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RESUMEN EJECUTIVO.

El presente proyecto se enfoca al Marketing digital y posicionamiento de marca
para la microempresa “ZONE TECHNOLOGIC” con el fin de darla a conocer a
través de las paginas web y redes sociales, llegando a personas que gusten de la
tecnologia y vean en ella, herramientas necesarias para un crecimiento personal y
profesional. Nuestro objetivo es el de darnos a conocer y que nos busquen, mas que
por los equipos o accesorios a adquirir, por el servicio prestado y la calidez humana

que el cliente pueda apreciar en nosotros.

Siempre aportar al pais serd importante, en el area que podamos aportar, estamos
dispuestos hacerlo, empezando desde abajo se forjan grandes personas y empresas,

las cuales resaltan la union familiar y la confianza en el Todopoderoso.
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ABSTRACT.

The present project focuses on digital marketing and brand positioning for
microenterprise "ZONE TECHNOLOGIC" in order to make it known through the
web pages and social networks, reaching people who like the technology and see in
it, tools Necessary for personal and professional growth. Our goal is to make
ourselves known and to seek us, rather than for the equipment or accessories to be
acquired, for the service rendered and the human warmth that the client can

appreciate in us.

Always contributing to the country will be important, in the area that we can
contribute, we are willing to do so, starting from below are forged great people and

companies, which highlight the family union and trust in the Almighty.
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CAPITULO I.

ANTECEDENTES.

1.01 Contexto.

“ZONE TECHNOLOGIC” es una microempresa creada en el afio 2013, elaborada
en la mente de una persona visionaria y emprendedora, la cual adquirié experiencia
necesaria en venta, distribucion de tecnologia y accesorios de celulares trabajando
para una distribuidora en el sector del Centro por un periodo de 2 afios, viendo que
era bueno, decidié reunir un poco de capital, el cual lo invirtié y empez6 con su

negocio propio en el sector de Ipiales.

La apertura de un negocio y mantenerlo los primeros meses fueron complicados,
en el primer semestre que se encontraron en ese lugar no se realizaron las ventas que
pensaban, algunas circunstancias negativas se presentaron para que se desistiera de
estar en este lugar y buscando otro sector, lograron alquilar un local en el Centro

Comercial “LOS QUITUS”, lugar donde ahora se encuentran ubicados.
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1.02 Antecedentes.

1.02.01 MACRO:

Las tecnologias inaldmbricas han tenido mucho auge y desarrollo en estos Gltimos

afios. Una de las que ha tenido un gran desarrollo ha sido la telefonia celular.

Desde sus inicios a finales de los 70 ha revolucionado enormemente las
actividades que realizamos diariamente. Los teléfonos celulares se han convertido en
una herramienta primordial para la gente comun y de negocios; las hace sentir mas

seguras y las hace mas productivas.

A pesar de que la telefonia celular fue concebida estrictamente para la voz, la
tecnologia celular de hoy es capaz de brindar otro tipo de servicios, como datos,
audio y video con algunas limitaciones. Sin embargo, la telefonia inaldmbrica del
mafiana haré posible aplicaciones que requieran un mayor consumo de ancho de

banda.

BREVE HISTORIA DE LA TELEFONIA CELULAR.

Martin Cooper fue el pionero en esta tecnologia, a él se le considera como “el
padre de la telefonia celular” al introducir el primer radioteléfono, en 1973, en
Estados Unidos, mientras trabajaba para Motorola; pero no fue hasta 1979 cuando
aparecieron los primeros sistemas comerciales en Tokio, Japon por la compariia

NTT.

En 1981, los paises nordicos introdujeron un sistema celular similar a AMPS
(Advanced Mobile Phone System). Por otro lado, en Estados Unidos, gracias a que la

entidad reguladora de ese pais adopto reglas para la creacion de un servicio
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comercial de telefonia celular, en 1983 se puso en operacion el primer sistema

comercial en la ciudad de Chicago.

Con ese punto de partida, en varios paises se disemino la telefonia celular como
una alternativa a la telefonia convencional inaldmbrica. La tecnologia tuvo gran
aceptacion, por lo que a los pocos afios de implantarse se empezé a saturar el

servicio.

En ese sentido, hubo la necesidad de desarrollar e implantar otras formas de
acceso multiple al canal y transformar los sistemas analdgicos a digitales, con el
objeto de darles cabida a mas usuarios. Para separar una etapa de la otra, la telefonia
celular se ha caracterizado por contar con diferentes generaciones. A continuacion,

se describe cada una de ellas.

LAS GENERACIONES DE LA TELEFONIA INALAMBRICA.

Primera generacion (1G).

La 1G de la telefonia mdvil hizo su aparicion en 1979 y se caracteriz6 por ser

analdgica y estrictamente para voz.

La calidad de los enlaces era muy baja, tenian baja velocidad (2400 bauds). En
cuanto a la transferencia entre celdas, era muy imprecisa ya que contaban con una
baja capacidad Basadas en FDMA, (Frequency Division Multiple Access) y, ademas,
la seguridad no existia. La tecnologia predominante de esta generacion es AMPS

(Advanced Mobile Phone System).
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Segunda generacion (2G).

La 2G arribo hasta 1990 y a diferencia de la primera se caracterizo6 por ser digital.
EL sistema 2G utiliza protocolos de codificacion més sofisticados y se emplea en los

sistemas de telefonia celular actuales.

Las tecnologias predominantes son: GSM (Global System por Mobile
Communications); 1S-136 (conocido también como TIA/EIA136 o ANSI-136) y
CDMA (Code Division Multiple Access) y PDC (Personal Digital Communications)

éste Ultimo utilizado en Japon.

Los protocolos empleados en los sistemas 2G soportan velocidades de
informacion mas altas por voz, pero limitados en comunicacién de datos. Se pueden
ofrecer servicios auxiliares, como datos, fax y SMS (Short Message Service). La
mayoria de los protocolos de 2G ofrecen diferentes niveles de encripcién. En
Estados Unidos y otros paises se le conoce a 2G como PCS (Personal

Communication Services).

Generacion 2.5 G.
Muchos de los proveedores de servicios de telecomunicaciones se moveran a las
redes 2.5G antes de entrar masivamente a la 3. La tecnologia 2.5G es mas rapida, y

mas econdmica para actualizar a 3G.
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La generacion 2.5G ofrece caracteristicas extendidas, ya que cuenta con mas
capacidades adicionales que los sistemas 2G, como: GPRS (General Packet Radio
System), HSCSD (High Speed Circuit Switched), EDGE (Enhanced Data Rates for
Global Evolution), 1S-136B e 1S-95Bm entre otros. Los carriers europeos y
estadounidenses se moveran a 2.5G en el 2001. Mientras que Japon iré directo de 2G

a 3G también en el 2001.

Tercera generacion 3G.

La 3G se caracteriza por contener a la convergencia de voz y datos con acceso
inalambrico a Internet; en otras palabras, es apta para aplicaciones multimedia y altas

transmisiones de datos.

Los protocolos empleados en los sistemas 3G soportan altas velocidades de
informacion y estan enfocados para aplicaciones mas alla de la voz como audio
(mp3), video en movimiento, videoconferencia y acceso rapido a Internet, s6lo por
nombrar algunos. Se espera que las redes 3G empiecen a operar en el 2001 en Japon,
por NTT; en Europa y parte de Asia en el 2002, posteriormente en Estados Unidos y

otros paises.

Asi mismo, en un futuro proximo los sistemas 3G alcanzaran velocidades de hasta
384 kbps, permitiendo una movilidad total a usuarios, viajando a 120 kilémetros por
hora en ambientes exteriores. También alcanzara una velocidad méaxima de 2 Mbps,
permitiendo una movilidad limitada a usuarios, caminando a menos de 10 kilometros

por hora en ambientes estacionarios de corto alcance o en interiores.
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En relacion a las predicciones sobre la cantidad de usuarios que podria albergar
3G, The Yanlee Group anticipa que en el 2004 habrd més de 1,150 millones en el

mundo, comparados con los 700 millones que hubo en el 2000.

Dichas cifras nos anticipan un gran namero de capital involucrado en la telefonia
inaldmbrica, lo que con mayor razon las compafiias fabricantes de tecnologia, asi
como los proveedores de servicios de telecomunicaciones estaran dispuestos a

invertir su capital en esta nueva aventura llamada 3G. (Jiménez, s.f.)

1.02.02 MESO:

Historia de la telefonia celular en el Ecuador.

La telefonia celular en el Ecuador inici6 en el afio de 1993, con la llegada de
PORTA CELULAR y también con la participacion de una empresa llamada
CELULAR POWER que posteriormente seria comprada por BELLSOUTH en el afio

de 1997.

Hoy en dia operando con el nombre de MOVISTAR (OTECEL S.A) debido a que
en el afio 2004 esta empresa compro a BELLSOUTH en toda Latinoamérica; estas
dos empresas han sido quienes han monopolizado el mercado, hasta el afio 2003 que
ALEGRO PCS (TELECOMUNICACIONES MOVILES DEL ECUADOR
TELECSA S.A)) hoy en dia llamada CNT ALEGRO, apertura sus operaciones en las

principales ciudades del pais (Quito, Guayaquil, Cuenca).

Porta y Movistar iniciaron con AMPS (sistema telefonico mévil avanzado), este
es un sistema de telefonia movil de primera generacion donde solo se permite la

comunicacion por voz analdgica, y de ahi migraron a TDMA (Time Division
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Multiple Access), es una tecnologia inaldmbrica de segunda generacion la misma

que permite dar servicios de voz y datos.

Mientras Porta continuo hacia GSM, Movistar migro hacia CDMA esta ya es una
tecnologia mas avanzada ya que pasa a ser digital y permite la incursion de
dispositivos moviles més avanzados. Hoy en dia las tres operadoras manejan GSM
(sistema global para las comunicaciones moviles) es una red digital que permite la

transferencia de datos y voz.

Ademaés del envio y recepcion de mensajes escritos y poder acceder al roaming
(utilizar el mismo numero en todo el mundo accediendo a plataformas de diferentes
operadoras en cada pais que vaya el cliente), cabe recalcar que Alegro se demoro en
migrar de tecnologia y hasta el momento en un minimo porcentaje trabajan con

CDMA.

Movistar y Claro trabajan con tecnologia de ultima generacién la cual es 4G (es la
abreviacion de tercera generacion de transmision de voz y datos a través de telefonia
mavil) los servicios asociados con la tercera generacién nos dan la posibilidad del
intercambio de correos electronicos o descargas de programas por dispositivos

celulares y también existe la posibilidad de realizar video llamadas.

A pesar de que existen en el mercado tres operadoras de telefonia movil no se ha
logrado romper el duopolio que mantiene en la actualidad Claro y Movistar, aunque
los bajos precios de Alegro dieron inicio para abaratar los servicios de voz, datos y

SMS.
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Actualmente la participacion en el mercado es 69,78% Claro, 28,20% Movistar,
2,02% Alegro; este ultimo en la actualidad esta manejado por la CNT debido a su
baja participacion en el mercado se vio obligada esta entidad a fusionarse con esta

empresa para poder tener un incremento en sus abonados.

Para fines del afio 2010 se registro en el Ecuador un total de 15,11 millones de
lineas activas, con lo cual se alcanzé el 105% de penetracion mavil en el pais. De esa
cantidad, 14,96 millones son utilizados en terminales de usuarios y 155,977 en

terminales de uso publico.

Para Marzo del 2011 PORTA cambia de nombre a CLARO debido a razones
comerciales y de mercadeo. Hay que recalcar que en el afio 2008 tanto Movistar y en
ese entonces Porta renovo sus contratos de concesion para poder operar en el

Ecuador por 15 afios mas. (Flores, NOVIEMBRE, 2011)

1.02.03 MICRO:

Zone Technologic, es una microempresa creada en el afio 2013, actualmente lleva
3 afios, a lo cual llamaremos una microempresa joven. Se dedica a la venta,

mantenimiento de celulares, estuches y accesorios.

La informacidn que estamos analizando va enfocada a implementar estrategias a
través del internet y redes sociales para la microempresa “ZONE TECHNOLOGIC”,
ya que al no disponer de estas herramientas, no se impulsa la marca y hay muchos

clientes que desconocen este local.
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Al buscar diferentes estrategias y dando a conocer la marca por los diferentes
medios digitales, podremos ver mejores resultados; tanto en el conocimiento de

marca, como en la mejora en ventas que es lo que se busca con este plan

Un enfoque que maneja la empresa es el tener una buena aceptacion en el cliente,
el cual conociendo todo lo que brinda la empresa en el area digital, pueda requerir de

nuestros servicios y asi suplir una necesidad que el cliente mantenia.

1.3 JUSTIFICACION:

Las necesidades hoy en dia son amplias y eso permite que las personas busquen
nuevos horizontes y de alli nace el emprendimiento, de esta manera la gente
emprendedora lanza al mercado nuevos locales y se aventura por nuevas
oportunidades de negocio, pero la mayoria de veces solo empiricamente, ya que
desconocen algunos procesos para la obtencién de mejores resultados y por ello no

aplican las herramientas necesarias.

Analizando esta necesidad en la microempresa “ZONE TECHNOLOGIC” se ha
decidido implementar un Marketing Digital, el cual permitira dar a conocer la marca
en el sector norte de Quito; que es a donde se enfoca mas el mercado en el cual
trabajar, sin restar importancia al resto de sectores, los cuales viendo la
implementacidn de redes sociales y paginas web de la marca; también empezaran a

mostrar interés de adquirir los servicios de la microempresa.

Enfocados en la importancia social, vamos a brindar un servicio de calidad, el

cual se vera plasmado en el como poder llegar a las personas a través de las redes
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sociales y paginas web, conocemos que no es la mejor la que llega primero, sino la

que al llegar, sabe como posicionarse en la mente del consumidor.

Esto permitira que el cliente se sienta valorado y pueda recomendar vuestros
servicios a sus amigos, familiares y personas cercanas a €l. El cliente es el factor mas
importante dentro de una negociacion, sin ellos la empresa no alcanzaré los objetivos

que se plantea; por ello hay que brindarle el lugar que se merece.

Institucionalmente buscamos brindar un crecimiento a la marca, ya que al
implementar estos medios, lograremos posicionamiento en el mercado; un desarrollo
empresarial y comercial que permitira generar mejores resultados econémicos al

sector donde nos enfocamos.

La satisfaccion personal serd algo muy importante, ya que al llenar nuestras
expectativas, cada dia se brindara una mejor atencién por los diferentes medios a
manejar, actualizandonos, implementando nueva tecnologia y tendencias en el

mercado. Trabajar a la vanguardia en un medio cambiante, serd lo primordial.
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1.4 “MATRIZT”.

La Matriz T es la situacion actual de la empresa, en la cual vamos a encontrar dos situaciones a futuro, las cuales son:

situacion mejorada y empeorada, nos presentan supuestos positivos y negativos. Conociendo cual es mi problema central,

aplicaremos un potencial de cambio.

Tablal “MATRIZ T”.

SITUACION EMPEORADA

SITUACION ACTUAL

SITUACION MEJORADA

Cierre de local por no realizarse ventas, ni darse a
conocer en redes sociales

Desconocimiento del local y la baja en

ventas de los productos

Apertura de nuevas sucursales

Fuerzas Impulsadoras

REAL
(N

IDEAL
(PC)

IDEAL
(PC)

REAL
(N

Fuerzas Bloqueadoras

Elaboracion de estrategias de ventas para generar
rentabilidad

Escasa rentabilidad econémica por baja
productividad en ventas

Implementacion de Paginas Web y Redes Sociales

Inexistencia de Paginas Web y Redes Sociales

Estudio de la competencia y sus estrategias en
venta

Desconocimiento de la competencia el sector

Capacitacion en atencion al cliente y cierre de
ventas

Inadecuada atencién al cliente por personal de

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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1.5 ANALISIS “MATRIZ T”.

Con el siguiente analisis determino que mi situacion actual es el desconocimiento
del local y la baja en ventas de los productos. La situacion empeorada seria el cierre

del local y la situacion mejorada seria la apertura de nuevas sucursales.

La situacion economica en el pais y a nivel mundial se ha visto afectada por la
caida del petréleo y por manejos negativos del dinero. Esto ha producido situaciones
negativas en las empresas ya que han bajado las ventas, para ello es indispensable
elaborar estrategias de venta que permitan atraer a clientes y ofrecer nuestros

productos y servicios.

La era tecnologica ha ido acelerando, logrando asi una evolucion constante y a la
inexistencia de paginas web y redes sociales de la microempresa da como resultado
el desconocimiento de la empresa, para ello se creara una pagina web y se la

impulsard a través de las redes sociales.

Para el crecimiento de una empresa, necesario que exista la competencia, esto
vuelve mas atractivo a un producto, el desconocimiento y desinterés de la
competencia ha generado pérdidas econdmicas, razén por la cual se empezara a

estudiarlas en el sector conociendo sus fortalezas y debilidades

El manejo de una correcta atencion en una empresa es un factor primordial, ya que
si a un cliente se lo atiende mal, ese cliente no vuelve a confiar en sus servicios y
pasa la voz a familiares, amigos y personas cercanas a €l y ellos manejan una mala

imagen de la empresa; para ello se realizara capacitaciones a personal de ventas.
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CAPITULO 1.

ANALISIS DE INVOLUCRADOS.

2.1 Mapeo de Involucrados:
Este mapeo nos permite conocer quienes estan involucrados en el problema

central, mas no en el tema ya que trata de lo que yo estoy proyectando.

Figura 1 Mapeo de Involucrados.

!/

| L

EMPRESA
h
oy
Vs

COMUNIDAD

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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2.2 Matriz de Involucrados.
Tabla 2 Matriz de Involucrados.
ACTORES INTERES PROBLEMAS RECURSOS, INTERES CONFLICTOS
INVOLUCRADOS | SOBRE EL | PERCIBIDOS | MANDATOSY | SOBREEL | POTENCIALES
PROBLEMA CAPACIDADES | PROYECTO
CENTRAL
La importancia | Incumplimiento Titulo 4, Capitulo Al tener mayor | Implementacion de
ESTADO es el generar de las normas y 1, Articulo 37 el productividad medidas
més fuentes de | las reglas cddigo organico de | y ventas, arancelarias que no
trabajo y asi establecidas por | la produccion, lograremos permitan el ingreso
aportar al rol el estado comercio e cancelar a de repuestos para
social y la ecuatoriano inversiones tiempo solucionar un
economia del nuestros servicio técnico
pais impuestos
Tener un Desconocimiento | Art 3, titulo 1 Del Captar mayor El poco aporte que
EMPRESA crecimiento del andlisis reglamento de margen de pueda brindar el
econémico y causal y los seguridad y salud ventas y personal interno
ser una de las principios de los trabajadores | generar un por carencia de una
mejores establecidos para | y mejoramiento clima laboral correcta atencion
microempresas | la microempresa | medio ambiente de | que permita
en el sector trabajo mantener la
tranquilidad
Mantener una Desinterés por la | Articulo 33 de la Incentivar a Resistencia a un
CLIENTES seguridad en la | utilizacion de constitucion de la que trabajen cambio y negativa
fuente de herramientas de Republica, Objetivo | con actitud de trabajar para un
INTERNOS trabaj_o_, marl_<et_ing parael | 9 del PNBV correcta, crec_imiento en
permitiéndoles | crecimiento de la enfocandose a | conjunto
concentrarse en | empresa una mejora
sus funciones a continua
realizar
Tener la Familiarizarse Articulo 276 y 284 | Contar con un Muestre su
CLIENTES seguridad que con las nuevas de la constitucion, cliente o inconformidad a
EXTERNOS van a un lugar, | estrategias apoyados en el proveedor los nuevos cambios
donde se implementadas Obijetivo 10 del motivado en su | o tendencias que
sientan seguros | por la PNBV relacion con estan aplicando en
y confiables al microempresa nosotros la microempresa
adquirir un bien
0 servicio
La comunidad Falta de Acuerdo 026-CG Generar nuevas | Resistencia a
se vaa ver conocimiento de | de 26 de agosto de fuentes de recibir un
SOCIEDAD beneficiada la microempresa | 2009, publicado en | trabajo a través | asesoramiento de
gracias que a por medio de las | el Registro Oficial de la creacion servicio técnico,
traveés del diversas redes 23 de 10 de de nuevas por no tener una
internet va a sociales septiembre del sucursales confianza en
conocer nuestra mismo afio nuestra
microempresa. microempresa
La correcta El no aplicar las | Articulo 16 Aportar a un La desaprobacion
aplicacion de normas y Reforma Educativa | trabajo de gran | de parte de la
ITSCO un marketing procedimientos ITSCO calidad, para institucion al
digital en el que exige la (Graduados) que puedan proyecto por una
campo laboral institucion para valorar los no aplicar los
la tesis de grado beneficios de conocimientos
esta institucion | adquiridos

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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2.3 Andlisis Matriz de Involucrados.

2.3.01 ESTADO:

El estado ecuatoriano siempre ha buscado que el pais se encuentre bien
econdmicamente, ya que al haber productividad, hay movimiento econémico y eso
permite que los ecuatorianos podamos cumplir con nuestras obligaciones ante el
estado y eso permite manejar una correcta distribucion econémica con el presupuesto

del estado.

Al tener una economia estable, se puede brindar mayores fuentes de trabajo, en
cambio con una economia inestable no se podria cancelar a tiempo las obligaciones
con el estado, eso genera que se implementen medidas arancelarias, las cuales
impiden la importacion de repuestos para la realizacidn de un servicio técnico.
Nuestro analisis estd basada en el capitulo 37, capitulo 1, titulo 4 del Cédigo

Orgénico de la produccion, comercio e inversiones

2.03.02 EMPRESA:

Las empresas siempre son las que activan la economia del pais, en el estado
ecuatoriano vamos a encontrar empresas publicas y privadas, de las cuales la mayoria
representan a empresas familiares que han venido de generacion en generacion

aportando con nuestro pars.

Como empresa el interés es brindar productos o servicios de buena calidad que
generen réditos econdmicos, eso permitira ingresos para la empresa aquellas
personas que aportan su grano de arena; los problemas percibidos son el

desconocimiento del andlisis causal de la empresa y el propdsito de la misma, ya que
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al no conocer de la mision, vision, objetivos generales y especificos, no sabremos
cual es el fin de la empresa y como desenvolvernos en la misma para aportar a un

crecimiento.

Observamos que como conflictos potenciales a presentarse seria justamente el
desconocimiento de una correcta atencion al cliente, ya que esto afectaria a las
ventas, recordemos que un cliente bien atendido, pasa la voz y recomienda el local

por la atencién.

Para ello aplicamos el articulo 3, titulo 1, capitulo 3 del reglamento de seguridad y

salud de los trabajadores; mejoramiento del ambiente de trabajo

2.03.03 CLIENTES INTERNOS:

Un trabajador bien remunerado y motivado siempre sera un gran aporte en la
empresa, ya que no se trata de quien trabaja mas horas, sino de aquel que en las horas
establecidas, dedica su concentracion y sus fuerzas a realizar el trabajo para el cual
fue contratado. Para ello pensamos en motivar a nuestros colaboradores, para asi
juntos lograr excelentes resultados. El trabajador al tener la confianza de que no le

van a despedir, concentrara todas sus fuerzas en dar lo mejor de sus funciones.

El desinterés de la utilizacion de las herramientas de marketing, hace que la
empresa no pueda surgir, la resistencia al cambio y la actitud negativa de parte de los
trabajadores, atrofian el crecimiento de la empresa; nos basamos en el articulo 33 de
la constitucion de la republica segun el plan nacional del buen vivir en su objetivo

N.- 9.
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2.03.04 CLIENTES EXTERNOS:

Nuestro interés es contar con un cliente o proveedor que se encuentre motivado
con nosotros, ya que al tener su confianza y su interés con nuestra microempresa,
podremos proyectarnos a una mejor atencion y mejora continua, con la parte mas

valiosa de nuestra empresa que son los clientes.

Lo que deseamos es que vayan a un lugar donde ellos se sientan como en casa y
tengan la confianza adquirir un producto o servicio. Algo que podria afectarles es la
familiarizacion con las nuevas estrategias y cambios que esta teniendo la
microempresa, como todo cambio al comienzo nos provoca temores 0 miedos, los

cuales con el transcurso de los dias se esfuman como la nieve.

Como conflictos potenciales que se presentan es justamente el rechazo el
momento de los cambios y las nuevas estrategias planteadas. Basados en el Articulo

276 y 284 de la constitucion y el articulo 10 del plan nacional del buen vivir.

2.03.05 SOCIEDAD:

La situacion econdmica en el pais se ha visto afectada por la economia tan
variable a nivel mundial, nuestro proposito es el de poder generar nuevas fuentes de

trabajo, a través de la apertura de nuevas sucursales.

Aplicando el marketing digital vamos a darnos a conocer a través de redes
sociales y la comunidad se beneficiara de ello, ya que podra conocer nuestros

productos y nuestro local por medio del internet, que es una herramienta de gran

MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA, PARA INCREMENTAR LAS
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ayuda en este tiempo, el problema que percibimos es que al no contar con esta
herramienta, las personas desconocen de nuestra microempresa y por tal motivo se

genera perdida de ventas

Al no tener una confianza con nosotros, el cliente se opone a que le brindemos un
asesoramiento en servicio técnico de un celular o a la venta de algun accesorio para
ello nos hemos basado en el Acuerdo 026-CG de 26 de agosto de 2009, publicado en

el Registro Oficial 23 de 10 de septiembre del mismo afio.

2.03.06 ITSCO:

El Interés mostrado con la institucion es el de aportar a un trabajo de gran calidad,
para que puedan valorar los beneficios que posee el ITSCO, para ellos es necesario la

correcta aplicacion del marketing digital en el campo laboral.

Hemos visto que un problema podria ser el no cumplir con las normas y reglas
para la obtencion de un titulo de tercer nivel, el cual daria como resultado la
desaprobacion del proyecto de tesis, a causa de la aplicacion erronea de mi defensa.

Segun el Articulo 16 Reforma Educativa ITSCO (Graduados).
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CAPITULO III.

PROBLEMAS Y OBJETIVOS.

3.01 Arbol de Problemas.

Figura 2 Arbol de Problemas.

Cierre de la empresa por una inadecuada

sostenibilidad econémica

EFECTOS: ] ] —
Inexistencia de alta rentabilidad que nos genere Clientes insatisfechos con los servicios
utilidades en la empresa empresariales
Inadecuado inventario de stock de productos que no Desconocimiento de nuestros clientes sobre los
tienen rotacion productos que distribuimos
ESCASES DE VENTAS Y BAJO
PROBLEMA CENTRAL: POSICIONAMIENTO DE LA MARCA
CAUSAS: Inexistencia de plataformas virtuales que Escasa capacitacion sobre servicios y
aumenten los consumidores por medio de la red atencién al cliente
Falta de stock que nos permita Incorrecto analisis de mercado Poca rentabilidad que genere mejores
trabajar de una manera mejor para posicionar la marca ingreSOS

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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3.3 Analisis del Arbol de Problemas:

La crisis econdmica que se ha dado en los tltimos tiempos a nivel mundial ha
afectado la economia en el pais, el Ecuador no es la excepcion, ya que nos hemos
sentido afectados por las restricciones econdmicas que en el pais se han dado,
podemos ver como se colocaron aranceles a muchos productos, entre los cuales se

encuentran, celulares, accesorios y repuestos.

Los clientes se ven afectados por la alza de precios en esta linea, generando poca
rentabilidad y desinterés por contar con nuestros servicios, eso ha llevado que
nosotros contemos con un alto inventario en stock y poca salida de mercaderia.
También una inadecuada atencion e incorrecto analisis de mercado ha dado como
resultado que los clientes no nos prefieran a nosotros, sino que busquen otros

proveedores.

Aqui vemos que un inefectivo plan de marketing digital, ha dado como resultado
que nuestra empresa no promocione sus productos y no genere ventas. Esto nos

podria llevar al quiebre de la empresa
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3.01 Arbol de Objetivos.

Figura 3 Arbol de Objetivos

Apertura de una nueva sucursal que genere

FINES: altos niveles de comercializacion y ventas

Clientes satisfechos por los servicios y Rotacién de productos que no nos generen

conocimientos empresariales pérdida

Comercializacion y negociacion de nuestros productos de Relaciones laborales y profesionales efectivas

manera correcta que incrementen nuestra rentabilidad mediante un clima laboral adecuado

OBJETIVO GENERAL - DESARROLLAR PLATAFORMAS Y REDES

SOCIALES QUE INCREMENTEN NUESTRAS VENTAS
MEDIOS:

Capacitacion efectiva sobre Alta rentabilidad que genere ingresos Limite de stock y adecuado

herramientas de marketing y atencion al cliente efectivos, por medio de una correcta almacenamiento de los productos que

comercializacion comercializamos

Estrategias de mercado y analisis que nos den como Alta rentabilidad econémica y posicionamiento de
resultado datos favorables para una correcta investigacion nuestra marca por un correcto manejo de redes sociales y

plataformas virtuales

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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3.4 Analisis del Arbol de Obijetivos:

La tecnologia a nivel mundial ha ido en un proceso evolutivo, lo cual ha permitido
que las fases y procesos sean precisos y rapidos. Vemos que la innovacion es algo
primordial en el ser humano, ya que cada dia trata de descubrir o mejorar algo para

su bien comun y el bien de la sociedad.

En el Ecuador la ciencia y la tecnologia ha ido creciendo poco a poco, eso permite
que mi proyecto se enfoque en desarrollar plataformas y redes sociales que nos ayude
a incrementar las ventas a través de capacitaciones efectivas sobre herramientas de
marketing, estrategias de mercado y analisis que nos den como resultado una correcta
investigacion, manejar un limite de stock y un adecuado almacenamiento de los

productos que manejamos.

Los medios para su aplicacion nos permitan tener una alta rentabilidad, que genere
ingresos efectivos por medio de una correcta comercializacién, teniendo en cuenta
una capacitacion efectiva sobre herramientas de marketing y atencion al cliente,
procurando un correcto manejo de stock y un adecuado almacenamiento de los

productos.

Para ello sera primordial el manejo de estrategias y analisis de mercado que nos
den como resultado datos favorables para una correcta investigacion, generando asi
alta rentabilidad econdémica y posicionamiento de nuestra marca por un correcto

manejo de redes sociales y plataformas virtuales.

Como resultado tendremos una correcta comercializacion y negociacion de

nuestros productos que incrementen nuestra rentabilidad, gracias a las relaciones
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laborales y profesionales efectivas que permiten el manejo de un clima laboral

adecuado, al haber rotacion de productos evitaremos tener pérdidas.

Esto nos permitira manejar clientes satisfechos con la atencion y el
profesionalismo brindado, enfocandonos a la apertura de nuevas sucursales que

generen altos niveles de comercializacion y ventas.
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CAPITULO IV,

ANALISIS DE ALTERNATIVAS.

4.1 MATRIZ DE ANALISIS DE ALTERNATIVAS.

Tabla 3 MATRIZ DE ANALISIS DE ALTERNATIVAS.

OBJETIVOS

IMPACTO
SOBRE
PROPOSITO

FACTIBILIDAD
TECNICA

FACTIBILIDAD
FINANCIERA

FACTIBILIDAD
SOCIAL

FACTIBILIDAD
POLITICA

TOTAL

CATEGORIA

Capacitacion efectiva
sobre herramientas de
marketing y atencion al
cliente

5

23

Alta

Limite de stock y
adecuado almacenamiento
de los productos que
comercializamos

24

Alta

Estrategia de mercado y
analisis que nos den como
resultados datos
favorables para una
correcta investigacion

23

Alta

Alta rentabilidad
econémicay
posicionamiento de
nuestra marca por un
correcto manejo de redes
sociales y plataformas
virtuales

23

Alta

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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4.2 ANALISIS DE ALTERNATIVAS.

El andlisis del objetivo especifico nos permite obtener una capacitacion efectiva
sobre herramientas de marketing y atencion al cliente; esto hara que el impacto sobre
el propdsito, factibilidad técnica, financiera, social y politica dando como fin el
adquirir los conocimientos necesarios sobre este tema, llegando a la mente del
cliente, supliendo sus necesidades, para lo cual la preparacion y mejora en la

atencion seré algo fundamental.

El andlisis del segundo objetivo especifico determina manejar un limite de stock y
adecuado almacenamiento de los productos que comercializamos; tener un stock
adecuado nos permitird poder evacuar rapidamente la mercaderia, siendo estos
productos hueso o estrellas, conociendo sus bondades y caracteristicas, al
almacenarlos correctamente optimizamos el tiempo. Dispondra de factibilidades

técnicas, financieras, sociales y politicas.

El anélisis del tercer objetivo especifico se encarga de las estrategias de mercado y
sus respectivos analisis, que nos den como resultado datos favorables, para el
desarrollo de una correcta investigacion. El fin de este andlisis es conocer el mercado
que nos rodea, para poder analizarlo y trabajar con los resultados, ya que los mismos
nos van a permitir mejorar tanto la imagen, como nivel de competitividad en el
mercado nacional. Para ello se manejara un impacto sobre los objetivos, factibilidad

técnica, financiera, social y politica.

Manejando estos andlisis, nos llevan a un proposito, el cual es obtener una alta
rentabilidad econdmica y posicionamiento de nuestra marca, por un correcto manejo

de redes sociales y plataformas virtuales; los cuales se manejaran a traves de una

MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA, PARA INCREMENTAR LAS
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factibilidad econdmica, sabiendo que al mejorar las ventas y tener ese
posicionamiento de la marca, se obtendré la recuperacion del capital, el cual se lo
volveria a invertir, manejando una marca confiable, generando una mayor liquidez y

ganancia para su microempresa.
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4.3 DIAGRAMA DE ESTRATEGIAS.

Es un proceso que nos va a permitir conocer las estrategias planteadas, las cuales nos llevan a un propdsito, y este nos permite llegar a la finalidad.

Figura 5 DIAGRAMA DE ESTRATEGIA.

APERTURA DE NUEVAS SUCURSALES Y
EXPANSION A DIVERSOS NICHOS DE MERCADO.

INCREMENTAR LAS VENTAS MEDIANTE UN CORRECTO
POSICIONAMIENTO DE MARCA, UTILIZANDO LAS

HERRAMIENTAS ADECUADAS.

CAPACITACION EFECTIVA SOBRE
HERRAMIENTAS DE MARKETING Y
ATENCION AL CLIENTE.

LIMITE DE STOCK Y ADECUADO

ESTRATEGIAS DE MERCADO Y ANALISIS QUE NOS ALMACENAMIENTO DE LOS PRODUCTOS

DEN COMO RESULTADO DATOS FAVORABLES,

i QUE COMERCIALIZAMOS.
PARA UNA CORRECTA INVESTIGACION.

Capacitar al trabajador en Atencidn al Cliente Innovacion. Conseguir los proveedores correctos.
y Herramientas de Marketing. Fidelizacion.

Redes Sociales. Técnicas de Almacenamiento.
Estudio de Mercado basado en el Marketing Plataformas Web.
Digital. Material POP. Manejar un Kardex Efectivo.

Activaciones.

Mejorar la presentacion de los productos. Clasificar la Mercaderia por marca y modelos.

Mediante Péaginas Web.

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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4.4 ANALISIS DEL DIAGRAMA DE ESTRATEGIAS.

Evaluamos el mercado realizando un estudio del mismo, basado en la aplicacion
de un marketing digital, manejando una correcta capacitacion al trabajador en
atencion al cliente y herramientas de marketing, esto lleva consigo una mejora en la

presentacion de los productos mediante paginas web.

Como empresa buscamos tener los proveedores correctos, manejar técnicas de
almacenamiento modernas, conjuntamente con un kéardex efectivo y clasificar la
mercaderia por marcas y modelos. Con esas estrategias lograremos tener un limite de

stock y adecuado almacenamiento de los productos que comercializamos.

Para conocer cuan factible es aplicaremos estrategias como:

Innovacion
Fidelizacion
Redes Sociales
Plataformas Web
Materiales POP

Activaciones

Con las estrategias disefiadas buscamos como nuestro proposito; incrementar las
ventas mediante un correcto posicionamiento de marca, utilizando las herramientas
adecuadas con el fin de enfocarnos en la apertura de nuevas sucursales y expandirnos

a diversos nichos de mercado.
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4.5 MARCO LOGICO.

Tabla 4 MARCO LOGICO..

FINALIDAD. INDICADOR. MEDIOS DE SUPUESTOS.
VERIFICACION.

Apertura de nuevas Después Nuestros medios Mi

sucursales y del estudio en la de verificacion son: | Finalidad es la

expansion a diversos | propuesta podriamos | FACTURAS apertura de nuevas
nichos de mercado. incrementar las RECIBOS sucursales y
ventas en un 50%, en | NOTAS DE posicionamiento de
un plazo de 60 a 90 CREDITO la marca.
dias. VENTAS
ENCUESTAS
ACTIVIDAD. RESUMEN DEL MEDIOS DE SUPUESTOS DE
PRESUPUESTO. VERIFICACION. | LAS
ACTIVIDADES.
PROPOSITO: Reconocim | Esto se verifica a Lograr
Incrementar las iento de lamarcaen | través de que la marca sea
ventas mediante un las paginas web y reconocida,
correcto plataformas virtuales | REPORTES DE posicionandose en
posicionamiento de obteniendo asi un VENTAS el mercado,
marca, utilizando las | incremento en las RECIBOS logrando asi
herramientas ventas de un 30% en | FACTURAS incrementar las
adecuadas. un plazo de 30 dias. | VENTAS ventas a través de
COMPRAS nuevos nichos de
mercado.
COMPONENTE 1: | Mediante una ENCUESTAS Incrementar las
Capacitacion efectiva | capacitacion LIKES ventas en un
sobre herramientas adecuada sobre NOTAS DE periodo razonable
de marketing y servicio al cliente, VENTA para generar
atencién al cliente incrementaremos las | NOTAS DE nuevos nichos de
COMPONENTE 2 : | ventas en un 10%, CREDITO mercado mediante
Limite de stock y manejando un RECIBOS el posicionamiento
adecuado adecuado stock y FACTURAS en el mercado.

almacenamiento de
los productos

que
comercializamos
COMPONENTE 3:
Estrategias de
mercado y andlisis
que nos den como
resultado datos
favorables, para una
correcta
investigacion.

técnicas de
almacenamiento al
50%, aplicando las
diferentes estrategias
de mercado y sus
respectivos andlisis,
lograremos cumplir
lo planificado.
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ACTIVIDADES
OBJETIVAS

1.1 Capacitar a los
trabajadores en
Atencién al Cliente y
Estrategias de
Marketing.

1.2 Mejorar la
presentacion del
producto mediante
paginas web.

2.1 Material POP

2.2 Adquisicion de
Mercaderia Nueva

3.1 Cufias
Publicitarias

3.2 Cambios de
Imagen Corporativa

TOTAL

$100,00
$130,00
$90,00
$800,00
$300,00
$80,00

$1500

FACTURAS

NOTAS DE
CREDITOS

RECIBOS

REPORTES DE
VENTAS

COMPRAS

ENCUESTAS

Cierre de
ventas por una
inadecuada
sostenibilidad
econdmica.

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: Alejandro Acosta.
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4.6 ANALISIS DE MARCO LOGICO:

En la planificacion de estrategias para la mejora en nuestra empresa y poder lograr

el proposito planteado se aplicado el siguiente analisis.

Obtendremos mejoras implementando una capacitacion en atencion al cliente, ya
que esto permite captar la atencion del mismo; mejorando la presentacion del
producto a travées de paginas web lo cual nos permitira manejar los medios
tecnoldgicos y llegar a empresas 0 personas que buscan hacer negocios a traves de

redes sociales.

Realizando activaciones y colocando material POP impulsaremos a la marca, ya
que el sentido visual del cliente lo atraera para adquirir nuestros productos y
servicios; consiguiendo los proveedores correctos y con un manejo de un kardex
efectivo, estos van de la mano porque un proveedor que nos ofrezca un excelente

producto, que maneja buenas caracteristicas nos dara la confianza de negociar con él.

Esa mercaderia con el correcto manejo de un kardex nos permitira saber cuél es la
mercaderia que ingreso primero, para poder evacuarla de inmediato, evitando asi
tener un stock alto; con estos procedimientos, se lograra incrementar las ventas,
obteniendo un posicionamiento adecuado con un correcto majeo de las herramientas

de marketing.

Nuestra finalidad con este proceso aplicado sera la apertura de nuevas sucursales,

buscando nuevos nichos de mercado donde implementar nuestra marca.
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CAPITULO V.

PROPUESTA.

Conociendo nuestro proyecto y su enfoque relacionado en el marketing digital,
aqui daremos a conocer cudl es la propuesta, para el mejoramiento y la obtencion de

resultados a favor de la empresa “Zone Technologic”.

Marketing digital: “La forma de marketing tradicional (offline) llevada a internet,
a través de recursos y herramientas propios de la red para conseguir algun tipo de

conversion.” (Rafael Lopez, 2013)

5.1 Antecedente de la Propuesta.

5.1.1 Macro:

El marketing digital nace con la creacion de la web 1.0 desde sus inicios en los
afios 60’s, como una plataforma que carecia de muchas herramientas para
promocionar o comercializar algin producto. Solo servia como una guia basica para

averiguar direcciones o informacion.

En el caso de las empresas 0 negocios, la utilizaban para establecer su pagina web,
pero la informacion ingresada carecia de contenido y era muy estatica. Lo que
significaba una “pobre” interaccion con los clientes y una limitada oferta para los
mismos. El Unico contacto era a traves del correo electronico, o telefonicamente,

obteniendo un tipo de comunicacién precaria.
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No es hasta la evolucion y desarrollo de la nueva web 2.0, que el marketing digital
tradicional toma otra forma y se convierte en un recurso tecnologico lider para
desarrollar comunicaciones directas y personales con el consumidor, optando por un
modelo de atencién més personalizada, con un mayor alcance y a costos mas

reducidos. (Gallardo, Quito, diciembre de 2014)

Las redes sociales estan en boca de todos. Facebook, Twitter, LinkedIn, YouTube,
Google+ y muchas otras plataformas no le quitan el suefio sélo a la gente que las usa:
las empresas se desviven por desarrollar estrategias eficientes y novedosas que les
permitan incrementar su visibilidad, mejorar su imagen pablica y optimizar su
relacion con los consumidores. EI marketing en social media plantea nuevos desafios

para las marcas.

Y no nos referimos Gnicamente a cuestiones de caracter técnico. Conocer y saber
utilizar las plataformas web es s6lo uno de los puntos necesarios para ganar en el
competitivo mundo del marketing online. Pero esto no es lo Unico que se requiere, y
ni siquiera lo mas importante. En un mercado dindmico, donde el cambio es algo
natural, mas que conocer las herramientas, lo imprescindible es entender la légica de

los nuevos procesos de interaccion.

¢Alguien se acuerda de la Apple Newton? En 1993 la empresa fundada por Steve
Jobs lanz6 al mercado un producto que prometia ser revolucionario. Se trataba de
uno de los primeros dispositivos masivos en incluir una pantalla tactil, que podia

reconocer escritura y manejarse a través de un puntero.

El Newton fue quizas uno de los fracasos mas recordados de Apple, y dejo de

venderse en 1998. Palm lanz6 su Palm Pilot en 1997, y este dispositivo similar al de
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Apple, pronto alcanzé enorme repercusion. Hoy, hablar de un dispositivo portéatil con
pantalla tactil es reconocer una de las tendencias clave del mercado tecnoldgico

durante los Ultimos cinco anos.

¢Era el Newton un dispositivo realmente defectuoso? ¢ O simplemente los usua-
rios alin no estaban preparados para é1? No hay dudas de que, més allé de la calidad
del producto, Apple en aquel momento se equivoc: no supo interpretar
correctamente lo que estaban buscando los consumidores, y quizas se dejo llevar por

su intencion de lanzar al mercado un producto revolucionario.

Lo cierto es que nuestra vida cada vez pasa mas por la web. Internet se ha trans-
formado en una herramienta fundamental, no s6lo para comunicarnos, entretenernos
o informarnos, sino que es cada vez mas importante a la hora de definir los
consumos. En su libro “ZMOT” ganando el momento cero de la verdad, Google
asegura que el 84% de los usuarios utiliza la red para informarse a la hora de tomar

decisiones de compra.

En ese contexto, quienes descuidan su presencia en la web no sélo estan
perdiendo una herramienta fundamental en términos de posicionamiento, sino que
descuidan el contacto con sus clientes potenciales en un momento esencial: el de la
decision de compra. La manera en que los consumidores se relacionan entre si y con

las marcas ha experimentado cambios notables.

Cada vez pasamos mas tiempo conectados, cada vez es mayor la variedad y
cantidad de actividades que realizamos a través de la web. Se han modificado los
patrones de consumo e informacion, generando nuevos canales de difusion,

informacion y comercializacion.
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Esta nueva realidad implica un cambio de paradigma, en el cual los usuarios
logran ubicarse en una posicion de poder inédita hasta el momento. Historicamente,
la comunicacion entre las empresas y los consumidores fue dominada de forma
rotunda por las primeras. Por lo general, eran las compafiias las que decidian cuéndo,
cdémo y por qué se comunicaban con su publico. (Moschini, Primera edicién, Abril

de 2012)

5.1.2 Meso:

El Ecuador es un pais que esta avanzando en lo referente a las tics y al comercio
electrénico, la globalizacion e industrializacion forman parte cada vez mayor de
nuestra cotidianidad. Su influencia ha provocado que las personas adultas tanto
solteras como casadas adquieran sus productos o servicios a través de las
herramientas del marketing digital por ende las importaciones se han acrecentado
considerablemente y las pequefias empresas ligadas al e-comerce empiecen a

emerger en los mercados.

En el Ecuador la politicas del gobierno con respecto a las tic, ha generado un
crecimiento en los ultimos afios del 50% en la demanda de productos o servicios en
linea. Lo cual es un dato alentador para plantear la posibilidad de invertir en un
negocio u empresa de comercio electrénico, para la comercializacion de productos
saludables exitoso que de cierta manera aporten para cubrir la necesidad del adulto

actual en el Ecuador

El e-comercio en el Ecuador todavia estan en una etapa “prematura”, pero su

crecimiento es acelerado, por lo que seria un oportunidad ideal para crecer acorto y a
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largo plazo a bajos costos y con un nivel de control, y penetracion bastante elevada.

(Gallardo, Quito, diciembre de 2014).

Las redes sociales surgieron en los afios 90 y desde entonces como podemos
ver, han traido un creciente desarrollo tecnoldgico, mayor adaptacion a las
necesidades del usuario, para engancharlo y mantenerlo dentro de este espacio que le

ofrece todo lo que podria necesitar, hacer y sobre todo; ser. (Yanez, 2015).

5.1.3 Micro:

Con todo lo que hemos visto, acerca de la historia tanto a nivel global, como en el
Ecuador; la aplicacion de un Plan de Marketing Digital en nuestra empresa “Zone
Technologic” es algo de vital importancia. Esto permitira que la empresa sea
conocida por medio de las diferentes paginas web y plataformas virtuales, que son

lideres en el mercado nacional (Facebook, Twitter, Instagram)

Siempre la implementacion de la tecnologia, permitira buscar nuevos medios y
clientes, para la correcta comercializacion de nuestros productos. Lo cual facilitara
que puedan ver en linea, nuestra gama de productos y servicios para poder

adquirirlos.

Zone Technologic es una empresa joven, la cual impulsada con la tecnologia
podra sobresalir sobre las demas, ya que al disponer de un plus que lo haga diferente
a los demas, atraera a nuevos clientes, los cuales se veran identificados con la
tecnologia y la rapidez en un servicio bueno y efectivo. El beneficio lo veremos en
los meses posteriores, ya que el crecimiento a través de un Marketing Digital es
rapido, siempre y cuando se realice un manejo correcto de las Paginas Web,

obteniendo asi Posicionamiento en las Redes Sociales.
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5.1.4 Justificacion:

Con el tiempo he observado que la empresa no cuenta con esta herramienta
“Marketing Digital”; vemos en el medio empresarial, como muchas empresas se han
aliado a la tecnologia, para poder posicionar su marca y su economia. En el sector
donde nos encontramos ubicados, algunas empresas que manejan la tecnologia a su
favor, obtienen resultados favorables, y esto nos afectado, por no implementar

nuevas estrategias tecnologicas.

Conociendo esta necesidad y falencia, nuestra propuesta es la implementacion de
un Marketing Digital, con el proposito de posicionar la marca en el mercado e

incrementar las ventas de la microempresa “ZONE TECHNOLOGIC”.

5.1.5 Metodologia:

Nuestra Metodologia se basa a través de Estudio de Mercado, Encuestas,
Entrevistas; para ello vamos a aplicar un Analisis de Campo; ya que al realizarlo de
esta manera, conoceremos los gustos y preferencias de las personas, y tendremos el

contacto personal con ellos, esos serd un buen indicador para nuestro estudio.

5.2 Analisis Historico:

Zone Technologic, es una microempresa creada en el afio 2012 como parte de un
emprendimiento, ya que antes de que aparezca su nombre en el mercado, el duefio de
esta empresa trabajo en algunos almacenes, los cuales distribuian estuches,

accesorios de celulares y venta de celulares; viendo que este giro de negocios es
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bueno decidié absorber todos los conocimientos y ahorrando un poco de dinero,

emprendiG con su negocio propio.

Al comienzo como todo negocio no fue facil; ya que abrio un local en el Sector
del Tejar, pero por su errénea ubicacion, al encontrarse en un centro comercial del
ahorro, en el primer piso, no tuvo una buena acogida; eso nos llevo a buscar nuevas
alternativas ubicandonos en el Centro Comercial “Los Quitus”, sector de la

Universidad Central

Antes de empezar con “ZONE TECHNOLOGIC” y en este tipo de negocios, se
habia prestado servicios de promotoria en marcas muy buenas en el mercado como
son: Indurama, Whirlpool y HP, empresas en las cuales se brindo servicios, pero en
las cuales el ingreso econdmico que percibia mensualmente era escaso y se tenia que
cumplir con horarios que a veces se tornaban extensos en temporadas; estos factores,
ademas las circunstancias de procrear una nifia al mundo y el hecho de anhelar ser
independiente para manejar el tiempo y los recursos; impulsé a emprender con un

negocio propio.

En el sector existen algunos locales con este tipo de servicios, manejamos mucha
competencia y pienso que la competencia permite que el cliente tenga alternativas
para escoger; pero el manejar un incorrecto analisis de la competencia y un
inadecuado manejo de Redes Sociales, ha provocado la pérdida ventas y clientes en

el sector.

La informacidn que estamos analizando va enfocado a implementar estrategias a
través del internet y redes sociales para la microempresa “ZONE TECHNOLOGIC”,

al no contar con estas herramientas, la marca no se da a conocer en el mercado y
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muchos clientes no conocen su ubicacion. Al implementar diferentes estrategias y
dar a conocer la marca, por los diferentes medios digitales podremos ver resultados

favorables.

5.3 Analisis Causal.

5.3.1 Misién.

“Consolidar un correcto liderazgo, mediante productos de excelente calidad y
atencion personalizada, en nuestra clientela generando confianza y bienestar en los

clientes y colaboradores, con el fin de obtener rentabilidad.

5.3.2 Vision.

Ser una microempresa lider en el medio local con reconocimiento de calidad tanto
de producto como de servicio, ampliando su visién a mercados nacionales e

interandinos, dejando en alto prestigio el nombre del pais.

5.3.3 Objetivos Corporativos.

e Proveer de las mejores marcas en el mercado a nuestros clientes, manejando un
buen stock y diversidad.

e Trabajar con estandares de calidad que cree en el cliente su confianza hacia
nosotros

e Construir un ambiente de trabajo calido y amigable, para que el tiempo que los
colaboradores se encuentren trabajando, aporten lo mejor de ellos en sus areas de

trabajo.
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5.3.4 Valores Corporativos.

Los resultados personales y grupales: Nuestro trabajo va enfocado a la
consecucion de logros, tanto individual, como en conjunto.

La innovacion: En un mundo tan cambiante, es fundamental adaptarse al medio y
buscar estrategias para crecer.

El desarrollo humano: Velar por el crecimiento humano de nuestros
colaboradores, permitiendo en ellos llegar a ser profesionales en lo que hacen.
La transparencia: Manejamos una gestion clara y verificable, siendo nuestros
valores un factor no negociable.

El respeto: Fundamentado desde nuestro hogar, nos permite poder escuchar
diversas opiniones aceptar diferentes enfoques y puntos de vista.

La justicia: Ser parciales y equitativos en las decisiones que tomamos sin afectar
a los demés

La excelencia: cuando realizamos lo mejor, somos buenos, pero cuando
buscamos excelencia llegamos a ser los mejores.

La integridad: Respetamos las politicas y normas empresariales, la ética es un

factor que prima en el bien comudn

5.3.5 Objetivo General:

Generar en el cliente una buena aceptacion, a través de los diferentes medios y

redes sociales, permitiendo que sus expectativas y necesidades sean cubiertas.
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5.3.6 Filosofia Empresarial:

Hacer de nuestra microempresa un lugar acogedor, en el cual el cliente vea algo
diferente a los demas y trabajar con valores proyectara en el cliente la confianza para

elegirnos y hacer de ZONE TECHNOLOGIC, su lugar especial

5.3.7 Organigrama:

Es un cuadro estructural de cargos y funciones, en la cual de detalla las funciones
de cada persona, que es parte de la organizacion de la empresa. Con ello sabremos a

quien dirigirnos.

Figura 6 Organigrama:

GERENTE

GENERAL

DARIO ACOSTA

Seencarga de organizar, planificary elaboraruna
planificacion correcta

ATENCION AL

4 SERVICIO
CLIENTE DISTRIBUCION

SONIA ACOSTA JOSELYN ACOSTA

Brinda una correctaatenciony
un servicio adecuadoasus
clientesy colaboradores

TECNICO

Brinda un correcto soporte
técnico, dansosoluciona
problemas de softwarey
hardware de los equipos

Encaragado delos despachosy
la entregade los productos a
distribuidoresylocales

comerciales

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Segun los resultados sabremos determinar qué estrategia aplicar, para obtener los

resultados esperados.
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5.4 Analisis Situacional:

El anélisis situacional, nos permite conocer cOmo se encuentra la empresa en este
momento. La empresa afronta una situacion economica compleja con los aranceles
que implemento el gobierno en repuestos, equipos y accesorios se vio en la necesidad
de aplicar promociones y buscar nuevos clientes en diferentes distribuidoras y locales

comerciales en Quito.

Tabla 5 Andlisis Situacional:

VENTAS ZONE TECHNOLOGIC (De julio a septiembre)

MES INGRESOS EGRESOS SALDO
JULIO 1500,00 600,00 900,00
AGOSTO 1200,00 500,00 700,00
SEPTIEMBRE 1400,00 550,00 850,00
TOTAL 4100,00 1650,00 2450,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

En estos 3 meses hemos tenidos ventas normales, que han ayudado a recuperar la

inversion y los gastos varios que se han realizado.

Como podemos observar los gastos, no son de los mejores, pero nos permiten
como empresa mantenernos y no tener que cerrar, como es el caso de muchas
empresas, en donde los egresos son mayores a los ingresos, y eso genera perdida

monetaria.

Un estimado que se pretende manejar, es un saldo de unos 1000 a 1200, con los

cuales se pueda cubrir diferentes gastos y volver a invertir en mercaderia.
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5.5 Competencia.

La competencia como empresa nos permite crecer, ya que brinda diferentes alternativas al cliente, el cual basara su decision de compra a la atencion

brindada, a los costos manejados y a la visualizacion y gusto del local.

Tabla 6 Competencia.

NOMBRE PROPIETARIO DIRECCION/TELEFONO MODELOS PRECIOS ZONE
TECHNOLOGIC
REYPHONE DIGITAL | ROSA ELENA YANEZ CENTRO COMERCIAL SAMSUNG J7 280,00 280,00
ESPIRAL, LOCAL#5
2543069/0987882646 IPHONE 6S 692,00 700,00
HUAWEY P8 LITE 220,00 230,00
SONY Z5 460,00 470,00
SAMSUNG S6 EDGE 550,00 580,00
MULTICELL CHRISTIAN HIDALGO CENTRO COMERCIAL SAMSUNG J7 298,00 280,00
ESPIRAL LOCAL#3 2900304
SUCURSAL: C.C.RIVER MALL, | |PHONEGS 720,00 700,00
LOCAL#18 0995257513 HUAWEY P8 LITE 230,00 230,00
SONY Z5 480,00 470,00
SAMSUNG S6 EDGE 578,00 580,00
TC TECNOLOGY CENTRO COMERCIAL LOS SAMSUNG J7 295,00 280,00
QUITUS LOCAL #313
5154544/0983996030 IPHONE 6S 710,00 700,00
HUAWEY P8 LITE 240,00 230,00
SONY Z5 495,00 470,00
SAMSUNG S6 EDGE 590,00 580,00
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SAMSUNG J7 280,00 280,00
IPHONE 6S 689,00 700,00
COMISARIATO DEL VERONICA ROMERO 10 DE AGOSTO N44-108 Y AV. | HUAWEY P8 LITE 210,00 230,00
CELULAR EL INCA
2455438/2458675/0997456195 SONY Z5 468,00 470,00
SAMSUNG S6 EDGE 560,00 580,00
SAMSUNG J7 290,00 280,00
IPHONE 6S 710,00 700,00
MOBIL MARKET SAN GREGORIO OE2-88 Y HUAWEY P8 LITE 230,00 230,00
VERSALLES
5138289/0985502318 SONY Z5 488,00 470,00
SAMSUNG S6 EDGE 580,00 580,00
SAMSUNG J7 320,00 280,00
12 DE OCTUBRE N24-584 Y IPHONE 6S 750,00 700,00
FRANCISCO SALAZAR,
BWISE EDIFICIO TORRE SOL VERDE, | HUAWEY P8 LITE 220,00 230,00
4TO PISO 2520479/2252165 SONY Z5 500,00 470,00
SAMSUNG S6 EDGE 610,00 580,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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5.6 Analisis de Mercado.

Tabla 7 Anélisis de Mercado.

Nﬁcp:&cq# 4
NE*+pxq=z?

n=Muestra

N= Poblacion 800
E= Margen de Error 5%

Z= Nivel de Confianza 1,96%
P= Variabilidad Positiva 0,50
Q= Variabilidad Negativa 0,50

800+ 0,50+=0,50+ 1,962
800(0,05) 2+ 0,50+0,50+1,96/2

737,28
2+ 0.9604

N= 249,05/
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5.7 Encuesta

1. ¢Considera usted que la tecnologia es algo importante en la actualidad?
()
2. ¢Cree usted que los cambios tecnologicos han ayudado al crecimiento
empresarial? ()
3. ¢Cree que las paginas web y redes sociales permiten nuevas negociaciones?

()

4. ¢Piensa usted que alguna marca de celular cumpla con sus expectativas?

()
5. ¢Aladquirir un celular buscaria uno que maneje servicio post venta?
()
6. ¢Buscaria una buena atencién y repuestos en caso de dafio de su equipo?
()
7. ¢Cree usted que al adquirir un celular, es importante la marca del equipo?
()
8. ¢Qué marca de celular posee o es de su preferencia?
Sony
Samsung
Iphone
Lg
Huawey
Otros
9. ¢Le gustaria que le envien publicidad de nuestra empresa a su mail?
()

10. ¢Piensa usted que nuestra empresa “Zone Technologic” le brindara soluciones

importantes en celulares, estuches y soporte técnico? ()

MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA, PARA INCREMENTAR LAS
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5.8 Tabulacion

PREGUNTAN.- 1

¢Considera usted que la tecnologia es algo importante en la actualidad?

Tabla 8 Pregunta 1

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 149 99%

NO 1 1%

TOTAL 150 100%

Gréfico 1 Pregunta 1

PORCENTAIJE

msSl mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Anadlisis:

Como podemos observar el 99% de los encuestados opinan que la tecnologia es
importante hoy en dia, eso nos indica la importancia de estar a la vanguardia con

equipos con grandes caracteristicas tecnoldgicas.

Para ello realizar un estudio de mercado y de nuevas tendencias tecnoldgicas, nos
permitira actualizarnos y mantener un conocimiento tecnolégico amplio, para con

nuestros clientes.
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PREGUNTA N.- 2

¢ Cree usted que los cambios tecnoldgicos han ayudado al crecimiento

empresarial?

Tabla 9 Pregunta 2

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 106 71%

NO 44 29%

TOTAL 150 100%

Gréfico 2 Pregunta 2

CANTIDAD

mSlI mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Anadlisis:

El 71 % de los encuestados indica que los cambios tecnolégicos han ayudado al
crecimiento empresarial, manejamos un buen porcentaje de aceptacion con nuestros
equipos en el mercado, Par el 29% que piensa que no aportado al crecimiento
empresarial, para ello implementaremos stands, en los cuales daremos a conocer la
importancia de la tecnologia en el siglo 21 y la tecnologia en los teléfonos smarts,

dentro de la industria empresarial.
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PREGUNTA N.- 3

¢Cree que las Paginas Web y Redes Sociales permiten nuevas negociaciones?

Tabla 10 Pregunta 3

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 138 92%

NO 12 8%

TOTAL 150 100%

Grafico 3 Pregunta 3

CANTIDAD

ESI mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Andélisis:

Observamos que el 92% indica que las redes sociales y paginas web son un buen
medio para poder realizar negociaciones. EI E Comerce nos permite globalizarnos,
llegando asi a lugares y personas donde es complicado acceder y realizar
negociaciones via internet. Nos enfocariamos en ese 8% a través de mails o watsapp

en los cuales conozcan los beneficios de las redes sociales.
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PREGUNTA N.- 4

Tabla 11 Pregunta 4

¢Piensa usted que alguna marca de celular cumpla con sus expectativas?

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 138 92%
NO 12 8%
TOTAL 150 100%
Grafico 4 Pregunta 4
CANTIDAD
ESI ENO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Andélisis:

Estos tiempos una herramienta importante y fundamental es el celular, su
tecnologia y funcionalidad cumple con las expectativas en nuestros clientes, en el
area en que la desarrolle por eso vemos una aceptacién del 92%. Para llegar al 8%
realizaremos un analisis para conocer qué es lo que mas busca una persona en cuanto
a las funcionalidades del teléfono. Sin dejar atras a las personas que no aplican

mucha tecnologia, sino mas bien aspectos basicos
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PREGUNTA N.-5

¢Al adquirir un celular buscaria uno que maneje servicio técnico?

Tabla 12 Preguntab

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 59 39%
NO 91 61%
TOTAL 150 100%
Grafico 5 Pregunta 5
CANTIDAD
mSI mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Andélisis:

Al momento de adquirir un celular, vemos que el error que se comete es el de no
analizar el servicio post venta que este brinde, por eso tenemos un margen del 61%
que resta la importancia de un buen servicio técnico, para ellos manejaremos
publicidades en las redes sociales para que conozcan la importancia de un buen
servicio post venta, al 39% de clientes que buscan un buen servicio técnico,
ampliaremos una gama de promociones especiales por la importancia que nos

brindan y ellos se merecen.
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Nos enfocaremos en el propdsito que el cliente adquiera un equipo de paquete,

para con esto manejar un margen menor de quejas por problemas en equipos.

PREGUNTA N.- 6

Tabla 13 Pregunta 6

¢Buscaria una buena atencién y repuestos, en el caso de dafio de su equipo?

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Si 131 87%

NO 19 13%

TOTAL 150 100%

Gréfico 6 Pregunta 6

CANTIDAD

ES| mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Andlisis:

El plus en una buena venta siempre sera la atencién que se le brinde al cliente,
nuestras encuestas asi lo demuestran, obteniendo una aceptacion del 87% que se

siente conforme con un buen trato y manejo de buena gama de repuestos.

Manejaremos al 13% que no piensa igual, impartiendo videos de capacitacion del

personal, en el cual se realicen clinicas de venta y atencién al cliente, esto lo
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realizaremos a través de nuestra pagina web y redes sociales; con ello se podra

distinguir entre una excelente atencion al cliente o solo una sencilla atencion
PREGUNTA N.- 7
¢Cree usted que al adquirir un celular, es importante la marca del equipo?

Tabla 14 Pregunta 7

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 99 66%
NO o1 34%
TOTAL 150 100%
Gréfico 7 Pregunta 7
CANTIDAD
ESI mNO

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: Alejandro Acosta

Analisis:

El posicionamiento de una marca en la mente del ser humano sera algo
fundamental, hay variedad de marcas, pero entre ellas, unas marcas manejan

tecnologia moderna y vanguardista y otras marcas son basicas en cuanto a sus

caracteristicas.
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En nuestras encuestas podemos ver que el 66% busca una Marca reconocida en el
mercado, la cual le brinde calidad, disefio, funcionalidad, eso nos permite manejar
modelos y marcas reconocidas en el mercado, el 34% no busca marca, mas bien
busca celulares de gama menor que sean Utiles y a la vez manejen precios maédicos,
para ellos buscaremos negociar con los proveedores descuentos especiales y

exhibiciones preferenciales, con eso llegar a ese publico objetivo.

PREGUNTA N.- 8
¢Qué marca de celular posee o es de su preferencia?

Tabla 15 Pregunta 8

CANTIDAD PORCENTAJE
SONY 26 17.57%
SAMSUNG 47 31,75%
IPHONE 25 16.89%
LG 15 10.14%
HUAWEY 14 9.46%
OTROS 21 14.19%
Grafico 8 Pregunta 8
CANTIDAD

H SONY

® SAMSUNG

® IPHONE

LG
m HUAWEY
m OTROS

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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Andlisis:

En el siguiente analisis, vemos a Samsung como marca lider en nuestro mercado,
manejando un 32%, Sony maneja un 18%, IPhone con un 17%, Lg un 10%, Huawey

un 9% vy otras marcas un 14%.

Observamos que la marca que mas se actualizado con modelos, tecnologia,
disefios, estrategias de ventas y no ha escatimado gastos en campafias publicitarias es
SAMSUNG, una marca lider por naturaleza. En esta marca manejamos buenos
precios y disponibilidad de estos equipos, sin restar importancia las deméas marcas,
como Sony y IPhone, en base a disefios clasicos y ganadores, han lanzado al mercado

modelos parecidos, pero con mayores caracteristicas de software.

Huawey, Lg y otras marcas, manejan variedad de modelos tanto de gama alta,
como de gama baja, eso los permite mantenerse en el mercado, aunque de las dos
marcas, huawey es la que cada dia trata de mejorar en sus equipos, para en un futuro,

lograr los resultados anhelados.
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PREGUNTAN.-9

Tabla 16 Pregunta 9

¢Le gustaria que le envien publicidad de nuestra empresa a su mail?

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 128 85%
NO 22 15%
TOTAL 150 100%
Grafico 9 Pregunta 9
CANTIDAD
mSl ENO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Anaélisis:

La comunicacion es efectiva en la actualidad, un medio importante para llegar al
cliente es a traves de su mail o correo electrénico, en un 85% de nuestros
encuestados, se encuentran de acuerdo en conocer nuestros equipos, mercaderia,
promociones y descuentos, enviados a sus correos electrénicos. EI 15% no maneja
mucho mail, por lo cual lo mas factible en este caso es realizar telemarketing, medio
por el cual dariamos a conocer todas nuestras promociones, disponibilidad y

seguimiento
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PREGUNTA N.- 10

(Piensa usted que “ZONE TECHNOLOGIC” le brindaré soluciones importantes en

celulares, estuches y soportes técnicos?

Tabla 17 Pregunta 10

INDICADORES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 142 95%
NO 8 5%
TOTAL 150 100%
Grafico 10 Pregunta 10
CANTIDAD
ESI ®mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Analisis:

Aplicando los conocimientos de marketing, atencién al cliente y cultura general,
brindaremos un servicio profesional, lo cual sera nuestra carta de presentacion. En al
siguiente analisis vemos la aceptacion de las personas en un 95% lo cual nos brinda

la credibilidad ante nuestros clientes.
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Tenemos un 5% que no tiene la confianza en nuestra empresa, a ellos los

animaremos a gque nos vean en nuestra pagina web y redes sociales, disefiadas para

que conozcan sobre nosotros, asi poder llegar a la mente de nuestro publico en

general.

5.9 Analisis de la Competencia.

Como podemos observar con nuestros competidores, en algunos modelos que hemos

escogido:

Tabla 18 Anélisis de la Competencia

NOSOTROS COMPETENCIA % DIFERENCIA PLAN
ESTRATEGICO
Negociar con
TECHNOLOGIC DIGITAL precios
Mantener politicas de
ZONE MULTICELL 12% MAS BAJOS calidad y de precios
TECHNOLOGIC
Implementar
ZONE TC TECNOLOGY 13% MAS ALTOS tecnologia para

TECHNOLOGIC

manejar nuestros
precios

ZONE
TECHNOLOGIC

COMISARIATO DEL
CELULAR

18% MAS BAJOS

Mejorar nuestros
precios a proveedores.

ZONE
TECHNOLOGIC

MOBIL MARKET

14% MAS ALTOS

Analizar el mercado
para mantener precios
ganadores

ZONE
TECHNOLOGIC

BWISE

30% MAS ALTOS

Nuestros precios y
buenas negociaciones
con proveedores nos
permiten una buena
acogida

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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Lo que nos hace diferentes son nuestros disefios en estuches personalizados, los

cuales les gusta a los clientes y mantienen buena calidad, con precios competitivos.

5.10 Analisis FODA

FORTALEZAS

1. Impulsar un
emprendimiento diario
buscando clientes externos.

2. Conocer sobre el negocio,
gracias a la experiencia
adquirida con el tiempo.

3. Tener como aliados a
distribuidores que manejen
buen precio.

4. La microempresa se
encuentra ubicado en una
calle principal.

DEBILIDADES

1. Atencion incorrecta hacia
nuestros clientes y
proveedores.

2. Inexistencia de un manejo
de kardex, para tener un
correcto bodegaje y stock de
mercaderia.

3. Inexistencia de un andlisis
causal, para conocer el
enfoque y los propdsitos de la
empresa.

4. Retraso de entrega de
equipos reparados y pagos a
proveedores.

5. Manejo inapropiado de
paginas web y redes sociales
para posicionamiento.

OPORTUNIDADES

1. Encontrarse rodeado de
locales que generan
competencia en el sector.

2. Buen flujo de clientes en el
sector, tanto universitarios,
como oficinistas.

3. Avance de tecnologia y
nuevos disenos en telefonia y
tecnologia (marca, gama,
modelos).

4. Apoyo del estado para las
pymes.

Las fortalezas nos permiten dar
a conocer nuestra calidad y
servicio, mientras las
oportunidades, nos permiten
conocer donde podemos crecer
e innovar.

Siempre es importante ver las
oportunidades que se presentan
en el mercado, para aprovechar
esa oportunidad y obtener los
resultados anhelados.

Las debilidades nos permiten
conocer en que estamos
fallando y en que debemos
mejorar, estas debilidades al ser
corregidas, nos dan la
oportunidad de innovar en
nuevos campos Yy etapas.

La debilidad de una empresa, se
da por manejos incorrectos o
descuido, ahi es la oportunidad
de corregir y avanzar en los
objetivos trazados.
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AMENAZAS

1. Altas medidas arancelarias,
puestas por el gobierno.

2. Situacion econémica del
pais.

3. Leyes que no faciliten la
importacion de repuestos para
celulares.

4. Incumplimiento de contrato
por parte de los duefios del
local, el cual provoque el
cierre, o reubicacion del
mismo.

Un factor muy importante en
una empresa son sus fortalezas,
ya que ello le permite ser una
empresa firme y en
crecimiento, pero siempre
habra areas en las que se sienta
amenazado tanto interna como
externamente.

En esos casos un asertivo
manejo y aplicacién de
estrategias, nos permitiran
controlar estas amenazas

Asi como las debilidades, nos
pueden ayudar a crecer, ya que
son areas en las que se pueden
realizar correctivos, también si
nos descuidamos en esas
debilidades, nos vemos
amenazados con la caida de
ventas, de produccion y por
ende un cierre de una empresa,
lo cual nadie busca.

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

5.11 IFI - EFE.

Tabla 19 IFI — EFE

MATRIZ DE
EVALUACION DE
FACTORES INTERNOS Y
EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

RANGO

%

PONDERACION

Mejorar el Espacio y
Exhibicion

0,11

0,22

Manejar Uniforme en la
Empresa

0,11

0,22

Capacitarse en Ventas y
Almacenamiento

0,16

0,48

Brindar un Servicio Técnico de
Calidad

0,22

0,88

Atencién Incorrecta a Clientes
y Proveedores

0,17

0,48

Manejo Inapropiado de
Paginas Web y Redes Sociales

0,22

0,88
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TOTAL 0,99 3,16
FACTORES EXTERNOS RANGO % PONDERACION
Avance de la Tecnologia, 3 0,17 0,51
Nuevos Disefios y Marcas

Apoyo de Estado para las 3 0,17 0,51
PYMES

Movimiento en el Sector 2 0,11 0,22
(Estudiantes y Empresarios )

Medidas Arancelarias por el 4 0,22 0,88
Gobierno

Situacion Econémica del Pais 3 0,17 0,51
Leyes que no Faciliten 3 0,17 0,51
Importacion Repuestos

TOTAL 1,01 3,14

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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Gréfico 11 IFI - EFE

EFI-EFE

4,5

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5

EFE

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

5.9 ANALISIS IFI-EFI.

5.9.1 FACTORES INTERNOS.

Un local debe manejar un correcto espacio, y mas que en la infraestructura,
deberiamos basarnos en una adecuada ubicacion, ya que de la imagen que en si
presente con el cliente o proveedor, se basara la decision de compra, motivo por el

cual maneja un rango de 2.
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Sentirse identificado con la empresa, crea en uno, un sentido de pertenencia. Lo
cual es fundamental para posicionar la marca en el cerebro de los clientes, se
colocara un uniforme por ello maneja un rango de 2.

Personal correctamente capacitado, brindara a la empresa, resultados efectivos;
para ello se les capacitaré en técnicas de ventas y correcto almacenamiento, para ello
se ha manejado un rango de 3.

Brindar un servicio técnico de calidad, da una buena imagen a la empresa, y esa
confianza brindada por nuestros clientes, merece ser retribuida correcta y
oportunamente. Esto permitird ganar espacio en el mercado, ya que el cliente pasa la
voz a otras personas allegadas a él, y ellos buscaran este servicio de calidad.

Una correcta atencién al cliente, es el procesa mas importante dentro de un
servicio, de ese servicio prestado depende que el cliente se incline a realizar la
compra o0 negarse a la misma. Capacitar al personal para una adecuada atencion al
cliente, brindara mayores ingresos y beneficios a la Empresa. Por lo cual el rango
que maneja es de 3.

La tecnologia esté en creciente evolucion, colocar en paginas web y redes sociales
a la empresa “ZONE TECHNOLOGIC” dara cabida a que este nombre pueda llegar
a otros sectores y ciudades, logrando asi posicionar la marca y atraer mas clientes,
para obtener un crecimiento economico. Este es el punto débil de la empresa, para

esto el rango que maneja es de 4.

5.9.2 FACTORES EXTERNOS.

Los equipos y los implementos tecnologicos sufren cambios constantemente, esto
hace que nosotros tengamos que ir de la mano y adaptarnos a adquirir nuevos

equipos, con los precios y caracteristicas diferenciadas, él rango que manejamos es 3.
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El estado ecuatoriano busca siempre el crecimiento de sus pequefias y medianas
empresas (Pymes), para ello su apoyo sera algo primordial para nuestro crecimiento,
ya que eso impulsara nuestro crecimiento en el mercado. Para ello hemos valorado su
rango en 3.

La ubicacion en la cual se encuentre un local o establecimiento, tiene mucho que
ver, ya que si se realiz6 un correcto estudio de la situacion geogréfica y andlisis de

mercado en el sector, sabremos si estamos bien o mal ubicados.

Se maneja una afluencia constante de personas, al tener la universidad y oficinas a
los alrededores, nos permite manejar un buen nimero de personas, a las cuales con
una correcta atencidn, precios competitivos e imagen impactante, hara que sean
presentes o futuros clientes; y contar con su correcto marketing de la marca, pasando

la voz, el rango que manejamos es de 2

La caida del petroleo, catéastrofes naturales y despilfarro econémico, por parte de
las autoridades, ha visto obligado a que el mandatario, en cesion con la asamblea
nacional, tomen la decision de colocar medidas arancelarias, las cuales sirven para
proteger nuestros productos, consumiendo lo nuestro y evitando asi que el factor
econdmico (dinero) deje de circular en el Ecuador. Esto afectado bastante a las
importaciones de ciertos equipos y accesorios, encareciendo los repuestos, lo
manejamos en un rango de 4.

La situacion econdmica del pais se ha visto un poco complicada, por diferentes
factores externos e internos, los internos son manejables, pero los factores externos,
son aquellos en los cuales no tenemos el control y tenemos que adaptarnos a su ritmo

cambiante. La hemos valorado en un rango de 3
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Las leyes que ha colocado el gobierno, para importacion o exportacion, han

puesto una barrera para poder traer cierto tipo de componente o repuesto.

Esto hace que nosotros busquemos repuestos ya no de la misma calidad que antes
uno traia, porque se importaba de Colombia, Per, asi hoy en dia se busca productos

sustitutos que suplan la misma necesidad del cliente. El rango que se maneja es de 3

5.10 Matriz RMG.

La Matriz RMG es una herramienta de analisis, netamente espafiola que ha sido

desarrollada con éxito por la empresa consultora que le da nombre.

Analiza los factores internos y externos de la empresa que pueden ser
determinantes para conocer su grado de competitividad, asi como la aceptacion o
rechazo que un determinado productos o servicio recibe en el mercado. La misma se
fundamenta en el estudio de 10 variables que pueden ser aceptadas en su momento a

las particularidades de la compafiia y del sector donde opere.

Segun la valoracion que se le dé a cada una de estas variables dentro de la
empresa estudiada (eje vertical) y en funcion también al grado de autonomia y
profesionalidad del departamento de marketing (eje horizontal) la matriz ira
configurando una forma de pirdmide, que se acerca a la forma de la piramide perfecta
cuanto mayor puntuacion consiga en la suma de estas dos coordenadas. (Lic Maria
Sofia Castro Reinoso; Ana Gabriela Gonzales Diaz; Lic Luis Miguel Fernando

Camero, 2015)
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5.10.1 Nivel de Innovacion de la compafiia.

La compafiia ha ido innovando acorde a los nuevos cambios en tecnologias y

disefios de celulares y estuches. En este tiempo que la tecnologia se cambia dia a dia,

hay que ir de la mano con ella.

Para ello se ha implementado lo siguiente:

Adecuaremos el logotipo, con el cual refrescaremos la marca y nos
identificara con nuestra clientela y publico en general.

A través del uso de la tecnologia, crearemos una pagina web, en la cual
colocaremos la marca, para darnos a conocer a diferentes personas. Esto
brindara una buena imagen de la empresa y proyectara una buena acogida
en especial al sector centro norte, en el cual nos encontramos ubicados.
Regularizar nuestras lineas telefonicas, tanto fijas como celulares, nos
permitird mantener una comunicacion diaria con nuestros clientes y
proveedores. Incluso hacer seguimiento a proformas o el manejo de
telemarketing en dias promocionales.

Crear Banners para dar renombre al local, brindando una mejor
visualizacion y Suvenir para entregar a nuestros clientes, brindara esa
confianza que brinda “Zone Technologic”

La creacion de un catalogo fisico con los equipos y los estuches que
disponemos. También un catalogo virtual para proyectarlo en redes

sociales
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5.10.2 Atencion al Cliente.

El cliente siempre sera el factor mas importante de una empresa, ellos son los que

permiten que prestemos nuestros servicios. Sin ellos no generariamos ingresos

econodmicos y no tendriamos un sentido de servicio y pertenencia con la empresa.

Para ello vamos a brindar:

Capacitaciones al Personal de ventas, en las cuales aprenderan desde lo
mas basico que es el saludo y el respeto, hasta detalles mas complejos
como son: La interaccién con el cliente, manejar un buen dialogo y el
lograr entender las necesidades del mismo, para poder brindar soluciones
rapidas y efectivas.

La imagen de la persona que atiende en nuestro local, sera la que como
empresa reflejemos hacia nuestros clientes. Para ello vamos a manejar una
camiseta tipo polo, incorporado el logo y un pantalén tipo tela, los cuales
hablaran por nosotros y el sentido de pertenencia que tenemos con nuestra
empresa.

Ambientar nuestra area de trabajo, manteniéndola limpia, perfumada y a
pesar de ser un local pequefio, manejar una buena distribucion de la
mercaderia y los equipos. La musica que manejaremos, sera una masica
moderna, que permita mantener un estado optimista al cliente

La implementacion de un botellon de agua, ya que es un detalle que llama
mucho la atencién y es un plus que muy pocos locales del sector lo
disponen. Esos detalles hacen que un cliente se sienta valorado y motivado

para regresar.
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e Crear una lista de precios, la cual manejemos a la mano, con esto
lograremos tener una rapidez ante las consultas de nuestros clientes,
detallando también productos nuevos y de promocionales.

e Manejar un buzdn, en el cual sus inquietudes, comentarios y sugerencias
las colocaran los clientes y proveedores, para poder conocer que es lo que
opina el publico de nosotros. Aplicar un anélisis FODA para conocer en

que somos fuertes y en que debemos de mejorar.

5.10.3 Politica de Comunicacion de la Compafiia.

» A través de la implementacion de un uniforme daremos a conocer nuestro
logo y empresa

Colocacion de un Banner con la publicidad de la empresa

Entrega de suvenir a clientes por las compras realizadas

Activaciones con Modelos para realizarse un fin de semana

vV Vv V¥V V¥V

Cufas publicitarias en la radio, con las cuales queremos llegar a la mente

del cliente y posesionarnos en ella

» Colocar una Cartelera Digital, en la cual podamos detallar nuestra marca y
los productos y servicios que brindamos.

» Realizar telemarketing con todos nuestros clientes y manejar una base de

datos para poder llegar a personas que no conocen sobre nosotros.
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5.10.4 Presentacion en Internet y Redes Sociales

La creacion de paginas web, redes virtuales y plataformas virtuales sera algo
vital. Es en lo que estamos enfocandonos, sabemos que con un correcto manejo y una
guia adecuada, lograremos que muchas personas conozcan sobre nuestra empresa y

asi empezar a enfocarnos en permanecer en la mente de vuestros clientes y visitantes.

Para ellos implementaremos lo siguiente:

» Disefar una Pagina Web en la cual demos a conocer a nuestra empresa,
gerente, personal, sector ubicado, equipos, estuches, accesorios, servicio
técnico.

» La creacion de un video de “ZONE TECHNOLOGIC” para poder
publicitarlo en YouTube, a través de este medio, tenemos como objetivo
Ilegar a llamar la atencidn en las personas y atraer a posibles clientes.

» Publicitarnos en Facebook, Instagram, Twiter, Mercado Libre, Olx, son
medios que cuentan con gran trafico de visitas, eso nos permitira tener

» Dentro de las redes sociales colocar un buzén, donde las personas puedan
dar sus comentarios y sugerencias, para tener una mejora continua.

» Buscar internautas con los cuales logremos comunicarnos y adquirir
conocimientos sobre las nuevas tendencias en celulares que se dan en el

mercado.
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5.10.5 Infraestructura Inadecuada

La imagen es importante en una empresa. Tener una imagen fresca, permitira la
aceptacion de los clientes, al igual que energias renovadas y ganas de seguir

avanzando con nuevos proyectos.

» Local pequefio, para ello distribuiremos la mercaderia por modelos,
disefios y estilos.

» Mejoraremos la iluminacion, para que sea algo llamativo y no sea un local
tan frio.

» Acomodaremos las vitrinas y exhibidores de acuerdo al area que
dispongamaos, para que se admire mejor los equipos celulares

» Tener una imagen fresca, renovando la pintura del local y dandole vida.

5.10.6 Desconocimiento del Cliente.

El cliente es el enfoque primordial en el cual nos basamos, siempre debemos estar

estudiandolo, al conocer al cliente vamos a saber como manejarnos.

» Realizar Focus Group con las personas de confianza; estas pueden ser
familiares 0 amigos que manejen toda clase de equipos celulares y
analizar los pro y contras de cada uno de ellos, con los cuales podamos
mejorar

» Manejar encuestas en el sector donde nos encontramos ubicados, nos
permitird conocer gustos y preferencias del publico en general

» Volantear en el sector y visitar oficinas, tiendas para dar a conocer sobre

nuestros productos.
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» Obtener convenios con empresas donde nuestros familiares y amigos
trabajen, para que sean nuestros auspiciantes y poder crecer
empresarialmente.

» Lamejor manera como se puede dar a conocer nuestra empresa es
pasando la voz, nuestros allegados y las personas con las cuales
mantenemos contacto diario, nos pueden ayudar con esto, ademas las
personas que atendemos en nuestro local, al sentir una buena atencién,

transmitiran eso hacia sus seres queridos.

5.10.7 Politica de Fijacion de Precios.

» Estudiar a la competencia constantemente y sus precios, para manejar una
media en valores y los clientes no compren por precios, mas bien sea otro el
plus que permita un cierre de venta

» Manejar buenos proveedores, los cuales brinden beneficios especiales al
momento de adquirir la mercaderia de ellos.

» Mantener una buena calidad en nuestros equipos y que no sea necesario bajar
la calidad de producto y atencidn por minorar costos.

» Aprovechar que disponemos servicio técnico, y ello sea un plus para una
mejora atencion y manejo de precios adecuados en reparaciones.

» Reunirse con la competencia, para manejar precios acorde al sector y sus
necesidades, eso hara que el cliente observe esa cualidad y les visiten

constantemente.
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5.10.8 Capacidad de Cambio.

» Adaptarnos a los cambios de politicas en cuanto a equipos electronicos,
impuestas por el gobierno

» Cambios de tecnologia y la adquisicion de nuevos productos y tendencias en
el mercado

» Conocer y estar al pendiente de los cambios en el mercado, para ir de la mano
con ellos

» Laimplementacion de un producto alternativa que nos permita generar
ingresos en tiempos de ventas bajas de equipos electronicos y estuches.

» En caso de cambio de local para el préximo afio, mantener la nueva imagen y
el proyecto en el nuevo local y sector donde nos vayamos.

» Cambio de personal y proveedores, segun las necesidades y el momento.

5.10.9 Fidelidad al Cliente.

Un cliente bien atendido, pasara a ser un cliente fiel, ya que ello y los precios que

se manejen, se gana clientela en un almacén, para ello:

» Brindaremos una atencién personalizada, donde el cliente se sienta especial y
guste de acudir a nuestro almacén

» Crear una tarjeta de descuento de un 5 0 10% para clientes frecuentes,
dependiendo las compras que realicen, en ocasiones especiales

» Brindar un servicio post venta, para conocer cual fue su experiencia con los

equipos adquiridos y sus comentarios en la atencion
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» Enviar por mail a nuestros clientes nuestros nuevos productos y promociones
que dispongamos en el local
» Fomentar relaciones sélidas, ya que asi mas que asesores, nos mostraremos

COMO Sus amigos y construiremos un ambiente se seguridad y confianza

5.10.10 Nivel de Posicionamiento.

» Posicionamiento en la mente de los clientes, para que nuestra empresa sea la

primera que le venga a la mente al hablar de estuches y celulares.

5.12 Valoracién de la Matriz RMG.

1. INNOVACION.

0,30
Logotipo.
Paginas Web.
Banners.

0,30

2. ATENCION AL CLIENTE.
Capacitacion.
Imagen.
Manejo Lista de Precios.

Crear un Buzon.
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3. POLITICA DE COMUNICACION DE LA COMPANIA.
. 0,35
Uniforme.
Banner.

Suvenir.

Telemarketing.

4. PRESENTACION EN INTERNET Y REDES SOCIALES.
Pégina Web.
Video en YouTube.

Publicidad en Redes Sociales.

5. INFRAESTRUCTURA INADECUADA.
Distribucion de Mercaderia. 0,35

Mejora de lluminacién.

Imagen nueva.

Exhibicion.

6. DESCONOCIMIENTO DEL CLIENTE. 0,25
Focus Group.
Encuestas.

Volanteo.

Pasar la VVoz.

7. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS.

) ) 0,35
Estudiar la Competencia.
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Buenos Proveedores.

Mantener Buena Calidad.

Explotar nuestro Servicio Técnico.

8. CAPACIDAD DE CAMBIO. 0.35
Cambio de Politicas.
Cambios de Tecnologia.
Cambios en el Mercado.
Producto Alternativo.

Mantener Imagen Nueva.

9. FIDELIDAD AL CLIENTE. 0,30
Atencidn Personalizada.
Servicio Post Venta.
Envios por Mail.

Fomentar Relaciones Sélidas.

10. NIVEL DE POSICIONAMIENTO. 0,35

Posicionamiento en la Mente del Consumidor (Neuromarketing)
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5.13 Pirdmide Matriz RMG.

Figura 7 Piramide Matriz RMG

La matriz RMG ha evaluado el nivel
de competitividad de su empresa

a Excelencia

Cumbre
Aceptacion

Rechazo

Grado de aceptacion
o0 rechazo del mercado

x

Grado de Autonomia y Profesionalidad del Departamento de Marketing
Lea a continuacion el posicionamiento de su empresa

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Su empresa esta posicionada en SITUACION VALLE:

iFelicidades!, la puntuacién media obtenida por la compafiia en su eje vertical oscila

entre 3y 4 puntos.
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Esta frase refleja un buen posicionamiento de la empresa, desarrollando un plan
de marketing que se adecua, en su mayoria, a las condiciones del mercado, pero es
necesario continuar mejorando. El objetivo, pues, sera “esmerarse”, para detectar las
posibles areas de mejora de su plan de marketing que le estan impidiendo alcanzar la

excelencia.

En cuanto al eje horizontal, los resultados obtenidos le determinan el grado de
solidez de su compafiia a nivel de marketing. Cuanto mas se aproxime a los
extremos, es decir, a la puntuacién méaxima que viene marcada por el valor 5, mas
favorable sera. En caso contrario, la solucion a su solidez pasara por potenciar el
departamento de marketing dotandole de una mayor autonomia o profesionalidad en

su gestion.
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5.11 Seméaforo.

Tabla 20 Semaforo.

N.- ACTIVIDAD

RESPONSABLE

HORA

LUGAR

FECHA

TIPO

ESTRATEGIA

TIPO “P”

PRESU-
PUESTO

1. INNOVACION

Alejandro Acosta

10:00 12:00

Zone Techno-
logic

27/11/2016

ATL
BTL

Adecuacion del
logotipo y
creacion de
banners para dar a
conocer nuestra
marca.

Performance

$ 60,00

2. INNOVACION

Alejandro Acosta

14:00

Zone Techno-
logic

27/11/2016

ATL
BTL

Creacion e
Impulsar la
Pagina Web nos
brindara una
buena imagen de
la empresa

Promotion

$ 130,00

3. ATENCION AL
CLIENTE

Alejandro Acosta

14:00

Zone Techno-
logic

27/11/2016

Planeacién
Estratégica

Capacitacion del
personal en
atencion al cliente
y técnicas de
ventas

Process

$ 100,00

4. ATENCION AL
CLIENTE

Alejandro Acosta

16:00

Zone Techno-
logic

06/12/2016

ATL
BTL

Imagen
Empresarial
creando una
camiseta que nos
identifique con la
empresa

Promotion

$30,00

5. ATENCION AL
CLIENTE

Alejandro Acosta

12:00

Zone Techno-
logic

05/01/2016

Planeacién
Estratégica

Implementar un
botellén de agua
para nuestros
clientes hara que
tengamos un plus
diferenciador

Place

$ 20,00

79



6. ATENCION AL

Zone Techno-

Planeacién

Crear un Buzon
de sugerencias, en
el cual nuestros

CLIENTE Alejandro Acosta 14:00 logic 15/01/2016 Estratégica | clientes nos den People $ 20,00
sus opiniones e
inquietudes
7. POLITICAS DE | )\ ciondro Acosta | 10:00 Radio 131172016 |ATE Sabheitarias e la | romation $300,00
COMUNICACION | ' BTL fadio '
8. Una correcta
INFRAESTRUCT Alejandro Acosta 13:00 ZO'?e Techno- 12/12/2016 Planee}m_o " | distribucién de la | Product
URA logic Estratégica mercaderia
INADECUADA
9 Realizar un Focus
s < L, Group con
DESCONOCIMIE . . Area de Planeacién People/
NTO DEL Alejandro Acosta 14:00 reuniones 14/12/2016 | Estratégica personas Preceptién $40,00
allegadas a la
CLIENTE 2
familia
Volantear en el
10. DESCONOCI N .
MIENTO DEL Alejandro Acosta | 16.00 Sector Universi- |1 11019016 |ATL Sector para dar a | Promotion/ | 4 1,
tario BTL conocer nuestros | Preception
CLIENTE
productos
Realiza
110 (oo
DESCONOCI . ) Sector Universi- ATL .,
MIENTO DEL Alejandro Acosta 10:00 tario 20/10/2016 BTL encontramos, Promotion [ $ 20,00
CLIENTE para conocer sus
gustos y
preferencias
12 Estudiar a la
. : — L competencia y
POLITICA DE Alejandro Acosta 13:00 Se_ctor Universi 20/10/2016 Planea}a_o " sus precios para | Place/Prize
FIJACION DE tario Estratégica .
PRECIOS manejar una

media de precios
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13 Reunirse con la
o : L . competencia para
POLITICA DE . ) Sector Universi- Planeacion ) ! People/
FIJACION DE Alejandro Acosta 15:00 tario 23/10/2016 Estratégica manejar precios | 5 o $ 20,00
acorde al sector y
PRECIOS .
sus necesidades
Cambios
tecnoldgicos y la
14. . Zone Techno- Planeaciéon [ adquisicién de Compras/
CAPACIDAD DE | Alejandro Acosta 16:00 . 29/11/2016 . $ 800,00
logic Estratégica | nuevos productos | Product
CAMBIO .
y tendencias en el
mercado
15 Implementacion
CAPACIDAD DE | Alejandro Acosta | 18:00 Zone Techno- | ,5/10/9916 | Planeacion | de unproducto | Product/ ¢ 554 4
logic Estratégica |alternativo para | Process
CAMBIO .
generar ingresos.
Crear una tarjeta
16. 1| Zone Techno- Planeacion de descuento del
FIDELIDAD AL Alejandro Acosta . . 13/01/2016 - 5 0 10% para Promotién $40,00
1:00 | logic Estratégica -
CLIENTE clientes
frecuentes
17 Envio por mail de
FIDELIDAD AL | Alejandro Acosta Ly Zone Techno- 15,1001 |ATL promocionesy | 5 otion
3:00 | logic BTL descuentos a
CLIENTE .
nuestros clientes
TOTAL $1540

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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CAPITULO VL.

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS.

A traveés de este capitulo conoceremos los recursos y el tiempo que nos llevard el
realizar la propuesta, para una correcta administracion y financiamiento que

beneficie a la microempresa “ZONE TECHNOLOGIC”

También podemos decir que un aspecto administrativo es un plan integrador y
coordinador, que expresa en términos financieros con respecto a las operaciones y
recursos que forman parte de una empresa para un periodo determinado, con el fin de

lograr los objetivos fijados por la alta gerencia (Almonte, 2013)
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6.2 Presupuesto de la Propuesta.

Tabla 21 Presupuesto de la Propuesta.

PRESUPUESTO DE LA PROPUESTA
Cunfas Publicitarias
$ 300,00
Encuestas
$ 20,00
Material POP
$ 30,00
Redes Sociales y Paginas Web
$ 130,00
Capacitaciones/ Focus Group
$ 140,00
Imagen Corporativa
$ 60,00
Stock Adquirido
$ 800,00
Buzén de Comentarios y
Sugerencias $ 20,00
TOTAL
1500,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

El presupuesto de la Propuesta que estamos manejando es de $1360, dentro
del cual deseamos impulsar la marca y mejorar las ventas, con una imagen
corporativa nueva y estableciendo una planeacion estratégica que nos permita

mejorar y crecer en el mercado.

Pienso que al implementar este presupuesto la microempresa “Zone

Technologic” obtendra un posicionamiento en el sector donde se encuentra ubicada.
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6.1 Presupuesto Administrativo

Tabla 22 Presupuesto Administrativo

PRESUPUESTO ADMINISTRATIVO

Copias

$ 1,00
Carpetas

$ 2,00
Anillado

$ 0,80
Esferos

$ 1,00
Impresiones

$ 8,00
Tesis

$ 850,00
Internet

$ 15,00
Transporte

$ 30,00
TOTAL

$ 907,80

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.

Este presupuesto administrativo nos ayuda bastante, ya que son gastos que se

realizan al formular la propuesta de la microempresa “Zone Technologic”

Para ello, hemos manejado un gasto de $907,80, es un monto manejable, con el
cual empezamos la propuesta de nuestra tesis y nos proyectamos a la obtencion de

buenos resultados.
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6.3 Diagrama de Gantt.

Tabla 23 Diagrama de Gantt.

DICTEMBRE

MES MAYO JULIO
SEMANA (1} 2] 34 11134

11294

ACTIVIDAD

Indicaciones
Generales
para e
desarrallo de

Ja tesis

CAPITTULO]
CAPITULOY

CAPITULO Y

CAPITULOA
CAPITULOS

CAPITULOG

CAPITULOT

Revision con
¢l Tutor

Revision con
¢l Lector

Correcciones

Defensa .

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Alejandro Acosta.
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CAPITULO VII.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

7.1 Conclusiones:

1. Luego de la culminacién del proyecto, hemos visto que aplicando las
herramientas de marketing y un correcto asesoramiento, la
microempresa ha logrado un crecimiento en ventas y el

reconocimiento por parte de la competencia.

2. Laimplementacion de paginas web y redes sociales en la actualidad es
algo fundamental, eso nos permite llegar a personas y lugares que
normalmente no lograriamos acceder, dando asi un posicionamiento y

reconocimiento de la marca a través del Marketing Digital.

3. El enfoque obtenido por parte de “Zone Technologic” es que a pesar
de ser una microempresa relativamente nueva en el mercado, brinda
una atencion personalizada y trata que cada cliente, se sienta bien y

logre adquirir el producto o servicio que busca.
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7.2 Recomendaciones.

1.

2.

Permitir que el cliente sea parte de “Zone Technologic” con la
creacion de un buzon en la pagina web, en el cual ellos puedan indicar
sus comentarios y sugerencias, siendo un indicador el cual nos permita

mejorar continuamente.

Avanzar a la par con la tecnologia, conociendo los cambios constantes
que se dan en el mercado y en especial en el mundo de los celulares y
sus accesorios, sin descuidar la parte del producto sustitutivo, o el plus

adicional para obtener resultados favorables a la microempresa.

La imagen tanto empresarial como personal, seré un factor
determinante al momento que el cliente realice la compra, la atencién
que se brinde generara la confianza y la seguridad de adquirir el

producto del cual se tiene necesidad.

MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA, PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA MICROEMPRESA “ZONE TECHNOLOGIC” EN EL SECTOR NORTE DEL

DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 2016-2016.



@ . A |ntern0
()
- ‘(I‘ fj'l:{:'[lj I: I‘. [\_ I‘_I IR{ A » Marketlng H Externo 88

Cordillera

BIBLIOGRAFIA:

Almonte, M. M. (24 de Noviembre de 2013).
https://prezi.com/uxbagtkolbhl/conceptos-basicos-de-presupuesto-
publicitario/. Obtenido de www.emprendepyme.net/que-es-un-

presupuesto.html

Flores, D. F. (NOVIEMBRE, 2011). DISENO DE UN PLAN DE MARKETING
PARA LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE TELEFONIA
CELULAR POR MEDIO DEL CALL CENTER DE LA EMPRESA

MAKROCELL . QUITO .

Gallardo, J. N. (Quito, diciembre de 2014). Comercializacién de comida saludable

para adultos quitefios a través de herramientas del marketing digital. Quito.

Jiménez, J. J. (s.f.). http://www.ilustrados.com/tema/3960/Evolucion-historia-
telefonia-celular.html. Obtenido de

http://www.yucatan.com.mx/especiales/celular/historia.asp .

Lic Maria Sofia Castro Reinoso; Ana Gabriela Gonzales Diaz; Lic Luis Miguel
Fernando Camero . (AGOSTO de 2015). SliderShare.net. Obtenido de

http://es.slideshare.net/LUISMFERCAM/matriz-rmg-51744350

Moschini, S. (Primera edicion, Abril de 2012). CLAVES DEL MARKETING

DIGITAL. Barcelona, Espafia: La VVanguardia Ediciones, S.L.

Yanez, S. (2015). Marketing electronico aplicado a una empresa ferretera en la

ciudad de Quito. uito.

MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA, PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA MICROEMPRESA “ZONE TECHNOLOGIC” EN EL SECTOR NORTE DEL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 2016-2016.



. A Interno
Marketing &%), . iorno -

Cordillera

ANEXOS

MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA, PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA MICROEMPRESA “ZONE TECHNOLOGIC” EN EL SECTOR NORTE DEL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 2016-2016.



. A Interno
Marketing &%) t.icrno %0

Cordillera

ECNOL

“CORDILLERA’

Al Pagina Web.

Se crea una pégina web “Zonetechnologic.wixsite.com”, con la cual damos a
conocer nuestros servicios para que clientes y el publico de general, conozcan de

nosotros, nos visiten y adquieran nuestros productos.

€ ) D | © | editorwixcomhtml/editor/web/renderer/edit/8b3d270-dge2-47d-0848-2266037 cbb93editorSessionld=A1287002-F21C-4116-B102-C3 | € || Q Buscar e 3 a9 =
8 Més visitados @ Comenzar a usar Firefox [ Galeria de Web Slice @ Sitios sugeridos

WiX @ Péginas: HOME v Sitio Hemramientas Ayuda Upgrade Q S ¢ Guardar Vista previa

China

Tamafio

w:

H: 469

Promover
Posicién

que era . decidid reunir un x
poco de capital, el cual lo invirtié y empezo,
con su negodo propio en €l sector de
Ipiales.
.
I1a apertura de un negodo v mantenerlo lost
imeros fueron icados, enel |
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A2. Pagina de Facebook y Twitter.

Se crea una pégina de Facebook, en la cual vemos productos nuevos y

posicionamos la marca con las personas que les agradan nuestra microempresa

(-i D @ | https://ww

wfacebook.com/zone technologic

e || ®suscar
8 Ms visitados @ Comenzar a usar Firefox [} Galeria de Web Slice @ Sitios sugeridos @ https://fb-s-d-a.akam.

wEa ¥ a0

=34 Zone Inicio 2

I
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Crish Barhirez
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2+ Afiadir amis ... 2+ Aiiadir amis ... 1+ Aiadir amis ... 2+ Afiadir amis ... 2+ Aiiadir amis ... 2+ Aiiadir a mis ...
.
A inicio Qrmuncamnes P4 \ensajes L 4 Buscar en Twitter
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Publicitar en Twitter
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A4. Estuches y Mercaderia.

A5. Cambio de Publicidad.

Se retira los carteles antiguos y se coloca huevos computarizados.
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A6.Publicidad:

Roll Up.

Se crea un Roll up de la marca, con el cual la publicidad se vuelve mas atractiva

hacia las personas del sector.

ZONE

TECHNOLOGIC

- @Zonetechnologil T Zone Technologic
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Tarjetas de Presentacion y Volantes.

Se crea las nuevas tarjeta de presentacion, manteniendo el mismo logo anterior,

pero colocando nueva tonalidad, pagina web y redes sociales para nuestros clientes.

E VENTAS AL POR MAYOR Y MENOR
DE ACCESORIOS

TECHNOLOGIC

Dir: C.C. Quitus, Sdn Gri

Telf: 5159 959 4
Email: ventas@ zonaentccnobgla com

- ST SUEs =

ZONE

TECHNOLOGIC

IMPORTADORES DIRECTOS

Ofrecemos:

f Zone Technologic ® ‘Zone Technologic” W @Zonetechnologil
Creado con Wix.com
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Lista de precios de productos

*Los
precios por volumen
se refieren a Ultima
cantidades de 12 o actualizacion
11/11/2016
Numero de Precio Precio por
producto por unidad volumen (unidad)*
1 SAMSUNG J1 MINI 125,00 $112,50
$
2 SAMSUNG J1 ACE 149,00 $ 134,10
$
3 SAMSUNG J5 240,00 $ 216,00
$
4 SAMSUNG J7 285,00 $ 256,50
$
5 SAMSUNG S6 EDGE PLUS 579,00 $521,10
$
6 SAMSUNG S7 EDGE 720,00 $ 648,00
$
7 SONY Z5 520,00 $ 468,00
$
8 HUAWEY P8 399,00 $ 359,10
$
9 HUAWEY P8 LITE 230,00 $ 207,00
$
10 HUAWEY GR5 KYWY 310,00 $ 279,00
$
11 IPHONE 5S 389,00 $ 350,10
$
12 IPHONE 6S 690,00 $ 621,00
$
13 IPHONE 7 32GB 899,00 $ 809,10
14 ESTUCHES NORMALES $12,00 $10,80
15 COBERTORES POSTERIORES $8,00 $7,20
16 ESTUCHES PERSONALIZADOS $ 15,00 $ 13,50
17 MICAS $5,00 $ 4,50
18 CABLES HDMI $5,00 $4,50
19 AUDIFONOS $ 10,00 $9,00
CARGADORES INALAMBRICOS
20 | 5000 W $ 15,00 $ 13,50
CARGADORES INALAMBRICOS
21 | 2800 W $8,00 $7,20
22 CABLE DE DATOS $ 15,00 $ 13,50
23 BATERIAS $ 18,00 $16,20
24 TARJETAS DE MEMORIA 8 GB $ 10,00 $9,00
25 TARJETAS DE MEMORIA 16 GB $17,00 $ 15,30
26 FLASH MEMORY 16 GB $ 13,00 $11,70
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Competencia.
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Facturas.
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