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RESUMEN

Este Trabajo Fin de Grado tiene varios objetivos. El primero es comparar el comercio tradicional
y el comercio electronico, analizando en profundidad éste Gltimo y comentando los nuevos
modelos de negocio surgidos recientemente. En segundo lugar, se expone un pequefio analisis de
cdémo ha afectado la COVID-19 al comercio, desde las modificaciones que han tenido que adoptar

las empresas hasta las consecuencias que esta pandemia ha tenido sobre ellas.

Finalmente, se expone la experiencia personal en la creacion de un comercio online. Para ello, se
ha explicado paso a paso el proceso de creacidn que se ha llevado a cabo durante la construccion
del comercio, asi como la valoracion personal de la experiencia y una serie de recomendaciones

para futuros emprendedores.

ABSTRACT

This Final Degree Project has several objectives. The first is to compare traditional commerce and
electronic commerce, analysing the latter in depth and commenting on the new business models
that have recently emerged. Second, a small analysis of how COVID-19 has affected trade is
presented, considering the modifications that companies have had to adopt and the consequences

that this pandemic has had on them.

Finally, personal experience in creating an online business is exposed. For this, the creation process
that has been carried out during the formation of the business has been explained step by step, as
well as the personal assessment of the experience and a series of recommendations for future

entrepreneurs.



1. INTRODUCCION

Durante la Gltima década, el comercio ha experimentado un gran avance debido a las nuevas
tecnologias y a la constante innovacion y globalizacion a la que esta sometida la industria
mercantil, surgiendo asi nuevos modelos de negocio, mas asequibles en cuanto a costes y mucho

mas simples en cuanto a gestion.

Este avance del comercio se ha visto exponencialmente impulsado como consecuencia de la
pandemia ocasionada por el COVID-19. Durante ésta, se ha podido observar tanto una cierta

decadencia del comercio tradicional, como un agigantado crecimiento del comercio electronico.

Debido a esta pronunciada transicién que se ha producido durante esta situacion extraordinaria,
surge la necesidad de analizar estos dos modelos de comercio.

Por ello, desde este trabajo se plantean tres objetivos. Primero, analizar los modelos de comercio
tradicional y electronico, desde su definicion y sus diferentes tipos, hasta las ventajas e

inconvenientes que presentan cada uno de ellos.

En segundo lugar, se va a estudiar como la COVID-19 ha afectado al mundo empresarial,
explicando como la gran mayoria de empresas han tenido que reinventarse y cambiar total o

parcialmente su modelo de negocio para poder adaptarse a esta nueva situacion.

Por ultimo, se va a exponer la experiencia personal de creacion de un comercio online mediante
los nuevos modelos de negocio que han surgido recientemente. Para ello, se va a exponer todo el
proceso que se ha llevado a cabo desde el inicio hasta la creacion de la empresa, desde como surge
la idea de crear un comercio online, cdmo ha sido el proceso de creacion paso a paso, y analisis de
las diferentes opciones que presenta el mercado, hasta su funcionamiento y cuales han sido los

resultados obtenidos.

A partir de esta experiencia y la revision realizada, se destacardn una serie de conclusiones y
recomendaciones que son la principal contribucion de este trabajo: ofrecer una guia y consejos tanto

a futuros emprendedores como a comercios tradicionales que quieran adaptarse a esta nueva realidad.



2. COMERCIO TRADICIONAL
2.1. Definicién y tipos

Existen varias definiciones de lo que es el comercio tradicional. Gutiérrez (2015) indica que se
produce cuando hay un intercambio de bienes y servicios entre dos 0 més partes con un beneficio
mutuo (econdmico, social, cultural o financiero), incluyendo todas las actividades necesarias para
completar la transaccion. Otros autores como Serrano (2019), consideran que es una actividad de
venta de bienes y servicios que se efectia de manera presencial, tanto por parte de los proveedores

como de los consumidores.

Desde este trabajo se propone considerar el comercio tradicional desde una perspectiva mas
simplificada, considerandolo como la interaccion fisica entre un vendedor y un comprador dentro

de un espacio fisico concreto (UrbeCOM, 2014).

Segun Libeworship (2008), dentro del comercio tradicional se pueden diferenciar varios tipos, tal

y como se muestra en la Figura 1.

Figura 1. Tipos de comercio tradicional.
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El comercio tradicional clasico, segun Libeworship (2008), es aquel en el que entre el comprador
y la mercancia hay un mostrador, de manera que la mercancia no esta al alcance del comprador.
De hecho, es el vendedor el que muestra los productos al comprador, los pone a su disposicion y
explica cuales son las caracteristicas de cada producto. Asi, el vendedor posee un almacén oculto
al publico donde guarda la mayor parte de la mercancia, de manera que el comprador no sabe a
ciencia cierta si un producto esta disponible o no hasta que el vendedor no lo comprueba en dicho
almacén (Libeworship, 2008). El pequefio comercio como carnicerias, estancos, farmacias o

tiendas de ropa serian algunos ejemplos de comercio tradicional.

El comercio de libre servicio es aquel en el que el cliente tiene contacto directo con los productos,
teniendo una libertad total para moverse por la tienda e ir elaborando su propia “cesta de la
compra”. Debido a esto, este tipo de comercio tiene la necesidad de aplicar técnicas de venta mas
efectivas e innovadoras como el merchandising (Libeworship, 2008). Se entiende por
menchandising el conjunto de estrategias que apuntan a la promocion y venta de productos
(Hotmart, 2020). Ejemplos de comercios de libre servicio son los supermercados o los

hipermercados.

El comercio mixto es aquel que cuenta con un espacio fisico donde el comprador tiene acceso
directo a los productos y existen vendedores que asesoran al cliente para la eleccion y adquisicion
de los articulos adecuados (Libeworship, 2008). Algun ejemplo de este tipo de comercio podrian

ser las tiendas especializadas o los grandes almacenes.

Por ultimo, esta el comercio sin establecimiento comercial. Dentro de éste se pueden

diferenciar dos tipos:

- Venta automatica o “vending”: Es la venta de productos a través de un dispensador o
maquinas expendedoras. Estas maquinas permiten obtener la mercancia seleccionada de
una manera muy rapida y sencilla, simplemente introduciendo el dinero que cuesta el

producto y pulsando un boton (Marketingvending, 2020).

- Venta ambulante: Segun la RAE (2020), es la venta de productos realizada generalmente
en espacios publicos y sin establecimiento comercial permanente. Es el caso de los

mercadillos.


https://blog.hotmart.com/es/publicidad-en-internet/
https://mercawidget.wordpress.com/wiki/M%C3%A1quina_expendedora

2.2. Ventajas y desventajas del comercio tradicional

Actualmente, el comercio tradicional se encuentra en decadencia debido al gran avance de las
tecnologias y al mundo cada vez més globalizado en el que vivimos. Este tipo de comercio esta
perdiendo fuerza debido a que gran parte de los consumidores optan por realizar sus compras a
través de internet. Por tanto, surge la siguiente duda, ¢sigue siendo rentable el comercio

tradicional?

A continuacién, se analiza cuales son los principales puntos fuertes del comercio tradicional, asi

como sus principales carencias, tanto para el consumidor final, como a nivel empresarial.

De esta manera, las ventajas que se pueden considerar mas relevantes para el cliente, seguin

Jiménez (2018) son:
- Existe una mejor comunicacion entre vendedor y consumidor.
- Existe un trato individualizado y personal hacia cliente por parte del vendedor.
- Se puede ver y tocar fisicamente el producto.
- Los clientes perciben una mayor seguridad a la hora de realizar los pagos.
- Se conoce al vendedor y a la empresa vendedora.

En cuanto a los principales inconvenientes para el cliente, se pueden destacar los siguientes
(Ticweb, 2017):

- Necesita esperar para ser atendido en la gran mayoria de las ocasiones.

- Necesita desplazarse hasta el establecimiento para poder comprar.

- Enalgunas ocasiones, el producto que desea no esta disponible y el cliente se marcha con
las manos vacias.

- En muchos establecimientos los precios de determinados productos son superiores que de

forma online.

Por tanto, las principales ventajas y desventajas a las que se enfrenta un cliente cuando decide
comprar en un establecimiento de comercio tradicional, se podrian resumir en la siguiente Tabla
(Tabla 1).



Tabla 1. Ventajas y desventajas del comercio tradicional para el cliente.

Ventajas

Desventajas

Mejor comunicacion entre vendedor y
comprador.

Mayor pérdida de tiempo.

Se puede cobrar la garantia del producto.

Necesidad de desplazamiento hasta el
establecimiento.

Trato mas personal por parte del vendedor.

En muchas ocasiones el producto que se desea
no esta disponible fisicamente y no podemos
comprarlo.

Podemos ver y tocar personalmente el
producto.

Precios superiores en determinados productos.

El pago es seguro y efectivo.

Conocemos a la empresa vendedora.

Fuente: elaboracion propia.

Desde el punto de vista de la empresa, no existen ventajas como tal. Su principal punto fuerte

son las ventajas que obtiene el consumidor por comprar en su establecimiento y que se puedan

traducir en mayores ventas para la empresa.

En cuanto a los inconvenientes para la empresa, algunos de ellos son:

- Gran gasto en mantenimiento de las instalaciones.

- Necesidad de mayor nimero de empleados.

- Alto coste de distribucion.
- Mayor probabilidad de sufrir robos.




3. COMERCIO ELECTRONICO

3.1. Definicion y tipos de comercio electrénico

Golan (2020) define el comercio electronico como la compra y venta de productos y/o servicios a
través de internet. Sin embargo, éste es un término mucho mas amplio que engloba cualquier
transaccion hecha mediante medios electrénicos: desde el uso de tarjetas de crédito, hasta las

propias tiendas online.

Dentro de este amplio abanico de posibilidades que engloba el comercio electronico, se pueden

destacar cinco categorias, tal y como se muestra en la Figura 2.

Figura 2. Tipos de comercio eletrénico.

) . Dropshipping
B2B
L Impresion bajo
demanda
B2C |
Almacenamiento
‘ ( gestionado
Comercio L J
electrdnico ‘ £ -
L Almacenamiento
propio
c2C . g
G2C

Fuente: elaboracion propia.


https://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
https://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)

1. Comercio electrénico B2B:

B2B es la abreviacion de Business to Business (negocio a negocio).

Este tipo de comercio electronico se caracteriza porque no interviene ningun consumidor final,
sino que la Unica transaccion comercial que se realiza es entre las propias empresas. Suele ser muy
comun en negocios online que venden al por mayor o que se encargan de distribuir componentes

0 materias primas que seran posteriormente utilizadas por otras industrias.
Dentro de esta categoria podemos diferenciar 3 tipos de mercado (Golan, 2020):

- El mercado que Unicamente acepta empresas vendedoras en busca de empresas

compradoras.
- El mercado en el que la empresa compradora busca proveedores.

- El mercado en el que los intermediarios buscan un acuerdo comercial entre las empresas

vendedoras y las empresas compradoras.

2. Comercio electréonico B2C:

También conocido como Business to Consumer (negocio a consumidor).

Este tipo de comercio electrénico es el mas comin y el que utilizan la mayoria de las empresas
que se dedican a la venta online. En este tipo de comercio intervienen 2 partes, por un lado, la
empresa que oferta los productos y/o servicios, y, por otro lado, el cliente, es decir, la persona

interesada en comprar dicho producto o adquirir dicho servicio.
Las principales ventajas de este tipo de comercio son (Golan, 2020):

- El cliente, a través de un dispositivo con conexion a Internet, puede acceder libremente a

la tienda. Esto supone una compra sencilla y rapida.

- Existe una mayor actualizacion de las ofertas y los precios, lo que supone una mayor

comodidad para el cliente.

- Los clientes pueden ponerse en contacto con la tienda sin necesidad de acudir a ningun
establecimiento. Para ello, existen distintas herramientas, como el chat en vivo, las redes

sociales o el correo electronico. Actualmente, los chats en vivo y la comunicacion en
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https://www.shopify.es/blog/11821833-la-atencion-al-cliente-como-parte-de-una-estrategia-de-venta-en-el-comercio-electronico
https://www.shopify.es/blog/11821833-la-atencion-al-cliente-como-parte-de-una-estrategia-de-venta-en-el-comercio-electronico

directo se han vuelto esenciales para cualquier tienda online, ya que es algo muy
demandado por los consumidores, que estan acostumbrados al manejo de redes sociales y

a su comunicacion instantanea.

3. Comercio electronico B2E:

Hace referencia a la relacion comercial Business to Employee (negocio a empleado).

Este tipo de comercio electronico estd orientado a los denominados “clientes internos”. Es muy
comun en las grandes corporaciones que poseen diferentes areas de negocio dentro de una misma
empresa. Sin embargo, también se puede apreciar en empresas de menor tamafio, en forma de
promociones exclusivas que la propia empresa ofrece a sus empleados a través de su tienda online.
En muchas ocasiones, se trata de grandes descuentos que buscan mejorar la fidelizacion de los
trabajadores y sus resultados organizativos como satisfaccion o compromiso, entre otros.

Este tipo de comercio electronico se ha convertido en una herramienta efectiva y novedosa para
motivar a los empleados y mejorar su rendimiento. Por ejemplo, la compafia AVON ofrece a sus
empleados la posibilidad de adquirir sus productos con un porcentaje de descuento que varia en
funcion del volumen de ventas logrado. De esta manera, los empleados tienen el incentivo de

conseguir el mayor nimero de ventas posibles para poder obtener un mayor descuento.
Algunas de las ventajas del comercio B2E son (Golan, 2020):
- Disminucién de costes y tiempos en actividades internas.

- Aumento del comercio electronico interno, ofreciendo oportunidades Unicas para los

empleados.

- Mayor motivacion y fidelidad de los empleados hacia la empresa.

4. Comercio electronico C2C:

Conocido como Consumer to Consumer (consumidor a consumidor).

Este tipo de comercio se produce cuando un particular vende a otro consumidor un determinado

articulo ya utilizado previamente mediante comercio electronico De esta manera, el consumidor
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final adquiere los productos que el consumidor inicial ya no quiere o necesita, dandoles una nueva

utilidad a un precio inferior que si fueran nuevos.
Algunas de las ventajas de este tipo de comercio son (Golan, 2020):
- Reutilizacion de productos y contribucion a un uso mas sostenible de los recursos.
- Compra de productos, en algunos casos practicamente nuevos, a un precio mucho menor.

Conviene destacar que la mayoria de las plataformas online que prestan estos servicios, no son
consideradas tiendas como tal, sino simplemente plataformas en las que se pueden adquirir o
vender productos ya utilizados. Algunas de las plataformas de comercio C2C més conocidas son:

Wallapop, Ebay, o Milanuncios, entre otras.

5. Comercio electréonico G2C:

El comercio government to consumer (gobierno a consumidor) se da cuando un gobierno
municipal, estatal o federal permite y facilita que los ciudadanos realicen sus tramites a traves de
un portal online. Se considera un tipo de comercio ya que es necesario pagar un tramite para poder

acceder a la informacion en linea en cualquier momento.
Algunas de las ventajas de este tipo de comercio son (Golan, 2020):
- Ahorrar en tiempo en el desarrollo de ciertas gestiones.
- Conseguir hacer tramites de forma mas rapida y segura.
- Tener un respaldo electrénico del tramite.
- Costes mas bajos.

En paises como Espafia, es necesario una autentificacion digital de identidad, como puede ser el
DNI electronico o los certificados digitales de Hacienda, para poder acceder a este tipo de
servicios. Sin estos certificados, muchos de estos servicios no son accesibles, lo que limita

sensiblemente que estas plataformas puedan llegar a toda la sociedad.
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3.2. Tipos de comercio electrénico B2C

Una vez han sido explicados los principales tipos de comercio electronico que existen, este trabajo
se centra en el tipo de comercio B2C (negocio a consumidor). Dentro de este tipo de comercio,
existen diferentes variantes (como se pueden observar en la Figura 2), las cuales se analizan a
continuacion, junto con una recopilacion de las principales ventajas y desventajas que presentan
cada una de ellas. Ademas, se indica para qué clase de proyectos seria mas recomendables utilizar
cada una de estas modalidades.

3.2.1. Dropshipping
¢ Qué es el dropshipping?

Segun Urbano (2016), se considera dropshipping a todas aquellas tiendas que han externalizado
por completo el inventariado y la logistica de los productos que venden; es decir, la tienda no posee
stock de los productos, sino que, en su lugar, cuando se realiza una venta, se compra la mercancia
a una tercera persona y ésta se encarga de enviar directamente el producto al cliente. Esto significa

que el vendedor nunca ve o manipula el producto.

En la Imagen 1 se puede ver un esquema simplificado del proceso que llevan a cabo las empresas
de dropshipping.

Imagen 1. Funcionamiento del dropshipping.
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Fuente: fiscalidadparadummies.com.
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En la Imagen 1 se observa que:

1.

2.

3.

El cliente compra un producto en la tienda online.

La empresa compra ese producto a precio de coste a su proveedor. Este proceso suele estar
automatizado, de manera que, en cuanto el cliente realiza una compra en la tienda, el
proveedor recibe simultdneamente una notificacion de dicho pedido, produciéndose una

compra inmediata del producto.

El proveedor envia el producto directamente al cliente.

De esta manera, los administradores de la tienda solo tienen que encargarse de seleccionar los

productos que quieren vender, agregarlos a la pagina web en donde tienen establecida su tienda

online, sincronizarla con el proveedor y realizar las tareas de marketing, comunicacion y atencion

al cliente oportunas.

¢,Cuales son las ventajas del dropshipping?

Hernandez (2018) e Iglesias (2019) exponen que los principales puntos fuertes de este modelo de

negocio son los siguientes:

Inversion inicial muy baja: Esta es sin duda la principal ventaja, ya que no existen gastos

de inventario, de almacén ni de envio. Tampoco existen productos desfasados, ni ningun tipo
de riesgo de almacenaje. El Unico objetivo y preocupacion de la empresa de dropshipping

consiste en generar ventas.

Stock: Como ya se ha comentado antes, las empresas de dropshipping no gestionan ellas
mismas el stock, si no que esta tarea corresponde al proveedor. De esta manera, pueden elegir
queé productos desean ofertar, sin necesidad de preocuparse por el stock y sin tener que forzar

la salida de determinados productos que se quedan obsoletos en el almacén.

Permite centrarse en la experiencia de usuario: Al no tener ningun tipo de preocupacion

por la parte logistica de la tienda, las empresas pueden centrarse mas en hacer imagen de

marca y crear una mejor experiencia de usuario en la tienda.

¢ Cuales son las desventajas del dropshipping?

Por el contrario, las principales carencias de este modelo, segin Hernandez (2018) e Iglesias

(2019), son las siguientes:
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- Margenes de beneficio més bajos: Con el dropshipping el margen de beneficio es mucho

menor al que se podria tener si la empresa controlara todo el proceso de venta. A fin de
cuentas, una empresa de dropshipping actia como un simple intermediario, lo que supone

que los ingresos por venta seran mas bajos.

- Pérdida del control sobre la cadena de suministro v la propia marca: Las empresas de

dropshipping delegan buena parte de la experiencia de compra en un tercero, lo que supone
una pérdida de capacidad para poder controlar este aspecto tan critico. Cualquier error del
proveedor, afectard a la imagen de la marca de la empresa, ya que a efectos précticos a

quien ha comprado el cliente es a ellos, no a al proveedor.

- Falta de diferenciacion: Las empresas de dropshipping estan muy limitadas, ya que, al no

disponer de un producto propio, se hace muy dificil el poder diferenciarse del resto y ofrecer
algo distinto a lo que ofrece la competencia. La mayoria de las empresas de dropshipping

venden un producto que probablemente otras 20 o 30 tiendas también estén vendiendo.
¢Para qué proyectos seria recomendable el dropshipping?

Se considera que el dropshipping es la mejor alternativa para comenzar la actividad de una

tienda, ya que:
- Es un modelo de negocio que requiere una inversion realmente baja.

- Necesita muchos menos recursos que el resto de modelos de negocio, ya que el producto,
la logistica, los envios, las devoluciones, el stock, etc., recaen sobre el proveedor, con lo

cual, se exime a la empresa de dropshipping de una gran cantidad de tareas.

- Esideal para probar y testear diferentes productos y estrategias a coste practicamente cero.

3.2.2. Impresion bajo demanda
¢ Qué es la impresion bajo demanda?

La impresion bajo demanda consiste en personalizar productos genéricos con disefios propios

para venderlos bajo pedido con la propia marca de la empresa (Golan, 2019).

Este tipo de tiendas, al igual que en el dropshipping, tienen externalizado todo el proceso de

produccidn y de logistica, utilizando un método de gestion de pedidos en el que cada producto se
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imprime o produce por el proveedor una vez se ha realizado dicho pedido; es decir, la empresa

solo paga por el producto que se vende, siendo en ese momento impreso Yy enviado por la propia

empresa proveedora y/o de impresion al cliente final. De esta manera, los administradores de la

tienda solo tienen que centrarse en ofrecer buenos disefios para sus productos, ya que todo lo que

ocurre después de la venta, desde la impresion hasta el envio, lo gestiona el proveedor.

¢ Cuales son las ventajas de la impresién bajo demanda?

Las principales fortalezas de la impresion bajo demanda, segun Iglesias (2019), son las siguientes:

No hay stock: Conforme entran nuevos pedidos, se van imprimiendo y enviando al cliente

final, por lo que no se necesita una inversion inicial en catalogo.

Es una manera sencilla de personalizar productos: Ya no es solo vender productos de

terceros, como en el dropshipping, sino vender productos propios con disefios propios, solo
que creados y enviados por una empresa de terceros.

Permite _mayor _movimiento _de catalogo: Al no tener stock, se puede actualizar

facilmente el catalogo de productos y disefios, probarlo durante un periodo de tiempo, y
dejar de utilizar aquellos productos que no funcionan, lo que Unicamente supone una

inversion de tiempo en actualizar la web.

¢ Cuales son las desventajas de la impresion bajo demanda?

Por otro lado, Iglesias (2019) afirma que los principales puntos débiles de este modelo de negocio

son las siguientes:

Menos margen de beneficio: Los mérgenes de los productos bajo demanda suelen ser méas

bajos, ya que la empresa no sélo estad pagando por el producto en si, si no también esta
pagando un servicio de personalizacion, almacenamiento y gestion logistica de dicho
producto. Es algo parecido a lo que ocurre con el dropshipping, menos responsabilidad,

menos beneficio.

Pérdida del control sobre la cadena de suministro y la propia marca: Como ya sucedia

con el dropshipping, con este modelo de negocio se delega una buena parte de la
experiencia de compra en un tercero, lo cual supone una pérdida de control sobre la propia

marca de la empresa, ya que una parte tan importante como es la logistica no depende de
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ésta. lgualmente, puede que no se controle la calidad del producto final, un aspecto

fundamental para una buena experiencia de compra.

- Personalizacidén limitada: La personalizacion de los diferentes productos no es ilimitada,

esta sujeta a las diferentes opciones de personalizacion, técnicas de impresion y los

tamanos disponibles con los que cuente el proveedor en cuestion.
¢Para qué proyectos seria recomendable la impresion bajo demanda?

Este tipo de negocio es ideal para todos aquellos emprendedores que quieren ofrecer un producto

exclusivo o crear una marca propia, sin necesidad de realizar grandes inversiones iniciales.

3.2.3. Almacenamiento gestionado o logistica externa
¢ Qué es el almacenamiento gestionado o logistica externa?

En este modelo de negocio, las empresas gestionan su propio catalogo, aunque siguen delegando

en un tercero las tareas de almacenar y enviar los pedidos.

La diferencia con el dropshipping y la impresion bajo demanda es que, en este caso, la empresa de
logistica no tiene control sobre el catalogo, es decir, la empresa comerciante tiene la opcion de
elegir entre utilizar el catadlogo de la empresa de logistica (en caso de tener) o, por el contrario,
almacenar sus propios productos en las naves de ésta, estén o no incluidos dentro de su catalogo.

¢ Cuales son las ventajas del almacenamiento gestionado?

Las principales ventajas del almacenamiento gestionado, segun Iglesias (2019), son las

siguientes:

- Ahorro de recursos: Este modelo permite a las empresas ahorrar, tanto en tiempo como

en espacio, ya que delegan la gestion de toda la logistica de la empresa, asi como el

almacenamiento de todo el catalogo de productos en un tercero.

- Mayor _poder_de negociacién para los envios: La empresa contratada se encarga

“tnicamente” de la logistica, mientras que la empresa comerciante tiene mayor influencia
a la hora de negociar con ellos unas mejores tarifas de envio. En estos casos, se suelen

establecer tarifas en torno al volumen de pedidos, de manera que conforme vaya creciendo
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el negocio, se obtendran mejores tarifas, lo que repercutird a posteriori en mayores

beneficios por producto vendido.
¢, Cuales son las desventajas del almacenamiento gestionado?

- Coste: Al contrario del dropshipping, en este modelo de negocio si que hay que pagar,
generalmente de forma mensual, por mantener un cierto espacio ocupado, ademas de
realizar los envios. Por tanto, para aquellas empresas que tienen pocos pedidos al mes

seguramente no sea rentable este modelo de negocio.

- Pérdida de control de la experiencia final de compra: Puesto que es un tercero quien

gestiona los productos y realiza los envios, las empresas que emplean este modelo de
negocio siguen sin tener control total sobre la experiencia de compra y la cadena de

suministros.
¢Para qué proyectos seria recomendable el almacenamiento gestionado?

Este tipo de negocio seria interesante para aquellos proyectos que tienen una maduracion minima,
que producen beneficios constantes, pero insuficientes como para plantearse gestionar ellos

mismos todo el proceso de compra.

3.2.4. Almacenamiento propio
¢ Qué es el almacenamiento propio?

En este modelo de negocio, y a diferencia de los anteriormente mencionados, los administradores
se encargan de gestionar el almacenamiento y la logistica (ésta Ultima generalmente
externalizada en algun servicio de paqueteria). Este es el modelo de negocio que mayores

beneficios deja, pero también el mas coste tiene en cuanto a tiempo y recursos.
¢, Cuales son las ventajas del almacenamiento propio?

La principal ventaja es el control de la empresa sobre todo el proceso, ya que en este modelo de
negocio es la propia empresa la que puede definir la experiencia de compra al milimetro, marcando

asi la diferencia con la amplia mayoria de negocios de la competencia.
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¢ Cuales son las desventajas del almacenamiento propio?

El principal inconveniente de este modelo es que requiere de un mayor gasto, y, por lo tanto, de
una mayor responsabilidad. Al no tener externalizado nada (salvo los envios), es necesario tener
un espacio para almacenar los productos, ademas de, por supuesto, tener todos los productos
disponibles en stock, lo cual supone una gran inversion tanto en almacenaje como en stock, algo

que no era necesario con los modelos de negocio anteriormente mencionados.
¢Para qué proyectos seria recomendable el almacenamiento propio?

Este modelo de negocio es recomendable para para todos aquellos negocios con un nivel de
maduracion y de ventas suficiente como para poder afrontar todos los gastos que requiere el

almacenamiento propio.

Como ya se ha mencionado antes, es el modelo que méas beneficios genera, pero también es el que
mas gastos necesita para mantenerse. Por ello, necesita una estabilidad y un nivel de ventas

suficiente como para poder sustentarlo.

3.3. Ventajas y desventajas del comercio electrénico

Aunque anteriormente ya existian otras formas de venta telematica, como la venta por teléfono o
por catalogo, la aparicion del comercio electrénico ha revolucionado por completo la compra y

venta de bienes y servicios.

De acuerdo con el estudio “VII Estudio Anual de eCommerce en Espafia 2020 ” realizado por IAB
Spain (2020) y Elogia, actualmente un 72% de los internautas espafioles con edades comprendidas
entre 16 y 70 afos utiliza internet para comprar; es decir, 22,5 millones de personas (Galeno,
2020). En 2020, ademas de incrementarse el porcentaje de internautas (93% frente al 92% en
2019), también ha crecido el numero de compradores online del 71% al 72% (IAB Spain, 2020;
Galeno, 2020).

Ahora bien, ;cuales son las ventajas que ofrece el comercio electrdnico que hacen que cada vez
una mayor parte de la poblacion decida comprar por internet y las empresas se decidan a vender
por ese canal? A continuacion, se analizan los principales puntos fuertes que presenta, asi como

las principales desventajas.
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Las ventajas mas relevantes que presenta el comercio electrénico desde el punto de vista de la

empresa son:

No existe horario de apertura o cierre, ya que internet esta operativo las 24 horas del dia.
- Coste de mantenimiento muy por debajo del de un comercio tradicional.

- Elinventario se puede gestionar de manera automatizada, ahorrando mano de obra.

- Se puede emplear una estrategia de marketing mas directa hacia los potenciales clientes.
- No hay limitacion geogréfica. Internet estd operativo en todo el mundo.

- Mayor facilidad para mostrar los productos. En una tienda fisica se hace dificil poder
exponer al cliente todo el catalogo de productos. Sin embargo, en una tienda online, esto

es posible con tan solo un click.

El hecho de no tener que desplazarse a un sitio fisico y poder controlar todo desde
internet, supone un gran ahorro de tiempo.specto a las ventajas del comercio electronico

desde el punto de vista de los consumidores, se puede destacar:

- El consumidor tiene mas informacion sobre el producto, ya que, en la mayoria de
paginas web, se puede ver una descripcion detallada del producto, ademas de resefias y
opiniones de otros consumidores. Todo ello es de gran ayuda a la hora de tomar una

decision de compra.

- Lafacilidad para encontrar los productos. En muchas ocasiones los clientes pierden gran
cantidad de tiempo en buscar un determinado producto en una tienda fisica. Sin
embargo, con el comercio electronico pueden hacerlo simplemente escribiendo en la

barra de busqueda el producto que desean.

- El ahorro en tiempo para el consumidor, puesto que éste decide cuando, dénde y cuanto

desea comprar.

Pero no todo es tan bonito como parece, el comercio electronico también presenta diversos

inconvenientes, tanto para la empresa como para el consumidor.
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Desde la perspectiva de la empresa, los principales inconvenientes son:

La competencia en Internet es elevada, lo que dificulta el poder de diferenciacion de las

empresas.

Existe una gran cantidad de consumidores que no terminan de adaptarse a las nuevas

tecnologias y que no se fian de introducir sus datos bancarios para comprar en Internet.

Es muy dificil conseguir la fidelizacion de un cliente, ya que, mediante una simple
busqueda, éste puede descubrir en qué tienda estan vendiendo el articulo que busca al
precio mas econdémico, lo que dificulta que ese cliente sea fiel a una determinada tienda

cuando hay otras que ofrecen el mismo producto a un precio inferior.

No se puede tocar ni probar el producto antes de comprarlo, algo que supone un
problema para muchos consumidores que consideran esto algo indispensable a la hora

de tomar una decision de compra.

Problemas con la entrega del producto. La gran mayoria de empresas ofrecen un servicio
de envio que depende de un tercero, generalmente empresas de pagueteria, lo que incurre
en la posibilidad de que surjan problemas que no dependan de la empresa, como

paquetes dafiados, perdidos, retrasos etc.

Existe una total dependencia de Internet, de manera que, si por algn motivo se da un
fallo técnico en la web en donde esta establecida la tienda, no existe una alternativa para

que los clientes puedan comprar.

Resulta dificil contentar a todas las personas, lo que supone que los clientes menos
satisfechos pueden publicar malas opiniones sobre la tienda, lo que repercute
negativamente para futuros clientes que estuvieran dispuestos a comprar en dicha tienda

y al leer esas opiniones decidan echarse atrés.
Desde la perspectiva del consumidor:

- Necesidad de un dispositivo electrénico. Hay un sector de la poblacién, en especial las
personas mayores, que no disponen de dispositivos electrdnicos o no saben utilizarlos,

lo que les imposibilita la realizacion de este tipo de compras.
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- Elcliente percibe un trato menos directo y cercano. Esto lo tratan de reducir las empresas

con los chats en directo dentro de su pagina web o teléfonos de atencion al cliente.

- No se puede tocar ni probar el producto antes de comprarlo, algo que supone un

problema para muchos consumidores. Una forma de facilitar la decisién de compra es

ofrecer una amplia politica de devoluciones en el caso de que el cliente no quede

satisfecho.

En resumen, podemos decir que las principales ventajas y desventajas que presenta el comercio

electrénico son las recogidas en la Tabla 2.

Tabla 2: Ventajas y desventajas del comercio electrénico.

Ventajas

Desventajas

Abierto las 24 horas

Alta competencia

Coste de mantenimiento barato

Desconfianza en los pagos online

Gestion automatizada de inventario

La fidelizacién del cliente es mas dificil

Marketing directo

Incapacidad de probar el producto antes de la
compra

Ubicacion

Problemas con la entrega del producto de la
que la empresa no es responsable

Facilidad para mostrar y encontrar los
productos

Posibles fallos técnicos

Optimizacion del tiempo

Falta del trato directo con el cliente

Ofrecer més informacién al consumidor

Necesidad de poseer de un dispositivo
electrdnico

Ahorro de tiempo para el consumidor

Servicio postventa complejo

Fuente: elaboracion propia.
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4. EFECTOS DE LA COVID-19 EN EL COMERCIO

Debido a la incidencia de la COVID-19, el pasado 14 de marzo de 2020 se decretd en Espafia el
Estado de Alarma. Esa nueva situacion dejaba paralizada toda actividad laboral que no fuera
esencial (como servicios sanitarios, sector alimenticio, transportes, etc.) o que no se pudiera
realizar mediante teletrabajo. De esta manera, que las empresas pudieran continuar con su
actividad durante el Estado de Alarma dependi6 de su sector y de su forma de trabajar. Por tanto,
esta crisis no ha afectado por igual a todos los sectores.

El sector mas afectado, segun Creditea (2020), ha sido el sector servicios, debido principalmente
a la imposibilidad de realizar su actividad. Las tiendas, a excepcion de las dedicadas al sector
alimenticio, tuvieron que cerrar sus establecimientos y s6lo atender pedidos online. Los hoteles
dejaron de estar operativos debido a la imposibilidad de viajar, y los bares y restaurantes, a
excepcion de los que ofrecian reparto a domicilio o recogida en el propio local, también tuvieron

que cerrar.

Una vez posibilitada la reapertura de la gran mayoria de comercios, €stos tuvieron que incurrir en
costes extra para poder reabrir sus negocios, tales como adoptar medidas de seguridad,
desinfeccion, etc. Ademas de tener ciertas limitaciones de aforo, lo cual ha supuesto que, ademas

de tener mas costes, obtengan menos ingresos.

Por otro lado, el sector industrial se vio menos afectado, ya que si que pudo seguir realizando su

actividad, aunque a mucha menor escala.

Sin embargo, a pesar de que hay sectores que se han visto menos afectados por esta situacion,
existe una gran pérdida a nivel global. Segun afirma Creditea (empresa colaboradora de la Central
de Balances del Banco de Espafia), en la encuesta realizada, junto con otras compaiiias, por el
regulador bancario para conocer el impacto de la crisis de la COVID-19 en las empresas
espariolas, el 78% de las compafiias en Espafia declard que en 2020 sufrié una caida de su actividad
como resultado del COVID-19. Ademas, el 38% de ellas confiesa que su actividad descendidé mas
de un 60%.

Debido a esta crisis y al gran impacto que esta suponiendo en la economia, las empresas espariolas

se han visto obligadas a adoptar medidas para tratar de minimizar las pérdidas. Segun la encuesta
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mencionada anteriormente, casi el 80% de las empresas cree que la medida mas eficaz es el
teletrabajo, seguido de la paralizacion de nuevas contrataciones, reduccion en inversiones, reajuste

de los costes no salariales, y los ERTEs (Expedientes de Regulacion Temporal del Empleo).

El teletrabajo ha sido la medida més adoptada por aquellas empresas que cuentan con la posibilidad
de utilizar esta herramienta, independientemente de si su actividad habia disminuido o no. Las
empresas que si que han visto disminuida su actividad, han optado por la paralizacion de nuevas
contrataciones, seguido de la reduccion en inversiones y los ERTEs. Por otro lado, las empresas
que se han visto menos afectadas y que no han tenido que reducir su actividad, han optado por una
reorientacion, con el fin de adaptarse a esta nueva situacion y a las nuevas necesidades de la

poblacién.

En cualquier caso, mas de la mitad de las empresas consideran que cuando se eliminen las
restricciones de movilidad la actividad, su actividad continuard siendo inferior a la que habia antes

de la pandemia.

Sin embargo, las consecuencias de la COVID-19 no quedan ahi. Esta pandemia, tal y como expone
Bello (2020), ha cambiado la forma de vivir, de comprar y de consumir de la mayor parte de la
poblacion espafiola. De hecho, a pesar de la crisis y de la gran tragedia que ha supuesto y sigue
suponiendo para la gran mayoria de empresas, el comercio electronico ha crecido de forma

exponencial en los Gltimos meses.

Segun Bello (2020), este aumento exponencial del comercio electrénico se debe principalmente a
la comodidad. Las restricciones y el miedo a salir a la calle y contagiarse han dado paso a que
aquellos que se mostraban mas reticentes a realizar compras a través de Internet, hayan tenido que
adaptarse a las nuevas necesidades y utilizar el comercio electrénico como método principal de
compra. Concretamente, segun afirma el CIS (Centro de Investigaciones Socioldgicas) (2020), el
23% de los espafioles ha aumentado las compras online durante la pandemia, y el 1% lo ha hecho

por primera vez.

Sin embargo, a pesar del gran auge del comercio electronico, el comercio de cercania también ha
salido beneficiado de esta pandemia. Muchos establecimientos tradicionales han tenido que
reinventarse y adaptarse a las nuevas necesidades de la poblacion, implementando nuevas opciones
para la realizacion de pedidos online, ya sea reparto a domicilio o recogida en tienda. Estas nuevas

opciones de venta que han adoptado gran parte de los comercios tradicionales han conseguido que
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cada vez sean mas los consumidores que prefieren comprar productos de proximidad debido a la

cercania y conexion con el establecimiento local (Bello, 2020).

Pero esta pandemia no solo ha supuesto un cambio en la forma de comprar de los consumidores,
como Yya se ha visto, sino también en la forma de pagar sus compras. Si previamente a la pandemia
ya existia una tendencia a utilizar el pago con tarjeta frente al pago en efectivo, debido a la
comodidad que supone para el consumidor, durante esta pandemia, e impulsado en gran parte por
las recomendaciones de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) de usar la tarjeta de crédito
para evitar contagios con el dinero en efectivo, los pagos con tarjeta han crecido exponencialmente,
reduciéndose el pago en efectivo de manera drastica. Asi lo afirma un informe publicado por
Mastercard (2020), el cual afirma que, durante la pandemia, los pagos con tarjeta se convirtieron
en el método mas utilizado por el 66% de los espafioles. Segun esta encuesta, el 75% de los
participantes asegurd que tenia intencion de continuar utilizando este tipo de pago, y un 22%

afirmd que habia dejado de usar dinero en efectivo.

En conclusion, se puede decir que la COVID-19 ha afectado de manera negativa a la gran mayoria
de empresas de Espafia, especialmente a las del sector servicios (hosteleria, turismo, etc.)
provocando el cierre de un gran porcentaje de éstas. Sin embargo, también ha sido una gran
oportunidad para aquellas empresas centradas en el comercio electrénico que, debido a las
restricciones de movilidad y el miedo ocasionado por el virus, han visto incrementadas sus ventas
y se han visto beneficiadas de esta situacion. Por ultimo, también se ha visto como la COVID-19
ha impulsado ain més el pago electronico y fisico con tarjeta de credito, minorando de forma muy

importante el tradicional pago en efectivo.

En el anexo, se van a comentar algunas noticias relevantes en cuanto a la implicacion de la COVID-
19 en el comercio, tanto de Espaiia como del resto de paises, que permitirdn tener un mayor

conocimiento sobre como ha afectado esta crisis a la economia y al comercio.

25



5. EXPERIENCIA EN LA CREACION Y DESARROLLO DE UN
COMERCIO ONLINE

5.1. ¢Como surge la idea de crear una empresa de comercio electronico?

La etapa universitaria es una de las mas bonitas como estudiante; sin embargo, durante su recta
final, empiezan a surgir ciertas dudas ocasionadas por la incertidumbre, tales como: ¢y ahora qué?,
¢voy a buscar trabajo o voy a seguir estudiando?, ;de qué me gustaria trabajar?, ;qué es a lo que

realmente me gustaria dedicarme?

Yo personalmente, con todas las asignaturas aprobadas y a falta de tan solo realizar este trabajo
para concluir con el grado, no tenia ni la méas minima idea de qué era lo que realmente queria para
mi futuro. Sin embargo, el 6 de marzo de 2020, sobre las 13:00h, recibi una llamada, totalmente
inesperada de un buen amigo. En esa Ilamada, me comentaba que tenia un viaje programado a
Barcelona para ese mismo dia, pero que su acompariante se habia puesto enfermo y que si podia
hacerle el favor de acompafiarle. Sin pensarmelo dos veces, y a pesar de que tenia algunas

obligaciones para esos dias, decidi acompafiarle.

A las 15:00 ya estabamos en el coche camino a Barcelona. Durante el camino, me enteré de que el

motivo del viaje era para asistir a una conferencia prevista para 7 de marzo.

Dicha conferencia contaba con la presencia de un famoso youtuber y empresario (principal
protagonista de la conferencia), asi como de otros expertos en comercio electronico y joévenes

emprendedores. La conferencia constaba de 3 partes:

1. Parte tedrica. En esta parte, los diferentes expertos hablaron sobre conceptos técnicos
referentes al mundo de la empresa, las nuevas formas de trabajo online, y, sobre todo, de
las ventajas que supone tener un trabajo descentralizado gracias a internet y las nuevas
tecnologias.

2. Charla motivacional. En esta parte, el protagonista de la conferencia, acompafiado del resto
de emprendedores, nos contaron sus historias; los pasos y las circunstancias que habian
tenido que pasar para llegar hasta donde estaban. Ya de por si resultaba motivador escuchar

aquellas historias, pero sin duda alguna, lo mejor estaba por venir.
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3. Parte préactica. En esta parte de la charla, el protagonista nos realiz6 una serie de preguntas,
tales como: ;Donde quieres estar en 5 afios? ¢y en 30?, ;qué es lo que realmente te
apasiona?, ¢qué objetivos tienes a corto plazo? ¢y a largo? A continuacion, nos dejo un
tiempo para reflexionar e intentar dar respuesta a aquellas preguntas. Cuando finalizo el
tiempo, nos hizo salir personalmente, uno a uno, a exponer nuestras respuestas ante el resto

de asistentes.

Cuando sali de la conferencia, sabia sin ninguna duda, que aquello habia supuesto un antes y un
después, tanto en mi perspectiva de futuro profesional, como personal.

Asi pues, una vez volvi de Barcelona, empecé a buscar informacidn sobre todos los conceptos que
habia aprendido en aquella conferencia, pues necesitaba seguir aprendiendo. Sin embargo, a pesar
de mis ganas por aprender y formarme, apenas disponia de unas pocas horas al dia de tiempo libre
y no eran suficientes como para profundizar tanto como yo queria. Pero entonces, el 14 de marzo
de 2020 se decretd en Espafia el Estado de Alarma provocado por la pandemia mundial de la
COVID-19, lo que suponia el confinamiento domiciliario y la restriccion de movilidad para toda
actividad que no fuera esencial. Gracias a este confinamiento, podia disponer de todo el tiempo
que hasta entonces me habia faltado.

Durante el confinamiento, pude apreciar como la mayoria de empresas tradicionales habian tenido
que cerrar sus locales debido a la situacion anormal que estaba atravesando nuestro pais, mientras
que las empresas de comercio electrdnico, por el contrario, se estaban viendo reforzadas, ya que,
debido a la imposibilidad de salir de casa y estar cerrados la gran mayoria de establecimientos, la

compra a través de internet era la Unica manera y la mas segura de realizar compras.

Una vez tuve claro esto, y con los nuevos conocimientos que habia adquirido, decidi profundizar
e intentar aprender todo lo posible sobre el comercio electrénico. Fue aqui cuando descubri el
término dropshipping. ¢ CoOmo era posible crear un negocio sin tener stock y sin tener que gestionar
la logistica? Me impact6 tanto que decidi indagar en él y aprender todo lo que pudiera; queria saber

todo sobre ese modelo de negocio.

Asi pues, recopilé toda la informacion que encontre en internet, realicé varios cursos de formacion
online y lei libros sobre comercio electronico y dropshipping. Cuando habia pasado un mes, habia
adquirido los suficientes conocimientos sobre el comercio electrénico como para sentir que estaba

preparado para dar el siguiente paso, crear mi propio negocio.
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5.2. Proceso de creacion de la empresa

AUn no tenia claro cudl iba a ser la tematica de la empresa, ni qué tipo de productos iba a vender,
asi que comenceé a buscar productos que tuvieran una gran demanda en aquel momento. Durante
el confinamiento observé como la venta de productos para hacer deporte en casa estaba creciendo
exponencialmente debido a la imposibilidad de salir de casa, asi que pensé que quiza fuera una

buena idea.

Sin embargo, no tardé en darme cuenta de que daba igual el producto que escogiera, el
dropshipping de la manera que yo lo habia conocido, no era rentable. En el dropshipping
tradicional, a fin de cuentas, eres un mero intermediario; compras un producto a un tercero para
posteriormente venderlo por un precio superior, alegando que ese precio extra que el cliente debe
asumir se debe a que ese producto es propio y exclusivo de tu empresa, cuando realmente no lo es.
Este modelo no permite proporcionar ningln tipo de valor afiadido al producto que justifique el
precio extra que el cliente debe de pagar, ¢por qué va a pagar mas dinero por tu producto si puede
conseguir exactamente el mismo en otro sitio y por menos precio? Ademas, la mayoria de
proveedores que ofrecen este tipo de servicio son de China, por lo que los tiempos de envio son
realmente largos, superando los 30 dias en la mayoria de casos. Asi que suponiendo que se le
pudiera agregar valor afiadido a los productos, ¢qué persona iba a querer comprar un producto que

tardara tanto en llegar? Sin ninguna duda, aquello no era viable.

Tras la decepcién de comprobar que el dropshipping no era lo que esperaba y lejos de desistir,
decidi buscar otras alternativas. Asi pues, segui indagando, hasta que descubri la impresion bajo
demanda. Este modelo de negocio me permitia crear productos totalmente exclusivos con un
funcionamiento interno similar al del dropshipping, y, ademas, habia empresas que ofrecian este
servicio en Europa, lo cual suponia una gran ventaja logistica para los envios. Asi pues, a raiz de

este descubrimiento, surgio la idea de crear una marca de ropa.

Bien es cierto que el sector textil es uno de los sectores donde méas competencia existe, pero sin
duda alguna, este modelo de negocio me brindaba la oportunidad de poder desarrollar un proyecto
mucho mas personal, y que, sobre todo, me generaba mucha mas ilusion que el hecho de vender

un producto genérico que ofrecian multitud de comercios.

Asi pues, una vez tomada la decision, solo quedaba comenzar a elaborar el proyecto.
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Lo primero que necesitaba era buscar una empresa de impresion bajo demanda que se encargase

de suministrar y producir los productos que iba a comercializar.

Asi pues, tras examinar varias empresas, decidi escoger a Printful.

PRINTFUL

Printful es, por excelencia, la empresa niUmero uno de impresion bajo demanda. Esta empresa
cuenta con grandes almacenes de ropa y complementos donde disefian, confeccionan y venden
productos, tanto bajo demanda como al por menor. Ademas, ofrece todo tipo de posibilidades,
desde articulos de decoracion del hogar, como lienzos o cojines, hasta ropa de hombre, mujer o
nifios.

Printful, también, actia en forma de dropshipper, es decir, Printful ofrece la posibilidad de
practicar dropshipping a través de su empresa, ya que se encarga de gestionar el stock, la
produccion, los envios y las devoluciones. Ademas, posee un software de integracion y
sincronizacion con multitud de plataformas de comercio electrénico, lo que permite integrar todos
los productos disefiados en Printful de una manera rapida y sencilla en la pagina web de la empresa.
También permite automatizar todo el proceso de compra, de manera que, una vez que el cliente
compra un producto en nuestra tienda, automéaticamente Printful recibe ese pedido, lo produce y

lo envia directamente al cliente.

Printful, ademas, posee numerosos centros de produccion distribuidos por todo el mundo, tal y

como se aprecia en la Imagen 2.
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Imagen 2: Centros de produccién de Printful.

6

I V'S Riga, Letonia

[ 'S Toronto, Canada l 1 Amakusa, Japon
CENTRO ASOCIADO

z -—{ A Barcelona, Espafia |
N Los Angeles, CA ]—. a

1 2 .
I 'y Charlotte, NC %

| A Tijuana, México |

Victoria, Australia
CENTRO ASOCIADO

l

o
Brisbane, Australia
CENTRO ASOCIADO

Fuente: Printful

De esta manera, Printful permite comercializar nuestros productos en practicamente cualquier
parte del mundo. Asi pues, dependiendo del lugar donde nuestro cliente realice su compra, Prinful
gestionara ese pedido desde el centro de produccion méas cercano a él, evitando asi los costos
elevados que suponen los envios de larga distancia, y, sobre todo, acortando con creces los tiempos

de espera para el cliente.

Por otro lado, Printful ofrece la posibilidad de comprobar personalmente, tanto el acabado final
del producto como la calidad del mismo, ya que permite solicitar hasta tres muestras al mes con

envio totalmente gratuito y con un descuento del 20% sobre el precio de coste.

Pero sin ninguna duda, la principal ventaja de Printful es que, ademas de ser totalmente gratuito,
trabaja como marca blanca, es decir, Printful permite incluir el nombre de tu marca en
practicamente todo, desde las etiquetas de los articulos hasta el propio albaran, incluso ofrece la
posibilidad de incluir, dentro de cada pedido, catalogos o tarjetas personalizadas de nuestra marca.

Asi pues, cuando el cliente recibe el producto de nuestra tienda, no existe ningln rastro de Printful.

En la Imagen 3 podemos ver un resumen de las principales ventajas que ofrece Printful.
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Imagen 3: Ventajas de Printful.

@ Gestion global Herramientas de disefo faciles de usar
Disfruta de plazos de gestion rapidos y buenas tarifas de envio. Crea tus disefios Unicos con nuestro Generador de maquetas:
Imprimimos alli donde estan tus clientes y trabajamos con las elige entre diversos cliparts, formas, simbolos y accede a mas
agencias de transporte mas solicitadas. de 80 millones de fotos e ilustraciones de Getty Images.

I"‘H Sin minimos | Sin inversion inicial

A
Ahorra dinero y evita quedarte con stock colgado: los Olvidate de tener que pagar cuotas mensuales o inversiones
productos que vendes se crean solo cuando tu cliente realiza iniciales. Solo cobramos la gestién y el envio cuando recibes un
un pedido. pedido.
Fale >, . .
[j Totalmente automatico .<> > Tuimagen de marca personalizada
<
Importa productos de tu tienda automaticamente para que el Tu te llevas todos los halagos: gestionamos y lo enviamos todo
proceso de gestién resulte rapido y sencillo. con tu marca, con etiquetas personalizadas, pack-ins y mucho
mas.

% Calidad que se nota @ Setrvicios adicionales
Impresiona con productos de calidad, tanto si estds lanzando Disfruta de atencién al cliente permanente, servicios de disefio
una marca internacional como si estas pidiendo productos y herramientas de software para mantener tu tienda online en
personalizados para ti y para tus amigos. marcha sin interrupciones.

Fuente: Printful.

Con Printful ya tenia lo esencial, que era el suministro y produccion de los articulos, la gestion de
los pedidos y los envios de los mismos. Ahora tocaba darle forma a mi empresa.

El primer paso fue decidir como iba a llamar a la empresa. Barajé varias posibilidades, pero
resultaba dificil escoger un nombre que no estuviera registrado y que fuera Unico y llamativo.
Decidi entonces, dejar de buscar nombres potencialmente comerciales y optar por una busqueda
mas intima y personal. Fue aqui cuando surgi6 la idea de llamar “Delofois” a la marca. Delo 0
Delofois son los apodos con el que mis amigos mas cercanos me llamaban durante toda mi etapa
como adolescente, incluso a dia de hoy algunos siguen haciéndolo. Tras comprobar que no habia

nada registrado a ese nombre, me decidi a finalmente escogerlo como nombre de la marca.
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Una vez decidido el nombre, era hora de escoger un logo con el que identificar a la marca. Tras
indagar en internet y examinar diferentes posibilidades, tanto gratuitas como de pago, finalmente

opté por la plataforma de Fiverr.

fiverr.

Fiverr, a grandes rasgos, se podria definir como una plataforma que pone a disposicion de los

usuarios un amplio mercado donde poder comprar y vender de manera sencilla productos y

servicios digitales.

Antes de profundizar més en Fiverr, es conveniente definir el concepto de “freelancer”. Segun
Carleschi (2018), un freelancer es un trabajador independiente que ofrece trabajos especificos para

empresas o personas, de forma autbnoma y gestionando esa misma persona su tiempo y trabajo.

Asi pues, Fiverr esta formado por millones de freelancers que ofertan sus productos y/o servicios
digitales a una gran multitud de usuarios. Esta plataforma cuenta con freelancers de todo el mundo

y ofrece servicios desde 5$ (de ahi su nombre).

Ahora bien, como en todas las plataformas, no todos los freelancers son fiables. Por ello, Fiverr

clasifica a los vendedores en 4 grupos:

= Prestador nuevo: Punto del que parten todos los freelancers. Es sefial de que llevan poco

tiempo.

= Prestador nivel uno: Vendedores que llevan al menos 60 dias y han completado al menos

10 proyectos con un nivel de satisfaccion alto.

= Prestador nivel dos: Vendedores que llevan al menos 120 dias y han completado 50

proyectos con un nivel de satisfaccion alto y dentro del plazo establecido.

= Prestador top: Vendedores que lleva al menos 180 dias y han completado mas de 100

proyectos (ganando al menos 20.000$) con un nivel excelente de satisfaccion.
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Cada freelancer cuenta ademas con resefias de otros clientes, asi como algunos de los trabajos que

han realizado anteriormente, lo cual ayuda ain mas en el proceso de eleccion.

¢Que tipo de servicios se pueden encontrar dentro de Fiverr? Bien, pues Fiverr ofrece todo tipo de
servicios digitales. En la tabla 3 se pueden ver las principales categorias en las que se divide Fiverr,

asi como los principales servicios que engloba cada una de ellas.

Tabla 3: Categorias de Fiverr.

Categoria Mercado

Disefio de logotipos, tarjetas de visita y
papeleria, disefio web y movil, ilustracion,

Gréficos y disefio ) o
retratos y caricaturas, disefio de envases...

Marketing de medios sociales, SEO, trafico
Marketing diaital web, listados Iocaleg, encuestas, analista de
arketing digita la red, publicidad movil...

Descripciones de productos, escritura

Redaccion y traduccion cr.ea_ttllva, redacc_:lon legal, traduccion y
edicion, comunicados de prensa, venta-

copia...

Introducciones, edicion de video, efectos
Video y animacion visuales, personajes a[umados y modelado,
anuncios de video cortos...

Narracion, cantautores, jingles y gotas,
efectos de sonido, productores y

Mdsica y audio . .2
compositores, mezcla y masterizacion...

Programacion web, wordpress, comercio

Programacion y tecnologia electronico, aplicaciones de escritorio, bases
de datos, chatbots...

Asistente virtual, servicios de marca,
consejos de negocios, consulta financiera,

Negocios . A
investigacion de mercado...

Arte y artesania, bromas y trucos, videos
virales, salud, nutricién, fitness, consejos de

Diversion y estilo de vida . ,
relaciones, astrologia y lecturas...

Fuente: elaboracion propia.

33



Ya sabia todo lo que ofrecia Fiverr, pero ¢;cémo funciona? Bien, pues como consumidor, es decir,

como demandante de trabajo, que era mi caso, existen dos opciones:

1. Buscar manualmente un freelancer que se encargue de realizar el trabajo.

2. Crear una oferta de trabajo, especificando concretamente cudl es el servicio que se reclama
y el precio que se pagara por €l. Los freelancers interesados se inscribiran en dicha oferta,
contactando personalmente con el anunciante y exponiendo brevemente cual es el servicio
que estan dispuestos a ofrecer por el precio ofertado. De todos los freelancers inscritos, el
anunciante tiene la posibilidad de escoger al que considere mejor candidato para realizar el

trabajo.

La principal ventaja de Fiverr es que, al contar con freelancers de todo el mundo, permite encontrar
practicamente cualquier tipo de servicio a un precio mas que asequible. Existen multitud de
freelancers con una formacion excelente y con un talento increible para el desarrollo de ciertas
actividades, pero que, debido a su pais de origen o residencia, el indice de precios al que estan
acostumbrados es muy diferente al de nuestro pais. Por ejemplo, un freelancer de Pakistan, dénde
el salario minimo es de 110€/mes, puede ofertar sus servicios, totalmente profesionales y de gran
calidad, a 5 0 10%, mientras que un freelancer de EE.UU., puede ofertar ese mismo servicio a un

precio 10 veces superior.

De esta manera, gracias a Fiverr, ya tenia la plataforma necesaria para encontrar disefiadores, tanto
para el logo de la marca, como para los posteriores disefios de los productos, asi como todo tipo
de profesionales que pudieran ser necesarios durante la creacion y gestion de la empresa.

El siguiente paso, una vez escogido Printful como soporte de la marca y Fiverr como plataforma
para realizar las tareas de disefio, asi como otras que pudieran surgir mas adelante, era buscar una

plataforma donde poder crear y desarrollar la pagina web.

Lejos quedan aquellos tiempos en los que crear una pagina web era algo sumamente complejo que
solo estaba al alcance de aquellos profesionales con altos conocimientos de programacion.
Actualmente, existen multiples plataformas de creacion web que permiten crear y desarrollar un

espacio web de una manera relativamente sencilla.
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Tras analizar varias plataformas, como Wix, Weebly o lonos, decidi decantarme finalmente por

Shopify.

| shopify

Shopify es la plataforma de creacion web referente en el mundo entero. Esta plataforma permite

crear y personalizar una tienda online sin necesidad de tener conocimientos de programacion.

Sin embargo, a diferencia de otras plataformas, Shopify no es gratuita. Cuenta con 3 planes de

pago, tal y como se puede ver en la Imagen 4

Imagen 4: Caracteristicas de los planes de Shopify.

Plan Basic Shopify Plan Shopify Plan Advanced Shopify
‘29 79 299
s rries inéa
CARACTERISTICAS
Tienda online
pagina web de ecommerce y un blog. v v Y
Productos ilimitados v v v
Cuentas para empleados -
15
Emplead
Atencién al cliente personalizada v v v
Canales de venta
L v v v
Creacién manual de pedidos v v v
Cédigos de descuento v v v
Certificado SSL gratis v v v
Recuperacién de carritos abandonados v v v
Tarjetas de regalo v v v
Informes profesionales - v v
Generador de informes avanzados = e ¢
Precios de envio calculados por proveedores externos
adas v

Fuente: Shopify.
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En mi caso, escogi el plan basico, ya que es el mas adecuado para comenzar.

Ahora bien, ¢por qué pagar por Shopify habiendo otras plataformas totalmente gratuitas?
Personalmente, lo que me hizo decantarme por esta plataforma, ademas de que permite una
integracion rapida, directa y completa con Printful, fue que el proceso de construccion de la tienda
es muy intuitivo y eficaz. Shopify presenta una interfaz flexible y simplificada, lo que facilita aln
mas el proceso de creacion. Pero Shopify ademas, presenta multitud de ventajas, tal y como expone

Garrido (2020) en su blog para Marketingdecommerce:

o Sencillez en la creacion y gestion de una tienda online. Es realmente sencillo crear,
personalizar y preparar tu tienda online para comenzar a vender en relativamente poco
tiempo.

e Hosting incluido, es decir, Shopify incluye el servicio de alojamiento para sitios web para
que los contenidos de ésta puedan ser visitados en todo momento desde cualquier
dispositivo conectado a Internet.

« Buen servicio de atencion al cliente. Ofrece ayuda a través de foros, correo electronico o
incluso chat. Ademas, cuenta con una plataforma con cursos, llamada Shopify Academy,
que son totalmente gratuitos y te permiten aprender a gestionar tu tienda.

« Facilidades de pago. Shopify cuenta con méas de 70 monedas de pago internacionales que
te permiten vender en cualquier parte del mundo.

 Integracion con multitud de plataformas de dropshipping.

 Sistema de impuestos automatizado. Shopify se encarga automéaticamente de los impuestos
correspondientes segun tu ubicacion.

e Productos ilimitados. Shopify permite importar o exportar infinidad de productos con
archivos csv o con cualquiera de las apps para importadores/exportadores de la tienda.

e Acepta y gestiona pedidos en cuestion de segundos. Shopify gestiona y notifica
inmediatamente cada vez que recibes una nueva venta.

« Cuenta con aplicacién mavil, tanto para I0S como para Android, lo que permite gestionar

tu negocio desde tu smartphone.

Por tanto, a pesar del gasto que supone mensualmente utilizar Shopify, merece totalmente la pena

crear tu tienda online mediante esta plataforma.
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Llegados a este punto, lo Unico que faltaba para concluir con el proceso de creacién era escoger
un dominio donde alojar la tienda online. Un dominio web, tal y como explica Alonso (2020), es
el nombre Unico y exclusivo que se le da a un sitio web en Internet. Asi pues, para alojar en la web

mi tienda online, escogi la plataforma de Go Daddy.

(®) GoDaddy

GoDaddy es el principal registrador de dominios del mundo y la empresa de servicios web mas
grande. Cuenta con alrededor de 60 millones de webs alojadas, ofrece una gran variedad de
servicios, como servicio de hosting web, correo profesional, seguridad SSL, etc. EI mas utilizado
es el de alojamiento web, que es el que yo iba a utilizar. GoDaddy, ademas, ofrece unos precios

mas que competitivos, tal y como se puede ver en la imagen 5.

Imagen 5: Tarifas GoDaddy.

Dominios .com Dominios .es Correo profesional
0,99 €*/primer afio 0,99 €/primer afio 2,49 € por usuario/mes

online

iOferta! 0,83 €*/primer afio

Hosting web Seguridad SSL WordPress Haz que tu empresa esté .online
3,99 €/mes 55,99 € /afio 3.99 €/mes

Fuente: GoDaddy.

En mi caso, escogi la opcion del dominio.com por 0,99€ durante el primer afio.

Una vez escogida la plataforma con la que iba a alojar mi tienda online, ya tenia todo lo necesario

para comenzar la creacion de ésta.
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5.3.Pasos en la creacién de la tienda online

A continuacion, expongo detalladamente los 9 pasos que segui para la puesta en marcha de mi
negocio electronico.

Primer paso: Elaboracion de un logo.

Mediante la plataforma de Fiverr, busqué un disefiador grafico que disefiara mi logo.

Para realizar esta tarea, escogi a un disefiador grafico pakistani. Este disefiador, de nivel 2, contaba
con més de 250 trabajos realizados y una valoracién media de 4,8 sobre 5 (Imagen 6).

Imagen 6: Disefiador de mi logo.

Vendedor

dream_designer2
iTu satisfacciéon es mi maxima prioridad!
@/m 4.8 (274 resefias)
esic,

\ Contacteme

De Miembro desde
Pakistan Jun 2018
Tiempo de respuesta promedio Ultima entrega
1hora 4 dias

Fuente: Fiverr.

El servicio contratado costaba de 3 conceptos de logo por un precio total de 6,70€ (5€ por el
servicio + 1,70€ de comision para Fiverr). Se puede apreciar la solicitud del pedido en la

Imagen 7 y los conceptos de logo que me ofrecieron en la Imagen 8).

Imagen 7: Resumen pedido logo.

Datos del pedido

- I will create outstanding...

Dani Esparza
<a My Project
rado de Dream_designer2
trega 2 May 07:25 P. M.
€6.70

Fuente: Fiverr.
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Imagen 8: Conceptos de logo.

»=. [

Fuente: Fiverr.

101

DELOFOIS

Finalmente, de entre los 3 conceptos que el disefiador me habia propuesto, me decanté por la
tercera opcion (Imagen 9).

Imagen 9: Logo Delofois.

DELOFOTIS

Fuente: Delofois.

Sequndo paso: Eleccion de los productos.

Como ya se ha comentado antes, Printful ofrece todo tipo de articulos, tal y como se puede ver en
la imagen 10.
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Imagen 10: Articulos Printful.

Ropa de hombre Ropa de mujer Ropa para nifios y adolescentes

L

o
A

Gorros y gorras Accesorios Decoracién del hogar

Colecciones

Fuente: Printful.

En mi caso, al ser una marca de ropa, escogi principalmente la seccién “ropa de hombre”. Dentro
de esta, Printful ofrece multitud de opciones, desde camisetas o sudaderas, hasta leggins o ropa
interior. Ademas, Printful ofrece una gran variedad de articulos unisex, lo cual nos permite

comercializar articulos validos para ambos sexos.

En un principio, opté por comercializar Gnicamente camisetas y sudaderas unisex, pero finalmente
opté por afiadir también algunos complementos y accesorios, como mochilas, gorras, carcasas para

smartphone, calcetines y chanclas (en temporada de verano).
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Dentro de cada categoria de articulos, Printful cuenta con multitud de proveedores, lo que permite
ofrecer distintas opciones para un mismo articulo. Por ejemplo, en la categoria de camisetas,
Prinful cuenta con mas de 20 modelos, cada uno de ellos con distinta calidad, material, precio y
opciones de personalizacion. Para esta categoria en concreto, escogi el modelo Gildan 64000. En

la imagen 11 podemos previsualizar este modelo.

Imagen 11: Gildan 64000.

Camiseta basica softstyle unisex |

Gildan 64000 ¥

1203 Resefias

Elige la técnica Gufas de archivo

[ Impresién (DTG) ] Bordado

Elegir color

(1 1 L4

Elige el tamafio/talla Guia de tallas
S E] L XL || 2XL 3XL

Entrega estimada a

== Espafia

3-4 dias

Fuente: Printful

Esta opcidn, ademas de ser una de las mejor valoradas por los usuarios de Printful, cuenta con un

tiempo de entrega de 3 dias para Espafia y ofrece todo tipo de posibilidades de personalizacion, tal
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y como se puede ver en la imagen 12. Ademas, es de las opciones calidad/precio mas competitivas,

como ya se vera mas adelante.

Imagen 12: Caracteristicas camiseta Gildan 64000.

@ Opciones de branding ﬂ Estilo y ajuste $ Material %} Caracteristicas

Impresién DTG Ajuste regular Grosor del tejido Peso medio Econdémico
« Impresién frontal De longitud esténdar, el tejido se _ Idéneo para el comprador
. B Ligero Grueso
v Impresién trasera adapta facilmente al movimiento preocupado por el precio
v Etiqueta exterior ;
’ vq Tubular Escala de Rugosidad Etiqueta extraible
Etiqueta interior 7 7 suavidad madia ) )
Confeccionado con una sola pieza La etiqueta puede romperse

v Manga izquierda

) — . .
+ Manga derecha de tela, sin pespuntes laterales Muy rugoso B ASiave facilmente para que puedas afiadir

una etiqueta personalizada en el
Bordado interior

« Pecho central oAl
nisex
v Pecho izquierdo
Una camiseta cldsica que se adapta

perfectamente tanto a hombres
como mujeres

M4s vendido

Un articulo superventas que a
nuestros clientes les encanta

Fuente: Printful.

Para la categoria de sudaderas, escogi el modelo Gildan 18500 (Imagen 13) con las caracteristicas

que se pueden ver en la imagen 14.

Imagen 13: Sudadera Gildan 18500.

Sudadera invierno con capucha
unisex | Gildan 18500

776 Reseftas

Elige la técnica Gufas de archiv

Impresién (DTG) Bordado

Elegir color

asesesan’

Elige el tamafio/talla Gufa de tallas

\ s @ L XL 2XL 3XL 4XL 5XL

| Entrega estimada a

B Espana

3-6 dias

n

Fuente: Printful.

42



Imagen 14: Caracteristicas sudadera Gildan 18500.

@ Opciones de branding D Estilo y ajuste $ Material
Impresién DTG Ajuste regular Grosor del tejido
« Impresién frontal De longitud estandar, el tejido se 1Naeio
v Etiqueta exterior adapta facilmente al movimiento
« Impresién trasera Escalade
v Manga izquierda suavidad
v Manga derecha
Muy rugoso

Bordado

v Pecho izquierdo
v Pecho central

Fuente: Printful.

Peso medio

Grueso

Rugosidad
media

Extrasuave

@ Caracteristicas

Mas vendido

Un articulo superventas que a
nuestros clientes les encanta

Econémico
Idéneo para el comprador
preocupado por el precio

Como podemos ver en la imagen 14, este modelo, ademas de tener una valoracién sobresaliente,

cuenta con un tiempo de entrega de 3-6 dias para Espafia y al igual que la camiseta Gildan 64000,

también ofrece todo tipo de posibilidades de personalizacion. En cuanto a la calidad/precio, es la

opcion méas competitiva de todas las que ofrece Printful.

Referente a la seccidn de gorros y gorras, Printful también ofrece multitud de opciones, tal y como

se puede ver en la imagen 15.

Imagen 15: Gorros y gorras Printful.

Sombreros de pescador bucket Viseras

Fuente: Printful.
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En mi caso, escogi la seccidn de gorras de béisbol, que se corresponde con el modelo de gorra
tradicional. Dentro de ésta, me decanté finalmente por la opciéon Yupoong 6245CM. En la imagen

16 se pude visualizar.

Imagen 16: Gorra Yupoong.

Gorra béisbol | Yupoong 6245CM ©

234 Resefias

Elegir color
ase

Elige el tamafio/talla

Talla tnica

Entrega estimada a

== Espafia

3-6 dias

Fuente: Printful.

Para el resto de productos, que queria comercializar, Printful no ofrece tanta variedad como en los
articulos ya vistos. Asi pues, los modelos que escogi para los accesorios (calcetines, fundas para
movil, chanclas y mochilas), tanto por su calidad/precio como por su valoracion, son los que se

recogen a continuacion.

En primer lugar, para las mochilas, escogi dos modelos. El primero, visible en la imagen 17, es
una mochila basica. No ofrece muchas opciones de personalizacion, pero es una muy buena opcion
calidad/precio. El segundo, visible en la imagen 18, es una mochila all over, es decir, permite una
personalizacion ilimitada. De esta manera, con estos dos modelos, podia ofrecer una opcidn basica

mas econdémica y una opcion mas elaborada a un precio un poco superior.
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Imagen 17: Mochila basica BG126.

Mochila bordada sencilla | BagBase

BG126 i

8 Resefias

Elegir color
ey

Elige el tamafio/talla Gufa de tallas

Entrega estimada a

== Espafia

3-6 dias ¢

Fuente: Printful.

Como ya se ha comentado anteriormente, el modelo de mochila all over permite personalizar
ilimitadamente el aspecto de la mochila. Debido a esto, el tiempo de produccion es mas largo que
para el resto de articulos, retrasando el tiempo de envio en 13-20 dias. Sin embargo, como ya se

verd mas adelante, Printful ofrece la posibilidad de acortar este tiempo.

Imagen 18: Mochila All Over.

Mochila all over ©
h 122 Resefas

/s /
/
/ Elegir color
Elige el tamafio/talla Guia de tallas
|
Entrega estimada a
== Espafia
.
‘ 13-20 dias ©

nvio. Ver informacion detallada

Fuente: Printful.
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En segundo lugar, para la seccion de calcetines, Printful ofrece una Unica opcion. Este modelo
unico de calcetin cuenta con dos partes: una parte inferior de color negro, la cual no permite
personalizacion, y una parte superior de color blanco, la cual se puede personalizar ilimitadamente

(imagen 19).
Imagen 19: Calcetines.

Calcetines sublimados

87 Resefias

Elige el tamafio/talla Gufa de tallas

Entrega estimada a

== Espafia

10-16 dias

Fuente: Printful.

El tiempo de entrega estimado para este articulo, debido a que no existe gran demanda, es de 10-
16 dias. Sin embargo, Printful nos ofrece, al igual que en las mochilas all over, la posibilidad de

acortar este tiempo, como se explicara mas adelante.

En tercer lugar, para la temporada de verano, opté por comercializar chanclas. Al igual que pasaba
en la seccion de calcetines, Printful tan solo ofrece una Gnica opcidn para este tipo de producto
pero que permite una personalizacion ilimitada en cuanto a color y disefio (imagen 20). El tiempo
de entrega es de 10-16 dias; sin embargo, al igual que en los productos anteriores, también existe

la posibilidad de acortar este tiempo.
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Imagen 20: Chanclas.

Chanclas sublimadas ©

51 Resefias

Elegir color

Elige el tamafio/talla Gufa de tallas
[

Entrega estimada a

== Espafia

10-16 dias

A

Fuente: Printful.

Por altimo, para la seccidn de carcasas para Smartphone, Printful cuenta con opciones para las 2
marcas mas grandes y populares del mercado: Apple y Samsung. En mi caso, escogi los modelos
de silicona, tanto para iPhone como para Samsung. Estos dos modelos, visibles en las imagenes
21 (Apple) y 22 (Samsung), permiten una personalizacion totalmente ilimitada.

Imagen 21: Carcasa para iPhone.

Funda iPhone ©

295 Reseftas

Elige el tamafio/talla

“ iPhone 7/8( iPhone 7 Plus/8 Plus  iPhone X/XS

‘ iPhone XS Max iPhone XR [Phone 11 iPhone 11 Pro
iPhone 11 Pro Max iPhone SE iPhone 12 mini iPhone 12

‘ iPhone 12 Pro  iPhone 12 Pro Max

‘ Entrega estimada a

== Espaiia

3-6 dias

Fuente: Printful.
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Como se puede ver en la imagen 21, hay disponibilidad para practicamente todos los modelos de
iPhone existentes actualmente, desde el iPhone 7 (2016) hasta el actual iPhone 12 (2020).

Samsung, por su parte, cuenta con una cantidad de modelos en el mercado muy superior a Apple.
Sin embargo, Printful tan solo cuenta con los modelos mas recientes y populares, tal y como se
puede ver en la imagen 22.

Imagen 21: Carcasa para moviles Samsung.

Funda Samsung Q

39 Resefias

Elige el tamaiio/talla

Samsung Galaxy S10| Samsung Galaxy $10+

Galaxy $10e Galaxy $20

Samsung Galaxy S20 FE  Samsung Galaxy $20 Plus
Samsung Galaxy S20 Ultra Samsung Galaxy $21

> Samsung Galaxy $21 Plus  Samsung Galaxy $21 Ultra
Entrega estimada a

== Espafia

3-6 dias

Empieza a disefiar

Fuente: Printful.

Tanto las carcasas para iPhone como para Samsung, cuentan con un tiempo de entrega de 3-6 dias
para Espafa.

Como se ha podido ver, la mayoria de articulos tienen un tiempo de entrega de 3-6 dias. No
obstante, para aquellos que tienen un tiempo de entrega superior, como es el caso de la mochila all
over, las chanclas y los calcetines, Printful ofrece la posibilidad de acortar ese tiempo. (Cémo?
Bien, pues Printful, ademas de ser un centro de produccion, también es un centro de
almacenamiento, es decir, Prinful da la posibilidad de producir y almacenar nuestros productos.
De esta manera, podemos encargar a Printful que produzca X cantidad de un determinado producto
y lo almacene, de manera que en cuanto se realice un pedido de ese producto, inmediatamente se

envie al cliente, acortando al tiempo de entrega estimada todo el proceso de gestion y produccion.
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Asi pues, para productos con entrega estimada de 10-16 dias, utilizando esta opcion de produccién
previa a pedido, podemos acortar el tiempo hasta en 7 dias, siendo la entrega estimada final de 3-
9 dias.

En este tipo de casos, Printful da un margen de hasta 5 dias para que se produzca la venta de ese
articulo. En caso de no producirse, Printful seguird almacenando ese producto por un tiempo
ilimitado, sin embargo, procedera a cobrarnos el coste del articulo. Es conveniente realizar este
proceso con articulos de gran demanda sobre los que se tienen ciertas garantias de que se van a

vender.

Tercer paso: Elaboracion de disefios.

Nuevamente, mediante la plataforma de Fiverr, busqué un disefiador grafico especializado en

disefio comercial textil, que creara los disefios que iba a implantar en mis productos.

Para esta tarea escogi a una disefiadora bangladeshi. Esta disefiadora de nivel 1, contaba con mas
de 30 trabajos realizados y tenia una valoracion media de 4,9 sobre 5, tal y como se puede ver en
la imagen 23.

Imagen 23: Disefiadora textil.

Vendedor

nesajannatun

= Disefiador de graficos profesionales
E 4.9

Contacteme

De Miembro desde
Bangladesh Abr 2020
Tiempo de respuesta promedio Ultima entrega
1 hora 3 semanas

Fuente: Fiverr.

El servicio contratado constaba de 5 disefios por un precio total de 11,55€ (9,95€ para la disefiadora

y 1,70€ de comision para Fiverr) como se puede apreciar en la imagen 24.
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Imagen 24: Resumen pedido disefios.

Datos del pedido

| will do awesome bulk...

Dani Esparza

Proyecto «a My Project
Nesajannatun

27 May 08:35 P. M.
€11.55

Fuente: Fiverr.

En la imagen 24 podemos ver algunos de los disefios que nos proporciond esta disefiadora.

Imagen 24: Primeros disefios Delofois.

Fuente: Fiverr.

Tras la satisfaccion con el trabajo de esta disefiadora, decidi encargarle 2 pedidos mas (5 disefios
por pedido). Al no ser el primer trabajo que le encargaba, esta disefiadora, en muestra de gratitud
por contar con ella nuevamente, decidié rebajarme el precio por cada pedido extra que le hice, de
manera que, el precio total por el segundo pedido fue de 11,23€ y 10,69€ por el tercero. En la
imagen 26 se puede observar algunos de los nuevos disefios.
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Imagen 25: Nuevos disefios Delofois.

g S
% &
%, &

2 8
720y ey M0

DELOFOIS

1|

Fuente: Fiverr

Cuarto paso: Implantacion de los disefios en los articulos.

Una vez que tenia los disefios, era hora de implantarlos en los productos de Printful y comprobar
el resultado final. Para ello, Printful cuenta con una herramienta de disefio muy intuitiva y

realmente facil de utilizar. Implantar tus disefios en los articulos de Printful, es tan sencillo como:

Crear una plantilla de producto.

Seleccionar el producto que deseamos disefiar.

Seleccionar las caracteristicas de éste, tales como color, talla, técnica de disefio, etc.
Seleccionar la zona del producto en la que deseamos afiadir nuestro disefio.

Seleccionar el disefio que deseamos afiadir.

o ok~ wnE

Afadir nuestro disefio.
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En la imagen 27 podemos ver la interfaz de la herramienta de disefio de Printful.

Imagen 27: Interfaz del disefiador de Printful.

Crear una plantilla de producto v Productos (@) DiseRer 3 Revisar
@ @ Impresién frontal Impresién trasera Etiqueta exterior Etiqueta interior Manga izquierda Manga derecha
Producto Disefio -_—

Camiseta béasica softstyle unisex | Gildan 64000

1217 Resefias

nformacién, precios y quiss (4

Elige la técnica

Impresién (DTG) Bordado

Elegir colores:

O Selecciona todos los colores

egen

Siguiente pasos:

Elegir archivo Anadir texto Anadir clipart

Anadir Disefio Rapido Imégenes premium

Fuente: Printful.

Una vez implantados todos los disefios en los articulos, algunos de los resultados finales se puede

observar en la imagen 28:

Imagen 28: Disefios finales Delofois.
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Fuente: Delofois.
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Quinto paso: Creacion de la pagina web.

Como ya se ha comentado antes, la plataforma mediante la cual iba crear la pagina web era
Shopify. Asi pues, lo primero que se necesita, antes de poder empezar a disefiar, es contratar un
plan de los que Shopify ofrece. En mi caso, escogi el plan basico, que tiene un coste de 30$ al mes

y un periodo de prueba gratuito de 30 dias.

El siguiente paso, una vez escogido el plan de pago, es escoger un tema de los que Shopify ofrece.
Existen diferentes opciones, tanto gratuitas como de pago. En mi caso, elegi una de las opciones
gratuitas, el tema Debut, que es uno de los mas populares. En la imagen 29 se pueden ver algunos

de los temas gratuitos que ofrece Shopify.

Imagen 29: Temas gratuitos de Shopify.

Explorar temas gratuitos

‘ ;‘ ) ) 2

aee "
- il 4 a

Simple Boundless

Reinvening ¢ gee
fromithe oun\. up

W

p
J T v 7 S e

Supply Narrative

Traditional "

fresh pasta
since 1978

Fuente: Shopify.

Una vez que se selecciona uno de estos temas, Shopify crea automaticamente una tienda por
defecto. El siguiente paso es personalizarla, pero eso lo haria mas adelante.
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Sexto paso: Sincronizacion de Shopify con Printful.

El primer paso para sincronizar Shopify con Printful es descargar la aplicacion de Printful en la
App Store de Shopify. Una vez descargada e introducidos mis datos, Shopify se vinculara con
Printful automéaticamente, de manera que cualquier pedido que se realice a través de la tienda
online de Shopify, seré recibido y gestionado al instante por Printful. Aunque la vinculacion de
ambas plataformas es automatica, la importacion de los articulos de Printful a nuestra tienda de
Shopify es manual. De esta manera, los pasos que hay que seguir para sincronizar e importar los

articulos a nuestra tienda son los siguientes:

1. Seleccionar la plantilla de producto que se desea importar. En este caso he escogido una de mis
camisetas, tal y como se puede ver en la imagen 30.

Imagen 30: Plantilla de producto.

Productos

Camiseta basica softstyle unisex - Gildan 64000
Ver informacién del producto

Precio

Colores de producto

Técnica

Impresién (DTG)

Editar plantilla de producto
Archivos de impresién
Impresién frontal, Impresion trasera, Etiqueta interior

Tallas
S, M, L XL

Afiadir a la tienda Realizar un pedido Descargar maquetas

Fuente: Printful.

2. Seleccionar la opcién de “Afadir a la tienda”. Como se puede ver en la imagen 31, en esta parte

del proceso de importacion, se deben seleccionar los colores y las tallas de producto que deseamos

afadir a nuestra tienda.
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Imagen 31: Seleccién de opciones.

Anadir productos

Elegir colores:

Selecciona todos los colores

[ 1}

Seleccionar talla(s)/tamafio(s):
Seleccionar todo

s Gvw @ Gx 2XL 3XL

Atras Proceder a las maquetas

Fuente: Printful.

© pischar

Archivos de impresién

3. Seleccionar la opcidn “Proceder a las maquetas”. En esta parte del proceso, se debe seleccionar

las imagenes que deseamos que acompafien al articulo en nuestra pagina de producto.

Imagen 32: Seleccién de maquetas.

Elegir media

Ajustes avanzados

Elige el tipo de imagen que
quieres descargar

Flat Lifestyle maquetas

¥

Men's 2 maquetas

Women's 1 maquetas

Women's 2 maquetas

Flat maquetas

Men's maquetas

Women's 3 maquetas

ey P2

Men's 3 maquetas

Atras Continuar a Detalles

Fuente: Printful.

+ Productos ~ Diseiar © Media 4 Datos 5 Precios

Maquetas que se mostraran en tu tienda

Some of our amazing mockups are created by Photific, so check them out for more instant mockups.

Front
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4. Seleccionar la opcién “Continuar a detalles”.

En esta parte del proceso de importacion, se deben completar los datos de nuestro producto
(nombre del producto, descripcidn y seccion a la que pertenece). Printful genera automaticamente
un nombre y una descripcién para nuestro producto, pero se puede modificar. En este caso, como
se puede ver en la imagen 33, he cambiado el nombre del producto y he dejado la descripcion
generica que Printful crea automaticamente.

Imagen 33: Detalles de producto.

Afadir detalles v Productos

Elegir el idioma de la descripcion

Espafiol (ES)

Titulo del producto

Camiseta Delofois Compass manga corta unisex

Descripcion

Pr esencial pa ndo armario. Esté fabricada con 6 ueso, per to sigue siend 1y wve. El pes te ble en el cuello y las
imegen para maquets enda esencial para tu fondo de armario. Esté fabricada con algodén grueso, pero su tacto sigue siendo muy sua espunte doble en el cuello y la:
mangas le afiaden mayor durabilidad por lo que pronto se convertir en una de tus prendas favoritas
6n hilado en anillo
Grey esté compuesto de 90% algodén hilado en anillos y 10% poliéster

er contiene 65% poliéster y 35% algodén
+153 g/m? (4,5 oz/yd?)

+ Preencogido

+ Tapacosturas reforzado en hombros y cuello

Guia de tallas
O Adjuntar guia de tallas a s descripcion del producto

Etiquetas

Visibilidad del producto

Publicar producto (este producto serd visible en tu tienda)

Colecciones de producto
Elige una o més

Elegir colecciones

Publicar con envio gratuito en tu tienda

05 costes de envio de tu producto en tu tiends para que puedas ofrecer envio gratis. Tendras que pagar los costes de envio igualmente jast

Atrés Fijar precios
Fuente: Printful.

5. Seleccionar la opcién “Fijar precios”.

En esta Gltima parte del proceso de importacidon, se debe seleccionar los precios a los que vamos a
vender nuestros productos. Como se puede ver en la imagen 34, Printful nos muestra el precio de
coste del producto, incluidos impuestos, produccion, gestion y envio, y ademas nos calcula

automaticamente el beneficio que se obtendria por cada articulo, segun el precio de venta que se
establezca.

57



Imagen 34: Precios de Printful.

Editar precios y descripcion v | Productos v Disefiar v Media v Datos (@) Precios
Precios
Elige tu beneficio y nosotros te daremos el precio de venta Nota:
El precio Printful depende de la técnica de produccién, ubicacién de la impresién, color y talla del producto y
centro de gestion
TALL, P )
€1470 €19.99 Aumentsrpor ¥ || € v 0
s €1470 € 1999 €529
M 1470 S| 999 €529
L 1470 €| 1999 €529
XL €1470 € 1999 €529

Fuente: Printful.

Como se puede ver en la imagen 34, el precio de coste de Printful por una camiseta Gildan 64000
con grabado delantero, trasero y etiqueta interior, seria de 14,70€. Poniendo un precio de venta de

19,99¢€, obtendriamos un beneficio de 5,29€ por camiseta.

6. Publicar en tienda.

Una vez configurados todos los pasos anteriores, se debe seleccionar la opcion “Publicar en
tienda”. De esta manera, nuestro articulo queda totalmente sincronizado e importado en nuestra

tienda online.

Séptimo paso: Disefio de la pagina web.

Una vez que tenemos todos los articulos importados en Shopify, es hora de personalizar nuestra
tienda. Por defecto, Shopify crea automaticamente una gran parte de nuestra pagina web, No
obstante, permite personalizar multitud de aspectos. En la imagen 35 se puede ver la interfaz de la

herramienta de personalizacion de Shopify.
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Imagen 35: Personalizacién Shopify.

E Debut K) C Pagina de inicio &
Pagina de inicio | A Pagina deinico
Y 4 Paginas de productos
-
t..: Encabezado n o —
(. Péginas de coleccion DELOFOIS Q & O =
(. Lista de colecciones -
magen con texto su... @ &
ai Blogs
Colecciones destaca... & & E Carrito
E Pantalla de pago
{‘ Més vendidos © i -

Columnas de texto ... ®

OFERTAS 13

i*+:  Agregar seccion

s Piede pagina

TEMA
Debut

Fuente: Shopify.

Como se puede ver en la imagen anterior, Shopify permite personalizar desde la pagina de inicio
de nuestra pagina web, hasta la pantalla donde los clientes realizan sus pagos. En mi caso, he

estructurado la pagina de inicio de la siguiente manera:

En primer lugar, el encabezado. En la parte superior a éste podemos visualizar una barra con texto.
Esta barra sirve para incluir algin mensaje de interés para los clientes, de manera que nada mas
entrar en la pagina web puedan visualizarlo con facilidad. En el encabezado podemos observar el
nombre de la marca, asi como el menu desplegable donde aparecen las diferentes categorias en las
que se divide nuestra tienda: Inicio, Hombre, Mujer, Unisex. También aparece el boton de
“bisqueda”, donde el cliente puede buscar directamente un determinado articulo, ademas del

carrito de la compra y el botdn para que los clientes accedan a su cuenta de usuario.

En segundo lugar, una imagen superpuesta de un modelo de nuestra marca. Tanto el encabezado

como esta parte, las podemos visualizar en la imagen 35.
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En tercer lugar, una seccion de “Mas vendidos”. Aqui los clientes pueden visualizar 4 de nuestros
productos mas populares y acceder a la seccion completa mediante el boton “Ver todo” (imagen
36).

Imagen 36: Mas vendidos.

MAS VENDIDOS

m &
Camiseta negra basica de manga Camiseta blanca basica de manga Sudadera ecolégica Delofois de Camiseta Delofois Coliseum de
corta unisex corta unisex color negro manga corta unisex
DELOFOIS DELOFOIS DELOFOIS DELOFOIS
€14,99 €24;99 €14,99 €24,99 €49,99 €19,99 €29,99

VER TODO

Fuente: Delofois.

En cuarto lugar, tenemos unas columnas de texto con imagenes. Aqui se muestra informacion
acerca de los productos que ofrece nuestra tienda. Esta seccion tiene como funcidn inspirar

confianza al cliente. (imagen 37)

Imagen 37: Informacién sobre los productos Delofois.

COMPRA
QSL‘ 100°%
SEGURA

DISENO Y FABRICACION ENViOS PAGOS
Nuestros productos son disefiados y producidos en Nuestros pedidos son procesados y enviados en Pagos 100% seguros a través de nuestra
la Unién Europea. un tiempo de 1-2 dias. El tiempo de entrega es de plataforma.
El 90% de los pedidos son gestionados y 6-8 dias para para pedidos internacionales y 1-3
procesados en nuestro centro de produccion y dias para pedidos en Espafia

logistica de Espana (Barcelona).

Fuente: Delofois.

60



Por ualtimo, tenemos el pie de pagina. En esta parte se muestra la parte legal de nuestra tienda
(politica de privacidad, de reembolso, de envio y los términos de servicio). Para este apartado,
Shopify cuenta con diferentes plantillas legales, las cuales podemos completar con los datos de
nuestra empresa. En esta Ultima parte de la pagina de inicio, también podemos encontrar un
apartado donde los clientes pueden introducir su correo electrénico para suscribirse a nuestra
newsletter. Una newsletter, segin Domenech (2020), es una publicacion periddica que recoge las
ofertas y promociones especiales, contenido gratuito de valor y principales novedades sobre un
determinado &mbito, en nuestro caso, sobre nuestra tienda. En la imagen 38 podemos visualizar el

pie de pagina de nuestra pagina web.

Imagen 38: Pie de pagina Delofois.

Suscribete a nuestro boletin para recibir ofertas exclusivas Politicas

Politica de privacidad Politica de reembolso Términos de servicio
Direccion de correo electrénico SUSCRIBIRSE - )
Politica de envio

= oy (D 6 @ visa

© 2021, Delofois http://es.shopify.com

Fuente: Delofois.

Como se ha comentado antes, cuando escogemos un tema, Shopify crea automaticamente una gran
parte de nuestra tienda. De esta manera, se podria decir que, una vez que tenemos configurada
nuestra pagina de inicio, asi como las diferentes secciones y categorias, tenemos practicamente
terminada nuestra tienda online. Es cierto que existen multitud de aspectos mas complejos que se
deben configurar para un funcionamiento 6ptimo de la web, pero resumidamente, con los pasos
que se han seguido, tendriamos nuestra tienda online totalmente activa y disponible para vender
nuestros productos. Asi pues, el proceso por el que un cliente deberia pasar para comprar en nuestra

tienda es el siguiente:

1. En la pagina de inicio, debe seleccionar la seccion a la que desea acceder. En este caso, hemos

escogido la seccién de camisetas. (Imagen 39).
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Imagen 39: Seccion de camisetas unisex Delofois.

CAMISETAS

acter ~ 2
x *

Camiseta bianca bssica de manga Camissta negrs basics de mangs Camiseta rosa basica de manga Camiseta amarilis basica de

corta unisex corta unisex corta unisex manga corta unisex

1298 s2s00 1298 s2400 €19.95 €485 19,98 e2485

<

R = 7 =
cmisem st e e Gl asanaa g i e S oo e agh oA S CasR 08
manps cocta unier ner e mange cors unteox o et

Fuente: Delofois.

2. Una vez seleccionada una seccidn, debe escoger uno de los articulos presentes en dicha seccion.

En este caso hemos escogido la camiseta bésica negra. (Imagen 40).

Imagen 40: Pantalla de producto Delofois.

Camiseta negra basica de manga
corta unisex
€14,99 €2499 EKEIIZW

Talia
s ~

\ T —— |

compRAR AHORA

Longitud
(em)

Anchura
(em)

Fuente: Delofois.
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3. Una vez seleccionado el articulo, el cliente tiene dos opciones: afiadir al carrito, si desea comprar

algun articulo mas, o comprar directamente. En este caso hemos escogido comprar directamente.

4. Una vez seleccionamos “Comprar ahora”, se redirigira a al cliente directamente a la pantalla de
compra (imagen 41). En esta pantalla el cliente debe de rellenar los datos de envio. Ademas, en
caso de tener algn codigo de descuento valido, también puede aplicarlo en esta pantalla. En este
caso, he aplicado un codigo de descuento del 10% creado especialmente para la realizacion de este

trabajo.

Imagen 41: Pantalla de compra Delofois.

o Camiseta negra basica de manga corta
unisex 14,99 €
DELOFOIS s

Informacion > Envios > Pago

Pago exprés

Cédigo de descuent
shopH
@ 1rc10 X
Subtotal 14,99 €
Informacién de contacto ;Ya tienes una cuenta? Iniciar sesién Descuento @ TFG10 -1,49 €
Envios @
Email o nimero de teléfono mov
Quiero recibir noticias y ofertas exclusivas cht‘alr g 13,50 €

Direccién de envio

Nombre Apellido

Calle y nimero de casa

Apartamento, local, etc. (opciona

Cédigo postal At -
6digo postal Ciudad brovinga

Espafia

Teléfono (opcional) (2]

Continuar con envios

Fuente: Delofois.
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5. Una vez completados todos los datos de envio, el cliente debe seleccionar la opcion de

“Continuar con envios”. Una vez seleccionada esta opcion, se le redirigira al cliente a la siguiente

pestafia. En la imagen 42 podemos ver la pestafia de envios.

Imagen 42: Opciones de envio Delofois.

DELOFOIS

Informacion > Envios > Pago
Contacto
Enviar a

Envios

o Estandar (3-5 dias habiles tras ser procesado)

Envio estandar + entrega asegurada contra robo, pérdida o deterioro

Continuar con el pago Volver a informacion

Fuente: Delofois.

Cambiar

Cambiar

395¢€

6,95 €

Camiseta negra bésica de manga corta
unisex
5

Cédigo de descuento

@ 1610 X

Subtotal
Descuento @@ TFG10

Envios

Total

ncluye 3,03 € de impuestos

14,99 €

14,99 €
-149€
395€

17,45 €

En esta pantalla el cliente debe elegir el método de envio que desea escoger. En nuestra tienda, se

ofrece envio gratuito a partir de 60€, pero en este caso, al ser un pedido inferior a 60€, se ofrecen

2 opciones:

- Envio estandar, de 3-5 a dias, por un precio de 3,95€.

- Envio estandar + seguro contra robo, pérdida o deterioro. En esta opcion, en caso de que

la empresa de transporte incurra en cualquier tipo de negligencia, ocasionando ésta

cualquier tipo de problema con el estado del pedido, nuestra tienda se hara cargo de enviar

un nuevo producto al cliente. Por lo general, no suele existir ningln tipo de problema, pero

esta opcion suele inspirar una mayor confianza en el cliente.

Una vez seleccionada la opcidon de envio, el cliente debe pulsar el boton de “Continuar con el

pago” para continuar la hasta ultima pestafa, la pantalla de pago.
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6. Pantalla de pago. En esta pantalla, el cliente debe introducir sus datos de pago, tal y como se

muestra en la imagen 43.

Imagen 43: Pantalla de pago Delofois.

o Camiseta negra basica de manga corta
unisex 1453 €
b FoLy :
boii N i

Contacto Cédigo de d
@ TFGI0 X
Metodo Estandar (3-5 dias habiles tras serprocasado) - 395 €
1453 €
Agregar propina -149 €
355€

Ca una musastra de apoyo 2l equipo de Delofoiz

D 17,45 €

Pago

Todas lzs tranzaccionas son seguras y estan encriptadas.

© Tarjeta de crédito e @ o By
de I
bre de! r
& AA digo d d @

Direccion de facturacion

Selecciona la direccidn que coincida con tu tafjeta o forma de page
© Ls misma direccion de envio

Usar una direccion de facturacion distinta

Recordarme

Guarda mi informacion para pagos mas rapidos

Pagar ahora Volver 2 envics

Fuente: Delofois.

Una vez rellenados los datos de pago, debe pulsar el boton “Pagar ahora” para finalizar el pedido.
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Octavo paso: Adquisicion de un dominio.

El ultimo paso, una vez creada nuestra tienda online, es comprar un dominio para alojarla en la
web. Como ya se ha comentado antes, para esta tarea escogi la plataforma de GoDaddy. Asi pues,

compré el dominio Delofois.com por un precio de 0,99€ durante el primer afio.

Tras completar este Gltimo paso, ya tenia totalmente creada mi tienda online. Sin embargo, el

proceso de creacion no termina aqui y seria necesario un ultimo paso.

Noveno paso: Promocién de la tienda.

Existen multitud de opciones de marketing online, pero actualmente la mas eficaz es la promocion
mediante influencers. Un influencer, seguiin Juan (2020) es una persona que tiene la capacidad de
movilizar opiniones y crear reacciones debido a la credibilidad que cuenta sobre una temética

concreta. Son lideres de opinion y figuras mediaticas dentro de un &rea o sector.
En mi caso, elegi a 3 pequefios influencers.

1. Krox. Krox es un youtuber que cuenta con mas de 100.000 suscriptores en su canal. Tiene mas
de 13 millones de reproducciones en total y cuenta con un publico joven que le sigue y apoya
lealmente (imagen 44).

Imagen 44: Canal de youtube de Krox.

Krox SUSCRIBIRME
102.000 suscriptores

INICIO VIDEOS LISTAS DE REPRODUCCION COMUNIDAD TIENDA CANALES MAS INFORMACION Q

Descripcion Estadisticas
Hola, bienvenidx. Se uni6 el 19 may 2013

13.771.741 visualizaciones

Fuente: Youtube.

66



2. Beltran. Beltran es un artista con largo recorrido que cuenta con casi 6.000 seguidores en

Instagram y con mas de 30.000 en su canal de Youtube (imagen 45).

Imagen 45: Cuenta de Instagram de Beltran.

beltranbeltran_  Enviarmensasie &+ v

12 publicaciones 5.493 seguidores 784 seguidos

Gonzalo Beltran

@ hago misica, vivo cansado y lanzo besitos )

Escucha ‘Sunday’ aquf
orcd.co/beltran_sunday

Fuente: Instagram.

3. Subze. Subze es el influencer mas conocido que utiliza mi negocio. Es un artista y escritor con
mas de 10 afios de carrera que cuenta con mas de 50.000 seguidores en Instagram y mas de 365.000
en Youtube. Algunas de sus canciones superan los 5 millones de reproducciones y sus 2 libros han

tenido miles de ventas. Su publico, amplio y generalmente joven, le sigue lealmente (imagen 46).

Imagen 46: Cuenta de Instagram de Subze.

SUbZe & Enviar mensaje 2 v

1.117 publicaciones 51k seguidores 960 seguidos

Subze

Cantante y escritor.

8 W Sonrie, Todo Va A Salir Mal
B8 ¥ Amar en Tiempos de Likes
@ NUEVO VIDEOCLIPG
youtu.be/ECFt3R1iLol

Fuente: Instagram.

A estos 3 influencers se les ofrecidé promocionar nuestra tienda a cambio de recibir gratuitamente
algunos de nuestros productos. Ademas, se les ofrecié un codigo de descuento del 10% para sus
seguidores, de manera que, por cada compra realizada con ese cddigo de descuento, ellos

obtendrian un porcentaje de comision.

Actualmente, estos 3 influencers son los pilares en los que se basa la promocion de mi tienda

online.
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5.4. Funcionamiento y resultados de la empresa

Como se ha explicado anteriormente, mi tienda estd totalmente externalizada, de manera que,
cuando un cliente realiza una compra, tanto yo (mediante Shopify) como Printful, recibimos
inmediatamente dicho pedido. Una vez recibido el pedido, Printful procede a la produccion,

gestion y envio de dicho pedido.

Ahora bien, ;,como pago a Printful y como recibo el beneficio de cada venta? Bien, pues una vez
que el cliente ha procedido con el pago, recibimos ese importe directamente en nuestro monedero
de Printful. EI monedero de Printful es una billetera online exclusiva de Printful, desde la cual
Printful cobra el dinero de los pedidos. Asi pues, una vez hemos recibido el importe en nuestro
monedero, Printful procede a cobrar de ahi el coste que supone dicho pedido, transfiriendo el
beneficio final a nuestra cuenta bancaria. Por ejemplo, supongamos que un cliente realiza un
pedido de 50€ y que el coste de Printful es de 35€. Los 50€ que ha pagado el cliente son transferidos
al monedero de Printful. De esos 50€, Printful se queda con 35€, que son los costes, y transfiere a

nuestra cuenta los 15€ restantes, que seria nuestro beneficio.

Una vez aclarado el funcionamiento de la tienda, es interesante analizar cuales han sido los

resultados que he obtenido.

Mi tienda ha estado operativa durante 5 meses, desde agosto hasta diciembre. A final de dicho
mes, decidi dejarla inactiva durante la temporada de invierno para ahorrar en costes y poder
centrarme Unicamente en la realizacion de este trabajo. Asi pues, los costes totales que se he tenido
durante el proceso de creacion y los 5 meses que la tienda ha estado operativa, aparecen recogido
en la Tabla 3.
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Tabla 3: Tabla de costes.

Tarea Descripcion Coste

Disefo logo Creacion del logo de la marca 6,70 €
Disefos textil Creacién de los disefios para los articulos 33,47 €
Pagina web Pago mensual de 25€/mes de Shopify 100,00 €

Dominio Coste del dominio Delofois.com 0,99 €
Promocién Coste de los articulos regalados a los influencers 111,65 €
252,81 €

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede ver en la tabla 3, el coste total de la creacion y mantenimiento durante 5 meses de
nuestra tienda ha sido Gnicamente de 252,81 €. Esta cantidad esta calculada en base a este trabajo,
es decir, en este caso he sido yo mismo quien ha buscado las opciones mas econémicas y quien ha
realizado practicamente el 100% del proceso de creacién de la tienda. En caso de delegar todas

estas tareas en terceros, el coste asciende considerablemente.

Ademas, esta tabla no incluye ciertos gastos formales, tales como registro de la marca, alta de
autdbnomo o sociedad, etc., ya que dichos gastos se efectuaran proximamente, cuando aumente la
actividad comercial y proceda a formalizar al 100% la tienda. Actualmente, es Printful quien
gestiona los impuestos correspondientes a los articulos que se comercializan en mi tienda; es decir,
Printful cobra y declara el IVA, en el caso de Espafia, correspondiente a cada uno de nuestros
productos. De esta manera, las ganancias por articulo son menores, ya que hay que descontar del
beneficio final el impuesto correspondiente de cada articulo. Sin embargo, a pesar del handicap

negativo que esto supone, me asegure de no incurrir en ningun fraude fiscal.

Dicho esto, y una vez calculados los costes totales hasta el momento, es hora de conocer los
beneficios/pérdidas que se han obtenido durante estos 5 meses de actividad. El primer paso para
averiguar el resultado es conocer los precios de cada producto, calculando asi el beneficio que se

obtiene por cada uno de ellos. En la tabla 4 se pueden observar dichos precios.
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Tabla 4: Tabla de precios.

Articulo Precio de coste | Precio de venta | Beneficio
Camiseta basica 9,45 € 14,99 € 5,54 €
Camiseta con grabado trasero 14,70 € 19,99 € 5,29 €
Sudadera basica 20,45 € 29,99 € 9,54 €
Gorra basica 13,95 € 19,99 € 6,04 €
Mochila basica 24,00 € 29,99 € 5,99 €
Mochila all over 29,95 € 39,99 € 10,04 €
Calcetines 8,95 € 12,99 € 4,04 €
Chanclas 11,50 € 14,99 € 3,49€
Carcasa iPhone 9,50 € 12,99 € 3,49 €
Carcasa Samsung 9,50 € 12,99 € 3,49 €

Fuente: elaboracion propia.

Una vez que conocemos los precios y el beneficio que nos genera cada articulo, es hora de analizar
los diferentes pedidos que he recibido. En las siguientes imagenes (agrupadas en la 46) se pueden
observar: en la parte izquierda, los articulos de los que consta el pedido y su precio de venta; en la
parte derecha, los precios de coste de Printful; y en la parte inferior, el coste total del pedido. El
importe total del pedido debemos de calcularlo nosotros, ya que Printful calcula los datos en

funcidn de los precios de coste, no de los precios de venta que nosotros tenemos establecidos.

(Nota: Los precios, tanto de venta como de coste, de las camisetas pueden variar segun el pedido, ya que
durante este periodo de tiempo se estuvo probando con modelos de diferentes proveedores, hasta

finalmente escoger el actual, Gildan 64000.)
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Imagen 46: Pedidos Delofois.

#PF42526005

sep 12020, 134

#PF45200251

oct 13 2020, 6:47

B Factura

Guardar como plantilla

PRODUCTOS UDS. PRECIO TOTAL

=3 & =nvio #42526005152237138

Correos Standard #PQ6Q280710027160130310Q

Ver seguimiento

Informar de un problema

& Albarén

] Impresién (DTG)
U Camisets bsica blanca de manga corts unisex - Blanco /
e 1 em4s €345
Tu precio e vents €24.99
Camiseta premium unisex | Bells + Canvas 3001 (White / XL)
Impresién fromal Etiqusta interior Maqusta

Impresién (DTG)
Camiseta negra bésica de manga corta unisex - XL
1 €1345 €1345

Tu precio ce venta €24.99
Camissta premium unisex | Bells + Canves 3001 (Black / X4}

Impresién fronts| Etiqueta interior Maqueta

Impresién (DTG)
Camiseta Delofois Compass de manga corta unisex - XL
Tu precio de venta €27.99
Camissta premium unisex | Bells + Canves 3001 (Black / X1)
Impresién frontsl Impresién rasera Etiqueta interior Maquets

1 €1870 €1870

SUBTOTAL €4560

#PF44514423

oct 22020, 4:08

Pedido procesado. Entrega estimada: octubre 1219

PRODUCTOS

B Factura

Guardar como plantilla

UDS. PRECIO TOTAL

B =i envio £45200251-16198778S

Correos Premium #PK6Q2B0710067050130310N

Ver seguimiento

Informar de un problema

& Albarén
Impresién (DTG)
Short-Sleeve Unisex T-Shirt - XL
Tu precio de vents €24.99 1 €1470 €1470

Camiseta bésics softstyle unisex | Gildan 64000 (Black / XL}
Impresién frontsl Impresién vassra Etiqueta interior Maquets

Impresion (DTG)
Camiseta Delofois Hookah Pink-Blue de manga corta
unisex - XL 1
Tu precio ce venta €24.99
Camiseta premium unisex | Bells + Canvas 3001 (Black / XL)

€1870 €1870

Impresién frontel Impresién vassra Etiqueta interior Maguets

Impresién (DTG)
Camiseta Delofois Sunset de manga corta unisex - XL
1 €1870 €1870

Tu precio ce vents €24.99
Camissta premium unisex | Balle + Canves 2001 (Black / XL)

Impresién frontel Impresién vasera Etiqueta interior Magquete

€5210

SUBTOTAL

#PF47583889

nov 17 2020, 9:34

Pedido procesado. Entrega estimada: noviembre 2023

& Factura
Guardar como plantilla

PRODUCTOS UDS. PRECIO TOTAL

El envio #44514423-15935533
Latvian Postal Services Standard Trackable

#1Y016371242LV Ver seguimiento Informar de un problema

& Albaran

£ Comiseta blanca y negra tipo ringer de manga corta
U unisex - XL
Tu precio de venta €22.99 1 €1615  €1615
Camiseta ringer hombre | Anvil 988 (White/Black / XL)
Impresién frontal Etiqueta interior Maqueta

Impresion (DTG)
Camiseta negra bésica de manga corta unisex - XL
Tu precio de venta €24.99
Camiseta premium unisex | Bella + Canvas 3001 (Black / XL)

1 €1345 €1345

Impresién frontal Etiqueta interior Magueta

SUBTOTAL €2960

B Factura

Guardar como plantilla

PRODUCTOS UDS. PRECIO TOTAL

El envio #47583889-17088110

Correos Premium #PK6Q2B0710102330130310A
Ver seguimiento

Informar de un problema

& Albardn

. Carcasa Delofois Spain para iPhone - iPhone XR
Tu precio de venta €12.99 1 €950 €950
Funda iPhone (Phone XR)
Archivo Maquets

Carcasa transparente Delofois para iPhone - iPhone 7
- Plus/8 Plus

© Tuprecio de vents €12.99 1 €950 €950
Funda iPhone (iPhone 7 Plus/8 Plus)
Archivo Maqueta
€19.00

SUBTOTAL
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#PF47584687
nov17 2020, 9:53 #PF44247908

Pedido procesado. Entrega estimada: noviembre 2 embre 4 sep 28 2020, 5:56

B Factura Pedido procesado. Entrega estimada: octubre 5-06

Guardar como plantilla

B Factura
PRODUCTOS UDS. PRECIO TOTAL
Guardar como plantilla
El envio #47584687-17088812
PRODUCTOS UDS. PRECIO TOTAL

Latvian Postal Services Standard Trackable

#LY018680365LV Ver seguimiento jafepnarce Gnprokleanma

El envio #44247908-15833133

8 Abacan Correos Premium #PK6Q2B0710053690110004S
Sl Informar de un problema
i ) Ver seguimiento
Camiseta Delofois Fox de manga corta unisex - M
Tu precio de vents €19.99 1 €1470  €1470 B3 Albarén

Camisata bésice softstyle unisex | Gildan 64000 (Black / M)

Impresién frontal Impresién resera Etiqueta interior Magquete

Impresién (DTG)
Impresién (DTG) Camiseta Delofois Sunset de manga corta unisex - XL
i 1 €1870 €1870
Camiseta Delofois Home de manga corta unisex - M Tuprecio de venta €24.99
Tu precio de vents €19.99 1 €1470 €1470 Camiseta premium unisex | Bella + Canvas 3001 (Black / XL)
Camisats bésica sofistyie urisei | Gidan 84500 (Bigdic/ M) Impresién frontal Impresién trasera Etiqueta interior Maqueta
Impresién frontsl Impresién trasera Etiqueta interior Maqueta
" Impresién (DTG)
[ :’b‘:hi'? Deloio:ABeige Bird Unisex - Default Title Camiseta Delofois River de manga corta unisex - XL
Al T pecods vaits £ 0 Tu precio de venta €24.99 1 €1870 €1870

All-Over Print Backpack 1 €2995 €29.95

i i la +
Frente y bolsilio Pane! suparior Penel inferior Bolsillo interior Chmiseta premitm unisex | Bellas Canves 3001 (Blacic/X1)

Maqueta Impresién frontal Impresién trasera Etiqueta interior Maqueta

SUBTOTAL €59.35 SUBTOTAL €37.40

#PFA46977717

nov 9 2020, 3:50

Pedido procesado. Entrega estimada: noviembre 16—17

B Factura

Guardar como plantilla

PRODUCTOS UDS. PRECIO TOTAL

BB e envio #46977717-16842323
Correos Premium #PK6Q2B07100959801101958

Ver seguimiento Informar de un problema
B Albaran
Impresién (DTG)
Camiseta Delofois Summer de manga corta unisex - M
Tu precio de venta €19.99 1 €1470 €1470

Camiseta bésica softstyle unisex | Gildan 64000 (Black / M)
Impresién frontal Impresién trasera Etiqueta interior Maqueta

SUBTOTAL €14.70

Fuente: Printful-Delofois.
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En la siguiente tabla (5) se puede ver el beneficio obtenido por cada pedido, asi como el beneficio

total generado por los 7 pedidos que se han recibido.

Tabla 5: Beneficios Delofois.

Precio de Precio de

Pedido coste venta Beneficio
47584687 59,35 € 79,77 € 20,42 €
47583889 19,00 € 25,98 € 6,98 €
46977717 14,70 € 19,99 € 5,29 €
45200251 52,10 € 74,97 € 22,87 €
44514423 29,60 € 47,98 € 18,38 €
44247908 37,40 € 49,98 € 12,58 €
42526005 45,60 € 77,97 € 32,37€

Total 257,75 € 376,64 € 118,89 €

Fuente: elaboracion propia.

Como se ha podido observar en la tabla 5, se ha generado un total de 376,64 € de cifra de ventas y
se ha obtenido un beneficio de 118,89 €. Sin embargo, el total invertido, como se ha podido ver en
latabla 4, ha sido de 252,81 €, con lo cual, a pesar de haber obtenido un beneficio de 118,89 €, El
resultado de la actividad es de unas pérdidas de 133,92 €.
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5.5. Valoracion personal

Considero que el método de negocio que he escogido para emprender y comenzar en el mundo
empresarial, asi como las diferentes plataformas con las que he decidido trabajar, han sido las
adecuadas. El riesgo asumido mediante este método de trabajo es practicamente nulo, ya que los
costes son realmente bajos. Ademas, este modelo de negocio ofrece la posibilidad de testear y
probar infinidad de productos, lo cual permite adaptarse a las nuevas tendencias del publico a un

coste practicamente cero.

Como valoracion personal, he de decir que, mas alla del resultado obtenido, estoy muy satisfecho
con el trabajo realizado. Haber podido construir, sin practicamente recursos, tanto econémicos

como logisticos, una tienda online con proyeccion a largo plazo, es mas que gratificante.

Ademas, creo que el balance durante este tiempo de actividad, ha sido méas que positivo, ya que
sin realizar practicamente promocién, simplemente regalando algunos productos a 3 pequefios
influencers, los cuales han promocionado la tienda, he conseguido que 7 personas, sin conocer la
marca y sin saber practicamente nada de la empresa, ya que actualmente no cuenta todavia con
gran presencia en las redes sociales ni en ningin medio, hayan decidido confiar en la tienda y
gastar su dinero en los productos que ofrezco.

Visto con perspectiva, es un buen resultado, ya que el principal objetivo durante esta primera etapa
era principalmente crear imagen de marca y dar a conocer la tienda. No existia ninguna expectativa
de conseguir ninguna venta tan pronto, ya que resulta muy complicado entrar en un mercado como
es el textil, con la gran competencia que existe, y haber conseguido facturar mas de 300 €, es para
estar mas que satisfecho.

A corto plazo, mi objetivo es seguir creando conciencia de marca e intentar llegar al mayor nimero
de personas posible. Segun la experiencia vivida durante este periodo, creo firmemente que
realizando una buena campafia de publicidad y aumentando la cartera de influencers, asi como
aumentando la presencia en redes sociales e invirtiendo un mayor capital, tanto en publicidad como

en mejorar la tienda, se pueden obtener grandes beneficios.

A largo plazo, la idea es cambiar totalmente el modelo de negocio, pasando de impresion bajo

demanda a almacenamiento propio.
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6. CONCLUSIONES

El objetivo de este trabajo era: a) analizar los modelos de comercio tradicional y electronico de
forma tedrica (definicion, tipos, ventajas e inconvenientes); b) estudiar como la COVID-19 ha
afectado al mundo empresarial; y ¢) exponer la experiencia personal en la creacion de un comercio

electronico durante la pandemia.

De acuerdo a la revision realizada, se podria decir que la transicion del comercio tradicional al
comercio electronico es mas que una realidad. Gracias a las nuevas tecnologias y al avance de los
métodos de trabajo y de la sociedad, cada vez es mas rentable y mas comdn el uso del comercio
electronico frente al comercio tradicional. Ya desde hace afios el comercio electronico estaba
creciendo notablemente y la pandemia de la COVID-19 ha supuesto, tanto en los habitos del
consumidor como en el enfoque de las empresas, un claro punto de inflexion. Tanto por su
comodidad para el cliente, como por el enorme ahorro de costes que supone para las empresas, el

comercio electronico es, sin duda, el futuro del comercio.

Por otra parte, durante la realizacion de este trabajo, se ha tratado de demostrar que, gracias a
internet y las nuevas tecnologias, es totalmente posible crear un negocio online con realmente poca
inversion. Cualquier persona con un ordenador con conexion a internet y un minimo de

conocimientos, puede crear su propio negocio online.

Bajo mi experiencia personal, recomendaria a cualquier persona con espiritu emprendedor y con
pasion por el mundo de los negocios, que se animara a crear su propia empresa online. Como he
tratado de demostrar durante la realizacion de este trabajo, existen nuevos modelos de negocio,
como el dropshippping o la impresion bajo demanda, que permiten crear un negocio sin necesidad
de tener que asumir grandes costes, con lo cual, el riesgo que se asume es relativamente bajo.

En mi caso concreto, la experiencia ha sido sobresaliente. Mas alla de los resultados econémicos,
el beneficio que me llevo de esta experiencia es personal. La sensacion de satisfaccion y
autorrealizacion que supone crear desde cero, sin practicamente recursos y, sobre todo, sin ningun

tipo de ayuda, un negocio online, estd muy por encima de cualquier tipo de beneficio economico.
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8. ANEXO

1. Las empresas afectadas por la crisis de la COVID-19.
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Economia

El 99% delas 68.000 empresas destruidas en Espatia
por la pandemia tiene menos de 50 trabajadores

Segun Velarde, (2020), tanto los auténomos como las pequefias empresas son los grandes afectados
por la crisis econémica consecuencia de la COVID-19. De hecho, un 99,7% de las casi 68.000
empresas que se han destruido durante 2020 en Espafia cuenta con menos de 50 trabajadores en su
plantilla. La mayor parte de los negocios que se han destruido pertenecen a la hosteleria,

restauracion, y pequefios comercios de proximidad o actividades relacionadas con el turismo.

Velarde (2020) afirma que hasta un 13% de este colectivo se encuentra con serios problemas para
mantener sus negocios abiertos. Concretamente, 430.000 trabajadores por cuenta propia han
solicitado la prestacion por cese extraordinario de actividad, bien porque se encuentran totalmente

cerrados o porque sus voliumenes de ingresos son insuficientes para mantener sus rentas.

A principios de 2020, el Sistema de Registros de la Seguridad Social tenia inscritas un total de
1.468.620 empresas, mientras que el registro de octubre de 2020 recogia una pérdida de 68.228

empresas, situdndose el volumen total en 1.400.332 compafiias.

Velarde (2020) hace especial hincapié en que la repercusion de la COVID-19 tiene una tendencia
descendente a medida que aumenta el tamario de la empresa. De manera que, comparando los datos
de empresas registradas en la Seguridad Social en enero de 2020 y los datos de octubre de 2020,
Velarde destaca que hay un descenso de casi 48.000 empresas que tienen un solo trabajador, 11.593

que tienen de dos a cinco trabajadores y 8.695 que tienen de 6 a 50 trabajadores.
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https://www.eleconomista.es/status/noticias/10942192/12/20/La-lista-de-restaurantes-que-se-quedan-sin-estrella-por-culpa-del-Covid19.html

Para concluir, Velarde (2020) hace mencion a la alerta del Banco de Espafia sobre el
comportamiento futuro que puede tener la economia y el impacto sobre el tejido productivo de
Espafia, destacando que el 40% de las empresas en Espafa sufrird una presion financiera peligrosa
para su viabilidad como consecuencia de la crisis, que terminara desembocando en problemas de
liquidez y, en el peor de los escenarios, en situacion de insolvencia. Igualmente, las simulaciones

del organismo elevan hasta el 10% a las compafiias que se veran obligadas a desaparecer.

2. Inditex cierra parte de sus tiendas fisicas en China.

Inditex se repliega en China: cierra
todas las tiendas de sus cadenas
Bershka, Pull&Bear y Stradivarius

Martinez (2021) afirma en su articulo para FashionUnited que la multinacional espafiola Inditex,
tendria pensado acabar con todos los puntos de venta fisicos de las cadenas Bershka, Pull&Bear y
Stradivarius presentes en China como medidas ante un plan estratégico de optimizacion de su red
comercial. Ante la crisis ocasionada por la COVID-19, este plan estratégico de la multinacional se
ha visto obligado a acelerar esta serie de medidas. De esta manera, tanto Bershka como Pull&Bear

y Stradivarius pasaran a operar Unicamente de manera online.
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Este cambio en la estrategia de la multinacional se dio a comienzos del comenzo en junio de 2020,
cuando la empresa espafiola presentaba su plan estratégico “Horizonte 2022”. Una medida
encaminada a acelerar la optimizacion y digitalizacion de su red comercial, objetivos sobre los que
la compafiia habia venido trabajando, pero que ahora se decidia a acelerar como consecuencia de

los efectos de la pandemia por coronavirus.

Entre sus principales medidas, Inditex adelantaba el cierre de entre 1.000 y 1.200 de sus tiendas
de menor tamafio. Una reduccion de puntos de venta mediante la que estimaba pasar de 7.469
tiendas fisicas a 6.700. Los principales mercados afectados por la implementacién de esta serie de

medidas son China, Japdn y Espafia.

En China, segun las informaciones adelantadas por el medio estadounidense wwd, Inditex pretende
acabar el afio 2021 con un total de 392 puntos de venta frente a los 600 con los que contaba a
finales de enero de 2020, lo que supone una contraccion de un -34,67% de su red comercial.

En cuanto al mercado japonés, actualmente se tiene constancia de que Inditex plantea replicar la
misma estrategia empleada en China. Sin embargo, ain falta por ver de qué manera termina

afectando la aplicacion de esta nueva politica de cierres.

En lo relativo a Espafia, Inditex plantea en su plan estratégico “Horizonte 2022” una reduccion de
su red comercial de entre 300 y 350 puntos de venta, de los cuales 79 se han producido ya. Estos
cierres la han llevado a pasar de los 1.580 establecimientos con los que contaba al cierre de 2019
hasta los 1.494 con los que cuenta en la actualidad. Esta oleada de cierres ha afectado a casi 800
trabajadores. Sin embargo, Inditex ha comunicado que estos empleados podran beneficiarse, al
igual que el resto de trabajadores afectados por cualquiera de los cierres de la compafiia en Espafia,
del acuerdo para el mantenimiento y la conservacion del empleo al que llegaba finalmente Inditex

con las centrales sindicales a mediados del pasado mes de diciembre de 2020.

Desde Inditex afirman que: “el plan permitird que en China y Japon cadenas como Bershka,
Pull&Bear y Stradivarius impulsen definitivamente la venta online”, asi como que “en Espaia
continiie el proceso de los tres ultimos afios con la apertura de tiendas mas relevantes” y la
“absorcion de tiendas pequefias”, como “se ha visto en Bilbao o Pamplona”, mientras “que en
Ameérica y resto de paises europeos consolidara la estrategia de plena integracion entre el mundo

fisico y digital”.
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