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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto “Estrategia de Marketing Digital Internacional” busca apoyar la promocién internacional
de la exportacion de productos o servicios, a través de la creacion, desarrollo y difusidn de una estrategia de
marketing digital.

Este proyecto esté dirigido a emprendedores/as, micro, pequefias y/o medianas empresas de la VI
Regién que ya estdn exportando o en vias de exportacion, para que puedan promocionar sus productos a
través de una estrategia digital internacional. De esta manera podrdn conseguir una vitrina mundial sustentada
en una red compartida, fomentando la integracion y colaboracién entre los pares, e impulsando con ello, la
mejora constante en la innovacién y competitividad, a través de canales mas baratos, como lo es el comercio
electrénico (e-commerce). Disminuyendo en gran medida la gran brecha digital con la que cuenta nuestro
pais en general y atin en mayor medida a nivel regional, obteniendo finalmente la cercania con la igualdad de
condiciones ante la nueva demanda que plantea el mundo globalizado en que estamos insertos.

Para el desarrollo de esta memoria, a partir de un diagndstico realizado por la empresa ejecutora de
este proyecto a algunos artesanos y musicos de la VI Region, se hard un analisis sobre posible mercado,
clientes y competidores, que ellos tendrian al entrar al mundo del comercio electrénico. Luego se seleccionarda
un conjunto de herramientas e-commerce adecuadas para sus perfiles, las cuales serdn evaluadas de tal manera
de establecer cudl es la mejor para cada sector del drea. Todo quedard documentado en un sitio web disefiado
para el proyecto y su respectiva version movil.

ABSTRACT

The project “International Digital Marketing Strategy"seeks to support the international promotion of
the export of products or services, through the creation, development and dissemination of a digital marketing
strategy.

This project is intended for regional entrepreneurs, micro, small and / or medium-sized companies that
are exporting, or in the process, in order to promote their products through an international digital strategy.
So they would be able to accomplish a global showcase based on a shared red, fostering integration and
collaboration among peers, boosting the steady improvement in innovation and competitiveness, through
cheaper channels such as electronic commerce (e-commerce). The great digital divide has greatly diminished
with the general account of our country and still more to a regional level, finally obtaining the proximity
with the equality of conditions before the new demand that poses the globalized world in which we are
inserted.

For the development of this report, based on a diagnosis made by the executing company of this
project to the artisans and musicians of Region VI, it is an analysis about the possible market, customers
and competitors, that they tend to the e-commerce world. Then, a set of e-commerce tools suitable for their
profiles were selected, which are evaluated in order to establish which is best for each sector in the area.
Everything will be documented in a site web designed for the project and it respective mobile version.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1 Introduccion

Las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC) hace algunos afios eran un privilegio
de los paises mds desarrollados y familias de mayores ingresos, pero las TIC s crecen a pasos agigantados y de
la misma forma los paises y las personas han debido adaptarse a ellas entrando en un mundo globalizado del
que todos quieren ser parte y pareciera que ya no existen barreras de ideologias, distancias y opiniones, donde
en un segundo podemos saber y conocer lo que ocurre al otro lado del mundo. Es por esto que las industrias
han debido adecuarse a los cambios y a las nuevas formas de ofrecer sus productos y/o servicios, pudiendo
llegar a mercados que antes no podian a través de vitrinas virtuales internacionales, dando la comodidad a
los usuarios de comprar y/o adquirir servicios que se encuentran en paises distantes con tan solo un click,
transformando al comercio electrénico (e-commerce) en la principal forma de distribuir y comercializar los
productos, otorgando gran importancia en el aumento del PIB de los paises.

Chile es un pais en vias de desarrollo y cada vez pareciera que se encuentra mas cerca de alcanzar el
desarrollo, para lo cual el potenciar el e-commerce de las industrias nacionales, para abrir nuevos mercados
de comercio internacional es una alternativa viable hoy en difa. Sin embargo atin las barreras son grandes
y queda un largo camino por recorrer, esto queda evidenciado al mirar las medianas y pequefias empresas
de nuestro pais, donde atn estdn muy lejos de poder abrir sus vitrinas internacionales a través del comercio
electrénico haciéndose participe de las nuevas tecnologias disponibles.

Actualmente CORFO (Corporacién de Fomento de la Produccién) y ProChile (Institucién encargada
de promover las exportaciones de productos y servicios del pais) estan fuertemente focalizadas en fomentar
la exportacién apoyando a través de proyectos a medianas y pequeflas empresas, buscando incorporar
capacidades y competencias de gestiéon, metodologias, herramientas y buenas practicas para acceder a
mercados de exportacion. Entre estos proyectos actualmente estd la “Estrategia de marketing digital para
la Industria Creativa de la VI regién” (enfocdndose principalmente en los artesanos y musicos de la zona).
Dicho proyecto es ejecutado por la empresa PROYECTA !, y est4 orientado a apoyar en la promocién digital
a la Industria Creativa de la zona a través de dos focos, la marca digital y la estrategia digital, para que puedan
acceder a mercados de mayor potencial.

Mediante la presente memoria se trabajard en conjunto con la empresa ejecutora buscando apoyar en
la primera fase del proyecto, que es el desarrollo de la estrategia de marketing digital internacional.

'Empresa de tecnologias de la informacién enfocada en disminuir las brechas que hay entre la empresa y las tecnologias.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION 1.1. OBJETIVOS

1.1. Objetivos

1.1.1. Objetivo general

El objetivo de este proyecto es apoyar a empresas con potencial de crecimiento del sector creativo de
la VI region del pais (principalmente artesanos y musicos de la zona), en su internacionalizacion a través de
estrategias de promocién y comercializacion mediante marketing digital, entregando herramientas y modelos
innovadores para abrir nuevas vitrinas, incorporando las tecnologias de la informacién y comunicaciones
de manera adecuada. El sector de interés es la Industria Creativa de la zona, la cual se puede encontrar
representada en diferentes dreas (Artesanias, Artes, Fotografia, Editoriales, Musica, Radio, Television, entre
otros), siendo el foco principal los artesanos y musicos locales que no generan grandes volimenes de
produccién y que se verian fuertemente potenciados al poder optar a diferentes plataformas de marketing
internacional.

1.1.2. Objetivos especificos

= Evaluar las diferentes alternativas existentes hoy para la comercializacién internacional, identificando
aquellas que sean las mds adecuadas para los subsectores del drea creativa de la zona.

= Seleccionar, a partir de la evaluacién hecha, un conjunto de herramientas, las cuales serdn evaluadas
para establecer la mejor herramienta para cada sector del area.

= Disefiar un sitio web del proyecto y una app movil que contenga los resultados obtenidos, de manera
tal que las herramientas seleccionadas en los puntos anteriores puedan ser ficilmente implementadas
por los usuarios finales. Dichas herramientas se encontrardn junto a un manual con lo necesario para su
implementacion.

= Diseflar una guia de implementacién para las plataformas creadas buscando que tanto los participantes
del proyecto en curso, como quienes estén interesados en el tema, puedan sacarle el maximo provecho
al sitio.
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1.2. ESTRUCTURA DEL DOCUMENTO CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.2. Estructura del documento

El presente documento cuenta con 6 capitulos que serdn descritos a continuacién:

= Definicién del problema: Se mostrard en detalle cudl es el problema que se pretende resolver en esta
memoria.

= Estado del arte: Se presentard el tema en contexto internacional y luego nacional para poder evi-
denciar cémo otros paises tienen resuelto el problema expuesto en el capitulo anterior y ver como
estamos referente a otros exponentes y/o competencia. También se cubrirdn los principales conceptos,
tecnologias y técnicas involucradas en el desarrollo del trabajo.

= Solucién del problema: Se presentara la forma en que se pretende resolver el problema planteado.
Luego se dard a conocer el alcance que tendra la propuesta presentada, para pasar al diagnéstico de un
conjunto de empresas participantes del proyecto y de las herramientas e-commerce seleccionadas en
el estudio de esta memoria. Para finalizar se expondrd el anélisis obtenido a partir de lo ya descrito,
con lo cual se acabard mostrando la implementacién propuesta, donde se especificard el disefio del
sitio web y su versiéon movil, que en un futuro albergara los resultados y los medios para que los
usuarios finales puedan acceder y hacerse propietarios de éstas. Aqui también se implementaran los
manuales de creacion de cuentas y comienzo en las ventas de articulos, de las plataformas e-commerce
seleccionadas.

= Guia de implementacion y validacion: En este capitulo final se expondra un manual de uso para la
aplicacién web y mévil.

= Conclusiones: Se presentardn las conclusiones generales y especificas junto al trabajo futuro a realizar.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION 1.2. ESTRUCTURA DEL DOCUMENTO
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CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

2 Definicion del problema

El marketing y la economia estdn cambiando hace ya algtin tiempo, dando paso a la inclusion del
marketing digital como la herramienta comercial mas potente en la actualidad y cada vez mds utilizada, esto
en gran medida debido a la particularidad de que hoy en difa gran parte de la decisién de compra se toma en
Internet, lo que otorga libertad para buscar y escoger lo que sea que se necesite, rompiendo la dura brecha que
existia hace algunos afios de las barreras internacionales. A continuacién se muestran los principales factores
que influyen en la decisién de compra online y que vuelven a este tipo de mercado en uno muy cotizado por
los compradores.

Figura 2.1: Estudio Anual de eCommerce 2016

(Fuente: (Antevenio, 2016a) Antevenio)

Es por esto que el 40 % del crecimiento de los paises pertenecientes a la OCDE (Organizacién para la
Cooperacidn y el Desarrollo Econémico) tienen que ver con la economia digital y sus inversiones de capital
en TIC. El secretario general de la OCDE, José Angel Gurria Trevifio en el marco de la reunién ministerial en
junio del 2016 dijo: “es necesario que veamos cdmo la digitalizacion transforma muchas vidas y cémo ayuda
a aquellas personas que estan en peligro de quedarse atras”. “La digitalizacion no se detendrd. Debemos estar
preparados para afrontar esto al maximo y para ello necesitamos utilizar el modelo de multiples actores, ser
creativos”.
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CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Para dejar atin mas claro lo expuesto, se entrega el siguiente cuadro presentado por la OCDE para
impulsar la nueva generacién de politicas publicas vinculadas a la Economia Digital y al crecimiento
econémico.

Figura 2.2: Reunién Ministerial de la OCDE 2016
(Fuente: (Antevenio, 2016b) Amiti)

Ahora si se compara con el 10 % del crecimiento del PIB proyectado en Chile para las TIC, es posible
detectar que se estd muy por debajo del resto de los paises de la OCDE, quedando en desventajas a la hora de
promocionar y comercializar los productos chilenos en vitrinas internacionales. Sin embargo, no hay que
desconocer que actualmente los crecimientos en este &mbito son positivos y van en aumento, cada vez mas
cercano a los paises desarrollados, pero aqui nace una nueva brecha en un plano mas local, esto es la gran
distancia que existe entre las grandes y pequefias empresas, donde solo un 37,6 % de las microempresas
hacen uso del comercio electrénico y marketing digital en Chile y son estas pequefias empresas las que
se ven en mayor desventaja a la hora de ofrecer sus productos. Se evidencian dos grandes problemas para
ellas, por un lado el problema de la Demanda, ya que los clientes finales cada vez mas y en mayor medida
acceden a Internet a la hora de adquirir o pretender adquirir un producto; por otra parte, estd el problema de
la Oferta donde la forma de ofrecer los productos y servicios se ve en desventaja frente a quienes ocupan
las estrategias de marketing digital internacional, quienes poseen informacién relevante, posicionamiento,
interaccidn con el cliente, consultas, carro de compras, etc. y todo esto de manera abierta a cualquier cliente
de cualquier pais, gracias a diferentes plataformas como por ejemplo Alibaba y Amazon. Por lo tanto, es
comprobable que los medios existen (el gobierno chileno firmé un acuerdo con Alibaba el afio 2015), pero no
estin siendo aprovechados en su mdxima expresion. En su mayoria las pequefias empresas carecen de medios
y conocimientos para ocupar las TIC’s a la hora de llevar a cabo sus negocios y transacciones.
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CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Dejando un poco de lado el concepto de marketing digital y centrandonos en la Industria Creativa,
debemos mencionar que por afios esta industria ha sido postergada por los gobiernos de turno y las grandes
empresas, orientdndose a otras dreas que generan muy altos ingresos para el pais debido a las condiciones
de éste, como lo es el caso del cobre. Segiin una estadistica realizada el afio 2010 por el “Consejo Nacional
de la Cultura y las Artes” el aporte al PIB del sector creativo nacional era de un 1.6 %, pero este valor se
actualiz6 en la sexta sesion del Comité Interministerial de Fomento a la Economia Creativa realizada el 07 de
diciembre del afio 2016, donde se revel6 que el valor habia llegado a un 2.2 % durante el afio 2013 (dltimo
aflo para el que existen datos) lo cual corresponde a $2.948.383, quedando por encima de otros sectores como
lo son el sector Agropecuario/Silvicola, la Pesca, Bebidas y Tabacos. Todo esto muestra el potencial que tiene
esta industria, donde ademds se debe tener en cuenta que no se necesita de mucho esfuerzo para generar con
ellos un crecimiento.

Para dejar atin mds claro lo expuesto, se entrega el siguiente cuadro presentado por la OCDE para
impulsar la nueva generacién de politicas publicas vinculadas a la Economia Digital y al crecimiento
econdmico.

Figura 2.3: Esfuerzo para lograr la competitividad necesaria

(Fuente: Consejo Nacional de la Cultura y las Artes)
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CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Ahora refiriéndonos a las exportaciones de Chile y en especial de la VI regién (que es la regiéon donde
se desarrolla el proyecto expuesto para esta memoria) analizaremos las siguientes imagenes correspondientes
al periodo 2015 y 2016 respectivamente.

Figura 2.4: Total exportaciones productivas en US$ millones a nivel nacional

(Fuente: (Ministerio de relaciones exteriores, 2017) Departamento de Estudios Direcon-ProChile, en base a cifras del Servicio Nacional de Aduanas)

8 Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Informatica



CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Figura 2.5: Exportaciones por regién en US$ millones

(Fuente: (Ministerio de relaciones exteriores, 2017) Departamento de Estudios Direcon-ProChile, en base a cifras del Servicio Nacional de Aduanas)
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CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

Figura 2.6: Total exportaciones sectores productivos VI Regién en US$ millones

(Fuente: (Ministerio de relaciones exteriores, 2017) Departamento de Estudios Direcon-ProChile, en base a cifras del Servicio Nacional de Aduanas)
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CAPITULO 2. DEFINICION DEL PROBLEMA

En la imagen 2.4 se pueden ver las exportaciones a nivel nacional dividido en sectores, aqui nos
enfocaremos en el drea de estudio que es el sector de los servicios donde se encuentra la Industria Creativa.
Como primer andlisis se puede observar que es el peniltimo en cuanto a la cantidad de dinero en las
exportaciones, lo que muestra que es un sector poco explorado por las grandes empresas y que quienes
estdn exportando en esta drea no poseen gran capacidad para hacerlo. También se puede notar otro punto
preocupante y es que este sector disminuyé sus exportaciones en los ultimos 2 afios.

Pasando a la siguiente imagen (2.5) se pueden ver las exportaciones por region, lo que nos da una
gran idea de cémo se encuentra la VI Regién, ocupando el 9° lugar en cuanto a la cantidad en ddlares de
exportacion por afio el 2016, quedando muy por debajo de ciudades cercanas, como lo son Valparaiso y
Santiago. Siguiendo con la imagen 2.6, para entrar atin mds en detalle respecto a lo que ocurre en cuanto a las
exportaciones de la regién de estudio y nuevamente enfocandonos en el sector de los servicios, vemos algo
preocupante y es que este sector posee muy poco volumen de exportacién con solo 17 millones de délares
en el afio 2015 de los 1.262 millones de ddlares a nivel nacional en este sector y de los 3.416 millones de
ddlares como region en todos los sectores. Y para el aio 2016 son atin peores estos datos donde solo alcanzé
los 15 millones de ddlares, de los 1.007 millones de délares a nivel nacional en este sector y de los 3.672
millones de ddlares como regién en todos los sectores, notando una gran merma en cuanto a los valores
exportados.

Luego de haber visto la situacién nacional e internacional en diferentes dambitos (TIC’s, Exportaciones
y Ecommerce) podemos decir con toda seguridad que actualmente la Industria Creativa no estd preparada para
afrontar estos desafios y posicionarse en estas nuevas vitrinas a través del marketing nacional e internacional,
haciendo atin més notorias las barreras para acercarse a las grandes industrias, y no solo en la masividad de
sus productos, sino que atin mas preocupante, en la forma de cémo muestran sus productos de manera online,
no utilizando las nuevas oportunidades y modelos de comercializacién, que cada vez son mds requeridos por
todos los usuarios a nivel mundial, lo cual es replicado a nivel nacional, por lo que solucionar este problema
servird como ejemplo para las demds regiones y de esta manera verse potenciado como pais, ya que esta
comprobado que el sector de la Industria Creativa tiende a crecer con los afios y si es desarrollado junto a
las nuevas tecnologias y maneras de exportar, se espera que siga creciendo, aumentando el PIB nacional y
acercando al pais a convertirse en un pais desarrollado.
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CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

3 Estado del arte

3.1. La Industria Creativa internacional

Actualmente podemos ver cdmo los paises desarrollados cada vez en mayor medida tratan de potenciar
la economia del conocimiento, volcando gran parte de sus recursos a la investigacion y desarrollo para hacer
crecer principalmente el sector de los servicios. Entre ellos se encuentra la Industria Creativa.

A continuacién en la Figura 3.1 se visualiza como a través de los afios crece en mayor medida lo antes
mencionado y cémo se espera que continde de la misma forma.

Figura 3.1: Evolucién de la composicién del PIB mundial (1970-2020)

(Fuente: Division de Estadisticas de las Naciones Unidas)
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CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

3.1. LA INDUSTRIA CREATIVA INTERNACIONAL

Figura 3.2: Contribucién de los sectores econémicos al PIB de determinados paises

y grupos de paises.

(Fuente: Division de Estadisticas de las Naciones Unidas)

En la Figura 3.2 po-

demos ver como es la es-
tructura econdémica de pai-
ses con un diferente nivel de
desarrollo, donde evidencia-
mos una vez mas que los
paises con mayor desarrollo
tienen un mayor indice de
crecimiento en el sector de
los servicios y como con-
traparte se ve que los pai-
ses con un menor desarro-
llo poseen un menor indi-
ce en el sector de los servi-
cios.
Aqui debemos destacar que la
culturay el arte no solo poseen
valor como portadoras de sim-
bolismo y representaciones so-
ciales, sino que también po-
seen un valor econémico cuan-
tificable.

14

Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Informatica



3.1. LA INDUSTRIA CREATIVA INTERNACIONAL CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

Figura 3.3: Sectores relacionados a servicios.

(Fuente: Consejo Nacional de la Cultura y las Artes)

Figura 3.4: Sectores relacionados a la Industria Creativa.

(Fuente: Consejo Nacional de la Cultura y las Artes)
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CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE 3.2. LA INDUSTRIA CREATIVA NACIONAL

3.2. La Industria Creativa nacional

En Chile segin el Consejo Nacional para la Innovacién y la Competitividad (CNIC), la Industria
Creativa posee un alto grado de crecimiento. Podemos ver en el siguiente grifico que la Industria Creativa
con un costo muy accesible de esfuerzos por parte del Estado posee un potencial alto de crecimiento.

Figura 3.5: Esfuerzo para lograr la competitividad necesaria

(Fuente: Consejo Nacional de la Cultura y las Artes)
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3.2. LA INDUSTRIA CREATIVA NACIONAL CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

Para adicionar informacién e ir atin mds a fondo en el tema abordado, en la Figura 3.6 podemos
ver coémo se espera el comportamiento para los diferentes sectores dentro de los préximos 10 afios, donde
nuevamente vemos que la Industria Creativa no necesita mas esfuerzos para generar el doble crecimiento.

Figura 3.6: Esfuerzo para lograr la competitividad necesaria en los préximos 10 afios

(Fuente: Consejo Nacional de la Cultura y las Artes)
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CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE 3.2. LA INDUSTRIA CREATIVA NACIONAL

Ante lo ya mencionado podemos ver que estamos avanzando a pasos muy grandes en la Industria
Creativa a nivel pafs, pero ain estamos muy por debajo de los paises desarrollados, es aqui donde identificamos
una gran diferencia con éstos al fijarnos en las exportaciones de la Industria Creativa.

A continuacidn, se muestra que la participacion en el comercio exterior es muy baja para el sector
de los servicios (donde como ya mencionamos anteriormente se encuentra la Industria Creativa) y atin mas
preocupante es ver cémo ha descendido la exportacién en este sector.

En la Figura 3.7 se visualizan las exportaciones de los diferentes sectores productivos durante los
afios 2015 [l y 2016 [l .

Figura 3.7: Total exportaciones sectores productivos

Fuente: (Ministerio de relaciones exteriores, 2017)
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3.2. LA INDUSTRIA CREATIVA NACIONAL CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

3.2.1. Beneficiarios atendidos

En la Figura 3.8, se puede ver la Industria Creativa Nacional subdividida en diferentes sectores y cémo
se comporta respecto a los montos totales de sus exportaciones segtin el Servicio Nacional de Aduanas.

Figura 3.8: Montos de exportacién de la Industria Creativa Nacional.

Fuente: Servicio Nacional de Aduanas

En Chile, la Industria Creativa estd en su mayoria formada por microempresas, organizaciones
y artistas individuales que se valen de sus propios medios y principalmente de su arte para obtener su
sustentabilidad. Segin informa la encuesta Casen 2014, las personas que declaran tener oficios creativos
pueden trabajar en empresas creativas, en empresas no creativas o mantenerse en trabajos de caracter
independiente. El oficio y sector creativo en el que trabaje, determinard su nivel de salario y estabilidad
laboral. Con la llegada de la globalizacién se abri6 un nuevo nicho que atin no es ocupado en su totalidad por
esa industria, pero con la cual podrian ampliar sus horizontes de vitrina en un plano internacional, pudiendo
exportar de manera efectiva sus trabajos.

Los beneficiarios atendidos en este proyecto serdn el sector de la Industria Creativa, enfocdndonos en
pequefios y medianos empresarios del rubro, especialmente artesanos y miisicos de la VI Region, que poseen
la capacidad para exportar o que estdn en vias de exportacion.

Actualmente la Industria Creativa estd formada en su mayoria por micro y pequeifias empresas, donde
las grandes empresas solo ocupan el 1 %. Es por esto que se vuelve indispensable enfocarse en estos grupos
buscando fomentar su desarrollo, ya que son éstas las que abarcan el mayor porcentaje de esta industria y por
consiguiente al apoyar a estas empresas se verd favorecido en gran medida el aumento del desarrollo global
nacional del PIB proveniente de este sector. Esto debe ser apoyado y evidenciado tanto por instancias de
fomento a la cultura y creatividad, como por espacios de fomento al desarrollo econémico y a la identidad
local.
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CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE 3.2. LA INDUSTRIA CREATIVA NACIONAL

Para mostrar de mejor manera la Industria Creativa se presenta en la Figura 3.9, qué exporta cada drea
segun el Servicio de Aduana.

Figura 3.9: Tipos de exportaciones de la Industria Creativa Nacional.

Fuente: Servicio Nacional de Aduanas Industria Creativa
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3.3. LA INDUSTRIA CREATIVA DE LA VI REGION CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

3.3. La Industria Creativa de la VI Region

Para ver como estamos a nivel de region, primero se analiza un grafico comparativo donde se
encuentran las exportaciones por regién durante los afios 2015 [ff y 2016 ! .

Figura 3.10: Total exportaciones sectores productivos por regién

Fuente: (Ministerio de relaciones exteriores, 2017)

En la Figura 3.10 podemos ver que a nivel de la VI region se estd muy al debe en cuanto a las
exportaciones, lo que deja un amplio camino por recorrer y para superar, pero también podemos sacar como
positivo el hecho de que las exportaciones de la zona aumentaron en los ltimos afios.
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CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE 3.3. LA INDUSTRIA CREATIVA DE LA VI REGION

Para poder analizar mas profundo lo que ocurre a nivel de la region, en la Figura 3.11 se grafican
las exportaciones de los diferentes sectores productivos de la VI regién durante los afios 2015 fff y 2016 !

Figura 3.11: Total exportaciones sectores productivos VI Regién

Fuente: (Ministerio de relaciones exteriores, 2017)

Luego de ver los graficos comparativos y analizar la situacion actual respecto al tema abordado, nos
damos cuenta de que la diferencia existente respecto a la Industria Creativa es muy amplia y en constante
crecimiento y que promover su aumento trae muchos beneficios, ya que ademads de los efectos econdémicos
favorables, también se ve una notoria mejoria en la calidad de vida de las personas, aumentando la oferta
de trabajo, estimulando la difusién y fortalecimiento de la cultura que cada localidad posee como propia.
Actualmente el 2,2 % del PIB nacional proviene del sector de la Industria Creativa y se espera que crezca
considerablemente a partir de los préximos afios.

También se puede evidenciar cémo a nivel regional existen muchas deficiencias en cuanto a las
exportaciones, ubicdndose como la 9vena regién en exportaciones anuales (comparado en délares) el afio
2016, pero eso no es todo, ya que si analizamos en particular las exportaciones en la zona se ve que el sector
de los servicios es muy bajo, con solo 17 millones de ddlares durante el afio 2015 de los 3.672 millones
exportados como regién y 15 millones de délares durante el afio 2016 de los 3.416 millones exportados como
regién, dandonos como evidencia que el sector de los servicios, donde se encuentra la Industria Creativa,
tiene mucho trabajo que realizar, pero también muestra que existen las mayores oportunidades de superacién
para aumentar el nivel productivo de este sector y de la region en general a nivel internacional, es por esto que
nos queremos enfocar en el mayor punto deficiente con el que cuenta hoy en dia la region y el pais y que es la
exportacion de la Industria Creativa. Por lo que se buscard resolver apoyando en la promocién de conceptos
como lo son la marca digital y estrategia digital para poder dar vitrina en un plano internacional a la Industria
Creativa, enfocandonos en los pequefios empresarios principalmente artesanos y musicos de la zona.
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3.4, INSTITUCIONES CHILENAS ENCARGADAS DE FOMENTAR LA EXPORTACION CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

3.4. Instituciones chilenas encargadas de fomentar la exportacion

Actualmente existen instituciones chilenas encargadas de promover el emprendimiento, la innovacién
y la competitividad de las pequefias y medianas empresas tanto a nivel nacional como en el plano internacional.
Estas instituciones constantemente desarrollan proyectos para cumplir con sus objetivos y es aqui donde cabe
destacar a dos que desarrollan proyectos para potenciar a las empresas y disminuir la brecha que existe al
momento de querer vender al extranjero.

34.1. CORFO

La Corporacién de Fomento de la Produccién estd encargada de apoyar en el emprendimiento,
innovacidén y competitividad en el pais, con el objetivo de hacer crecer el desarrollo econdmico y disminuir la
desigualdad existente, buscando convertir a Chile en un pais desarrollado.

Su sitio oficial es www.corfo.cl, donde continuamente se estdn creando programas y proyectos para
crear oportunidades a los diferentes negocios.

3.4.2. ProChile

Es una institucién del Ministerio de Relaciones Exteriores encargada de la promocion de la oferta
exportable de bienes y servicios chilenos, y de contribuir a la difusién de la inversion extranjera y al fomento
del turismo. Su sitio oficial es www.prochile.gob.cl.

3.5. Definicion del proyecto ejecutado por Proyecta

La empresa encargada de ejecutar el proyecto de Marketing Digital Internacional para empresas
pertenecientes a la Industria Creativa de la VI regi6n corresponde a PROYECTA 2. El plan de trabajo para el
proyecto estd orientado a apoyar en la promocién digital a esta industria a través de dos focos, la marca digital
y la estrategia digital, para que puedan acceder a mercados de mayor potencial, para esto se han definido los
siguientes ejes de accion (para esta memoria el foco estard en los 2 primeros):

Primero se realizard un diagndstico a las empresas participantes, con el cual se buscard obtener un
alineamiento entre lo que se quiere potenciar y lo que actualmente se conoce y se realiza en la Industria
Creativa, buscando que el trabajo sea realmente efectivo y adecuado a las diferentes realidades de quienes
accederdn a este proyecto.

Segundo, con los resultados obtenidos en el diagndstico, y luego de un andlisis acabado del tema
que incluya la situacién del mercado, clientes y competidores tanto en un plano local como internacional,
se realizard un plan de trabajo junto con una bisqueda exhaustiva de las mejores herramientas que puedan
ayudar en el proceso de acercamiento de los participantes al marketing digital.

Tercero, se capacitard a los participantes en las diferentes herramientas de marketing digital, para
que puedan potenciar su negocio terminando con las brechas internacionales, todo esto junto con diversas
actividades que buscardn terminar con las brechas existentes en el negocio, comercializacion y tecnologia,
para que de esta forma puedan generar sus propias vitrinas digitales para el plano nacional e internacional, as{
como su marca digital, potenciando no solo sus negocios particulares, sino que también la Industria Creativa
en general, mediante las redes creadas durante el proyecto.

ZProyecta fue creada en el afio 2010, es una empresa de tecnologfas de la informacién que cuenta con una probada capacidad técnica
en ambitos como asesoria, capacitacion, desarrollo de software, instalacion y soporte. Desde sus inicios se ha dedicado a los servicios de
capacitacion y asesorfa especializada principalmente a PYMES de las regiones V y VI, donde su principal foco es disminuir las brechas
que hay entre la empresa y las tecnologias.
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3.6. Tecnologias y plataformas utilizadas para este proyecto

3.6.1. E-commerce

El software es el tema mas solicitado por las industrias hace ya algtin tiempo, desarrollandose una
gran cantidad de éstos, pudiendo encontrar aplicaciones para todo lo que pueda ocurrirsenos y aun asi cada
dia nacen una gran cantidad de nuevas ofertas de ellas. Todo este boom tecnolégico ha provocado una
reestructuracién de lo que se conocia como comercio, tanto nacional como para con los demds paises. Estos
nuevos cambios han producido un crecimiento positivo en la cantidad de comercio que se producen entre
empresas y personas naturales pudiendo encontrarse a una distancia de miles de kilémetros, rompiendo no
solo la brecha de la distancia, sino que también las diferencias de idioma e ideologias disminuyendo casi a 0
las fronteras del comercio.

El comercio electrénico, conocido como e-commerce es el término con el que se conoce a la compra
y venta de servicios y/o bienes a través de cualquier medio electrénico pactdndose la venta y transferencia
de manera no presencial, pero donde el bien y/o servicio no siempre es entregado en linea, sino que
fisicamente.

3.6.2. Tipos de comercio electrénico

El e-commerce se puede clasificar segiin el organismo oferente y quien es el consumidor. Para nuestro
andlisis veremos los 5 tipos principales, clasificados segtin ventajas, desventajas, entorno, participantes y
caracteristicas. A continuacién se detalla cada uno:

= B2B (Business to Business)

El comercio electrénico B2B o en espaiiol “negocio a negocio” es el comercio que se realiza inicamente
entre empresas, es decir sin consumidores, pero si pensando en un consumidor final. En este tipo de
comercio se puede mencionar a Alibaba quien es un lider a nivel mundial en esta categoria, donde se
relacionan a través de su plataforma mayoristas y distribuidores.

= B2C (Business to Consumer)

El comercio electrénico B2C o en espaifiol “negocio a consumidor” es el tipo de comercio mas utilizado
y que seguramente cualquier lector lo conoce por experiencia propia. Aqui estd un negocio con vitrina
virtual que ofrece sus productos a una persona interesada que puede acceder desde cualquier lugar a
través de un dispositivo electrénico. El negocio oferente tiene la facilidad para actualizar de manera
muy ripida sus productos y stock y de realizar soporte o servicio de ayudas a través de la red, sin
necesidad de estar presencialmente cerca del cliente.

Para este tipo de negocio estdn las empresas que ofrecen sus productos a través de sus propios medios
creando su propia pagina web o aplicacién, pero muchos otros ocupan servicios intermediarios que les
facilitan en gran medida todo el proceso.

Entre estas empresas que ofrecen servicios de intermediarios se puede mencionar a Aliexpres (de
Alibaba) para sectores en general, o encontrar a algunos especializados en sectores mds especificos,
como es el caso Etsy especializado en artesanias.

= C2C (Consumer to Consumer)

El comercio electrénico C2C o en espaiiol “consumidor a consumidor” es el comercio que es realizado
entre consumidores, es decir, quien ofrece un producto es también un comprador regular. Aqui en su
mayoria los usuarios ocupan las plataformas para ofrecer algin producto propio que ya no utilizan
ofreciéndolo a un valor muy por debajo del mercado.

Este tipo de comercio es muy utilizado por las ventajas que otorga, ya que los usuarios pueden generar
ingresos extras por productos que posiblemente solo le ocupaban un espacio en su casa o bodega,
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ademads al ofrecer a través de la red los resultados los hace muy exitosos y rapidos.

Aqui se tienen algunos ejemplos de plataformas que ofrecen sus servicios como lo son eBay con sus
conocidas subastas, o la empresa argentina OLX. También hay quienes combinan el comercio B2C con
el C2C, como es el caso de Amazon y Mercado Libre.

= B2G (Business to Government)

El comercio electrénico B2G o en espafiol “negocios a gobierno”, donde las empresas tienen la
posibilidad de realizar operaciones comerciales a través del gobierno, mediante un portal de acceso
publico donde mediante un buscador se pueden encontrar oportunidades de negocio alrededor de todo
el pafs, aqui mediante diversos criterios de buisqueda es posible encontrar la licitacién adecuada. Para
Chile la plataforma correspondiente es https://www.mercadopublico.cl/Home.

= C2B (Consumer to Business)

El comercio electrénico C2B o “consumidor a negocios” corresponde a un tipo de comercio donde
el consumidor puede realizar ventas a una empresa. Un ejemplo de esta categoria es Ropanroll quien
compra ropa usada de nifio, la cual luego es revendida (B2C).

Figura 3.12: Clasificacién de los tipos de e-commerce
Fuente: (Emilio Vidal Olivares, 2016)
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3.6.3. Plataformas de e-commerce

A continuacién se describirdn algunas empresas de interés que ofrecen sus plataformas para que

terceros realicen sus comercios electronicos.

1. Alibaba

Alibaba Group es un consorcio privado chino con sede en Hangzhou. El consorcio inicié operaciones
en 1999, cuando Jack Ma fundé el sitio web Alibaba.com. En 2010, el grupo Alibaba fundé AliExpress,
un sitio de venta de productos a bajo coste que conectaba directamente a los fabricantes chinos con
compradores particulares, su publico objetivo se encuentra mayoritariamente fuera de la propia China,
especialmente en paises como Estados Unidos, Rusia, Brasil o Espaiia.

En 2012, dos de los portales de Alibaba juntos manejaron 1,1 billones de yuanes (170 000 millones de
dodlares) en ventas, mas que sus competidores eBay y Amazon.com combinados.

La compaiia opera principalmente en la Reptblica Popular China, y en marzo de 2013 la revista The
Economist estim6 que el consorcio podria tener una valoracion de entre 55 000 y 120 000 millones de
délares. Durante 2013 consigui6 ingresos aproximados de 7500 millones de délares y a marzo de 2014
se estimaba que contaba con 22000 empleados. (Wikipedia, 2017)

Figura 3.13: P4gina web principal de Alibaba

Fuente: Alibaba.com
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= ;Qué ofrece Alibaba?

Alibaba ofrece comercio electrénico en Internet, incluyendo portales de ventas business-to-
business, de venta al por menor, y de venta entre consumidores; también ofrece servicios de pago
en linea, un motor de bisqueda de comparacion de precios y servicios de almacenamiento de
datos en la nube.

A través de AliExpress ofrece la venta de productos a bajo costo, conectando directamente a
fabricantes chinos con compradores particulares en todo el mundo.

El portal consumer-to-consumer de Alibaba, Taobao, similar a eBay, cuenta con cerca de mil
millones de productos y es uno de los 20 sitios web mds visitados a nivel mundial. Los sitios de
Alibaba Group son responsables de mas del 60 % de los paquetes entregados en China.

Alipay, un servicio de custodia de pagos en linea, representa aproximadamente la mitad de todas
las transacciones de pago en linea en China. La gran mayoria de estos pagos se producen tras el
uso de los servicios de Alibaba.

Las pequefias y medianas empresas que deseen tener una vitrina para sus productos en Aliba-
ba.com, provenientes de Chile, pueden hacerlo con un 50 % de descuento en la membresia Gold
Supplier Membership, pagando US$ 699 al afio, y no de US$ 1.399, que es el cobro que realiza la
plataforma de e-commerce normalmente, gracias al acuerdo entre Direcon-ProChile y Alibaba.
(Wikipedia, 2017)

= Riesgos actuales

Actualmente Alibaba no tiene muchas desventajas respecto a sus rivales debido a la estructura
que posee, pero su éxito en algunos casos es visto como una desventaja, ya que al ser un medio de
venta tan masivo y con tantos usuarios, a la hora de vender posiciona a éste como uno mas entre
millones pudiendo pasar el producto desapercibido, quedando entre muchos otros de similares
caracteristicas sin poder diferenciarse.

» Utilizacion en Chile

o Acuerdo de Chile con Alibaba 25 de agosto del 2015

Figura 3.14: Imagen de la firma del acuerdo entre el gobierno de Chile y Alibaba.

Fuente: (Comunicaciones Direcon-ProChile, 2016)

Este compromiso se firmé en el marco de la visita que realiz6 a las oficinas del grupo Alibaba
la comitiva chilena participante en Chile Week.
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2. Ebay

El objetivo de este convenio es promover la participacion especialmente de las pequeiias y
medianas empresas exportadoras e incentivar y apoyar la internacionalizacién de las Pymes
no exportadoras mediante la utilizacién de esta plataforma de comercio electrénico.

La comitiva chilena sostuvo una reunién de trabajo con el vicepresidente de Alibaba, Brian
Wong, en la que se presentaron las plataformas disponibles en el Grupo Alibaba, los mecanis-
mos de pago, los aspectos logisticos asociados a este comercio electrénico, y las potenciales
actividades de marketing de productos chilenos en esta plataforma. (Direcciéon General de
Relaciones Econémicas Internacionales, 2015)

Direcon-ProChile realiza un beneficioso acuerdo el 06 de junio del 2016

Las pequefias y medianas empresas que deseen tener una vitrina para sus productos en el
gigante internacional del comercio electrénico, Alibaba.com, ahora podran hacerlo con un
50 % de descuento en la membresia Gold Supplier Membership, pagando US$ 699 al afio, y
no de US$ 1.399, que es el cobro que realiza la plataforma de e-commerce normalmente,
gracias al acuerdo entre Direcon-ProChile y Alibaba.

Para poder materializar este descuento, las empresas interesadas deben acercarse a cualquiera
de las 15 oficinas que ProChile tiene a lo largo del pais, donde los ejecutivos de la institucién
realizardn un andlisis de la empresa, de su capacidad de exportacién y conocimientos sobre
comercio electrénico. Si cumple con las condiciones necesarias, se le entregara un link a
través del cual podra acceder al descuento para inscribirse como proveedor de Alibaba.com
en la categoria Supplier Membership. “Estar en esta plataforma, bajo la modalidad Gold
Supplier Membership, permite a las empresas tener mayor visibilidad y posicionamiento
en la plataforma de negocios de Alibaba ...”, explica José Andrés Prado, coordinador del
programa Exporta Digital.

A través del programa Exporta Digital, las empresas que recién se inician en el comercio
electrénico internacional, pueden acceder a talleres practicos a lo largo de todo el pais, los
que entregan informacién sobre materias de e-commerce tales como plataformas digitales
existentes, herramientas de marketing digital, Exporta Fécil -programa en conjunto con
Correos de Chile-, y talleres pricticos para ayudar a las empresas a publicar su vitrina
comercial en Alibaba, en la categoria mas basica de proveedor. (Comunicaciones Direcon-
ProChile, 2016)

eBay fue fundada en 1995 por Pierre Omidyar en San José, California; el primer articulo vendido
fue un puntero laser inservible, por un precio de 14,83 délares. Asombrado, Omidyar contactd con
el ganador de la subasta con el fin de averiguar si realmente éste entendia lo que habia comprado. La
respuesta fue mas asombrosa atin: «Me gusta coleccionar punteros ldser inservibles».

Su evolucién en los ultimos afios se puede sintetizar en (Ebay, Wikipedia2017):

= En 1999 comienza su transaccién bursitil en el indice Nasdaq 3.

= En el afio 2001 adquiere el grupo francés iBazar* por 100 millones de délares, expandiendo su
negocio al mercado europeo.

= En 2002 compra la empresa PayPal’.

= En mayo de 2005 compra el portal de clasificados Loquo.

3NASDAQ (National Association of Securities Dealers Automated Quotation) es la segunda bolsa de valores electrénica y automati-
zada mds grande de los Estados Unidos

4Servicio gratuito de anuncios clasificados que permitia a las personas comprar, vender o intercambiar servicios y productos.

SEmpresa estadounidense que opera en casi todo el mundo un sistema de pagos en linea que soporta transferencias de dinero entre
usuarios y sirve como una alternativa electrénica a los métodos de pago tradicionales como cheques y giros postales.
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= En marzo de 2009 se lanza en Espaiia el nuevo servicio de anuncios clasificados: eBay anuncios
(anuncios clasificados de compraventa), eBay pisos (anuncios clasificados inmobiliarios) y eBay
coches (anuncios clasificados de motor). Estos nuevos servicios son una novedad mundial,
utilizdndose Espaia como primera plataforma para la nueva estrategia local de eBay Inc.

= En abril de 2009 anunci6é que habia conseguido la aprobacién de las autoridades de Corea del
Sur para la compra del 34,2 % de la pagina surcoreana de subastas Gmarket, con la promesa de
ayudar a pequefias y medianas empresas a vender sus productos en linea. Ebay dijo que pagara
US$1.200 millones por la compra.

= En abril de 2009, Ebay informé que escindiria de su operacion de telefonia por Internet, Skype,
mediante una salida a la bolsa, ya que Ebay desea que se pague entre $2 000 millones y $2 700
millones. eBay compré a Skype en 2005 por $2 600 millones.

= En 2010, eBay se considera la padgina web mds falsificada del mundo.
= En 2013, eBay compra a su rival Braintree por US$800 millones.

= En julio de 2015 se separa completamente de PayPal

Figura 3.15: Pdgina web Alibaba (Sitio web oficial Ebay, 2017)
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= ;Qué ofrece eBay?
Este sitio basa sus compras en tres aspectos principales:

e Subasta: es la transaccion mas comun en el sitio. El vendedor pone un precio de salida
y una duracién determinada para el anuncio y mientras dure ese periodo de tiempo, los
compradores pagaran por ella. El pagador mas alto se lleva el articulo, bajo las condiciones
de entrega y devoluciones impuestas por el vendedor.

e ;Compralo ya!: el vendedor establece un precio fijo y, si el demandante esta dispuesto a
pagarlo, serd suyo.

¢ Anuncio clasificado: venta de articulos bajo esta forma de anuncio, en el que se exponen
las caracteristicas del articulo en cuestién y su precio.

El vendedor puede establecer su propia politica de pagos: PayPal, tarjeta de crédito, transferencia
bancaria o contra reembolso en el momento de la recepcién del pedido y asi se hace constar en el
anuncio, junto a la descripcién del mismo y la foto, si procede. A cambio de publicar su anuncio,
eBay cobra una comisién al oferente en caso de venta, en proporcidn al precio final de la venta.

A pesar de que ultimamente se ha aumentado la seguridad y la proteccién al comprador, no hay
que olvidar que cualquier transaccién en eBay es un trato en el que no interviene la empresa,
por lo que el éxito de la compraventa depende de la buena fe de la otra parte. eBay realmente es
un sistema de intermediacién automadtico, en el que los usuarios pueden calificar al otro usuario
mediante puntos positivos o negativos, dependiendo del éxito de la operacion.

Costos de vender por eBay: Segtn la pagina oficial de eBay, las tarifas a tener en consideracién
son (Ebay Costos, 2017):

e Tarifas Basicas

o Tarifa de publicaciéon de anuncios: Cuando anuncias un articulo en eBay, es posi-
ble que se te cobre una tarifa de publicacién (o de publicacién de anuncios). Si se
aplica, deberds pagar una tarifa de publicacién de anuncios por anuncio y categoria,
independientemente de la calidad de los articulos.

o Tarifa por venta realizada: Si se venden los articulos, se te cobrara la comisién por
venta realizada. Las comisiones por venta realizada se calculan en funcién del monto
total de la venta y se cobran por articulo.

o El monto total de la venta es el precio total del articulo, los costos de envio y cualquier
otro monto que puedas cobrar al comprador. No incluye el impuesto sobre ventas.

o Para los vehiculos anunciados en eBay Motors, esta tarifa se denomina tarifa de pu-
blicacion exitosa. Para las ventas en la categoria Bienes raices de eBay, esta tarifa se
denomina tarifa de aviso. Las tarifas de anuncio exitoso y las tarifas de aviso se calculan
de forma diferente que las comisiones por venta realizada.

o Tarifas opcionales

o Tarifa de opciones avanzadas de anuncios: Si agregas opciones avanzadas de publi-
cacion a tu anuncio, se aplicaran tarifas. No todas las opciones avanzadas de anuncio
estin disponibles con todas las herramientas de anuncios.

o Tarifas de servicios complementarios: Si usas servicios complementarios, es posible
que los cargos relacionados con estos servicios se incluyan como tarifas en tu factura de
vendedor.
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= Riesgos actuales

Uno de los aspectos que presenta mayores riesgos para quienes adquieren articulos en eBay en
la modalidad de subasta, son las ofertas o pujas falsas hechas por el vendedor en sus propios
articulos con la finalidad de aumentar el precio final de venta, ya sea mediante un «usuario»
distinto dentro de la plataforma de eBay o con la ayuda de alguien que opera en la plataforma en
contubernio con el vendedor.

En este sentido, eBay ha admitido que estos intentos de ofertas fraudulentas son habituales
en el sitio, aunque aseguran disponer de tecnologia adecuada para detectarlos. A pesar de ello
las autoridades policiales advierten que resulta muy dificil probar la existencia de una oferta
fraudulenta. Cuando un comprador sospecha que un articulo esta recibiendo ofertas falsas por
parte del vendedor o sus aliados (un aumento ilégico de las cantidades ofrecidas por un mismo
comprador sin competidores que hayan hecho ofertas por el mismo articulo), el comprador puede
informar de la situacion a eBay, pero ésta se reservard siempre -bajo la declarada intencién de
proteger la confidencialidad y reputacion de los vendedores- el derecho de no informar a los
compradores sobre las acciones que tomara en caso de confirmarse que el vendedor ha hecho
ofertas por sus propios articulos. Al elevarse los precios de venta final de los articulos, tanto el
vendedor como eBay son beneficiados directamente, por lo cual parece contra el sentido comin
que eBay realmente se interese por averiguar si los vendedores se conducen de manera honesta,
pues esto irfa en contra de sus propios intereses comerciales.

Ademas estd el hecho de que los equipos de trabajo de eBay y sitios de subastas similares han sido
ya desde hace algtn tiempo ampliamente rebasados por el volumen de trabajo inherente a este
tipo de operacién de comercio electrénico, y el intentar revisar cada uno de los casos reportados
por los compradores estaria claramente fuera de las posibilidades reales de la infraestructura de
recursos humanos disponibles.

Por lo anterior se puede concluir —con cierto grado de certeza— que las pujas falsas (llamadas en
inglés shill bidding) son mucho mas frecuentes de lo que eBay podria estar dispuesta a aceptar
publicamente y no existe hasta ahora una solucién clara y directa ofrecida por eBay para asegurar
a los compradores que las pujas falsas serdn mantenidas al minimo con un seguimiento puntual
por parte de la empresa a los casos reportados por los compradores.

Otra debilidad fue presentada por Anonymous, quienes junto a otros grupos de Internet, coordiné
ataques cibernéticos dentro la operation payback contra Postfinance.ch (banco suizo), tarjetas de
crédito (Visa - Mastercard) y otras paginas web como PayPal (propiedad de eBay) que cancelaron
sus servicios con WikiLeaks. ( Ebay Wikipedia, 2017)

» Utilizacion en Chile

Sin costos adicionales y con despacho en 15 dias: asi sera la llegada de eBay a Chile (Canal
13, 2017)

La plataforma aterrizard de la mano de Mercado Libre, portal web desde donde los usuarios
podrén acceder a miles de ofertas en productos del exterior, pagando con cualquier medio de pago
y hasta en seis cuotas sin interés.

iEl sitio de comercio electrénico eBay llegé a Chile! Y es que desde hoy y a través de Mercado
Libre, los chilenos tendran acceso a mds de 40 mil productos de diversas categorias, como
tecnologia, hogar y moda. Podrdn comprar con cualquier medio de pago -incluso con tarjeta de
crédito con cupo en ddlares- y tendrdn la opcidn de pagar en hasta seis cuotas sin interés.

Los beneficios

Los consumidores que compren a través de la ruta http://tienda.mercadolibre.cl/ebay, tendran
algunos beneficios. Por ejemplo: los plazos de entrega de su compra rondardn entre 9 y 15
dias maximo -actualmente una compra online en el extranjero puede demorar hasta 90 dias-,
contaran con informacién sobre el estado del despacho y tendran seguridad del precio pagado
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es el precio final, sin impuestos adicionales. Adicionalmente, quienes adquieran productos de la
tienda podran hacer uso de todas las otras funcionalidades actuales del sitio de Mercado Libre,
como las preguntas al vendedor, consultar tiempos de despachos, sugerir nuevos {tems a traer, y
més.

Desde Mercado Libre, su director comercial, Alan Meyer, sostuvo que la oferta de la tienda a
fin de afio podria llegar a mas de 200 mil productos. Chile se ha convertido en el primer pais en
el que opera esta alianza, y ambas empresas ya trabajan para replicarla en otros mercados de la
region.

3. Amazon

Amazon, es una compaiiia estadounidense de comercio electrénico y servicios de computacién en
la nube a todos los niveles con sede en la ciudad estadounidense de Seattle, Estado de Washington.
Su lema es and you’re done (traducido al espafiol: «estds listo»). Fue una de las primeras grandes
compaiiias en vender bienes a través de Internet. Amazon también posee Alexa Internet, a9.com,
Shopbop, Internet Movie Database (IMDb), Zappos.com, DPreview.com, The Washington Post y
Twitch.

Amazon ha establecido sitios web independientes para Estados Unidos, Canad4, Reino Unido, Australia,
Alemania, Austria, Francia, China, Japdn, Italia, Espafia, Paises Bajos, Brasil, India y México para
poder ofrecer los productos de esos paises. En la actualidad esté totalmente diversificada en diferentes
lineas de productos, ofreciendo DVD, CD de musica, software, videojuegos, electrénica, ropa, muebles,
comida, libros, etc. Es la empresa que mds ha crecido en valor de marca en 2016 segtn el indice BrandZ
hasta alcanzar un valor de 99.000 millones de ddlares.

La compaiiia fue fundada en 1994, impulsada por lo que el fundador de Amazon, Jeff Bezos llamé6
su "marco de minimizacién de la lamentacién", que describi6 sus esfuerzos para defenderse de su
arrepentimiento por no participar anteriormente en el auge comercial de Internet durante ese tiempo.
En 1994, Bezos dej6 su empleo como vicepresidente de D. E. Shaw & Co., una firma de Wall Street, y
se traslad6 a Seattle, donde comenz6 a trabajar en un plan de negocios para lo que eventualmente se
convertiria en Amazon.com.

La compaiiia comenz6 como una libreria en linea. Amazon fue capaz de acceder a los libros al por
mayor de Ingram. En los primeros dos meses de negocio consiguié vender a los Estados Unidos y a mas
de 45 paises. En tan solo dos meses las ventas de Amazon eran de hasta $20.000 a la semana. Amazon
fue creado en 1994, en el estado de Washington. En julio de 1995, la compaiifa vendié su primer libro.
En octubre de 1995, la empresa se anuncid al piblico. En 1996, se reincorpor6 en Delaware. Amazon
lanz6 su oferta publica inicial de acciones el 15 de mayo de 1997, negociando bajo el simbolo de bolsa
AMZN de NASDAQ, a un precio de $18.00 por accién.

Amazon.com anuncié el 11 de octubre de 2016 que estaba planeando construir tiendas fisicas. En
diciembre de 2016, un Amazon Go fue abierto a los empleados de Amazon en Seattle. La tienda utiliza
una variedad de sensores y carga automaticamente una cuenta Amazon de comprador a medida que
salen de la tienda, por lo tanto no hay lineas de pago. La tienda abri6 al piblico en general a principios
de 2017. (Wikipedia Amazon, 2017)
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Figura 3.16: Pagina web Amazon
Fuente: (Amzon, 2017)
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= ;Qué ofrece Amazon? (Tomado de (Propymechile- Pymes Entrevistas y Tips, 2013) )

e Una gran base de usuarios

El gran buscador de Amazon y su poder para explorar en la “larga cola” es una de las bases
sobre la que la compafifa ha construido su éxito. Ademds de los articulos que Amazon vende
directamente, de ese potentisimo buscador también se benefician todas las tiendas dispuestas
a comercializar sus productos a través del canal que propone la compafiia de Bezos. Esto
implica el acceso a una base potencial de mas de 200 millones de clientes en diez paises de
todo el mundo. ;No estd nada mal verdad?

Ahorro en marketing

Si nos decidimos a vender en Amazon, buena parte de nuestra estrategia de marketing la
hardn ellos por nosotros. La empresa se gasta una fortuna cada afio en atraer a nuevos clientes
a su web, creando campafias que nuestra empresa no podria pagar ni en el mejor de los
escenarios.

A cambio de una tarifa de 39 euros al mes mds una comisién de 2 % por venta, parece una
inversién razonable si no queremos complicarnos la vida en dreas como la promocién del
producto, el SEO o el SEM.

Logistica

Trabajar con Amazon supone ademds beneficiarnos de su gran sistema logitico. En vez de
lidiar con nuestros clientes, podremos enviar todos nuestros productos directamente a Ama-
zon, que se encargard de todo el proceso de almacenaje, empaquetado, envio, devoluciones,
etc.

Planes y precios

Hay dos categorias de vendedores en Amazon: Individuales y Pro. Amazon ofrece tipos de
cuenta diferentes para ajustarse a las necesidades concretas de cada vendedor.

= Riesgos actuales

e Precios bajos

Amazon es conocida por ofrecer un precio muy ajustado en casi todas sus categorias, en la
mayoria de los productos. Por lo tanto, las empresas que quieren trabajar con Amazon se ven
empujadas a ofrecer precios muy competitivos si quieren destacar ante su competencia y a
ojos del consumidor.

Dependiendo de la categoria en la que nos encontremos y lo que queramos vender. Podemos
descubrir que apostar por Amazon puede estrechar tanto nuestros margenes comerciales, que
no valga la pena.

Mais exposicidn a las criticas

En una tienda on-line pequefia, las malas criticas sobre un producto aunque siendo im-
portantes, pasan mds desapercibidas para el gran publico. En Amazon en cambio, nuestra
exposicion es maxima. Tanto si lo hacemos bien como si lo hacemos mal, vamos a encon-
trarnos retratados ante millones de personas. Y no es algo que sea necesariamente negativo
(sobre todo si hacemos bien las cosas), pero es algo que vamos a tener que considerar.

(Propymechile- Pymes Entrevistas y Tips, 2013)
= Utilizacion en Chile

Amazon abrira oficina en Chile a fines de este aiio con servicio de entrega exprés (La terce-
ra -D. Silva, 2017)

La empresa de comercio electrénico ofrecerd el servicio Prime Now, el cual promete entregas el
mismo dia y en rangos de una hora.
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La empresa Amazon abrird su primer centro de distribucién en el pais a fines de este afio, y con
eso, ofrecerd el servicio de envio exprés Amazon Prime Now, segtin informé el Diario Financiero.

El servicio Prime de la tienda online consiste pagar un monto fijo, en Estados Unidos se pueden
suscribir por 10.99 ddlares mensuales o 99 ddlares al afio, y esto permite una serie de beneficios y
descuentos al momento de comprar en la plataforma, como envio gratis en dos dias, ver peliculas
y series en Prime Video y streaming de musica de manera ilimitada.

Prime Now, un servicio dentro de Prime, permite la entrega de productos, desde electrénicos
hasta alimentos, y en pocas horas de realizado el pedido. La gran ventaja de este servicio es que
ofrece rangos de una hora para el envio, por ejemplo de 2pm a 3pm, por lo que la persona no
tendré que esperar todo un dia para recibir su orden.

4. Etsy

Etsy fue fundada en junio de 2005 en un apartamento de Brooklyn, Nueva York, con el fin de saciar la
necesidad de una comunidad en linea donde artesanos, artistas y creadores pudieran vender materiales
para artesania y articulos hechos a mano y vintage. En esa linea artesanal, el fundador Rob Kalin y
dos amigos disefiaron el primer sitio, escribieron el cédigo, montaron los servidores y empalmaron
los cables para erigir Etsy y ponerlo en funcionamiento. En 2008, Chad Dickerson se unié a Etsy
como su primer director de tecnologia y establecié los cimientos de la cultura de ingenieria de la
empresa al tratar el “cddigo como arte”. Chad se convirti6 en director ejecutivo en 2011 y abogé por la
“reinvencion del comercio”, una transformacién de todos y cada uno de los aspectos de cémo se fabrica,
se compra y se vende un producto. Bajo la batuta de Chad, el sitio web que empez6 en un apartamento
de Brooklyn ha evolucionado hacia una plataforma que cuenta con sofisticada tecnologia y conecta a
vendedores y compradores de Etsy mas alla de cualquier frontera, idioma y dispositivo; una empresa
que se expande por todo el mundo y un negocio cuyo objetivo es crear cambios que perduren en el
tiempo. (Etsy, 2017b)

Figura 3.17: Pagina web Etsy (Etsy, 2017a)
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= ;Qué ofrece Etsy?

Algunos testimonios en Chile

Flavia Maguida, disefiadora de vestuario y Alejandro Leiva, disefiador grafico, no sélo son pololos,
sino que duefios de su propia tienda en Etsy. En julio abrieron “The Case of Mr. Pelham”, una
tienda de carcazas para iPhone con ilustraciones propias. “Abrimos un viernes en la noche y para
el sdbado en la mafana ya tenfamos nuestra primera venta”, cuenta Flavia.

La decision para hacerlo fue casi inmediata, luego de la buena experiencia de Maguida con su
tienda de adornos femeninos hechos a mano. “La tienda estd abierta las 24 horas y llega a todo el
mundo, qué mds se puede pedir”, dice.

Similar es la experiencia de Fernanda Frick, quien conoci6 el sitio en 2008 cuando vendia
“flipbooks”, pequefios cuadernillos con ilustraciones que, al pasarse rapido, forman una animacién.
“Cuando parti s6lo habia como tres tiendas chilenas, pero ahora hay muchas mds”, dice. De hecho,
actualmente hay cerca de 800 productos que ofrecen tiendas establecidas en Chile, de los cerca
de 10 millones que hay en total.

Actualmente Fernanda vende ilustraciones digitales y le ha ido bien, ya que en Etsy lo que se
premia es la originalidad y exclusividad. “No hay cosas mandadas a hacer en masa a una fabrica
por ejemplo. Para los compradores eso es un valor agregado, ya que tienen algo relativamente
limitado y hecho a mano”, dice.

(La Tercera-Axel Christiansen Z., 2012)

¢ Como funciona el proceso de venta?

El sitio acepta sélo tres tipos de articulos: hechos a mano, antigiiedades de mas de 20 afios y
materiales especiales para que otras personas hagan sus manualidades. Para vender es necesario
crear una “tienda”, la que se arma automadticamente al subir articulos al sitio. Por cada uno de
ellos que se quiera vender es necesario pagar 20 centavos de délar ($ 100) al sitio, lo que da
derecho a exhibir el articulo por cuatro meses. De concretarse la venta, el sitio se lleva un 3,75 %
de comisién de la venta.

A cargo del vendedor queda el envio, el que estd estipulado desde el momento de hacer la compra.
Una de las ventajas que posee Etsy es que la forma de pago se hace directamente en el sitio a
través del sistema de PayPal, evitando tener que ponerse de acuerdo con cada vendedor. Etsy se
preocupa de que todo producto vendido llegue, por lo que ademads existen sistemas de comentarios
y de reputacion que permiten reconocer las tiendas que cumplen de las que no.

La forma de vender también es importante, dice Frick. “Hay que sacar buenas fotos y hacer
buenas descripciones, pues s6lo asi los compradores se deciden”. Por su parte, Flavia Maguida
recomienda bajar la aplicacién de iPhone del sitio, ya que permite manejar todo en tiempo real y
saber inmediatamente si se efectué una compra.

(La Tercera-Axel Christiansen Z., 2012)

Tarifas

Por cada producto que se publique en la tienda se paga $0,20USD (aprox $100 pesos chilenos)
ese articulo tiene una duracién de 4 meses, luego expira y si se quiere volver a publicar se debe
volver a pagar esa comision. Otro cobro es por cada venta concretada, se debe pagar el 3,5 % del
valor del producto, al final de cada mes la cuenta llega al mail junto con todos los movimientos
realizados.

Riesgos actuales

La mayor desventaja es que es un sitio nuevo y que no tiene una gran vitrina ni grandes cantidades
de usuarios (compardndolo con otros sitios).

A continuacién presentamos el siguiente andlisis escrito por Manuel Contreras, que si bien no es
del todo una desventaja, ha causado polémica entre los actuales usuarios.
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La tienda de productos hechos de forma artesanal cambio sus politicas, permitiendo que
pequeiios fabricantes puedan buscar ayuda para fabricar mas productos.

El fin de una época en Etsy. Esta famosa tienda de artesanos permitia a vendedores adictos al
“DIY” (Do It Yourself) vender cualquier cosa mientras estuviese hecho a mano y fuese a pequeia
escala. Asimismo, permitia a muchas personas acceder a productos creados de una forma personal
y pricticamente tnica. Una forma completamente diferente de comprar cualquier otro producto
fabricado en serie.

Etsy se ha caracterizado por el mensaje que intenta vender, un comercio mas justo entre
pequeiio fabricante y cliente que quiere un producto tinico, aunque recientes cambios en sus
normas pueden provocar que esto cambie.

En los ultimos cambios que Etsy ha publicado, ha creado bastante revuelo lo siguiente: se esta
dando permiso a los pequefios fabricantes para que puedan encontrar ayuda al fabricar y
entregar sus creaciones. Lo que seguramente se traduce en que una persona que se dedica a crear
collares, puede tener a varias personas creando mds collares para vender mds unidades, ademas
de contratar a personas que se encarguen tan solo de empaquetar y hacer que estos productos
lleguen a sus clientes. Esto ya se podria considerar produccién en masa, lo que quita parte del
encanto de Etsy.

El miedo a la produccién en masa

Quiza de forma equivocada se estd dando la idea de que ahora, cualquier vendedor en Etsy
puede comprar maquinaria y contratar a una decena de trabajadores para aumentar el
nivel de produccion, o incluso que empresas de Asia entren a Etsy con sus grandes escalas de
produccioén y empiecen a eliminar la competencia por nivel de ventas.

Esto es poco probable. En su comunicado, la respuesta es bastante convincente ya que esto
abre una via “legal” a los vendedores que mds éxito tienen a poder hacer mas dinero con sus
creaciones.

Hasta se pide que en las paginas de los creadores se publiquen los nombres de todas las personas
que estdn involucradas en la produccién en una forma de transparencia.

“El efecto eBay”

La economia de Etsy se basa en pequefios vendedores y personas que compran productos hechos
a mano. Si esto empieza a cambiar y se aumentan las producciones y se olvida el "hecho a
mano";puede acabar Etsy siendo un nuevo eBay?

eBay pasé de ser un centro de venta entre personas, a powersellers que lograban mover grandes
cantidades de productos, practicamente como una tienda normal a ser el “aqui todo vale” y ser
objetivo de engafios y venta de productos robados (entre otros problemas).

Etsy tiene que complacer a usuarios, vendedores y a inversores, aunque no necesariamente en ese
orden. Permitir que sus vendedores tengan mas misculo de trabajo no quiere decir que se
acabe como eBay.

Cambios para compradores y no para vendedores

Pero quizé la pregunta que se debe hacer sobre Etsy es ¢a quién viene bien este cambio en sus
politicas? Técnicamente lo hacen para que los vendedores puedan tener mds ventas y que Etsy
asf logre tener mds ingresos, pero ;y los clientes?

El perfil del comprador de Etsy es muy variado, desde las personas que compran expresamente
porque se trata de productos de corta tirada o tnicos a los que compran porque lo que ven les
gusta.
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Mucha de las personas en el segundo grupo agradecen que sean productos hechos a mano, pero no
les importa mucho este aspecto si no pueden comprarlo. Cuanto mas pueda producir un pequefio
fabricante, mucho mejor para el cliente que puede encontrar en stock el producto que quiere.
(FayerWayer-Manuel Contreras, 2013)

= Utilizacion en Chile
8 Tiendas chilenas en Etsy

e Acurruca
Tienda de productos tejidos a mano en alpaca, lana, algodén y lino. En su mayoria es ropa,
sin embargo, tienen productos para la casa, como bajadas de cama.

o Colashome
Concepcion. Esta tienda tiene productos textiles hechos a mano, como cojines, manteles y
banderines. Su disefio es minimalista (blanco y negro).

e Vuela como el viento
Tlustraciones y decoracion.

e Birdie Num Num Shop
Accesorios confeccionados en Valparaiso. Collares, bufandas, pulseras y cintillos, todos
hechos con telas y aplicaciones. Simple y con mucha personalidad.

e Fibra Diseiio
Telares coloridos, con muchas texturas diferentes.

o Alegria Hecha a Mano
Figuras a crochet. Alegria Hecha a Mano se especializa en coloridos cactus.

o Petricor Crafst Shop
Temuco. Lindos bordados en bastidores de madera. Se realizan bordados a pedido.

e Mandarinas de Tela
Muiiecas hechas a mano de Mandarinas de Tela. Variados disefios, como las dormilonas,
Frida, Bjork, Prince y David Bowie. Un trabajo delicado, original.

(Lavidaencraft -Constanza, 2016)

5. Mercado Libre

MercadoLibre es una plataforma de comercio electrénico con operaciones en 15 paises de América
latina donde millones de usuarios compran y venden productos a través de Internet.

El cofundador, presidente y CEO de MercadoLibre es Marcos Galperin, un empresario argentino.
Nacié en 1971, y antes de fundar la empresa, fue empleado de YPF. Plane6 MercadoLibre en marzo de
1999, mientras trabajaba para obtener su diploma MBA de la Escuela de Negocios de la Universidad de
Stanford en Estados Unidos. Fue su profesor de finanzas, Jack McDonald, quien lo ayudé a conseguir
los contactos para lograr sus inversores. Una vez terminado el MBA, se dedicé a conformar la compaiiia
que fue presentada en sociedad el 2 de agosto de 1999 y que rapidamente se expandi6 a los siguientes
paises: Argentina, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, México, Perd, Uruguay y Venezuela.

MercadoLibre tuvo dos rondas de financiamiento, la primera en noviembre de 1999 y la segunda en
mayo de 2000. Las rondas incluyeron a los siguientes socios: JP Morgan Partners, Flatiron Fund, y
Hicks, Muse, Tate & Furst, Goldman Sachs, Fondo CRI Banco Santander Central Hispano y GE Equity.

A dos afios de su lanzamiento, en octubre de 2001, MercadoLibre firmé un acuerdo con eBay mediante
el cual eBay se convirti6 en el principal accionista de la compafifa, MercadoLibre tomo las operaciones
de iBazar de Brasil y ambas compaiiias se convirtieron en socias exclusivas para América Latina. En
noviembre de 2005, MercadoLibre.com adquirié operaciones de DeRemate.com en Brasil (donde era
llamado de Arremate.com), Colombia, Ecuador, México, Pert, Puerto Rico, Uruguay, y Venezuela.
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A fines de 2006, MercadoLibre comenzé a operar en Costa Rica, Panama y Reptiblica Dominicana. En
agosto de 2007, MercadoLibre realizé su oferta puiblica inicial de acciones en el NASDAQ.

El 22 de enero de 2008, MercadoLibre adquiri6 el 100 % de CMG Classified Media Group, Inc., o
CMG vy sus subsidiarias. CMG y sus subsidiarias operan como una plataforma de avisos clasificados
online dedicada principalmente a la venta de automdviles a través de www.tucarro.com en Venezuela,
Colombia y Puerto Rico, y de inmuebles a través de www.tuinmueble.com en Venezuela, Colombia, Pa-
namd, Estados Unidos, Costa Rica y las Islas Canarias. En el 27 de agosto de 2008, MercadoLibre.com
adquiri6 operaciones de DeRemate.com en Argentina y Chile, y DeReto.com en México y Colombia.

El 18 de marzo de 2011 inaugura nuevas oficinas en Buenos Aires, luego de facturar 216 millones de
dolares durante el afio 2010. Ademds, alcanza los 52 millones de usuarios registrados.
(Mercado Libre Wikipedia, 2017)

Figura 3.18: Pagina web Mercado Libre (Mercado Libre, 2017)

= (;Qué ofrece Mercado Libre?

MercadoLibre es una empresa argentina dedicada a las compras entre usuarios inscritos a su
servicio de compras, ventas y pagos por Internet. Cuenta con operaciones en su pais de origen,
asi como en Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, Guatemala, México, Panama,
Pert, Portugal, Republica Dominicana, Uruguay, Honduras y Venezuela.

Los usuarios pueden vender tanto productos nuevos como usados a precio fijo. MercadoLibre
también posee MercadoPago, una plataforma de cobro a los vendedores. Sus oficinas centrales se
encuentran en Buenos Aires, Argentina.

Segtin The Nielsen Company mds de 52 000 personas generan todo o la mayor parte de sus
ingresos vendiendo a través de MercadoLibre y en 2009 mds de 3 millones de personas y empresas
vendieron por lo menos un articulo a través de este medio.

En MercadoLibre venden productos pequefias y medianas empresas, productores, fabricantes,
importadores, emprendedores, minoristas, mayoristas, individuos particulares, concesionarios,
etc. Para vender en MercadoLibre es necesario registrarse en el sitio y completar un formulario
de venta con todos los datos, detalles y fotos del producto que se ofrece.

MercadoLibre tiene dos opciones para publicar:

Basica (gratuita): dependiendo del tipo de publicacién realizada puede o no tener comisién por
venta

Normal (con costo): que permite destacar productos, con comisién por venta.
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Los compradores sélo deben registrarse en el sitio, buscar los productos o servicios que necesitan
y hacer clic en el botén “comprar”. Vendedor y comprador reciben los datos de su contraparte via
correo electrénico para que se contacten y perfeccionen la transaccion.

Luego, ambos pueden calificarse para contarle al resto de la comunidad de usuarios cual fue su
experiencia en cuanto a su contraparte, el producto y la transaccién. El sistema de calificaciones
permite a los compradores conocer la trayectoria de los vendedores dentro del sitio. El Sistema de
Reputacion de MercadoLibre cambi6 durante el afio 2009 para permitir una mds facil e intuitiva
interpretacidn por parte de los usuarios. Los cambios fueron definidos en funcién de tests de
usabilidad realizados con usuarios reales y con distintos niveles de experiencia dentro del sitio.

Costos del servicio

Existen diferentes servicios y costos para utilizar MercadoLibre como plataforma de comerciali-
zacién de productos. Se pueden realizar desde publicaciones gratuitas hasta publicaciones con
gran nivel de exposicién, incluso en la pagina principal del sitio. Todos los costos estan detallados
en las paginas de ayuda del sitio. (Mercado Libre Wikipedia, 2017)

= Riesgos actuales

En esta plataforma se pueden encontrar dos desventajas a la hora de publicar una vitrina virtual.
La primera es la cantidad tan grande de productos de un sin nimero de dreas diferentes, lo que
hace casi imposible realizar una distincién entre una tienda y otra. La segunda desventaja viene a
la hora de masificar la vitrina virtual a paises de otros continentes, ya que Mercado Libre solo se
encuentra en paises de América.

» Utilizacion en Chile

Hoy por hoy Mercado Libre es la plataforma e-commerce maés utilizada en Chile y con mejor
reputacion, tanto por parte de sus vendedores como de sus compradores, también gand un gran
potencial y cantidad de usuarios mediante el tratado con eBay, para comprar y vender articulos de
eBay a través de portal de Mercado Libre.

6. Linio

Linio es actualmente una de las empresas de Internet de compras con mayor presencia en paises de
Latinoamérica, donde en poco tiempo se ha impuesto ante otros grandes y es una alternativa muy
solicitada por millones de usuarios para comprar de forma segura productos de gran variedad. Se fundé
en abril del 2012 en México por parte del grupo Rocket Internet que tiene entre sus integrantes a Pedro
Freire, es importante mencionar que dicho grupo es de origen alemdn. Su portal Web fue lanzado ese
afio y tuvo un crecimiento exponencial al punto que en solo meses ya habian logrado més de 1 millén
de visitas, se calcula que para el 2013 el crecimiento de la empresa fue de un 300 % sobre todo en
ventas y eso fue lo que le llevo a expandirse a otros paises de Latinoamérica.

Antes de llamarse oficialmente Linio, se le puso el nombre de Bazaya, pero al poco tiempo los
fundadores decidieron cambiarlo por otro que sea mds sencillo de recordar, asi que pensando en la
comunidad de habla hispana decidi6é que “Linio” seria mucho mads sencillo de recordar, el CEO es
Andreas Mjelde y en un principio el catdlogo de productos fue minimo, ya que solo contaban con 5000
articulos y fue muy dificil darse a conocer, pues las ventas por Internet estaban bastante arraigadas
en otros portales como Mercado Libre, sin embargo como mencionamos antes la empresa consiguié
afianzarse logrando mds visitas y ventas lo que a su vez llev6 a la convocatoria de mas empleados y la
cantidad de productos en stock aumentaron considerablemente. (Inversian.com, 2016)
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Figura 3.19: Pagina web Linio (Web Linio, 2017)
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= ;Qué ofrece Linio?

e Vender en Latinoamérica con Linio Marketplace

Linio es la tienda online mds grande de Latinoamérica. Con presencia en 8 paises (Argentina,
Chile, Colombia, Ecuador, México, Panam4, Perd y Venezuela), sus vendedores tienen
acceso a un enorme mercado de mds de 300 millones de personas. En tan solo unos sencillos
pasos y sin ningtn riesgo, se puede empezar a vender productos en la regién de mas rapido
crecimiento para el ecommerce.

Pasos para vender

a) Registrarse

b) Cargar Productos
¢) Despachar 6rdenes
d) Recibir los pagos

Costos de vender en Linio
Publicar productos no tiene costo, pero si se debe pagar una comision por las ventas realizadas
que varfan segin producto.

(Linio, 2017)
Riesgos actuales

Adtn es una empresa joven en cuanto al e-commerce que dia a dia va creciendo, pero todavia esta
muy por debajo de otras plataformas (como Alibaba o Ebay) tanto en cantidad de usuarios que
navegan en su plataforma, como de la cantidad de paises a las que puede llegar.

Utilizacion en Chile

Chile es uno de los paises en los que tiene gran presencia Linio, donde actualmente se ofrecen
servicios rapidos y sin ningtn costo.

7. Todocoleccion

Todocoleccion es presentada como una herramienta e-commerce vertical, su modelo de negocio se basa
en la venta de articulos de coleccion con la mayor facilidad posible a la hora de realizar busquedas,
siempre buscando la simpleza. Se especializa en la compra y venta de productos con algo de historia.

Figura 3.20: P4gina web Todocoleccion

Fuente: http://www.todocoleccion.net/
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= ;Qué ofrece?

Se ofrece la posibilidad a sus usuarios tanto de poner en venta distintos productos, como de
comprar los productos de otros usuarios. En efecto, Todocoleccion es un mero intermediario
puesto que la totalidad de los productos incluidos en la Pagina pertenecen y han sido publicados
por los usuarios de la misma.

Como usuario de la Pagina se debe entender que Todocoleccion es un prestador de servicio
de intermediacién consistente en albergar las ofertas relativas a los productos de sus usuarios
vendedores con el fin de que los usuarios que puedan estar interesados en dichos productos
adquieran los mismos. Todocoleccion tinicamente presta el servicio de intermediacién que supone
la existencia de la Pdgina como mera plataforma de intercambio de informacidn entre usuarios
vendedores y usuarios compradores.

La informacion relativa a los productos, los precios de los mismos, el método de venta asi como
cualquier otro elemento relativo a los productos incluidos en la P4dgina dependen tnicamente del
usuario vendedor puesto que Todocoleccion no participa en modo alguno ni en la inclusién de la
informacidn relativa a los bienes, ni en la conclusién de las operaciones de compra y venta, ni
en las transacciones derivadas de las mismas por lo que cualquier desavenencia entre el usuario
vendedor y el usuario comprador en relacién con dichos productos o con la transaccién llevada a
cabo es ajena a Todocoleccion.

Tarifas

Por abrir una cuenta de vendedor se cobra un monto de 2261 pesos chilenos + IVA. También se
cobra una cuota mensual que va desde los 0 a los 250 euros segun el tipo de cuenta seleccionada
y una cuota variable que va desde los 1,5 % a los 7,5 % de la venta, nuevamente segtn el tipo de
cuenta que se posea.

= Riesgos actuales

El gran riesgo que posee es lo poco conocido que es (en comparaciéon con Etsy o Alibaba). Otro
riesgo es que su funcién de desvinculaciéon de morosos y malintencionados del sitio es lento y
con algunas deficiencias.

8. Amazon Handmade

Amazon Handmade es presentada como una herramienta e-commerce vertical, su modelo de negocio
se basa en ocupar un nicho poco explorado, pero con un gran potencial de crecimiento, nos referimos al
sector de la Industria Creativa. Esta plataforma creada por Amazon, ya posee 2 afios en funcionamiento,
aunque aun estd en fase de prueba en muchos paises, no obstante, ya posee mas de 30.000 productos de
mds de 1000 artesanos del mundo. Como propuesta Amazon se encarga de garantizar que todos los
articulos son hechos a mano, por artesanos individuales o pertenecientes a empresas de menos de 20
empleados o cooperativas de menos de 100.

= ;Qué ofrece?
Por pertenecer a Amazon, nos ofrece las mismas caracteristicas y ventajas de este.
= Riesgos actuales

Aun esta en modo de prueba en muchos paises y la cantidad de categorias es muy reducida;
basicamente pueden participar aquellos artesanos que realicen bisuteria, productos del hogar (arte,
ropa de cama, ropa de cuna, articulos para el bafio, mobiliario, decoracidn, articulos de cocina
y comedor, iluminacion, exterior, jardin y terraza, almacenaje y organizacion) y material para
oficina, celebraciones, accesorios, juegos, junguetes, deportes y aire libre.

» Utilizacion en Chile

Como esta plataforma pertenece a Amazon, quienes posean una cuenta en Amazon con los
beneficios que existen para Chile, también podran optar a estos mismos creando su cuenta en
Amazon Handmade.

Universidad Técnica Federico Santa Marfa, Departamento de Informatica 43



CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE 3.6. TECNOLOGIAS Y PLATAFORMAS UTILIZADAS PARA ESTE PROYECTO

Figura 3.21: P4gina web Amazon Andmade
Fuente: https://www.amazon. com/Handmade/b?ie=UTF8&node=11260432011
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9. Spotify

Spotify es una plataforma empleada para reproducir musica a través de streaming, donde se puede
acceder con una cuenta libre de pagos y otra con pagos con mejores caracteristicas. Esta plataforma
naci6 el 2006 y en muy poco tiempo se volvié un boom entre los audio escuchas, transformandose
hoy por hoy en una de las més grande plataforma de musica. Actualmente posee mds de 75 millones
de usuarios activos. Su modelo de negocio se basa en la bisqueda de ser el mas grande reproductor
en linea de musica, dando cabida a todos los artistas del rubro en el mundo, no solo a los artistas mas
conocidos, sino que también a los emergentes musicos que nacen en las diferentes ciudades de la gran
cantidad de paises a los que puede llegar Spotify.

Figura 3.22: Pagina web Spotify
Fuente: https://artists.spotify.com/?_ga=2.201657941.57232829.1501348158-410791464.1500995145

= ;Qué ofrece?

Para los usuarios ofrece un catdlogo de mds de 1000 millones de canciones y cuentas que pueden
ser gratis o pagadas de preferir caracteristicas adicionales. En lo que respecta a los musicos,
ofrece una gran vitrina virtual, donde dar cabida a la produccién que se posee, donde llegar a los
mds de 75 millones de usuarios activos. También posee una fécil vinculacién con redes sociales y
una emisora propia.

Spotify paga a los artistas por cada reproduccion de uno de sus temas alrededor de 0,006 y 0,012
ddlares, pero este dinero no se va directamente al artista, sino a que a la productora, quienes le
hacen llegar un porcentaje a este.

., Como publicar en Spotify?

Para pertenecer a Spotify una alternativa es pertenecer a un sello o tener un contrato discogrifico,
quienes se encargardn de publicar la misica y dar un porcentaje de las ganancias a los artistas.

También existe una alternativa para los musicos emergentes que no poseen ninguna de las
alternativas antes mencionadas. Para esto se debe contratar un “agregador”, quienes se encargardn
de subir la musica a la plataforma, quienes entregan el 100 % de las ganancias al artista, pero
cobran una cuota mensual (que depende del “agregador’). Algunos de estos son Bquate, CdBaby,
Emu Band, Tunecore y Record Union.

Luego de tener asociada una entidad encargada de subir las nuevas creaciones, se deben tener en
consideracidn los siguientes aspectos:
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a) La calidad es un factor que le importa a Spotify. Las canciones deben tener una calidad
minima de 320 kby/s.

b) Se pueden subir dlbumes de hasta 74 minutos de duracién en una gran variedad de formatos,
y caratulas de los singles o dlbumes desde 800x800 px en cualquier formato.

¢) La autoria de la cancion debe ser del muisico y sélo se permite la subida de covers o temas
de otros artistas con su consentimiento.

d) Las empresas que funcionan como agregadores puede demorar entre 4 y 6 semanas para que
tu musica aparezca disponible en Spotify.

= Riesgos actuales

El riesgo que posee Spotify es que pese a que le da cabida a los musicos emergentes, muchas
veces estos se pierden entre la gran variedad de canciones que existen en linea y toma un esfuerzo
muy grande poder destacarse.

» Utilizacion en Chile

Actualmente es una plataforma muy potente en Chile, utilizada tanto por audio escuchas, como
por musicos emergentes.

10. Soundcloud

Nace en 2007, con una forma de reproductor online, con la posibilidad de subir creaciones terminadas.
Su modelo de negocio se basa en ser la mayor red social de musicos emergentes que exista en linea.

Figura 3.23: P4gina web Soundcloud

Fuente: https://soundcloud. com/

= ;Qué ofrece?

En sus inicios era un sitio especializado en punto de encuentro de artistas para compartir las nuevas
creaciones, pero ahora ofrece un medio de pago para poder beneficiar a los artistas emergentes.
Esto mediante publicidad para quienes accedan a la plataforma y escuchen los temas, también
mediante cuentas pagadas para ahorrase la publicidad. Todo esto ird directamente a los artistas
poseedores de la musica que se reproduzca, pero para adquirir estas nuevas funcionalidades
Soundcloud cobrard una cuota mensual.

La gran ventaja que posee Soundcloud es que no se necesita de una disquera o un estudio, sino
que entrega la posibilidad de subir la musica de manera libre.

46 Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Informatica


https://soundcloud.com/

3.6. TECNOLOGIAS Y PLATAFORMAS UTILIZADAS PARA ESTE PROYECTO CAPITULO 3. ESTADO DEL ARTE

Tarifas

Las tarifas van desde cuentas restrictivas gratis a cuentas de $15 ddlares mensuales y también la
opcion de una cuenta “premier’” solo para invitados directamente por Soundcloud.

= Riesgos actuales

Al ser un medio sin un filtro en primera instancia, se pueden encontrar muchos artistas sin un
claro talento, que desvirtia la calidad que se puede encontrar en el sitio.

Para acceder a la cuenta “premier”, solo se puede hacer mediante invitacion exclusiva de Sound-
cloud.

» Utilizacion en Chile

Hace ya varios afios que Soundcloud es utilizado en Chile, principalmente por nuevas bandas
emergentes y DJs locales, aunque en el ultimo tiempo perdi6 poderio con la fuerte llegada de
Spotify.

11. CdBaby

CdBaby es una distribuidora de misica online nacida en 1997, donde actualmente su modelo de negocio
se basa en ser la distribuidora mds grande de artistas emergentes, dando la posibilidad de publicitar la
musica por medios online y en muchos casos la venta del material fisico.

Para mds informacion sobre sus origenes y actualidad visitar el sitio web https://es.wikipedia.
org/wiki/CD_Baby

Figura 3.24: P4gina web CdBaby
Fuente: http://www.cdbaby.com/

= ;Qué ofrece?

Esta compaiifa nacio hace ya muchos afios y siempre a buscado ir a la vanguardia en conjunto con
su basta experiencia. Es por esto que el afio 2004 comenzo con una nueva caracteristica, ofrecer
servicio de distribucién digital. Con esta caracteristica un musico emergente da las licencias a
CdBaby para que publicite y publique el contenido en diferentes sitios de venta digital de musica.
También es posible vender descargas, CDs y vinilos en Facebook, a través de “Music Player”
(perteneciente a CdBaby).

Los precios van desde gratis en la version basica hasta los $34,95 délares por sencillo o $69
ddlares por album.
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= Riesgos actuales

Los riesgos actuales son que posee una elevada comision de las ganancias generadas (de un 9 %
al 15 %).

» Utilizacion en Chile

CdBaby es la niimero 1 en distribucién de misica, dando oportunidades muy amplias, es por esto
que son numerosas las bandas Chilenas que lo prefieren.

12. Bquate

Bquate es un sello discografico digital que usa streaming en Latinoamérica y serd acelerada por Wayra
Pert este primer periodo del 2015. Este es el proyecto hijo nacido de la disquera independiente Rayo
Entertainment. Busca revolucionar una industria que todavia tiene grandes oportunidades en el mercado
latinoamericano: la musica.

Timov se junt6 con Yolanda Avalos, Presidente y Fundadora de Bquate, para contarnos un poco sobre
la propuesta que estdn trayendo a Latinoamérica y Pert.

Todo se inicia hace 6 afios cuando Yoly cre6 Rayo Entertainment en Espafia. Este sello discografico
buscaba arreglar algunos desperfectos encontrados en esta industria multinacional. Decidié impulsar
de manera equitativa a todos los artistas de las disqueras, trabajando mds en ellos y menos en la marca.
Sin dejar de ser un negocio.

Una de las grandes oportunidades y su introduccién en el mundo del streaming se da cuando Rayo
llega a un acuerdo con Spotify para ser su representante en el mercado peruano. Parte de estos grandes
logros iniciales no habria sido posible sin el equipo fundador que se inici6 con Andres Rohr como
Brand Manager y Joanna Castillo, New Media Manager.

(Camila Bernui , 2015)
= ;Qué ofrece?

Bquate es un sello digital y distribuidora de miisica online, con su modelo de negocio basado en
publicar la musica de grandes artistas y artistas emergentes a todo el mundo, trabajando en pro de
los artistas para que puedan desarrollarse de forma sostenida.

Ofrece un poderoso medio de distribucién de musica para artistas emergentes de cualquier parte
del mundo, dando la posibilidad de publicar en los principales canales de musica online existentes
actualmente.

Las tarifas van desde los $15 ddlares a los $39 délares, donde varia el precio por caracteristicas y
canales de distribucion.

= Riesgos actuales

El principal riesgo que posee actualmente, es que es una agregadora que esta recién comenzando
en este modelo de negocio, por lo que es mds dificil acceder a tutoriales y opiniones de otros
artistas.

» Utilizacion en Chile

Bquate es el primer distribuidor digital musical enfocado en musicos latinoamericanos. Lo que
esta plataforma realiza es acercar el mercado a todos, ya que Bquate cumple todas las funciones
que un artista necesita; desde distribuir la musica (iTunes, Spotify, Deezer, etc) hasta monetizar
YouTube, gestiones legales e incluso promocién online.

Las fundadoras estuvieron en Chile para ensefiar su plataforma a través de la Bquate Session,
un encuentro para musicos, profesionales del negocio o simplemente interesados en el tema, en
el que pudieron expandir su red de contactos en el rubro y aprender a cémo autogestionar una
carrera en la musica.
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Figura 3.25: Pagina web Bquate
Fuente: https: //artists.spotify.com/?_ga=2.201657941.57232829.1501348158-410791464. 1500995145
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13. Wix

Wix fue fundado en el 2006 por los israelis Avishai Abrahami, Nadav Abrahami y Giora Kaplan. La
compaiifa, con sede en Tel Aviv, con oficinas en San Francisco, Nueva York, Dnipropetrovsk, y Vilnius,
estd respaldada por los inversores Insight Venture Partners, Mangrove Capital Partners, Bessemer
Venture Partners y Benchmark Capital.

Wix.com es una plataforma de desarrollo web basada en la nube que fue desarrollada y popularizada
por la compaiifa israeli también llamada Wix. Permite a los usuarios crear sitios web HTMLS vy sitios
moviles a través del uso de herramientas de arrastrar y soltar en linea. Los usuarios pueden agregar
funcionalidades como plug-ins, e-commerce, formularios de contacto, marketing por correo electrénico,
y foros comunitarios con sus sitios web utilizando una variedad de aplicaciones desarrolladas por Wix
y de terceros.

= ;Qué ofrece?

Mediante wix music es posible lograr la promocion, la venta y la distribucién de la musica desde
una plataforma propia. Mediante esta herramienta es posible crear una pagina web a su gusto,
teniendo total control sobre todos los aspectos del sitio. El sitio posee una gran cantidad de
plantillas disefiadas especialmente para musicos, muy faciles de personalizar y faciles de adaptar
de manera rdpida a cualquier sitio o género.

Con Wix es posible poseer una gran distribucion de la musica a nivel global, ya que es posible
distribuir la musica a 120 tiendas online y servicios de streaming en todo el mundo, con grandes
nombres como Spotify, Apple Music, iTunes y Google Play (previamente creando una cuenta en
las mencionadas plataformas).

Wix también posee dos herramientas muy utiles para automatizar procesos; estas son Songkick y
Bandsintown, dos poderosas apps que te ayudardn a vender boletos y a promoverte. Tus préximos
conciertos y eventos se podrdn encontrar en tu pagina web, permitiendo a tus fans que compren
boletos mientras escuchan tus temas, pasean por tu tienda virtual y leen tu biografia.

Con Wix es posible convertir el sitio web en un sitio e-commerce mediante unos sencillos pasos,
con lo que se podrd vender la musica y otros articulos pertenecientes al desarrollador desde el
propio portal web.

Los valores van desde los $4 US a los $7 US mensuales y optando a las alternativas e-commerce
desde los $9US a los $20US mensuales. (Wix, 2015)

Riesgos actuales

La plataforma en cuestion es la duefia de tu sitio web o blog y la que marca las reglas del juego
(similar a lo que sucede en redes sociales).

Posee limitaciones:
e Album/ EP: puedes tener hasta 30 dlbumes y hasta 30 audios por 4lbum.
o Single: puedes tener hasta 30 singles y hasta 5 audios por single.

e Lista de reproduccién: puedes tener hasta 30 listas de reproduccién y hasta 500 audios por
lista de reproduccion.

Utilizacion en Chile

En estos pocos afios Wix a llegado con gran publicidad a casi todos los paises del mundo, por lo
mismo es que se a vuelto muy popular en Chile, donde muchas empresas emergentes prefieren
asociare a esta empresa que pagar por crear su propia pagina web.
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Figura 3.26: P4dgina web Wix

Fuente: https://es.wix.com/
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14. Shopify

Shopify es una plataforma de comercio electrénico que permite a los usuarios y las empresas crear
tiendas electréonicas en Internet. La plataforma en la actualidad acoge a mis de 16000 minoristas
en linea, incluyendo a Angry Birds, Foo Fighters, Tori Amos, General Electric, Tata Group, Tesla
Motors, Amnesty International, DODOcase, CrossFit, LMFAO, Beastie Boys, Epic Meal Time, Pixar,
Lollapaloza, Evernote, GitHubb, Penny Arcade y Evisu Jeans.

Shopify fue fundado por Tobias Liitke y el Scott Lake. En el afio 2004, Liitke y Lake decidieron abrir
un negocio de comercio electronico para el snowboard, al que llamaron Snowdevil. Cuando lleg6 el
momento de afadir el carrito de la compra al negocio, Liike, que es un programador de profesion, no
encontrd el producto adecuado para esta tarea.

Liitke comenz6 a disefiar una plataforma de cédigo abierto que conocemos hoy en dia como Ruby
on Rails. Dos meses mds tarde, Snowdevil paso a ser una tienda en linea puesta en marcha. Dicha
plataforma tuvo su apogeo en el afio 2006, donde tanto Tobias como Scott decidiero compartir su
codigo para ayudar a mds usuarios a vender sus articulos via Internet. Ha creado una plantilla para las
tiendas en linea, con clientes que proporciona las imdgenes y los productos, y puso en marcha Shopify
en junio de 2006. Liitke resumi6 esto diciendo que "lo que antes tomaba meses en 2004, ahora se puede
hacer en unos 20 minutos".

(Rebeldesonline, 2015)
= ;Qué ofrece?

Tal como es su filosofia, su mayor oferta es la posibilidad de crear un sitio e-commerce en
20 minutos, ofreciendo pagos seguros, pagos al instante a través de miiltiples medios de pago,
estadisticas muy claras del negocio, complementos con mds de 1000 apps (como MailChimp,
Facebook, entre otros), y muchas otras caracteristicas que aran mas atractivo el nuevo sitio
e-commerce.

Los valores que ofrece Shopify van desde los $29 dolares mensuales, para un plan basico, hasta
$299 dolares mensuales por el plan avanzado con el 100 % de sus caracteristicas.

= Riesgos actuales

No todas sus caracteristicas son 100 % modificables, por lo que existirdn algunas cosas que se
deberan incorporar tal como estdn disefiadas.

El servicio de ayuda (como algunas opciones del sitio), solo esta disponible en Ingles.
= Utilizacion en Chile

Para Chile se ofrecen variadas alternativas de pagos, podemos mencionar; 2Checkout, Coinbase,
Mercado Pago, PayPal Express Checkout, PUT IT ON LAY-BUY, BitPay, GoCoin, Pago Facil -
WebpayPlus y PayU Latam.
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Figura 3.27: Pagina web Shopity
Fuente: https://es.shopify.com
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4 Solucion propuesta

Nuestro principal objetivo es potenciar la exportacion de los pequeios sectores de la Industria Creativa
de la zona, como lo es el drea de las artesanias y la musica, para lograr esto nos ayudaremos de herramientas
tecnoldgicas que estdn abriendo puertas a una nueva forma de ver y aplicar el comercio, nos referimos a las
herramientas e-commerce, con las cuales buscaremos dar solucién a los problemas planteados en capitulos
anteriores logrando incluir en las empresas participantes del proyecto el concepto de marketing digital
internacional, dando la posibilidad de abrir vitrinas virtuales que logren hacer crecer sus negocios y junto con
ello las exportaciones de la VI region y el pafs. Los participantes de este proyecto (como ya fue mencionado
al inicio de esta memoria) serdn artesanos y musicos de la VI region (pertenecientes a la Industria Creativa)
duefios de medianas y pequefias empresas con capacidad para exportar sus productos o que estdn en vias de
exportacion.

Como ya se ha mencionado, el plan de trabajo para el proyecto estd orientado a apoyar en la promocién
digital de la Industria Creativa de la zona a través de dos focos, la marca digital y la estrategia digital. A partir
del diagndstico realizado a las empresas participantes, se hard un anélisis sobre el posible mercado, clientes y
competidores, que tendrian los artesanos y musicos de la VI region al entrar al mundo del comercio electrénico.
Luego se seleccionard un conjunto de herramientas adecuadas para ellos, las cuales serdn evaluadas para
establecer cudl es la mejor para cada sector del area.

Para albergar toda la informacioén relevante del proyecto en curso, junto al material generado durante
esta memoria, se desarrollard un sitio web del proyecto junto a su respectiva version mdvil, con la finalidad
de tener un punto en comun donde reunirse a la distancia por los diferentes participantes y en general
quien quiera acceder a la informacién necesaria para desarrollar una vitrina virtual tomando como base una
estrategia de marketing digital internacional.
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4.1. Metodologia

4.1.1. Diagnoéstico de las empresas participantes

Dentro del proyecto llevado a cabo por la empresa Proyecta, uno de los documentos centrales
generados es el denominado “Estrategia Web”. Para su desarrollo se trabajaron los objetivos del proyec-
to y su adaptacién al rubro de las empresas seleccionadas, de esta forma se investigaron los siguientes
conceptos:

= Plataformas verticales

= Plataformas horizontales

= Posicionamiento online

= Redes sociales utilizadas en el rubro

= Sitios web optimizados para el comercio electrénico y sus componentes
= Relato de la empresa y su adaptacion a las plataformas online

]

Para elaborar este documento, se confecciond otro documento llamado “Encuesta a beneficiarios’
(ver encuesta en Anexo A) la cual posee diferentes preguntas que se deben realizar a los empresarios en base
a los siguientes factores:

= Capacidad productiva
= Capacidad de exportacién
= Manejo de herramientas tecnolégicas

De acuerdo a las interrogantes expresadas en esta encuesta, se perfeccionaron los conceptos y
adaptaron para formular una estrategia web “conceptual” mds fécil de trabajar con cada empresario en
las reuniones iniciales comprendidas en el diagnéstico. El documento mencionado (“Estrategia Web”) se
desarroll6 en base al trabajo a realizar en el proyecto completo que tiene como conceptos generales el
trabajo en “promocion y comercializacién online” y luego “la incorporacion a plataformas de comercio
electrénico”.

A continuacion se observa el documento desarrollado llamado “Estrategia Web”:

Figura 4.1: “Estrategia Web” desarrollada por Proyecta
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Se trabajé el producto o servicio como factor principal (en este caso la Industria Creativa) para
el cual necesita elaborar o perfeccionar factores como el posicionamiento online, sitio web y sus compo-
nentes que permiten el comercio electrénico, redes sociales adaptadas al rubro de la Industria Creativa,
el trabajo en la marca del producto o servicio, el publico objetivo que posee la empresa, ademds de las
plataformas horizontales y verticales en las que estdn incorporados los empresarios y en las que es posible
incorporarlos.

Como se vi6 en el capitulo anterior, el e-commerce puede ser de diversos tipos, por lo que el primer
paso para resolver el problema planteado es, a partir del diagndstico realizado a los participantes del proyecto,
definir el tipo de e-commerce mas adecuado, para lo cual se establecieron los siguientes criterios a evaluar
para cada participante:

= Tipo de producto que comercia.

= Cantidad de produccién que soporta.

= Variedad de sus productos.

= Flexibilidad para realizar productos exclusivos.

= Valor de los productos a exportar.

= Tamaifio y peso de los productos.

= Conocimientos base de las tecnologias de la informacién.

= Experiencia anterior con exportaciones.

= Experiencia anterior con la venta virtual.

= Tipo y cantidad de tecnologia que posee para realizar e-commerce.

Luego de conocer a los participantes, incluido el involucramiento que poseen con la tecnologia, se
realizaran divisiones de los productores de la industria buscando segregar en grupos segun los criterios
evaluados. Una vez separados los grupos de participantes del proyecto, se realizard una evaluacién a fondo
del universo de herramientas de e-commerce existentes hoy por hoy para poder acotar éstas y seleccionar las
que mejor se puedan adecuar a cada uno de los grupos.

4.1.2. Evaluacion alternativas de e-commerce

Las plataformas que existen son muchas y aunque todas ofrezcan lo mismo, cada una posee diferencias
que se deben tener en cuenta para poder seleccionar las que mejor se adapten a los participantes del proyecto.
Los criterios que se utilizaron para esta seleccién son:

= Complejidad para crear las cuentas.

= Complejidad para subir los productos a la red.

= Complejidad para realizar las ventas.

= Tipo de interaccién con los compradores.

= Tipo de envio a utilizar.

= Cobros realizados por la plataforma.

= Cantidad de usuarios que visitan normalmente la plataforma.

= Soporte técnico.

= Diferenciacion con las demds empresas que ofrezcan productos parecidos.

= Interés general de los tipos de usuarios que acceden a comprar a la plataforma.

= Tipo de segmentos a los que apunta la empresa duefia de la plataforma.
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Cabe destacar que como cada industria posee su propia forma de trabajar, no se realizard una
evaluacion de qué herramienta es mejor que otra, sino que se buscard diferenciar cudl se acomoda mejor a los
diferentes tipos de artesanos y musicos de la zona.

4.1.3. Analisis de los resultados

Con todos los datos y resultados, se analizardn en detalle las opciones de e-commerce que mas se
adecuen con el perfil de los participantes que serdn apoyados en la creacion de su vitrina virtual, de tal forma
que cada uno pueda sentirse cémodo con una de las herramientas para poder integrarla de mejor manera a su
plan de negocio.

Se dividiran las herramientas por diferentes caracteristicas, para poder diferenciarlas por ellas y no
por nombre, evitando asi que se escojan por el peso comercial que posean mds que por la usabilidad que se le
dara.

4.1.4. Implementacion de los resultados

Ya con las herramientas definidas se procedera a implementar los resultados, para que puedan ser
integrados de la mejor manera. Aqui se realizardn las siguientes acciones:

= Se creard un manual de manejo para cada una de las herramientas seleccionadas.

= Se disefiard un sitio web del proyecto y una app mdvil para que una vez comenzada la segunda etapa
del proyecto, pueda contener los andlisis, manuales y resultados. Todo esto desde cualquier lugar
buscando que tanto los participantes como interesados en el tema puedan navegar a través del sitio y
hacer propias las herramientas disponibles ahi para crear sus vitrinas virtuales acorde a una estrategia
de marketing digital internacional presentada por la empresa ejecutora del proyecto.

= Se disefiard un manual de uso de las aplicaciones desarrolladas.

4.2. Alcance de la propuesta de e-commerce

El foco principal de esta memoria estd en la primera fase del proyecto “Estrategia de Marketing
Digital Internacional”, donde el objetivo principal es apoyar en la promocion internacional de los benefi-
ciarios, mediante la exportacion de sus productos o servicios en estos mercados a través de la creacion,
desarrollo y difusion del marketing digital internacional. La estrategia elaborada por Proyecta se desarroll6
en base al trabajo a realizar en el proyecto completo que tiene como conceptos generales la “promocion
y comercializacién online” y luego “la incorporacién a plataformas de comercio electrénico”. Se trabajé
el producto o servicio como factor principal (en este caso la Industria Creativa) el cual necesita elaborar o
perfeccionar factores como el posicionamiento online, sitio web y sus componentes que permiten el comercio
electrénico, redes sociales adaptadas al rubro de la Industria Creativa, el trabajo en la marca del producto o
servicio, el publico objetivo que posee la empresa, ademds de las plataformas horizontales y verticales en las
que estdn incorporados los empresarios y en las que es posible incorporar luego de trabajada cada empresa
en base a la “promocion y comercializacion online” estipulada para su desarrollo en la primera etapa del
proyecto.

Como objetivo de esta memoria es apoyar a la empresa Proyecta en la primera fase del proyecto, se
realizard con ella:

= Andlisis exhaustivo del comercio electrénico, sus caracteristicas, ventajas y desventajas.
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= Seleccién de alternativas e-commerce que se puedan adaptar con el perfil de los beneficiarios del
proyecto en curso, que son artesanos y musicos de la Industria Creativa de la VI Region.

= Andlisis de los beneficiarios del proyecto, a partir de 2 encuestas (encuesta de linea base CORFO y
encuesta generada por Proyecta), con el fin de disefiar una estrategia de marketing digital internacional

enfocada en las herramientas e-commerce.

= A partir de los puntos anteriores generar grupos que abarquen a los participantes del proyecto y que
puedan diferenciarlos por caracteristicas especificas, para poder generar una estrategia.

= Se trabajard en la construccién de un sitio web y su respectiva version mévil, para poder dar acceso a
toda la informacion relevante del proyecto y de esta memoria, para todos los participantes del proyecto
en curso y de quienes quieran acceder a dicho material. Aqui en un futuro se encontrardn los analisis
realizados, las conclusiones y tutoriales de las principales herramientas recopiladas.

4.3. Diagnéstico a empresas

Para este diagnéstico se realizaron dos encuestas a los participantes del proyecto, la primera encuesta
es la “encuesta de linea base” entregada por CORFO, con la cual se busca analizar los aspectos técnicos de la
estructura de la empresa, como lo son su razén social, situacion financiera, exportaciones, redes, entre otros.

Dicha encuesta se encuentra sintetizada en la siguiente tabla °:

Redes y/o
Alianzas
Ventas de Posee con Monto empresariales
Nombre los anterioridad | exportaci- | (Nombre/Prop
Persona Nivel de dltimos | Personal | exportaciones ones dsitofaiio de
a cargo educacion Comuna | 12 meses | Ocupado | al exterior realizadas inicio) Principales desafios que enfrenta
Acceso a nuevas tecnologias.
Acceso a apoyo técnico experto
para los procesos productivos.
Educacion Hacer rendir mejor los recursos de
Superior A.G Visita la empresa o negocio (recursos
(Universitaria, Cachapoal/difu humanos, maquinaria y/o
Persona Técnico sign instalaciones). Mejorar la gestion y
1 profesional) Rancagua 0 0 NO 0 turismo/2016 administracion de la empresa.
Desarrollo de nuevos productos o
servicios. Acceso a nuevas
tecnologias. Mejora la gestion y
Educacion administracion de la empresa.
Superior Acceso a nuevas fuentes de
(Universitaria, materia prima. Obtener (o
Persona Técnico mantener) alguna certificacion
2 profesional) Doflihue | 2.000.000 [a] Mo [a] MNo (normas 150 u otras)
Incorporacion de nuevas
magquinarias y equipamiento
productivo. Acceso a nuevas
tecnologias. Acceso a nuevas
Educacion fuentes de materia prima. Mejorar
Superior la gestidn y administracion de la
(Universitaria, empresa. Obtener (o mantener)
Persona Técnico CORFO/Node | alguna certificacién (normas 150 u
3 profesional) Rancagua | 3.600.000 0 No 0 de orfebres otras)

Tabla 4.1: Encuesta CORFO

“Para resguardar la privacidad de los participantes no se identifica a estos con sus nombres
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Redes y/o
Alianzas
Ventas de Posee con Monto empresariales
Nombre los anterioridad | exportaci- | (Nombre/Prop
Persona Nivel de ultimos | Personal | exportaciones ones osito/afio de
a cargo educacion Comuna | 12 meses | Ocupado | al exterior realizadas inicio) Principales desafios que enfrenta
Incerporacion de nuevas
Educacion maquinarias y equipamiento
Superior productivo. Acceso a nuevas
(Universitaria, tecnologias. Obtener (o mantener)
Persona Técnico alguna certificacion (Normas I1SO u
4 Profesional) Machali | 500.000 0 No 0 No otras)
Desarrollo de nuevos productos.
Educacion Hacer rendir mejor los recursos de
Superior la empresa o negocio (recursos
(Universitaria, humanas, magquinaria y/o
Persona Técnico instalaciones). Mejorar la gestidn y
5 Profesional) Rancagua 0 0 No 0 No administracion de la empresa.
Mejorar la calidad de sus
Educacion productos o servicios. Acceso a
Superior apoyo técnico experto para los
(Universitaria, procesos productivos. Mejorar la
Persona Técnico gestion y administracion de la
6 Profesional) Machali 0 0 No 0 No empresa.
Mejorar la calidad de sus
productos o servicios. Formacion y
Humanidades o capacitacion técnica productiva
Persona educacion del personal. Mejorar la gestion y
7 media Rancagua | 400.000 0 No 0 No administracion de la empresa.
Formacion y capacitacion técnica
productiva del personal.
Incoerporacion de nuevas
maguinarias y equipamientos
productivos. Hacer rendir mejor
Humanidades o los recursos de la empresa o
Persona educacién negocio (recursos humanos,
8 media Daofiihue 0 0 No 0 No maquinaria y/o instalaciones).
Mejora de la calidad de sus |
productos o servicios. Formacion y
Humanidades o capacitacidn Técnica productiva
Persona educacidn del personal. Mejorar la gestidn y
9 media Rancagua | 200.000 0 No 0 No administracién de la empresa.
Educacion Mejora de la calidad de sus
Superior productos o servicios. Formacidn y
(Universitaria, capacitacién Técnica productiva
Persona Técnico del personal. Mejorar la gestion y
10 Profesional) Requinoa | 600.000 0 No 0 No administracion de la empresa.
Educacicn Mejora de la calidad de sus
Superior productos o servicios. Acceso a
(Universitaria, nuevas fuentes de materia prima.
Persona Técnico Mejorar la gestion y
11 Profesional) Rancagua | 220.000 0 MNo 0 No administracion de la empresa
Educacion Mejora de la calidad de sus
Superior Colectivo productos o servicios. Acceso a
(Universitaria, artistico linea | nuewvas fuentes de materia prima.
Parsona Técnico continua/- Acceso a apoyo Técnico experto
12 Profesional) Rancagua | 350.000 0 No 0 {2015 para los procesos productivos.
Educacion Mejora de la calidad de sus
Superior productos o servicios. Acceso a
(Universitaria, apoyo técnico experto para los
Persona Técnico Quinta de procesos productivos. Mejorar la
13 Profesional) Tilcoco 0 0 No 0 No gestidn ambiental.
Mejora de la calidad de sus
Educacion productos o servicios. Formacion y
Superior capacitacidn Técnica productiva
(Universitaria, del personal. Acceso a apoyo
Persona Técnico técnico experto para los procesos
14 Profesional) Rancagua | 200.000 0 No 0 No productivos
Tabla 4.2: Encuesta CORFO
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La segunda encuesta es realizada en base al documento “Estrategia Web” disefiado por la empresa

Proyecta, con la cual se busca conocer la estrategia web actual de la empresa y los aspectos necesarios para

7.

trategia. Esta encuesta se encuentra sintetizada en la siguiente tabla

iseflar una nueva es

d

Nombre
Persona Plataformas Palabras claves del destino al que desea Posicionamiento
a cargo Servicios Plataformas Verticales Hori I Publico objetivo llegar y relato web Redes sociales Marca/relato web Sitio web online
- Posee el
* No estd incerporado en u:gn_wamm m;um:,m_ﬁ.m:nm,m\m.n_.m Paises como Emiratos drabes, México, o El enfoque del relato web nic Aparece en
asaciaciones de cocheros / « Mo requieran rezalos diglomiticos Argentina, México v “amantes de los Se utiliza Instagram y es en el producto, la www fra | reportajes de la
Incorporada en sitios de ¥ sectares noJ m_wnm recursas caballos” Facebook historia y la marca digital | nciscocar television.
Persona hipédromos/ = Incorporado en economices ruaje.cl
1 Museo a futuro plataforma de coleccionista.
El enfoque del relato web
debe ser representativa
del trabajo efectuado en No poseen (sclo
Paises como China, Oatar, Emiratos drabes y los telares de Dofiihue, aparecen a
25 A Estados Unidos No como lo es demostrar la Ne través de la red
El huaso chileno, el sector con
1T 65 (TS SRR T creatividad y tradicional de cultura)
Persona Talleres, coleccionistas y los "amantes que tienen estos
2 AT del arte” productos. / Sin marca.
“joyas, cobre, artesania, orfebreria”. Los
Conocimient destinos son paises como Australi La marca se debe revisar
N ode ~ gue se valora mucho mas el trabajo Facebook, en sitio web que esta en En
Tiene conacimiento de Chilenos y extranjeros gue se )
plataforma Ftsy _u_..ﬂmmoajmw convierten en clientes {en los que se valora el _,:.mﬁm_ rojo). Destacar | Instagram, Pinterest desarrollo, respecto al desarrol Mo
Aliexpress y que al empresario no le interesa exportar a v YouTube relato web no existe o
Alibaba China por su masificacion y las posibles historia del producto
Persona réplicas que se puede realizar del producto
3 Talleres
Persona 2 lineas: Elegante y Telares, los destinos a los que desea llegar;
4 Arte textil Etsy {Solo conoce) No rustico/decorativo Australia, Alemania Facebook 0 No No
Publico general. Estudiantes
desde 12 afios aprox. Adultos v
sdultos mayor. Habitantes de
sewel. Familia minera.
Empresas gque guieren hacer
eventos para sus trabajadores Teatro del homenaje de
Persona | Sewel, Teatro {se cuenta con el patrocinio de | Patrimonio, Sewel, musical y teatro. Paises Chile. Musicales sobre
5 musical Mo Mo CODELCO vy de UNESCO) como Chile (Rancagua, Machali] —.,_n_ temas particulares. Mo Mo

Encuesta Proyecta

.

Tabla 4.3

7Para resguardar la privacidad de los participantes no se identifica a estos con sus nombres
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Nombre
Persona Plataformas Palabras claves del destino al que desea Posicionamiento
a cargo Servicios Plataformas Verticales Hori I Publico objetivo llegar y relato web Redes sociales Marca/relato web online
Persona Musica (Hard YouTube, Facebook,
5 Rock) Soundcloud {Como red social} No de 18 & 35 afios Banda Rock Chilena. Paises de Europa Instagram Sxédio No Comeo Sxédio
Zin distincidn de edad,
interesados en las vertientes del | Rock metal, Post Rock, Post metal, musica
Persona Rock. Circuito independiente, independiente, autogestion. Como destino Facebook, Twitere
7 - Soundcloud {Como red social) No industria musical, productores. Rancagua v Chile en general Instagram Errante Rock alternativo No Facebook
Persona | Musica. Delirio Todo publico, en especial la
g8 sublime No No juventud. Delirio sublime Facebook Delirio sublime No No
Adolecentes, jovenes y adultos
Persona que les guste el pop-folclore- | Trova, pop, indie. Como destino Rancaguay | YouTube, Facebook,
9 - Soundcloud {Comao red social) No indie en general C Twitter & Instagram Nico Carrefio No Facebook
WWW.MU
Persona Productora ssarecord
10 discografica Spotify No Musicos profesionales Productora discografica. Rancagua Facebook Mussa Records s.cl No
Estudiantes, gente entre 17 y 43
Persona Banda de Chile afios y clase obrera Zetaceos, Cumbia reggae. Paises como Facebook, YouTube
11 musica No proveedares trabajadora. Espafia, Perd y Colombia e Instagram Zetaceos No No
Clases de
Buitarra y
acordedn. Dio
Persona jibaro (Jazz Soundcloud (Paulo rojas, Aficionados al Jazz. Personas de Dio Jibaro (Ddo Rojas
12 acustico) Naturaleza viva) No 15 afios y mas Jazz Chileneo, Guitarra y acordecn Facebook y YouTube Arriagada) No Mo
Persona Adulto joven y piblico en
13 Banda de Rack No No general Bandas de rock, musica ecolégica, eco-rock | Facebook y YouTube Al Toke Band Mo No
Persona
14 - Soundcloud, Spotify No Rockeros Patton Facebook y YouTube Patton No Mo

Encuesta Proyecta

Tabla 4.4
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4.4. Evaluacion alternativas e-commerce

A continuacién se realiza una evaluacion a un grupo de paginas web que ofrecen servicios de comercio
electrénico. Si bien existe una cantidad grande de paginas que cumplen con los requisitos de entregar una
vitrina virtual, se ha escogido trabajar con las siguientes:

= Alibaba

= Amazon

= eBay

= Mercado Libre
= Linio

= Etsy

= Todocoleccion
= Spotify

= Soundcloud

= CdBaby

= Bquate

El criterio para escoger estas paginas fue el de buscar las mejores opciones para potenciar el marketing
digital internacional para artesanos y musicos de la VI Regién. La Industria Creativa en su gran mayoria estd
conformada por pequefias y medianas empresas que buscan dia a dia fortalecer su negocio ante la sombra de
los grandes comerciantes que existen a nivel nacional, y ahora con la llegada del comercio electrénico también
deben competir con multinacionales que llegan desde todas partes del mundo, por lo que poseen notorias
desventajas y desigualdades a la hora de competir. Ahora si nos centramos en el eje de este proyecto que son
los artesanos y miusicos de la VI regién, la desventaja es atin mds grande, ya que los medios tecnolégicos y
herramientas no estdn al alcance de las pequefias empresas, limitando su crecimiento y expansién. Por otra
parte, se escogen aquellas paginas que tienen un gran prestigio y tiempo en el mercado, lo que las lleva a
ofrecer servicios que se acomodan a cualquier persona y cualquier empresa, dando opciones desde vender
tan solo un articulo hasta poner en vitrina una gran empresa. Ademads para estas plataformas seleccionadas,
existe un gran nimero de manuales y videos que pueden resolver cualquier duda sobre el proceso de venta y
puesta en marcha, como asi también existe una comunidad virtual tan grande que es posible encontrar ayuda
en mdltiples foros y en muchos idiomas.
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44.1.

Evaluacion segin tipos de e-commerce

1. B2B: Comercio electrénico entre 2 empresas, donde los productos pueden formar parte de su proceso
productivo o ser claves para potenciar su funcionamiento y aumentar asi su productividad.

Alibaba (siendo el lider mundial en este tipo de comercio)

Amazon (con su sitio web personalizado https: //www.amazon.com/b2b/info/offsite-reg?
layout=landing&ref=b2b_reg_stream).

eBay

Mercado Libre

Linio

Etsy (entre sus opciones estd la venta de materiales para artesania)

Todocoleccion

2. B2C: Comercio electrénico ofrecido por una empresa a una persona.

Alibaba
Amazon

eBay

Mercado Libre
Linio

Etsy
Todocoleccion
CdBaby

Bquate

3. B2G: Tramites, impuestos, informacion, licitaciones, etc.

Para Chile https://www.mercadopublico.cl/Home

4. C2B: Comercio electrénico. Esta categorfa es muy similar a B2B, con la diferencia de que ahora es el
consumidor quien ofrece un producto a una empresa de manera particular y especifica, ya que no posee
un negocio o tienda.

Alibaba
Amazon

eBay

Mercado Libre
Linio

Etsy
Todocoleccion
Spotify
Soundcloud
CdBaby

Bquate
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5. C2C: Compra, venta y remates realizado entre consumidores.
= Alibaba
= Amazon
= eBay (siendo lider en este tipo de comercio a nivel mundial)
= Mercado Libre (siendo lider en este tipo de comercio a nivel de América del sur)
= Linio
= Etsy
= Todocoleccion
= CdBaby

= Bquate

4.4.2. Herramientas Verticales vs Horizontales

La forma en que cada herramienta e-commerce ofrece sus productos a los diferentes usuarios, es otro
punto muy importante a la hora de seleccionar una para ser utilizada como vitrina virtual de los artesanos
y musicos de la VI Regién, como asi también el tipo de usuarios a los que apunta, el tipo de publicidad
que ofrece y los elementos complementarios que requiere sean entregados por el artesano o musico. Por lo
que es importante identificar para cada uno, el tipo de empresa que posee, el alcance de su produccién, la
especificacion y autenticidad del producto que ofrece, la publicidad que posee y la que desea alcanzar, y
finalmente, el tiempo que le desea dedicar a la vitrina virtual que se creara.

De lo que se estd hablando es de herramientas verticales y horizontales que serdn detalladas a conti-
nuacion.

1. Herramientas verticales

Las herramientas verticales son las que se destacan en una sola drea, su vision es especializarse en
un determinado sector y en ese volverse los mejores. Las ventajas de ser verticales es que poseen
un tipo de usuario especifico que solo esta interesado en ese sector, lo que implica que a la hora de
vender se sabrd de antemano que la cantidad de usuarios activos de la herramienta, en su totalidad
estaran interesados en el tipo de producto que se vende, ya que es el drea de su interés. Con esto se
evita las falsas imdgenes que ofrecen algunas plataformas, que poseen una muy elevada cantidad de
usuarios activos, pero luego al entrar en el detalle, se detecta que la gran mayoria no estd interesado en
el producto publicado y tal vez ni siquiera lo vean.

También se puede mencionar otra gran ventaja de estas herramientas y es que el soporte que poseen es
mucho mejor, ya que la empresa estd orientada y especializada en el sector especifico con que trabajan,
el cual se acomodard muy bien con los productos que se quieran vender, ya que serdn del mismo sector.

Como conclusién podemos mencionar que en este tipo de herramientas la competencia serd mas pareja,
el marketing serd mds valorado y los cambios que se realicen en la plataforma favoreceran a todos por
igual, ya que serd centrado en el drea especifica en que se trabaja, por lo que con un menor costo se
conseguirdn mejores resultados.

Estas herramientas favorecen en especifico a:

e Estrategias de negocio que quieran aminorar los riesgos.
e Empresas emergentes con poco capital.

¢ Empresas en etapa inicial.

e Empresas con productos especificos.
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e Empresas que poseen productos tinicos.

e Empresas sin poder de publicidad.

Para el estudio realizado en esta memoria, las herramientas e-commerce que se evalian y que cumplen
con esta caracteristica son:

o Etsy.

o AmazonHandmade.
e Todocoleccion.

e Spotify.

o Soundcloud.

e CdBaby.

e Bquate.

. Herramientas horizontales

Las herramientas horizontales son aquellas que no apuntan a un sector en especifico, sino que buscan
potenciar todos los sectores que existan y de aparecer uno nuevo o no contemplado, es recibido con el
mismo criterio que los demads.

Las ventajas de estas herramientas es que a partir del conocimiento de otras dreas son capaces de
potenciar a todas, ademds poseen una cantidad muy grande de usuarios activos quienes pueden estar
buscando un articulo electrénico y finalizan comprando un libro. Esta singularidad se da muy seguido
en este tipo de plataformas, ya que a la hora de comprar, una herramienta utilizada desde siempre
es la de cotizar y mirar productos similares o que puedan reemplazar al que se busca, por lo que al
poseer vitrina aqui, se tiene la opcién de ser favorecidos por un mercado alternativo y ser potenciados
en nuevos mercados, de la misma forma el marketing es mucho mas potente al ser capaz de llegar a
un ndmero tan grande de personas. Otra ventaja de estas herramientas es que fortalecen a pequefias
empresas, logrando que se aventuren en nuevos mercados, nuevas ideas, herramientas diferenciadoras
y a trabajar en algo que se crefa que no tenia relacién con la empresa.

La desventaja de estas herramientas es que se debe estar muy atento y en continuo monitoreo de los
productos, ya que deben ser novedosos y atrayentes por si solos. Esto debido a que en este tipo de
plataformas existen muchas categorias y una cantidad ain mds grande de productos, lo que muchas ve-
ces termina por perder la nueva vitrina en un mar interminable de vitrinas que son creadas todos los dias.

Para el estudio realizado en esta memoria, las herramientas e-commerce que se evalian y que cumplen
con esta caracteristica son:

e Alibaba.

e Amazon.

e Mercado Libre.
e cBay.

e Linio.
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3.

Herramientas mixtas

Las herramientas horizontales en general son mercados antiguos con un gran poder comercial, por lo
que dia a dia tratan de superarse y solucionar sus errores y problemadticas. Es por esto que una medida
tomada para defenderse de las desventajas que poseen es que crean subsectores, transformdndose en
sitios verticales que son capaces de actuar de esta manera, pero agregando algunas de las ventajas de
las herramientas horizontales.

Un ejemplo de esto es la plataforma creada por Amazon, llamada Amazon Handmade, especializada
en articulos del sector de las artesanias.
https://www.amazon.com/Handmade/b?ie=UTF8&node=11260432011

El problema de estas herramientas mixtas es que al tratar de diferenciarse se pierden nuevamente entre
cada subsector y finalmente la cantidad de usuarios activos, que serdn los posibles compradores del
producto puesto en vitrina, sigue siendo un usuario que en muchos casos buscard algo opuesto a lo que
se ofrece, o que se perderd entre tantos otros productos similares.

4.4.3. Anos de funcionamiento de herramientas

Otro aspecto importante a la hora de optar por una herramienta sobre otra, es la cantidad de tiempo

que posee en el mercado, ya que tener mayor tiempo en funcionamiento puede ser una ventaja pues:

Son herramientas mas reconocidas en el mercado por los usuarios que quieran cotizar y/o comprar un
producto.

Tienden a ser mds confiable para los compradores.
Ya han corregido casi todos los problemas relacionados a las ventas virtuales.
Poseen un mayor nimero de tutoriales y ayudas ante eventualidades.

Existe un mayor nimero de vendedores y compradores que pueden dar consejos a partir de sus
experiencias.

Poseen mds convenios con paises de todas partes del mundo.

Son empresas consolidadas con un mayor nimero de trabajadores y sucursales fisicas que pueden
prestar ayuda y soporte.

En el gréfico presentado en la imagen 4.3, para herramientas horizontales y 4.4 para herramientas

verticales, se compara los afios en funcionamiento que poseen las herramientas seleccionadas.
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Figura 4.2: Grafico comparativo de los afios en funcionamiento que tiene cada herramienta horizontal

Figura 4.3: Grafico comparativo de los aflos en funcionamiento que tiene cada herramienta vertical
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4.4.4. Tabla comparativa de herramientas

Mediante las siguientes tablas se evaluardn 4 aspectos fundamentales a la hora de escoger qué herra-
mienta es la que mds se acerca a lo que se quiera lograr como estrategia de marketing digital para la empresa.
Primero se mostrard la cantidad de usuarios activos que posee la herramienta, ya que eso se traduce como
la cantidad de posibles clientes que veran los productos publicados por la empresa. Luego se presentaran
los modelos de negocio, para poder ver cudl se ajusta de mejor manera al modelo de negocio de la empresa.
También se compararan los costos por publicar y vender en cada plataforma, ya que esto serd lo que debemos
tener en cuenta a la hora de poner un precio y generar una venta del producto. Finalmente se compara el
alcance que tiene a nivel de paises, con lo cual podemos darnos cuenta a qué sectores del mundo apunta y
qué paises en especifico. Para una mejor comparacién se dividird en 3 tablas, donde la primera correspondera
a las alternativas horizontales y la segunda y tercera a las alternativas verticales.

Tabla 4.5: Tabla comparativa herramientas e-commerce horizontales

Cantidad de Costos por vender desde Paises a los que
e-commerce . . Modelo de venta .
usuarios activos Chile en $ US puede llegar
Alrededor de Ser el mayor sitio de Todos los paises
Alibaba 307 millones de compra-venta online 699 anual que cuenten con
usuarios activos a nivel mundial servicio postal
43,52 1+1 d
Se basa en preocuparse 3,5 .n.1?nsua > % de Llega a més de 40
P comisién por venta. Se .
. en los articulos que no ) paises. En general a
300 millones de . pueden cancelar 3 ddlares .
Amazon . . son de venta masiva, . casi todos los
usuarios activos . aproximados por venta .
pertenecientes a . paises que cuenten
S en conceptos de embalaje g
pequeiias tiendas . . con servicio postal
y envio realizado por Amazon
. Varfan segun tipo, cantidad
Se basa en la venta sin . .
Alrededor de tienda fisica v en de articulos publicados,
167 millones de siaye cantidad de articulos en Llega a todos los
. . algunos casos sin .
eBay usuarios activos . venta y monto total de paises que cuenten
. stock. Minimizando ..
(registrados . la venta. http://pages.ebay con servicio postal.
costos y maximizando
durante el 2016) . .com/gt/es-co/help/sell/
ganancias .
questions/what-fees.html
Posee una opcién basica
gratuita que dependiendo . ..
del tipo de producto puede Argentina, Bolivia,
0 no tener una comisién por Brasil, Chile,
Adaptar el negocio a .. P Colombia, Costa
. . venta. La opcién normal es .
las exigencias del ... Rica, Ecuador,
Alrededor de . pagada y con comisién por P
. mercado, pudiendo ., . Guatemala, México,
Mercado 100 millones de o venta. Aqui hay diferentes ) P
. . dar facilidades . . Panamd, Pert,
Libre usuarios precios, donde por publicar P
. de compra y venta Portugal, Reptiblica
registrados . un producto los costos .
a todo tipo de X Dominicana,
. van desde gratis hasta
usuarios . Uruguay, Honduras,
33,9 délares + costo por .
Estados Unidos y
venta que va desde los Venezuela
0,45 hasta los 75,33 délares.
https://goo.gl/KxLBNN
Se basa en cumplir a los
usuarios con plataformas
necesarias para dar
Alrededor de §op0rte y nunca COIIIISIO{I por venta segtin Argent}na, Chile,
. . . dejarlos esperando y categoria que van desde Colombia, Ecuador,
Linio 300 mil usuarios o P P
registrados contar con una logistica 6 % hasta 30 %. Meéxico, Panama,
bien planeada para https://goo.gl/EBUbSc Perd y Venezuela
poder realizar las
entregas en buen
tiempo y forma
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Tabla 4.6: Tabla comparativa herramientas e-commerce verticales para artesanos

Cantidad de Paises a los
. Costos por vender desde
e-commerce usuarios Modelo de venta . que puede
. Chile en $ US
activos llegar

Cobro en base a
porcentaje de venta
mads una tarifa plana.
Su principal reto es

proporcionar el
suficiente valor para

que tanto el cliente 0,20 délares por
como el proveedor cada articulo puesto
28,6 millones quieran realizar sus en venta cada 4 Llega a mas
Etsy de usuarios transacciones a través meses que este de 40
activos de la plataforma. publicado + 3.75 % paises
Su misién es dar de comisién por
oportunidad a los venta concretada

pequefios artesanos y
fabricantes de todo el
mundo ofreciéndoles
un escaparate
online con millones
de visitas mensuales

43,52 mensual +

i 15 % de comision Llega a mas
Venta especializada de .
. L. por cada venta. de 40 paises.
articulos tinicamente .
. Opcionalmente se En general
300 millones hechos a mano, para .
Amazon . . . pueden cancelar 3 a casi todos
de usuarios potenciar la Industria " . .
Handmade . . délares aproximados los paises
activos Creativa con las
. . por venta en que cuenten
opciones propias . .
conceptos de embalaje con servicio
de Amazon " .
y envio realizado por postal
Amazon
Por abrir una cuenta
de vendedor se cobra
Se basa en la venta
. un monto de 2.261
de articulos de .
. pesos chilenos + IVA.
coleccién con la -
o También se cobra una Llega a
mayor facilidad
: cuota mensual que todos
Alrededor posible a la hora .,
. va desde los 0 a los los paises
de 3 de realizar .
. . . . 250 euros segun que
Todocoleccion | millones de busquedas, siempre .
. el tipo de cuenta cuenten
usuarios buscando la .
. . seleccionada y una con
activos simpleza. Se . ..
especializa en la cuota variable que va servicio
P desde los 1,5 % a los postal

compra y venta
de productos con
algo de historia

7,5 % de la venta,
nuevamente segin
el tipo de cuenta que
se posea
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Tabla 4.7: Tabla comparativa herramientas e-commerce verticales para musicos

Cantidad de Costos por Paises a los
e-commerce usuarios Modelo de venta vender desde que puede
activos Chile en $ US llegar
Se basa en la
biisqueda de ser el
mas grande
reproductor en
linea de musica,
dando cabida a
todos los artistas del
Alrededor de . Alrededor de
. rubro en el mundo, Gratis. )
. 75 millones . 58 paises
Spotify . no solo a los artistas Se cancela a la
de usuarios p . . alrededor
. mas conocidos, sino agregadora
activos . del mundo
que también a los
emergentes musicos
que nacen en las
diferentes ciudades
de la gran cantidad
de paises a los que
puede llegar Spotify
Las tarifas van desde
cuentas restrictivas
Se basa en ser la gratis a cuentas de
175 millones mayor red social $15 délares mensuales
. i ) ., Alrededor
SoundCloud de usuarios de mtsicos y también la opcién de 190 paises
activos emergentes que de una cuenta p
exista en linea “premier” solo para
invitados directamente
por Soundcloud
Los precios van Debido a que
No se puede desde gratis en la publica la musica
Se basa en ser la 2o )
calcular, ya S ) version bésica a través de otras
. distribuidora més
CdBaby que funciona a . hasta los $34,95 plataformas, puede
. grande de artistas , .
través de otras ddlares por sencillo llegar al 90 %
emergentes . .
plataformas 0 $69 délares por de los paises
album del mundo
Basado en publicar .
la musica dep randes Las tarifas van
. & desde los $15 Debido a que
artistas y artistas . . L.
No se puede délares a los publica la musica
emergentes a . .
calcular, ya $39 délares, a través de otras
. todo el mundo, p h
Bquate que funciona a . doénde varia plataformas, puede
. trabajando en .
través de otras . el precio por llegar al 90 %
pro de los artistas . p
plataformas caracteristicas y de los paises del
para que puedan
canales de mundo
desarrollarse de R
. distribucién
forma sostenida
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4.4.5. Datos adicionales de cada herramienta

Para finalizar esta evaluacion de herramientas se dardn a conocer algunas caracteristicas particulares

de ellas que permitan diferenciarlas y lograr hacer més clara la eleccion.

1. Alibaba

= Mediante el acuerdo entre Alibaba y Chile, las pequefias y medianas empresas pueden acceder a

un 50 % de descuento en la membresia Gold Supplier Membership, con lo cual quienes deseen
tener su vitrina virtual internacional tendrdn muchas mds opciones de ser vistos y vender sus
productos.

Para acceder a este beneficio es necesario acercarse a las oficinas de ProChile.

Mediante el acuerdo entre Alibaba y Chile, las pequefias y medianas empresas pueden acceder
a talleres préacticos a lo largo de todo el pais, los que entregan informacion sobre e-commerce
tales como plataformas digitales existentes, herramientas de marketing digital, Exporta Fécil
(programa en conjunto con Correos de Chile), y talleres practicos para ayudar a las empresas a
publicar su vitrina comercial en Alibaba, en la categoria mds basica de proveedor.

El objetivo de este acuerdo es potenciar el sector de los bienes y servicios en la comercializacién
internacional.

La empresa ofrece funciones de motores de bisqueda que comparan precios en diversas webs
y tiendas, con la cual podran las empresas comparar productos similares a lo largo de todo el
mundo para poder manejar un precio competitivo.

Otro punto a favor de esta funcionalidad es que es atrayente para los usuarios, ya que desde un
solo sitio pueden comparar su producto con miles de tiendas virtuales. Con lo que finalmente se
obtienen mds usuarios activos.

Ofrece servicios de almacenamiento en la nube.

Ofrece servicios de pago en linea seguros, que resguardan tanto al vendedor como al comprador,
minimizando las posibles estafas.

Su estrategia principal se basa en conseguir més clientes que cualquier otra empresa e-commerce,
y se espera que en unos pocos afios mas, supere en este aspecto a sus competidores.

2. Amazon

En Amazon, todo el contacto con el cliente corre por cuenta de Amazon. Si hay reclamos,
incidencias o dudas, ellos se ocupan. El cliente puede ponerse en contacto con el vendedor, pero
es una opcién no recomendada. La idea de esta funcionalidad es evitar al maximo el trabajo por
parte del vendedor, posibilitando que quienes tengan su vitrina virtual posean otro trabajo o se
ocupen sin problemas de su negocio fisico, sin necesidad de contratar a alguien que se encargue
de su comercio electrénico.

Segtin los margenes, se puede enviar la mercancia directamente a Amazon y ellos se encargaran
de gestionar los pedidos, prepararlos y enviarlos al cliente final, con lo que se da mayor confianza
a los compradores y los hace dudar menos a la hora de decantarse por un producto entre varias
ofertas.

Publicidad gratuita en miles de sitios web. Si algo caracteriza a Amazon, es que poseen muchos
afiliados, propietarios de blogs y paginas web que analizan y hablan de los millones de productos
que se venden en Amazon.

Comentarios y opiniones reales de la gente. Amazon maneja muy bien los comentarios de los
compradores, ya que siempre solicita una opinién pasado un tiempo prudente desde que se realiz6
la compra.
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3. Amazon Handmade

= En Amazon Handmade, rigen practicamente las mismas caracteristicas que posee Amazon, por lo
que la confianza que se le da a Amazon por su poderio como gran e-commerce, también se le
debe dar a Amazon Handmade.

= Se encuentra incorporado en los grandes mercados, como son Estados Unidos, Reino Unido,
Alemania, Francia, Italia y Espafia.

= Amazon garantiza que todos los productos son hechos a mano, por artesanos individuales o
pertenecientes a empresas de menos de 20 empleados o cooperativas de menos de 100.

= Los artesanos que deseen formar parte de la plataforma pueden inscribirse a través de la propia
web de Amazon y su idoneidad serd evaluada por la compaiiia.

= Actualmente, en Handmade pueden participar aquellos artesanos que realicen bisuterfa, productos
del hogar (arte, ropa de cama, ropa de cuna, articulos para el bafio, mobiliario, decoracién,
articulos de cocina y comedor, iluminacidn, exterior, jardin y terraza, almacenaje y organizacién)
y material para oficina, celebraciones, accesorios, juegos, juguetes, deportes y aire libre.

4. eBay

= Posee una de las navegaciones por el sito mds simples, comparado con sus grandes competidores
como Amazon y Alibaba, lo cual hace mds rapido y simple crear la vitrina virtual.

= Para la venta de articulos Unicos eBay posee una atrayente seccidon que lo caracteriza, la cual es
“Las subastas”, donde para este tipo de articulos se obtiene un valor muy bueno, muchas veces
sobre el valor de mercado. Ademas la metodologia de subastas hace muy atrayente para el usuario
querer llevarse ese articulo tnico.

= En eBay se da muy marcada la relacién comprador-vendedor, incentivando las transacciones
interactivas. Donde de principio a fin se puede comunicar el comprador con el vendedor y dar
seguridad de que la venta tendra éxito.

= Se le da mucha importancia a los comentarios y puntajes post-venta, por lo que si se es un buen
vendedor se adjudicard un atrayente prestigio para los compradores. Esta funcionalidad otorga
confianza a quien estd cotizando un producto y certifica que la tienda virtual que se estd mirando
es auténtica al igual que sus productos, lo que es una ventaja cuando se realiza un trabajo 6ptimo.

5. Mercado Libre

= Es una de las herramientas e-commerce con los mds sencillos pasos para comenzar a vender.
Con solo unos minutos ya se tendrd una vitrina virtual lista para todos los usuarios que quieran
visitarla.

= Para comenzar a vender no se necesita un presupuesto inicial, ya que hay cuentas gratuitas sin
ningtn tipo de costo.

= En Latinoamérica es el mejor e-commerce en cuanto a posicionamiento en Google, donde al
buscar un articulo (sin necesidad de tener intenciones de compra), casi siempre existird un articulo
de Mercado Libre, entre las primeras sugerencias.

= Posee las opciones para modificar el anuncio de venta de la manera que se estime pertinente,
contando con muchas opciones de formato de letras, imdgenes, videos, descripcidn, entre otros;
con lo cual se logra hacer més personalizada la tienda virtual.

= Beneficios para tiendas oficiales. Si se posee una marca propia, se puede acceder al programa
“Tiendas Oficiales”, donde la marca recibe beneficios exclusivos como mayor promocion.
En "Tiendas Oficiales", existe un amparo ante la competencia desleal, donde cuando la competen-
cia estd publicando sus productos a precios por debajo de los precios de mercado permitidos, se
puede dar aviso y Mercado Libre los dard de baja.
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= En cuanto a la gestién de pagos, existe la opcidon de “Mercado Pago”, una plataforma propia de
Mercado Libre para gestionar los pagos. Los clientes pueden cancelar con diferentes medios de
pago, accediendo a beneficios y promociones, como cancelar en cuotas sin interés. Esto da mayor
seguridad tanto a compradores como a vendedores.

= A través de la opcion de “Mercado Pago”, existe la opcion de pagar de forma fisica en diferentes
puntos de pago que proporciona Mercado Libre, o por medio de depdsito bancario.

= Existe la opcién de “Mercado Envios”, mediante la cual se ofrecen opciones muy competitivas
para enviar los productos. Contando con opciones de seguimiento y la posibilidad de que los
compradores puedan conocer los costos de envio y tiempos de entrega sin necesidad de hacer
mads consultas al vendedor.

= Posee un programa de “Mercado Lideres”, donde se agrupa a los mejores vendedores a los cuales
se les da ciertos beneficios, como capacitaciones presenciales, entre otras.

6. Linio

= Para el tiempo que tiene en funcionamiento, la cantidad de usuarios activos que posee es muy alta,
donde el 2013 tuvo un crecimiento del 300 %, lo que estd muy por encima de sus competidores.
Por lo que de seguir asi en unos pocos afios mas podria superar a otras herramientas e-commerce
de caricter mundial.

= Esta herramienta da mucha comodidad a quienes quieran comprar otorgando facilidades en todos
los paises que ofrecen sus servicios, para que no exista excusa para no comprar. Teniendo desde
la tradicional tarjeta de crédito hasta sistema de pagos en efectivo en bancos nacionales.

7. Etsy

= Posee una opcion llamada Pattern, donde se ofrece un sitio web independiente y personalizado
para cada negocio, con una sincronizacion del inventario que se posee en Etsy, pero siendo
2 sitios diferentes, por lo que si se quiere vender en Etsy y tener un sitio en Pattern, se debe
tener capacidad para administrar ambos. En esta pagina web se puede salir del marco de Etsy y
vender lo que se desee sin seguir sus politicas. En resumen, se tienen 2 tiendas en una, dominios
personalizados, opciones de disefios méviles y web predefinidos y la opcién de editar el sitio
como cada empresa lo estime conveniente.
Los primeros 30 dias esta opcién es gratis, luego se debe cancelar $15 délares mensual.

= Etsy es sinénimo de simpleza, por lo que cada una de sus caracteristicas son pensadas para
usuarios que poseen muy pocos conocimientos de marketing e informdtica, pudiendo en poco
tiempo hacerse poseedores de una excelente tienda virtual.

= En Etsy se encontraran herramientas de seguimiento de cada uno de los productos que se estén
ofreciendo, estadisticas detalladas del rendimiento que se posee. Todo esto mediante plataformas
sencillas y muy ficiles de comprender.

= Etsy es considerada una pequefia plataforma e-commerce, pero por el mismo motivo es que sus
opciones son mucho mds cercanas, es por esto que su seccién de ayuda posee una cercania con
sus usuarios, que no se encontrard de la misma forma en otras plataformas.

= Esta herramienta estd enfocada en el sector de las artesanias, por lo que los usuarios que frecuentan
el sitio solo buscan este tipo de productos, lo que hace mucho mads fécil las posibilidades de atraer
a quienes visiten el sitio.

= La relacién calidad-precio es la mds viable de las herramientas que existen actualmente.
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8. Todocoleccion

= No existen limitaciones en la comunicacién Comprador y vendedor pueden contactar sin proble-

mas antes, durante y después de la venta.

En la cabecera de cada tienda hay un espacio para que expliques a los usuarios las promociones
que hay en tu tienda. También puedes usarlo para colgar el cartel de cerrado por vacaciones,
promociones 3x2, etc. Este espacio es lo primero que ve el usuario cuando entra en tu tienda, por
lo que su lectura estd garantizada.

Cada mes puedes enviar mailings a todos tus clientes (el nimero de mailings varia segin el tipo
de tienda), indicdndoles las promociones de la tienda, la inclusién de nuevos lotes o cualquier
cosa que consideres oportuna. El texto de los mailing se envia en HTML. Dispones de un editor
para dar el formato adecuado a los mensajes.

9. Spotify

= Spotify no cobra a los musicos.

Spotify paga a los artistas, en base a la cantidad de reproducciones de sus temas.

Para hacerse parte de Spotify como artista, es necesario estar vinculado a un sello discografico o
a un agregador, quienes se quedan con un porcentaje de las ganancias.

10. Soundcloud

Es una red social para musicos, a quienes se les permite crear canales para distribuir su musica.

Con la misma cuenta podras guardar pistas, seguir a artistas y crea tus listas.

11. CdBaby

Recopila valiosos datos del fan y sus direcciones de correo electrénico.
Se puede ahorrar hasta un 35 % al realizar un pago por adelantado de varios dlbumes o sencillos.

Posee la opcién de grabacion fisica de CD’s. Los discos estardn listos en 5 dias o menos. Algo
muy importante de destacar como una gran ventaja, es que si el disco no es del gusto del artista,
se le devuelve su dinero.

Existe un grupo de ingenieros expertos en masterizacién para equilibrar la ecualizacién, subir el
volumen global y afiadir nitidez, pegada y brillo a sus mezclas.

Existe la opcién de crear una pagina web propia a partir de las plantillas disponibles para los
clientes.

Posee convenios para publicar la musica en muchos lugares. La lista es la siguiente; iTunes,
Spotify, Amazon MP3, Google Play, Pandora, 8tracks, Shazam, Apple Music, Tidal, YouTube
Music, Groove Music, Napster, iHeartRadio, Mediante, Tradebit, Slacker, 24-7, 7digital, Deezer,
Guvera, boinc, Rara, Yandex.Music, InProdicon, Kdigital, Saavn, AWA, Claro musica, Kuack y
Anghami. Para ver todas las caracteristicas se puede ingresar al sitio web https://es.members.
cdbaby.com/digital-distribution-partners.aspx

12. Bquate

La mayor ventaja de esta plataforma es que fue creada en Latinoamerica y por 1o mismo sus
bases ideoldgicas se fundamentan en los usuarios pertenecientes a este continente, dando maés
oportunidades a la industria musical chilena.
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4.4.6. Herramientas alternativas

Un mecanismo muy fuerte para el marketing digital internacional es la creacién de un sitio web
propio, mediante el cual se podra crear una alternativa vertical de comercio, con las caracteristicas que cada
industria quiera que posea su empresa en particular, haciéndola diferente a todas las otras. En especial en la
Industria Creativa, donde no se posee una gran gama de opciones e-commerce, muchas veces se debe optar
por una alternativa horizontal, donde el producto estrella de la tienda se pierde entre tantos otros productos de
las sin fin de tiendas online que existen en estos sitios.

Todo esto parece muy atractivo y motivante para crear el sitio web propio y dejar de buscar alternativas,
donde se serd prisionero de los mérgenes de éstas, pero no todo es tan facil. Antes de ponerse en marcha con
esta alternativa se deben tener algunas consideraciones:

1. Una opcion es crear un sitio web desde 0, pero esto tiene un costo alto y de un desarrollador que cumpla
los requerimientos. El problema de esto es que cada vez que se desee actualizar el sitio web o cambiar
algun aspecto se deberd acudir al encargado de disefiar y crear el sitio.

2. Al ser un sitio web propio se debera contar con publicidad suficiente para que sea conocido, de lo
contrario nadie sabrd que existe.

3. Es necesario tener un buen nexo con redes sociales, para poder hacerse conocido en el mercado.

4. En un inicio se debera tener mucha paciencia, ya que las personas tienden a dudar en lo que es el
comercio electrénico y por lo general terminan decantdndose por las alternativas conocidas, sobre todo
a la hora de comprar internacionalmente.

Luego de analizar lo ya mencionado y las empresas participantes del proyecto, se han seleccionado 2
alternativas que seran de fécil acceso y con un gran potencial de crecimiento para que las empresas puedan
desarrollar sus sitios web, como alternativa de e-commerce. Estas son alternativas que entregan plantillas
para disefiar de manera propia el sitio web, con muy pocos conocimientos de informadtica, ya que los sitios
proveen de todo lo necesario, para crear un sitio en muy poco tiempo con las mejores opciones. Estas serdn
descritas a continuacion:

= Wix

Mediante wix music es posible lograr la promocion, la venta y la distribucién desde una plataforma
propia. Mediante esta herramienta es posible crear una pagina web a su gusto, teniendo total control
sobre todos los aspectos del sitio. El sitio posee una gran cantidad de plantillas disefiadas especialmente
para musicos y artistas, muy faciles de personalizar y féciles de adaptar de manera rapida a cualquier
sitio o género.

Con Wix es posible poseer una gran distribucion de la musica y las creaciones artisticas a nivel global,
ya que es posible distribuir a 120 tiendas online y servicios de streaming (para la musica) en todo el
mundo, con grandes nombres como Spotify, Apple Music, iTunes y Google Play (previamente creando
una cuenta en las mencionadas plataformas).

Wix también posee dos apps muy ttiles para automatizar procesos; éstas son Songkick y Bandsintown,
herramientas con las cuales es posible la promocién y venta de boletos para conciertos, todo esto
mientras se escucha la musica disponible.

Con Wix es posible convertir el sitio web en un sitio e-commerce mediante unos sencillos pasos, con lo
que se podra vender la musica y otros articulos pertenecientes al desarrollador desde el propio portal
web.

Los valores van desde los $4 US a los $7 US mensuales y optando a las alternativas e-commerce desde
los $9US a los $20US mensuales.

Como el mismo sitio web lo dice “Wix combina la belleza con la mas avanzada tecnologia para crear
tu increible pagina web”.

Entre sus principales caracteristicas se encuentran:
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¢ Editor sencillo en intuitivo.

o Plantillas disefiadas profesionalmente.
e Version mévil optimizada.

e Dominios hosting seguros.

e Centro de ayuda las 24 horas.

e Wix ofrece acceso a resultados analiticos en tiempo real para poder estar al tanto de las ventas,
canciones mds escuchadas, descargas y qué compartieron los usuarios que se posean. No hace
falta guardar archivos o llevar un registro, todo lo que se necesite estard en el tablero principal.

e Plataforma tnica de creacién de paginas web con tecnologia HTMLS, que permite arrastrar y
soltar todos los elementos de disefio.

(Wix, 2017)
= Shopify
En tan s6lo 3 pasos se puede crear tienda online:
1. Seleccionar una plantilla y personalizar el disefio.
2. Escoger las funciones web.
3. Agregar los productos que se quiere empezar a vender online.

Su panel de control es uno de los méas completos que se ha podido ver; permite afladir nuevos
productos, crear cupones de descuento, consultar los tltimos informes de negocio o tener integracién
con blog’s, como algunas de sus muchas funcionalidades, y no es necesario tener grandes conocimientos
informdticos para manejar esta plataforma.

Figura 4.4: Panel de control Shopify
Fuente: Shopify
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Vamos a ver en detalle estas funcionalidades:
o Insertar imagenes, titulos y descripciones en cada uno de los productos.
o Crear y administrar inventario de productos.

e Organizar los productos por categorias; indispensable para que los clientes potenciales encuentren
lo que necesitan.

e Crear c6digos de descuento.

e Crear paginas web y blogs.

e Realizar un seguimiento de clientes y sus pedidos.
e Aceptar pagos en diferentes monedas.

e Configurar cuentas de clientes para que puedan acceder a una zona privada desde la que gestionar
sus datos personales: direccion, datos bancarios, email, etc. De esta forma agilizas el proceso en
las siguientes compras.

e Crear informes sobre el comportamiento de los clientes en funcién de la ubicacién, dinero gastado,
etc; de esta forma se podra conocer donde estan los clientes y como actiian en la tienda y podra
optimizar el sitio en funcién de esto.

e Administrar los accesos del equipo otorgando distintos niveles de permisos en la administracién
de la tienda en linea.

“Shopify también ofrece ampliar las funcionalidades de la tienda online, mediante mas de 1.100
aplicaciones diferentes —gratuitas o de pago- con las que mejorar tu site. Destacamos, por ejemplo, las
de contabilidad, servicio al cliente, gestion de inventario, marketing online, presentacion de informes o
social media. Hay que tener en cuenta que estas aplicaciones pueden ayudar a automatizar muchos de
los procesos de tu negocio. A través de esta opcion de la configuracion, no tienes que preocuparte por
encontrar a un programador cada vez que necesites ciertas caracteristica para tu tienda online; lo mas
seguro, es que la encuentres es la App Store; mucho mds econémica y con la garantia de que ofrece
exactamente lo que promete”. (Rebeldesonline, 2015)

El disefio web es un drea en la que Shopify realmente sobresale gracias a sus plantillas; se tienen mas
de 100 plantillas para personalizar de una forma muy intuitiva y facil.

Figura 4.5: Plantillas Shopify
Fuente: Shopify

(Rebeldesonline, 2015)
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4.5. Analisis

En este andlisis se buscard a partir de lo recopilado en los capitulos anteriores, poder dar una propuesta
de estrategia web internacional enfocada en las herramientas disponibles para la creacién de una vitrina virtual.
Para esto primero se presentard cémo es el manejo de la Industria Creativa de la VI regién en promocion
y comercializacién actualmente. Luego se recopilardn una vez mas las alternativas e-commerce trabajadas,
pero esta vez con el fin de seleccionar las que mejor se acerquen al perfil de los participantes del proyecto y
que puedan potenciar de mejor manera su marketing internacional. Para finalizar este anélisis se agrupardn
las empresas y se seleccionara qué alternativas e-commerce coinciden mejor con el perfil de éstos.

4.5.1. Manejo de la Industria Creativa en promocion y comercializacion

= Medios Digitales
1. Plataformas Especializadas

La Industria Creativa en general segiin sus conocimientos y aspiraciones de mercado no poseen
conocimientos acabados de plataformas e-commerce y por lo mismo no son muy requeridos, no
obstante a la hora de interiorizar en el tema y en el perfil de los empresarios, es posible seleccionar
algunas plataformas de conocimiento comtin y que potenciaria sus mercados llegando a realizar
sus aspiraciones. Siendo éste el tema principal de esta memoria.

2. Redes sociales

Las redes sociales hoy por hoy representan un boom de las comunicaciones, las ventas y los
servicios, donde mediante unos sencillos pasos es posible para cualquier usuario (de cualquier
nivel educacional y social) crear un perfil en una de las redes sociales existentes. De la misma
forma es posible crear un perfil para ofrecer servicios y productos, donde serdn vistos por muchas
personas y empresas de diferentes ciudades y atin mas diferentes paises y todo esto en muy poco
tiempo, encontrandonos con casos en los que vitrinas virtuales creadas en redes sociales, en tan
solo unas semanas llegaron a las millones de visitas.

Por parte de la Industria Creativa de la zona, estas mencionadas redes sociales son un arma muy
tomada en cuenta y en muchos casos utilizada para mostrar, ofrecer y vender sus productos. Entre
las redes sociales mds ocupadas por la industria se encuentran Facebook, Instagram, Twitter y
Youtube.

Segtin un estudio realizado por la Universidad de Chile, las describe de la siguiente manera; “Estas
se destacan como un mecanismo creciente de difusién directa de artesanos y comercializadoras,
en tanto funcionan como soporte de fotografias e informacién comercial. En transacciones
que generalmente se dan en una escala menor, constituye una interesante opcién de desarrollo
comercial en el corto plazo”. (Consejo Nacional de la Cultura y las Artes, 2017)

3. Pé4ginas web propias

Otro mecanismo de difusién y marketing utilizado por la Industria Creativa son las paginas web
de sus empresas, las cuales les dan posicionamiento y cercania con los usuarios més jovenes.
Estas herramientas atin son utilizadas en menor medida y en su mayoria como blog, sin poseer la
opcién de venta online, pudiendo ocupar el maximo potencial de éstas.

» Television

La televisién también es ocupada como canal de difusién, pero solo en programas asociados a temas
regionales o especiales de canales nacionales. Esto se vuelve un muy buen mecanismo de difusién y
promocidn de los productos que se estdn desarrollando y de la empresa en si, pero dichos programas en
su mayoria son vistos por interesados en el tema o con acceso a los canales, ya que en algunos casos los
canales de caracter local no son transmitidos fuera de la localidad. Si bien esto es un buen mecanismo,
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deja corta la promocién con nuevos posibles compradores o para incentivar y atraer a personas que son
ajenas al rubro y que muchas veces no conocen el arte y la industria que se trabaja.

= Ferias y Exposiciones

El circuito asociado a estas instancias estd marcado fuertemente por el desarrollo de fiestas costumbris-
tas en la mayoria de pueblos y ciudades de Chile, donde los artesanos llevan sus productos, los exhiben
y los comercializan. Estas ferias y exposiciones varian en nivel de especializacion y calidad de los
objetos, pero representan el principal ingreso directo para los artesanos y musicos y configuran también
un cierto modo de vida al estar en contacto con actores de otras industrias. Existen también las ferias
de caricter permanente en Santiago y la venta de artesania en mercados de regiones. Finalmente, en
este ambito cabe destacar que existe un componente informal, dificil de dimensionar, que estd presente
en la comercializacion de la actividad artesanal y musical. Este componente se debe considerar cuando
se pretende evaluar al sector tanto en nimero de empresas como en las ventas que mueven el sector.

Ferias y exposiciones son medios masivos de difusién de la produccién del sector que presentan
un doble rol en la cadena al actuar como instancia comercializadora y de promocion. Existen ferias
especializadas tales como la Muestra Internacional de Artesania Tradicional, que anualmente organiza
el Programa de Artesania de la Universidad Catélica. Otras ferias de cardcter mas territorial y rural
cumplirfan con la funcién de difusién local. Esto dltimo ocurre, por ejemplo, en el marco de las
celebraciones de distintos pueblos.

= Publicaciones

Existe una amplia variedad de publicaciones y revistas que permiten difundir la produccién de proyectos
pertenecientes a la Industria Creativa, ya sean estas publicaciones provenientes desde &mbitos acadé-
micos, gremiales o iniciativas privadas. Estas publicaciones suelen ser independientes, o pertenecen
o estdn vinculadas a algiin medio de comunicacién masivo, como son los periddicos de circulacion
nacional.

Prensa especializada (criticos de arte, revistas especializadas y publicaciones); aqui se encuentran
revistas (digitales e impresas) especializadas en temas de la Industria Creativa de la zona. También se
encuentran medios virtuales o blogs personales de creativos con informacidn, noticia de exposiciones
y eventos del sector. Como ejemplo tenemos a Revista Escaner Cultural, Conexién social (radio
colaborativa), Comunidad Abierta Arte y Tecnologia, y Mujeres en Conexion.

“Publicaciones Cultura” es una serie de proyectos editoriales sin fines de lucro del Consejo Nacional de
la Cultura y las Artes que tiene por objeto difundir contenidos, programas y proyectos relacionados con
la misién de la institucién. Cuenta con un sistema de distribucién que permite poner las publicaciones
a disposicion del publico general, de preferencia utiliza tipografias de origen nacional y se imprime
bajo el sello PEFC, que garantiza la utilizacién de papel proveniente de bosques de manejo sustentable
y fuentes controladas.

(Consejo Nacional de la Cultura y las Artes, 2017)

4.5.2. Propuesta alternativas e-commerce para empresarios

A partir de los datos analizados en los capitulos anteriores se dividirdn los participantes en dos grupos,
el primero estard compuesto por los artesanos y el segundo grupo por los miisicos.

Luego del andlisis de cada una de las herramientas se ha decidido descartar algunas opciones y
enfocarse solo en las que mds provecho pueden dar a los participantes.

De las herramientas horizontales con gran poderio se ha seleccionado Alibaba, esto debido a sus
bajos costos (tras acuerdos con Chile) y la simpleza de su sitio para poder adquirir una cuenta y vender a
través de ella. Todo esto combinado con el gran poder comercial que tiene por si solo, hace de esta una de
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las mejores opciones tanto para musicos como para artesanos, donde ambos podran vender y publicitar sus
productos mediante esta gran plataforma.

Otra herramienta horizontal escogida es Mercado Libre. Esta opcidn fue tomada como alternativa
enfocada en Latinoamerica, para todo aquel que quiera especializarse solo en esta zona. La eleccidn se debe a
la popularidad que posee y la confianza que da a los clientes, con un muy buen sistema de criticas por parte
de los clientes luego de finalizar su venta, el cual esta disponible para cualquiera que desee comprar, para
que de esta forma revise la situacién del vendedor. Esta herramienta e-commerce es seleccionada tanto para
artesanos como para musicos.

En el caso de herramientas verticales se separan seglin si son musicos o artesanos. Para miisicos
se seleccion6 Spotify, CdBaby y Bquate, la primera fue escogida por su gran popularidad posiciondndose
como una de las mejores radios online, pero para esta alternativa es necesario estar vinculado a algtin sello
discografico, y ante esto es que se presentan las otras dos alternativas que poseen un caricter de agregadoras
para musicos emergentes, con posibilidad de incluirse en las mds grandes emisoras online del mundo y
herramientas e-commerce de musica de gran alcance, como es el caso de Spotify y YouTube. CdBaby fue
seleccionada por su potencial de crecimiento y su fuerte infraestructura, donde a partir de sus més de 20 afios
en el mercado de la musica es capaz de asegurar un trabajo de calidad y una atencién especializada, donde
ademds es posible seleccionar entre diferentes opciones de pago y escoger a qué plataformas y sectores llegar,
todo esto en simples pasos que se encontraran muy bien detallados en su sitio web. Bquate fue escogida por
su gran cercania con Chile, donde constantemente estin realizando charlas y apoyos, esto debido a que su
sede principal se encuentra en Perd. Pese a ser muy nueva, ha llegado con mucha fuerza centrandose en los
musicos emergentes que existen con gran cantidad y calidad en los paises de América del Sur. Otra ventaja es
su soporte, el cual estd completamente en espaiiol.

Para el caso de los artesanos, como alternativas verticales se seleccionan dos herramientas de
cardcter mundial y con un gran nimero de usuarios activos, éstas son Amazon Handmade y Etsy. Amazon
Handmade es seleccionada por estar asociada a una de las empresas mds poderosa de ventas online, si bien
estd recién empezando su versién “handmade”, entregard sin duda a los artesanos de la VI Region una vitrina
virtual de primer nivel.

Etsy es la herramienta que no se puede dejar fuera a la hora de hablar de comercio electrénico
para artesanos, y por lo mismo es tomada en cuenta como alternativa. En casi todos los paises del mundo
es conocida como una de las pocas alternativas para ver vitrinas de comerciantes que entregan articulos
exclusivamente echos a mano y con la exclusividad que esto trae consigo.

Asignacion de herramientas

= Artesanos :
e Herramientas horizontales: Alibaba y Mercado Libre.

e Herramientas verticales: Amazon Handmade y Etsy.

= Musicos :
e Herramientas horizontales: Alibaba.

e Herramientas verticales: Spotify, CdBaby y Bquate.
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4.6. Implementacion

A continuacion se presentard la seccion final de este capitulo, donde se dividird en dos aspectos que
buscardn facilitar el uso prictico de lo expuesto en los capitulos anteriores. Primero se expondré el sitio web
y su version moévil creada para el proyecto en curso que serd ocupada por los participantes del programa
de marketing digital internacional. Para terminar se listaran los manuales creados para las herramientas
e-commerce seleccionadas.

4.6.1. Pagina web y app movil

La p4gina web del proyecto en ejecucion por parte de Proyecta, se encuentra alojada en la direccién
http://www.proyectamos.cl/industriacreativa/ En este sitio web es posible encontrar todo lo
referente al proyecto que se estd desarrollando, es asi como en su pagina principal inmediatamente aparecen
las dltimas noticias, eventos y galerias de fotos (en las cuales se muestra parte del trabajo en ejecucién).
También se encuentran los enlaces a las redes sociales de Proyecta, donde continuamente se estd mostrando
tanto el trabajo realizado en este proyecto como en otros proyectos actuales y futuros.

Para la construccidn de este sitio se tomé como base el sitio web de “proyectaturismo” (sitio web del
proyecto anteriormente ejecutado por Proyecta), el cual contaba con:

= Diseflo y usabilidad acorde a proyectos de integracion TI.

= Posicionamiento en buscadores con fuertes estdndares SEO.
= Enlace a redes sociales.

= Conexién con herramientas de “Google Analytics”.

Para comenzar se realiz6 una migracién en conjunto con la empresa Proyecta, hacia el sitio oficial
de ésta alojado en http://www.proyectamos.cl el cual quedd en el enlace /industriacreativa/. Una vez
terminado el proceso de migracidn se procedid a reestructurar el sitio acorde a lo solicitado para el proyecto
actual y acorde a los cambios realizados por la disefiadora a cargo.

En el sitio web existen 7 secciones, las cuales son:
Inicio: Se encuentra la pagina principal del proyecto con los acontecimientos mds recientes.

El Proyecto: Donde se encuentra la informacion referente al proyecto, en qué consiste, sus objetivos,
beneficios y los eventos que se realizaran durante éste.

Noticias: Se encuentran todas las noticias referentes al proyecto.

Eventos: Aqui se presentan los eventos que ya han sido realizados, los que se estdn realizando y los
que vendran a continuacién, junto con sus fechas de realizacion.

Galeria: Galeria de fotos de los eventos, cursos, entrevistas y otros acontecimientos realizados.
Contacto: Informacion relevante para contactarse con la empresa Proyecta.

Documentos: En esta seccion se encuentran documentos, links y videos referentes al proyecto. Aqui
se subird los capitulos mds relevantes de esta memoria, para que puedan ser vistos por todos los participantes
del proyecto.
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Figura 4.6: P4gina web Proyecta: Proyecto Industria Creativa

(Fuente: Proyecta)
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Para la aplicacién mévil, se ha creado un sitio responsive que se adapta a los diferentes dispositivos
mdviles. El acceso es mediante el mismo link de la versién web, ya que esté disefiada para detectar de manera
automadtica cuando se accede desde un dispositivo mévil para entregar una versién que sea adaptable a éstos.
En esta version se encuentran los Eventos, Noticias, Galerias y Documentos, los cuales acceden a la base de
datos del proyecto, de manera simil a la versién web, para entregar los dltimos datos proporcionados por la
empresa.

Para la construccién de este sitio mdvil se trabajé en conjunto con una disefiadora, quien proporcioné
el material HTML con el disefio del sitio. En base al disefio proporcionado se desarrollo esta version en
lenguaje PHP con acceso a la base de datos del sitio web principal.

Figura 4.7: P4dgina mdvil Proyecta: Proyecto Industria Creativa
(Fuente: Proyecta)

4.6.2. Tutoriales

A partir del andlisis realizado en la seccidn anterior se crea un tutorial para cada una de las herramientas
e-commerce descritas y seleccionadas, con el fin de que las diferentes empresas de la Industria Creativa
puedan acceder a dicho material y crear de la mejor forma sus vitrinas virtuales.

Los tutoriales se pueden encontrar en el anexo B al final de esta memoria.
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5 Guia de Implementacion y Valida-
cion

En el presente capitulo se presentard un manual de uso de las aplicaciones desarrolladas durante esta
memoria, con el objetivo de que cualquier usuario pueda acceder a ellas y enterarse de todo lo concerniente al
marketing digital internacional, herramientas e-commerce y situacién actual del pais en cuanto a estos temas.
Todo esto con la finalidad de que puedan orientar el contenido presentado, a su favor para la creacién de una
estrategia de marketing internacional.

5.1. Web Industria Creativa

1. Para acceder al sitio se debe ingresar a la direccién Webhttp://www.proyectamos.cl/industriacreativa/,
donde inmediatamente se encontrardn con la pagina principal (Inicio).

= Aqui como en cada seccién aparecerd el ment con las diferentes secciones del sitio, junto a los
accesos directos a las redes sociales de la empresa.

Figura 5.1: Secciones

Fuente: Proyecta

= A continuacién se puede ver la imagen de portada junto a un acceso directo a informacién respecto
del proyecto.
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Figura 5.2: Portada

Fuente: Proyecta

= Un poco mds abajo se encuentra un resumen del contenido de la padgina web, con los dltimos
hitos importantes.

Figura 5.3: Inicio: Contenido

Fuente: Proyecta

= Al final, igual que en cada seccién, se encuentra el pié de pagina con los accesos al sitio,
informacidn de la empresa y firma del proyecto.
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Figura 5.4: Inicio: Pié¢ de pagina

Fuente: Proyecta

2. En la seccion “Proyecto” se encuentra toda la informacidn respecto al proyecto, como los objetivos,
beneficios y el programa de actividades.

Figura 5.5: Proyecto

Fuente: Proyecta
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Figura 5.6: Proyecto

Fuente: Proyecta
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3. Enla seccién “Noticias” se encuentra todas las noticias que conciernen al proyecto.

Figura 5.7: Noticias

Fuente: Proyecta

4. En la seccién “Eventos” se encuentra todos los eventos del proyecto, junto a sus temadtica, lugar y fecha
de realizacion.
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Figura 5.8: Eventos

Fuente: Proyecta

5. En la seccién “Documentos” se encuentran todos los documentos relacionados al proyecto con infor-
macién relevante para el desarrollo de los participantes de éste. Aqui se encontrard un extracto de esta
memoria, con el fin de que cualquiera pueda acceder a dicha informacién.

Figura 5.9: Documentos

Fuente: Proyecta
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= Buscador:

En esta seccidn se dispone de un buscador, mediante el cual es posible buscar un tema en particular
de manera rapida, ya sea buscando por titulos de tema o por alguna palabra clave de ese tema.
También esta funcionalidad entrega la posibilidad de buscar algtin tema de manera especifica por
una palabra clave que deseemos conocer accediendo a todos los temas que la contengan.

Figura 5.10: Documentos: Buscador

Fuente: Proyecta

= Documentos, videos y links:

La informacién disponible en esta pagina estd dividida en tres categoras: documentos disponibles,
videos del proyecto y links de interés. Para acceder a alguno de ellos es necesario dar clic sobre
la opcién “Ver mds” a la derecha de éste.

Figura 5.11: Documentos, videos y links

Fuente: Proyecta
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6. En la seccién “Galeria” se encuentran todas las galerfas de fotos de cada evento y otras actividades del
proyecto. Aqui luego de la portada aparecerd la tltima galeria subida al sitio web con su respectiva
descripcidn, mds abajo aparecerdn todas las galerias del sitio ordenadas en una lista. Para acceder a una
de ellas, es necesario dar clic sobre la opcioén “Ver mas”.

Figura 5.12: Galeria

Fuente: Proyecta
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7. En la seccion “Contacto” se encuentra la informacién de contacto de la empresa junto a un formulario,
mediante el cual es posible contactarse con la empresa “Proyecta”.

Figura 5.13: Contacto

Fuente: Proyecta
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5.2. Aplicacion Mévil

Para acceder a la version mévil se debe acceder a la misma version descrita anteriormente http://
www.proyectamos.cl/industriacreativa/, donde al detectar que se ingresa desde un dispositivo mévil,
redirige a la version auto ajustable para dispositivos mdviles. También se puede acceder directamente desde
cualquier medio en el link http://www.proyectamos.cl/industriacreativa/movil.php

1. Al acceder desde un dispositivo mévil, lo primero que aparecera serd la portada, donde podemos
acceder a las diferentes secciones deslizando con el dedo o ingresando al mend.

Figura 5.14: Versién movil

Fuente: Proyecta

2. Si se da clic sobre el mend desplegable mostrado anteriormente, se desplegaran las diferentes secciones
que existen para que con tan solo un clic se dirija inmediatamente a la seccion seleccionada.

¥ ——P Clic para cerrar el menu desplegable
Inicio

Eventos

Noticias

galeria

documentos

Figura 5.15: Version moévil: Ment desplegable

Fuente: Proyecta
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3. La primera seccién disponible es la seccién “Eventos”, la cual contendra el dltimo evento registrado
por el administrador.

Figura 5.16: Versién mévil: Eventos

Fuente: Proyecta
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4. La segunda seccién disponible es la seccidn “Noticias”, la cual contendra la dltima noticia disponible
del proyecto.

NOTICIAS

Enterese de todo lo relacionado al proyecto
Marketing Digital Internacional para empresarios de

la VI region

Figura 5.17: Versién mévil: Noticias

Fuente: Proyecta

96 Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Informatica



5.2. APLICACION MOVIL CAPITULO 5. GUIA DE IMPLEMENTACION Y VALIDACION

5. A continuacién se encuentra la seccidn “Galeria”, la cual contendra la tltima galeria del proyecto.

Figura 5.18: Version mévil: Galeria

Fuente: Proyecta
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6. Como tltima seccién se encuentra la seccién “Documentos”, la cual contendra tres categorias (Docu-
mentos, Videos y Enlaces a documentos) que contendran el dltimo archivo subido a la pagina oficial.
Para acceder a una de las categorfas, se debe dar clic sobre el nombre de ésta y se desplegard un cuadro
con el enlace respectivo.

Figura 5.19: Versién mévil: Documentos

Fuente: Proyecta

Figura 5.20: Versién mdvil: Subseccién Documentos

Fuente: Proyecta
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Figura 5.21: Versién mévil: Subseccién Videos

Fuente: Proyecta

Figura 5.22: Versién mévil: Subseccion Enlaces

Fuente: Proyecta

7. Finalmente se encuentra un apartado con la informacién de la empresa.

Figura 5.23: Versién mévil: Informacién de contacto

Fuente: Proyecta
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES

6 Conclusiones

6.1. Conclusiones generales

A lo largo de esta memoria se pudo comprender un espectro amplio de temas y situaciones, primero se
comprendié como estd la situacién actual del mundo en cuanto al marketing. La palabra marketing significa
mercadeo y es utilizada muy seguido por quienes trabajan en negocios, como un pilar fundamental a la
hora de querer crear un modelo de negocios. Mediante el marketing es posible llevar a cabo un andlisis en
profundidad de la empresa en especial en lo que se refiere a como se han estado realizando las cosas y en la
forma en que se estd llegando al ptiblico objetivo que se posee, todo esto con el fin dltimo de obtener los tres
puntos siguientes:

1. Captar

Aqui lo que se busca es obtener nuevos clientes, llegar a quienes ain no poseen un gusto por el producto
0 que no saben siquiera que existe y hacerlo parte de la compafiia como un consumidor habitual.
Muchas veces en este punto se necesitard competir con otras compaiiias y lograr conseguir los clientes
que ellos poseen.

2. Retener

Una vez que ya se tiene un staff de clientes, viene un paso que a veces resulta mucho més dificil que
conseguirlos y es retenerlos. Otras empresas estardn ansiosas de hacerse de sus clientes, se debe asumir
la responsabilidad de retenerlos, hacerlos sentir comodos y bien atendidos.

3. Fidelizar

La mejor forma de retener a los clientes es teniendo una suerte de enamoramiento con ellos, una
relacién donde ambos se sientan ganadores, donde todos obtengan lo que desean, y asi de esta forma
los clientes generardn un sentido de pertenencia con la empresa y ni siquiera estaran atentos a las
nuevas ofertas que provengan de las empresas de la competencia.

Como se pudo ver el marketing es una especie de guerra por obtener la mayor cantidad de ganancias
y para conseguir esto el camino son los clientes, quienes verdn, evaluardn y se quedardn con los productos
ofrecidos, por lo que de ellos depende el éxito o fracaso de la empresa. Ante esto es que es necesario estar a la
vanguardia de las nuevas formas que existen para realizar marketing, donde se puede asemejar con una guerra
en la cual el “todo vale” estd permitido. Es aqui donde nace la necesidad de dar un apellido al marketing
ya descrito, a lo que me refiero es al “Marketing Digital”, donde se fusiona la manera histdrica de realizar
marketing con el mundo actual de las tecnologias, por lo que se vuelve una necesidad conocerlas, estudiarlas
y ocuparlas a nuestro antojo, con lo cual conseguir el fin dltimo, que es llegar a los clientes.

Las nuevas tecnologias que existen dan muchas ventajas a la hora de realizar marketing, pudiendo
automatizar funciones y obtener nuevas ventajas, entre las que se puede destacar:

= Pequefias empresas pueden obtener vitrina al igual que una empresa grande y reconocida.

= Los costos son mucho mas bajos que con cualquier otro medio.
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= Es fécil realizar un seguimiento de las ganancias.

= Es fAcil realizar un seguimiento del estado actual de la empresa.

= Es posible tener una mayor cercania con las personas en cualquier momento.
= Se puede llegar a cualquier parte del pais y atin mds, del mundo.

= Estd en constante cambio con nuevas mejoras.

De la misma forma es posible mencionar algunas herramientas disponibles:
= Sitios web
= Blogs
= Redes sociales
= Buscadores
= Correo electrénico
= Juegos en linea (para computadores, dispositivos méviles y consolas de videojuegos)
= Aplicaciones para dispositivos méviles (Apps)
= Mensajes a dispositivos moviles (SMS)
= Anuncios en distintos formatos (banners, de texto...)

= Distribucién digital de software, videos, audio, libros digitales

El marketing digital posee un potencial realmente ostentoso, donde en pocos afios se ha vuelto el
principal medio de comercializacidn, es por esto que este concepto es ocupado como la principal arma para
solucionar la problemadtica descrita en esta memoria, la cual se puede resumir en pocas palabras, como
la necesidad de hacer surgir la Industria Creativa, que estd tan descuidada en Chile y atin yendo mas en
especifico estd casi sin uso en la VI Region del pais. No obstante luego de estudios y cercanias con estas zonas
(personalmente naci y me crié en esta region) es posible dar fe de la gran cantidad de artistas que existen,
donde cada uno posee un potencial de crecimiento exponencial, debido a la singularidad del trabajo que
realizan, sin embargo pasan afio tras afio desapercibidos, en primera instancia por el bajo nivel educacional que
se posee y en segundo por la falta de conocimientos de marketing y en mayor medida la falta de conocimientos
de las herramientas tecnoldgicas que existen actualmente. En mis andares por las zonas, llegué a un pequefio
pueblo ubicado en Pichidegua, donde existia una sefiora de avanzada edad que era reconocida en la localidad
por su hermoso y detallista trabajo en telares, donde ocupaba implementos sacados directamente de sus
terrenos. Para esta sefiora su sustento era el trabajo de sus tierras y como ingreso extra estaba la venta de sus
telares a un bajo costo y solo a turistas esporddicos. Tomando este caso como ejemplo, ;cudl podria haber
sido el alcance de su trabajo si conociera métodos de marketing, si manejara las tecnologias de la informacién
y alin mejor si pudiera fusionar ambas y lograr obtener una vitrina virtual internacional?, tal vez nunca se
sabrd si las politicas no dan un verdadero realce a los métodos de comercializacion, apoyando a pequefias
industrias que posean un potencial de crecimiento, pero de todas formas hay que intentarlo.

Como pais mejorar el marketing digital y ponerlo a disposicién del sector creativo lograra traer un
crecimiento muy amplio en el PIB nacional en los proximos afios, y esto es algo que queda demostrado en
paises con historias parecidas y en los tltimos afios del propio Chile. Es por esto que existen entidades que
estdn trabajando en estos aspectos, como lo son PROCHILE y CORFO.

Para el trabajo de esta memoria se ha buscado no solo dar una respuesta a un grupo seleccionado de
artesanos y musicos de la VI Regidn, sino que se ha buscado dar el primer paso para un nuevo camino en el
cual todos puedan embarcarse en los préoximos afios, donde irdn de la mano del marketing, nuevas tecnologias
y exportaciones. Para esto es que se han seleccionado algunas herramientas para realizar marketing digital a
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través de plataformas ya establecidas y que en el corto plazo pueden potenciar en gran medida las ventas
en el plano nacional e internacional de la Industria Creativa. Para conseguir esto se realiz6 un estudio de
las herramientas existentes, de sus alcances y de la facilidad que puede dar a sus usuarios, donde a partir de
un andlisis en paralelo de la situacion de la Industria Creativa de la zona, fue posible acotar el universo de
posibilidades y mostrar en detalle las funcionalidades de éstas y por qué fueron seleccionadas.

Finalmente para poder hacer mas facil la entrega de la informacién y llegar a todos de manera
igualitaria, se cre6 una plataforma web y su respectiva version movil, donde de manera simple es posible
acceder a la informacién de interés, sobre todo los alcances de esta memoria y del trabajo realizado por la
empresa Proyecta, quien estd a cargo del proyecto de marketing digital internacional de la Industria Creativa
de la VI Regién. Mediante el sitio web creado también serd posible evidenciar y monitorear el trabajo de los
participantes del proyecto, junto con sus avances en el drea de estudio.

6.2. Conclusiones especificas

A continuacién se presentardn los objetivos especificos del capitulo 1.1.2 nuevamente, pero con la
intencién de especificar la forma en que se trabajaron.

“Evaluar las diferentes alternativas existentes hoy para la comercializacion internacional,
identificando aquellas que sean las mas adecuadas para los subsectores del area creativa de la zona”

Para desarrollar este objetivo fue necesario ingresar al mundo del marketing digital, conociendo las
diferentes maneras que existen hoy en dia para desarrollar el marketing y cémo se ha visto potenciado a
partir de las herramientas digitales que existen actualmente. Para esto se evalio en detalle las diferentes
herramientas existentes para desarrollar el marketing y poder lograr vender el producto que se ofrece, lo cual
es lo que se busca finalmente.

“Seleccionar, a partir de la evaluacion hecha, un conjunto de herramientas, las cuales seran
evaluadas para establecer la mejor herramienta para cada sector del area”

En este objetivo se busco establecer un margen a partir del cual poder disminuir la cantidad de
herramientas existentes para desarrollar la comercializacién digital internacional. Para esto se llevé a cabo
un detallado estudio de la situacién actual del pais; primero en lo que respecta a las exportaciones que se
han realizado en los afios anteriores y en los meses mas préximos, buscando determinar cudles han sido los
pilares actuales para la exportacion en el territorio nacional y los mecanismos que se utilizan para dichas
exportaciones, luego se analiz6 el sector de los servicios, en especifico enfocdndose en la Industria Creativa,
donde se encuentran los artesanos y musicos participantes del proyecto. Con estos dos andlisis se realiz6 un
estudio que identificd la situacién actual de Chile y en especifico de la VI Region en cuanto a las exportaciones
realizadas por la Industria Creativa de la zona.

Una vez todos los datos reunidos se establecieron las mejores herramientas e-commerce para poder cu-
brir la propuesta inicial, que es desarrollar finalmente una estrategia de marketing digital internacional.

“Disefiar un sitio web del proyecto y una app mévil que contenga los resultados obtenidos, de manera
tal que las herramientas seleccionadas en los puntos anteriores puedan ser fiacilmente implementadas
por los usuarios finales. Dichas herramientas se encontraran junto a un manual con lo necesario
para su implementacion”
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El sitio web desarrollado con anterioridad por la empresa, se tomé como base para disefiar una nueva
web enfocada en el proyecto actual trabajado durante esta memoria, donde en la nueva base de datos se alojé
todo lo respectivo al proyecto.

En el mismo servidor se alojé una versiéon movil para el proyecto, la cual consiste en una versiéon
resumida de la web principal, con el objetivo de ver de manera rdpida los dltimos temas desarrollados.

“Disefiar una guia de implementacion para las plataformas creadas para dar mayor facilidad a
quienes accedan a los recursos presentados ahi”

Para este ultimo objetivo se crearon dos manuales (para la version moévil y web), en los cuales se
especifica como acceder a las diferentes opciones que se encuentran en los sitios.

6.3. Trabajo futuro

Durante el desarrollo de la presente memoria solo se trabajo en la etapa inicial del proyecto que estd
llevando a cabo “Proyecta”, el cual es de una gran envergadura llegando incluso a un trabajo detallado con cada
uno de los participantes del programa. A continuacién del trabajo presentado en este documento se seguird
con el desarrollo de la estrategia de marketing digital internacional para cada participante, de tal manera
de lograr que cada empresa potencie de manera mixima sus negocios en el plano internacional, mediante
las herramientas digitales presentadas. Junto con estas estrategias se trabajard en continua cercania con los
artesanos y musicos, buscando hacerlos participe del proyecto y que puedan aportar con sus conocimientos
especificos de sus dreas de trabajo, con lo cual se obtendrd un resultado de mayor impacto. Ya con todo esto
se dard fin a la etapa inicial del proyecto.

Para la segunda etapa se capacitard a los participantes en las diferentes herramientas de marketing
digital, para que puedan potenciar su negocio disminuyendo las brechas existentes en la comercializacién y
en el uso de la tecnologia, para que de esta forma puedan generar sus propias vitrinas digitales para el plano
nacional e internacional, asi como su marca digital, potenciando no solo sus negocios particulares, sino que
también la Industria Creativa en general, mediante las redes creadas durante el proyecto.

Finalmente se buscara ver reflejado el trabajo en cada uno de los participantes mediante la incorpora-
cién a plataformas de comercio electrénico internacional.

Los ejes temadticos a trabajar con los participantes se resumen en los siguientes:
= (Capacitacién en promocién online.
= Estructura de relato (definida para cada una de las empresas participantes).
= Capacitacién en promocién digital internacional.
= Marca digital.
= Promocién online internacional.
» Incorporar plataformas de promocion.

= Incorporar plataformas de venta.
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ANEXO A. ENCUESTA TOMADA COMO REFERENCIA A BENEFICIARIOS

A

Encuesta tomada como referencia
a beneficiarios

Nombre Representante:
Nombre de la empresa:

Para tener una mejor informacién de tu empresa y poder trabajar mejor con ella solicitamos responder

las siguientes preguntas divididas en 3 focos:

A T

—_—

WD AW

4.

Capacidad productiva
( Tipos de productos que comercializa?
(Cudl es su principal producto y cudl es su principal caracteristica?
(Podria identificar y mencionar los productos con mayor potencial de internalizacién de su empresa?
(Posee capacidad para producir en mayor cantidad, segin pedidos especificos?
(Cantidad de trabajadores?
(Cudles son los medios de pago que recibe?
(Posee un sistema de servicio al cliente?, ; Cual?

Capacidad de exportacion

. (Posee experiencia en negociaciones internacionales?

. ¢(Cuenta la empresa con al menos una persona habituada a negociar en mercados exteriores?

. (Cuadl es la experiencia internacional del principal abogado o consejero juridico de la empresa?
. (Cuadl es la experiencia internacional del encargado de la contabilidad de la empresa?

. ¢(Qué idiomas maneja?

Manejo de herramientas tecnologicas

. ¢(Conoce el termino TI (Tecnologias de la informacién) y para qué sirve?
. (Posee pagina web, blog, redes sociales o algun sitio donde publicar y/o hablar de su negocio?

. Si la pregunta anterior fue si:

a) (Cual?

b) (Hace cuanto la ocupa?

¢) (Cudl es su relacion con los visitantes del sitio?
d) (Quién lo administra?

(Conoce el termino e-commerce (comercio electrénico)?, ;podria mencionar su experiencia con este?
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5. ¢Conoce alglin medio de pago electrénico internacional, como por ejemplo PayPal o Pagofacil.net?

6. ;Posee experiencia comprando, vendiendo y/o publicando algin producto en sitios de venta virtual
como lo son MercadoLibre o Yapo.cl?
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B Tutoriales

B.1. Manuales de plataformas e-commerce

A continuacién se encuentran los manuales para crear cuentas y acceder como vendedor con un primer
articulo, en cada una de las plataformas e-commerce seleccionadas en los capitulos anteriores.

Antes de comenzar se debe aclarar que las plataformas son actualizadas con frecuencia, por lo que
algunas iméagenes pueden variar con lo que se vea en la prictica.

B.1.1. Alibaba

Creacion de cuenta

1. Se debe acceder a Alibaba en espaifiol en el siguiente sitio https://spanish.alibaba.com/ y luego
dar click sobre la opcién “Registrarse gratis™

Figura B.1: Sitio Alibaba
(Fuente: Alibaba)

2. Seréanredirigidos a la padgina de registrohttps://login.alibaba.com/xman/join/globalSiteJoin.
htm?return_url=, donde se deberd ingresar los datos de le empresa.
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ANEXO B. TUTORIALES B.1. MANUALES DE PLATAFORMAS E-COMMERCE

Figura B.2: Sitio Alibaba: Registro
(Fuente: Alibaba)

3. Luego de una verificacién por parte de Alibaba, ya estard creada la cuenta.

Accediendo como vendedor

1. Para acceder se debe dar click sobre la opcién “Ingresar”

Figura B.3: Sitio Alibaba
(Fuente: Alibaba)

2. Se ingresan los datos de registro para acceder a la cuenta
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Figura B.4: Sitio Alibaba: Ingreso
(Fuente: Alibaba)

3. Una vez ingresados a la cuenta, debemos acceder a las opciones de proveedor. Aqui existen 2 apartados;
crear y gestionar.

Figura B.5: Sitio Alibaba: Mi Alibaba
(Fuente: Alibaba)

4. Primero accederemos a las opciones personalizables. Para esto se debe dar click sobre “Crear un
anuncio nuevo”. Luego se redirigiran a la pagina de opciones de Alibaba con todas las herramientas
disponibles para los usuarios.
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Figura B.6: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones
(Fuente: Alibaba)

5. En esta pagina existen muchas opciones para crear una excelente vitrina virtual y estar siempre en
contacto con los clientes y con la situacién de cada producto.

=29,

6. “Opcidén de Sitio y Compaiifa”; antes de crear una vitrina virtual se debe categorizar con la informacién
correcta, para ser contactado como se quiere. Para esto se debe dar click sobre “Manage Company
Profile”.

Figura B.7: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones-Sitio y compafifa
(Fuente: Alibaba)
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7. Aqui se debe definir el tipo de empresa que se posea y como se quiere salir al mercado internacional.

Figura B.8: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones-Sitio y compaiiia
(Fuente: Alibaba)

8. En la siguiente pagina se debe definir la empresa completando todas las pestafias. Aqui es importante
ser bastante especifico en todas y no dejar pasar ninguna, ya que un comprador online se interesa
mucho por el tipo de empresa y desea saber todo sobre ella antes de realizar una compra.

e Manhage Company Information
Completeness: [l

Business type selected: Manufacturer| Modify

» Required Information

Trade

b Need Help?

d Basic Company Details  Factory Details = Trade Details ~ Company Introduction  Certifications & T
Performance
«Company Name: MiEmpresa ————p Nombre de la empresa
*Location of Registration: Couniry/Region” | _geject wnere your company is registered— v \
«Company Operational Street: e

P_Ubicacién de la empresa

Address: — .
City:
Country/REgion’ | _select where your company is located--
Multi- Zip/Postal
language Code:
Extm *Main Products: =P Productos principales en venta
inquirie: - -
Other Products You Sell: _+ Otros pmducms en venta
Year Company Registered: - Please select — ¥
Total No. Employees: | -— Please select — v
Company Website Url:  hitp:il +

Legal Owner: ———Jp Representante legal de la empresa

Office Size: | -— Please select -

v . -
— Tamaiio fisico de la oficina
Company Advantages:

=————=0Descripcion general de la empresa

company's ad

wation in the Man:
s allowed within one

g 'Submit, all
no further ex

Company Information section will be submitied. Once
rking da;

Save

Una vez agregado todos los datos, se deben guardar dando click en "Save"

Figura B.9: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones-Sitio y compafifa
(Fuente: Alibaba)
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9. De la misma forma se deben completar los registros de las siguientes pestafias, recordando siempre que
mientras mas informacidn exista, mds atrayente serd la vitrina virtual.

Figura B.10: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones-Sitio y compaiiia
(Fuente: Alibaba)
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Figura B.11: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones-Sitio y compaiiia
(Fuente: Alibaba)

10. Ahora que ya tenemos todos los datos de la compafiia relevantes para los compradores, accederemos a
las opciones de productos, donde se encuentran todas las opciones relevantes sobre los productos que
estdn en venta.

Figura B.12: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones- Productos
(Fuente: Alibaba)

11. Finalmente para agregar un producto se debe dar click sobre “Display a new product” y completar los
datos que ah{ apareceran.

Figura B.13: Sitio Alibaba: Mi Alibaba : Opciones- Productos
(Fuente: Alibaba)
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B.1.2. Mercado Libre

Creacion de cuenta

1. Se debe acceder a mercadolibre.com y seleccionar pafs.

Figura B.14: Sitio Mercado Libre
(Fuente: Mercado Libre)

2. Primero se deben registrar con sus datos personales y de la empresa segtin corresponda.

Figura B.15: Sitio Mercado Libre: Inicio
(Fuente: Mercado Libre)
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Figura B.16: Sitio Mercado Libre: Registro
(Fuente: Mercado Libre)

Accediendo como vendedor

1. Se debe acceder a la cuenta creada.

Figura B.17: Sitio Mercado Libre: Ingreso
(Fuente: Mercado Libre)

2. Una vez en la cuenta se debe acceder a “Vender” para comenzar.

Figura B.18: Sitio Mercado Libre: Cuenta
(Fuente: Mercado Libre)
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3. En la pagina siguiente se deben ingresar todas las caracteristicas del articulo que se publicard. Aqui
las descripciones son muy intuitivas y claras, por lo que solo se debe tener en cuenta de dar la mayor
cantidad de caracteristicas posibles y escoger las opciones que reflejen mejor lo que se quiere ofrecer.

Figura B.19: Sitio Mercado Libre: Publicar
(Fuente: Mercado Libre)

Figura B.20: Sitio Mercado Libre: Publicar: Descripcién general
(Fuente: Mercado Libre)
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@ m?irg:faedo HERRERAS1E25 2 (3)

Elige qué quieres publicar Describe tu producto

Ingresa fotos de tu producto

des subir hasta 10 fotos de t

Muéstralo en detalle, con fondo blanco y bien iluminado. No incluyas logos, banners ni textes premocionales.

Foto principal

Ingresa un video

Link de YouTube:

Describe tu producto

Titulo: *  Esculturas de greda (2]

No incluyas datos de contacto en tu publicacién porque sera dada de baja. El comprador recibira tus datos luego de comprar.

Descripcion Texto sin formato €  HTML

Indica la condicién de tu producto

Nuevo

Usado

Contin Volver

Figura B.21: Sitio Mercado Libre: Publicar: Descripcién especifica
(Fuente: Mercado Libre)
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Figura B.22: Sitio Mercado Libre: Publicar: Descripcién de valores
(Fuente: Mercado Libre)

4. Al terminar se podrd escoger una opcién gratuita o una pagada con mds opciones y luego estard lista la
publicacion.

Figura B.23: Sitio Mercado Libre: Publicar: Finalizar publicacién
(Fuente: Mercado Libre)
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B.1.3. Etsy

Creacion de cuenta

1. Se debe acceder a Etsy.com y acceder a “Vende en Etsy”.

Figura B.24: Sitio Etsy
(Fuente: Etsy)

2. En la siguiente pagina se debe dar click sobre “Abre tu tienda de Etsy”, y luego ingresar los datos de
registro. Aqui también es posible crear la cuenta asociando otra cuenta, como es el caso de Google+ y
Facebook.

Figura B.25: Sitio Etsy
(Fuente: Etsy)

Universidad Técnica Federico Santa Marfa, Departamento de Informatica 121



ANEXO B. TUTORIALES B.1. MANUALES DE PLATAFORMAS E-COMMERCE

Figura B.26: Sitio Etsy: Registro
(Fuente: Etsy)

3. Luego de ingresar los datos personales de registro, se deben ingresar todos los datos relevantes para la
tienda y la venta de los productos. Cada una de las secciones a completar estdin muy bien descritas en
cada apartado. Cada vez que se complete una pagina se debe dar click sobre “Guardar y Continuar”.

Figura B.27: Sitio Etsy: Registro: Informacién de la tienda
(Fuente: Etsy)
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Figura B.28: Sitio Etsy: Registro: Informacién de la tienda: Inventario
(Fuente: Etsy)
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Inventario y precios

Precio *
recio o &

mano de obra

Cantidad

Para cantidad, emos

olo para tu u:
no los veran

Variantes

Anadir las opoiones disponibles, como el colar o Ia talla. Los compradores elegiran entre estas al hacer su compra.

Anadir variantes

Figura B.29: Sitio Etsy: Registro: Informacién del anuncio
(Fuente: Etsy)
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Envio

Crea expeotativas claras y realistas para los visitantes ofrecienda un tiempo de prepar y unas tarifas de envio realistas

Opciones de envio
ndica tus opciones de envio para este anuncio. Puedes limitarlas 3 él o guardarlas como perfil de

envie para aplicarlas a futuros anuncios.

Origen del envio
9 Espafia
Pais de origen del envio

Tiempo de preparacién

Selecciona tu tiempo de preparacion...

L prado. jcuanto tiem|

Gastos de envio fijos Precio que pagara cada comprador por el envio
Destino Un articulo Cada articulo adicional Opciona
Espafia 0,00 € €
Cualquier otro lugar 0,00 5 € x

+ Afiadir otra ubicacion

Otras opciones de envio Opciona répi
# Afiade otras opciones de envio
Siquieres, puedes guardar estas opciones para aplicarlas a futuros anuncios. Cémo funcionan los perfiles de envio Guardar como perfil de envio
Vista previa de los gastos de envio
Ve lo que los compradores pag o Destino Coste para el comprador
Espafia —£
@ Etsy, Inc.  Términos  Privacidad Copyright Anuncios basados en intereses Ayuda

Figura B.30: Sitio Etsy: Registro: Informacién de la tienda: Envio
(Fuente: Etsy)

4. Para la seccién de “Cémo recibirds los pagos”, se aclarardn algunos términos, ya que para Chile no
existen opciones de bancos, ni de Etsy payments (forma de pago propia de Etsy), por lo que hay que
acceder a otro tipo de pagos. Una forma muy utilizada es Paypal, la cual es muy segura y utilizada por
muchos otros vendedores y compradores (incluyendo Chile), pero para acceder a Paypal se debe crear
una cuenta en Paypal.com y registrar una tarjeta de crédito.
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i -
Etsy Busea articulos y tiendas m ﬁ ' b
Inicio Favoritos Tu tienda Ta Carro

@ © o O

Preferencias de la tienda Penle nombre a tu tienda Afade inventario a tu tienda Como recibiras los pagos Configurar facturacion

Como recibiras los pagos

Elige como quieres recibir los pagos por tus ventas.

Etsy Payments

[ Este sistema de pago aun no esta dispenible en tu pais. Si crees que se trata de un error, ponte en contacto con el Soporte de Etsy.

_____.--D' Al dar click aqui se desplegaran una lista de opciones

Otras formas de pago a

Al hacer clic en Guardar y continuar, aceptas las Condiciones de uso y Ia Politica de priv

PayPal
Los pagos PayPal van directamente a tu cuenta en PayPal Afadir el correc electrénico de
la cuenta de PayPal
Para ésta seccion se debe crear una cuenta Paypal con anterioridad.

Pago por correo postal
El comprador te envia un cheque o giro postal tras realizar la compra.

Otros Oy
Colabora con el comprador para decidir cémo abonar la compra. /

¢Tienes preguntas? Lee las preguntas frecuentes sobre pagos Se debe seleccionar,

la o las formas de pago
que se aceptaran
(® iNecesitas ayuda? Visita el centro de ayuda @ chile | Espafiol | € EUR)

Figura B.31: Sitio Etsy: Registro: Informacién de la tienda: Pagos
(Fuente: Etsy)

5. Para finalizar se deben registrar los datos de facturacién, donde Etsy cobrara por las ventas y publica-
ciones realizadas.
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Figura B.32: Sitio Etsy: Registro: Informacién de la tienda: Facturacién
(Fuente: Etsy)
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B.1.4. Amazon Handmade

Creacion de cuenta

1. Ingresamos al sitio oficial de Amazon https://services.amazon.es/handmade.htm y damos
click sobre cualquiera de los recuadros que dicen “Solicitar participar”

Figura B.33: Sitio Amazon Handmade

(Fuente: Amazon)

128 Universidad Técnica Federico Santa Marfa, Departamento de Informética


https://services.amazon.es/handmade.htm

B.1. MANUALES DE PLATAFORMAS E-COMMERCE ANEXO B. TUTORIALES

Figura B.34: Sitio Amazon Handmade

(Fuente: Amazon)
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2. Comenzamos el registro de la cuenta con los datos de la empresa.

Figura B.35: Sitio Amazon Handmade: Registro

(Fuente: Amazon)

3. Luego se deben describir los productos que se producen.

Figura B.36: Sitio Amazon Handmade: Registro: Descripcion de productos

(Fuente: Amazon)
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4. También se debe describir el proceso de produccién y subir fotos de la produccién y el lugar de trabajo.

Figura B.37: Sitio Amazon Handmade: Registro: Descripcién Proceso de produccién

(Fuente: Amazon)

5. Para finalizar nos da la opcién de revisar. Una vez seguros de que todo estd como se desee se debe dar
click sobre “Enviar Solicitud”. La cual tardard alrededor de 1 semana en ser respondida.

Figura B.38: Sitio Amazon Handmade: Registro: Revsisién

(Fuente: Amazon)
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B.1.5. Spotify

Para poder publicar las creaciones musicales a Spotify, no existe una manera directa de hacerlo, ya
que Spotify trabaja este aspecto con sellos discogréficos e intermediarios. El intermediario es el encargado de
tomar tus archivos y distribuirlos a los servicios que escojamos y ademds serd el encargado de recolectar los
pagos (royalties) que hacen los mismos servicios. Es por esta rezén que no se puede crear directamente un
manual, ya que cada agregador o sello tiene su manera particular de hacerlo, con sus propias restricciones y
plataformas.

Algunos de estos agregadores son:
= Bquate (espaiiol)
= CdBaby (espafiol)
= Emu Band (inglés)
= Tunecore (inglés)
= Record Union (inglés)
Las consideraciones que se deben tener en cuenta (puestas por Spotify) son:
= Que los archivos enviados deben poseer una calidad minima de 320 kb/s.

= Cada tema subido debe ser de propia autoria (compuesto y grabado por el propio artista). De subir algo
de un autor diferente, es necesario contar con la autorizacion de éste.

B.1.6. CdBaby

Creacion de cuenta

1. Se debe ingresar al sitio oficial http://www.cdbaby.com/ y dar click sobre “Enter artista site”.

Figura B.39: Sitio CdBaby
(Fuente: CdBaby)

2. En la siguiente pagina se encontrard todo lo que se debe saber para crear la cuenta, como beneficios,
caracteristicas, opiniones y otros. Para crear la cuenta se debe dar click sobre “Empieza ahora”.
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Figura B.40: Sitio CdBaby: Inicio
(Fuente: CdBaby)

3. Al acceder se presentardn los pasos a seguir.

Figura B.41: Sitio CdBaby: Primeros pasos
(Fuente: CdBaby)

4. En el mismo sitio se podra crear la cuenta. Se deben ingresar los datos bdsicos personales.
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Figura B.42: Sitio CdBaby: Registro
(Fuente: CdBaby)
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5. Para terminar en la siguiente pagina se deben ingresar los datos de pago (donde nos pagarédn) y la
cantidad minima que se quiere recibir, es decir el monto que se acumulard antes de ser transferido a la
cuenta.

Figura B.43: Sitio CdBaby: Registro: Informacién pagos
(Fuente: CdBaby)

Accediendo como vendedor

1. Una vez creada la cuenta ya se podré acceder desde el sitio oficial, donde estardn todas las opciones
disponibles en el sitio. Para afiadir musica se debe dar click sobre “Afiadir un nuevo titulo”.
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Figura B.44: Sitio CdBaby: Inicio cuenta
(Fuente: CdBaby)

2. Aqui se podrd optar por subir un solo tema o subir un dlbum completo. Esta vez se subird un dlbum
completo.

Figura B.45: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum
(Fuente: CdBaby)
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3. Una vez escogida la preferencia aparecerdn los costos segtin el plan que se quiera escoger.

Figura B.46: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir album: Plan
(Fuente: CdBaby)
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4. La siguiente pagina solicitara los datos basicos del album.

Figura B.47: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir 4lbum: Informacién
(Fuente: CdBaby)

5. Luego de llenar los datos solicitardn una firma de contrato entre la agregadora y el artista.

Figura B.48: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Contrato
(Fuente: CdBaby)
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6. En las siguientes paginas se debe detallar el dlbum, cantidad de canciones, titulos, tipo de letra, etc.

Figura B.49: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Canciones
(Fuente: CdBaby)
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7. Luego cada uno de los temas deben ser categorizados y presentados, con sus respectivos autores.

Figura B.50: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Canciones detalle
(Fuente: CdBaby)
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8. Una vez sea ingresada toda la informacion es recomendable revisar que todo lo ingresado es correcto,
por lo que luego de dar click en “Guardar y volver al ment de canciones” serdn redirigidos a la pagina
con la lista de temas.

Figura B.51: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir 4lbum: Canciones Ment
(Fuente: CdBaby)

9. Al dar click sobre “Continuar” aparecerd la opcién de “clip” para la pagina, donde se describe muy
claramente el significado.

Figura B.52: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Canciones Clips
(Fuente: CdBaby)
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10. Escribir una breve descripcion. Se debe describir el estilo, influencias, inspiraciones y metas de manera
clara y objetiva.

Figura B.53: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Descripcién dlbum
(Fuente: CdBaby)

11. Redactar las notas del 4lbum. Se puede utilizar el material promocional como base.

Figura B.54: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Notas
(Fuente: CdBaby)
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12. Indicar tu estilo musical. Elegir el género correctamente es muy importante para garantizar que la gente
podra descubrir el trabajo. Se debe clasificar la categoria y una subcategoria, pero también se puede
repetir si asf se desea.

Figura B.55: Sitio CdBaby: Cuenta: Afadir dlbum: Genero musical
(Fuente: CdBaby)
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13. Se puede establecer un precio por el dlbum, pero hay que recordar que CdBaby se encarga de distribuir
y agregar la musica en diferentes plataformas y cada una posee sus propias politicas.

Figura B.56: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Precio del dlbum
(Fuente: CdBaby)
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14. Introducir el c6digo ISRC de cada cancién. El ISRC es un cédigo de identificacién tnico para cada
cancién de un dlbum. Como un cédigo de barras, se requieren los ISRC para la distribucién. Si no se
tienen estos cédigos, sélo hay que seleccionar “Necesito que asigne los cédigos ISRC” para obtenerlos
de forma gratuita. De lo contrario, se debe ingresar los codigos existentes (sin guiones).

Figura B.57: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Cédigo ISRC
(Fuente: CdBaby)

15. También se podra escoger entre las diferentes plataformas de distribucién disponible (dependera del
plan escogido).

Figura B.58: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Precio del dlbum
(Fuente: CdBaby)

Universidad Técnica Federico Santa Marfa, Departamento de Informatica 145



ANEXO B. TUTORIALES B.1. MANUALES DE PLATAFORMAS E-COMMERCE

16. Por canciones de mas de 10 minutos se debe especificar esto, ya que posee un precio adherido.

Figura B.59: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir album: Canciones extendidas
(Fuente: CdBaby)

17. Otra opcidn es seleccionar dénde se quiere mostrar la musica.

Figura B.60: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir 4lbum: Territorio
(Fuente: CdBaby)

18. Se puede optar a la opcién de incluir la misica en el programa de sincronizacién de CD Baby
/ Rumblefish y obtener monetizacién en YouTube y licencias para comerciales de TV, peliculas,
videojuegos, etc.
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Figura B.61: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: YouTube
(Fuente: CdBaby)

19. Para terminar se debe enviar la caratula del dlbum y los temas, lo que tardard un par de dias en ser
revisado.

Figura B.62: Sitio CdBaby: Cuenta: Afadir dlbum: Subir archivo
(Fuente: CdBaby)
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Figura B.63: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Subir caratula
(Fuente: CdBaby)

Figura B.64: Sitio CdBaby: Cuenta: Afiadir dlbum: Subir audio
(Fuente: CdBaby)

Tutorial basado en documentacion oficial:
http://musicodiy.com/como-inscribirse-con-cd-baby/

148 Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Informatica


http://musicodiy.com/como-inscribirse-con-cd-baby/

B.1. MANUALES DE PLATAFORMAS E-COMMERCE ANEXO B. TUTORIALES

B.1.7. Bquate

Creacion de cuenta

1. Accedemos al sitio oficial https://www.bquate.com/ y damos click sobre “Empieza Ya”

Figura B.65: Sitio Bquate
(Fuente: Bquate)

2. En la siguiente pagina se puede identificar con la cuenta que ya se posea, o de no tenerla se puede
ingresar a “Registrarte”. También existen las opciones de autentificarse de manera rapida mediante una
cuenta de Facebook o Gmail.

Figura B.66: Sitio Bquate: Registro
(Fuente: Bquate)
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3. De querer registrarse, se deben ingresar los datos solicitados y tener consideracién en marcar que se es
un artista.

Figura B.67: Sitio Bquate: Registro: Datos
(Fuente: Bquate)

Accediendo como vendedor

1. Accedemos con la cuenta creada en el sitio web https://mi.bquate.com/iniciar-sesion

Figura B.68: Sitio Bquate: Inicio Sesion
(Fuente: Bquate)

2. Con esto se podrd acceder a la cuenta.

Figura B.69: Sitio Bquate: Cuenta
(Fuente: Bquate)
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3. En el panel lateral izquierdo estaran todas las opciones para gestionar la musica.

Figura B.70: Sitio Bquate: Cuenta: Opciones
(Fuente: Bquate)

4. Para agregar musica se debe dar click sobre una de las 2 alternativas.

Figura B.71: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica
(Fuente: Bquate)
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5. A continuacién apareceran los diferentes pack disponibles, donde se debera escoger el que se desea
incorporar para el nuevo album.

Figura B.72: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Pack
(Fuente: Bquate)
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6. Luego se deben subir las canciones del album

Figura B.73: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Subir canciones
(Fuente: Bquate)

7. Subir la portada del dlbum y los datos de éste solicitados en el formulario.

Figura B.74: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Portada
(Fuente: Bquate)
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Figura B.75: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Formulario
(Fuente: Bquate)

8. Antes de terminar se dard la opcién de afiadir mas tiendas y tener servicios adicionales.

Figura B.76: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Opciones Adicionales
(Fuente: Bquate)

9. Finalmente saldréd el monto total por subir el dlbum y las formas de pago. Con esto el proceso estard
terminado y en un maximo de 10 dias la musica serd publicada en los diferentes sitios.

Figura B.77: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Revisar pedido
(Fuente: Bquate)
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Figura B.78: Sitio Bquate: Cuenta: Agregar musica: Pagar pedido
(Fuente: Bquate)
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