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RESUMEN

A partir de la pandemia y las estrategias para sobrellevar el desarrollo econémico
de un hogar, institucion o establecimiento de trabajo, se implement6 métodos para seguir
cumpliendo con el ingreso de recursos a cada uno de los ciudadanos, por ende es aqui en
donde ingreso la tecnologia y sus avances que a partir del 2019 intentaron romper la
brecha digital que mantenia a la mayoria de los ciudadanos alejados de estos nuevos
cambios; en donde se produjo un cambio muy notorio en cuanto al dia a dia de todos.

Teniendo en consideracion la pandemia por el COVID-19, se obligd a la
ciudadania a mantenerse encerrados en sus casas a manera de cuarentena, que duro casi
medio afio en un estado de excepcidn que obligaba a las personas estar en sus casas las
24 horas y asi se propago por un afio y méas aun teniendo ciertas prioridades para las
personas que tenian que asistir a sus trabajos para llenar las despensas de sus hogares.

Para la actualidad la postpandemia hizo que la educacion se volviera online al
100% para salvaguardar la salud de las personas y asi mismo las tiendas y ventas online
fueron las mas buscadas. El desarrollo y creacién de tiendas online, emprendimientos y
demas creaciones online fueron ideas principales que muchas personas tomaron en cuenta
para generar ingresos en sus hogares y a la vez cumplir con un suefio que se tenia previsto
y que gracias a la pandemia se pudo cumplir.

Asi mismo, hubo empresas de ventas que adaptaron estos nuevos cambios en la
humanidad para buscar estrategias en sus ventas y generar nuevos métodos de trabajo y
asi incrementar sus recursos en ventas e ingresos.

Una de estas ideas y/o suefios fue y es la tienda online "Heline" mediante la red
social "Instagram™ en donde, ademas de vender prendas de vestir como buzos,
pantalonetas, flares pants, sudaderas basicas, jogger, entre otras prendas de vestir;

también se tiene la opcidn de personalizar las prendas con letras o imagenes que mas



guste al cliente. Todo esto de manera online para Ecuador y todas sus cuidades; teniendo
como base a la cuidad de cuenca en donde se encuentra el establecimiento para la creacion
de sus prendas.

Alrededor de todas las redes sociales conocidas y por conocer, tales como:
Facebook, Instagram, Tik Tok, WhatsApp, Telegram, entre otras; se han convertido en
los principales promotores de ventas online alrededor del mundo, ademas de permitir una
comunicacion directa con los clientes por medio de mensajes, llamadas o en algunas
ocasiones video Ilamadas para asegurar las prendas y envios.

También se incluyd el uso de herramientas tecnolégicas para la creacion de
catalogos online, que en algunas tiendas utilizan para manejar sus productos y precios
desde un lugar en especial y asi sus clientes manejen un presupuesto a la hora de gastar y
a la vez visualizar la gama de productos que dispone la tienda para su gustos y
necesidades.

De esta manera, para algunas tiendas online crecieron sus alrededores con él envid
de sus productos fuera del pais, a los paises mas cercanos, tales como Espafia, Estados
Unidos, Pert, México, Colombia, entre otros. Todo depende del avance en ventas y
reconocimiento mundial que la tienda logre alcanzar mediante sus promociones,

marketing y publicaciones que generen la integracion de nuevos clientes internacionales.

Palabras Claves: pandemia, redes sociales, Facebook, Instagram, tienda online,

estrategias, Heline, Marketing, ventas, comunicacion, clientes, comercio internacional.



ABSTRACT

From the pandemic and the strategies to cope with the economic development of
a home, institution or work establishment, methods were implemented to continue
complying with the income of resources to each of the citizens, therefore this is where the
technology came in and its advances that from 2019 tried to break the digital divide that
kept most citizens away from these new changes; where there was a very noticeable
change in terms of everyone's day to day.

Taking into consideration the COVID-19 pandemic, citizens were forced to stay
locked up in their cases as a quarantine, which lasted almost half a year in a state of
exception that forced people to be at home 24 hours a day and This is how it spread for a
year and more, having certain priorities for the people who had to attend their jobs and to
fill the pantries of their homes.

For now, the post-pandemic made education go 100% online to safeguard people’s
health, and online stores and sales were the most sought after. The development and
creation of online stores, ventures and other online creations were the main ideas that
many people took into account to generate income in their homes and at the same time
fulfill a dream that was planned and thanks to the pandemic it could be fulfilled.

Likewise, there were sales companies that adapted these new changes in humanity
to seek strategies in their sales and generate new work methods and thus increase their
resources in sales and income.

One of these ideas and/or dreams was and is the online store "Heline" through the
social network "Instagram” where, in addition to selling clothing such as jumpsuits,
shorts, flared pants, basic sweatshirts, joggers, among other clothing wear; You also have

the option of customizing the garments with letters or images that the customer likes the



most. All this online for Ecuador and all its cities; based on the city of Cuenca where the
establishment for the creation of their garments is located.

Around all known and unknown social networks, such as: Facebook, Instagram,
Tik Tok, WhatsApp, Telegram, among others; They have become the main promoters of
online sales around the world, in addition to allowing direct communication with
customers through messages, calls or sometimes video calls to ensure garments and
shipments.

The use of technological tools for the creation of online catalogs was also
abounded, which in some stores they use to manage their products and prices from a
special place and thus their clients manage a budget when spending and at the same time
visualize the range of products that the store has for your tastes and needs.

In this way, for some online stores their surroundings grew with the shipment of
their products outside the country, to the closest countries, such as Spain, the United
States, Peru, Mexico, Colombia, among others. Everything depends on the progress in
sales and global recognition that the store achieves through its promotions, marketing and

publications that generate the integration of new international customers.

Keywords: pandemic, social networks, Facebook, Instagram, online store,

strategies, Heline, Marketing, sales, communication, clients, international trade.
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INTRODUCCION

La siguiente investigacion basada en el estudio de casos plantea un propdsito en
el de generar un plan de exportacion para contemplar las ventas internacionales de ropa
mediante la tienda online Heline, en donde se busca generar métodos y estrategias
mediante el desarrollo de una cadena logistica para que las ventas internacionales se
puedan desarrollar midiendo el presupuesto mas aceptable para la empresa; ademas de
tener nuevos ingresos, abarcar nuevos productos y seguir creciendo en clientes.

El presente trabajo pretende resolver por primera vez la exportacion de ropa de la tienda
Heline, teniendo originalidad ya que se enfocara en un plan de exportacion.

(Perdigon Llanes et al., 2018) definen el comercio exterior como:

El proceso para controlar la comercializacion de bienes y servicios para satisfacer

algunas necesidades dependiendo del usuario y empresas. Asi mismo el comercio

exterior o comer electrénico permite una mejor organizacion a momento de
recolectar costos, ingresos, entregas mas eficientes y sobre todo mejorar el

servicio que se merece el cliente. (p. 6).

El marketing digital, para la actualidad, se lo ha tomado como un método de
empleo mediante internet, ya que ha permitido que muchas personas en el mundo generen
nuevos ingresos a sus establecimientos y hogares, por ello este método con el apoyo de
un plan de exportacién cumplen un rol trascendental en el intercambio, promocién, ventas
y servicios para solventar el crecimiento y desarrollo de un emprendimiento digital.

Stokes (2011) plantea que:
El marketing digital desarrolla la creacién de una mejor manera de contribuir con los
ingresos de las microempresas, ademas que constituye con la comercializacion digital

fuera del alcance del pais. Este nuevo método de comercializacion digital representa

15



nuevos alcances con los costos e ingresos para las empresas y también el desarrollo y
crecimiento de los negocios (Stokes, 2011, p. 14 citado por (Salas-Rubio et al., 2021).

La innovacion junto a los nuevos emprendimientos esta ligados al desarrollo de
nuevas empresas mediante el uso de la tecnologia. (Lopez Boudet et al., 2020) mencionan
que el implementar los avances tecnoldgicos con la sociedad ha hecho establecer y
desarrollas algunas ideas creativas ante los avances de los nuevos procesos de marketing
para una mayor permanencia al mundo de las ventas e ingresos (p. 11).

Se entiende por comercio un “intercambio”, es decir, la compra y venta de un
servicio delimitados por una frontera o aduana, por lo cual la tienda Heline busca exportar
su ropa realizando de esta manera un comercio internacional (Gémez Parada & Gonzalez
Sarmiento, 2010, pag. 55).

El manejo de redes sociales en los negocios ha tomado un nuevo rumbo para
generar ingresos, por lo que la tienda online Heline, dispone de su tienda virtual mediante
la red social Instagram, donde se publican las creaciones, ventas y modelos a exponerse
y venderse a los clientes. Ademéas de manejar herramientas de comunicacion como
WhatsApp y/o mensajeria de Instagram para compartir mas informacion, tales como:
envios, entregas, precios, promociones y establecer confianza con los cliente e
incrementar las ventas.

La importancia del comercio exterior o internacional ha permitido que el mundo
de las ventas y comercializacién de productos dentro y fuera del pais tengan un desarrollo
econdémico que fomente el crecimiento del pais y a la vez generar ingresos en las
microempresas online. Otra importancia para el comercio internacional, seria cumplir la
meta en la adquisicidn de bienes y servicios desde las perspectivas de otros paises; como,
por ejemplo: tener mayor acceso a productos de calidad internacional y la exportacion de

productos ecuatorianos a nivel mundial (Barrios Sanchez, 2019, pag. 28).
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Es de conocimiento que todo tienda online o fisica busca cumplir con las
peticiones de sus clientes satisfacciones sus necesidades y por consiguiente elevar su
estado financiero. Para la tienda de ropa Heline es conveniente llegar fuera de sus
fronteras, porque de esta manera lleguen a tener nuevos mercados, es decir, podrian
incrementar sus ventas y asi la tienda online crezca en clientela y se permita en un futuro
implementar sucursales fuera del pais. En Ecuador existe una principal fuente de ingresos
para sus habitantes ya que son provenientes de empresas apropiables al sector textil.

El mismo y la confeccidn solo aportan cerca del 1% al PIB nacional. En el 2021,
las exportaciones textiles crecieron 33% frente a 2020, hasta alcanzar USD 139 millones.
En tanto que el incremento en comparacion a 2019 fue de 32%. Segun la Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador (2018), el comercio del sector textil llegé a USD 1.143
millones en el 2021, lo que figura una recuperacién de 29% en comparacién a 2020. En
otras palabras, de la produccidn textilera del pais ha generado ciertos cambios en su
crecimiento, ya que han tomado un desnivel del 11,3 % en 2020, pero que para el 2021
se espera ver un alcance minimo del 4,7 % en sus producciones.

Durante el tercer periodo del afio el PIB de Ecuador genero una encogimiento del
8,8 %, pronosticando un cierre anual de 9,5 % (Concepcién Garcia & Diaz Cortes, 2019,
pag. 6). Y por esto, que la industria textil en la provincia de El Oro se encuentra compuesta
con empresas y microempresas medianas permitiendo la ciudadania recobrar fuerzas
econdmicas para solventar sus sustentos diarios y asi innovar con productos potenciales
para contribuir al cambio de la oferta exportable del pais.

Aun asi, a pesar de todo esto, la tienda Heline no ha logrado internacionalizar su
mercancia, ya que tiene trabas con las empresas Courier que cobran por envié un costo
demasiado elevado a comparacion con los precios de la ropa, también esta la situacién

que de estas pocas compafiias solo quiere realizar la exportacion al mayor y no al por
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menor, y no muchos clientes quieren de esa manera la mercaderia, sino solo en pocas
cantidades.

Por lo que, no solo es falta de presupuesto; sino la falta de investigacion de
conseguir alguna forma él envié a otros paises de tal manera que sea conveniente para el
vendedor y el comprador. Por lo tanto, la investigacion plantea el siguiente problema:
¢Como alcanzar ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022?.
Las causas previstas segun la problemética de la investigacion, se derivan ampliamente
al cumplimiento de las ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline, en donde
se ha establecido las siguientes causas a su desarrollo:

e El costo de envio es mas costoso que el valor de la ropa.

e Falta de investigacion acerca de las empresas Courier.

e La mayoria de empresas de envios internacionales no aceptan la mercancia al por
menor.

e Falta de presupuesto de la tienda online Heline.

La resolucién de dicho problema se llevard a cabo mediante un plan de
exportacién, siendo una herramienta sustentable para cualquier empresa que necesite un
cambio redondo de sus ingresos y asi consolidar un mejor puesto en el mercado. El
objetivo general seria el crear un plan de exportacion con la elaboracion de estrategias
que planteen la practica de un comercio internacional, las cuales serian:

e ;Seleccionar mercados con mayor potencial y accesibilidad a los productos?

e ;Buscar la mejor entrada de comercializacion mas adecuada para la exportacion?

e ;Reconocimiento de recursos para cumplir con los objetivos de venta y
rentabilidad en el mercado?

(Zamora Torres & Reyes Real, 2022) describen a la “frontera® como “aduana”,

siendo un limite territorial en donde no se permite el ingreso de productos que provengan
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de otro pais, sino se aplica la reconocida revision de este material para controlar el ingreso
y evitar contrabandos (p. 8). Segun (L6pez Rodriguez et al., 2018) la economia ha tomado
muchos cambios en el transcurso de sus monedas por sus paises correspondientes, en
donde la administracién de las empresas, buscan la necesidad de abrir m&s mercados en
el exterior para evitar la competencia con los paises (p 5).

Se pueden definir las exportaciones, en un sentido .general, como lo producido en
un pais y no consumido en este, o que es vendido a otros paises. Es decir, las ventas de
nuestros excedentes de bienes y servicios de manera internacional. Los broadeasting es
un modelo comunicacional implementado para la colaboracion de los usuarios para
desafiar la internacionalizacion de los paises y asi generar nuevas entradas comunicativas
con el respectivo conocimiento de un plan de exportacion que permita generar estrategias
para la generalizacion de ingresos.

Al tener presente la tecnologia con el comercio exterior se pueden derivar muchos
cambios y medios que permitan circular una mejor comunicacion y tecnocultura para
ofrecer un mejor cambio en la cultura textil (Garcia Pefia, 2018, pag. 4). Es por esto que,
las redes sociales son la manera mas réapida y efectiva de circular o promocionar un bien
0 servicio, porque para la actualidad, la mayoria de las personas cuentan con un
dispositivo movil y a su vez con internet (Vasquez-Lopez, 2021, pag. 8).

La delimitacion del objeto de estudio de la investigacion, se centra en la busqueda
de crear un plan de exportacién que a su vez plantee estrategias para crear ventas a nivel
internacional con respecto a la tienda online Heline, todo esto mediante el apoyo de los
recursos del pais, la innovacion microempresarial y el desarrollo de ventas internacionales
para la comercializacion internacional de ropa.

El campo de accidn de la investigacion se emplea o constituye desde un aspecto

especifico en el cual se realizara la transformacion y planificacion del tipo de trabajo de
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campo, instrumentos y técnicas a implementar, para poder hacerse antes de comenzar el
estudio de casos. Por ende, se plantea la siguiente delimitacion del campo de accion de la
investigacion:

e Lagestion de la exportacion de ropa.

El comercio exterior o internacional tiene inicios desde la antigliedad, en donde
se formd un sistema de trueque en donde se compraban y vendian productos comestibles,
prendas, animales, entre otras cosas; con el cambio de otros productos (Cabral Lopez,
2020, pags. 33-64). Un ejemplo seria el servicio de casa por comida, como: granos de
arroz, verduras o cestos de pan. Alrededor del afio 500 A.C empez6 la monetizacion y
fabricacion de las monedas de oro y plata, permitiendo asi que el comercio internacional
se hiciera posible, gracias al valor que se les dio a las monedas fabricadas para la
comercializacion.

Para 1980 nacieron las “supertiendas” o “hipermercados”, conocidas como
tiendas minoristas con precios accesibles para la ciudadania, provocando cierto desnivel
en otras tiendas que por la competencia se tuvieron que cerrar y venderlo todo para
recuperar parte de lo invertido (Valbuena Hernande & Montenegro Jaramillo, 2019, pag.
7). A mediados de 1990 en Estados Unidos, empez6 el comercio electrénico, con el
apoderamiento de las tiendas de Amazon y eBay, ya que se implementd la capacidad de
buscar libros seguin los criterios y/o recomendaciones que lograron popularizar las tiendas
online.

Asi mismo eBay permitié que las personas crearan sus microempresas online
posibilitando un manera mas sencilla y segura de vender y generar ingresos. Se
consultaron trabajos académicos y de investigaciéon ligados al comercio exterior o
internacional, ademas de compararlos con el tema de la presente investigacion, donde se

citan los siguientes:
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El trabajo de investigacion de (Lema Nieto & Sigch Pesantez, 2022), titulada
“Plan de internacionalizacion de una empresa textilera, para la introduccién de
productos hacia el mercado boliviano” en donde mencionan el plan de internalizacion
para comercializar las prendas que su empresa necesitaria para el desarrollo e
implementacion de ideas.

El siguiente proyecto de (Sablén Cossio et al., 2018), titulada “Plan maestro de
produccion de una empresa textil. Caso de estudio de Imbabura, Ecuador” en donde se
buscd la produccidon de una industria textil para la creacion de un plan maestro ajustando
las condiciones de la industria con fiabilidad y estabilidad en la produccion.

El trabajo investigativo de (Bonilla Chunbi & Criollo Arce, 2022), titulada
“Ventas directas o de marketing multi nivel: ¢Explotacién de mujeres o camino hacia el
empoderamiento econémico?” tiene como resultados el crecimiento de ventas y clientes,
ademéas de asegurar los ingresos en la exportacién y demds productos para sus
establecimientos.

Las variables detectadas segun el tema de la investigacion se presentan como:

e Variable dependiente: Las ventas internacionales de ropa de la tienda Heline en el
2022.
e Variable independiente: La implementacidn de un plan de exportacion.

Para el desarrollo de la presente investigacion, se ha derivado tres capitulos, en
donde se dividira el desarrollo del estudio de caso para la generacion de ventas
internacionales de ropa mediante la tienda online Heline, por lo que los capitulos estaran
constituidos de la siguiente manera:

Capitulo I: integra el diagnostico y conceptualizacion del caso de estudio en
donde se desarrolla los antecedentes histdricos, conceptuales y referenciales y

antecedentes contextuales, para la descripcion fisica, demogréafica y sociologica.
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Capitulo I1: integra el desarrollo de la metodologia de la investigacién en donde
se efectuara la problemaética, objeto de estudio, causas, objetivos, campo de accién e
hipotesis.

Capitulo 111: desarrolla la descripcion de los resultados obtenidos en el estudio
de casos; para la resolucion y recoleccion de datos mediante una entrevista, encuesta y
demas situaciones a redactar para el analisis de los resultados de la investigacion.

Capitulo 1V: describe la discusion de los resultados, obtenidos en el estudio
realizado y su corroboracidn tedrica o practica, y asi la validacion de los resultados
obtenidos de forma cualitativa o cuantitativa.

Y para finalizar la investigacion explica las conclusiones y recomendaciones
correspondientes ante los objetivos y problematica propuesta. Sin contar con las
referencias bibliograficas que permiten que la investigacion tenga una simbologia

cientifica para el lector y demas participantes.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1. Antecedentes historicos
1.1.1. Evolucion de la gestion de la Exportacion en el proceso de comercializacion

internacional de ropa en relacion con las ventas internacionales de ropa de la

tienda Heline en el 2022

La revolucion Industrial tuvo muchos cambios, entre: econdmicos, politicos y
sociales; permitiendo que los paises de Europa occidental tengan inicios a las sociedades
industriales, desde comienzos de la Gran Bretafia (siglo XVIII) extendiéndose en unos
afios mas tarde para internacionalizarse (Baena Rojas, 2018, pags. 543-562). La
revolucidon industrial no fue un proceso drastico, sino una serie de cambios graduales y
acumulativos, que sin embargo supusieron una verdadera aceleracion respecto al ritmo
de cambio de los siglos anteriores; a primera etapa del proceso el uso masivo de maquinas
de vapor en la industria, lo que permiti6é crecer elocuentemente la cantidad de energia
disponible para la produccion.

A partir de la invencién de la maquina de vapor se desarrollaron un gran nimero
de méaquinas, entre ellas las maquinas de hilar, que implementaron a la industria textil, y
se generalizé el uso del acero. La Revolucion Industrial elimind las barreras burocréticas
y aduaneras y las regiones especializadas, creando modos de transporte mas eficientes
para los mercados nacionales e internacionales (De la Pefia & Granados, 2021, pags. 29-
48), La época colonial fueron los primeros origenes de la industria textil en el territorio
ecuatoriana, todo esto gracias a la utilizacion de lana para fabricar tejidos.

Partiendo desde los principios del siglo XX, la primera industria se concentré en
la fabricacion de lana hasta la aplicacién del algoddn, consolidandose el uso de esta fibra
en la década de 1950 (Luque Gonzélez, 2018, pag. 26). Hoy en dia, la industria textil

ecuatoriana produce una variedad de fibras; las méas utilizadas son el algoddn, el poliéster,
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el nailon, el acrilico, la lana y la seda. Con el tiempo, diversas empresas textiles
extendieron sus locales en diferentes ciudades del pais.

Sin embargo, se puede decir que las provincias con mayor nimero de industrias
involucradas en esta actividad son: Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua e Imbabura.
Actualmente, la industria textil y de la confeccion es el tercer sector industrial de la
industria manufacturera, y su aporte al PIB de la industria manufacturera nacional supera
el 7%. La industria textil genera mas empleos directos en el pais, lo que la convierte en
el segundo sector de empleo de mano de obra después de las industrias de alimentos,
bebidas y tabaco. Segun la Oficina de Estadisticas y Censos (INEC), aproximadamente
158.000 personas estan empleadas directamente en la industria textil y de la confeccion.

Ademas, genera miles de empleos indirectos, ya que la industria textil y de
confeccion de Ecuador esta vinculada a un total de 33 sectores manufactureros del pais.
(Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, 2018). La tienda de ropa Heline ha ido
mejorando sus ventas con relacion al afio 2021, por eso se desea implementar un plan de
exportacién realizando una buena gestion y estrategia siendo lo principal la calidad en las
prendas. En el sector textil hay muchas posibilidades, teniendo como referencia lo
investigado.

1.2. Antecedentes conceptuales y referenciales
1.2.1. Caracterizacion gnoseoldgica del comercio internacional.

En el caso del comercio internacional, se trata esencialmente del suministro de
bienes al menor costo posible, cuyos principios se han utilizado para impulsar objetivos
de politica comercial (Guayasamin Segovia et al., 2019, pags. 50-62). En las relaciones
de comercio exterior, como en otros sectores de la economia, estos dos aspectos son
necesarios para la implementacion racional de las relaciones de intercambio reales entre

los paises.
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El comercio internacional parece estar limitado al simple intercambio de bienes,
pero la propiedad es un nombre apropiado porque involucra la venta de bienes y servicios
y el movimiento de capital y personas. Todos estos aspectos se enmarcan en el marco del
comercio internacional (transferencias de bienes, servicios y mano de obra) y siempre se
incluyen en el concepto de "balanza de pagos". En general, el comercio es una rama de la
actividad econdmica que incluye el empleo de un servicio con sus respetivos bienes a
través de un “trueque o de divisas” para iniciar con la comercializacion de necesidades
(Salvador Gil et al., 2018, pags. 23-39).

La teoria del comercio internacional analizara diversos aspectos relacionados con
el intercambio de bienes y servicios entre personas que viven en diferentes paises. Por un
lado, la estructura, direccion y volumen del comercio internacional, es decir, qué bienes
intercambia el pais en el mercado internacional, con qué paises y en qué cantidades. La
primera aproximacion de la economia politica clésica al tema del comercio internacional
aparecio en Adam Smith y formo la llamada teoria del dominio absoluto.

De acuerdo con (Quifidnez Cabeza & Quifiénez Caicedo, 2020) en la formulacion
original de Smith, un pais exportara (importard) aquellos bienes para los cuales tiene una
ventaja (desventaja) de costos absoluta, es decir, aguellos bienes para los cuales el costo
total de produccion esta en nameros absolutos (pags. 266-284).

1.2.2. Caracterizacion gnoseologica, metodoldgica de la gestion de exportacion.

Teniendo en cuenta la creciente globalizacion de los mercados, gestionar el uso
de un comercio exterior para una empresa invierte en la actividad econémica necesaria
que por su complejidad y extension requiere de la integracion de diversos tipos de
conocimientos (Hidalgo Gallo, 2018, pag. 8). Debe entenderse por gestién el conjunto de

caminos a través de los cuales se logra la calidad; una posible definicidn de gestion de la
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calidad es la forma en que la gestion planifica para el futuro, implementa planes y controla

el desemperio de la funcidn de calidad para obtener una mejora continua.

1.3.Antecedentes contextuales

1.3.1. Estimacion de las condiciones actuales en relacion con las ventas de la tienda
online Heline.

El uso de las tiendas online se produjo y tuvo més llegada a partir de la pandemia
por el COVID-19, en donde se puede reconocer que a partir de los ultimos tres o cuatro
afios las tiendas online y ventas online; han tenido més llegada con la sociedad, porque la
tecnologia, como: dispositivos maviles, tablet, computadoras, laptop, entre otros; se han
convertido en los aparatos tecnolégicos mas utilizados a diario, tomando esta obsesion
como una oportunidad y ventaja en alcanzar mas ventas de manera online y de establecer
nuevos métodos de publicidad. Por ello se presenta la siguiente grafica en donde se puede
observar el incremento en ventas en el sector textil ecuatoriana:

Imagen 1

Evolucion en ventas dentro del sector textil ecuatoriano

Evolucion ventas sector textil ecuatoriano

En millones USD

92015 @2020 @2021

Nota. La imagen muestra la evolucion que ha obtenido las ventas de productos textiles en
Ecuador. Tomado de (Quifibnez Cabeza & Quifidnez Caicedo, 2020). [Fotografia] de

dominio publico.
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Segln la (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, 2018), las cifras
oficiales revelaron que el pais cerr6 2021 encaminado hacia la recuperacion de la industria
textil nacional, después de haber cerrado 2020 como el peor afio desde el inicio de las
mediciones.

Las ventas totales de la industria en el pais en el 2021 fueron de $1,143 millones,
un aumento del 26% sobre los ingresos nacionales de $907 millones en 2020 (Teran
Guerrero & Garcia Paredes, 2020, pags. 248-260). Mientras tanto, la Gltima medicién
previa a la pandemia mostro ventas de $ 1,399 mil millones, un 18% mas que los ingresos
de 2021. Se tuvo como objetivo que a finales del 2021 la industria volveria al nivel
anterior a la epidemia y retomar la senda del crecimiento.

En relacion con la tienda online Heline segun las cifras oficiales que se muestran
en el cuadro, se puede notar que en el afio 2021 en el mes de mayo hubo un 105% de
ganancia, mientras que en el afio 2022 hay 189%. Con esto se destaca que el mayor
crecimiento dentro del pais de la tienda ha sido en el presente afio, y es por esto que se ha
decidido internacionalizar la ropa. Por otro lado, a nivel nacional las exportaciones
textiles del pais también repuntaron a doble digito con un avance por encima del 30 % en
el 2021 y se estima un resultado similar este afio, teniendo como principales socios
actuales Estados Unidos, Colombia y Perd, teniendo como indeciso por donde comenzar
a enviar los productos de la tienda Online, ya que tenemos como puntos de mira EE: UU
y Colombia.

Imagen 2
Crecimiento en ganancias y variacion durante los afios 2021-2022 en la tienda online

Heline
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comparacion de los afios 2021-2022 que la tienda Heline ha obtenido durante este

periodo. Tomado de https://www.instagram.com/heline_ec/. [Fotografia] de dominio

publico.
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CAPITULO II: EL DESARROLLO DE LA METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION
2.1. Tipo de estudio o investigacion realizada.
2.1.1. Segun su finalidad es aplicada.

Para el analisis de casos en esta investigacion se ha implementado la investigacion
aplicada la cual permitira resolver una problematica, ademas tener un gran valor agregado
para la utilizacion de conocimientos que nace de una investigacion bésica utilizando
conocimientos con bases cientificas. Segun (Lozada, 2019) este tipo de investigacion esta
orientada a resolver una problematica, enfocandose en la exploracién y fijacion de
posibles soluciones de manera cientifica (p. 47-50). La investigacion aplicada nacid
durante el siglo XX para tomar en cuenta estudios cientificos orientados a cumplir con un
objetivo que busque la solucion de un problema, implementandolos de forma préctica
para satisfacer las necesidades requeridas de manera directa o a mediano plazo en la
sociedad.

2.1.2. Segun sus objetivos genealdgicos: es explicativa transformadora.

Asi mismo, el estudio presente contard con una investigacion explicativa, que
estara basada en resolver el tema central de la investigacion buscando opiniones y detalles
de la realidad. Este tipo de investigacion se la lleva a cabo para resolver un tema puntual
gue no se habia estudiado ni explicado antes, ademas de proporcionar detalles a la
problematica establecida segun la informacién encontrada. El objetivo de este tipo de
investigacion es encontrar un: ¢Por qué? Y ¢Para qué?. La investigacion explicativa es la
mas comun ya que se encarga de relacionar causas y efectos que consientan hacer
divulgaciones a realidades similares para aumentar la compresion sobre un tema de
investigacion y encontrar razones por las que sucede el problema central (Dios Castillo,

2013, pag. 3).
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2.1.3. Segun su contexto: es de campo.

Esta investigacion es de campo porque permite obtener resultados y datos desde
un analisis estudiando el problema desde la realidad, es decir desde un estudio practico.
Por ende, una investigacion de campo se la analiza segun el objetivo de estudio para de
esta manera estudiar y corroborar el fendmeno establecido en la investigacion. (Spink,
2007) menciona que el estudio de campo es la investigacion méas usada para la recoleccion
de datos en donde su proceso es largo y sobre todo de observacion y participacion,

discutiendo su relevancia teorico-cientifica.

2.1.4. Segun el control de las variables: es experimental.

Se implementara una investigacion experimental porque mediante ella se podra
analizar decisiones como un tipo de investigacion cuantitativa, la cual se presentara
mediante la implementacién de las encuestas a un tamafio de muestra establecido en el
analisis de casos presente, ya que este tipo de investigacion trae consigo 3 elementos
principales que son: el control, manipulacién y observacion del problema. (Ramos-
Galarza, 2021) Esta investigacion controla una o las dos variables de la investigacion, es
recomendable que analice ambas variables para que la investigacion tengo un sentido

comdn (p. 1-7).

2.1.5. Segun su dimension temporal: es longitudinal.

Este analisis de caso también estara aplicado segun su dimension temporal, es
decir longitudinal en donde mediante la observacion de la problematica, es decir la
busqueda de un plan de exportacion para internacionalizar la ropa de la tienda online
Heline, que permitira recoger datos cuantitativos y cualitativos para emplearlo en un
tiempo empleado. Para (Sandoval-Almazan, 2019) la investigacion longitudinal es mucha

mas utilizado en ciencias de la salud, pero asi mismo, sirve para medir la evolucién de
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algunos fendmenos, tales como: en psicologia, educacién, sociologia, comercializacion o

en demografia (p. 20).

2.1.6. Segun sus detalles: es descriptiva.

En el presente estudio se aplicara la investigacion descriptiva, la cual puntualizara
el nimero de poblacion que se va a estudiar, centrandose en el “que” en lugar del “por
qué” del fendmeno que la investigacion esta buscando. Por lo que la creacion de preguntas
y sus respectivos analisis de datos se llevaran a cabo gracias a la descripcion y
observacién del estudio. (Ramos Galarza, 2020) menciona que este tipo de investigacion
se lo ejecuta segun las hipotesis planteadas que busque caracterizar las soluciones del
estudio (p. 1-6).

2.2. Objetivos de la investigacion.
2.2.1. Objetivo general
- Desarrollar ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022
mediante la implementacion de un plan de exportacion.
2.2.2. Objetivos especificos
- Determinar los mercados con mayor potencial para obtener mayor accesibilidad
econdmica a los productos necesarios.
- Considerar la mas adecuada entrada de comercializacién para la exportacion de
los productos de la tienda online Heline.
- Establecer las politicas de marketing como normas para cumplir con las politicas
de productos, precios y comunicacion con los usuarios.
- Identificar los recursos necesarios para cumplir con los objetivos de venta y

rentabilidad del mercado.
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2.3. Paradigma o perspectiva general.

La investigacion se desarrolla desde el paradigma cuantitativo. El tema de la
investigacién busca como problematica y objetivo general elaborar un plan de
exportacion en donde las ventas internacionales de ropa en la tienda online Heline,
permita tener muchos mas alcances econémicos y crecer en el ambito laboral junto al
apoyo demas paises.

El paradigma cuantitativo segun (Sanchez Flores, 2019) “busca medir fendémenos
numericos tales como: nimero de peso, prendas, monedas, aumento de clientes o posibles
mayoristas” (pags. 102-112). Todo esto mediante el manejo de técnicas estadisticas para
la resolucion de analisis de los datos almacenados.

2.4. Poblacion y muestra.
2.4.1. Poblacion

La unidad de analisis es la tienda online Heline. La poblacién utilizada en la
investigacion es finita porque se enfoca especificamente en 50 personas que son tomadas
como clientes y otros no; para la realizacion de una encuesta con base a la tienda online

Heline de manera virtual.
2.4.2. Muestra

La poblacion de la investigacion es una tienda. El tipo de muestreo utilizado en la
investigacion es un muestreo no probabilistico, debido a que no se cuenta con un lista
exacto de personas que se considerarian como clientes y otras al azar. Por lo que se
aplicara segun el nimero de instrumento asignados a cada personas de acuerdo a la
muestra obtenida. Para la obtener la muestra de la investigacion se aplicé la formula

estadistica para una poblacion finita, utilizando un margen error del 0.05%.
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2.4.2.1. Célculo de la muestra:

Zz*p*q*N

e?(N-1)+z2*p*q

En donde los datos serian los siguientes:
Tabla 1

Datos de la muestra a desarrollar

Formula Significado Datos
N Poblacién 50 personas
n Muestra Tamafio de la muestra

0.05 (valor constante para

p Probabilidad a favor obtener una muestra
minima)
q Probabilidad en contra 0.5 (probabilidad de fracaso)
1.96 (95% valor minimo
z Nivel de confianza
para considerar confiable)
e Error de muestra 0.05 (0.5% valor estandar)

Nota. La tabla muestra los datos a sustituir en la férmula para encontrar el tamarfio de la
muestra finita.

Sustituyendo la formula:

1.962* 0.05 * 0.5 * 50

0.052(50 — 1) + 1.962* 0.05 * 0.5

3.8416* 0.05*0.5* 50

0.0025 (49) + 3.8416* 0.05 * 0.5
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4.802

0.21854

n =21.9730941704

Tamario de la muestra: 22 encuestas

2.5. Métodos teoricos

El método historico légico para la determinacion de la evolucién de la gestion de
la exportacion de ropa en relacion con las ventas internacionales.

El método analitico sintético para la caracterizacion gnoseoldgica del proceso de
comercializacion internacional de ropa; para la caracterizacion gnoseolégica de la
gestion de exportacion de ropa; para la valoracion actual de las ventas sobre la
industria textil en nuestro pais, Ecuador; para la valoracion de la incidencia del
plan de exportacion para adquirir ventas internacionales de ropa de la tienda
online Heline en el 2022.

El método deductivo para el razonamiento l6gico que se caracteriza por conocer
de manera necesaria un conclusién a partir de las preguntas de la investigacion y
de los objetivos planteados.

El método de lo abstracto a lo concreto para la valoracién de la situacion actual
de las ventas sobre la industria textil en nuestro pais, Ecuador; para la
caracterizacion geoldgica del proceso de comercializacion internacional de ropa;
para la fundamentacion tedrica de la gestion de exportacion de ropa; para la
elaboracion de la gestion de exportacion de ropa.

El método de modelacion para la fundamentacion tedricamente de la gestion de
exportacion de ropa; para la valoracion tedricamente el plan de exportacion para

obtener las ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022.
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e EIl método sistémico para la elaboracion del plan estratégico de la gestion de
exportacion de ropa.
2.6. Métodos empiricos
Para el desarrollo de esta investigacion se utilizaran dos métodos como: una
entrevista y una encuesta para la recoleccion de datos. Para la encuesta, se la aplicara a
22 personas, segun el tamafio de la muestra que se obtuvo aplicando la formula estadistica
para una poblacion finita. Personas que podrian ser clientes de la tienda online Heline o
personas cercanas al negocio ha obtenidos durante su creacion, para conocer el
crecimiento de esta tienda segun sus gustos. En el caso de la entrevista, se la aplicara a la
encargada mayorista de la tienda Heline en donde se trataran temas sobre sus ventas y
como lograria internacionalizarse.
2.7. Técnicas estadisticas o matematicas para el procesamiento de los datos
obtenidos
Luego de haber obtenido los datos més relevantes de la investigacion, mediante
el uso de los métodos empiricos como: entrevista y encuestas, se da paso al método
estadistico descriptivo y matematico porcentual, en donde se analizaran los resultados
con el fin de estudiar la descripcion y muestra en las graficas, ademas de facilitar la
secuencia de informacion de manera efectiva. Para ello se requieren los siguientes pasos:
e Analizar las variables y problematica que se quiere conocer.
e Buscar un instrumento de investigacion que ayude a obtener los valores de cada
variable.
e Utilizacién de graficas en donde se plasmara los datos obtenidos y asi realizar un
analisis para obtener conclusiones al problema de la investigacion.
El uso de graficos mantendra la informacion recolectada segun las preguntas

elaboradas en las encuestas, esto con la finalidad de conocer los resultados de manera
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numericos sobre las opiniones en las encuestas. El tipo de gréficos estaran compuestas
por barras, con el fin de procesar los datos obtenidos al anlisis de un plan de exportacion

para la tienda online Heline en el afio 2022.

CAPITULO Il1: ANALISIS DE LOS RESULTADOS Y FUNDAMENTACION

DEL APORTE PRACTICO Y SU ELABORACION
3.1. Fundamentacion tedrica para la invesitgacion explicativa transformadora

En esta investigacion se ha propuesto realizar un plan de exportacion que permita
obtener un crecimiento financiera fuera del pais, por lo que se ha elegido a Colombia
como el pais principal para la realizacion de las exportaciones, implementando un plan
de exportacion que beneficie ambos paises.

El desarrollo de este plan de exportacién sera el encontrar un mercado de facil
acceso y con menos precios arancelarios para iniciar como un mercado internacional y si
en su futuro el plan sigue creciendo, se lo implementaria en otro paises como, por
ejemplo: Estados Unidos, Chile, México, entre otras.

Es asi que los resultados nos permitiran analizar las opiniones de los clientes para
poder implementarlas en la produccion de las prendas y potenciar un ingreso satisfactorio

cumpliendo con el plan de exportacion y la vision de la tienda online Heline.
3.1.1. Ventajas del e-commerce ecuatoriano

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2014) se presentaron
cifras beneficiosas para el comercio, con mas de $40 millones de ddlares, de los cuales se
obtiene que 180 millones fueron compras por medio de un sistema de ventas, sin contar

con el costo de transporte de $74.45 y de servicio entre los $42 mostrando que en ese afio
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esta opcidn de compray venta no era muy atractiva y su sistema financiero se redujera en

un 70%..

Entre las ventajas que se han afiadido en este nuevo sistema financiero esta:

3.1.2.

Reduce costos: iniciar con una tienda virtual es mas econdmico, que el pagar la
renta de un local, mas el transporte y demas instrumentos de decoracion para la
tienda. Ademas de generar publicidad por internet siendo un medio de promocion
mas econdmico, y asi ahorrar para que en un futuro el abrir una tienda fisica sea
mas fécil.

Acceso a un mercado global: para la actualidad la compra y venta con mercadores
internacionales se ha convertido en un mejor método empresarial, teniendo
clientes fuera del pais y recursos baratos por disponer.

Flexibilidad en los medios de pago: ahora con las transferencias bancarias todo se
ha vuelto mas facil, sin contar con los fraudes que esto genera, pero para ello se
debe considerar mucha informacién de parte de esa empresa antes de confiarle el

pago (Zambrano Velasco et al., 2021, pags. 13-20).

Tipos de estrategias de E-commerce

Tiempo de venta: se debe tener en cuenta la temporada estacional del lugar y sobre
todo los gustos de los clientes, para que las prendas no se queden en la tienda y se
logren vender.

Descripcion dl producto: un buen vendedor siempre especifica en la descripcion
o sinopsis de la prenda los detalle de esta, sobre todo en cuanto a la tela se maneje,
porque existen personas alérgicas a ciertos tipos de telas y esto les ayudaria a su

problema.
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e Imageny publicidad: se debe tener en cuenta que la publicidad es un punto a favor
en cualquier establecimiento comercial, este tipo de estrategia ayuda que los
productos se logren vender.

e Resefas: dispone de una caja de comentarios 0 quejas en una empresa es
necesario, de esta manera los clientes nuevos prestaran atencion a las criticas y
sabran que la tienda dispone de buenos productos.

e Lista de deseos: aqui nace la opcion de usar nuevos disefio, por eso se debe

escuchar a los clientes y saber sus gustos antes de aplicar una venta.
3.2. Analisis de resultados de la encuestas y entrevista
3.2.1. Encuesta

El analisis de resultados en esta investigacion esta derivada para 22 personas,
resultado del tamafio de la muestra que se obtuvo al aplicar la formula finita para la
poblacién planteada en la investigacion. Por ello se ha creado un formulario en Google
donde se agregaron las preguntas de la encuesta (anexo 1) y obtuvieron los siguientes

resultados:

1.- Las tiendas virtuales deben cumplir con las normas de calidad en sus prendas
fabricadas.
Grafico 1

Cumplimiento de las normas de calidad en la tienda

P1

B Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo

Neutro

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo
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Nota. El grafico muestra el porcentaje obtenido en las encuestas, segun el cumplimiento
de las normas de calidad en la tienda.
Interpretacion de los datos:

Al existir una innovacion en las ventas, como las tiendas virtuales, se debe tener
en cuenta que debe seguir existiendo una norma de calidad que presente los productos en
venta desde las pantallas de cada cliente, es por ello que el 100% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo en que se debe seguir cumpliendo con estas normas de calidad para
que sus ingresos sigan creciendo.

2.- ¢Qué tan de acuerdo esta en que las tiendas virtuales estén ganando terreno en

el mercado?

Gréfico 2

Tiendas virtuales en los terrenos del mercado local

P2

B Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
® Neutro

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Nota. El grafico muestra los datos obtenidos en las encuesta, segun la comparacion que
las tiendas virtuales estan sumergiéndose en el mercado local.
Interpretacion de los datos:

Segun los datos obtenidos por las personas encuestadas, se obtuvo que el 50% de
la muestra es decir 11 personas, manifestaron que estan totalmente de acuerdo en que la

virtual y sus ventajas como el uso de un espacio virtual para ventas y publicidad, se ha
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establecido mucho més claro en estos tiempo, obteniendo mas factibilidad y rendimiento
en ventas para un crecimiento mayor a nivel nacional e internacional.

3.- Considera que los medios de comunicacion son adecuados para la realizacion de
compras virtuales.

Gréfico 3

Medios de comunicacion adecuados para la realizacion de compras virtuales

P3
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M En desacuerdo

Neutro

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Nota. El grafico muestra el nivel de aceptacion por parte de los encuestaos, segun la
publicidad aplicada mediante los medios de comunicacién para la realizacion de sus
compras.

Interpretacion de los datos:

El 36% de los encuestados han manifestado que, si estan totalmente de acuerdo
en que los medios de comunicacién estan siendo considerados como los principales
pioneros de comunicacién en la actualidad, por lo que mediante ellos se ha empleado
tiendas virtuales que han crecido gracias a la tecnologia. Asi mismo el 27% de los
encuestados revelaron que estan totalmente en desacuerdo porque aun existen personas
que no estadn acostumbradas a estas nuevas tecnologias o no disponen del tiempo para

aprenderlo e implementarlas en sus negocios.
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4.- Piensa que es factible el uso de tiendas virtuales de ropa en el mercado.
Gréfico 4

Uso de tiendas virtuales de ropa en el mercado.

P4
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desacuerdo

M En desacuerdo

Neutro

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Nota. El grafico muestra los datos obtenidos de la encuesta sobre el uso de las tiendas
virtuales en el mercado, para la realizacion de sus respectivas compras y que tan factible
es esta nueva estrategia en los usuarios.
Interpretacion de los datos

El 45% de los encuestados declararon que estan totalmente de acuerdo en que las
tiendas virtuales han ejercido una mejor economia en el mercado nacional e internacional
gracias a sus estrategias innovadoras que han empleado un crecimiento beneficioso a las
personas emprendedoras. Mientras que en 23% de los encuestas manifestaron que estan
totalmente en desacuerdo porgue algunos clientes consideran que es mejor comprar las
prendas viéndolas directamente o tocando la textura de las telas antes de compréarselos.
5.- Considera interesante que una tienda online como Heline disponga de disefio
personalizados segun su estilo y gustos.
Grafico 5

Disponibilidad de disefios personalizados segun el estilo y gusto de los clientes.
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Nota. El grafico muestra las opiniones de los encuestados, segun el interés de las prendas
de una tienda por sus gustos o estilos para que realicen sus compras respectivas.
Interpretacion de los datos:

Segun el andlisis de la pregunta N° 5, el 54% de los encuestados han declarado
que estan totalmente de acuerdo en disponer de disefios personalizados en prendas que
Ilamen su atencidn, ya que de esta forma se tendria disefios que llenen sus gustos en vestir.
Asi mismo el otro porcentaje restante estan en un acuerdo y neutros considerando que al
existir demasiados estilos de vestimentas se llegan a opacar las nuevas modas, dejando a
un lado un estilo por conseguir nuevos clientes con otro estilo.

6.- Estaria de acuerdo que la tienda Heline disponga de diferentes estilos de prendas
para observar los disefios desde fotos.

Gréfico 6

Disponibilidad de diferentes estilos de prendas para observar los disefios desde

fotografias
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Nota. El grafico muestra que tan de acuerdo estan los encuestados segun la manera de
presentar sus disefios, estilos y prendas al publico en general.
Interpretacion de los datos:

El disponer de diferentes estilos de prendas para el gusto de todos los clientes se
lo considero como una buena estrategia, en donde el 64% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo es que se disponga de diferentes estilos de vestimenta 'y poder tener
varios modelos de estos para que llamen la atencion de los clientes.

7.- Las tiendas virtuales tienen una mayor aceptacion por el hecho de poder
visualizar todos los productos desde una pc o celular.

Gréfico 7

Aceptacion de las tiendas virtuales por el hecho de poder visualizar todos los productos

mediante una pantalla.
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Nota. EI gréfico muestra los datos obtenidos de la encuesta segun la aceptacion de la
exposicion de los productos mediante un dispositivo digital.
Interpretacion de los datos:

En la actualidad el uso de la tecnologia ha tenido una mejor aceptacion, sin contar
con las nuevas posibilidades que se han establecidos en las tiendas virtuales, donde los
clientes se sienten motivados a revisar un catalogo que les llame la atencion y lograr
comprar sus prendas con satisfaccion, es por ello que el 45% y el 36% de los encuestados
han declarado que estan totalmente de acuerdo en que las tiendas virtuales han tenido una
mejor aceptacion de la que se tenia previsto, pero también el 5% de los encuestados
consideran que estan en totalmente en desacuerdo porque tiene sus desventajas como el
fraude, robo por transferencias o suplantacion.

8.- Cree usted que es importante un plan estratégico que ayude a mejor las ventas.

Gréfico 8
Importancia del plan estratégico para mejorar las ventas
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Nota. El grafico muestra los datos obtenidos segun la importancia que ejerce un plan
estratégico antes el aumento de ventas en la tienda virtual Heline.
Interpretacion de los datos:

Durante la creacion de una microempresa o empresa se debe llevar en mente un

plan estratégico que conlleve todos los puntos que necesite para que la empresa tenga un
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mejor camino e incrementen sus ventas, es por ello que el 41% de los encuestados han
manifestado que estan totalmente de acuerdo en que se debe aplicar un plan estratégico
que ayude a mejor las ventas en los negocios, asi mismo el 59% restante de encuestados
han manifestado que al adquirir de un plan estratégico en una empresa podria beneficiar
los objetivos y metas de la empresa.

9.- La falta de innovacion es el principal problema al momento de querer
internacionalizarse.

Gréafico 9

Falta de innovacidn antes de internacionalizarse

P9

M Si

® No

Nota. El grafico muestra los datos obtenidos segun la falta de innovacion que una tienda
en general dispondria para generar mas ventas y lograr cumplir sus metas futuras, como
la internacionalizacion.

Interpretacion de los datos:

Al existir la tecnologia para el diario vivir de las personas, también nacio la
innovacion la cual es la que se considera como una técnica para ejercer un bien o una
informacidn, al aplicar innovacién en una tienda virtual se busca llamar la atencion de los
clientes mediante publicidad llamativa, marketing colorido o en ciertos ocasiones ofertas
que integren un cierre de temporada y se expongan prendas que no se han podido vender

con tiempo. Es asi que el 68% de los encuestados han declarado que la falta de innovacién
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si es el principal problema al momento de internacionalizarse, mientras que el 32%
consideran que la innovacion no es el principal problema sino la competencia de
mercados que podrian perjudicar las ventas, tiendo presente que algunas tiendas virtuales
pierden esa esencia de innovacién provocando perdidas en sus ingresos y de clientes.
10.- ¢ Qué tan importante considera un plan de exportacién, para la venta de prendas
fuera de pais?

Gréfico 10

Importancia de un plan de exportacion para las ventas internacionales

P10

u Si

= No

Nota. El grafico muestra que tan importante seria los planes de exportacion para
aumentar las ventas de los productos fuera del pais.
Interpretacion de los datos:

El 82% de los encuestados consideran que si es importante un plan de exportacion
para la venta de prendas fuera del pais considerando buenas estrategia que tenga
resultados positivos, un ingreso econémico considerable por prendas y el crecimiento
internacional que necesita para crecer en el mercado. En cambio, el 18%, restante,

consideran que no es importante un plan de exportacién para la venta de prendas fuera
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del pais, por motivos de costos y el incremento de precios en las prendas, saliéndose del
presupuesto de los clientes

11.- Un plan de exportacion permitiria la venta de prendas o enviar un obsequio a
algun familiar fuera del pais.

Gréfico 11

Factibilidad de un plan de exportacion para permitiria la venta internacionales

P.11
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Nota. El grafico muestra los datos de la encuesta realizada, para medir el nivel de
factibilidad que un plan de exportacion permitira incrementar las ventas internacionales.
Interpretacion de los datos:

La mayoria de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que un plan de
exportacién seria un camino rapido y facil, asegurando el crecimiento econémico de la
empresa que conllevaria a generar ventas internacionales de las prendas de la tienda
virtual Heline. Asi mismo existe un porcentaje del 5% que manifiestan que el exportar
fuera del pais siempre serad un problema por el valor de los envios, aduanas y transporte
gue se necesita para realizar dichos envios, por ende, mencionan que al existir un plan de
exportacion en la tienda Heline se debe considerar muchos factores y tener en
consideracién el presupuesto del cliente para realizar los envios fuera del pais.

12.- Esta de acuerdo que la tienda online Heline dispone de prendas que deberian

ser comercializadas fuera del pais.
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Gréfico 12

Disponibilidad de prendas para ser comercializadas fuera del pais
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Nota. EI gréfico muestra el nivel de disponibilidad que la tienda online Heline sitla para
su debida comercializacion fuera del pais.
Interpretacion de los datos:

La tienda virtual Heline dispone de mucha creatividad para sus clientes sin
importar sus gustos, es por ello que el 46% (totalmente de acuerdo) y el 18% (de acuerdo)
de los encuestados consideran que las prendas de la tienda virtual Heline deberian ser
comercializadas fuera del pais empezando desde Colombia, pais donde se ha convertido
en un objetivo principal por su disponibilidad en ingresar las prendas a su mercado. Por
otro lado, el 36% de encuestados manifestaron una respuesta neutra, porque consideran
que seria una buena opcidén, también, importar prendas de otro pais para vender en la
tienda Heline.

13.- Considera importante el marketing virtual para el reconocimiento de empresas
como la tienda online Heline.
Gréfico 13

Importancia del marketing virtual para el reconocimiento de las empresas virtuales
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Nota. El gréfico muestra los datos obtenidos segln la importancia que cada empresa
virtual deberian tener en consideracion ante el marketing virtual que hoy en dia ha sido
muy explotado para el beneficio de las empresas.

Interpretacion de los datos:

El 55% y el 23% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que un
marketing virtual cambiaria el reconocimiento de la empresa, ya que de esta forma es la
Unica manera en que una tienda virtual como Heline tenga un mejor reconocimiento con
nuevos clientes. De la misma forma el otro 23% considera que el marketing virtual no
siempre debe ser la primera opcién, hay que considerar publicidad como anuncios,
revistas, periodicos, publicidad por la television, etc.

14.- Estaria de acuerdo en que la tienda online Heline implemente en el mercado una
tienda fisica para disponer de manera més rapida dentro de la cuidad de Cuenca.
Gréfico 14

Implementacion de un tienda fisica Heline, para disponer de sus prendas
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Nota. El grafico muestra las opiniones acertadas de los encuestados sobre la
implementacién de una tienda fisica en su lugar de residencia, para disponer de sus
prendas con mayor facilidad y observarlas en primer plano.

Interpretacion de los datos:

Heline al ser una tienda virtual, tiene muchos planes a futuro como el ser una
tienda fisica muy pronto, seglin como avance su crecimiento econémico y ventas en el
mercado, es asi que entre el 55% y 45% de los encuestados estan totalmente de acuerdo
y de acuerdo en que se creara una tienda fisica porque se podria tener mejor visualizacion
de las prendas y crecer sus ventas.

15.- Considera que el reconocimiento de la tienda Heline a nivel nacional es una
buena estrategia para que alcance a internacionalizarse.

Grafico 15

Reconocimiento de la tienda Heline a nivel nacional para la internacionalizacion como

objetivo
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Nota. EI gréfico muestra el nivel y reconocimiento que los encuestados han sabido
manifestar con respecto a la exposicion nacional que una tienda siempre debe iniciar para
posterior cumplir con metas futuras como la internacionalizacion.

Interpretacion de los datos:

Al generar una empresa o tienda virtual siempre se tendra en cuenta y como un
suefio el poder crecer nacionalmente, tener variedad de clientes y empezar a exportar sus
productos fuera del pais. La tienda Heline busca eso y mas para poder cumplir con sus
metas de internacionalizacion, es asi que el 68% de los encuestados han sefialado que
estan totalmente de acuerdo en que la tienda se reconociera a nivel nacional para en un
futuro internacionalizarse, por otra parte el 9% considera su respuesta como neutra la
estrategia de nacionalizarse para luego crecer en el mercado textil; y el 23% estan en
desacuerdo, porque consideran que para internacionalizarse se debe empezar por un buen
capital monetario, permitiéndoles cumplir con todas la normas, compras y transportes

requeridos en el mercado internacional.

3.2.2. Entrevista

e Pregunta N° 1: ;Como nacid la idea de crear la tienda online Heline?
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Respuesta: La idea estaba en planes desde hace unos 3 afios, se empez6 haciendo
disefio por pedidos y estos publicandolos en una red social para exponer el servicio de la
tienda, para empezar con una tienda fisica se necesitaba muchos més ingresos por lo que
se opto en crear una marca y tienda online credndose dentro de la cuarentena a principios
del 2021, mientras aprendia a manejar Photoshop e Ilustrador para aplicar una correcta
edicion en las publicaciones de las prendas.

Interpretacion de los datos:

La tienda virtual es una plataforma que da paso al comercio electrénico o también
conocido como la compra y venta en tiendas virtuales brindando ofertas a través del
internet. La pandemia obligo a la humanidad a vivir en un confinamiento, suspendiendo
actividades presenciales, dandole paso a los ambientes virtuales ante la emergencia
sanitaria.

La plataforma Photoshop permite dibujar y realizar ediciones de fotos, lo cual le dara un
plus a la comercializacion de los que se promociona y se vende online en nuestra tienda
virtual.
e Pregunta N° 2: ;Cuanto tiempo lleva circulando en el mercado virtual la
tienda online Heline?

Respuesta: En 21 de febrero del 2023, cumplimos 2 afios. Afios en el que latienda
virtual Heline se ha ganado su puesto como marca de ropa moderna, al adquirir modelos
actuales y disefios personalizados, segun el gusto de los clientes. Ademas de buscar
siempre los mejores recursos textiles para evitar alergias y/o malas reacciones al ocupar
telas que se dafien en la primera lavada.

Interpretacion de los datos:
La tienda virtual ha tenido como precedente dentro de la pandemia, ya que los

productos han alcanzado un mayor alcance gracias al detalle y edicion que ha brindado
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muchas aplicaciones, por lo que la pandemia dio la idea de hacer ventas de manera virtual
y la cual fue una idea proyectada y llevada a cabo durante estos Ultimos afios con éxito.
e Pregunta N° 3: ¢La tienda Heline tiene una mision y vision dentro de las
politicas de gestion empresarial?

Respuesta: Su mision es llegar a todo el pablico en general, quizas para un futuro
establecer prendas para hombre y nifios: y como vision es la de entablar un convenio con
mercados internacionales que nos permitan seguir creciendo financieramente y seguir
ganando clientes.

Interpretacion de los datos:

Para llevar y mantener un negocio sea virtual o tienda fisica, se debe mantener un
estatus optimo y a su vez renovar, por aquello una tienda virtual debe mantener constantes
actualizaciones en los formatos de entrada y ventas del portal web, para poder facilitar el
proceso de visitas y compras de manera facil para el usuario.

e Pregunta N° 4: ;Existen planes a futuro en implementar una tienda fisica
segun las ganancias y clientes que la tienda maneja?

Respuesta: Si existen planes a futuro para una tienda fisica, todo depende del
empefio y esfuerzo que apliquemos durante la estadia de este proyecto. Ademas de contar
con varios clientes fuera de la cuidad, lo que nos ha permitido seguir creciendo
econdémicamente y llegar al publico con buenos intenciones para definir sus estilos de
vida y de vestimenta.

Interpretacion de los datos:

Todo proyecto tiene el enfoque de dar continuidad y a su vez ir ampliando su
mercancia dentro del &mbito empresarial, por aquellos se cuenta con un mercado amplio
de emprendedores, para la actualidad emprendedores virtuales, con un amplio estudio de

mercado. Dando a conocer en varias plataforma de edicion, marketing y publicidad
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permite dar un realce y mayores visitas a cada uno de los productos a vender, con este
estudio de mercado se ha tenido varias metas a seguir aportando y demostrar que los
emprendimiento virtual estan al alcance de todo el publico y de facil acceso para todos.
e Pregunta N° 5: ¢ Cuenta con clientes fuera de la cuidad de Cuenca,? Si es asi
¢Podria mencionar algunos lugares que haya enviado sus productos?

Respuesta: iniciando el proyecto y la pandemia se tuvo clientes cercanos a los
duefios de la idea, es decir dentro de la cuidad de Cuenca, ya que se empezaron las ventas
con las personas mas cercanas a los duefio y de apoco fuimos creciendo segun los
contactos de estos; para finalmente crecer en las redes sociales y ganarse la confianza de
mas clientes. Actualmente contamos con clientes de la ciudad de cuenca en las siguientes
Ciudades: Quito, Guayaquil, Machala, Manabi, Loja, Ambato, El Oro y El puyo.
Interpretacion de los datos:

Con la facilidad al acceso del internet, se ha logrado profundizar la difusion de
muchas tienda virtual la cual por medio de las redes sociales se ha logrado dar a conocer
los productos y categorias de ropa tanto para adultos con sus respectivos disefios
personalizados segun el gusto del cliente y la confeccién de prendas segun el tiempo
estacional de uso en prendas, por aquello se cuenta con clientes de distinto punto de un
territorio nacional, gracias a la virtualidad.

e Pregunta N° 6: ¢ Cuales son las estrategias de produccion que la tienda Heline
implementa que la diferencia con la competencia virtual?

Respuestas: al principio nos manejabamos por estados de WhatsApp, como ya se
comentd en varias preguntas anteriores, la tienda empez6 con clientes cercanos como
amigos o familiares lo que nos permitio seguir creciendo gracias a su resefias y

recomendaciones. Después iniciamos con nuevas estrategias como un muro en Instagram;
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en donde subimos a diario los disefio que se producen, también estan los videos de Tik
Tok y los reels para nuestra publicidad.
Interpretacion de los datos:

El uso de las redes sociales, en la actualidad han tenido una mayor aceptacion, en
las cuales podemos denotar distintos tipos de videos, por aquello para el uso de nuestra
tienda virtual en acceso y venta de prendas de vestir, implementamos el usos de
plataformas de redes sociales, en las cuales mostramos calidad, disefio y calidad de
nuestros productos, llegando estos reels o videos a tener un mayor alcance y ventas.

e Pregunta N° 7: ¢Usted ha implementado algin tipo de estrategia que le
permita aumentar la competitividad, clientes e ingresos en su empresa?
Respuesta: Al inicio implementaba estrategias de publicidad mediante mis

estados de Facebook y WhatsApp, para ir llegando a las clientes mas cercanos que pudiera
tener segun mis amigos agregados, luego se aplico la publicidad de “Marketplace” de
Facebook, sus estados y publicacion y lo mismo con Instagram segin un plan
implementado.

Interpretacion de los datos:

Con Facebook Ads se permite una ayuda a la publicacion de anuncios acerca de
los productos, los cuales van dirigidos a clientes ideales o personas préximas a una
busqueda avanzada, es decir se centra a los principales intereses de los usuarios.

e Pregunta N° 8: ; Tiene pensando implementar algan plan de exportacion que
favorezca los ingresos de la tienda Heline?

Respuesta: Hemos pensado, mi colaboradora y yo en aplicar un tipo de plan de
exportacion que nos ayude avanzar a nivel internacional con la venta de nuestra prendas,

pero se nos ha hecho imposible por los precios demasiados elevados que ejercen para
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enviar los productos, por lo que para la actualidad hemos querido aplicar otro tipo de plan
buscando nuevos mercados y sobre todo econdmicos para nuestro clientes.
Interpretacion de los datos:

Conociendo lo dispuesto por las autoridades ecuatorianas, lo cual dispusieron
reducir el 21% a un 17,4%, el arancel para las importaciones colombianas, por aquello la
exportacion de la mercaderia al pais vecino se ha convertido en un plan de exportacion
mucho mas cercano y sobre todo un inicio para exportar nuestras marca y prendas.

e Pregunta N° 9: ¢Cree usted que la tienda Heline cuenta con los recursos
idéneas para la exportacién de sus prendas fuera del pais?

Respuesta: Si cuenta con los recursos para exportaciones, a lo largo de estos afios
hemos perfeccionado nuestra marca y prendas para que en un futuro la tienda virtual sea
una tienda fisica y seguidamente empezar con exportaciones al exterior. Es una meta que
pronto cumpliremos y estamos muy confiados en poder aplicarla para nuestro crecimiento
como emprendedores.

Interpretacion de los datos:

El contar con un plan de exportacion abarca muchos efectos como un total de stop
de prendas con disefios estandar y a su vez personalizados para los gustos de diferentes
clientes, ademas de la creatividad que se debe de poner a diario para que los pedidos sean
acordes a los gustos de los clientes para una entrega nacional, ya que para exportar a
Colombia aun se espera la resolucion de la reduccion arancelaria.

e Pregunta N° 10: Durante el tiempo de funcionamiento de la tienda online
¢Como ha sido su experiencia tratando de exportar a otro pais?

Respuesta: No hemos podido ya que a las empresas que hemos recurrido su valor
es muy alto. Se ha tenido una comunicacion constante con varios consorcios de envios

internacionales, pero todos nos han respondidos con precios demasiados elevados,
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ademaés de considerar el valor por libras, envios, transporte, etc. Por ello hemos buscado
un pais méas cercano como Colombia el cual nos ha dado valores considerables y a su vez
un mejor trato con los productos.

Interpretacion de los datos:

Teniendo en cuenta el valor actual del costo del arancel para realizar la
exportacion de un 21%, se debe contratar con una aseguradora, la cual implementa una
efectividad de un 90% que la mercaderia va a explotar o en su perdida la aseguradora
corre con los gastos, pero por el momento se debe contar con los paises que den mejores
oportunidades en cuanto a envios para realizar una exportacion.

e Pregunta N° 11: Si durante el funcionamiento de la tienda ha tratado de
exportar sus productos podria mencionar ¢Cuales han sido las agencias de
exportacion que ha consultado
Respuesta: DHL empresa encargada de la logistica internacional alemana la cual

nos ofrece paquetes de envios elevados en un 76% de aranceles. Su servicio es el de
ofrecer envios internacionales mediante compras online. Servientrega, también es una
empresa encarga de envios nacionales e internacionales teniendo en cuenta el peso de los
productos que se estén enviando y Larrcourier, asi mismo otra empresa de envios encarga
de transporte con precios elevados para el exterior, pero muy beneficiarle a nivel nacional.
Interpretacion de los datos:

Al existir una variedad grande de métodos de envios a nivel internacional se debe
buscar, investigar e indagar de manera sigilosa cada empresa de envios para que al realizar
un enviod no llevarse una sorpresa de precios al llegar al pais de destino. Ya que siempre
hay errores en los precios llegando a su lugar de destino elevan los precios segln los

aranceles y el cliente deberia pagar mucho mas de lo que ya ha gastado.
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e Pregunta N° 12: En base a la anterior pregunta podrian mencionar ¢Cuéles
fueron los aspectos negativos para no querer exportar con ellos y cuales son
los aspectos positivos para considerar dichas agencias?

Respuesta: El aspecto negativo es que el valor de envios es muy alto saliéndose
de los presupuestos de los clientes, ademas del peligro que algunas empresas aplican en
sus productos por la mala practica de los productos y el positivo es que existe la opcion
de poder exportar a Colombia un pais que nos ha dado las bienvenidas por sus precios
bajos y sobre todo disponibles para nuestros clientes.

Interpretacion de los datos:

Durante la creacion de una empresa o tienda virtual siempre van a existir ambos
aspectos, es decir el positivo en donde la empresa cuenta con todo los recursos disponibles
y el apoyo de los clientes y el aspecto negativo como criticas, falta de apoyo y un nivel
de precios elevados para los clientes.

Pregunta N° 13: ¢ Cuales son los principales obstaculos que se le ha presentado para
poder exportar la ropa de la tienda online Heline?

Respuesta: uno de los principales obstaculos es el valor de transporte ya que los
clientes no estan dispuestos a pagarlo, ha esto se le agrega el crecimiento de la empresa
en donde se ha podido obtener clientes internacionales pero el pago de envi6é se ha
convertido en el primer enemigo de la tienda virtual.

Interpretacion de los datos:

La tienda online Heline, al tener cerca de 2 afios circulando en el mercado
nacional, ha tenido una gran acogida por parte de varias cuidades del pais, sin contar que
han existido propuestas a otros paises; pero la falta de recursos y los altos precios en sus

mercados han hecho que estas propuestas se vean canceladas.
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Pregunta N°14: ;Estaria dispuesta en implementar un plan de exportacion que le
permita beneficiar su empresa y sus ingresos?

Respuesta: Si estaria dispuesta a implementar un plan de exportacion. La tienda
necesita crecer internacionalmente en el mercado por lo que tener clientes internacionales
llevaria a la empresa por un mejor camino, sin contar con los ingresos que el pais tendria..
Interpretacion de los datos:

Los mercados internacionales tienen valores extremadamente altos, ademas de
pasar por varios procesos como la aduana, revisiones y en algunos casos la exposicién de
los productos lo que provoco que en algunos casos los dafien o destruyan.

Pregunta N° 15: Considera que un plan de exportacion le va a permitir exportar de
manera exitosa sus prendas

Respuesta: Si considero que un plan de exportacion bien ejecutado puede ser
exitosos. Sobre todo, conversando e investigando las mejores empresas para exportar en
donde ambos partes ganemos.

Interpretacion de los datos:

La tienda Heline esta gustosa de aplicar sus productos con el mercado colombiano,
segun sus informantes los precios estdn muy favorables y les permitiria avanzar uno de
los tantos pasos que quieren cumplir al pasar de los afios.

3.3. Corroboracion tedrica o practica

Tabla 2

Plan estratégico de exportacion
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Las ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022.

Mision corporativa
Desarrollar una cadena productiva en la
comercializacion textil, logrando niveles
superiores de produccién, potenciando y
diversificacion  de

promoviendo la

actividades econ6micas aportando al
desarrollo del pais, con responsabilidad
social y medio ambiental.

Principios corporativos

Vision corporativa

Ser una tienda textil con corporacion de
liderazgo y competitiva a nivel nacional e
internacional en la produccién textil con
excelencia y aportando al desarrollo

econémico del pais.

Estrategias

e Responsabilidad

¢ Integridad
¢ Rentabilidad
e Excelencia
e Trabajo en equipo
e Tolerancia
e Mejoramiento
e Seguridad

continuo

Identificar al publico objetivo

Crear un perfil para cada cliente.

Observar la competencia y superarlos.

e No imitar, sino superar a la

competencia.

Nota. La tabla muestra el plan estratégico que la investigacion implemento en su

busqueda de internacionalizarse con nuevos mercados.

En el presente analisis de caso, se puede dar solucién al objetivo general el cual

es Desarrollar ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022

mediante la implementacion de un plan de exportacion para ello se ha investigado

estrategias de ventas para internacionalizar la tienda Heline. Segin (Manzur Quiroga et

al., 2020) indican que las empresas deben seguir y tomar acciones para proporcionarse

como una de las primeras opciones dentro del mercado local, con el fin de elevar las
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ventas, considerando que el querer liderar en costos es una estrategia competitiva para

generar la méaxima participacion a nivel internacional. (p. 28).

Por lo que se encomienda utilizar esta estrategia en las empresas debido que en la
investigacion se identifico que este producto tiene un alza de precio en cuanto a su materia
prima lo que provoca un déficit en cuanto a sus ventas. Es importante saber que las
empresas de acuerdo a (Luna-Altamirano et al., 2020) generalmente se descifran mediante
un encadenamiento de métodos y habilidades, es ahi donde parte la necesidad de crear un
plan de exportacion que ampare estos méetodos para la mejor las ventas internacionales y
crecer en el mercado textil siendo necesario cambiar las estrategias y obtener el propdsito

de resolver los errores de la entidad de forma eficaz y provechosa (p. 116-139).

3.4. Nombre de la empresa, slogan y logotipo

3.4.1. Nombre de la empresa

Se realizo una busqueda pertinente en adquirir un nombre Unico para el
reconocimiento de la tienda virtual, por ello se fundamento el nombre como: Heline que
significa “éclat du soleil: Resplandor de luz”. Siendo un nombre unico, atractivo y facil
de recordar, permitiendo expresar las prendas de la tienda mediante un nombre que

fomenta armonia.

3.4.2. Slogan
“Atrévete a renovar tu estilo”
3.4.3. Logotipo

Imagen 3

Logotipo de la tienda online Heline

61



HELIN

Nota. La imagen muestra el logotipo de presentacion que la tienda online Heline maneja
ante sus redes sociales para la exposicion de su ropa. Tomado de:

https://www.instagram.com/heline ec/

3.5. Producto

Al disponer de un servicio como lo son las ventas internacionales centrado en las
necesidades que satisfacen a los clientes, sobre todo al ser una tienda online que se
encarga de vender prendas personalizadas a nivel internacional, se requiere de la
disposicion de los productos de calidad y sustentables para el alcance de los clientes. Es
por ello que se expone las prendas desde las siguientes estrategias:

e Mayor diferenciacion y exposicion de la imagen de cada marca “Heline” a
participar y presentar diferentes mezclas de marketing enfocadas en los objetivos
de la tienda

e Integrar la imagen de la tienda online hacia una mayor exclusividad, alejandose
de la acumulacion con productos masivos, pero sin afectar los precios locales.

e Ajustar los productos basicos de precios bajos con las opciones de las prendas
disefiadas, con precios mayores y estables.

e Latienda Heline presentara colecciones limitadas exclusivas mas un adicional de
prendas, sin afectar ni reemplazar las prendas anteriores.

e La tienda, tratara de diferenciarse de la competencia en cuanto a productos,

creaciones y canales.
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e Aplicar estrategias como de auspicios mediante concursos para destacar el rol de
la tienda y presentarla como generadora de moda, para asi atraer clientes a la

tienda.

3.6. Plaza

El uso de mercados nacionales e internacionales necesita de un plan de
exportacion que permita expender los horizontes y que la tienda online Heline disponga
de ventas internacionales con destino a Colombia, es por ello que se presenta a
continuacion los objetivo a cumplir como plaza en el mercado internacional:

e Mejorar la experiencia al comprar y generar mayores ventas.

e Analiza la posibilidad de crear nuevas cadenas de prendas desaprovechadas en el
mercado: como prendas de nifios, embarazadas, tallas grandes, ropa deportiva y
prendas de hombres.

e Analizar la cobertura actual y las posibilidades existentes de expansion,
considerando la competencia, rentabilidad de transporte y precios de envios

e Investigar el mercado de Colombia donde actualmente se considera incrementar
las ventas de la ropa de la tienda Heline considerando los diferentes gustos y
disefios disponibles para su ventas.

e Potenciar el canal de venta Online, una vez determinado el acuerdo internacional

de la tienda Heline.

3.7. Promocion

El implementar marketing en las tiendas virtuales o locales, es de completa
importancia, ya que, mediante su exposicion, el crecimiento de sus aranceles y productos,
permitan que sus prendas se logren vender y disponga de nuevos espacios de ventas, por

aquello se presentan las metas a cumplir para lograr el aporte practico de promocion:
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3.8.

Utilizar como estrategias de marketing las redes sociales, para generar contenidos
relevantes para los clientes actuales y potenciales, con el objetivo de fortificar las
ventas internacionales, ademas de promocionar informacion valiosa para generar
confianza y fidelizacion con los clientes.

Permitir la exposicion de auspicios en eventos, concursos y/o actividades que den
hincapié de la marca Heline e involucren sus nuevas ventas para el crecimiento
econémico de la tienda.

Costos

Se debe mantener una organizacion en cuanto a ingresos y costos que la tienda

expondria a los clientes de manera general, a continuacion, se explica sus funciones:

La tienda Heline debe investigar los mercados y sus reducciones segun el dominio
alcanzable, el control de poder mantener nuevos costos y al mismo tiempo
revalorizar la calidad de la moda.

Conservar la capacidad de costos segun el mercado, la apreciacion de la marca y
la capacidad local, pero sin obstruir la imagen de exclusividad que se quiere
transmitir.

Una estrategia como costos, seria la de incluir precios mayores, justificando por

tratarse de disefios mas exclusivos o ediciones limitadas.

3.8.1. Costos generales

3.8.1.1. Costos de envios

De acuerdo con la cantidad, peso, tamafio, largo y ancho del paquete se han

determinado los siguientes datos de envios al pais colombiano:

Tabla 3

Servicios internacionales, tarifas de exportacion
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Tarifas en USD

FedEx"® Pak

FedEx® Envelope

Peso

(kg)

0.5
0.5
1.0
1.5
20
2.5

Zona A

70.60
72.50
87.70
105.50
123.30
141.10

ZonaB

95.20
97.30
108.00
125.40
142.80
160.20

Zona C

90.20
91.20
118.00
144,90
171.80
198.70

ZonaD

108.00
109.10
137.20
163.40
189.60
215.80

ZonaE ZonaF
12430 143.40
129.00 145.60
161.40 176.50

192.40 206.10
22340 235.70
254.40 265.30

Zona G

144.30
145,60
175.80
210.80
245,80
280.80

Nota. La tabla muestra los costos de envios que la empresa Envelope presta para los

respectivos envios internacionales. Tomado de: Ecuador — Guia de servicios y tarifas

2023

Por otra parte, también esté en relevo el grupo GEOMIL envios & logisticas,

teniendo un vinculo entre Ecuador y Europa, empresa encarga de crear una red de

Ecuador a Colombia con Geomil

Precio
Cant. de Plazo de
Pesoen kg Libra Ancho Alto Peso
paquetes Ddélares entregas
colombiano
1 3 6 20 10  $65.70 $321.679,03 3-5dias
2 5 8 20 15  $70.23 $343.858,72 3-5dias
3 8 10 20 20  $81.71  $400.066,87 3-5dias
4 10 12 25 25  $90.90 $445.062,76  3-5dias
5 15 16 30 25 $110.20 $539.559,04 3-5dias

envios contando con 5 centros logisticos y 250 puntos a nivel internacional. En donde se

han encontrado los siguientes precios:

Tabla 4

Grupo de Courier Geomil
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Nota. La tabla muestra los datos de envios segun el peso, libra, ancho y altura, que el
grupo de Courier Geomil ofrece para los envios a Colombia. Tomado de https://geomil-

group.com/ecuador/

3.8.1.2. Gastos o inversion en publicidad

Tabla5

Inversién en publicidad

Valor de los gastos de publicidad

Carteles Por docena $180
Afiches Por docena $100
Tarjetas de presentacion 100 tarjetas a $30
Pancartas Por docena $120

Redes sociales

Facebook Mensual (31 dias) $31
Instagram Mensual (31 dias) $31
Total $492

Nota. La tabla muestra los gastos de inversion para la publicidad que se administra en la
tienda Online Heline, segun carteles, afiches, tarjetas de presentacién, pancartas; y

publicidad de redes sociales.

3.8.1.3. Costos de embalaje
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Tabla 6

Costo de embalaje

Bolsa de envid polietileno con autoadhesivo en Amazon

Tamario 14.5 x 19 Tamafio 6 x 9
Bolsas En paquete de Por paquete de
Por unidad Por unidad
de envio 50 unidades 50 unidades
$0.44 $21.90 $0.12 $11.99

Nota. La tabla muestra el costo de embalajes para los envios de las prendas.

3.8.1.4. Costos de participacion en feria

Segun el asesor externo para el centro de progreso empresarial de Cofide, Herbert
Figueroa, recomienda tener en cuenta lo siguiente:
e Reservar un espacio para el stand.
e Materiales basicos como: luces, sillas, mesas, logos de la empresa, vitrinas.
e Gastos de luminosidad y decoracion que podrian estar entre $ 270y $ 320
e Tener establecido el personal que va a asistir a la feria.
e Considerar personal externo que se va a contratar.
e Materiales de promocion como: folletos, redes sociales, entre otras cosas.
e Presentar los mejores productos y Gltimos disefios en la exposicion.
e Considerar si la exposicion sera lejana a los domicilios o fuera de la cuidad, tener
en cuenta el alojamiento y alimentacidn, lo cual podria estar entre $ 60y $ 120
Tabla 7

Valores para la participacion de ferias
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Factores de costos

Contrato del stand

Racionamiento de energia, linea, telefdnica, etc.

Construccién y dotacién del stand
Transporte de las muestras
Gastos del personal y viajes
Otros gastos

Total

%15 del presupuesto
%5
%40
%5
%25
%10

$100

Nota. La tabla muestra el costo d participacion que valdria la exposicién en ferias de las

prendas de tienda Heline.
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CAPITULO 4. DISCUSION DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS Y SU

CORROBORACION

4.1. Aporte practico

4.1.1. Fundamentacion tedrica del aporte practico para la investigacion explicativa
transformadora
En la creacion de un plan de exportacion que beneficie el crecimiento de clientes
y financieros a la tienda Online Heline, se ha planteado sus respectivos objetivos los
cuales se fundamentan a las siguientes preguntas:
e ¢Seleccionar mercados con mayor potencial y accesibilidad a los productos?
Cuando una empresa se plantea como objetivos el dar un salto importante como
la internacionalizacion, se debe tener en cuento muchos factores; entre ellos identificar el
pais para empezar con la internacionalizacion, tomar decisiones de un marketing
internacional y permitir exportar e importar varios productos (Araya-Pizarro & Araya-
Pizarro, 2019, pag. 6). Asi mismo, un plan de exportacion permitira saber las operaciones
que necesita una empresa para vincular una empresa con un nuevo pais, ya sea que se
requiera exportar la sobreproduccion de tus productos o se piense establecer una sucursal
o0 una franquicia para vender directamente en el pais en cuestion.
e (Buscar la mejor entrada de comercializacion mas adecuada para la
exportaciéon?

Para conseguir una mejor entrada de comercializacion mas adecuada para la
exportacion, segun (Costa Cholbi, 2019, pag. 45) se deben aplicar las siguientes
etapas:

Primero, indagar de manera interna las condiciones en las que se encuentra la tienda
Heline para que sea mas factible llevar a cabo las ventas internacionales. Después

identificar los objetivos de la investigacion que sean acorde a los objetivos que la tienda
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Heline busca cumplir. Luego elegir las fuentes, técnicas y estrategias a cumplir para el
desarrollo de un plan de exportacién; como fuentes estarian las investigaciones cientificas
adyacentes que ayudaran a desarrollar la investigacion presente.

Asi mismo las técnicas como: encuestas y entrevista que demuestran los
resultados obtenidos y como estrategias el plan de exportacion implementado para iniciar
con las ventas internacionales de la tienda online Heline. Posteriormente, se recopilo
informacion relevante con respecto a los diferentes mercados internacionales que podrian
ser el pais principal para iniciar con las exportaciones de la tienda Heline, en donde se
dispuso iniciar con las exportaciones a Colombia, pais que permite enviar las prendas de
la tienda por un presupuesto acorde a los gastos de los clientes y de la tienda.

Se debe tener en cuenta que para empezar con las exportaciones se debe empezar
por un mercado cercano y permisible en sus presupuesto. Y finalmente analizar la
informacion obtenido, desde los datos cuantitativo, cualitativos que influyan en la
percepcion de los productos de la tienda Heline.

e Generar politicas de marketing para cumplir las politicas de productos,
precios y comunicacién?

El iniciar con la aplicacion de una tienda online de ropa se debe tener en cuenta
las politicas de marketing que permita fortalecer cada uno de los productos de la tienda
Heline, la cual por el momento se encuentra trabajando de manera virtual, mientras que
el uso del marketing virtual permitira que la tienda se expanda nacionalmente y en un
plano futuro se habra a los mercados internacionales. De esta manera se podra analizar al
publico, servicios y productos a ofrecer.

Ademas, el incluir politicas de marketing permitira incluir nuevas caracteristicas
al producto, modificar sus atributos, analizar una posible nueva linea de productos por

temporadas, incluir nuevos servicios tales como prendas paras hombres y nifios/as; para
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esto (Lopez Boudet et al., 2020) menciona que también se debe considerar la politica de
precio en donde se debe plantear un precio a los nuevos productos que puedan lograr una
mejora acogida con los clientes (p. 19). Asi como los descuentos, ofertas o reduccion de
precios por el cambio de temporadas y el inicio de nuevas lineas de ropa.

Por aquello también se expone la politica de distribucion, en donde se selecciona
el mercado, lugar o puntos de ventas estables y econdmicos, teniendo en cuenta: la
inclusion del comercio electronico, nacional e internacional, adquirir ventas desde las
redes sociales y ubicar los productos segln el punto de venta que sea conveniente y que
se relacionen con el tipo de productos que se venda en la tienda Heline.

e ¢;Reconocimiento de recursos para cumplir con los objetivos de venta y
rentabilidad en el mercado?

Una de las principales razones por la que una empresa, organizacion o tienda
online se plantea su desarrollo con el publico, se debe a la basqueda de objetivos tan to
de rentabilidad a nivel financiero y econdémico, que le permita durante un periodo el
desarrollo de inversiones, clientes y un puesto en el mercado textil (Afanador del Valle,
2021). Empezando por la busqueda de una mayor participacion en el mercado o de los
mecanismos de planeacion estratégica los cuales deberan ser acompafiadas de otras
practicas para fortalecer su capacidad y permita generar una mayor capacidad en su
ejecucion.

4.1.2. Elaboracion del aporte practico

A continuacion, se explica el desarrollo de la matriz FODA que se implementa en
la investigacion sobre las ventas internacionales de ropa de la tienda Online Heline,
demostrando asi las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que la tienda

interpretarian ante su expansion internacional.
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4.1.2.1. Matriz FODA

Tabla 8

Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

Colaborar en el crecimiento econémico
del pais.
Incrementar las  exportaciones e
importaciones.

Formar espacios de trabajo para
disminuir.

Presentar siempre productos de calidad

y en buen estado.

Estar siempre en contacto con nuevas
negociaciones comercial que permitan
crecer a la empresa.

Mercado colombiano el principal pais
que dispone de exportaciones con un
valor considerable para empezar a
internacionalizarse.

Crecimiento de clientes fuera del pais

y a su vez incremento de la economia.

Debilidades

Amenazas

No contar con todos los permisos o
certificados para exportar o importar
fuera del pais.

No disponer de los recursos suficientes
para la liberacion del comercio de
Servicios.

El incremento de valores aduaneros en
cualquier reciento internacional, al pasar

de los afos.

Escasa publicidades de los productos.
Competencias dentro del mercado
textil.

Presencia de cambios climéaticos sin
aviso, perjudicando las prendas que
serian para dicha temporada.

Dafios entre las maquinarias que
siempre se presentan cuando menos se

lo espera.

Nota. La matriz muestra el desarrollo del FODA aplicado a la investigacion segun las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que se han podido determinar.
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Tomando en cuenta la matriz FODA, se expuso que la primera debilidad de la
tienda online Heline es no contar con los permisos o certificaos para exportar o importar
fuera del pais, ya que se debe seguir un proceso antes de exportar enfrentando las amenaza
detectada que circulen dentro de la situacion socio econdémica potencializada por el
aumento de la inflacién, recesion y desocupacion, a lo que se le debe incorporar los
elevados costos fiscales y financieros que la empresa debe diagnosticar frente a la escases
de estrategias y planificaciones financieras con el &nimo de ahorrar en los costos de
produccion.

Se concluye que la destreza de un plan de exportacion debe ser éptima para
registrar las bases de la planificacion estratégica que se intenta presentar para lograr los
objetivos de la investigacion y cumplir con el problema central de este analisis. Sin lugar
a dudas, el invertir para que la tienda virtual Heline crezca a nivel internacional le
posibilita optimizar, no solo la produccion, sino también la capacidad en un mercado
competitivo para estos Ultimos afios.

Este caso es destacable, ya que las perspectivas que se tenia durante la pandemia
de covid-19 ha generado que las organizaciones empresariales empiecen a planificar toda
y cada uno de sus movimiento en post de liderar los costos dentro del mercado, evitando
desarrollarse participativamente en el mercado y por ende conservando la cartera de
clientes actuales. El resultado que se espera obtener, con la realizacion de las ventas
internacionales mediante un plan de exportacién es que: la tienda Heline logre asignar los
recursos eficientes para generar decisiones con precision dentro de mundo sumamente
competitivo; donde el liderazgo es la base principal para alcanzar las metas en un mercado
en continuo movimiento y tiendo en consideracion las necesidades a satisfacer con mayor

eficacia y oportunidad.
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4.2. Discusion de resultados

Tras la recoleccion de los datos mediante las encuestas y entrevista, obteniendo
asi la interpretacion de datos de ambos instrumentos; a continuacion, se describen los
hallazgos principales que se resolvieron acorde a la problematica y objetivos planteados
en esta investigacion. Por ello se menciona que el anélisis de casos de esta investigacion
busco disefiar un plan de exportacidn que permita enviar prendas y creaciones de la tienda
online Heline a un mercado que tenga las disponibilidades suficientes tales como un valor
adecuado para los clientes y de manera segura para que lleguen a su destino.

Al transcurrir de los afios la comercializacion se ha expandido alrededor de todo
el mundo; el internacionalizarse se ha convertido en una de las metas mas planteadas por
cualquier empresa u organizacion. A partir de la pandemia por el COVID-19 el mercado
mundial tuvo demasiados déficit en cuanto a envios nacionales e internacionales, y sobre
todo en la compra de sus productos al no disponer de un método de envio eficiente para
seguir comercializando sus productos y/o importar recursos necesarios para la creacion
de sus prendas.

Segun los resultados de la encuesta se pone en discusion el pais estratégico que
cumplird con los objetivos de la investigacion, permitiendo que como resultado se
obtenga el plan de exportacion iniciando por el pais vecino: Colombia, en donde se ha
registrado que en el afio 2020 exporto cerca de $150 MM a Ecuador, exportando el
petrdéleo crudo, medicamentos envasados y aceite de soja. A partir de los ultimo 25 afios
las exportaciones de Ecuador a Colombia ha incrementado a una tasa anualizada de
4.55%, es decir un $260M en 1995 a $792M en el 2020.

Se toma en cuenta las opiniones de los encuestados acerca de intervenir entre los
diferentes estilos de vestimenta y el incrementar la marca de la tienda a nivel

internacional, se pone en discusion que al existir varias modas alrededor del mundo que
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aparecen por temporadas, fechas, climas o en algunos casos moda antigua que para la
actualidad estd circulando nuevamente, se establecen estrategias comerciales e
innovadoras para que el cliente se sienta motivado a comprarlas y disponer de algunas
prendas mas.

Se encontrd que Colombia al ser un pais con mejor ingresos para su exportacion
se ha podido entablar negocios con buenos ingresos demostrado que Colombia importa
marroquineria, calzado y fibras naturales como la lana. Cabe mencionar que Ecuador al
estar dolarizado, permite que ambos paises tengan mejores resultados favorecedores
internacionalizando la tienda Heline y que sus ventas crezcan para de esta forma detectar
las oportunidades que toda tienda textil virtual necesita.

Por tal motivo se analizd6 minuciosamente el entorno actual de los tiendas
virtuales, y las posibles competencias, con la implementacién de estrategias tanto de
publicidad como de marketing, de tal forma que se podra identificar el ingreso del
producto sin tantas restricciones y obtener las certificaciones que ayudaran a la tienda a

ser competitivos y disponer alianzas con demas mercados textiles.
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CONCLUSIONES

e Con respecto a los resultados obtenidos del primer objetivo especifico sobre
Determinar los mercados con mayor potencial para obtener mayor accesibilidad
econdmica a los productos necesarios, en la entrevista realizada al gerente de la tienda
online Heline, se pudo determinar que el mercado online estd ganando mucho campo
a nivel mundial. La virtualidad ha permitido que muchos aspectos tomen un mejor
rumbo, en la comercializacién las tiendas online permiten que los clientes dispongan
de un servicio las 24 horas del dia durante los 7 dias de la semana.

e Esasi como latienda online Heline nace de la creacion de varios disefios de acuerdo a
los gustos de cada cliente, teniendo presente sus opiniones y sugerencias para seguir
creciendo. En el segundo objetivo sobre Considerar la mas adecuada entrada de
comercializacion para la exportacion de los productos de la tienda online Heline, se
menciona que al querer internacionalizarse empezando por los paises mas cercanos y
con mejores ingresos permiten obtener un mejor crecimiento, por lo que el plan de
exportacién planteado en esta investigacion considera a Colombia como el principal
pais de exportacion que permita internacionalizar la tienda online.

¢ Y finalmente el tercer objetivo especifico sobre Identificar los recursos necesarios para
cumplir con los objetivos de venta y rentabilidad del mercado, segin la entrevista
aplicada a la gerente de la tienda Heline supo manifestar que uno de los recursos
necesarios para cumplir con los objetivos de ventas seria el aumentar el nimero de
clientes, expandir la cartera de productos y servicios, con la finalidad de incrementar
las ventas en un determinado tiempo, ademas de multiplicar el nimero de clientes y

por ende el aumento de productos.
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RECOMENDACIONES

Debido a la tasa de internacionalidad que hoy en dia esta creciendo, se recomienda
empezar por los mercados mas cercanas y sobre todo posibles a su economia, para
que su desarrollo se cumpla con éxito y dispongan de este mercado para crecer,
teniendo en cuenta que para empezar a internacionalizarse se debe tener un plan
de exportacion para que esta meta se logre cumplir con eficacia.

Asi mismo se recomienda crear un plan de exportacion que disponga de
estrategias y tenga segundas opiniones para no defraudar la meta o dejar a un lado
el inicio de una posible internacionalizacion. La venta de ropa a nivel nacional se
ha hecho demasiado reconocidas por cada cambio de temporadas, prendas y/o
gustos que los clientes buscan en sus vestuarios, es por ello que se debe observar
la competencia, mas no imitar o intentar destruirlas con falsas acusaciones, solo
para aumentar estrategias de ventas y aprovechar todos los recursos disponibles
que la tienda necesite.

También se recomienda realizar un estudio de campo en donde los posibles
clientes sean el foco principal de este estudio, y de esta forma determinar las
opiniones y estrategias que se pudiera aplicar en sus ventas como: creaciones,
disefios y personalizaciones que llame la atencion de ellos, teniendo en cuenta que
existen muchos gustos y géneros que necesitan ser expuestos con la mayor

precisién para incrementar las ventas.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

ENCUESTA

a. Indicar elementos formales

Institucion donde se realiza | Tienda Online Heline

Lugar de la entrevista Via internet

Hora 14:00

Mariam Briggitte Urina Grande

Encuestadores . .
Andrea Carolina Aguilar Lascano

b. Objetivo de la encuesta

Analizar la situacion actual que la tienda online Heline implementara para la realizacion de un
plan de exportacion

c. Tipos de entrevista

e Encuesta estructurada
e Encuesta segln la muestra.

d. Establecer condiciones

La entrevista se realizara desde las 10:00 hasta las 10:30 horas.

Solo personal autorizado.

Los datos obtenidos seran expuestos de forma anénima.

e. Descripcion de poblacion y/o muestra.

Actualmente la tienda online Heline consta de dos autoridades que manejan y desempefian en la
empresa, la tienda Heline esté localizada, en la Cuidad de Cuenca, de la provincia de El Oro,
Ecuador.

f. Disefio del cuestionario

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
Facultad De Ciencias Empresariales
Carrera De Comercio Exterior
ENCUESTA

Tema: Las ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022
Introduccion: buenos dias, en primer lugar, se agradece la disponibilidad que se brinda
para la ejecucion de esta encuesta, asi también es un honor poder contar con sus
opiniones en la recoleccion de datos, misma que nos permitira el desarrollo de un
analisis de caso para titulacion.
Objetivo: Analizar la situacion actual que la tienda online Heline implementara para la
realizacion de un plan de exportacion
Indicaciones: mediante el planteamiento de las siguientes preguntas se lograra conocer
aspectos relevante sobre la investigacion, datos que seran de gran ayuda para el analisis
de resultados e interpretacion de los mismos.
Es por ello que se le solicita gentilmente responder las siguientes preguntas.
Para el desarrollo de esa encuesta se debe marcar con una X la opcién que crea
pertinente segun la escala de medicion:

e 1= Totalmente en descuerdo

e 2 =En desacuerdo

e 3= Neutro
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e 4 =De acuerdo
e 5= Totalmente en acuerdo

CUESTIONARIO

PREGUNTAS

ESCALA DE MEDICION

1

2

3

4

5

Las tiendas virtuales deben cumplir con las
normas de calidad en sus prendas fabricadas.

¢Qué tan de acuerdo esta en que las tiendas
virtuales estén ganando terreno en el
mercado?

Considera que los medios de comunicacion
son adecuados para la realizacion de
compras virtuales.

Piensa que es factible el uso de tiendas
virtuales de ropa en el mercado.

Considera interesante que una tienda online
como Heline disponga de disefio
personalizados segun su estilo y gustos.

Estaria de acuerdo que la tienda Heline
disponga de diferentes estilos de prendas
para observar los disefios desde fotos.

Las tiendas virtuales tienen una mayor
aceptacion por el hecho de poder visualizar
todos los productos desde una pc o celular.

Cree usted que es importante un plan
estratégico que ayude a mejor las ventas.

La falta de innovacién es el principal
problema al momento de querer
internacionalizarse.

10.

¢Qué tan importante considera un plan de
exportacion, para la venta de prendas fuera
de pais?

11.

Un plan de exportacion permitiria la venta
de prendas o enviar un obsequio a algin
familiar fuera del pais.

12.

Esta de acuerdo que la tienda online Heline
dispone de prendas que deberian ser
comercializadas fuera del pais.

13.

Considera importante el marketing virtual
para el reconocimiento de empresas como la
tienda online Heline.

14.

Estaria de acuerdo en que la tienda online
Heline implemente en el mercado una tienda
fisica para disponer de manera mas rapida
dentro de la cuidad de Cuenca.

15.

Considera que el reconocimiento de la
tienda Heline a nivel nacional es una buen
estrategia  para que  alcance a
internacionalizarse.
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Anexo 2: Entrevista

ENTREVISTA

a. Indicar elementos formales

Institucion donde se realiza | Tienda Online Heline

Lugar de la entrevista Via internet

Hora 14:00

Mariam Briggitte Urina Grande

Entrevistadores Andrea Carolina Aguilar Lascano

b. Objetivo de la entrevista

Identificar la potencialidad que las ventas internacionales favoreceran a la tienda online Heline
para la realizacion de un plan de exportacion, misma que nos permitira el estudio de un analisis
de casos de titulacion.

c. Tipos de entrevista

e Entrevista estructurada
e Entrevista individual

d. Establecer condiciones

La entrevista se realizara desde las 10:00 hasta las 10:30 horas.

Solo personal autorizado.

Los datos obtenidos seran expuestos de forma anénima.

e. Descripcion de poblacion y/o muestra.

Actualmente la tienda online Heline consta de dos autoridades que manejan y desempefian en la
empresa, la tienda Heline esté localizada, en la Cuidad de Cuenca, de la provincia de El Oro,
Ecuador.

f. Disefo del cuestionario

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
Facultad De Ciencias Empresariales
Carrera De Comercio Exterior

Entrevista al gerente de la tienda online Heline

Tema: Las ventas internacionales de ropa de la tienda online Heline en el 2022

Introduccion: buenos dias, en primer lugar, se agradece la disponibilidad que se brinda
para la ejecucion de esta entrevista, asi también es un honor poder contar con sus
opiniones en la recoleccion de datos, misma que nos permitira el desarrollo de un anélisis
de caso para titulacion.

Objetivo: Identificar la potencialidad que las ventas internacionales favoreceran a la
tienda online Heline para la realizacion de un plan de exportacién, misma que nos
permitira el estudio de un analisis de casos de titulacion.

Indicaciones: mediante el planteamiento de las siguientes preguntas se lograra conocer
aspectos relevante sobre la investigacion, daos que seran de gran ayuda para el analisis
de resultados e interpretacion de los mismos.

Es por ello que se le solicita gentilmente responder las siguientes preguntas.

PREGUNTAS

1. ¢Como nacio la idea de crear la tienda online Heline?

¢Cuanto tiempo lleva circulando en el mercado virtual la tienda online Heline?

3. ¢La tienda Heline tiene una mision y vision dentro de las politicas de gestion
empresarial?

4. Existen planes a futuro en implementar una tienda fisica segin las ganancias y
clientes que la tienda maneja?

N
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢Cuenta con clientes fuera de la cuidad de Cuenca,? Si es asi ¢Podria mencionar
algunos lugares que haya enviado sus productos?

¢Cudles son las estrategias de produccion que la tienda Heline implementa que la
diferencia con la competencia virtual?

¢Usted ha implementado algin tipo de estrategia que le permita aumentar la
competitividad, clientes e ingresos en su empresa?

¢ Tiene pensando implementar algun plan de exportacion que favorezca los ingresos
de la tienda Heline?

¢Cree usted que la tienda Heline cuenta con los recursos idoneas para la exportacion
de sus prendas fuera del pais?

Durante el tiempo de funcionamiento de la tienda online ;Cémo ha sido su
experiencia tratando de exportar a otro pais?

Si durante el funcionamiento de la tienda ha tratado de exportar sus productos
podria mencionar ¢Cuales han sido las agencias de exportacion que ha consultado
En base a la anterior pregunta podrian mencionar ;Cudles fueron los aspectos
negativos para no querer exportar con ellos y cuales son los aspectos positivos para
considerar dichas agencias?

¢ Cuales son los principales obstaculos que se le ha presentado para poder exportar
la ropa de la tienda online Heline?

¢Estaria dispuesta en implementar un plan de exportacion que le permita beneficiar
Su empresa y sus ingresos?

Considera que un plan de exportacion le va a permitir exportar de manera exitosa
sus prendas

88




Anexo 3: Solicitud de permiso para realizar la entrevista

Machala, 5 de enero del 2022

Nombre del destinatario
Tienda Online Heline
Cuenca, El Oro, Ecuador

Asunto: Autorizacion de entrevista

Cordial saludo.

Por medio de la presente solicito a usted la autorizacion para realizar una entrevista que
servird de instrumento para la recoleccion de datos en el trabajo de titulacion “Las
ventas internacionales de ropa de la Tienda Online Heline en el 20227, por lo tanto, los
datos recolectados seran utilizados para la creacion de analisis interpretativos que
ayudaran que el trabajo disponga de un caracter cientifico y se pueda demostrar que sus
datos sean veridicos.

Gracias por su atencién

Atentamente,
Marian Briggitte Granda Urina
Andrea Carolina Lascano Aguilar
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Anexo 4: Costo de las bolsas de embalaje para la exportacion de ropa

Sponsore ‘
Negro Rosa/Rebel ... ‘ Blanco
Visita la tienda de RUSPEPA * iAok 5,395 —_—
Bolsa de envio RUSPEPA de polietileno con autoadhesivo,
disefio con texto empresarial impreso, 50 paquetes de Tamafio: 14.5 x 19 inches A
14,5 x 19 pulgadas, color rosa. ‘
li'l 9 inches \ 14.5 x 19 inches 12 x 15.5 inc|
L. |
199 Us$ 190 Us$1] 890
| &5 ~ $0.12 / Count) (US$0.44 / Count) (US$0.38 / Coy
()] (o] onible. l Disponible. Disponible.
> w=
3 O _
[o} c Precio recomendado: Y$$23-99 Detalles
> = Precio: US$21.90 (US$0.44 /
6=
e o Count)
2 3 Ahorras: US$2.09 (9 %)
O 3 c Compra por unica vez:
— E % US$21.90 (US$0.44 / Count)
()] e Entrega el 2 - 14 de Marzo
L - _
% O entrega mds rdpida el Lunes, 27 de
/ Febrero. Realiza el pedido en 1 hr 12
@ mins
@© Enviar a Ecuador
® O O0O0
Disponible
> e
Color: Rosa/Rebel Fun. Ganto1l

Color: Rosa/Rebel Fun.

Black

Negro Rosa/Rebel ... Mint
Tamafio: 6 x 9 inches N
D x 13 inches 6 x 9 inches 14.5 x 19 in
$1790 Us$1 199 Us$2 190
$$0.18 / Count) (US$0.12 / Count) (US$0.44 / C
sponible. Disponible. Disponible.

Precio recomendado: YS$16:99 Detalles

Precio: US$11.99 (US$0.12 /
Count)

Ahorras: US$5.00 (29 %)

o Compra por tnica vez:
US$11.99 (US$0.12 / Count)
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Anexo 5: Evidencias de la tienda virtual Heline (Instagram)

heline_ec - Tiktok Creator & Bio

# beacons.ai

14:229

heline_ec @

g'eline 177 3'953 44

Publicaciones Seguidores Seguidos

SUDADERAS|CONJUNTOS| JOGGERS
Ropa (marca)
HelineLovers @
éclat du soleil
Creada X @jobrlanny }

Ver traduccion

Panel para profesionales
213 mil cuentas alcanzadas en los Ultimos 30 dias.

Editar perfil Compartir perfil
g x : N\ I(; >
) e"“% "“zn

Box Hellne

News! % HellneLovers Reacc:ones

W TE

/o

\" ey

Envid
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Anexo 6: GEOMIL GROUP Envios & logistica

L1700 436 645

HOME QUIENES PAISES SERVICIOS PREGUNTAS CONTACTOS SER TRABAJE
SOMOS FRECUENTES REPRESENTANTE CON

GEOMIL NOSOTROS

GUAYAQUIL

La Rabida N25-54 y Av.
Colon
1700 436 645

C.C Alban Borja - L
63 $
095 942 5868

CUENCA

Borrero 9-57 y Gran Bolivar y Rocafuerte

TOTIT

38 10 DE AGOSTO ¥ CARLOS JARAMILLO MACARA 072-694-725(72885
39 AMAZOMNAS ENTRE LA AV, 29 DE MAYO Y JUAN DE LA CRUZ MACAS 072704176

40 25 DE JUNIO ENTRE JUAN MONTALVO Y PAEZ C.C.UGART MACHALA 072962816/072938257
4] STA. ROSA ENTRE BOLIVAR Y PICHINCHA MACHALA 072960500

42 MACHALA MACHALA 2906303

43 J4Y J5 (DIAGONAL AL SINDICATO DE INEPACA MANTA

44 AV. 4 ENTRE CALLE 8 Y 8 FRENTE PALACIO MUNICIPA MANTA

45 BRAZIL 323 Y AV LOS CHIRIBOS MILAGRO

46 AV OLMEDO E INDEPENDENCIA NARANJAL

47 9 DE OCTUBRE 04A-0 Y ELOY ALFARO REF: FRENTE A COO NARANJITO 0992899183

48 VICENTE RAMON ROCA 807 ¥ JUAN DE SALINA OTAVALO 062926853

49 JUAN MONTALVO 932 Y 4 DE AGOSTO PASAJE 072912781-072915692
50 AV CIRCUNVALACION Y JOSE VICTOR IZQUIERDO PAUTE

5 AV CIRCUNVALACION 627 Y JOSE VICTOR IZQUIERDO PAUTE

o IGNACIO SALVADOR 520 Y AV INTEROCEANICA BARRIO CH PIFO

SUAREZ PINAS 072-976-292




