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INTRODUCCION

El ecommerce o comercio electrénico ha sido impulsado por la evolucion del Internet
con el objetivo de integrar instituciones y de utilizar herramientas mas especificas, no
obstante, en sus inicios no existia un software seguro que permita la interaccion
comercial en la red. A lo largo del tiempo, especificamente en la década de los afios
noventa es cuando este sistema obtuvo un mayor desarrollo, mismo que permitié una
interaccion real y fluida la cual ha permitido que se facilite el comercio a través de la
red. (Gariboldi, 2019).

A su vez, el ecommerce ha ocasionado en la actualidad que la mayoria de negocios
incorporen este modelo de comercializar debido a la evolucién digital que se
manifiesta a escala global. Por lo tanto, las empresas ofrecen sus servicios y
productos a través de paginas web o redes sociales, transformando asi al internet en
un canal de venta el cual genera mayor alcance mundial, debido a que los
compradores de cualquier parte del mundo pueden entrar y realizar sus compras
online mediante sus dispositivos electrénicos, en beneficio para los negocios ya que
aumentan susventas al conseguir mayor volumen de clientes y, ademas, consiguen
una mayor rentabilidad al disminuir los costos que representa mantener una tienda
fisica (Guajardo, 2020).

Asimismo, segun las ultimas estadisticas de la Camara Ecuatoriana del Comercio
Electrénico (CECE, 2021) en el afio 2020 establecio un antes y un después para el
comercio electrénico, puesto a que muchas empresas realizaron esfuerzos
significativos para adaptarse a la nueva realidad y al nuevo consumo. Para este afio
se logré incrementar el 800% en visitas a las tiendas webs en comparacion con el afio
20109.

Las estadisticas demuestran que la cultura del negocio electrénico se expande dia a
dia como resultado de los beneficios que proporciona, entre los que se incluyen facil
accesibilidad, agilidad, facilidad de pago, horarios ilimitados, ausencia de
aglomeraciones y, hasta cierto punto, seguridad. De ello resulta la optimizacion del

tiempo, lo cual es un lujo en el mundo actual al utilizar plataformas como Alibaba,



Amazon, Best Buy, entre otras. Los procesos de compra y venta se han globalizado
MAas ya que existen excelentes servicios postventa, garantias de productos, entregas
puntuales con las especificaciones necesarias, promociones, descuentos y todas las

demds tacticas que fomenten la fidelidad del cliente.

Por otro lado, considerando la importancia que supone la generacién de un modelo
de negocios Canvas y su aplicacion en el ecommerce de una tienda de productos
anime traidos directamente desde China, se presenta la descripcion del contenido del
caso de estudio, mismo que se desarrolla bajo una propuesta diferente a las
convencionales con el objetivo de satisfacer una demanda en crecimiento en el

mercado online en la ciudad de Guayaquil.



OBJETIVOS

Objetivo General

Disefiar un modelo de negocios eficiente bajo la herramienta CANVAS para aplicarlo

en una tienda online de figuras anime en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

Conocer las bases teo6ricas relacionadas al e-commerce dentro de la

investigacion.

Determinar el mercado objetivo que facilite el conocimiento en cuanto a las

necesidades de los clientes potenciales para comercializar estos productos.

Establecer los requerimientos econémicos y técnicos para la aplicaciéon de

este modelo de negocios.

Preguntas del caso

¢,Como desarrollar un e-commerce para el mercado de anime mediante el
modelo CANVAS?

¢, Como determinar el target apropiado para este tipo de mercado mediante el
modelo CANVAS?

¢,Como se puede promocionar a la tienda Animemarket dentro de este

modelo?

Descripcion del caso

Animemarket es una tienda netamente online que tuvo sus inicios hace 2 afios a raiz

de la situacion generada por la pandemia del Covid-19 a nivel mundial, misma que

afectd a millones de personas tanto en temas de salud como econémicos.



Por otro lado, la tienda al tener pocos afios dentro del mercado, necesita esforzarse
por promocionar cada uno de sus productos de anime, por esa razon, de acuerdo a
las necesidades de introducirse al mercado online para lograr alcanzar el
posicionamiento y la rentabilidad esperada, el comercio electronico es la mejor

opcion.

Para evaluar aquellas variables que se necesitan para la adopcién del comercio
electrénico como herramienta o canal de compra, influyen algunas desventajas,
como, por ejemplo, la desconfianza de los usuarios en caso de ser estafados por
paginas falsas, la falta de informacion de los productos. Sin embargo, Ecuador es un
territorio que tiene mucho camino por recorrer en cuanto a e-commerce se refiere para

generar la confianza esperada en los usuarios (Balado S.,2017).

Cabe sefalar que, el comercio en linea o electrénico se impulsa a través de medios
moviles; siendo las redes sociales, como, por ejemplo, Facebook, Instagram,
WhatsApp, Tiktok, entre otras., las principales protagonistas debido a que se
encargan de transformar el pensamiento de los usuarios, ya que analiza a través de
las preferencias de los mismos sus necesidades, esto se debe a la informacion que

se encuentra disponible en las redes sociales de cada uno de los usuarios.

Por tal motivo, el modelo de negocios se transforma en una herramienta imperante
para hacer frente a estas desventajas o cambios que se generan por el incremento
de la tecnologia a nivel mundial. Es importante conocer las bases tedricas que
sostienen al modelo de negocios para que avance conjuntamente el crecimiento
econdémico de la tienda, asimismo lograr las garantias de su permanencia en el

mercado en linea.

Dicho esto, las estrategias para el desarrollo del modelo de negocios en la tienda
Animemarket busca aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado online de
manera que se garantice el crecimiento de la tienda, y asi, lograr cumplir con el

objetivo de comercializar cada uno de los productos que satisfagan a los clientes.



ANALISIS

Como se pudo observar la empresa es netamente on-line, su despliegue publicitario
y de marketing se basa en las redes sociales y en paginas webs con la finalidad de
llegar a cada punto de la ciudad, extenderse a otros lugares de Ecuador. Cabe sefalar
gue, lo positivo del marketing digital es que se puede llegar a muchas personas y
establecer un target mas especifico gracias a las herramientas que proporciona, es
decir, si se crea una publicidad con un arte llamativo las posibilidades de atraer a los
clientes mediante los anuncios seran mayor, o que generaria un aumento en las
probabilidades de compra. En otras palabras, si el despliegue de la campafia de
marketing digital es curioso e interesante el crecimiento econémico y posicionamiento
adquirido podrian verse desde el primer mes. Por otro lado, otra estrategia que se
pretende aplicar es el marketing de terreno o de campo, debido a que podria hacer
surgir algun efecto en el posible cliente, es decir, buscar eventos en los que se pueda
dar a conocer la cartera de productos y que estos puedan ser adquiridos de forma
fisica. Por esa razon, es importante identificar aquellas estrategias que permitan
fidelizar al cliente a través de la compra online bajo la herramienta del e-commerce y
asi lograr el posicionamiento y la rentabilidad esperada que se pretende obtener
mediante la aplicacion del modelo de negocios.



PROPUESTA DE VALOR
Lienzo CANVAS

El modelo Canvas es un lienzo en el cual se puede observar de forma concreta los
nueve bloques de negocio en una sola pagina de referencia. Este lienzo permite crear
unarelacioén logica entre cada uno de los factores que imperan dentro de una empresa
para que obtenga éxito y genere el valor que se espera de la misma. Por tal razon, se

presenta el modelo Canvas de la tienda Animemarket a continuacion:

Figura 1

Lienzo CANVAS de la empresa Animemarket

> B | = : " i —_— —-_— —
<~ ALIANZAS PROPUESTAS @ RELACION CON SEGMENTO DE
% CLENTE

R, CLAVES : DE VALOR EL CLIENTE

DISTRIBUIDORAS E CERCANA DE
TIENDA EN LINEA
TIENDAS FISICAS TRANSPARENCIA hOMBRES Y MUJEREDE

; CERCANA -
AGENCIAS DE EVENTOS \ ENTRE 20 A 40 ANOS

mopucrps BARATOS QUERESIDAN EN

Lot et GUAYAQUIL CON AFICION A
LA CULTURA POP. ANIME Y
DEMAS.

RECURSOS
CLAVE

PAGINAWEB

Fuente: Datos obtenidos de la tienda Animemarket



Segmentacion de clientes

En este apartado se determinan a aquellos grupos de clientes en los que la tienda
puede aplicar programas de fidelizacion y marketing focalizado. Una detallada
segmentacion permite mejor entendimiento sobre cada grupo de clientes brindando a
la empresa una mejor visibn para asi adaptar el producto a las necesidades y

requerimientos.

En Ecuador, las redes sociales desempefian un rol muy fundamental para el comercio
electrénico de empresas que invierte en anuncios publicitarios por medio de estos
medios. Segun su objetivo u orientacion, existen varios tipos de redes como aquellas
gue buscan dotar de herramientas necesarias para la interrelacion en general, como,
por ejemplo, Facebook, Google+, Instagram, Bebbo, o las dirigidas a un publico
especifico, por ejemplo, clientes que se dividen en dos categorias, como lo son, nifias
y nifios entre 8 a 17 afos, en segunda instancia aquellos hombres y mujeres entre los
18 afios en adelante, ya que este tema de figuras animadas, comics, animes no tiene

l[imite de edades.

Las redes sociales se convierten en un punto de encuentro para aquellas personas
que desempeifian actividades o tienen un estilo de vida en comun, por lo que es facil
encontrar personas con las mismas necesidades de consumo. Para Abraham Maslow
guien propuso en su teoria el segmento de estilo de vida, clasificé varias necesidades
de consumo, entre las cuales se resalta a la necesidad de «tener» (materialismo) ya
gue viene perfecta para elaborar el segmento de mercado. En esta se esta se agrupan
las personas enfocadas en lo material, la riqueza, el interés propio, su buen aspecto,
el estatus orientado al precio. Dentro de estos temas destacan el placer del ocio, la
innovacion, las marcas, las ofertas especiales, y la funcionalidad. Resaltan los

aspectos ambientes, calidad, autenticidad, informacion.



Relacién con el cliente

La relacién con el cliente es un elemento importante en este modelo de negocios. Las
empresas se esfuerzan por brindar un servicio cercano y amigable, ya que los clientes

potenciales son en su mayoria jovenes.

La relacion con el cliente es primordial en cualquier tipo de negocios, esto se debe a
de esta relacion de afinidad se pueden crear lazos que permitan hacer llegar los
servicios y/o productos, se lograr generar confianza y fidelizacion a gran escala, por
consiguiente, incrementar la rentabilidad y generar comercio boca a boca, es decir,

gue recomienden a la tienda o negocio.

El duefio de Animemarket ha implementado una forma de brindar dicha cercania-
relacion con el usuario, misma que consiste en dar regalos por medio de los emails,
acordarse de los cumpleafios de los compradores y ofrecer descuentos cuando hay
compras grandes. No obstante, la empresa es consciente de que es una desconocida
en el mercado por lo que debe competir con otras empresas tanto fisicas como
virtuales. A continuacion, en la figura 2 se detallan algunas de las medidas para

generar confianza en los compradores y acto seguido fidelizarlos:

Figura 2
Acciones para generar confianza en los consumidores
Seguimiento a tiempo real del
Atencion
Eventos con tematicas en fechas
Opcién de visualizacion de comentarios o
-

Elaborado por: Andrade, D. (2023)



Estas estrategias crean valor a los usuarios, debido a que es una buena manera de
mantener el interés de los clientes fomentando su fidelidad para con la tienda, los
motiva a seguir adquiriendo los productos que ofrece Animemarket e incluso a

recomendar la tienda.

Alianzas clave

Dentro del modelo de negocio bajo la herramienta CANVAS es importante que se
mantengan buenas relaciones con otras empresas y entablar alianzas o convenios
para expandir el negocio. Las alianzas o relaciones claves que se deben mantener

son las siguientes:

e Tiendas fisicas: si bien es cierto, que las tiendas fisicas representan
la competencia, no olvidemos que a veces cuentan con cierta
informacion relevante para obtener productos econdémicos de
proveedores desconocidos por la empresa. Animemarket ofrece sus
productos fisicamente en espacios de convenciones realizadas cada

ano.

e Agencias de eventos: Para estar informados de los préximos eventos

y poder acudir.

e Empresas exportadoras chinas: Importante y vital mantener buenas
relaciones para aprovechar precios y promociones que sean

convenientes.

Propuesta de valor

En este apartado se resaltan las actividades que marcan una diferencia significativa

respecto a la competencia, mismas que se desarrollan a continuacion:

¢ Resolucion de un problema: Los que son fans de este tipo de productos se
encuentran con un problema y es que no pueden desplazarse hasta la
tienda donde venden la figura, Animemarket brinda la comodidad de llevar

el producto en tiempo récord.


https://www.drip.com/es/blog/propuesta-valor-ecommerce#1

o Facilitar el pago a los clientes: Muchos clientes no quieren pagar con tarjeta

de crédito o débito por el tema de seguridad por lo que se ofrece el método

de pago Paypal.

e Enfocados en el precio:

El precio en algunas tiendas en linea o fisicas

podria resultar excesivo para muchos clientes, ya que éstas abusan de la

calidad de los productos, sin embargo, Animemarket ofrece precios

razonables y atractivos.

¢ Gincanas, sorteos y concursos: No solo esta limitada en el mundo virtual,

Sempaimarket realizara eventos para sus clientes y nuevos clientes.

e Trato personalizado: El cliente no es un simple comprador, muchas tiendas

en linea al igual que sus productos, enumeran a sus clientes, esto resta

valor a la marca y como consecuente al producto.

Mapa de valor

Es relevante el uso de algunos recursos que requieren de un desembolso de dinero.

La Inversion para los costos son
Tabla 1

Costos fijos y variables

los siguientes:

COSTOS FIJOS
ARRIENDO
SUELDOS EMPLEADOS
SERVICIOS BASICOS
PUBLICIDAD
MARKETING DIGITAL
PAGINA WEB
SUELDO DUENO
MOTOS
MARKETING DE CAMPO
CONTENEDORES
INTERNET

COSTOS VARIABLES
600 MERCADERIA 8000 -12000
400 GASOLINA 3000-4800
120 EMPAQUE 1220-2000
400 COSTOS IMPORTACION 1234-2000
500 IMPUESTOS 300-500
200
1000
45000
12000
300
50

Elaborado por: Andrade, D. (2023)
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Canales de distribucién

La tienda en linea contara con varios canales de distribucion los cuales le permitiran
llegar a sus clientes y establecerse en el mercado digital. Los canales de

distribucion estratégicos son los siguientes:

e Ubicacion estratégica: Al ser una tienda en linea no cuenta con local, sin
embargo, el comprador podra acercarse al lugar de logistica y almacenamiento
para hacer algun tipo de reclamo o adquirir algin producto de manera directa.

e Mensajeria instantanea: Contara con servicio de entrega rapida y eficaz,
donde el comprador podré ver la entrega y su recorrido en tiempo real.

e Recomendaciones y referencias: La publicidad y marketing digital seran
fundamental para la proyeccion de marca porque el objetivo primordial es ser
el punto de encuentro para los amantes del &nime y manga.

e Marketing digital y presencia en redes sociales: Es probablemente la piedra
angular de todo comercio en linea. El despliegue de la campafia de marketing
digital es fundamental para obtener clientes y fidelizarlos, ademas una
inversion en diferentes plataformas, como, por ejemplo, social-ads, banners,
display y publicidad SEM, contribuirdn a obtener una imagen de marca
masdefinida. La presencia en redes sociales debe mostrar lo que se quiere
transmitir, es decir coincidir el mensaje con la imagen de marca.

e Generacion de contenido en linea: Por medio de Instagram y Facebook se
mostraran los productos a traveés de reels, directos y en vivos. Los posteos y
publicaciones deben ser constantes, por lo que contratar a un community
manager seré lo mas beneficioso para la empresa, ya que podra monitorizar el
crecimiento de las redes y darle el tinte enérgico, jovial y transparente que se
guiere mostrar.

e Participacion en eventos: Participar en eventos de anime, ventasde manga,
de manera que se logren aprovechar estos espacios para mostrar el producto
gue se quiere ofrecer.

e Actualizacién y mejora del sitio web: La tienda en linea principal sera en la
pagina web, también habra dos escaparates en Facebook e Instagram- Cabe
sefalar que, en Facebook estara el stock mas completo por lo que importante
disefiar una pagina web con landig page para que las publicidades cumplan

con el objetivo de captar clientes.
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Fuentes de ingresos

El redito econdbmico como en toda empresa es el objetivo principal y la motivacion

sustancial. No obstante, hay que ofrecer servicios comodos y transparentes a la hora

la compra en linea efectuada por los compradores. Por lo que, se ha establecido que

la empresa se guiara en dos aspectos en el apartado de las finanzas, como lo son:

Diversificacion en productos: Si bien es cierto, al segmento al que nos
dirigimos es muy especifico (gente joven con algo de poder adquisitivo), dentro
de este segmento existen distintos tipos de gustos, ya sea por preferencias en
algun tipo de anime, calidad del producto, elaboracion del mismo, por lo que
gueremos cubrir todas esas exigencias, aspecto con el que nhos
desmarcaremos con la competencia que solo brinda productos proporcionados
por las importadoras.

Facturacion transparente: Se ha desarrollado una estructura de precios clara
y transparente para sus servicios. Esta transparencia en la facturacion es
esencial para otorgar confianza en los clientes y hacer fuerte las relaciones de
transaccion.

Formas de pago: Entre las distintas modalidades de pago para ofrecer

seguridad, confianza o agilidad en los clientes, se ofrecen:

Figura 3

Medios de pago que ofrece la empresa

PayPal

Tarjeta de débito o crédito

Via operador

Elaborado por: Andrade, D. (2023)
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Recursos claves

Los recursos clave, al igual que las actividades clave, son vitales para ofrecer a los
compradores propuestas de valor, mantener la relacion con ellos y generar réditos
economicos. Por tanto, los recursos clave de una ecommerce serian el

almacenamiento, el hosting y el capital que nos lleve al auge de la empresa.

e Hosting de la tienda: Go daddy es la herramienta perfecta para el tipo de

negocio llevaremos a cabo y su almacenamiento en linea.

e Almacenamiento de productos: Un amplio lugar para guardar los productos, a
la vez que con facil accedo para facilitar su disposicion. Logistica: Contamos
con buena inversién para la variedad de productos que se muestran en el

escaparate, para no quedarnos sin stock.

Actividades claves

Las actividades claves estan directamente enlazadas a los canales de distribucion,
estas son denominadas como el grupo de actuaciones que se lleva a cabo a partir de
la finalizacion de la fabricacion del producto o servicio, hasta el instante que dicho
bien es entregado al consumidor final. La cadena de distribucion esta conectada como
pieza clave dentro de la comunicacion o servicio ofrecido por las empresas y los
consumidores (CEPAL, 2021).

Hemos decidido establecer siete actividades claves para este modelo de negocio, de

los cuales son diferenciables a la competencia:

e Modelos de negocio online y perfil de los clientes.

e Uso de Herramientas y métricas para la venta online.
e Comercio movil y comercio nacional

e Ventas en Marketplace (Facebook)

e Medios de pago online (facil y transparente)

e Procesos de envio y logistica (proveedores)

e Casos de éxito en el comercio electrénico (resefas)

13



Conclusiones

Con base a lo expuesto, se evidencié que se pudo estructurar este modelo de negocio

a través del modelo Canvas.
Se logro el objetivo del mismo que es observar y analizar falenciasy fortalezas.

La empresa cumple con todos los requerimientos para ser nombrado modelo de

negocio.

Se debe tomar en cuenta que la empresa se puede mantener en el tiempo solo es

cuestion de ver si convence o no al mercado en Guayaquil.
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Recomendaciones

La empresa presenta una estructura solida y con buenas garantias para asegurar su
exito.

Los canales de distribucion y su target presentan una buena base, son su punto
fuerte.

Por otro lado, las alianzas estratégicas deberian ser ampliadas, es decir, tener una

vision de expandirse a otras ciudades, contando con el capital suficiente para envios
a nivel nacional. Esto se revolveria precisamente entablando una relacion o alianza

estratégica con servicios de paqueterias de confianza y eficiente.
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