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Resumen

El presente trabajo de investigacion trata aceeda émpresa Kycasdetalles, que es
una empresa dedicada a la venta de detalles caolabes, flores, pasteleria entre otros, a
domicilio, tiene una debilidad con el posicionaniiede su marca. Se tiene como objetivo
establecer una estrategia que permita el posici@madmnde marca y fidelizacion de sus
clientes, incrementando sus ventas utilizando fastdaecnoldgicos. Por lo tanto se ha
investigado las diferentes teorias que esta canlietambién el analisis actual de esta
empresa. La estrategia de implementar es el M-argenque es la aplicacion por celular,
esta validada por expertos en la materia y se temiolo opiniones recolectadas a través de
encuestas realizadas al promedio de los clientaalas, para finalmente evaluar que tanto
influye la implementacion del mismo en la marcaapécacion de celular es algo novedoso
y crea cierta ventaja competitiva, sin embarg@lagipales caracteristicas que buscan los
clientes para la utilizacion de la misma son: Ualed, servicio y rapidez. Por consiguiente
la propuesta digital tendra opciones para queiehte tenga una atencion personalizada y
pueda realizar el pedido de forma inalambrica desdéguier parte de Guayaquil; con esta
podra darle seguimiento e inclusive obtener plamedempensas por uso recurrente del
servicio. Se estima que el mayor uso de esta hexmgarlo realizaran los millenials, puesto

gue tienen mas relacién con esta clase de herrtasien
Palabras claves:

Millenials M-commerce Posicionamiento  Apliaciones Estrategia digital
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Abstract

This research work is about the company Kycas@stalvhich is a company
dedicated to the sale of details with chocolatesydrs, pastries, among others, at home, has
a weakness with the positioning of its brand. lgotive is to establish a strategy that allows
brand positioning and customer loyalty, increassales using technological factors.
Therefore it has been investigated the differeabties that this entails and also the current
analysis of this company. The strategy to implementhe M-commerce, which is the
application by cell phone, is validated by expentshe field and has obtained opinions
collected through surveys made to the average mérucustomers, to finally assess how
much the implementation of the same influenceshit@nd. The cellular application is
something new and creates a certain competitiveardege, however the main
characteristics that customers seek for the udedd: Quality, service and speed. Therefore
the digital proposal will have options so that tustomer has a personalized attention and
can place the order wirelessly from anywhere iny@qail ; with this you can follow up and
even obtain a reward plan for recurrent use os#reice. It is estimated that the greatest use

of this tool will be made by millennials, since yheave more to do with this kind of tools.

Keywords:

Millenials M-commerce Positioning  Aplications Digital strategy
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Introduccion

La presente investigacion se refiere a un estuabadio en la necesidad de identificar
el posicionamiento de Kycasdetalles, empresa edjpada en disefio y elaboracion de
detalles exclusivos de: Chocolates, peluches,dlgifeutas, desayunos a domicilio. A pesar
de tener tres afios en el mercado guayaquilefiotgrcoon medios digitales para interactuar

con los consumidores, no ha sido suficiente paraceinocimiento de la marca.

La demanda de este tipo de negocios es estacamdkcir, muestra el interés de
compra por parte de los consumidores por un produservicio durante una determinada
época del afio. Sin embargo siempre habra un euamtasion especial en la que se tendra
oportunidad de ofrecer detalles para compromisoslifaes o laborales. Actualmente la
competencia que tiene Kycasdetalles tiene grae parparticipacion del mercado existente
y es basicamente por el reconocimiento de marcpagee. Este tipo de negocios de servicio
de detalles a domicilio ademas de vanguardistee;erfi el servicio a bajos costos otorgando

ahorro y produciendo mayor rentabilidad.

De acuerdo a un estudio realizado por la emprd6&RELT de Guatemala, del afio
2011 a hoy la geolocalizacion ha tenido un cregitoigle 63%, los mensajes de voz por
Internet han crecido en un 14% y las compras omliieeieron mas de 13%.Por ende el e

commerce ha facilitado la oferta de multiples canagites o microempresarios.

En los dltimos afios el e-commerce, que consista eompra y venta de productos
o de servicios a traves de medios electronicass tadmo internet y otras redes informaticas,
ha incrementado su utilizacion en los diferentediosey algunas empresas lo han adaptado
a su cartera de comunicacion y marketing. (Obsefieae commerce y transformacion
digital , 2017). Debido al avance tecnologico ga@a tenido en las Ultimas décadas, el uso
de los medios digitales ha sido un factor impodapara los habitos de compra del

consumidor ahorrando de esta manera tiempo, dipesfuerzo.

Se analiza también las principales caracteristieg®r qué las empresas de negocios
online tengan tanto éxito, esta base sirve painaaa@n la presente propuesta, que es la
utilizacion de una aplicacion para celular, la go@tmitira posicionar la marca de forma

innovadora y como resultado se obtendra ventajaefi@ los competidores existentes.
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Previamente al instalar en el teléfono celulaplecacion, se debe de tener en cuenta
gue el uso del internet tiene un rol fundamentalya sin este no es posible aplicar lo que
se estd proponiendo. Este puede ser proporcionatbante red WIFI o megas de
navegacion incluido en los planes de celular. lRaefecto de este trabajo se dividid en

cuatro capitulos, los cuales se describen brevement

En el capitulo | que corresponde al Marco TeoOrgmtiene en consideracion las
diferentes teorias y definiciones que sustentaprésente investigacion, ademas de los
aportes de autores que han realizado a travésed®d y se lo utiliza como base para la
presentacion del presente trabajo. Por otra pagtepresentan palabras técnicas y

comunmente usadas para el desarrollo de los deapésilos.

El capitulo 1l se explica la situacion actual deelmpresa Kycasdetalles, esto
corresponde a la explicacion y analisis de todastructura organizacional, describe las
areas, cargos y roles de cada una de las persodias. la mision y vision, es decir a donde
se proyecta en unos afios y qué es lo que actu@rastét realizando. El entorno externo,
gue son todos los factores que no dependen de peesa) como los factores politicos,

competencia, medio ambiente, entre otros.

En capitulo Ill, se detalla la metodologia que pkca, el comportamiento del
consumidor y de la aceptacion de los productoserdr una nueva propuesta, este estudio
permitira conocer los gustos y preferencias deddsnciales clientes, y si tendra aceptacion

de ellos. Esto se realiza por un estudio estadistic

Finalmente en el capitulo 1V se propone una egfiatie posicionamiento de marca,
como es una propuesta distinta a lo que normalmasifgersonas estan acostumbradas, se
considera la estrategia que mas se acoja a lasnexidg del mercado. Se analiza si se tiene

utilidad de acuerdo al presupuesto proyectadorttabp afio, y se analiza el Marketing mix.



Antecedentes

Desde la antigiiedad la accién de dar un regaldes@fia a un gesto de gratitud,
hasta hoy en dia que se da el mismo significadadmuae realiza algun presente a una
persona querida. Esta necesidad de demostrarugradiinor, esperanza, admiracion entre
otros sentimientos ha tenido gran incidencia delgada de las empresas que se dedican a

satisfacer este nicho de mercado.

Las empresas que ofrecen los servicios de ventetdées a domicilio han venido
desempeiando un rol importante en la sociedadd@ogimadamente 10 afos. Estas han
sido creadas para aquellas personas que les grstietallistas, pero tienen un factor
determinante en sus vidas que los complican, y} @smpo. Muchos desean que lo que
regalen demuestre algo personalizado, que proyelcteentimiento hacia la persona
destinataria, pero el tiempo que conlleva a bustaegalo perfecto es complicado sobre
todo con las multiples actividades y el dia a di@ cada vez se torna mas rapido y ocupado,
muchas personas no tienen tiempo de realizar umtbaigajo. Estas empresas dan facilidad
de escoger un presente personalizado, con copmsises, personajes favoritos y sobre todo

a domicilio.

Hoy en dia la era digital tiene un papel fundamentdas actividades de las personas
y las empresas. Para las empresas que utilizaafqiaias tecnoldgicas, aplicaciones por
celulares, entre otros. El uso de los teléfoncdigentes, computadoras y el internet son
prioritarios, sobretodo porque son el canal de cvoagion principal hacia sus clientes.
Ademas de los factores mencionados anteriormeatpresencia de paginas de internet,
redes sociales y aplicaciones por celulares camldemejor comunicacion y es parte de la
publicidad, por lo que la mayor parte de publicae®se realiza mediante este medio. En
efecto la comunicacién digital comprende todas Bagiacciones comunicacionales que una
empresa realiza en internet. Su uso se ha convertal para las organizaciones que buscan
mantenerse informadas de las ultimas actualizasid®e concepto nace por los continuos
cambios en: Mercados, competencias, tecnologiagdaaes, culturas, entre otros, es por
€S0 que las organizaciones no pueden seguir tratmalE®jo un enfoque tradicionalista. Los
medios digitales son los mas empleados por lasemapide América Latina en el momento

de informar. De acuerdo al informe elaborado pedid Tics Informacion de la era digital



(2015) afirmé que el 80 % de los profesionales deaHor utilizan medios digitales, el
70.7% radio y television y el 66.3% publicacionssri¢as.

En la actualidad el consumo del teléfono mévil henentado en un 56% en los
altimos afios segun el Instituto Nacional de Estadis y Censos (2016), existen empresas
que utilizan aplicaciones para celulares, pagieasternet, entre otros.

Ademas actualmente en el Ecuador existen empres@datalles que utilizan medios
digitales tales como: “Entre ideas”, “Baking IdegsFrutiflor”. Estas utilizan paginas web
para que los consumidores puedan realizar los pedid manera mas facil y rapida, sin
embargo no cuenta con aplicaciones informaticsessndidas para ser ejecutadas en teléfonos
inteligentes y tablets. El uso de las aplicacigmesnite al consumidor efectuar tareas de
tipo profesional, ocio, educativas y acceso a s@wi Existen empresas que brindan un

servicio de trasporte puerta a puerta y utilizadicapiones para brindar esta comodidad.

Kycasdetalles, que es la empresa de estudio relakzaervicios anteriormente
mencionados, sin embargo no posee reconocimientmatea por consiguiente es un

problema que la esta afectando econémicamente.
Problema de la investigacion

Se puede mencionar que los ultimos afios ha existid@aumento de negocios
dedicados ofrecer detalles para toda ocasién coampleafios, aniversarios, graduaciones,
entre otros compromisos. Por tal razon, en el 20h6e Kycasdetalles, empresa
especializada en disefio y elaboracion de detallgss ventas y promociones se realizaron
a través de las redes sociales con el objetivoatganer una comunicacion directa con los
clientes. Sin embargo, al poco tiempo de existdaaapresa comenz0 a tener una serie de
inconvenientes tales como: Marca no es reconopialzg ventaja competitiva frente a los
competidores, la falta de informacién de los peslicieando el cliente solicita algun dato de
la ruta de entrega del producto a destino que npusele entregar por averias de los
motorizados, atrasos por trafico, accidentes awdisticos y sucesos naturales. Todas
estas falencias provoco la empresa se no condirtierdas primeras opciones dentro de la

mente de los consumidores.



Formulacién del problema
La pregunta del estudio es:

¢,Como influye la estrategia digital idonea en esigionamiento de la marca

Kycasdetalles?

Justificacion

La presente investigacion se articula a las ligeasvestigacion de carrera UCSG
de la Maestria en administracion de empresas derdxa los “Andlisis de indices de
rentabilidad”. Y en base al Objetivo 5: Impulsaplaductividad y competitividad para el
crecimiento econdmico sostenible de manera relligiva y solidaria. (Plan Nacional de
desarrollo 2017-2021, 2017).

El presente proyecto fue motivado porque la enaprds estudio llamada
Kycasdetalles no tiene reconocimiento de marcaese una propuesta para ser reconocida
mediante la implementacion de una aplicacion petalar la cual permitird tener mas
ventaja competitiva. Kycasdetalles es una microesgprfamiliar desarrollada con la
finalidad de innovar la forma de comercializaci@pmtoductos de detalles a domicilio, la
importancia de este estudio es el impacto en laararintroducir nuevos métodos digitales
en negocios comunes para que tengan mayor compitdj a fin de saber el
comportamiento de los consumidores y potencialésntels ademas de las debidas

preferencias actuales.

El beneficio que obtendra el Estado es el apodeotégico por el uso de nuevas
herramientas digitales que seran mas utilizadas feruro e incluira a las personas de toda
clase social para que se involucren en él. Aderoalo beneficiara a esta empresa, sino
al que lo quisiera utilizar gracias a que es utiategjia tecnologica que permitird ahorrar

valores considerables en marketing y logistica damino resultado mayor beneficio.

Asimismo tendra impacto positivo en la sociedagispayudara a tener un estilo mas
comodo y accesible de realizar compras online piig@acion de celular que les permitira
crecer tecnolégicamente impulsando el uso delrietey demas medios digitales que se
asocien a este. En lo socio-econémico mueve laoaei@npor ser parte de una cadena de

suministro para otras empresas, y ademas que tarsbigecesita otros insumos de otras,
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desarrolla alianzas empresariales. Igualmenteaeddemia, teniendo el presente trabajo en
su biblioteca a fin de poder ser tomado como basz qiros trabajos semejantes y para que
la comunidad de la Universidad Catodlica Santiag&dayaquil (UCSG) sea mayormente
reconocida por la implementacion de estrategiastieindole en todo el pais. Por otra parte
a la autora le beneficiara en su propio negocigugle permitira incrementar sus ventas, su
marca sera mejor reconocida y podra realizar admestratégicas con otras marcas de la
misma linea o industria.
Objetivos
Objetivo General

Analizar como influye la estrategia digital idérexael posicionamiento de la marca

Kycasdetalles en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos Especificos

1. Describir las principales teorias y conceptos feterlos con el tema de
investigacion.
2. Analizar la situacion actual de la empresa Kycaslbst para considerar los aspectos
que internos y externos.
3. Desarrollar un estudio de mercado para medir elelnide aceptacion vy
comportamiento de los consumidores de negociosailae
4. Disefiar una estrategia de posicionamiento de mamalizar las “4P’s” del
Marketing Mix.
Hipotesis
La existencia de una estrategia digital tiene urpacto positivo en el
posicionamiento de la marca Kycasdetalles.
Preguntas de Investigacion
e ¢ Cuales son las principales teorias y conceptosadeberia de aplicar en
el tema de investigacion?
» ¢Cbmo se encuentra actualmente la situacion depeesa Kycasdetalles?
* ¢ Cual es el perfil de los consumidores de la m#tygeasdetalles?

e ¢ Cuales son las ventajas para los consumidoredexca la aplicacion?

* (Cudl es la estrategia a implementar para posiciamaarca?



Capitulo |

Fundamentacion Teodrica

Dado que el presente trabajo pretende investigaackptacion de la marca
Kycasdetalles y determinar el posicionamiento daitana en el mercado guayaquilefio en
particular, es importante revisar tanto la bibladta y la literatura existente sobre estos
temas como las nociones y teorias relativas asetipoamiento, plan de marketing y redes

sociales.
Posicionamiento

El objetivo de toda empresa que se incorpora emeetado es el de posicionarse en
ella y que su marca o producto sea reconociddppre se vive en una sociedad repleta de
avisos y los pensamientos tienden a arreglar ¢armdcion en clases. Una de las formas de
manejar esta clase de pensamiento es el de in@agéa cabeza del consumidor una
informacion que vincule los beneficios que se tidakeproducto, o servicio que se ofrece

con valores de interés para el segmento objetivo.

Si el bien no se encuentra bien posicionado, flarrmacion que se manejé por
campafas publicitarias no se tomara en cuentagmuter el consumidor no podra rememorar
el nombre del bien. Segiin Menéndez (2014) indiedlg@xtraordinario de aquello es para
tener una posicion no necesariamente debe de segjet, sino de llamar la atencion del
cliente (Menendez, 2014).

Para lograrlo, es obligatorio vincular el bien tmsvalores existentes en el mercado;
inclusive si es un bien muy nuevo y lo que se bescde establecer una nueva clase para
promocionar los beneficios del bien. Si no se tielaeo los beneficios puede inducir al
fracaso, por los multiples mensajes que se tieneh mercado a veces los pensamientos de
los consumidores que pueden confundirlos y poe eadhazar toda la informacién que se
quiere proyectar. Los consumidores pueden blogtoey mensaje que no entre en su

conocimiento de lo que esta acostumbrado.

Usualmente cuando se intenta un posicionamiergolilacion no se encuentra en el
bien, sino en las actualizaciones que esta tuvoedjauesta se encuentra que el bien esté en

los pensamientos del publico objetivo. Las estiagedel posicionamiento crean una barrera
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para la comercializacion, este se lo considera ammuatensilio para tener una posicion, y
evita confrontaciones con el lider entre las coempaas, presenta productos nuevos, ayuda
a la diversificacion e inclusive previene la utiizdn de nuevos desarrollo de tecnologias.

Tomando en consideracion las diferentes opiniomeswudores reconocidos en la
materia del Marketing a través de la historia Kiafi&eller, Direccion de Marketing, (2006)
indican el posicionamiento como la posicién de iemles la forma en que los clientes lo
definen, en relacion a sus beneficios. Es el Iggarel bien tiene un lugar en el pensamiento
del cliente frente a los competidores. Por otrwlad el libro llamado “Strategy and the
Internet” Porter (2001) confirmd que con Intematla ha cambiado, el marketing continua
siendo una estrategia de negocios. El indica paisipios basicos que se deben tomar en
cuenta. Ver Figura 1.

Mientras que Trout (2009) indic6 que es un procdsopenetracion en la mente del
consumidor. Y se debe diferenciar el procedimigig@laboracién de un bien que necesita
un servicio, por lo que no es necesario distorsiehprocedimiento de elaborar.

1.- Tener la meta correcta;
Siempre sera la de
rentabilidad a largo plazo,
es de buscar reiteradamente
maximo nivel de aceptacio
de los clientes

6.- La estrategia incita la

constancia de los objetivos,
asocia el grupo con el

propdsito de la empresa.

2.- Diferenciarse para tene 5.- Se decide las relacione;s

ventaja competitiva frente a
competencia: Especializars
en una actividad

3.- Cadena de valor distinta
la de la competencia:
Creacion de valor para los
clientes.

gue tenga la empresa para @
se refuerce la actividad de |
misma.

4.- Estrategias fuertes
necesitan de sacrificios: Sq
rechazan situaaciones que

alejen de los objetivos de I
empresa.

Figura 1Principios basicos del MarketingTomado de: El libro de “Strategy and the Interre"M

. Porter



En efecto se trata de un proceso de comunicaa@gmdria modificar el envase,
precio, nombre o distribucién, para hacer del petmlo servicio mas atractivo. Por lo
tanto el comunicar al cliente lo que se puede haaeél, vinculando esas habilidades o
atributos con temas que el cliente potencial conBediene diferentes tipos de

posicionamiento que son los siguientes:

1.- 2.- 3.- 4.- 5.-
Posicionamiento Posicionamientol Posicionamientol Posicionamiento| Posicionamiento

en base a con respecto al orientado al por el estilo de con relacion a la
precio/calidad uso usuario vida competencia

Figura 2.Tipos de posicionamientdomado de: Trout (2009)

La manera idonea de introducir los pensamientde glente es tratar de ser el niumero
uno, sino se debe de encontrar algun espacio eestadones de la mente del consumidor.
Aceptar no ser el primero y teniendo esta posiciémo tener guerras con el lider del
mercado esto consigue un espacio en los pensamigmtde da mejor presupuesto para dar
guerra en el mercado y la estrategia se la cormue posicionamiento en contra.

Sin embargo el trabajo de poner en otro lugardak]ies simplemente desplazarlo,
promocionar los beneficios y ventajas que se tyesldider no. Esto es comparacion que la
empresa tendra ventajas frente a los demas. Tarmopio espacio y posicionarla como

protagonista y encontrar otro mercado que no teada de liderazgo. (Trout, 1996).

Cada cierto tiempo las compafias utilizan granidadtde dinero en manipular los
pensamientos de los consumidores con toda clageldeidad, como por ejemplo en la
politica, estas campafias se dan mensajes subkwinedro no se dan cuenta que la gente
ya tiene su decisién tomada, y por ende no se deyafucrar por las campafias politicas.
Las empresas por ende deben de comunicar algogqumetpermita recordar el objetivo del

mensaje.

Actualmente se vive en un mundo con multitud delpctos y servicios sustitutivos
de una necesidad. La estrategia empresarial nceptetrarse en mejorar su oferta sin

estudiar previamente lo que existe en el mercagkcychar al cliente sobre sus demandas,
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han de buscar en la mente del cliente en lugamudeab mas usos o caracteristicas de los

productos o servicios a prestar (Trout, 2013)

Los clientes estan saturados porque las empresaamaesado en el uso de la
publicidad para alcanzar el posicionamiento quenadj la cuenta de resultados. La nueva
empresa debera colocar el producto o servicio démdmrresponde, sin embargo, hay
ocasiones que no tiene una posicion preestablgcidatrabajo de la publicidad sera
relacionar el producto o servicio con lo que yaomenel cliente potencial, hacer referencia
a lo que aporta el nuevo producto o servicio enparacion con lo que habia antes en el
mercado (Mejia J. , 2012). Por lo tanto las tedosadas en (Mejia J., 2012; Trout, 1996)
acerca del posicionamiento, se puede decir quajaesa para ser reconocida es necesario

gue se cree una ventaja competitiva y realizardifieeenciacion en el servicio.
Tecnologias- Innovacion

De acuerdo a la revista cientifica de La Univerdida Murcia, redactada por la
Profesora Viviana Asensi Artiga, indica que defsaiges del siglo XIX hasta la actualidad,
la documentacion y tecnologias de la Informacién kaolucionado enriqueciéndose
mutuamente en su desarrollo. Las diferentes etaipt®icas por las que ha atravesado la
tecnologia electrénica han marcado importantes leitda historia de la documentacion. Al
mismo tiempo, el crecimiento de la informacion ylédente necesidad de su tratamiento,
han provocado la proliferacion de lineas de ingasibn en el campo de las tecnologias de
la informacion.La necesidad de transmitir conocimientos, paraula era necesario su
almacenamiento y conservacion de manera adecuateermdmportantes cientificos, como
Wells y Wanewar Busch, encauzasen sus lineas dsstigacion hacia el campo de la
documentacion y de las tecnologias de la infornrmaéhells, quien no conocié el ordenador,
fue capaz de predecir la organizacion de la inforém tal como se desarrolla en la
actualidad (Asensi, 2009). La tecnologia se suwsaeiar con modernidad, pero realmente es
la actividad tecnoldgica, la curiosidad por modifimuestro entorno para mejorar las
condiciones de vida, es algo tan viejo como a hustadn (Centro Integrado de Ensefianzas
Regladas a Distancia (CIDEAD), 2014)

Segun la revista de CIDEAD (2014), cuenta la evdlude la tecnologia de esta
manera: La primera revolucion tecnolégica se pmdugpce unos 10,000 afios, en el

Neolitico, cuando los seres humanos pasaron dedseadas a sedentarios desarrollando
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las primeras técnicas agricolas. Las innovacioaesotdgicas que dan origen a toda la
revolucion neolitica son el cultivo de la tieri@algricultura, y la domesticacién de animales,
la ganaderia. Consecuentemente otra invencion taraeda, permite mejorar el transporte
con la creacion de carros y desarrollar la alfaréai tecnologia del barro cocido, mediante
los tornos. La nueva forma de vida sedentaria supomecesidad de un gran nimero de
objetos tecnoldgicos que ya no hace falta tranapprtesto que se pueden acumular en las
viviendas; entre ellos tenemos instrumentos deneczilabranza, ademas de armas de caza
y pesca mas sofisticadas, puesto que ahora vanetaberadas por artesanos expertos que
se dedican exclusivamente a ello. Estos utensskoslaboran, ademés de con madera y
piedra, con los primeros materiales modificadodi@almente por el hombre mediante la
alfareria. Los animales domésticos, por su parfireen no solo alimento, sino también una
forma de energia, puesto que pueden realizar tslpgsados de labranza, y también se

pueden emplear como transporte (CIDEAD, 2014).

Plan de Marketing

Es importante indicar que para que suceda el posioiiento del producto o
servicio, se debe de tener un plan de marketirgegua herramienta basica de gestion que
debe utilizar toda empresa orientada al mercadagigea ser competitiva. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actividapes deben realizarse en el area del
marketing, para alcanzar los objetivos marcadote Bs se puede considerar de forma
aislada dentro de la compafiia, sino totalmentedawaio y congruente con un plan
estratégico, siendo necesario realizar las correpotes adaptaciones con respecto al plan
general de la empresa, ya que es la Unica maneia despuesta valida a las necesidades y

temas planteados.

El Plan de Marketing segun Kotler (2006) indica gseun documento donde la

empresa indica sus objetivos y lo que quiere alranz

El Plan de Marketing opera en dos niveles: El BEaMarketing estratégico y el Plan
de Marketing tactico. El Plan de Marketing estyai@ se apoya de entrada en el andlisis de
las necesidades de los individuos y de las orgeioizes determinando las lineas generales,
como el mercado meta al que se buscara satisfatzipsopuesta de valor. El plan de
marketing tactico especifica el producto, el preelocanal y la comunicacion, es decir el

Marketing Mix (Entrepreneur, 2016).
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Plan de Marketing segun la revista Entrepreneut@20Es un documento escrito
gue describe su trabajo de publicidad y marketiaga el afio venidero, incluye una
declaracion de situacion de marketing, una disous@bre los mercados objetivos y el
posicionamiento de la empresa, asi como una degworiglel marketing mix que tiene
intencion de emplear para alcanzar sus objetieanarketing. Para el Plan de Marketing
hay que enfocarse en responder tres interrogaalies como: ¢Donde se esta ahora?,
¢,Donde se quiere estar en el futuro?, ¢ Como sdegaa ahi? Normalmente se lo debe de

realizar en un afo.

Se debe de tener estas 5 secciones:
Andlisis de la situacién: Se describe la situactten la empresa frente a sus

competidores, el producto que se ofrece.

Publico objetivo: Se indica al tipo de clienteecge desea llegar, esto incluye toda

informacion necesaria para segmentarlo como sebaal, @rofesion, entre otros.

Objetivos: Conciso en lo que se desea llegaedacta de manera clara los objetivos
anuales, debe de estar pegado a la realidad yestibley ejemplo Incrementar en un 5% el

primer semestre.

Estrategias y tacticas: Se redacta las técnieatrgtegias a implementar, y como se

ejecutara

Por ejemplo, si el objetivo es aumentar la ventaagatos un 15% en una tienda de
ropa en 6 meses, una buena estrategia seria deraditivaciones y packs promocionales
para atraer clientela, y para tenerlo se puedeaesgublicaciones a través de redes sociales,

e involucrar a Influencers.

La seccion de tacticas son los pasos que se teraegumplir la estrategia, por
ejemplo mailing, redes sociales, promociones, domendable es tener un cronograma con

todas las actividades del mes.

Desglose del presupuesto: Es de incluir los cagiesonlleva la ejecucion de las estrategias
y tacticas, se debe de tener cuidado porque p@edews/ costoso y se debe de reajustar si

es necesario.
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El Marketing mix es uno de los elementos tambigpoirtantes dentro del Plan de Marketing,
y es que engloba las “4P”; por producto, preciez@aly promocion. Se tiene como las
tradicionales las que una empresa tiene para cuogulisus objetivos de comercializacion.
Para ello es totalmente necesario que las cuatrables del marketing mix se combinen
con total coherencia y trabajen conjuntamente pagaar complementarse entre si
(Espinosa, 2014). Ver Figura 3.

Actualmente el Marketing mix se debe de planteaddeel punto de vista del
mercado, la nueva visidn replantea las preguntgQae necesidad tienen los clientes?,
¢Cual sera los costos de satisfacer a los constemidp que se tendra de dicha
satisfaccion?¢,Qué rutas logisticas son mas idgaraslos consumidores, como y en qué

medios se tiene comunicacion?

Producto Promocion

1.- Mediante la
comunicacion con el
cliente las compafiias
pueden dar a conocer

1.-La distribucidn tiene
un rol fundamental en
cualquier empresa.

3.-La distribucién tiene

1.- Entran los ingresog
de las empresas

1.-Se encuentran los
bienes vy los servicios

que ofrece una 2.- Antes de fijarlo

empresa.
2.- El producto

satisface la necesidad
de los clientes.

3.-Aspectos a
considerar: Imagen
del producto, Marca,
empague o servicios
luego de la venta.

analizar competencia,
costes y mercado

3.- Consumidor
decide precio al final,
refuerza
posicionamiento.

aspectos de la cadena d
suministros como el
almacenamiento, gestié
de inventarios,
transporte, puntos de
venta, toma de pedidos

sus productos de que
manera pueden satisface
las necesidades del

publico.

2.- Herramientas que se|
pueden utilizar: Venta
persona a persona,
promociones, campariasg
de publicidad, marketing

directo.

Figura 3.Variables del Marketing mix: Las 4PBomado de: Roberto Espinoza (2014)

No es viable primero producir el bien y luego corr@izarlo, en realidad es
primordial estudiar las necesidades de los consuesdpara desarrollar el bien para el
mercado. Esto permite identificar el grado de &aton de los consumidores y verlo
reflejado en el precio a ofrecer. Es necesarioiretatas de distribucion idoneas para los
usuarios, y la comunicacién con los mismos debdade sentido, porque ahora se escucha
al mercado. Por esta razén toda empresa en ldidathdebe de considerar al cliente como
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principal protagonista en sus estrategias a impienéCamara de Santacruz de Tenerife,
2014).

A pesar de tener un Plan de Marketing y que estgtancluido un Marketing Mix,
la clave del éxito consiste en la integracién denlaevas vy viejas herramientas de la forma
mas adecuada, desarrollar un plan de E- marketingrketing Digital que se adapte al plan

general del Plan de Marketing. (Alonso, 2008)

Marketing Digital

El Marketing Digital es la aplicacion de las estgiés de comercializacion llevadas
a cabo en los medios digitales. Todas las técrdehsmundo off-line son imitadas y
traducidas a un nuevo mundo, el mundo online geE&@ente es el uso de internet y las
redes sociales con el objetivo de mejorar la commeracion de un producto o servicio. Es
importante anotar que es un complemento del makétadicional no un sustituto (Mejia,
2017).

El concepto de Marketing Digital surgio a mediadeslos afios noventa, con el
surgimiento de las primeras tiendas electronicasoc&n 1994 aparecio Amazon, y en 1991
aparecio Dell, entre otros. El Social Media Mankgtitambién llamado Marketing en redes
sociales, hace parte del Marketing digital aungui@ire concepto que surgio varios afnos
después (Robles, 2015).

En el ambito digital aparecen nuevas herramierdasda inmediatez, las nuevas
redes que surgen dia a dia, y la posibilidad decioeds reales de cada una de las estrategias
empleadas. Se conocen dos instancias: La primdrasseen la web 1.0, que no difiere de
la utilizacion de medios tradicionales. Su mayoracgeristica es la imposibilidad de
comunicacién y exposicion de los usuarios. Solamknempresa tiene el control de aquello
que se publica sobre si misma. Con la web 2.0 laguesibilidad de compartir informacion
facilmente gracias a las redes sociales y a lasasutecnologias de informacion que
permiten el canje de medios digitales asi comooddgraficos, etc. Se comienza a usar
internet no solo como medio para buscar informasi@Goe como comunidad, donde hay
relaciones constantemente y retroalimentacionedansuarios de diferentes partes del
mundo. Una estrategia digital debe incluir tod@sdepacios relevantes en donde el target

interactle, buscando influenciar opiniones y opanas, mejorar los resultados de los
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motores de busqueda, y analizando la informaci@egtos medios provean para optimizar
el rendimiento de las acciones tomadas. El maredigital es el conjunto de disefio,

creatividad, rentabilidad y analisis buscando sienym ROI (Mejia, 2017).

Importancia del Marketing Digital

Segun publicacion de Andrés Sierra (2015); indigalg importancia del Marketing Digital

se puede regir por varios factores:

Medicion: Cuando se realiza una estrategia de riagkdigital puede ser medida

mucho mas facilmente que las estrategias de magketidicional.

Personalizacién: El marketing digital democratiza personalizacion, es decir
permite personalizar el tratamiento con el clienteuy bajo costo. Es importante anotar que
los consumidores modernos esperan un trato compdeta personalizado por parte de las

empresas.

Visibilidad de la marca: Si una empresa no estitennet “no existe” ya que se ha
probado que la mayoria de las personas buscartegndhantes de comprar un producto o

servicio en el mundo fisico o digital.

Captacion y fidelizacion de clientes: ElI marketotigital permite atraer y captar

clientes potenciales y fidelizar los clientes algsia

Aumento de las ventas: El marketing digital perméementar de manera
significativa las ventas de la empresa ya que liestes potenciales de la mayoria de las

organizaciones estan en el mundo digital.

Crea comunidad: EI marketing digital y en espeeiaharketing en redes sociales
permite crear una comunidad que interactla corataancreando un enlace emocional entre
esta y sus clientes. Canal con gran alcance: Btetiag digital utiliza Internet y las redes
sociales como canal, lo que permite lograr un grggacto en el alcance y posicionamiento
de las marcas. Experimentacion: El marketing digieamite probar tacticas y ajustar las
estrategias en tiempo real para optimizar los r@dos. Bajo costo: Las estrategias de
marketing digital son de costo mas bajo que la mayde las estrategias del marketing
tradicional, lo que las vuelve accesibles a pequgfiaedianas empresas (Sierra, 2015)
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Principales estrategias de Marketing Digital

Sitio web: La empresa que ofrece y vende sus ptodycservicios debe considerar
que es muy importante tener un sitio web profesipaie@ que genere la confianza suficiente
para que los clientes potenciales se animen a tergerelacion comercial con la empresa.
Este debe de ser facil de navegar y tener elementesfaciliten la conversion de los
visitantes, es decir que se cumpla el objetivadsio. Por otra parte el blog empresarial,
se recomienda que todas deberian tener uno, gpoelpermite atraer la audiencia de interés
para la organizaciéon mediante articulos de mudhdad. Otra estrategia es el Blog, que es
el centro de la estrategia de marketing de contegigpermite a las compafias crear
contenido fresco que tiene un mejor posicionamientonotores de busqueda. También el
posicionamiento en buscadores también llamado Se@r¢h Engine Optimization), tiene
como objetivo que cuando alguien busque en Googteoumotor de busqueda un producto
0 servicio que vende la empresa, el sitio web geades primeros resultados de busqueda.
El SEO es una de las estrategias de marketingbigie mas trafico llevan al sitio web. Las
redes sociales son necesarias para que las empgrgas una presencia de marca en las
principales redes sociales (Facebook, InstagranitéfyLinkedin, YouTube, Pinterest,
Google+, Snapchat, etc.) cuyo objetivo principaéada venta de productos y servicios, sino
crear una comunidad de usuarios con un enlace enalccon la marca. El principal
objetivo paralas marcas es el de convertir axt®fios en amigos, a los amigos en clientes
y a los clientes en evangelizadores de la marca@ubéicidad online es la que aparece en
motores de busqueda (Adwords) y en redes sociaéeslhook Ads, Instagram Ads, etc.) se
han convertido en una excelente opcion para quenigsesas lleguen a su audiencia. De
todas las estrategias de marketing digital, esta @sica que permite lograr resultados en
forma inmediata. El Email Marketing es usado coma estrategia de marketing y suele ser
muy efectiva, siempre y cuando se realice siemprela& autorizacion de la persona que
recibe los emails. Esta estrategia es especialniéihigara las tiendas electronicas ya que
permite llevar clientes potenciales al sitio welra® estrategias de Marketing Digital es el
Marketing de afiliacion, que consiste en el pago mferidos a otros sitios web y el
marketing de influencers que es el uso de inflastaries para aumentar el alcance de la
marca (Skaf, 2017).
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Pasos para realizar un plan de Marketing digital

Analizar situacion actual del mercado: Se debederten cuenta en donde se encuentra
la empresa frente a los competidores. El error gpreeten muchos emprendedores o
empresarios es que abren su negocio para ofreagngios y servicios que en muchos casos
la gente no necesita, aunque su producto sea bimemoediablemente fracasa porque no
cubre las necesidades de sus clientes objetiveedeose debe analizar qué es lo que se sabe
hacer y como se lo puede adaptar a la situacialagdel mercado para ayudar a la mayor

cantidad de personas posible (Skaf, 2017).

Por otra parte para realizar un estudio de mersadiebe de tener en consideracion: El
Posicionamiento web-SEO(Search Engine OptimizatioMotores de busqueda, nimero
de seguidores en redes sociales actuales y sucegwglumedia del vocabulario en redes
sociales: me gusta, rts(retweets), favoritos, caanes, etc. (Herramienta Buzzsumo, que
es lo que permite obtener los articulos mas comarersa de un concepto, término o palabra
clave, independientemente de la web o el blog deedaublicé dicho articulo), media del
engagement en su web o blog: Social share y conmstaipologia de contenido
compartido. El ranking Alexa, es un ranking eladoraor la compafia Amazon de todas
las paginas de internet. Este ranking se elabpaatiz del trafico. Eso significa que aquellas
paginas que ocupan las primeras posiciones sguésenen mas trafico en la red. Ademas
Alexa también nos puede facilitar datos como dicmael nimero de paginas vistas o el
tiempo medio que estan estos usuarios en la pégalmau, 2016).

La forma de como realizar un Plan de Marketing faldo primero es de analizar como
se encuentra la empresa en su entorno, luego toazabjetivos que se tiene, como tercer
paso es realizar estrategias y tacticas a impleneig ya tener esto claro se debe de realizar
las acciones respectivas y por ultimo cuando ga maplementado se debe de medir e ir

dando seguimiento.

E- commerce

Segun refiere Janice Reynolds (2001), el cometeictrénico o conocido como el
e-commerce, es donde se compra y vende algun poodiservicio de manera Online. Se
introdujo en los 90, en otros paises ya teniansestovicios Online. Con la llegada del

internet, se desarroll6 muchos servicios por mddimedios electronicos, siendo pioneras
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empresas como Amazon y E-Bay. Actualmente Amazametun presupuesto promedio

anual de 9 mil millones de ddlares, aproximadament®o el del Ecuador (Reynolds, 2001).

Se puede decir que todas las compafias buscannizadiee con la venta Online.
En Ecuador la tasa de crecimiento por esta acacabia esta incrementando, hay varios
negocios Online hoy en dia, y existen modelos decie que solo se basan en este. (Garzon,
2012).

Proceso de compra por internet

Hoy en dia por no decir todas las paginas de iatgrtas que venden insumos por internet

tienen registrado el procedimiento de compra, aimeacion se detallan los pasos. Ver

1.-Registrarse en la pagina deseada
2.- Luego que se tenga visto lo que se requiergoramse hace clic en el boton “comprar”
3.- Se llena la informacion como direccién, forneapadgo

4.- Se espera por el pao’rtaiizado =~~~

E-COMMERCE
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Figura 4: Pasos para realizar un e-commerce
M-commerce
El M-commerce es la compra y venta de product@waos a través de un teléfono

inteligente, puede también realizarse por mediord@avegador y aplicacion de celular.

(Bravo Torres, 2011).

De acuerdo con la publicacion del articulo enV@sta de la Universidad Politécnica

Salesiana de Bravo (2011) el término E-commercetddns procesos de negocio sobre la



Internet, tal como la compra y venta de bienespyezlen ser B2B (negocio a negocio) o

B2C (negocio a consumidor). En esta definicibnendetermina el tipo de dispositivo: Movil

o fijo. El uso de estos dispositivos moviles hacele el usuario pueda acceder a las
aplicaciones de M-commerce en cualquier lugarnpi@ dandole una accesibilidad total al

usuario, esto se presenta como una de las mayemésgas de m-commerce con respecto a
aplicaciones que envuelven un dispositivo de aceeddeado. Sin embargo, aun se

presentan algunas limitaciones por superar como clgsacidades que ofrecen los

dispositivos moviles; la heterogeneidad tanto empsg como en sistemas operativos y
tecnologias de red utilizadas; la necesidad demayar seguridad en la transmision de los
datos debido a la caracteristica misma del acoegémbrico, entre otras.

Entre los principales retos que enfrenta el deardel M-commerce son:

Limitaciones con los dispositivos: En comparaci@n das computadoras de
escritorio, los dispositivos inalambricos como IBBAs y teléfonos mdviles tienen
generalmente caracteristicas limitadas de potefecgrocesamiento, memoria y tiempo de
vida de las baterias, lo cual, junto con caradieais de disefio como pequefias pantallas de
visualizacion y mecanismos simples de entrada,nfasm que los disefiadores de
aplicaciones se enfrenten a enormes retos eneglaarededor de esas limitaciones.

Tecnologia: Las cuestiones tecnoldgicas que emfrienindustria inalambrica se
refieren a los dispositivos maviles (requisitossdéware, la interoperabilidad y aceptacion
de los protocolos) y la infraestructura de comuita (optimizacion y eficiencia del ancho
de banda, interfaces de comunicacion, interferedeidas tecnologias de comunicacion

actuales y las futuras y costo de la infraestragtur

Seguridad: Las limitaciones de los dispositivosntqu con las diferentes
configuraciones de red significan que las tecna®ghalambricas presentan un mayor
riesgo de escuchas ilegales y piratas informaticbe de los mayores problemas por

resolver por la industria es el tema de seguridad.

Fiabilidad y utilidad de las aplicaciones: Cuesti®sociales como la aceptacion de
los dispositivos maoviles y culturales ajustadasaa hplicaciones inalambricas son
consideraciones primordiales para los mercadosnmaicos. De particular interés es la
compatibilidad de las aplicaciones con elestilovitia del usuario, puesto que tiene un

significativo efecto sobre la intencién de uso mas el costo.
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M-Payment

Los sistemas de pago mévil (M-Payment) pueden ekmidos como logprocesos
para el intercambio entre dos partes de valorearfaieros usando un dispositivo movil en
retorno por bienes o servicigMobile Payment Forum white paper, 2002). Hay tiloss
de clasificaciones de pagos y esto es dependetdmbaccion:

Micro-Payment, hace referencia a pagos de aproximadamente USDniénores, lo que
por lo general estéa relacionado con los contemaddles, tales como descargas de videos

0 juegos.

Macro-Payment, hace referencia a valores mayores de pago tales compras en linea o
pagos basados en proximidad.

Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado divide un mercado emes#ggs mas pequefios de
compradores que tienen diferentes necesidadesst@dsticas y comportamientos que
requieren estrategias o mezclas de marketing didexeéas. Como su propio nombre indica,
de dividir o segmentar un mercado en grupos unggrmas pequefios, la segmentacion de
mercado se puede dividir de acuerdo a sus castatas o variables que puedan influir en
su comportamiento de compra. (Merino, Pintado BRlar8danchez Herrera, & Grande
Esteban , 2015)

Dentro de los criterios de segmentaciéon de mercalalestacan: geografico,
demografico, de comportamiento y psicografico; ésteno a su vez se destaca por la
composicion de tres variables: personalidad, atyitestilo de vida, que se mezclan (y hasta

cierta forma se confunden) con los criterios deelgmentacion del comportamiento.

La personalidad es un conjunto de caracteristgsisologicas que influyen
directamente en el modo de vida. Rasgos de perdadaemejantes pueden ser encontrados
en los individuos, volviendo posible trazar patode personalidades por la identificacion
y agrupacion de estas caracteristicas semejantgmsikle segmentar el mercado y
consecuentemente ser mas acertado en las prediscidel comportamiento de los

consumidores.

La actitud es formada a partir de su informaciéexperiencias, una evaluacion
general de todo lo que lo rodea. Para que haymdatebe existir la suma de: cognicion,

afecto y comportamiento, el orden con que acortdada etapa caracteriza diferentes formas
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de actitudes. El estilo de vida es como la perser@mporta ante la sociedad, como escoge
gastar su tiempo, dinero, esfuerzos, es decirelggsiones. Para conocer el estilo de vida
de una persona se puede utilizar diversas metodslege destaca la investigacion con base
en AlO (Actividades, Intereses y Opiniones), qusilpiita segmentar a través de patrones

de consumo psicogréficos.

La segmentacion del mercado por el criterio psi@lgy: Un ensayo tedrico sobre
los principales enfoques psicograficos y su refacin los criterios de comportamiento se
observa también que las variables de personalitditiid y estilo de vida pueden y a veces
deben ser adoptadas tanto en la segmentacion gmaamiento como en la psicografica,
lo que las diferencia es la Optica adoptada pmvelstigador o gestor, es decir, cuando esas
variables son enfocadas ante el producto y dd@sie la via del comportamiento, cuando
estas variables son vistas por sus factores intrirssy subjetivos la tendencia va hacia la
via psicografica.

Ante lo expuesto, es pertinente apuntar que lastigacion de mercado se vuelve
mas rica en resultados cuando se utiliza mas decriterio de segmentacion. La
segmentacion psicografica es de caracter afegtiecoando es asociada a otro criterio de
segmentacion (geografica, de comportamiento, dedfiogr entre otras), como un
complemento para cubrir espacios, se vuelve umumsinto relevante para la correcta
adecuacion del mix de marketing (precio, plazamaeén y producto) junto al publico
objetivo, es decir, posibilita a la empresa posiaise de forma mas coherente su producto
en el mercado (Ciribeli, 2014). Se considera loxrtag de Zheng &Yaoqing, Masters en
Administracion de empresas de la Universidad ddeGéns cuales han realizado estudios
sobre posicionamiento de la marca y percepcidéradrisma, lo que ha permito tener en
consideracion ciertos puntos para el estudio dalpostamiento del consumidor, previo al
lanzamiento o acondicionamiento de un productoicémd que es importante saber las
preferencias del cliente y tener en cuenta susepgigs. En su aporte también se puede
considerar el modelo de la entrevista que estaastada y validada de tal manera que se
pueda tener a con mayor precision el grado de iagién que tienen los clientes acerca el
producto. (Zheng & Yaoqing, 2011)

Posicionamiento de Marca y percepcion

Dentro del presente de trabajo se indagara en ptmxgque giran alrededor de un

buen posicionamiento de marca y la percepcion gsielientes que tengan acerca de la

marca.

22



El posicionamiento de marca se refiere a la ubdeadel producto o servicio en
relacion a los competidores, asi como en la meeteca@hsumidor. Y todo para que el
consumidor lo compre por sus beneficios (Merinatdlo Blanco, Sanchez Herrera, &
Grande Esteban , 2015).

Segun Merino (2015), indica que una buena estmtigposicionamiento le da a un
producto o servicio su propuesta Unica de ventakS, por sus siglas en inglés). Un buen
posicionamiento de marca, posicionamiento de mercatinarket positioning”, también
permite que un producto y la empresa que lo pmgueda superar malas temporadas mas
facilmente. Igualmente ofrece mayor flexibilidadaamarca o producto en términos de

extensiones, cambios, distribucion y publicidad.
El proceso de posicionamiento en el mercado se tasesiguientes puntos:

» Segmentacion del mercado

» Evaluacién de cada segmento

» Seleccidon de un segmento (o varios) que podriael sdyjetivo

» Identificacion de las diversas posibilidades degimsamiento para cada segmento
escogido

» Seleccién y desarrollo de un concepto de posiciceram

Las estrategias de posicionamiento en el mercaddgourealizarse y desarrollarse de
muchas maneras. Pueden derivarse de los atribeitobjeto, la competencia, la aplicacion

del articulo, los tipos de consumidores que cultas oaracteristicas de la clase de producto.

Por otro lado la percepcion de la marca es defioadno un modelo de preguntas donde
se puede saber sobre el evaluador a investigaeyrtalimentacion del cliente. Este modelo
es usado en una posta de auto cuestionario quidases envian cada tres afos. Ha sido
usado para investigar 450 marcas globales eni$89 las de 8000 marcas locales en 24
paises (Young & Rubicam, 1994).

Marco Conceptual

Medios digitales: Los medios digitales son cualguiedio codificado en un formato
legible para maquina. Se pueden crear, visualdiatribuir, modificar y preservar en
dispositivos electrénicos digitales. Programasrimfiticos y software; imagenes digitales,

video digital; videojuegos; paginas web y sitiosbwencluyendo los medios de
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comunicacién social; de datos y bases de datoaud® digital, como MP3 (Bertolotti,
2009)

Redes sociales: Las redes sociales son sitiosteleén formados por comunidades de
individuos con intereses o actividades en comum¢camistad, parentesco, trabajo) y que
permiten el contacto entre estos, de manera queusdan comunicar e intercambiar

informacion (Ponce, 2013).

Millenials: También conocido como generacion Y, smuellas personas nacidas en
1980 hasta el afio 2000. Son personas que se ad@agptarapidamente a los cambios, pues
ellos pasaron de usar el video Betamax, al VHBYV&, al Blu-Ray y navegan con soltura

en los sistemas streaming (Horovitz, 2012).

Retweets: Término utilizado en el manejo de lasealal Twitter, el cual permite a los
usuarios compartir las mejores publicaciones quenseentran en la red social (Lliulla,
2017).

Media del engagement: Es la capacidad que tieserolaparias de tener comunicacion

con el publico, y crea compromiso para que el uswampre el bien (Tristan, 2015).

Tiendas electronicas: Es un espacio online, eneebg comercializan bienes (Headways,
2017).

Cuota del Mercado: Se denomina el porcentaje qaesopresa posee dentro del total

de mercado existente para el producto o servickosguesta vendiendo (Carr, 2005).

Cloud computing: Hace referencia a una concept@gnoldgica y a un modelo de
negocio que reune ideas tan diversas como el almagento de informacion, las
comunicaciones entre ordenadores, la provisiorécsos o las metodologias de desarrollo

de aplicaciones, todo ello bajo el mismo concepitp ocurre en la nube (TicBeat, 2014).

Web 2.0: Es la posibilidad de interactuar con faele los usuarios o aportar contenido
que enriquezca la experiencia de navegacion estdafta por las plataformas para la
publicacion de contenidos, como Blogger, las redesles, como Facebook, los servicios
conocidos como wikis (Wikipedia) y los portalesalejamiento de fotos, audio o videos
(Flickr, YouTube) (Hernandez, 2007).
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Blog: Es mas que un espacio personal de escrituhaternet en el que su autor publica
articulos o noticias (post), a este se lo conoeeocBlogger, que pueden contener texto,

imagenes e hipervinculos (Esparza, 2008).

Influencers: Son personas que cuentan con ciexthbdiidad sobre un tema concreto, y
por su presencia e influencia en redes socialedeplliegar a convertirse en un prescriptor
interesante para una marca (Nocito Mora, De Moydrés, Gutierrez Gottinguer, & Lopez
de Montenegro, 2017).

Marco Legal

Para poder realizar este trabajo de titulacion esmesita las debidas regulaciones y
obligaciones que tendria al desarrollar el proyentestudio. Esto implica adquirir derechos
y contraer obligaciones. Se debe tener en cuebta o obligacion como empleador y las
leyes especiales que benefician a los consumidores.

Como Kycasdetalles busca posicionarse en el meatadgando un servicio innovador
como la implementacion en medios digitales mediaapéicaciones celulares, se toma en
cuenta las regulaciones dadas por las entidadesspondientes.

De acuerdo a la Ley de comercio electrénico debHor indica en Art.48 que el usuario
debe de tener consentimiento para aceptar de datekjuier informacién por correo
electrénico, mensajes de textos, mensajes en eiplies instaladas, entre otras. Del Art.50:
Como Kycas detalles es un negocio en donde elipahmedio de comunicacion sera por
un medio digital y las compras se las realizangbanismo, por tal motivo debera informar
sobre todos los requisitos, condiciones y restiiees para que el consumidor pueda adquirir
y hacer uso de los bienes o servicios promociondttosuanto a la publicidad, promocién
e informacion de servicios electronicos, por reglestronicas de informacion, incluida la
Internet, se realizara de conformidad con la leguyincumplimiento sera sancionado de
acuerdo al ordenamiento juridico vigente en el HoudlLey de comercio electronico del
Ecuador , 2002).

De acuerdo a Ley organica de defensa al consunmdima segun Art. 5 que el cliente
tendrd trato justo y equitativo sin prejuicios,deir que se debera tratar con la misma
calidad de servicio a todos por igual sin impogg@nero, raza o condicién social. Del Art.

6 que se refiere a la proteccion de la publicidagaiiosa, mostrar al consumidor lo que
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verdaderamente se esta ofertando. Del Art. 8 qialdel derecho a la reparacion e
indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiaay mala calidad de bienes y servicios.
Asi mismo como se tienen derechos, los consumidigasn obligaciones, tales como
propiciar y ejercer el consumo racional y respolesde bienes y servicios, evitar cualquier
riesgo que pueda afectar su salud y vida, inforena@sponsablemente de las condiciones de
uso de los bienes y servicios a consumirse. (Lggroca de defensa al consumidor, 2015)
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Capitulo Il
Marco referencial

Segun un estudio sobre la evolucion de las solesitecnoldgicas para dar soporte a la
gestion de informacion de la Universidad de Salaag{2015) indicO que gracias a la
aparicion de la Web 2.0 cambio el uso del intelar@igs pocos usuarios tenian conocimiento
sobre el uso de este a diferencia que ya podiaaladeer ciertos articulos, adicional pueden
aportar contenidos en el mismo. Paralelo a la eu@bude la Web, e influido por ésta, el
desarrollo de aplicaciones software ha experimentedcambio de paradigma. Hace una
década el software giraba en torno a la metaforasdgtorio como elemento central de
interaccion del usuario con el ordenador. Actuakeeanto los usuarios individuales como
las organizaciones y los desarrolladores han idoddnando las aplicaciones de escritorio
para pasar a utilizar y desarrollar aplicacionésvsoe basadas en la Web 2.0. Por otro lado,
la alta penetracién de los dispositivos mévilelaesociedad, ha generado una gran demanda
de aplicaciones accesibles desde cualquier tipdisjgositivo, lo que acentia mas la
tendencia de las organizaciones de moverse haaisodelo de cloud computing (Garcia
Hidalgo, Garcia Pefalvo, GRIAL & Universidad de&uahnca, 2015).

Adicional se tiene otro estudio sobre Cyberperimdi€n el smartphone. Estudio de la
multimedialidad, usabilidad, hipertextualidad eenaictividad de las aplicaciones de medios
nativos digitales para smartphone de la Universaa@orufia (2015), la adaptacion de las
empresas de comunicacion a los nuevos soportesnmatios en movilidad no se ha hecho
esperar. Medios tradicionales (de todos los sext@rensa, radio y television), asi como
medios digitales intentan dotar de contenidos anlasvas pantallas. En ese estudio se
analizan las apps de medios nativos digitales edgmipara Android e I0S. El objetivo es
el deconocer si los medios informativos que nacieroredaternet estan optimizando las
lecciones aprendidas en su aprovechamiento de éeaapantalla Para ello, el analisis se
desglosa en cuatro aspectos fundamentales: usabihaultimedialidad, hipertextualidad e
interactividad. Futuros estudios comparativos eta dsea mostraran la evolucién del
empleo del medio mévil con funcionalidad informativSe enmarca en la linea de
investigacion desarrollada por el Grupo de Cultyr&€omunicacion Interactiva de la
Universidade da Coruiia (UdC) acerca de periodisdisppsitivos méviles. La metodologia
utilizada fue del muestreo, dicha muestra de estesiuvo conformada por un total de diez
aplicaciones de medios nativos digitales, cincap@sS y cinco para Android. Ante la
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dificultad de no disponer de un directorio de mediativos digitales, acotamos la muestra
de estudio a las aplicaciones periodisticas pandl@sdde medios nativos digitales de los
controlados por OJD interactiva y de aquellos quean hecho un hueco en el panorama
informativo espafiol. En total, se analizaron digficaciones, correspondientes a: La
informacion, El confidencial, Vilaweb, Ara.cat y Ifi@o. Nuevas iniciativas nacidas
recientemente, como Eldiario.es, carecen de apdicas para el dispositivo (Sanchez,
2012).

Como conclusion de este estudio se llegé a queléfoho maovil ya no es solo una
herramienta para hacer y recibir llamadas o emiamsajes de texto. En primer lugar, el
criterio que se organiza la jerarquia de los teerasa portada principal y en la de las
secciones es la actualidad. El criterio clasificatbolos mismos convierte a las aplicaciones
en un medio rapido para informarse de la Ultimahords que para buscar informacion
sobre un asunto en concreto. El soporte movil si&ado concebido como un medio
adecuado para estar informado de “lo Ultimo”, pariaar un vistazo a los titulares del dia.
El tamafio de pantalla tampoco es favorable a wharéede larga duracion y continuada que

seria necesaria para una tarea informativa enmafad (Sanchez, 2012)

En cuanto a una publicacion de una importantet@edis negocios en el Ecuador, revista
Lideres indica que solicitar un taxi, pedir comaldomicilio o reservar un hotel para las
vacaciones son parte de las tareas que ahora Badasn Ecuador cada vez con mayor
frecuencia desde un dispositivo mévil, sea unael@fo una tableta. Esta tendencia crece en
el pais y a escala global de la mano del desadellplicaciones moviles y de la penetracion
de los teléfonos inteligentes. Segun datos deitimstNacional de Estadistica y Censos
(INEC), hasta mayo de este afio se contabilizab2611944 ecuatorianos que tenian un
smartphone. Matthew Carpenter-Arévalo, directoNdgocios de Grupo Céntrico, sostiene
gue Ecuador esta ingresando en esta nueva tendgnaci@s a un tema generacional. "Ahora
los 'millennials’ (los jovenes de la Generaciomiy3can crear sus propios negocios exitosos.
Uno de los campos en los que estan participanda ekde las aplicaciones méviles, como
soluciones para acudir al cine, para realizar cag)ptc. Para Carpenter-Arévalo, en esta
area todavia existe mucho campo por explorar. Adempdantea un desafio: "los
desarrolladores de aplicaciones deberian pregentas soluciones necesitan las personas
que viven en una determinada zona de una ciudaglicakiones como “Hellofood”,

“Pedidos Ya”, “Easy Taxi”, “Tappsi’, “Despegar.coméntre otras, encajan en esta
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tendencia en la que el servicio se gestiona a draeeuna aplicacion instalada en un
dispositivo mévil. Fernando Cruz, country managarapAmeérica Latina de “HelloFood”,
sostiene que hoy en dia se siente una demandé&edenties servicios a través de 'apps'. El
problema es que no hay mayor oferta y faltan emaprgse ofrezcan soluciones moviles.
"Se encuentran opciones en negocios como farmaojas, viajes, etc. Ahora las personas
quieren hacer todo desde su dispositivo moévil'tisns el representante de la aplicacion de
pedidos de comida a domicilios, que se utiliza @s oe 40 paises, entre los que se cuenta
Ecuador. Cruz aporta con mas informacion y sefiataed) retail’ o la venta al detalle es un
ambito muy grande. "Todo lo que se compra por dalgfse puede adquirir ahora por un
dispositivo movil. Ecuador est4 caminando bierepdi mucha proyeccion en este campo”.
La aplicacion “PedidosYa”, que también participdaantrega de comida, es otro actor del
mercado ecuatoriano. Federica Hampe, jefa de Caacion de “PedidosYa”, indica que
lo que se ve en el mercado es un efecto de loxasdacnoldgicos que han transformado
los habitos de consumo. El salto del teléfono spakitivo mévil es una caracteristica de la
era en la que se vive hoy en dia. Ha cambiadortagfae relacionarnos y permite ofrecer
comodidad y rapidez a los usuarios de las aplicasioBoris Paimann, director de Easy
Taxy Ecuador, sostiene que en el pais existe unrgeacado que esta preparado para este
tipo de propuestas. Sin detallar cifras sobre aicau® local, el ejecutivo asegura que
Ecuador se ha convertido en uno de los mercadogmpastantes para la compafiia a escala
mundial. Asimismo, comenta Paimann, otras emprestas tratando de ingresar al mercado
ecuatoriano, para competir en el segmento de lasaaipnes. El estudio 'The US Mobile
App Report', elaborado por la consultora digitanSeore y publicado en agosto del afio
pasado revela que en EE.UU. mas de la terceragmttes duefios de teléfonos inteligentes
descargan al menos una aplicacién por mes. Elntdate la consultora especializada en
temas digitales afiade que el estadounidense titogtddes en su vida diaria cuando no
accede a sus dispositivos moviles. Un dato confiordicho: el 57% de los usuarios de
smartphones y el 26% de usuarios de tabletas at@edplicaciones cada dia del mes
(Lideres, 2017)

Hoy en dia se encuentra varias empresas que haddampulsar la marca a través de
medios como redes sociales, paginas web, y apitas. Hay ciertas que emplean esto
como un medio de comunicacion con sus clientes @iwonal, ya que en si la marca ya
se encuentra posicionada y solo lo realizan poivamdie encontrarse a la moda y tener mas

comunicaciéon. Sin embargo hay otras empresas qusenencuentran posicionadas y
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comienzan con este método precisamente para mteg@r intercambio con el cliente
directo. Existen varias empresas de este tipdedie@ del mundo, que realiza sus ventas

solo a través de aplicaciones (Couret, 2014).

En México “enviaflores.com”; que es una empresargos de flores, ciertos detalles a
domicilio. También se lo encuentra en Play Storge @s donde se pueden bajar las
aplicaciones para celular. Esta aplicacion se temxeferencia porque tiene mucho que ver
con Kycas detalles, oferta el mismo producto yetienucho éxito en la ciudad de México
(Garcia, 2016). Otras empresas locales que sespoathr como referencia esta vez de
manera local, se puede destacar las siguienté=ideas, Baking ideas; Frutiflor, detalles

express, entre otros.

Entreideas es una empresa Guayaquilefia que of@iedad de productos para
ocasiones especiales a domicilio, como chocolp&dsches, globos, cajas decorativas, entre
otros. Posee una pagina web donde se encuenti@ltzdproductos que ofrecen, también
se encuentran publicados los precios, modalidadepago y para realizar pedido por

internet.

Bakingideas, otra empresa guayaquilefia no ofremduptos de detalles con chocolates, su
negocio principal es el de desayunos a domicilie, tiene similar modalidad de operacién
gue los negocios que ofertan detalles. Posee giagpde internet donde se puede ingresar
y observar la galeria de fotos de los modelos daydmos que poseen, y los precios de cada
uno. También posee un blog donde se puede intaramin los otros clientes y ahi se podria
saber las sugerencias de cada uno. Contiene desayaiarmados con Su respectivo precio
y listo para elegir, o también se puede escogetralele varios implementos e ir armando

de acorde al gusto y preferencia del cliente.

Frutiflor, empresa guayaquileia que oferta detaletomicilio especializados en
flores y frutas, a pesar de ser detalles persadids contienen una ventaja competitiva por

lo que hoy en dia estd muy de moda el estar sdudab

Otro claro ejemplo de tener como medio clave el deolas aplicaciones y
diferenciacion de un servicio comun, es el de Gapif/ber. EIl mismo modelo de negocio
de estas grandes compafias serviria de referea@airpplementar en las empresas que

comercializan detalles en general. La funciondlida estas, es que permiten a los usuarios
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conectar con el conductor en cuestion de minutatazendo servicios publicos de
transporte, solo que no de forma tradicional sit@eés de un “novedoso canal o medio”,
innovacion que previamente no figuraba en el nidbanercado del servicio publico de
transporte, canal que son las aplicaciones pagforels moéviles “apps” (Ortega Laurel,
2015)

Sweet And Coffee, empresa guayaquilefia donde ofteck tipo de postres, cafés
y relacionados, el cual tiene una aplicacion ptwlaeinnovadora, permite a sus usuarios
crear fidelidad a la marca porque en cada compgassgquealiza teniendo un codigo mismo
por la aplicacion obtienen descuentos, regalososditeneficios mas, como por ejemplo si
es un consumidor recurrente en el dia de su cufiggese gana un café o lo que el cliente

desea de manera gratuita.

Supercines y Cinemark, son los cines con mayotuamon de personas a nivel
nacional, se ubican en importantes locales contescen todo el pais, y se han convertido
en los principales proveedores de este servicidodsaesarrollaron plataformas digitales
como aplicaciones para celular para otorgar unfleme sus clientes, y es el de la compra
en linea de boletos, la cual ahorra tiempo y eaesgls personas. También ofrecen los
horarios de las peliculas disponibles, categorgada ciudad y sede.

Descripcion de la Empresa Kycasdetalles

Historia

Kycas’'s detalles se dedica a la realizacion y avdetobsequios con arreglos con
dulces hechos artesanalmente, desde bombonessechiasta tortas mojadas de chocolate,
dando dulces momentos de alegria y llenos de emexioOtorgando un valor mas
significativo que es el de demostrar el amor, cayifun simple agradecimiento aquellas
personas especiales. Kycas detalles es un neguwailalr que se tuvo como iniciativa de las
hermanas Carola y Kyra Gonzalez Guerrero. Ambasisentraban desempleadas y debido
a la situacion econémica decidieron emprenderresjecio de detalles. Carola tiene hijos
pequefios y el tiempo de estar en una oficina machkie horas al dia se le tornaba muy
dificil, ella comenz6 a tomar cursos de pastelgriagcaditos para eventos, al principio le
iba muy bien. Pero no era siempre estos grandedqgsggbor lo tanto el flujo de dinero no
era constante. Por otra parte su hermana Kyraz#taia de ideas empresariales y que

estaban utilizandose. Ambas vieron la necesidadtignen las personas al momento de

31



elegir regalos, por lo tanto juntas propusieronnegocio de detalles realizados con
chocolates, frutas, mufiecos, fotos, desayunosol&eon la parte de postres y Kyra con la
parte de negociacion y redes sociales estas doshas decidieron poner el nombre del
comienzo de sus nombres, por tal razén se llamad&y Entre sus principales canales de
comunicacién se encuentran las redes socialepyblicidad de boca en boca, que son las
referencias de los clientes hacia sus conocidos.

Mision

Brindar momentos especiales llenos de ternurauyereos a los clientes
Vision

Ser la primera empresa de servicio de detallesirmplementacién de pedidos a nivel
tecnoldégico en Guayaquil.

Objetivos

e Tener reconocimiento de marca y estar posicionadd mercado
» Ser lider en el mercado segun redes sociales
* Llegar a 2000 clientes para el afio 2020

* Llegar a tener tiempo de respuesta inmediato hesiaientes
Analisis PEST
Tecnologico:

La aparicion de innovaciones tecnoldgicas en etau®, tanto de producto como
de procesos, permite a la compafia ser mas eficiehtiso del internet se ha convertido en
uno de los aspectos con mas relevancia pararkteggh a implementar, la aparicién de
teléfonos inteligentes ha incrementado en los GKimafios. Las programaciones
tecnoldgicas también son muy importantes, de esperdle que se tenga una buena
aplicacion que satisfaga con todas las necesidaebegencias de los clientes. Como punto
negativo se podria indicar que las actualizacialeesistemas y de celular exigen que las
empresas y personas se estén actualizando pendita por lo tanto en el caso que se

haga caso omiso a este, se podria perder populdratde a los clientes al quedar obsoletos.
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Es un impacto positivo que la tecnologia este nzamado, pero seria negativo Si
Kycasdetalles no se actualice, esto le quitaritayeecompetitiva.

Econdmico-Politico:

Segun una publicacién de El Universo, con datb8deco Central del Ecuador el
afio pasado el Ecuador tuvo un crecimiento en el BB un 3% el mismo se explica
principalmente por el aumento del Gasto del Conskmal de los Hogares, el Gasto de
Consumo Final del Gobierno General y las ExportesdqEl Universo, 2018). Otro aspecto
econdmico a tomar en consideracion es la tasasargdeo que hoy en dia segun el INEC
en su reporte de economia laboral a Marzo 2018, ded4.4% de la PEA (Poblacion
Econdmicamente Activa), es importante consider @mo punto ya que hay un nicho
de mercado que no tienen el poder adquisitivo panaprar el tipo de servicio que se esta
ofreciendo. (Instituto Nacional de Estadistica y€ixs, 2018).

En cuanto a lo politico se considera que hay sdreneficios que el Estado ofrece
a emprendedores, y no solamente gubernamentaleksextor privado también. Como el
AIE (Alianza para el Emprendimiento e InnovaciohBeuador), que se fundo hace 4 afos
y es una red de 78 entidades de sectores privadblico que apoyan a emprendedores y
surgio desde el terremoto que sufrio Ecuador elel8bril del 2016.0frecen un capital para
inyectar capital a los negocios que estan comeizgldrelégrafo, 2018). En cuanto a los
créditos que ofrecen las instituciones financierasgenen mucha ventaja para los
microempresarios que desean expandir sus negoaifilegen varios servicios que se
acogen de acuerdo al monto a solicitar, puedemsetos minimos de $500 a $2.000 o
maximos desde $50.000 hasta $25 millones, BanEcupdoe a consideracion los
Microcréditos desde $500 hasta un total de 150 Renagion Mensual Unificada (RMU),
esto es, $57.900, con tasas de interés desde6e¥®al 11% (Zapata, 2018). Esto es un
impacto positivo a la empresa, por lo que da aperipara incurrir en algun préstamo en

futuras operaciones de expansion.

Los ingresos realizados seran a base de tarjeteéd#o, esta funcionalidad se lo
explicara mas adelante, pero a breves rasgostegbhdgar con dinero electrénico. El sistema
de pago electrénico es un sistema de pago quetdakil aceptacion de pagos para las
transacciones en linea a través de Internet. Reala transferencia del dinero entre

compradores y vendedores en una accion de compta-edectronica a través de una
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entidad financiera autorizada por ambos. Por agueltén, una pieza fundamental en el
proceso de compra-venta dentro del comercio el@codCastro, 2016).

Social- Cultural:

La comunidad siempre cambia, desea tener de una&ranaficaz cualquier
informacion y el teléfono celular estd al alcanee tddos que es posible tener esta
informacion siempre. Esto es un impacto positigo que se ajusta a la propuesta que se
quiere implementar con la estrategia de una apdiogmor celular.

Actualmente, las personas llevan un estilo de amlasurado, porque la sociedad y
las vivencias diarias han hecho que la rapidezigdtantaneo sea parte de la cultura. Estas
personas tienen acceso a internet, aplicacionesdgs sociales, las mismas que seran el

principal canal de comunicacion (Soto GranadosyR01

Adicional Guayaquil se ha convertido en una ciugathologica, teniendo muchos
puntos de red en toda la ciudad. Todos los gualgdips tienen acceso a este recurso de
manera gratuita. En los colegios utilizan la teogi, ya no como un anexo, sino como un
complemento para todas las materias de esta fasnendulcan a los nifios desde a muy

temprana edad el uso y manejo de estas (El Unive2gdd).

Legal: En el marco legal se puede observar queese tle muy a la mano los
derechos de consumidor, por lo que este tomd atas importante en la operacion. (Ver

Marco legal)

Fuerzas de Porter

Poder de los proveedoresPara la industria existen varios proveedoresyadogde
concentracion es bajo. El grado de diferenciad@éios productos que ofrecen es bajo, se
lo puede conseguir en cualquier lugar. Poca exatlagl como clientes. La importancia del
producto y servicio del proveedor sobre el costalfilel producto/servicio es alto, la calidad
es primordial para este tipo de industrias.

Rivalidad de competidores Localmente la competencia es baja y tiene poca
concentracién, no existe monopolio. El gradoiterehciacién de los productos es elevado
ya que la rivalidad disminuye, no tienen la misetnblogia que se propone en el presente

estudio.
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Poder de los compradoresEl cliente siempre tendra la razén para cualopfierta
tanto de bien o de servicio, tiene alto poder pergenera la fidelidad y difusion de la
marca. Para la industria de venta de detallesie®mtial el grado de diferenciacion que se

ofrece a los clientes, en este caso es alto.

Amenaza de productos sustitutasEl grado de sustitucion cubre potencialmente al
producto que se sustituye, por lo tanto es meéim §i es una posible amenaza a la industria
de ventas de detalles a domicilio, hay otras mardeaustituirlo como ventas online, ventas
en persona. El precio relativo que maneja loststiss puede ser inferior y es una amenaza

para la industria.

Amenaza de nuevos competidores entrante€xiste una elevada amenaza de
nuevos competidores ya que en un plazo determigitiaran a competir nuevas empresas
y, por tanto, los beneficios de las empresas aeetepueden verse disminuidos. Es una
industria con gran dinamismo, lo cual permite sieacdvo a cualquier persona. Los
competidores existentes pueden dificultar la aglastr mediante bajada de precios,
intensificando la publicidad, incorporando innowa@s en los productos y/o en los
procesos. Hay otras barreras que se toma en comdsiilg la dificultad para acceder a los
canales de distribucion o a los clientes y lasaglag inversiones iniciales, La existencia de

“efecto experiencia” por parte de las empresas$taladas.

Como conclusién se puede decir que la industriizaigia es muy atractiva, ya que
el poder de los proveedores es bajo, el gradofdeedtiacion de productos que ofrecen es
bajo por lo tanto se puede conseguir en cualqugar| no se tiene exclusividad como
clientes, pero tampoco hay exclusividad como prdeed_os competidores que existen en
la industria son bajos y tiene poca concentraciérpdder. No todos tienen la misma
tecnologia y esto no genera tanta competenciaeeaspecto. El grado de diferenciacion de
los productos que se ofrece a los compradorest@sedlos tienen alto poder sobre lo
ofrecido. La amenaza de los productos sustitutosegso, no cubre totalmente con lo de la
industria de venta de detalles ofrece, pero sidiegs maneras que son mas econoémicas,
pero menos atractivas. Esta industria pueden iag@slquier persona que tenga buena
estrategia por lo tanto son una amenaza latentese|tiene, las barreras de entradas son
pocas, pero se las realiza mediante bajadas deogqrdaotensificando publicidad e

incorporando innovaciones en los productos/ sarsici
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Poder de los
proveedores/BAJO

1.- importancia sobre el
costo final

2.- Poca exclusividad
como clientes

Rivalidad de Amenaza de nuevos
Amenaza de productos competidores/BAJO competidores entrantes
sustitutos/MEDIO 1.- Buena imagen de / BAJO

1.- Sustitutos cubran marca 1.- Innovacion de
potencialmente producto 2.- Pocos Competidores productos

2.-Precio relativo suelen localmente 2.- Poco
ser inferiores reconocimiento de
marca en el mercado

Figura 5.Cinco fuerzas de Portelfomado de: Michael E. Porter

Andlisis FODA

Fortalezas: No se tiene proveedores exclusivos, existen vgioseedores que
brindan el mismo producto, no existe monopoligntevacion es un factor predeterminante
por ende no hay rivalidad entre los competidorestados tienen la misma tecnologia.

Aplicacion para celular a implementar no existéosncompetidores.

Oportunidades: Crecimiento del PIB en el dltimo afio, por aumenitogasto del
consumo final de hogares, créditos de bancos péceoempresarios son muy beneficiosos,
sociedad ya se encuentra en constante cambi@ gispuesto a probar propuestas nuevas
tecnologicas, estan familiarizados con los celslaye el internet, la aparicion de
innovaciones tecnoldgicas, el uso del internetpariaion de teléfonos inteligentes es una

oportunidad en la estrategia propuesta.

Debilidades: Poder de los clientes es alto, deciden por meglidifé¢renciacion. El
precio relativo que manejan los productos susste® inferior al que se ofrece. Recursos
tecnoldgicos no desarrollados en su totalidad,a paciedad en la cartera de productos.
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Amenazas:Tasa de desempleo de 4.4% imposibilita a un sectser potenciales
clientes por no tener poder adquisitivo, cambialicedes en la tecnologia que no permita
actualizarse, quedando obsoleta y menos atradtiliaiate, falta de credibilidad en métodos
de pago online. Altos costos de publicidad, expeeta de nuevas reformas

gubernamentales por impuestos a la industria. Figeira 6

Figura 6.Andlisis FODA
Tipo de competencia

El tipo de competencia que Kycasdetalles cuentiresta se tiene a: Las tiendas

online y micro negocios que realizan ventas mediegdes sociales.
Marketshare

En el mercado real se encuentran todas las parsatra 25-40 afios de todo género,
clase social media-alta que buscan obtener eksede detalles a domicilio. Como mercado
potencial y mercado potencial son las personagengan dispositivo mévil que manejen
aplicaciones por celulares y requieran el servilgadetalles a domicilio y se fijen en la
eficacia de la calidad de servicio que este tiene.
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Tabla 4

Estrategias con el FODA

acostumbrada a la
tecnologia, tiene
facil accesibilidad.

medios electronicos,
impulsar marca mediante
redes sociales, mails,

Fortalezas Debilidades
1. No rivalidad entre 1. Poder de los
competidores clientes es alto
2. No exclusividad de 2. Precio relativo de
proveedores productos sustitutos
3. Tecnologias, uso de es inferior
Matriz FODA aplicaciones para 3. Recursos, poca
comodidad de gama de bienes a
pedidos ofrecer
4. .Recursos
tecnoldgicos no
desarrollados en su
totalidad
Oportunidades F+O D+O
1. Sociedad 3.1 Publicidad mediante | 2.2 Por medio de econom

a escalas disminuir costos

para que se consuma mas.

4.1 Invertir en un técnico

a

1. Potenciales clientes
desempleados no
tienen poder

2. Crecimiento del PIB| aplicacion y referencias de programador para que
3. Beneficios por parte| los usuarios motivarlos por desarrolle los recursos
de los bancos para | plan de incentivos. tecnoldgicos.
microempresarios- | 1.3 Aplicar a créditos para
emprendedores expansion e innovacion
frente a los competidores.
Amenazas F+A D+A

3.4 Realizar camparfias
informativas acerca de las
seguridades de métodos d

3.3Incrementar cartera de
productos que no tengan
ealguna restriccion o

D

adquisitivo pago online mediante redesmpuesto.

2. Desactualizacion sociales. 4.4 Crear descuentos si se
tecnoldgica 2.1 Realizar compras realiza pagos Online,

3. Paolitico, generacion| estratégicas e impulsar la | trabajar en la plataforma
de algun impuesto | adquisicion del producto | para introducir nuevos

4. Falta de credibilidad bajo el concepto de meétodos de pago como
en métodos de pagq “LowCost” transferencias bancaria.
Online

Oferta

La cartera de productos se encuentra los siguientabos de detalles:

Detalle 1 “Memebox”

Caja con 2 mini botellas con dulces, 6 cupcakesildes) 2 dulces a eleccion.

Detalle 2 “Gordifrut”
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Bucket de frutillas o frutas achocolatadas perspads

Detalle 3"Aletwist”
Canasta con frutas cubiertas de chocolate, bomlankeshe cubiertos de chocolates,

globos, y paleta de emoji

Detalle 4 “Chiquibreak”

Desayuno incluye 2 mini botellas envasadas corelgghgo respectivamente. Un plato de
ceramica con huevos revueltos, 2 sandwiches modngamon y queso en el centro con
un corazon, esto se puede elegir entre sandwiahed@elada con queso crema también, y

un postre a eleccién. Ver Figura 7

’ Aletwist |

Gordifrut

-

Mini Botellas
t decorativas y cajas

ChiquiBreak#s, & Cupcakes

7,
HON

7% ‘ = cELsz : S8  personalizadc
Memebox ) SpPu &

Figura 7.Cartera de productos de Kycasdetalles

Servicios

Realizacion de detalles a base de chocolates, keaaini tortas, decorados
personalizados de acuerdo a peticion del cliemigahdo siempre un servicio de puerta a
puerta. Pedido realizado a través de medios efect® entre esas; redes sociales,
mensajeria instantanea y segun la propuesta poacpn de celular.

Demanda
Personas de clase social Media Alta, econOmicanaetitex 0 que tenga ingresos.
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Capitulo Ill

Metodologia de la Investigacion

La metodologia de la investigacion es importanteeranite establecer los limites de
lo que se puede realizar tomando en consideratgdnas factores como: Tiempo, dinero,
vialidad, ética y disponibilidad. En el caso dedgante estudio, la metodologia permite tener
una perspectiva mas puntual del agrado de lostetiead utilizar una aplicacién por celular,
por lo tanto para lograrlo es esencial obtenersdgte permitan el mejor entendimiento de
donde se debe partir, mejorar y desarrollar laagsjra, para esto se realizan estudios
estadisticos y se utilizan técnicas que permitaedaleccion de los datos. También se debe
de tener claro el tipo de investigacion en el qubasard, el alcance de la misma, el tipo de
estudio, la técnica de recopilacion de datos, sisale los resultados y por ultimo tener las

conclusiones que permite la demostracion de ladgmestablecida.

El tipo de investigacion es considerada como cte&ivia y su vez cualitativa, debido
a que los métodos que se utilizaran son: Encugstasevistas. El tipo de estudio a realizar
es descriptivo ya que busca especificar las pragies] las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objewmsiquier otro fendmeno que se someta

a un andlisis.

Es decir, Unicamente pretenden medir o recogerrnrdoion de manera
independiente o conjunta sobre los conceptos valaables a las que se refieren, esto es, su
objetivo no es indicar como se relacionan éstas.dstudios descriptivos son Utiles para
mostrar con precision los angulos o dimensionesirdéendmeno, suceso, comunidad,

contexto o situacion (Fernandez Collado, Hernai@sempieri, & Baptista Lucio, 2014).

Luego de la recoleccion de datos, se podria readizandlisis de la relacion que
tienen las personas que compran actualmente posddetla empresa con el agrado que

tengan en realizarlo de manera online.

La investigacion descriptiva sirve para analizana&Ge manifiesta un fenébmeno y sus
respectivos componentes. El conocimiento sera g@mmofundidad que el exploratorio,
el proposito de este es la delimitacion de los deotue conforman el problema de

investigacién, como:
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» [Establecer las caracteristicas demograficas denidades investigadas (nimero de
poblacion, distribucién por edades, nivel de edidcaetc.).

» Identificar formas de conducta, actitudes de las@®s que se encuentran en el
universo de investigacion (comportamientos socigleferencias, etc.)

» Descubrir la posible asociacion de las variablesdestigacion.

Identifica caracteristicas del universo de investign, sefiala formas de conducta y
actitudes del universo investigado, establece cot@mdentos concretos y descubre y
comprueba la asociacion entre variables de imastig. De acuerdo con los objetivos
planteados, el investigador sefiala el tipo de g®s6n que se propone realizar. Acude a
técnicas especificas en la recoleccion de infordmaciomo la observacion, las entrevistas y
los cuestionarios. La mayoria de las veces seatéi muestreo para la recoleccion de
informacion, la cual es sometida a un proceso dificacion, tabulacion y analisis
estadistico. Puede concluir con hipétesis de tegrado formuladas a partir de las
conclusiones a que pueda llegarse por la informaciiienida (Merino, Pintado Blanco,
Sanchez Herrera, & Grande Esteban , 2015).

Tipos de Datos

Se utilizara datos primarios. Esto es debido a lggedatos se los obtendran
directamente de las personas, porque de la opgfimmse tendran la informacion que servira
de base para la investigacion.

Alcance de la investigacion

La presente investigacion de mercado se realizam@a al numero de clientes que

tiene actualmente la empresa.

Se tom6 con datos estadisticos los ultimos 6 nmeepasir del Octubre 2017 a Marzo

2018. Teniendo como promedio 60 personas mensugdméer tabla 1.
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Tabla 1

Promedio de clientes de Kycasdetalles

Fecha No.de clientes
oct-17 40
nov-17 50
dic-17 80
ene-18 60
feb-18 80
mar-18 50
Promedio 60

Tipo de muestreo

El muestreo que se toma en consideracion es eegjllamado por conveniencia.
Esto significa que los sujetos de una investigaespecifica, son seleccionados para el
estudio solo porque son mas faciles de reclutar senesta considerando las caracteristicas
de inclusion de los sujetos que los hace represargade toda la poblacion. En todas las
formas de investigacion, seria ideal generalizarésultados a la totalidad de la poblacién,
pero en la mayoria de los casos, la poblacionmsasiado grande y resulta imposible incluir
cada individuo. Esta es la razon por la cual dzatésta técnica de muestreo, porque es la
mas comun de todas las técnicas de muestreo. iHa rbprata, facil y sobre todo, los sujetos
estan disponibles (Explorable, 2018). Por tal rap8rclientes regulares estan disponibles

para ser considerados parte del presente estudio.

Calculo de la muestra

Como se lo realizé por conveniencia, se considandessonas del total de las 60
personas para ser consideradas para la realizdeitas encuestas.

Técnica de recopilacion de datos

Se ha utilizado encuestas debidamente realizacdanges y expertos en el tema.

El cuestionario utilizado, es uno validado por ZingrYaoqing, realizado por la
Universidad de Gavle.

Los criterios que se utilizan son basicamente egpasicionamiento de marca, el

objetivo del disefio del cuestionario es de sabsrmpérspectivas del consumidor acerca de:
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La imagen, caracteristicas, que tipo de consunggilocomo se podria desarrollar el
negocio en el futuro(heng & Yaoqging, 2011)

Las preguntas del cuestionario tendran en cuepicts como lo indicado en el
marco teérico referente a segmentacion del mergaukicion de la marca y percepcion de
la marca. La segmentacion de mercado se define:cthmaceso de division del mercado
en subgrupos homogéneos de consumidores de aausndmecesidades, caracteristicas y/o
comportamientos, que podrian dar lugar a pautasm@ra o consumo diferentes” (Casado
& Sellers, 2010, p. 157), por esta razon la segaogim del mercado potencial se hara por

varios conceptos:

» Geogréfica: Guayaquil
» Demograficas: Edad, género, nivel socioecondmico
» Psicogréficas: Estilo de vida, valores

- Conductual: Frecuencia de compra por persona,rpref@as de precios

La informacion acerca de una marca esta en la ndeht@nsumidor, estos Ultimos
comparan una marca con alguna existente. He aguntjuye el marketing que trabaja con
el subconsciente de los potenciales clientes, enslerique es lo que debe de pensar acerca

del producto. (Merino, Pintado Blanco, Sanchez éterr& Grande Esteban , 2015)
La encuesta a realizar incluye varios factoressgugesea conocer como:

» Percepcion de la marca
» Diferenciacién

* Relevancia

* Estima

+« Conocimiento
Encuestas

Se aplicé encuestas a los clientes de la emprasacpaocer el punto de vista
respecto a la implementacién de esta estrategitudiar para ello se utilizé la aplicaciéon de
“Google form”, la cual recopila datos mientras viabulando y graficando es una
herramienta muy practica que es utilizada paraiadgatos estadisticos. La encuesta fue

realizada a 53 personas de acuerdo a la muesht#ichela. Ver el modelo en Apéndice A.
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Analisis de los resultados

Luego de obtenida la informacion, se realiz6 udisisgrofundo de las encuestas, y se
podria encontrar los objetivos establecidos. Lealtados obtenidos fueron los siguientes:

1. Sexo

Segun las 53 encuestas realizadas, el 78.3% samesyj el 21.7% son hombres; por lo
gue se puede tener en consideracion que el megeedoormalmente hace uso del servicio

es el sexo femenino.

@ Femenino
@ Masculino

Figura 8. Sexo de los encuestados

2. Edad

Segun la muestra encuestada, los clientes quentienge 20 a 40 afios de edad
corresponden al 50% de la muestra, y el otro 50% deiestra corresponden a los clientes
gue tienen a partir 40 afios de edad. Por tal razduede justificar que los clientes hacen

uso del internet en el celular.

@ Menos de 20
& 20-40
O 40-mas




Figura 9.Edad

3. Ocupacién

Se tiene un 71.70% de los encuestados son emplpadados, el 21.7%y un 6.6%
son estudiantes. Con estos resultados el mayoemaje se encuentra en el sector
privado. Da indicio de poder conocer a los cliemesurrentes, a pesar de que es

indistinto el sector en que laboren.

@ Estudiante
@ Empleado publico
Empleado privado

Figura 100cupacion

4. Pensamiento sobre pedidos con internet

Se tiene que al 48.3% le parece muy bien, 36.7%alory 15% no ha realizado. De
acuerdo a estos datos Kycasdetalles tiene vertaggpplementar estrategia con tecnologia
y utilizando el internet. Tiene buena aceptacionpgaoste de los encuestados, y les resulta
muy bien la aplicacion a implementar.
@ Muy bien

@ Mormal
N he realizado

Figura 11.Pedidos con internet

5. Inconvenientes con la compra por internet

De los encuestados 60% indican su mayor inconvenienibido por compra en internet

es el de los retrasos de pedidos, en segundodagd@8% por un mal servicio y 2% por
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pedidos incompletos. Esto da indicio que se bumzdez en el momento de las entregas
de las compras. Este punto es uno de los benefigiesal implementar esta nueva

estrategia, lograra minimizar este malestar dellestes.

60%

60% 38%
3 RETRASO DE PEDIDO
30% .
20% 2% 0%
0% — e PEDIDO INCOMPLETO
(]
&P & & © m MALA PRESENTACION
Q N O N
& & & & MAL SERVICIO
o° & & »
S \ & Q
s o <
< © ¥
< S »
< ] \

Figura 12Inconvenientes de Compra por internet
6. Personas que han realizado compras de detalles andigilio
Mas de la mitad de las personas encuestadas fmdsatompras de detalles a

domicilio, lo que da ventaja al haberlo manejadi@@aormente.

@ sl
@ NO

Figura 13.Uso del servicio de venta de detalles a domicilio

7. Importancia de la marca en la compra de detalles
El 48.3% les importa la marca al momento de compi@areste motivo hay que
implementar estrategias de marketing para dar acesrmas la marca de Kycas
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43,30% ,
@ Me importa mucho

@ e importa

30,00% o
26,70% @ Mo me importa

Me importa mucho Me importa No me importa
Figura 14Importancia de la marca

8. Si han comprado por medio de aplicacion celular
El 68.3% de las personas han comprado alguna vengxdio de una aplicacion en celular.

® s
@ NO

Figura 15.Compra por aplicacion celular

9. Caracteristicas de la aplicacion del celular

El 51.7% de los encuestados encuentra que la paincaracteristica que debe de tener
una aplicacion de un celular es la calidad, enrsé&ggar con un 28.3% consideran la

rapidez y con un 20% la comodidad.

60,00%

50,00%

40,00% u Rapidez

30,00% 0% M Calidad

20,00% Comodidad

10,00%

0,00%
Rapidez Calidad Comodidad
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Figura 16.Caracteristicas de la aplicacién del celular

10.Opinioén de los costos

El 80%de los encuestados encuentran que los cas&scuentran asequibles, es decir
ni tan altos ni tan bajos, por lo que presentaacegtacion en el tema de precios y esto

hace a Kycasdetalles competitiva frente a sus cbdapes.

90%
80%
70%

80%

60% W Muy Costosos
0,

50% Altos
40%
30% Medio

(]
20% Bajos
10% 5% 8,30% 6,70%

0% | |
Muy Costosos Altos Medio Bajos

Figura 17.Opinion de costos de Kycasdetalles

11.Cartera de productos, interés de compra

El 96.7% de las personas encuestadas si complasignoductos de Kycasdetalles. El
interés de compra es un factor muy importante &iderar para un empresario, ya que
refleja que necesidad y gusto tiene el clientea yida idea de lo que le hace falta para ser

Optimo a las exigencias del mercado.

Silo compraria 96,70%

No lo compraria

Si lo compraria

No lo compraria H 3,30%

Figura 18.0Opinion de la compra de detalles de Kycasdetalles

12.Si le gusta la marca Kycasdetalles
Mas del 50% de los encuestados indicaron que ks gaucho la marca, en cuanto al
43.3% no se sintieron seguros acerca de esta peedmeste ambito se debe de trabajar
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mucho con la fidelizacién de la marca. Graciasesteategia con tecnologia, se debe de
inculcar fidelidad a la marca.

& Mucho
@ Va5 o menos
Mo me gusta

Figura 19.Popularidad de Kycasdetalles

13.0pinion acerca de implementacién de una aplicaciorelular influye en la
eleccion de la marca Kycasdetalles
El 60% de los 53 encuestados indicaron que si dstacuerdo que la tecnologia influye
en ellos en el momento de escoger la marca; enndeglugar con 30% también se

encuentran de acuerdo y con un menor porcentdg estdesacuerdo.

Muy de acuerdo
Muy desacuerdo ’ 0%

Algo de Acuerdo
Algo en desacuerdo - 5%
Ni de acuerdo ni... .l 5% Ni de acuerdo ni
desacuerdo
Algo de Acuerdo | 30% W Algo en desacuerdo
Muy de acuerdo ' 60%

B Muy desacuerdo

0% 20% 40% 60%

Figura 20.Influencia de la implementacién de aplicacién catul

Entrevistas

Se realizaron entrevistas a dos expertos del niagken la ciudad de Guayaquil, el
experto uno tiene varios afos de experiencia @mbito del marketing digital y actualmente
da asesorias a las empresas y el experto doseB&r@ios en otros paises, tiene experiencia

en marketing, estudios de mercados y da asestageempresas también.
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Esto se realiz6 para tener una perspectiva masgioofal y acorde a las experiencias
de estos expertos en la materia. Estas respuestgaexeran el trabajo y dara un soporte
validado a la teoria que se quiere demostrar.\reaiel modelo de la entrevista, ver Apéndice
B.

Las preguntas que se tomaron como referencia @aentrevistas, fueron de una ya
realizada y validada por una alumna de la Univadsi€atolica Andrés Bello a una
importante experta del marketing llamada Christhu¢a. (Suta, 2016). El modelo de las
preguntas tienen varios temas que se acoplansgmieetrabajo, sin embargo se las adapto
a fin que sean mas aplicables al tema. A contidues dara un resumen por cada pregunta
y respuesta de los debidos expertos:

1.- ¢ Cuales son los elementos indispensables en estrategia de marketing digital?

Ambos expertos indican que es muy importante tangslan de marketing digital
que esté alineado totalmente con los objetivoipétes de la compafia. Siempre se debe

de saber a donde se quiere llegar. Eso permitindideejor la estrategia.

Segun el experto 1 indico que “El plan de markeéagomo la columna vertebral
de tu negocio”, el experto 2 indicd que “Se debdether claro donde debes de llegar, es

como cuando te organizas en el dia a dia apremaes pn orden las tareas”.

Ambos indicaron que para tener claro el plan d&ketenrg se debe de partir de los siguientes

puntos:

1.- Tener un resumen ejecutivo, es decir se delmuprender la marca y los objetivos
principales de la compafiia.

2.- Analizar la situacion en la actualidad, en dosed encuentra la compaiiia digitalmente,

los logros que tiene, el benchmarking frente atapetencia, analisis FODA.

3. Analizar la estrategia digital que se va a realitener presente el publico, los posibles

clientes.
4. Plan de Accion a implementar, establecer lagidades y planificarlas debidamente.

5. Controlar todo, monitorear los resultados.

50



2. Segun su experiencia, ¢Qué estrategias consideta mas éxito para tener una

comunidad de seguidores respecto a una marca?

Segun experto 1 indico” Para envolver al clienteledge darle algo atil para que te
comiencen a seguir, sino se aburren y ni te pregtmcion. Es importante que tengas en
mente la conectividad y comunicacion con ellos"gi®eexperto 2: “Las personas solo
siguen a lo que les interesa. Incluirlas es unadestrategia. Tener atencion a lo que ellos
escriben, es muy importante tener comunicacioretahente. Incluso motivarlos para que

estén pendiente de lo que publicas”.

Se puede decir entonces que las estrategias pasirigo una comunidad de
seguidores son: Dar contenido a la marca para oreaés a las personas, tener empatia
teniendo comunicacion. Incluirlos en la comunid#atjes un trato personalizado porque la

atencion al cliente es importante y darles motora&s como regalos 0 concursos.

3. ¢, Cual considera la mejor estrategia de marketindigital que considere a los clientes

en redes sociales?

Ambos expertos concuerdan que la estrategia déuicran a las personas a traves de redes
sociales es importante por lo que se puede cof@opmion de las personas en cuanto algin
evento, contenido, producto, etc. También que ddseg sociales es el principal canal de

comunicacion de algunas empresas.

4. ¢(Cudl es la mejor estrategia para captar cliense empresariales y clientes

extranjeros?

Segun los expertos indican que al seguir una mktgi@ose asegura resultados y se evita
desvios, tener técnicas tradicionales, el maillag, respectivas visitas presentandose y
haciendo presencia de la marca, entre otros. [pbtada cuando los clientes se encuentran

mas definidos y se sabe su ubicacion.

5. ¢ Cual es la mejor estrategia de marketing consda que seria adecuada para asociar

la identidad ecuatoriana en lo que se quiere comurar de la marca?

Segun experto 1:"Yo me apoyaria con bloggers, epsgmas que generen influencia
en el medio, en mi experiencia muchas personasearfreus productos a gente de la
farandula ecuatoriana y eso les ha servido mucteogues negocios”. Segun experto 2:” Lo
principal es que esté difundido en redes socialkesagtualmente es el principal canal de

comunicacion, los influencers también son partardeestrategia de reconocimiento”.
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Teniendo en cuenta la opinién de los expertosnpsiitante tener influencers como
parte de la estrategia para reconocimiento ya kpeedilizan las redes sociales como canal

de comunicacion.

6. Segun su experiencia, ¢, Cudles cree que son lagaores estrategias para expandirse
a un mercado global de manera digital?

Ambos expertos indican que lo primordial es de rtemewebsite ya desarrollado,
gue esté con un buen disefio y represente profésiente el producto. Tener activado una
tienda en linea e-commerce, m-commerce.

También que se debe de utilizar las redes socglexpiadamente, y tener las que
son mas populares como lo son: Facebook, Instagraitter, para comunicar lo que es el
producto con publicaciones, videos en vivo, corzsientre otros.

7. ¢ Considera que los Influencers sean primordialggara que una marca tenga éxito?.

Indique sus razones.

Los expertos indicaron que si son importantes, periodispensables. Las personas
perciben la opinidon de alguien con fama o que @stdro de sus parametros de confianza
para sentirse influenciada por aquellos. Esta ltem@arueba social es la de persuadir al
consumidor. No son indispensables puesto que sdepuesalizar otros recursos de
Marketing que también logra el éxito

8. ¢ La creatividad es la misma en ambos tipos dedvketing?

Ambos indican que si. Cuando se realiza de manmgitaldtambién se esta

promocionando, por medio de otros canales por naliispositivos electronicos.
9. ¢, Qué recomendacion daria para tener un buen gomnamiento Online?

Ambos expertos indican que hay varias practicagas&cionamiento, por ejemplo
en redes sociales, buscadores, comunidades oelitre, otras. Pero se debe de tomar en

consideracion ciertos elementos tales como:
1.- Escuchar activamente al publico para sabeegu@ que se espera de la marca.
2.- Publicacién continda de varias publicaciongsartantes estratégicamente.

3.- Participacion e inclusion de los clientes.
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4.- Ser persistente y constante siempre, todo éosgurealiza via online tiene un alcance
inmediato por tal razon se debe de publicar coatimente.

10.- ¢Cree que la implementacion de una aplicaciompor celular aportara
reconocimiento, fidelizacion y preferencia de lodientes al momento de elegir la marca

Kycasdetalles?

Experto 1: “De acuerdo a mi experiencia una apiicaes algo novedoso que si
podria ser un factor al momento de comprar, sinaggtbse debe asegurar que en realidad
la aplicacion sirva y brinde la expectativa comadpidez de respuesta, por ejemplo,al

consumidor”

Experto 2: “ Si definitivamente, hoy muchas persongvenes prefieren todo lo que
tenga que ver con la tecnologia, por ejemplo etiBerpaso de solicitar taxis, prefieren a

las empresas que tienen la aplicacion que es ni@s ywee sienten conformes”

En conclusion, la implementacion de una aplica@dpodria incidir en el momento de
comprar, crearia fidelizacion y por obvias razgmeserencia del cliente, siempre y cuando
la calidad del servicio, rapidez de la respuediacifidades que buscan las personas estén

acorde a sus exigencias.

Conclusion de las encuestas y entrevistas

De acuerdo a las encuestas realizadas se tiene conotusion que 78.3% son
mujeres, la edad de los clientes actuales es ia garos 20 afios hacia adelante, se puede
tener como consideracion que ya estan econOmicanativos y Sino en proceso de
busqueda de trabajo. Un 90% se encuentra laborasdi®cir que tiene ingresos para poder
comprar esta clase de servicios. Les parece maytermal el uso del internet al realizar
algun pedido, pero el 60% de los encuestados anasidjue el mayor de los inconvenientes

es el de los retrasos de los pedidos, 38% el matie

También se demuestra que mas del 50% de los eaduesta realizado las compras
de detalles por internet, lo que da ventaja alirsenfamiliarizados con el manejo de la

plataforma a implementar.

El 48.3% de las personas consideran importanteatgaren la compra de detalles,
por ende es prudente implementar estrategias deetimay para dar a conocer mas la marca
de Kycas. En cuanto a la aplicacion de celulaBe8% de las personas han comprado alguna

vez por este medio, las cuales el 51.7% indicarlaguprincipales caracteristicas que deben
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tener son: La calidad, en segundo lugar la rapidez Gltimo pero no menos importante la
comodidad.

Sobre los costos de Kycasdetalles el 80% considgpranienen un costo medio y si

son asequibles. Si comprarian los productos yussgnucho la marca.

El 60%de los 53 encuestados consideran a la tegiaocdomo un factor que influye
al momento de comprar y escoger una marca, el 3@%ién se encuentran de acuerdo y

un pequefio numero se encuentran en desacuerdo.

De acuerdo a la hipétesis se puede decir que leimgntacion de una aplicacion de
celular si incide en el momento de la eleccionadméarca, ya que entre mejor desarrollada
se tenga la plataforma, mejor fidelizacion de lesntes y mayor preferencia de marca se
tendra. Por lo tanto la existencia de una estratgigital como una aplicacion de celular, si

puede tener un impacto positivo en el posicionatoide la marca Kycasdetalles.

En cuanto a las entrevistas realizadas a los @ges¢ puede resaltar que entre los
elementos indispensables para una estrategia detingrdigital siempre se debe de tener
un plan de marketing, que incluye un resumen djgguanalisis de la situacion actual,

estrategia digital, plan de accién, control y obaeiones.

Las estrategias para construir una comunidad dedsegs son: Dar contenido a la
marca, tener empatia, incluir a la comunidad, pesacion en el trato, atencion al cliente

y motivacion como regalos.

La estrategia de marketing que mejor involucrasgpkersonas en las redes sociales

es: El interés acerca de las opiniones que tengan.

La estrategia que es mas adecuada para atraenteslempresariales y extranjeros
es de las tacticas tradicionales como telemarke@ngil marketing, visitas, seleccion de

prospectos entre otras.

Para poder asociar la identidad nacional en la oaraaion de la marca es el de tener
influencers como parte de la estrategia, y el ppalacanal de comunicacion son las redes

sociales como: Twitter, Facebook, LinkedIn e Insiay

No se consideran indispensables los influencers gae la marca tenga éxito. Ha

habido muchas campafas que han tenido su bengdics solas.
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Para tener un buen posicionamiento en internet delbener en consideracion estos

elementos:

1.- Escuchar al mercado

2.- Publicar siempre contenido

3.- Hacer patrticipar a las personas siempre

4.- Estar siempre atento a los cambios.

La implementacion de una aplicacion si podria ine@d el momento de comprar, crearia
fidelizacion y preferencia del cliente, siempreugaredo la calidad del servicio, rapidez de
la respuesta y facilidades que buscan las pergstés de acorde a sus exigencias
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Capitulo IV
Propuesta

Los resultados obtenidos en el capitulo anterioladaresente estrategia que es de
implementar una aplicacion el celular, segun lasuestas realizadas indica que tiene
aceptacion por parte de la muestra tomada, e iwelggie si incidiria de manera positiva

para el grado de fidelizacion de la misma.

Objetivo de la propuesta
Disefiar una estrategia de posicionamiento de marajzando las “4P’s” del
Marketing Mix.

Marketing mix para Kycasdetalles

Producto

Los productos que se promocionaran son todos aguedhlizados con chocolate,
frutas, flores, entre otros, a domicilio. Se tierenletalles que fueron detallados en el
capitulo 2, se lo detalla de la siguiente manera:

Detalle 1 “Memebox”: Caja sorpresa con 2 mini botellas con dulces, gakes
sencillos, 2 dulces a eleccion. Consiste en ure@a@)j algun disefio que tiene incluido 2
mini botellas decoradas y estas incluyen dulcesocgomitas, lentejas de chocolates o
chicles. También 6 cupcakes sencillos, que puegledesmasa de vainilla, chocolate o con
chocochips, los 2 dulces a eleccion se trata detgode chocolate blanco o negro de algun

motivo en especial. o chocolate en barra. Verrai@ld

Figura 21 Memebox: Detalles con caja

Detalle 2 “Gordifrut”: Bucket de frutillas o frutas achocolatadas persoadas. Es
una canasta decorada que incluye frutas que se pgedger entre: Frutillas, uva o manzana
y estas son cubiertas de chocolate. Solo se psedger una de estas para toda la canasta.

Ver figura 22
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Figura 22Gordifrut: Frutos cubiertos de chocolate

Detalle 3 “Aletwist”: Canasta con frutas cubiertas de chocolate, borstamtche
cubierto de chocolate, globos, y paleta de Emgjiulia canasta que contiene frutas, que se
puede escoger entre: Frutillas, uva 0 manzana as exsin cubiertas de chocolate, 10
bombones rellenos de leche y cubiertos de chosplgtebos personalizados, estos se dan
alternativas para que el cliente lo escoja depelaliestock que se tenga y la paleta de
chocolate en forma de emoiji. Ver figura 23

Figura 23 Aletwist: Canast variada

Detalle 4 “Chiquibreak: Desayunos incluye 2 mini botellas envasadas ecmel y
jugo respectivamente. Un plato de ceramica con dmieevueltos, 2 sandwiches mixtos
como jamon y queso, en el centro con un corazda,sespuede elegir entre sandwich de

mermelada con queso crema también, y un postereaiéh.
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Figura 24Chiquibrear: Desayunos

De los productos que se encuentran dentro de talegese encuentran:

Cupcakes Personalizados:Cupcakes con personajes, motivos, decoraciones
especiales de acuerdo a la ocasion, estos puatEmvirios acabados que pueden ser los
siguientes: Merengue, fondant y sencillos. Los @lkps son pequefias porciones de torta
para una persona, y su preparacion es similarda las muffins. Su preparacion es muy
sencilla ya que requiere los mismos ingredientes sgi utilizan para cualquier torta;
mantequilla, huevo, levadura, harina. Lo que es lanmyativo es por los disefios que se le
puede afiadir, la masa también se puede realizaries sabores, como chocolate, vainilla

0 mixta.

Figura 25. Cupcakes personalizados

Botellas decoradasExiste variedad de botellas que se ofrecen llexdeldos dulces
preferidos o requeridos del cliente, no solamenteed se envasan en estos sino también
jugos, leches achocolatadas, café, refresco, gayemgua. Las botellas se las considera de
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acorde a la disponibilidad que tenga el proveedorse tiene un disefio en especial para
estas. El material de las botellas es de vidriesfmuque son mas resistentes y mas higiénica.
Con estas caracteristicas el producto se consemveefbr manera, preserva la calidad y tiene
buena presentacion. Las decoraciones constan & (@8 tapas de las botellas con spray
dorado, envolverlas con papel cometa o celofahagdisponibilidad también puede ser de

material yute. Estos son envueltos con cintas ned$leecas. Y se cortan figuras en varias

formas, puedener de corazon, estrellas, flores del material fomix.
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Figura 26 Botellas lecoradas ._

Mufiecas fofuchas:Son realizadas a mano por un material que se lFeomax, esto
se lo aplica de manera extra, en el caso que loeregel cliente. Es de manera personalizada
lo cual se puede realizar desde personajes ya icmsot el retrato de la persona. Para esto
se necesita alguna foto y que especifique algubibabalgo que la persona le guste para

poder identificarla en la misma.

Los materiales que se requieren para la realizat@da misma son:

Fomix de varios colores

Barras de silicon

Bolas de plumafén de varios tamafios
Palos de maderas finos para chuzo
Base de plumafén

Marcador permanente punta fina
Rubor

Pintura acrilica: Blanca, café, negra, azul, verde

© © N o g s~ wDdPE

Plancha para cabello

10.Tijeras
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Pasos para la realizacién de las fofuchas:

1. Setoma labola No. 3, y se toma un pedazo de fermitar al de la piel hasta lograr
cubrir solo la mitad de la bola y con un poco derceon la plancha para cabello se
da pequefios toques para que este pueda envoiwgatbbola de plumafon tomando
la forma. Ver figura 27

Figura 27: Cabeza de fofucha
2. Se lo mantiene unos segundos para que tenga la fespectiva y con silicon se
pega los bordes.

3. Se realiza el mismo procedimiento con el tono deigara cabello.Ver figura 28

Figura 28: Cabello de fofucha

4. Con una tira pequefia del color del cabello se clabumion entre ambos colores,
previamente este pasa por el calor de la plancteagbzabello para darle la forma
redonda y se pega con silicon.

5. Para el cuerpo, se requiere el molde que se deskzar y se corta cada uno. se toma
los palos para chuzos y se envuelve

6. Para los pies, se toman la bola mas pequefia yrtsepmy la mitad, luego con otra
mediana y se realiza lo mismo. Con un pedazo déxfeon tono de zapatos se
envuelve y se pega al final.
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Figura 29: Pies de fofucha

7. Paralas piernas y brazos los envuelve con taqy g los introduce en los zapatos
en el caso de las piernas y en el cuerpo. Y easel de los brazos en el tronco

8. Cuando se realice todo, se procede a realizabelloadel mufieco o mufieca, y se
lo pega en la cabeza

9. La base de plumafén previo a ser pegado a los@apatpuede forrar con el mismo
fomix o se puede pintar con pintura o spray.

10. Se realiza los ojos con pintura acrilica para fos,cel rubor para las mejillas y el
marcador para boca y nariz.

11.Finalmente se realiza detalles o se escribe algnsaje.

W= kycasdetalles

Figura 30: Fofucha terminada

Como parte del producto también se encuentraékcgegue Kycasdetalles ofrece

a sus clientes. Se detallan los siguientes:

Servicio a domicilio: Kycasdetalles ofrece servicio de entrega de tedsspedidos, los
clientes solicitan el horario a su eleccion. Depemdb de la sorpresa que deseen dar, es

decir si es un desayuno se lo entrega a primegg pero si es un detalle normal, varia en el
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transcurso del dia. También se consulta la disgm#d de la persona que lo recibe, ya que
puede ser que no se encuentre en el lugar queisditado.

Servicio personalizado y al clienteLos productos que se ofrecen son personalizadda, ¢
regalo lo convierten en especial. Si el clientesaauiere comunicar por medio de la app,
también lo puede hacer directamente por medio deats&pp, por este canal se puede
conocer mas lo que requiere el cliente o la idegugetenga para el presente, y se le sugiere
ciertas ideas en la que puede escoger. Si el elreqjuiere algo en especial que lleve el
detalle, se realiza las respectivas cotizacionevigs para darle el costo extra que
conllevara. Por ejemplo en el caso de los desaywyaose tiene prestablecido lo que este
lleva, pero si el cliente necesita algun batidayga#te, bolones, tortillas o tigrillos, entre
otros. Se le cobra adicional al precio ya prestathde También se tiene en cuenta si el cliente
requiere alguna carta o nota junto al arreglo, esttiene costo adicional, sin embargo es

importante que lo escriba el mismo si es que leales se lo transcribe en computadora.
Precio

Los precios de Kycasdetalles son los siguientes:
Memebox: $35

Gordifrut: $25

Aletwist: $40

ChiquiBreak: $40

Nota: En el precio no esta incluido el valor dahsporte
Plaza

Se cuenta con alianzas estratégicas de una eng@aegavicios con motorizados, se
tiene buenas tarifas de acorde al sector. Ladistarecios que se tiene con el proveedor es

por sector, esto se da a conocer al cliente al mtme que solicite el servicio.
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Promocién

Kycasdetalles cuenta con varios medios dondezeeau publicidad, entre los
principales estan las redes sociales como: Facefodker, Instagram. Se trabajara con

Google en los anuncios de este famoso buscadonpsementara las “Add Words”.

Con Facebook se inicia una pagina de fans, engir@stapublicaciones que también
tienen un costo por dia, este se le otorga ciaméidad de dinero dependiendo el alcance

que tenga.

Aplicacién Celular

La propuesta es de implementar un M-commerce, sjua& aplicacion de celular a
fin de poder posicionar la marca en el mercadalggsnovedoso, que hoy en dia no se tiene
y por ende se ganaria mayor participacion de merdadacceso a este recurso es mediante
una “App”; conocida en el mundo de los milleni&ste tendra como caracteristica su facil
uso, la facil descarga y multiples beneficios derahde tiempo. Segun un estudio realizado
por Pew Internet & American Life Project (2013)eatetin6 que el 78% de jovenes utilizan
celulares y esta cifra esta a la alza (IRVINE, 2013

El ir a un local para observar lo que se quiereegbisr, las horas desgastadas en
decidir que comprar para esa persona especiakad®im@ con la propuesta del presente
trabajo.

El cliente potencial que desea obtener algun ptodie Kycasdetalles, solo tendra
gue bajar la App desde el PlayStore o AppStord¢iese celular con sistema operativo
Android o los respectivamente. Colocar el nombreKgeasdetalles; seleccionarlo y
descargarlo. A fin de tener una base de datosatges, el cliente potencial tendra que crear
una cuenta. En esta app tendra varias opcionegia éla primera es la que pueda armar su

detalle, y la segunda de que pueda escoger algaltederedeterminado. Ver figura 31

€ Carrito de compras [ |

40,000

200

6.2 Comaery bebes Similares

Regala desayunas sorpresas y miles de detsalles

Jue amas

LEER MAS




& Armatu Pedido & Orden de compra

Kvcasdetalle $40

Juliana Gémez

$40

3108564220

Pedro Torres

2002577892

Carrera 5ta No.07 - 70

15 afios

abril 12, 2018 o]

Figura 31:Propuesta de la aplicacion
El M-Payment de Kycas detalles
La forma de pago también es una ventaja frente admpetidores, ya que se

tendrd la opcién de pagar con tarjeta de crédép,Fl, o transferencia bancaria. Ver
Figura 32

Figura 32M-Payment de Kycasdetalléomado de: (Debito, 2014)

Ademas, luego de escoger el detalle se otorgaséstema de seguimiento del

pedido, en donde el usuario podra ver en qué mstéosu pedido.

Para poder realizarlo, se tiene una serie de ppsobay que considerar.
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Pasos para realizar M-Paymert

1.- Cada vez que se realice un pedido a través qeitaeon, se debe de registrar o iniciar
sesion, para esto luego se tendra una vifieta dodida “forma de pago”

2.- La forma de pago se puede escoger entre tarjetaédito, Pay Pal, o transferencia
bancaria. Se puede tener registrado ya una talgetaédito predeterminada o registrarla de
acuerdo a cada compra. De la misma manera la cdehay Pal.

3.-Se pulsa siguiente y el banco o la entidad emeia tarjeta verificaran la informacion
y decidira si se puede usar la tarjeta. Si el bankeoentidad emisora de la tarjeta necesitan
mas informacién para verificar la tarjeta, le stdic al cliente. Una vez que se disponga de
la informacion, se vuelve a la opcidn “forma degdagse pulsa la tarjeta registrada.

4.- En el caso del Paypal, solo se registra canédata que se tenga designada.

5.- Los datos de la transferencia bancaria apaedeego de escoger esta opcion de pago.
Servicio de Pay Pal para Kycasdetalles

El Pay Pal es un monedero electronico, es decisg@mcarga de procesar los pagos
y no es necesario que se cumpla con los estandelesector de las tarjetas de pago
(certificacion PCI). PayPal garantiza que la infacdn de los clientes esté protegida y
ayudan a reducir los costos operativos. La comigaitransaccion es de 5.4%+USD 0.30
(PayPal, 2018).Es emisor del dinero electronictieNe varios beneficios. Es rapido, es facil
de configurar, seguro, accesibilidad, monitoreatlassacciones, gratis para los clientes,
entre otros.

Para tener una cuenta de PayPal los requisitoseguecesitan son: Tener una tarjeta

de crédito y un correo electrénico real, es deificticio.

Implementacion de la Aplicacion celular

Segun lo cotizado y analizado, la aplicacién parcélular se la realizara por medio
de un proveedor “Caja negra’, que desarrolla @stede soluciones tecnologicas, y en su
paquete ofrecido consta también la implementac&padiinas web propias. Todo esto es a
nivel de programacién. Los atributos que se tomarocuenta fueron: Confianza, crédito,

calidad y reconocimiento.
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La implementacién constara entre 2-3 semanas, tieempque el programador
presente un borrador del disefio y este sea aprobadgo de aproximadamente 1 semana

mas se tendra la aplicacion y pagina web lista glanao.

La utilidad dentro de la organizacion vigente es gmpliara la cartera de clientes,
tendrd reconocimiento de marca, sera mas rentablsep una empresa del siglo XXI por
tener la utilizacion de la tecnologia. A contindecse detalla los recursos que se requiere

para implementar la aplicacion.
Recursos requeridos para implementar la estrategide aplicacion celular

Los recursos que requiere Kycasdetalles se losepabdervar en el presupuesto
anual del negocio. El presupuesto es una herrammanty Gtil ya que en ella se planea
integralmente todo lo referente a las operaciongs se llevan durante un periodo
determinado. Se tendra como resultado ver el gtadmmplimiento de los objetivos con lo

gue se ha propuesto. Ver tabla 2

Presupuesto de Kycasdetalles
Tabla 2

Presupuesto anual de Kycasdetalles

Ingresos

Ingresos de la operacion $ 16,320.00
Total de Ingresos $ 16,320.00
Costos y Gastos

Asistente multifuncional $  4,320.00
Transporte de pedidos $ 1,296.00
Costos de los insumos $ 3,222.94
Activos $ 1,300.00
Internet $ 480.00
Marketing $ 1,200.00
less 11.15% $ 481.68
Honorarios de programador $ 800.00
Total de costos y gastos $ 13,100.62
I-CyG $ 3,219.38
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Se analiza cada uno de los rubros que se han eoadaden el presupuesto anual,
pero antes se debe de detallar los respectivogcpgtiresupuesto de ventas que el negocio

tiene en vigencia

Costos de detalles

Los costos de los detalles estan preestablecids®) los que actualmente se ha
manejado el negocio. A pesar de que los detallepsersonalizados, el costo es el mismo,
solo cambia el disefio. Ver tabla 3

Tabla3

Costo de Productos

Producto Costo Precio
Memebox $ 11.25 35
Gordifrut $ 3.66 25
Aletwist $ 5.76 40
Chiquibreak $ 8.60 40

Para calcular los respectivos costos de cada pimdeccostea de acuerdo a los

materiales o insumos a necesitar en cada uno. #hcaeion se detallan:

Memebox: El contenido de este producto son los siguietag con 2 mini botellas
con dulces, 6 cupcakes sencillos, 2 dulces a élec¥ier tabla 4.
Los dulces a eleccion constan como galletas corapremmo choco chips tienen un

valor aproximadamente de USD 0.60 cada uno.
Tabla 4

Detalle de los costos Memebox

Cantidad Descripcion USD
1 Caja decorativa $ 3.00
2 Mini botellas $ 1.20
6 Cupcakes $ 5.60
1 Portacupcakes x 6 $ 0.05
2 dulces $ 1.20
1 cinta decorativa $ 0.20
$ 11.25

Los cupcakes son realizados de acuerdo a una estatdecida, y el costo se lo
realiza de acuerdo a los materiales divididos potdimero de lo que salgan de cada uno,
es decir de una funda de harina por 100 gr salen3tacupcakes, cada funda de harina
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esta en aproximadamente tres doélares esto divididlos 20 da un precio unitario de

diez centavos. Ver tabla 5

Tabla5b
Detalle de costos de Cupcakes

uUsD Descripcion No. De C(.)St(.)
cupcakes  Unitario

2 200 gr de mantequilla 20 S 0.10

1.2 esencia de vainilla 300 $ 0.00

3 Harina 20 S 0.15

4 Chispas de chocolate 300 $ 0.01

4 11b de fondant 6 S 0.67

$ 0.93

Gordifrut: Bucket de frutillas o frutas achocolatadas perspadés. Ver tabla 6.
Tabla 6

Detalle de costos de Gordifrut

Cantidad Descripcion USD
15 Frutilas $ 1.23
1 Jarro ceramica $ 2.00
1 cinta decorativa $ 0.20
15 palos de chuzo $ 0.15
15 Fundas transparentes $ 0.08
$ 3.66

El costo de las frutillas achocolatadas se lo ¢alda la misma forma que los
cupcakesVer tabla 7.

Tabla7

Detalle de costos de Frutillas achocolatadas

No. De frutillas Costo

USD Descripcion achocolatadas  (Jnitario
1.00 Funda x50 flagi 45 $ 0.02
3.00 500 gr de cHatmen barra 5 $ 0.06

$ 0.08

Aletwist: Canasta con frutas cubiertas de chocolate, borstméeche cubierto de
chocolate, globos, y paleta de Emoji. Es una cangsé contiene frutas, que se puede
escoger entre: Frutillas, uva o0 manzana y estagsgoiertas de chocolate, 10 bombones
rellenos de leche y cubiertos de chocolates, glpkosonalizados, estos se dan alternativas
para que el cliente lo escoja depende del stoclkegtenga y la paleta de chocolate en forma

de emoji. Ver tabla 8.
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Tabla8

Detalle de costos de Aletwist

Cantidad Descripcion USD
1 Canasta $ 4.00
8 Pedazos de frutas cubiertas de $ 1.40
chocolat

2 Globos $ 0.06

1 Paleta de Emoiji $ 0.10

1 cinta decorativa $ 0.20
$ 5.76

Los costos de los pedazos de frutas se dan acawdentos salen de cada fruta y al
dividirlo se obtiene el costo unitario. Se sumato®los costos unitarios y se multiplica

por el costo del bafio de chocolate unitario. Velat8.

Tabla9

Detalle de costos de frutas achocolatadas

usD Descripcion No. De Frutas achocolatadaaC(.)St(.)
nitaric
$ 1.00 Funda x50 frutillas 45 $ 0.02
$ 1.00 Funda x50 Uvas 45 $ 0.02
$ 0.40 Manzana 1 $ 0.40
$ 3.00 500 gr de chocolate en barra 50 $ 0.06
Las paletas de Emoji son hechos a base de choeoldiarra. Ver tabla 10
Tabla 10
Detalle de costos de paletas de Emoji
usD Descripcion No. De Emojis C(.JSt?
Unitario
$ 3.00 500 gr de chocolate en barra 30 $ 0.10

Chiquibreak: Desayunos incluye 2 mini botellas envasadas coheley jugo
respectivamente. Un plato de ceramica con huewageltes, 2 sandwiches mixtos como
jamén y queso, en el centro con un corazoln, estpusde elegir entre sandwich de
mermelada con queso crema también, y un postexai@h. Ver tabla 11.
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Tabla 11

Detalle de costos de Chiquibreak

Cantidad Descripcion USD
1 Caja decorativa $ 3.00
2 Mini botellas $ 1.20
1 leche $ 0.25
1 Jugo $ 0.25
1 plato de ceramica $ 1.00
2 huevos revueltos $ 0.20
2 Sanduche mixto $ 2.70
$ 8.60

También se detalla los costos en la realizacidasiofuchas, el precio que se venden es
de $15, el costo de realizacion es de $2.58.Véa tEb

Tabla 12

Detalle de costos de Fofuchas

uUsbD Descripcion No. De fofuchas C98t9

Unitaric
S 3.00 Pliegos de fomix 200 S 0.02
S 1.00 Silicon 200 S 0.01
S 3.00 Bolas de plumafén 6 S 0.50
S 2.00 Palos para chuzo 100 S 0.02
S 2.00 Base de Plumafén 1 S 2.00
S 2.00 Marcador permanente 200 S 0.01
S 2.00 Rubor 400 S 0.01
S  10.00 icrilica: Blanca, café, negra, az 400 S 0.03
$ 2.58

Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas que Kycas tiene es erabhstorico de ventas que ha
generado en anos pasados. Este es el valor catidssmo los ingresos en el
presupuesto anual global Ver tabla 13
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Tabla 13

Presupuesto de ventas

Productos unid. Vend. Ingresos afio

Memebox

2 pedidos semanales. 8 al mes, 96 al afio. 96 $ 3,360

Gordifrut

2 pedidos semanales. 8 al mes, 96 al afio. 96 $ 3,360

Aletwist

2 pedidos semanales. 8 al mes, 96 al afio. 96 $ 3,840

Chiguibreak

3 pedidos semanales.12 al mes,144 al afio. 144 $ 5,760
Total Ingresos $ 16,320

En base a este presupuesto, se calculan los ewstakes incurridos. Ver tabla 14.

Tabla 14

Costo de ventas

Productos unid. Vend. costo

Memebox

2 pedidos semanales. 8 al mes, 96 al afio. 96 S 1,080.38

Gordifrut

2 pedidos semanales. 8 al mes, 96 al afio. 96 $ 351.20

Aletwist

2 pedidos semanales. 8 al mes, 96 al afio. 96 $ 552.96

Chiquibreak

3 pedidos semanales.12 al mes,144 al afio. 144 S 1,238.40
Total Ingresos S 3,222.94

En los costos y gastos se tiene los siguientegsubr

Factor Humano: El negocio es pequeio, y la mano de obra consaasistente
polifuncional, dara apoyo tanto al administradofeerealizacion de los detalles, servicio al
cliente, despacho y cobro. La duefia del negocioagtiga como Administrador tiene la
responsabilidad de supervisar que el giro de negesté funcionando de manera eficiente,
tendra a cargo los reclamos de los clientes, mateef@ja chica, pago a proveedores y pago
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de servicios basicos, coordinacion de la logistma los motorizados y también estara a
cargo de la contabilidad. El sueldo del empleadfinremciara por capital propio unos 3
meses que incluye $1200+IESS de este empleadooldegste tiempo se cancela con el

mismo giro del negocio.

Gastos logisticosEl servicio a domicilio y tiempo de respuesta factores muy
importantes para el giro del negocio de KycasdetaPor lo tanto el proveedor que se tenga
para impartir este servicio es primordial, se hasaerado un promedio de 3 dolares por
entrega del pedido, sumando las ventas totalesiguestadas de todos los packs por este
costo, da como resultado $1296.

Los Activos: Que son lo que cuenta para la realizacion resgedistos ya cuenta

la empresa, para fin ilustrativo se lo detalla. adla 15.

Tabla 15

Activos
Activos: usD
Licuadoras (dos) a $50 c/u $ 100.00
Computadora $ 700.00
Utensilios $ 400.00
Mesa auxiliar $ 100.00
Total $ 1,300.00

Factor tecnoldgico Sera uno de los mas importantes en esta esaa@myeste esta
incurrido el desarrollo de la aplicacion mas losdrarios del programador. En el cual consta
el disefio, programacion, implementacion de la api@n y pagina web. También constan
los gastos en uso del internet. Los honorariopdejramador se financiaran con capital

propio.

Gastos de marketing: 8 encuentran todos los que estan incurridos efaeldge

marketing.
Plan de Marketing

Un plan de Marketing tiene como objetivo desarraliaa estrategia especifica para
acceder a nuevos mercados. Este documento espdosiobjetivos que se proponen, las
estrategias para poder lograrlos y los costos adosia cada uno, es muy importante tener
este informe claro, puesto que es la médula dmalapafnas de marketing. (Goikolea, 2014).

Se debe de tener en consideracion estas 5 secciones
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1- Andlisis de la situaciéon

Kycasdetalles es una empresa que ofrece detallescloocolates, frutas y desayunos

personalizados a domicilio. Tiene una pagina etagimam, se lo puede encontrar como
@kycasdetalles, este es un canal de comunicadiémexite efectivo, y el cual ha venido

manejando durante todo el tiempo de operaciénrynaaio de este también se ha dado a
conocer. Sin embargo dado el reconocimiento de andecsus competidores no esta apta
para afrontar retos y llegar a un nivel de fideliaa y posicionamiento de marca superior.

Esto tiene que ver con Marketing digital, el usoreldes para realizar la publicidad. Ver

figura 33

kycasdetalles ~ 9D -2 3

28 66 54

(+] Editar perfil

= al por mayor,arregios de
entos infantles @ Conlactos

Figura 33.Pagina de Instagram Kycasdetalles

Adicionalmente también cuenta con pagina de Fadelsecencuentra también como
“kycasdetalles”, en esta se donde publica todosctm#enidos similares como el de
Instagram, la importancia entre los dos es quen estAectados simultaneamente. Cuando
se realiza publicidad de Facebook automaticamgraéeae en Instagram, y los costos son
menores puesto que si se lo realiza solo en Irestago aparece en Facebook. Este ultimo
es una red social muy popular, en la que la que tieayor alcance a mas personas. Ver

Figura 34.
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C | @ Esseguro | https://www.facebook.com/Kycasdetalles-3963

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda ~

Kycasdetalles
Crear nombre de usuario
de Ia pagina

Inicio

Lbacone i Megusta 3\ Siguiendov A Compartir | - + Agregar un boton

Fotos

~ Vermas 2 P
@ Guia para paginas
Semana 1. Empieza a ampliar {u pablico Explorar todas las semanas

Promocionar

Administrar promociones: — —

fay
(. )
cB
\

»)
G

'- Invita a tus amigos a que Comparte tu pagina en tu
indiquen que les gusta tu pagina biografia personal

Figura 34Péagina de Facebook de Kycasdetalles
Pasos para realizar publicacién en Facebook

Para realizar la publicidad en Facebook se ton@ienta los pasos son los siguientes :.
Ver Figura 35

1.- En la publicacion en la pagina en Facebook uraypoton donde dice: "Promocionar

publicacion”.

2.-Aparece una ventana donde se indica el alcamta gfomocion, se escoge los aspectos:
EL publico (Sexo, Edad que se quiere llegar, LydaBgo se escoge el presupuesto, hay
desde un dolar a mas, aparece el alcance estinealds gersonas que tendran acorde a la

cantidad de dinero que se ponga y la cantidadateqtie tendra.

3.- Cuando se haya escogido se da en el botonitiadblapareciendo la ventana con todo

resumido.

4.- Cuando Facebook haya Aprobado la publicaciénpadra observar las estadisticas
presionando en el boton que dice “Estadisticashoska observar todas las personas que
han visto la publicacion, cuantas han puesto tkentas han hecho clics en la publicacién

y cuantas han ignorado la misma.
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o T, SECCION DE NOTICIAS DE LA oy =
INFORMACION GENERAL  EDITAR PROMOCION by SECCION DE NOTICIAS DEL CELULAR
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a Kycasdetalles ol Me gusta ssla pagina
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- . se
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365+ 2 1 lugar
Mosiar b
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Kycasdetalles L
2 de septiembre a las 1053 - @ 0 Personas alcanzadas
#SurpriseBox #cajaSorpresa #Kycasdelalles #KycasBox #Guayaquil
#DetallesaDomicilio #Detalles #Cupcakes Caja con varios detalies dentro 0 we gusta, comentarios y veces que se compartis @

Bew

Figura 35:Proceso de publicidad en Facebook
Pasos para realizar publicacién en Instagram

El proceso en Instagram es similar al de Faceboeidq como indicado anteriormente las

promociones de esta aplicacion no esta aparendfaeebook. Los pasos que se realiza
para promocionar en Instagram son los siguientesfigura 36

1.- Se escoge la publicacion que se quiere pudnlicit

2.- escoge el botdén promocionar

3.- Se toma los parametros para el alcance regpactmo el publico teniendo en cuenta los

aspectos como sexo, edad, lugar, preferencias.

4.- Se pone el presupuesto respectivo, tenienduenta que es lo minimo de tres dolares
por dia a mas. Y se escoge la forma de pago, gquedisnte tarjeta de crédito

75



5.-Se visualiza como quedara tanto en las pubboasi de los perfiles como en las

historias
W= kycasdatalles : > MNuevo publico s
Nombre

Lugares
uayaguil

Intereses
Por ejemplo, comida arganica, mercado al sire litre

Edad y sexo

Hambre o]

Mujer |

¥a terminaste

Tu gasto total es de

$30 durante 6 dias
h Vista previa de la promocion
11000 - 29 000 Destino @kyeaadetnlies
Botén de lamada a la aceidn 1l perlil de lnstagram
Presupuesto
Piblico
—a
Presupuesto y duracién $3/1 d
Duracién
& dias ® MasterCard *5381

Mas infermacion sabre presupuesto, duracian y -
distribucion Crear promocion

Figura 36:Proceso de publicidad en Instagram
2- Publico objetivo
Actualmente Kycas contiene un numero de clientespdio de 60 clientes mensuales,

cuyas caracteristicas son: Personas de 20 afios, @endlase social media alta y todas

viven en Guayaquil.

La mayoria trabaja en sectores privados, principateen empresas situadas en el
centro. La marca se ha hecho popular gracias aajha realizado publicidad de boca en

boca.
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Figura 37: PUblico objetreu

3-

Objetivos del plan de marketing

Llegar a ser reconocida a un 50% mas de los ciextriales y crear fidelizacion de
marca.
Ser reconocida como pionera en utilizacion de fdateas por aplicaciones de

celulares para realizar pedidos.

Estrategias y tacticas

La estrategia es de realizar campafias de fidedza&iclientes, otorgar plan de
beneficios a clientes nuevos, y a los que refieaatbién ofrecerles beneficios como
descuentos en futuras compras, gift cards, prectinempresas aliadas como spa,
viajes, libros, accesorios, entre otros. Tambi&olurcrar a las personas por medio
de publicaciones en vivo por medio de instagramymfiendo una mejor
comunicacion con la audiencia.

Para incrementar la cartera en un 5% y ser recda@omo pionera, se implementara
campafias BTL en los centros comerciales més imegale la ciudad como: Mall
del Sol, San Marino, Mall del Sur y El Dorado. Reahdo activaciones y teniendo
contacto directo con el cliente al momento de tassultas sobre el servicio.

Para reducir los costos de logistica en un 5% eeata la realizacion de rutas
criticas, por medio de un desarrollo de softwarewiado a la aplicacion, lo que
permitird un ahorro a la empresa como al clienttu&imente la empresa no puede

controlar las rutas de los proveedores de serlagigtico en cada envio.

Las tacticas realizadas seran las siguientes:

Activacion en centros comerciales, con personaidaest repartiendo pequefios
bombones de leche junto a un letrero con una nesadora.
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* Promocidn y alianzas estratégicas con productesvicos de la misma naturaleza.

* Promociones segun numeros de referencias a nudwrges. En los centros
comerciales realizar pruebas demostrativas de lleaan, haciendo concursos,
activaciones, entre otros.

5- Desglose del presupuesto de Marketing

Tabla 16

Presupuesto de plan de Marketing

Rubro USD
Cada 3 meses , presentadoras en
los mall. ($300) 15 dias y folletos. $ 1,200.00
( 4 trimestres)

El desarrollo de la aplicacion para celular, pagwed y manejo de redes sociales es
parte del Marketing digital y el plan de marketquge Kycasdetalles implementara sera con
esta propuesta. Este sera la mayor estrategiaegiiens para impulsar la marca de Kycas,
se dara mas atencion en la ejecucion de la misouarydo se encuentre realizada, se dara

mucho énfasis para que la utilicen.

En cuando al tema de beneficio econémico, se hsidemnado que la utilidad que
genera el negocio es de $3219.38, y los ingresssipuestados son de $16,320, respecto al
total de las ventas da una rentabilidad del 20%mlsana que es considerada como Optima
puesto que esta por encima de la tasa activastehs financiero 16.06%. EL negocio de
Kycas con la implementacién de la aplicacion tienémpacto positivo, se puede decir que

es viable demostrado en el presupuesto.
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Conclusiones

Como conclusion se puede indicar que entre lagipetes teorias que se tomd en
cuenta para la realizacion del presente trabaja e® posicionamiento de la marca, la
percepcion de la marca de varios autores, el magkeligital el e-commerce y el m-
commerce también. Se tiene varios conceptos qudlizan en el medio de hoy como son
los influencers, web 2.0, redes sociales. Son g@iase&jue las personas se han familiarizado
por el avance de la tecnologia, permitiendo tersgramcomunicacion.

Kycasdetalles se encuentra en una situacion enddagmarca no tiene fuerza y a
pesar de que tiene fortalezas y oportunidades geepaprovechar tiene también amenazas

gue debe de trabajar. Posee actualmente presenades sociales.

Respecto a las entrevistas realizadas a los espdedviarketing, se tendra que
considerar los factores: Calidad, rapidez y sesvitambién estuvieron de acuerdo que una
aplicacion de celular es algo novedoso, estratégipoede ayudar de manera positiva al
posicionamiento de la marca, siempre y cuando cam@bn las exigencias y expectativas

del consumidor.

Se pudo validar la hipétesis por las respuestalslencuestas realizadas a los
clientes respecto a la aceptacion de que una eggmatomo la de las aplicaciones de

celulares si influye en el momento de escoger ua@an

De acuerdo a todos los estudios que se realizietasnas incrementan cada dia mas
el uso del celular, por tal motivo prefieren teteeopcion de que se pueda comprar (m-

commerce) mediante esta via, otorgando asi un mamggpr del tiempo del cliente.

La estrategia que se tiene como propuesta esdplidacion de un celular en la cual
se puede solicitar y comprar los productos a traleésste medio, permitiendo inclusive
realizar los pedidos personalizados. En cuantalzema de pago seria por medio electrénico
igual, se podra ver el status del pedido en tiereph sin necesidad de estar llamando por

via telefénica.

Se tiene como plan de marketing activaciones etraenoomerciales y se piensa en
utilizar influencers para que hagan promocién detlpcto. Los objetivos de este son de

tener posicionamiento de marca e incrementar lase
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El negocio es rentable debido a que el porcen@jpergdo frente a las ventas es
superior a la tasa activa del sistema financieiiene un impacto positivo en lo econémico

y social debido a que genera empleo, demanda dmassy da un servicio al cliente.

80



Recomendaciones

Las recomendaciones otorgadas por los expertosuessg debe de tener en
consideracion la calidad de servicio, la inclugiénas personas tanto en redes sociales como
plataformas, motivacién a los usuarios por mediplda de beneficios, regalos, cupones,
etc. Se debe de mejorar las publicaciones quertienesus redes sociales Kycasdetalles,

fomentando la fidelizacion de la marca por mediandentivos.

Se recomienda que Kycasdetalles haga alianzadégstas con empresas de la
misma linea de negocios o similar, para que seaauasocida. Incluya en sus activaciones
a los clientes para que conozcan la aplicacionpdeimentar. Se sugiere que haga alianzas

con influencers para que publiciten el productegue a mas personas.

Se recomienda el desarrollo de una pagina web rdeafprofesional para que sea

reconocida a nivel mundial, y también para darsenacer a empresas corporativas.

Realizar campafias de marketing agresivas en tedgoratas como Dia de la
madre, Dia del padre, San Valentin y Navidad. §eseique afiadan activaciones en centros

comerciales periddicamente, para involucrar alipalbjetivo.

Realizar todos los dias publicaciones mediante redss sociales de consejos
practicos para crear fidelidad, ademas de pubdifarentes disefios de detalles para cada
dia. Se sugiere que tenga en cuenta personas merosbmedio para realizar el envio gratis
y a su vez esta pueda realizar este canje corbleigad que se necesita en sus medios, con

el objetivo de captar mas seguidores en redeg sstconviertan en posibles clientes.

Desarrollar en la aplicacion a implementar, cupguasfidelizacion de uso de la
aplicacion. Esto otorga beneficios a los consuneisigr motiva a la preferencia de marca.
Estos cupones variaran de mes a mes con promoaspesificas de acuerdo a la ocasion,
o generando un plan de fidelizacion indicandppsia compra de dos detalles en dos meses
consecutivos el tercero es gratuito. Este tipordenpcion son atractivas a las personas que

son muy detallistas.

Se recomienda mejorar o invertir en fotos profesies para las publicaciones en las

redes sociales, capacitarse en el manejo de rezt@gratar a un community manager. A su
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vez realizar campafas en medios tradicionalesggar@ayor conocida no solamente por las

personas que tengan dispositivos moviles.

Para los costos se recomienda realizar alianzatégita con proveedores claves.

Desarrollar nuevos disefios estilo vintage, powue sg encuentra de moda en la actualidad.
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Apéndices
Apéndice A

Cuestionario

El presente cuestionario esta basado en un casstultio para saber la posicién de marca
y percepcion de la misma para investigar los mudeovista del consumidor. La encuesta

es anénima. Gracias por su ayuda y participaeion.

1. Sexo: FemeninD | Masculifio ]

2. Edad:

D Menos de 20

[ ]21-40
[ |Mas de 40

3. ¢Cudl es suocupacion?

Estudiante

Empleado publico

Empleado privado

4. ¢Qué piensa acerca de realizar pedidos con internet
Muy Bien

Normal

No he realizado

5. En el caso que haya tenido inconveniente... Parfdetalle cuales?

Retraso de pedido

Pedido incompleto

Mala presentacion

Mal servicio
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6. Ha realizado alguna vez compras de detalles cosaydaos, arreglos frutales y
chocolates a domicilio?
Si No
Si la respuesta es Si, siga a la siguiente pregunta

7. En el momento de comprar algun detalle a domici@uénto le importa la marca?

Me importa mucho

Me importa

No me importa

8. ¢Ha comprado o solicitado alguna vez una comgtaeah o servicio por medio de
aplicacion celular?
Si No
Si la respuesta es Si, siga a la siguiente pregunta

9. ¢Qué clase de caracteristicas busca en un seteicietalles personalizados en

una aplicacion por celular? (Opcion Mdltiple)

Rapidez
Calidad

Comodidad

10. Los costos que tienen los productos de Kycas estthea USD10 a USD 40 ¢ Qué
opina de los costos?

Muy costosos

Altos

Medios

Bajos

11. Conociendo la cartera de productos y serviciosyataria algun detalle de
Kycasdetalles?

No lo compraria

Si lo compraria
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12. ;Te gustala marca de Kycas detalles?

Mucho

Mas o Menos

No me gusta

13. ¢ Considera que la implementacion de una aplicaei@celular influye en su eleccion

de la marca Kycas detalles?

Muy de acuerdo

Algo de Acuerdo

Ni de acuerdo ni desacuerdo
Algo en desacuerdo

Muy desacuerdo

Fuente: Tomado de Christine Suta (2016)
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Apéndice B
Modelo de la entrevista
1.- ¢ Cuales son los elementos indispensables en esfrategia de marketing digital?

2. Segun su experiencia, ¢ Qué estrategias considdeamas éxito para tener una

comunidad de seguidores respecto a una marca?

3. ¢ Cudl considera la mejor estrategia de marketindigital que considere a los

clientes en redes sociales?

4. ¢ Cual es la mejor estrategia para captar clienseempresariales y clientes

extranjeros?

5. ¢ Cudl es la mejor estrategia de marketing consda que seria adecuada para

asociar la identidad ecuatoriana en lo que se quiercomunicar de la marca?

6. Segun su experiencia, ¢ Cuales cree que son lagares estrategias para expandirse

a un mercado global de manera digital?

7. ¢ Considera que los Influencers sean primordialgsara que una marca tenga éxito?.

Indique sus razones.
8. ¢La creatividad es la misma en ambos tipos de Meting?
9. ¢ Qué recomendacion daria para tener un buen pegnamiento Online?

10. ¢ Cree que la implementacion de una aplicaciéropcelular aportara
reconocimiento, fidelizacion y preferencia de loslientes al momento de elegir la

marca Kycasdetalles?
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