados
en Anexo B, o se creara una nueva pagina en otro sector y otros productos siguiendo la

estrategia mostrada en este trabajo, hasta dar con un producto ganador.

Por ultimo, la estrategia utilizada para las redes sociales, detallada en el apartado 7.3

Plan de accion, se ha llevado a cabo durante un mes y los resultados han sido los siguientes.

Primero de todo, el nombre de usuario de la cuenta es @ecologiccare, tanto en

Instagram como en Facebook, y el feed?! del primero es el siguiente:

ecologiccare v « = ecologiccare v « =
32 597 200
. Posts Followers  Following

EcologicCare
We are an independent retail store that provide ecologic
and reusable products. ¥* [

ecologiccare. com/products/reusable-food-lids

Edit Profile Promotions Insights

Como se observa, se ha seguido la estrategia seguida de subir un minimo de 4 posts
semanales y se ha creado un feed que visualmente ha quedado muy atractivo, siguiendo un

patron de colores que van evolucionando, creando un efecto degradado.

21 E| feed de Instagram es el perfil de una pagina, donde se muestran sus publicaciones.
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También se han subido algunos posts con una imagen del producto, aunque siempre
con precaucion de no ser excesivamente diferentes a los demas posts y siguiendo el patron de
los colores. La pagina fue creada el 23 de marzo y, a 30 de abril, dispone de casi 600 seguidores.
Un ritmo de mas de 500 seguidores al mes es un ritmo muy bueno, con el que se conseguirian
mas de 6.000 seguidores anuales, suponiendo un crecimiento constante, cuando en Instagram

se suelen observar tendencias de crecimientos exponenciales una vez consigues cada vez mas

seguidores.
& Reach ®
& Audience ®
Last 30 Days v
Last 30 Days v
Accounts Reached
Follower Breakdown
Growth II| I
* Overall 364
Hush.. ol
Impressions 3,337
/\/\/\ Account Activity 1,150
/\//\/\/\/ Profile Visits 1,089
A
Website Taps 61
Top Locations Cities Email Button Taps 0
l Tan Dacte

Se puede contemplar como el crecimiento de seguidores cada vez es mayor y las cuentas
alcanzadas también aumentan exponencialmente, con méas de 1.000 visitas en el perfil en menos
de un mes y mas de 60 clics en la pagina web. Se concluye, por lo tanto, que la estrategia
seguida en redes sociales es correcta y esta dando resultados. Adicionalmente, esta
consiguiendo trafico organico a nuestra pagina web, con clicks gratuitos que se pueden
convertir en ventas futuras. En conclusion, se debera continuar con esta y no modificarla si los

resultados no disminuyen.
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7 ASPECTOS LEGALES

7.1 Estructura funcional de la empresa

La actividad empresarial de este proyecto y de esta marca ha sido llevada a cabo y
seguira llevandose a cabo a través de la Sociedad Limitada Unipersonal Cready S.L.U., cuya
estructura funcional se centra en un Unico socio, el cual dispone del 100% del capital. Este

socio es el encargado de realizar toda actividad empresarial de la marca vista en este trabajo.

7.2 Fiscalidad

La fiscalidad en el modelo de negocio del dropshipping es un tema poco hablado y
generalmente olvidado para toda tienda nueva al empezar un proyecto. Sin embargo, es algo
muy importante de tratar y de asegurarse de gestionar correctamente, para evitar futuros

problemas legales.

Como recomendacién, lo mejor es contratar a un gestor 0 a una agencia de gestoria y
externalizar este tema, para no cometer errores que nos puedan penalizar y para poder dedicar
el maximo tiempo posible al desarrollo de la web y el negocio y no en gestiones como la
fiscalidad que no aportaran nada de rentabilidad. Toda informacién y aportacion documentada
en este trabajo es solo informativa basada en la experiencia personal y no representa un consejo

fiscal ni legal.
Requisitos legales para abrir una tienda online

Toda tienda online que vende productos por internet esta ejerciendo una actividad
econdmica, y el modelo fiscal espafiol obliga a toda actividad econdmica estar dado de alta, o

bien como autbnomo, o como una Sociedad.

En el caso de hacerlo como auténomo, habra que darse de alta en el régimen de
equivalencia, ya que el modelo de negocio dropshipping se considera un comercio minorista
en el que no se modifica el producto, por lo que sera de carécter obligatorio darse de alta en

dicho régimen.
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Una duda muy frecuente al iniciar un negocio online es la duda si el alta como auténomo
se debe hacer a partir de la primera venta. La respuesta nos la da el Decreto 2530/1970, de 20
de agosto, el que indica lo siguiente: A € seatendera como trabajador por cuenta propia o
autonomo aquel que realiza de forma habitual, personal y directa una actividad econémica a

titulol ucr ati voéo

Es decir, cuando exista una habitualidad y constancia en las ventas. Pese a esto, la
habitualidad no esta definida ni acotada, por lo que existe ambigiiedad para determinar la cifra
a partir de la cual se debe tramitar el alta. Popularmente se ha establecido que el alta se debe
tramitar cuando los ingresos netos superen el Salario Minimo Interprofesional (SMI), situado
en 13. 308 a®an9®500 memagowe202.s, a fecha d

Otro punto importante es saber la diferencia entre Hacienda y Seguridad Social, dos
organismos diferentes e independientes. El alta como autonomo que se ha comentado hasta
ahora, representa a Hacienda y se encarga del sistema tributario espafol, destinado al gasto

publico del estado.

Por otra parte, se destaca al Instituto de la Seguridad Social, la que nos recaudara una
parte de nuestras rentas percibidas a partir de las cotizaciones. Para ello ser& necesario darse

de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Autdnomos (RETA).

Ademas, si se analizan las operaciones intracomunitarias (es decir, con paises dentro de
la unién europea), con empresas como Facebook, también sera necesaria el alta en el Registro

de Operadores Intracomunitarios (ROI).

Una vez dados de alta en los anteriores organismos, nuestra pagina web también debera

seguir una serie de normas y obligaciones.

Para empezar, la Agencia Espariola de Proteccion de Datos obliga a toda pagina web a
seguir la Ley de Proteccidn de Datos (LOPD), que consiste en que el usuario nos tiene que dar
el consentimiento de forma inequivoca para el uso y tratamiento de sus datos. La forma mas

habitual es mediante un textoacomda:donih

De la misma forma, también es obligatorio la creacion de una politica de privacidad
donde informaremos, entre otros, de los responsables del tratamiento, las normas o la finalidad
de la recogida de datos, una politica de Cookies, en la que se avisarad al usuario de que se
recolecta informacion o patrones de navegacion, un aviso legal y condiciones de uso, una

politica de envio, una politica de devolucion y una politica de servicio.
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Por Gltimo, también se debe seguir la Ley General para la Defensa de los Consumidores
y Usuarios y otras leyes complementarias, en las que recogen, entre otros, las garantias y los

derechos de los usuarios a devoluciones o recambios.
El IVA en el dropshipping

El IVA en el dropshipping es un tema muy complejo y que depende de varios factores.

Resumidamente, se basa en el siguiente:
Compras al Proveedor

- Nuestro proveedor se encuentra fuera de la UE: en este caso no se pagaria el IVA,
ya que el pais de origen no esta sujeto a este impuesto. Por ejemplo, si nuestro proveedor
es Aliexpress, situado en China, no se tiene que pagar IVA por la compra de los
productos.

- Nuestro proveedor se encuentra en la UE: en este caso habra que darse de alta en el
ROI, de forma que el IVA se compensara y a fin de cuentas no se estara pagando.

- Nuestro proveedor se encuentra en Espafia: la compra se realizara con IVA incluido.
Ademas, al estar dados de alta en el régimen de equivalencia, también se debera pagar

el recargo de equivalencia.
Ventas al cliente final

- El proveedor se encuentra fuera de la UE: se seguira la legislacién del pais en el que
se venda y las aduanas correspondientes.

- El proveedor se encuentra dentro de la UE: si el cliente se trata de un particular y no
una empresa, el IVA 'y los costes de aduanas del pais de origen deberan estar incluidos

para que el cliente no tenga que pagar ningun coste adicional.

Cabe destacar que a partir de julio de 2021 esta prevista la aprobacion de una nueva
normativa europea respecto al VA pagado en aduanas. De momento, y hasta que no se apruebe
l a nor mati va, todo bien con un valor i nferi
considerarse bienes de escaso valor. Cuando se apruebe esta nueva normativa, todos los bienes
deberan tributar el impuesto, sea el que sea su valor. Esto subira los costes de la mayoria de los
negocios de dropshipping en Espafia y en la unién europea, hecho que mucha gente alude como

el final de este modelo en dichos paises.
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Fiscalidad en el caso préactico

Para el caso practico de este proyecto, aproveché que ya estaba dado de alta en el
régimen de equivalencia en la Agencia Tributaria y como auténomo en la Seguridad Social,
desde septiembre de 2020, para tributar todos los requisitos legales provenientes de la pagina

web.

Dado la habitualidad en que se estaban desarrollando los proyectos y la proyeccion de
futuro de estos, decidi abrir una Sociedad Limitada en marzo de 2021 y beneficiarme asi de los

beneficios legales y fiscales de dicha accidn.

Asi fue como después de mas de 1 mes de tramites legales, se constituyd la empresa
Cready S.L.U., de la cual dispongo el 100% de las acciones como Unico socio. Todo este
proceso lo he llevado a cabo con una agencia de fiscalidad ya que, como recomiendo al inicio
del apartado, creo que es la mejor forma de llevar todos los tramites legales y fiscales de forma

segura.
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8 PLAN FINANCIERO Y RESULTADOS

8.1 Inversion inicial y presupuesto

ElI desembol so m2ni mo par a ¢ o0nsNoioldstante,r una

se decidi - i nvertir un tot al de 15.0000. Est

Por una parte, se analiz6 los posibles costes que surgirian durante el proceso y se
deter mi n- gue 3.000U0U era una cantidad peque

encontrar un producto ganador desde el inicio.

Otro motivo para la toma de esta decision fue disponer del capital suficiente para
invertirlo en la empresa y no tener que recurrir a préstamos bancarios que ocasionarian futura
deuda con la empresa antes de empezar a obtener resultados positivos. De esta forma, sin
ninguna deuda por parte de la empresa y con unos costes fijos bajos como los que presenta, la
flexibilidad y la responsabilidad de las tomas de decisiones se llevardn a cabo de una forma

Optima y pensando en el beneficio de la empresa a largo plazo.
8.2 PyG a 3 arfios
A continuacion, se muestra la cuenta de pérdidas y ganancias de la empresa desde abril

de 2021, el momento en que se inicié el negocio, hasta 2023. Se han analizado 3 posibles casos,

un escenario positivo, uno neutral y otro negativo. El escenario positivo es el siguiente:

Escenario Positivo A @ 2] 2]
B B f 8
Ingresos actividad ] 92.668,20 463.341,00
B B 2 B P
CMS vy Hosting (261,00) (348,00) (348,00)
Aplicaciones CMS (767,40) (1.918,50) (2.302,20)
Gestoria (2.400,00) (2.400,00) (2.400,00)
Publicidad (Facebook Ads) (5.500,00) (36.500,00) (182.500,00)
Coste Producto (Aliexpress) (2.792,35) (23.167,05) (115.835,25)
Constitucién S.L. (500,00)
Dominio (0,99) (19,99) (19,99)
] a a A
B n B B
Cuota Auténomo (872,35) (2.232,00) (2.735,60)
Comisiones Shopify/Paypal (698,09) (4.633,41) (23.167,05)
i u B B
B B a a
(Impuesto de Sociedades) (167,39) (5.362,31) (33.508,23)
B A a a

B [ R
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Como se puede observar, esta previsto empezar el primer afio con un beneficio neto
practicamente inexistente de 502,180, | o qu e r e B epeetmatioaingresesn o s d e |
Esto es debido al poco volumen de facturacion que esta previsto alcanzar, y consecuentemente

los costes fijos mensuales pasen a tener un porcentaje mucho mayor al coste total de la empresa.

El siguiente afio, en 2022, se prevén unos ingresos de practicamente 1 0 0. 0000 y u
beneficio neto de aproximadamente el 17%. En este segundo afio estan previstas unas ventas
superiores respecto al primer afio debido a que los costes fijos pasan a tener una importancia

menor respecto al total de facturacion y, por lo tanto, aumenta el beneficio neto.

Por ultimo, en el afio 2023 se prevé un beneficio neto respecto a las ventas ain superior,
con mas de un 21% de beneficio, asi como un volumen también muy superior al afio anterior,

multiplicando asi el beneficio obtenido en méas de 5 veces.

Escenario Neutral a @ 2 A
B B B 2
Ingresos actividad 2 84.227,40 401.015,46
B p | B B
CMS y Hosting (261,00) (348,00) (348,00)
Aplicaciones CMS (767,40) (1.918,50) (2.302,20)
Gestoria (2.400,00) (2.400,00) (2.400,00)
Publicidad (Facebook Ads) (5.500,00) (36.500,00) (182.500,00)
Coste Producto (Aliexpress) (3.141,39) (21.056,85) (100.253,87)
Constitucién S.L. (500,00)
Dominio (0,99) (19,99) (19,99)
] L) a a
& ] B B
Cuota Auténomo (872,35) (2.232,00) (2.735,60)
Comisiones Shopify/Paypal (698,09) (4.211,37) (20.050,77)
g B B
B A a e
(Impuesto de Sociedades) (80,13) (3.885,17) (22.601,26)
8l a B B

-] 1B

En cuanto al escenario neutral, es decir, el que se prevé obtener con mayor precision,
seguira la tendencia del escenario positivo, con unos beneficios minimos el primer afio, seguido
depr 8cticamente 1000 Qhasthalcarizaelosé&7%8037800 drae msewnaelf @

durante el afo 2023.

Pagina 62 de 78



Escenario Negativo a @ 2] 2]
8 ) B a
Ingresos actividad 13.961,75 84.227,40 401.015,46
| P 2 ] B
CMS y Hosting (261,00) (348,00) (348,00)
Aplicaciones CMS (767,40) (1.918,50) (2.302,20)
Gestoria (2.400,00) (2.400,00) (2.400,00)
Publicidad (Facebook Ads) (5.500,00) (36.500,00) (182.500,00)
Coste Producto (Aliexpress) (3.490,44) (25.268,22) (140.355,41)
Constitucién S.L. (500,00)
Dominio (0,99) (19,99) (19,99)
] a g B
& n B B
Cuota Auténomo (872,35) (2.232,00) (2.735,60)
Comisiones Shopify/Paypal (698,09) (4.211,37) (20.050,77)
& B B B
B B 2 8
(Impuesto de Sociedades) - (2.803,82) (12.575,87)
8 B a B

B 2.8

Por altimo, el escenario negativo empezara con unas pérdidas durante el primer afio. La
disminucién de las ventas previstas en este periodo, junto al aumento de los costes, sera el
principal motivo por el que disminuird el beneficio neto de los 3 afios, pese a que alcanzard los
37727620 en 2023, apenas el 9 %nferice queer o dscenaria
positivo.

Todos los célculos realizados en la cuenta de resultados de los 3 escenarios estan

correctamente detallados en el anexo C.
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9 CONCLUSION

La principal motivacion para la realizacion de este trabajo ha sido el interés personal
sobre el comercio electronico, especialmente el dropshipping, y la experiencia adquirida en

este sector, con varios proyectos llevados a cabo.

Estudiando bachillerato social, con asignaturas como economia de la empresa o
matematicas, descubri un mundo que no conocia pero que llam6 mi interés desde el primer
momento. Como mas lo estudiaba, mas aumentaba la inquietud y admiracion por este. Unos
afios mas tarde, estudiando la carrera de ADE, descubri también el marketing digital y el
comercio online, aumentando alin mas mi asombro por el sector y el deseo de adentrarme en
él. Es por esto por lo que, desde julio de 2019, empecé a desarrollar proyectos relacionados con
este modelo de negocio. La experiencia de casi dos afios en este sector y el interés que he ido
desarrollando en él, han sido los principales motivos por los que decidi llevar a cabo este

proyecto en el &mbito del comercio electrénico.

Asi pues, vi como una oportunidad el hecho de poder realizar el trabajo de final de
grado sobre un tema que me interesaba, en el que habia estado tanto tiempo trabajando y
adquiriendo experiencia. Creo que he podido aportar mis conocimientos que he ido ganando
durante los afios, intentando resumir de forma sencilla'y concisa aquellos que, segin mi criterio,

eran los méas importantes para detallar.

He empezado analizando la situacion actual del comercio electrénico, el impacto que
ha supuesto la Covid-19 en este sector y el futuro que le depara. Seguidamente he analizado el
modelo de dropshipping con sus respectivas ventajas e inconvenientes y he mostrado el
proyecto que se iba a desarrollar durante todo este trabajo, junto a todos los pasos a seguir para

su correcto desarrollo.

He empezado este trabajo hablando del publico y el mercado objetivo, seguido de
aspectos técnicos y desarrollo de la web. Posteriormente, he tratado la correcta aplicacion del
plan de marketing con la estrategia de precios, promocién y distribucion, un adecuado plan de
accion y control, vital para analizar y sacar conclusiones para posteriormente tomar decisiones
consecuentes. Finalmente, he pasado por la parte funcional de la empresay los aspectos legales,

hasta terminar con un plan financiero y de resultados.
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Como conclusién, puedo afirmar que el comercio electronico ha venido para quedarse
y que actualmente ha pasado a ser una realidad para toda empresa y sector, siendo de vital
importancia la correcta aplicacion de un plan especializado para la digitalizacion de todo
negocio.

En cuanto al dropshipping, representa uno de los modelos de negocio con unas barreras
de entrada y salida mas bajas existentes, con sus ventajas e inconvenientes correspondientes.
No por eso deja de ser un modelo rentable ya que, como se ha demostrado, puede ser exitoso
si se sigue la estrategia indicada y todas las ramas de la empresa funcionan a la perfeccion.
Pese a esto, también se ha visto como no es un negocio facil, que pueda funcionar a la primera
y sin seguir una estrategia realizada a medida, sino que sera de gran importancia seguir una
planificacion y un planteamiento correcto, asi como una adoptar una actitud comprometida y

de responsabilidad para el correcto desarrollo del negocio.

La realizacion de este trabajo me ha servido para profundizar en temas que no habia
descubierto de este modelo de trabajo, seleccionar aquella informacién importante de cada
tema y saber sintetizarla correctamente para su explicacion de forma sencilla y estructurada,
hecho que, en mi opinidn, me sera de gran utilidad para seguir desarrollando proyectos de este

estilo e intentar mejorar cada vez mas.
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ANEXOS

1. Anexo A: Desglose de los costes del proyecto

El coste mensual de las aplicaciones de Shopify desglosado es el siguiente:

Aplicaciones Shopify Fera FBT Loox Klaviyo Tracktor G Suite Total
Coste Mensu999 99 ) 999 20 8,99 4,99 63,95

B 4

El coste del producto se ha calculado en base a una media de los diferentes paises
principales donde se vende el producto y teniendo en cuenta el coste de nuestro proveedor

principal.

Coste Producto EEUU Australia Europa Canada Promedio
Coste (€) 4,85 5,6 3,69 6,04 5,05

B B

Como el precio de venta es de 24,94% (19,

26 de abril de 2021, representa aproximadamente un 20% del precio de venta.

El coste de Facebook se ha calculado con una aproximacion del CPP (Cost Per
Purchase), que nos indica el gasto realizado en Facebook por cada Compra. Esta aproximacion

se ha tenido en cuenta en base a otras campafias realizadas parecidas a la actual.

Suponiendo este coste por compra de 9, 78
suponen 6000 de gasto en Facebook, |l o que n

aproximadamente.

Coste por unidad al comprar 2 unidades:

Coste Producto (2 unidades) EEUU Australia Europa Canada Promedio
Coste total (65 ) 7,29 5 7,84 6,66
Coste Unidad 32%) 3,645 2,5 3,92 3,33
B 6: @

Coste unitario al comprar 3 unidades:

Coste Producto (3 unidades) EEUU Australia Europa Canada Promedio
Coste total 8,%) 8,53 6,45 9,83 8,28
Coste Unidad 27€) 2,84 2,15 3,28 2,76
B ) )
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2. Anexo B: Explicacion detallada del plan de accion

Disefio y planificacién del proyecto. Analisis del sector y del mercado: Corresponde

a los apartados 2. Analisis de la situacién y 2.2. EI modelo dropshipping.

Analisis de la competencia. Disefio de la pagina web y contacto con los

proveedores: Corresponde a los apartados 4. Mercado y Producto y 5. Aspectos Técnicos.

Definicién de la estrategia del plan de marketing. Estrategia de precios, promocién
y distribucion: Corresponde con las que se encuentran en el apartado del trabajo 6. Plan de

Marketing.

Disefio y planificacion de las campafias de promocion: FB ads, Email marketing y

redes sociales. Corresponde al apartado 6.2 Estrategia de promocion.

Inicio de las campafias publicitarias en FB ads. Plan de accion y control: En el mes
de mayo se prevé el inicio de las campafas publicitarias de Facebook Ads, explicado en el
apartado 6.2.1 Facebook Ads.

Toma de decisiones en base a los resultados obtenidos en la campafia de
promocion: Consi ste en analizar |1 os resulta
Shopify y Facebook vistos en en apartado 7.1 Analitica Web y 7.2 Herramientas y métricas

respectivamente.

Expansion hacia sectores complementarios y nuevos productos: En el caso de
obtener una respuesta positiva de los usuarios respecto a los anuncios mostrados y, por lo tanto,
ver un potencial en el producto, se planificaria la expansion hacia otros sectores y nuevos
productos. Algun ejemplo de otros productos a vender son los siguientes: Cepillo de dientes de
Bamboo biodegradables, capsulas reciclables compatibles con Nespresso ® 0 Bolsas

reutilizables.
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Delegacion de las redes sociales y la atencion al cliente: Una vez se ha conseguido
establecer el negocio con unas ventas constantes, es importante delegar tareas menos
importantes pero necesarias como la gestion de las redes sociales (Facebook e Instagram), para
seguir publicando contenido de calidad y aumentando los seguidores y el engagement de este,
y la atencion al cliente, la que cada vez sera mayor y crecera en proporcion a lo que lo haga

nuestro negocio.

Creacion de campafias de email marketing y redes sociales enfocadas a la
fidelizacion: Cuando las campafias publicitarias han funcionado y se han obtenido buenos
resultados, la base de datos y el nimero de clientes va a aumentar considerablemente. Un paso
necesario cuando esto suceda sera la creacion de campafas de email marketing y de redes
sociales con un contenido de valor, sin la necesidad de vender ningun producto. De esta forma

el cliente aumentara la confianza con nosotros y su fidelidad.

Expansion a otras vias de captacion de clientes: SEO, SEM, TikTok, Youtube o
Twitter. Durante este trabajo hemos visto formas de captacion de clientes y un plan de
marketing en el que no se incluia el trabajo SEO o SEM. Esto es debido a que en el modelo de
negocio de dropshipping, la mayoria de trafico proviene de la publicidad como Facebook Ads,
por lo que el SEO y el SEM pasan a un segundo plano. Pese a esto, una vez se consigue crecer
y aumentar la facturacion, sera importante empezar a trabajar este aspecto a partir de blogs

relacionados con el sector, el uso de palabras clave, una velocidad rapida de carga, etc.

Por otra parte, también hemos visto como se usaba Facebook e Instagram como
principales redes sociales de la marca. En octubre de 2021, se prevé la expansion a nuevas
redes sociales como TikTok, Youtube o Twitter, donde se buscara encontrar nuevos usuarios

y clientes potenciales para la empresa.
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Toma de decisiones basadas en los resultados de expansion y captacion de clientes:
Una vez se disponga de los resultados de los pasos anteriores, se podran analizar y tomar
decisiones segun estos. Por ejemplo, si con el auge de Tiktok el nimero de seguidores en esta
red social experimenta un crecimiento potencial, se dedicaran méas recursos a la creacion de
contenido y al crecimiento en esta. Por otra parte, si en la plataforma de Twitter no se consigue
destacar y el crecimiento se estanca, se buscara un redisefio de la vision de esta red social y un

reenfoque en la estrategia usada para su crecimiento.

Analisis y resumen anual y planificacion de 2021: Por Gltimo, a finales de 2021 se
analizaran los resultados de todo el afio y, a partir de un analisis DAFO, se buscaran posibles
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la marca, para su posterior planificacion

para el afio 2022, con unos objetivos y estrategias marcadas.
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3. Anexo C: Calculos realizados para los escenarios posibles del
P&G

Escenario Positivo: se prevé el inicio de la actividad a partir de abril de 2021, por lo

que todos los ingresos y gastos son estimados a partir de dicho mes.
Ingresos de explotacion

Ingresos actividad: representan las ventas conseguidas a través de la pagina web
ecologiccare.com. Es la principal y Unica fuente de ingresos de la empresa. Para su calculo en
2021 se preven unas ventas medias diariasde 50,770 . Est e c¢c8l cul o se consi
por compra de 9, 7840, establecido como refer
Facebook,cem sedes a @nlinacion, representan un total de 2,04 ventas diarias,
y suponiendounvalormedi o de compra de 30%$ (24,830), Co

5 0, .Apaitir del 1 de abril, 2021 tiene 275 dias, por lo que las ventas anuales seran de

Para el afio 2022, elgast o medi o en Facebook se prev®
los célculos anteriores, supondran unas ventas de 92.6 6 8, 2 U . Para el afo

promedi o en Facebook ser8 de 53®0uLudiarios, Yy
Gastos de explotacion

CMS y Hosting: 1 2 mensual i delaCivié de Stbgfy a9 eli gasto del
dominio, 0,990 el primer afYo y 19,99 |l os sig

Aplicaciones Shopify: 12 mensual i dades de un coste mi
anexo A. En el afio 2021 y 2022 se prevé un aumento de este gasto del 150% y del 20%

respectivamente, debido al uso de més aplicaciones en consecuencia del aumento de ventas.
Gestoria: 12 mensuali dades de 200040.

Publicidad: Se prev® un gasto promedio diario
durante 2021 y de 5000 durante 2022.

Coste producto: El producto principal representa aproximadamente representa un
coste de un 20% respecto al total de ventas, visto en el Anexo A. Pese a esto, otros productos
menos vendidos disponen de un margen inferior y es posible que debido a la competencia o al

aumento de los costes de los proveedores, este margen disminuya, por lo que se usara un 25%
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para su célculo en el escenario negativo. Para el escenario Positivo se contemplaran los costes

del 20% respecto al total de ventas y para el neutral un 22,5%.
Constitucion S.L.: aproximadamente el coste total de constituir una sociedad Limitada.
Comisiones Shopify/PayPal: aproximadamente el 5% del total de ventas.

Cuota Autonomo: como se ha comentado anteriormente, el alta como autonomo se
tramito en septiembre de 2020. Es por esto por lo que en 2021 dispondremos hasta agosto del
primer tramo de | a t ar i mensuaed. BE5dedr,deabrihaagpstoe r epr
se pagar8 esa cuot a. De septiembre a marzo
tramo 2 de | a tarifa plana y desde abril has
ultimo, a partir de septiembre de 2023 ya no dispondremos de ningun tramo de tarifa plana 'y

pasaremos a pagar |l a cuota 2ntegra de 283, 310

Escenario Neutral: en este se contemplan posibles adversidades que puedan ocurrir a
lo largo de la trayectoria. Una posible adversidad serd el coste de Facebook Ads, que
dificilmente se podra mantener el mismo coste por compra al escalar las campafas.
Supondremos un coste por compra de 9,78u0 el
pero un aumento del 10% en 2022, lo que representaun costeporc ompr a de 10, 76 40.
supuesto caso, las ventas diarias pasaran a ser de 9,29 clientes, manteniendo el valor promedio

de compra de 24,83, supondr8n unas ventas di

De igual forma, en el afio 2023 la competencia es posible que sea ain mayor, y el coste
por compra suponga un 5% adicional. Esto sup
totales pasaran de 464.3410 en el escenario

que supondra una disminucion de mas del 30% de los beneficios respecto al escenario positivo.

Escenario Negativo: en el escenario negativo se contemplan, ademés de la adversidad
supuesta en el escenario neutral, otras posibles adversidades, como el aumento del coste del

producto del proveedor, o la disminucién de las ventas por el auge de la competencia.

Supondremos que el coste del producto pasa del 25% respecto a las ventas en el afio
2021, al 30% en el afio 2022 y al 35% en el Gltimo afio.

Ademas, nos veremos obligados a reducir el precio de venta debido al aumento de la
competencia, disminuyendo el valor promedio de compra de los clientes de los 30$ a los 28%

( 2 3 ,,dpadrtir Yle 2022. De esta forma, el beneficio neto pasara a ser inferior al 10%.
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