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RESUMEN

El presente trabajo tiene como finalidad implementar un plan de
marketing digital en la empresa Electronica del Pacifico S.A de la ciudad de
Guayaquil, para mejorar su posicionamiento en el mercado, junto con las
estrategias del marketing digital que permitira establecer lazos de
comunicacion e interaccion entre el comprador y la institucién, incrementar
las ventas de sus productos, minimizar costos, formando una verdadera
ventaja competitiva frente a su competencia, ya que lograra que el usuario
conozca mas sobre los productos de la empresa, y que la empresa ademas
se incorpore a nuevos nichos de mercado junto con el mercado tradicional.
En el capitulo uno se analizara la situacidén actual de la empresa, su modelo
de negocios y las herramientas de marketing que hayan utilizado.
En el segundo capitulo se realizar4 una encuesta y analisis para conocer si
sus clientes actuales estan dispuestos a dejarse cautivar con una nueva
plataforma digital, de la cual contard con informaciébn méas detallada,
teniendo acceso de una manera mas Optima, que ademas permitira
establecer clientes potenciales de otros mercados, del cual antes no
contaban con mucho acceso. Por ultimo, en el tercer capitulo se desarrollara
las estrategias del marketing digital, para lograr que la poblacion reconozca
mejor la empresa a través de las marcas, productos y servicios que ofrece,
evaluando de forma financiera su eficiencia y su recuperacion de la

inversion.

Palabras Claves: MERCADEO; DIGITAL; ELECTRONICO; INTERNET;
COMERCIO; PLAN
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ABSTRACT

This paper aims to implement a digital marketing plan in the company
Electronica del Pacifico S.A of Guayaquil, to improve their market position,
along the strategies of digital marketing. That will establish lines of
communication and interaction between the buyer and the institution,
increase sales of their products, minimize costs, forming a competitive
advantage against its competitors. Besides it will make the user know better
about the company’s product, and it will also be incorporated into new niches
market, along with the traditional market. In chapter one will mention the
current situation of the company, its business model and marketing tools that
have been used. In chapter two will take a survey and analysis to see if their
actual customers are willing to be captivated with a new digital platform,
which will have more detailed information, with a better access way,
establishing new customers of others markets, which previously did not have
much access. Finally, in chapter three strategies of digital marketing will be
developed in the company, to make people better recognize the company
through their brands, products and services, evaluating their financial

efficiency and return on investment.

Key Words: MARKETING; DIGITAL; ELECTRONIC; INTERNET; MARKET;
PLAN
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RESUME

Ce travail vise a mettre en ceuvre un plan de marketing numeérique
dans l'entreprise “Electronica del Pacifico S.A” de la ville de Guayaquil.
Afin d'améliorer son positionnement sur le marché, avec les stratégies de
marketing numeérique qui établiront des lignes de communication et
d'interaction entre les l'acheteurs et l'institution, d'augmenter les ventes de
ses produits, de réduire les colts, et la formation d'un véritable avantage
concurrentiel par rapport a ses concurrents, ainsi comment il fera l'utilisateur
pour en savoir plus sur les produits de la société, permettant l'intégration
dans de nouveaux créneaux de marché avec le marché traditionnel. D’abord
dans le premier chapitre sera discutée, la situation actuelle de I'entreprise,
ses outils de modeéle d'affaires et des stratégies du marketing qui ont été
utilisés. Apres dans le deuxieme chapitre on a fait une enquéte et une
analyse pour voir si les clients actuels sont préts a étre captivés par une
nouvelle plate-forme numérique, qui aura des informations plus détaillées, et
un acces optimal, qui permettra également d’établir de nouveaux clients
d'autres marchés, c'est a dire ceux qui n’ont pas eue auparavant un acces.
Finalement dans le troisieme chapitre seront développés les stratégies de
marketing dans l'entreprise, puissent les gens mieux reconnaitre la société
par le biais de ses marques, ses produits et les services offerts, a travers
d’'une évaluation financiére pour mesurer lefficacité et le retour sur

I'investissement.

Mots-clés : MARKETING ; NUMERIQUE ; ELECTRONIQUE ; INTERNET ;
COMMERCE ; REGIME
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INTRODUCCION

La Empresa Electronica Del Pacifico S.A es una empresa dedicada a la venta y
comercializacion de diversos dispositivos y herramientas electronicas, dirigidos a los
clientes al detalle y los compradores corporativos, con un rango de edad entre 18 y
60 afos, que desean productos electronicos de alta calidad, con gran variedad en
gamas de colores, tamafio, disefio, marcas, costos, capacidad, que permite tener
una gama extensa de compradores potenciales; pero solo de forma tradicional ya

que aun no cuenta con una plataforma en linea.

Por ello este estudio se desarrollara para innovar su estructura de comercio
digital, la cual le otorgard una mejor captacion de mercado en el sector
guayaquilefio, ya que llevara su marca a nuevos segmentos de mercados, teniendo
mas vias de comercializacion, logrando incrementar sus ventas; y a la vez conseguir
qgue el comprador potencial se identifigue con la marca y los productos de la
empresa, relacionandolos inmediatamente, posicionandose como la primera opcion

de compra del cliente por encima de los demas competidores.

Mediante la ayuda de la implementacién de un plan de marketing digital,
poniendo en marcha diferentes estrategias en linea como las cuatro fortalezas de
Paul Fleming que son flujo, feedback (retroalimentacién), funcionalidad y fidelizacion,
se logrard potenciales compradores y se mejorara la fidelizacion con los clientes
tradicionales. Junto con el disefio de un sitio web donde se utilizaran los elementos
de la interfaz de cliente basados principalmente en la seguridad y la sencillez
durante el proceso de compra.

Ademas, mediante el uso de Google Ad Words, la creacién de un anuncio en
linea en medios digitales, el uso del método Costo Por Clic en la pagina de ventas
en linea asociadas y mediante campafnas y difusiones publicitarias en las redes

sociales.
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Planteamiento Del Problema

Este estudio surgié de la necesidad de la empresa Electrénica del Pacifico S.A
para ingresar a una nueva era tecnoldgica, para poder alcanzar un mejor
posicionamiento en la ciudad de Guayaquil, a través de la difusion y promocion de
sus productos gracias al marketing digital, debido a que sus competidores indirectos
ya cuentan con esta plataforma en linea, captando nuevos compradores potenciales

junto con sus clientes tradicionales.

Segun datos del Internet World Stats (IWS)*, hasta junio del 2016, un 43% de la
poblacién mundial posee conexion a Internet, un 51% cuenta con un teléfono celular,
un 29% utiliza redes sociales activas, y un 23% accede a ellas a través de su celular.
Por lo cual la empresa se ve en la obligacién de avanzar puesto que hoy en dia el
internet ha cambiado la forma del estilo de compra de los clientes. Esta situacion
también esta presente en las empresas ya que sSe encuentran en constante
evolucion a través de la tecnologia, ya sea para obtener informacion, realizar sus
transacciones comerciales, promocionar sus productos y servicios, también como
medio de comunicacién con sus clientes, distribuidores, proveedores etc. a través de

paginas web, correo electrénico, redes sociales y aplicaciones moviles.

El mayor problema de la empresa es la falta de orientacion de estrategias y de
competencias frente al mercado, puesto que, no posee personal capacitado en
servicios online, obteniendo obsolescencia de herramientas tecnolégicas debido a la
carencia de conocimientos en manejo de recursos en linea, ya que si cuentan con
computadoras e internet, pero para procesos de la administracion tradicional mas no

digital.

Esta falta de presencia online de la empresa expresa vulnerabilidad frente al
mercado, perdiendo una importante proposicion de valor de innovacion, al no poseer
las estrategias digitales ni en corto ni mediano ni mucho menos largo plazo. En la

actualidad es necesario tener presencia en linea, debido a la proliferacion de

! Internet World Stats es un sitio web internacional que cuenta el uso del Internet en el mundo, estadisticas de
poblacidn, las estadisticas del recorrido y de datos de Internet mediante Investigaciones del mercado, desde
hace mas de 243 paises y regiones del mundo
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competidores, es mas veloz, constante, atrayente, mucho mas que en el comercio

tradicional, teniendo més oportunidades de hacer crecer la empresa.

El Factor econdmico también ha sido parte de este impedimento de expansion
del mercado en la red, ya que crear una pagina web y mantenerla actualizada
requiere de una mayor inversion. La forma de difusion de sus productos, que utilizan
actualmente, es por medio de anuncios en las paginas amarillas, anuncios en la guia
telefonica, y un letrero en la plaza comercial SAl Ba-Ba; puesto que los directivos
piensan que no necesitan de mucho marketing porque cuentan con una red de

clientes leales.

Ademas, otro problema que abarca a algunos productos y equipos electrénicos
son las salvaguardias, con porcentajes entre 15% a 45%. Las salvaguardias tienen
la finalidad de equilibrar la balanza de pagos, debido a que nuestra economia se
encuentra inestable por el grado de endeudamiento en el extranjero y la falta de
ingresos. A pesar que las salvaguardias estarian vigentes hasta el afio 2015, aun
siguen aplicandose, viéndose afectadas las importaciones, reduciendo en volumen
sus ingresos en el pais, ya que al momento de incrementar sus costos baja en

consumo. (Ministerio de comercio exterior, 2015)

Justificacion

Con el fin de mejorar la empresa Electrénica del Pacifico S.A, dedicados sélo
al comercio tradicional en la comercializacion y distribucion de productos
electrénicos, se innovara con base a las exigencias de este siglo, ya que contara con
presencia digital, que les permitird abarcar nuevas areas de expansion, en todo el
espacio geografico a través de internet, para poder satisfacer a los nuevos

segmentos de mercados de una forma facil y rapida.

Por esa razon se plantea este proyecto que ayudara a incrementar las ventas
de sus productos, ya que establece lazos de comunicacion e interaccion entre el
consumidor y la institucion, capta clientes potenciales, mejora el reconocimiento de
marca Yy reputacién de la empresa, fideliza sus clientes actuales, permite competir
de igual a igual con compafias mayores, minimiza costos, forma una verdadera

ventaja competitiva frente a su competencia, logra que el comprador conozca mas
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sobre los productos de la empresa, y que esta a Su vez se incorpore a nuevos

nichos de mercado junto con el mercado tradicional.

Estableciendo una correcta presentacion de la oferta de la empresa, siendo
la publicidad efectiva, puesto que el acceso a internet se ha convertido en un
servicio basico en el hogar, y el uso de redes sociales en un medio de comunicacion
fundamental en los Ultimos afios, que permitira dar a conocer a la empresa de forma
facil y gratuita, ademas otorgara personalizacién en crear y transformar una pagina

web, y formara redes de recomendaciones creando canales de dialogo.

Siendo beneficiarios los clientes actuales y potenciales, la empresa, los
empleados, los proveedores y distribuidores a través de una relacion mas optima y
accesible, permitiendo satisfacer todas sus necesidades tecnoldgicas, a través de un
contacto mas personalizado con ellos, gracias a su plataforma digital.

Alcance

El estudio abarcara el rango de accion de compra y venta en linea de los
productos electrénicos en audio y video, accesorios también componentes eléctricos
y circuitos que se comercializara a través de la pagina web de la empresa. También
acogera estrategias de marketing digital para publicitar los productos en la web para
que el cliente tenga mas conocimientos sobre ellos y a la vez, permitird analizar el
comportamiento de compra en internet de los compradores potenciales, el grado de

aceptacion, gustos, preferencias y necesidades de los clientes.

Limitaciones

El no tener un acceso completo a la informacion de la empresa, en el sistema
financiero especificamente forma parte de una de las limitaciones, ya que ellos se
reservan mucho la confiabilidad de sus documentos y temen que sean expuestas
sus cifras, balances y procesos, por riesgo a que sus competidores saquen provecho
de sus reportes. También la falta de asesoria de nivel técnico para desarrollar la
pagina web puesto que serd necesaria una persona con conocimientos especificos

en programacion, para disefiar una pagina digital de calidad.
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Objetivos

Objetivo General

Evaluar la factibilidad del desarrollo e implementacion de un plan de

estrategias de marketing digital para la empresa Electronica Del Pacifico S.A.

Objetivos Especificos

e Analizar la situacién actual de la empresa para conocer su macro y micro

ambiente de acuerdo al modelo de negocios.

e Describir el comportamiento de compra de los clientes de Electrénica Del
Pacifico S.A para definir sus preferencias y necesidades actuales.

e Proponer un plan de estrategias de marketing digital para incrementar el nivel

de notoriedad de la empresa a través de la valoracion econdémica financiera.

Preguntas De Investigacion

e ¢ Por qué necesita la empresa un sitio web?

e ¢Por qué se debe invertir en posicionamiento web?

e ¢ Queé relacion tiene el marketing digital con las redes sociales?
e ¢ Estaréa el target de la empresa en el mercado digital?

e ¢(Todos los productos se pueden vender en linea?

e ;CoOmo se lograria captar a los clientes cautivos potenciales?
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Marco Conceptual
Marketing Digital

Es un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de marketing de la
empresa, que utiliza los sistemas de comunicacion teleméticos para conseguir el
objetivo principal que marca cualquier actividad del marketing: conseguir una
respuesta mensurable ante un producto y una transaccion comercial. EI marketing
digital es una nueva forma comercial que lleva a cabo la empresa, permite a sus
clientes potenciales efectuar una consulta del producto, seleccionar y adquirir, la
oferta existente en un momento, de un determinado producto. (Equipo Vertice,
2010).

Internet

Es un recurso tanto para la obtencion de informacién en la investigacion
comercial, como un instrumento de marketing que permite a la empresa conseguir
los objetivos de la organizacion. Internet, como mercado al alcance la empresa, tiene
gran impacto en la practica del marketing digital. Internet es quien marca las pautas
que hay que tener en cuenta para poder implementar una buena estrategia de
marketing digital. (Sanchez del Castillo, 2007).

Anadlisis de la Industria: Las Cinco Fuerzas de Porter

Es un modelo disefiado por Michael Porter, es una herramienta fundamental a
la hora de comprender la estructura competitiva de una industria. Esta herramienta
de analisis simple y eficaz permite identificar la competencia de una empresa, asi
como entender en qué medida esta es susceptible de reducir su capacidad de

generar beneficio. (Porter, 2010).
Matriz FODA

La matriz Foda sirve para analizar la situacion del macro entorno y los
factores internos de una organizacion, a través del estudio de las fortalezas y
debilidades del entorno interno, y las oportunidades y amenazas del enterno externo.
(Universidad de la Punta, 2014)
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Matriz PEST

La matriz PEST ayuda a comprender el crecimiento o declive de un mercado,
definiendo los factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos del mismo.
(Gadex, 2012)

Comprador al Detalle

Laventa al detalle abarca todas aquellas actividades que intervienen
directamente en la venta de bienes y servicios a los consumidores finales para su

uso personal, no comercial. (Bonilla, 2012)
Comprador al por Mayor

La venta al por mayor incluye todas las actividades implicadas en la venta de
bienes y servicios a quienes compran para su reventa o para Su uso en un negocio.
Los mayoristas son las empresas que se dedican primordialmente a la venta al por
mayor. Ellos compran especialmente a productores y venden principalmente a los
detallistas, consumidores industriales y otros mayoristas. Los mayoristas grandes

por lo general no son conocidos por los consumidores finales. (PymesOn, 2013).
Método del Payback

Determina el tiempo que se demore en recuperar el dinero invertido que tiene
como premisa la recuperacion de la inversion, ya que de esto dependerd cuan
rentable es, y qué tan riesgoso sera llevarlo a cabo. Cuanto mas corto sea el periodo

de recuperacion, menos riesgoso sera el proyecto. (Blank & Tarquin, 2006).
Productos Eléctricos

Estan formados por una fuente de alimentacion que le proporciona energia,
funciona transformando la corriente eléctrica, se conducen a través de conductores,

cables y otros elementos como bombillas, interruptores, bobinas, imanes, motores,

gue efectian el contacto y la rapidez, siendo claves para determinar la calidad de los
componentes eléctricos. Por ejemplo: una lampara incandescente que transforma la

electricidad en luz. (Traslavifia Arancibia, 2010)
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Productos Electronicos

Es una combinacién de componentes electrénicos organizados en circuitos,
destinados a controlar y aprovechar las sefiales eléctricas. Incluye elementos como,
diodos, transistores, chips, procesadores; utilizan la electricidad para el transporte o
almacenamiento de informacién. Por ejemplo: un amplificador de sonido que
controla el flujo de energia de un micro6fono hacia los altavoces, una computadora,
etc. (Alegsa, 2010)

Marco Referencial

Estrategias De Marketing Digital: 4 F’s De Paul Fleming

El autor Paul Fleming, es un experto en mercadotecnia digital, licenciado en
Publicidad por la Universidad de Washington, en Estados Unidos, cuenta con
catorce aflos de experiencia en el marketing y comercializaciéon de productos, siete
de los cuales han transcurrido en la empresa Microsoft. Creador del libro “hablemos
de mercadotecnia interactiva” (2010), el hacia alusién a cuatro términos, que servian
como base para realizar una estrategia de mercadotecnia en linea de forma efectiva.

Todos empezando con la letra f.

Esta mercadotecnia online es la aplicacion de las herramientas
de marketing con cambios para promocionar y vender productos o servicios por
medio de internet. Por ello, mientras la mercadotecnia tradicional, dentro del
denominado marketing mix, cuenta con las 4P’S, que son producto, precio, plaza
(distribucion) y promocion. En marketing online y en social media evoluciona con las
4F’S. Que son nuevos factores a la hora de elaborar estrategias para ejercerlas con

calidad en la web. Dichos términos son:
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Flujo

Este es el estado mental en el que un usuario de Internet accede a la red, que
le ofrece una experiencia completa de la interactividad y el valor afiadido. Siendo un
flujo de informacién, que debe ser completo, concreto, claro y constante que se

comprende y se comparte.
Funcionalidad

Se refiere a una pagina de inicio atractiva, implica ofrecer a la audiencia
informacion atil, accesible, rapida y fluida, evitando hacer pasar al cliente por una
serie larga de clics, o rellenar formularios tediosos. Es la manera de mantener el
cliente, estando en camino de ser captado, a través de un buen manejo del acceso,

el proceso, los colores el disefio y la arquitectura del sitio.
Feedback

Es mantener esa comunicacion bidireccional. Una vez habiendo contactado
con el usuario en la web, y establecido un dialogo es posible de obtener informacion
a través del conocimiento y el comportamiento del navegador ya que dialogar con el
cliente permite conocerlo mejor brindando la oportunidad de interactuar,
comunicarse conocer mas sobre sus gustos y preferencias para construir una
relacion basada en sus necesidades, personalizando en funcién de sus sugerencias

la pagina web después de cada contacto.
Fidelizacion

La forma de mantener al usuario en contacto, es mantener un dialogo
interactivo con los niveles de comunicacidbn necesarios estableciendo una
comunidad en la red. Un sistema de fidelizacion de clientes es exitoso si esta en
contacto permanente con sus consumidores con formularios, encuestas de
satisfaccion, boletines electronicos, newsletter brindando informacion de la empresa
de sus productos de sus novedades, promociones, descuentos que ofrece. Esta
comunicacion constante y continua genera mas confianza y credibilidad, al momento

de la compra de un producto.
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Los 5 Pasos Del Modelo De Desarrollo De Joe Kutchera,
Denominado E-X-I-T-O

Joe Kutchera nacido en 1970 es un escritor estadounidense, columnista y
ejecutiva. Su libro éxito estrategias de marketing digital en cinco pasos explora como
personalizar culturalmente iniciativas de marketing digital para los mercados latinos
con estudios de caso de Best Buy , American Family Insurance , Monster , yH & R

Block entre otros.

El Modelo de E-X-I-T-O en 5 pasos (2013) explica como preparar una
estrategia en linea, conocer a la audiencia nicho, producir contenido, enviar los
mensajes en diversos formatos y evaluar los resultados de una campafia digital.
Contiene un modelo de cinco factores llamado e-x-i-t-0 que hace posible establecer
una estrategia mercadoldgica eficaz para comunicarse y atraer a la audiencia en
linea, en dispositivos moviles y a través de todos los medios. El modelo de E-X-I-T-O

desglosa el proceso de planeacion de mercadotecnia en cinco pasos sencillos:

e E — Escuche a su audiencia

e X — experimente como usuario mediante perfiles
e | —Integre sus canales de comunicacion

e T — Transforme su audiencia en comunidades

e O — Optimice los resultados

La fase “E” representa la seccion de investigacion, los segmentos “X” e “I”
corresponden a la fase de planeacion, mientras que los pasos “T” y “O”
representan la ejecucion y administracion de un plan de mercadotecnia. Son
pasos que parecen sencillos. Pero lo son solo si se siguen como un modelo y los
resultados se evalGan con constancia a fi n de corregir estrategias conforme se
aplica la estrategia, no hasta el final. Los ciclos comienzan con escuchar,
terminan con optimizar, pero se vuelve a comenzar como si fueran procesos

inacabados.
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Casos De Exito De Implementacién De Marketing Digital
Caso Mazda

La compafiia Mazda tomd un innovador enfoque “continuo” en su campana
digital para dos nuevos modelos: los Sedans Mazda3 y Mazda6, en Canada. La
campafa abarco la Busqueda de Google, YouTube y la Red de Display de Google
para conectarse con los consumidores a lo largo de su recorrido de compra. Los
anuncios TrueView? y los Mastheads de YouTube para la presentacién del Mazda3
aumentaron 10 veces el numero de compradores por el mismo costo que la
campafia contextual. Ademas, los Lightbox Ads®y segmentos de afinidad ayudaron a
generar interés por el Mazda6 con una gran experiencia casi a pantalla completa.
(Kates, 2015).

Enfoque
e Desarroll6 una estrategia completa de video en YouTube, que incluyé
TrueView y Mastheads.
e Adoptd una presencia “continua” en varios canales, como la Busqueda de
Google, la Red de Display de Google y YouTube.
¢ Implementé mercado de segmentos de afinidad y formatos de anuncios Light
box.
Resultados
e Los Segmentos de afinidad aumentaron 10 veces el alcance en

comparacion con el mercado contextual.

e 500.000 visitantes en YouTube durante el primer mes.
e 11,1 millones de impresiones en el Mastheads de YouTube Tasa de

interaccion del 14% con el Mastheads de YouTube.

2 True view anuncios que pueda configurar con AdWords para video.

3 Lightbox son anuncios combinan, de manera adaptativa, los elementos, como videos, galerias de imagenes y mapas, para

llenar los espacios publicitarios.
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Mountain Equipment Co-Op: Digital Strategy

En el afio 2006 el vicepresidente de marketing y comunicaciones de Mountain
Equipment Co-op (MEC) uso estrategias de marketing digital, tras la decision de
dejar de producir su catalogo fisico. MEC es una compaiiia minorista de articulos de
deporte al aire libre, que ampli6é su alcance més alla de su grupo nucleo de clientes,

mediante el desarrollo de sus ventas en linea y programas de extension.

El caso indica que MEC tuvo varias posibilidades digitales que pudo formar
como: un sitio de comercio electrénico, su pagina web, una pagina en Facebook y
una cuenta de Twitter, donde se recibié el contenido de los usuarios y también se

desarroll6 los articulos del hogar.

Un equipo de siete personas se dedicaba a la comercializacion de medios
sociales de MEC. Sin embargo, a pesar de los recursos invertidos en el social media
marketing. El minorista ain no se habia integrado en un sistema digital que unificaba
su web y la busqueda social ni el comercio en linea, ni habia considerado las
métricas a utilizar para medir y determinar la eficacia en relacién con los objetivos

predefinidos.

Pero poco a poco MEC creci6 para servir a un grupo de clientes interesados
en arte al aire libre, manteniendo a estos clientes actualizados, mediante el envio de
dos catalogos cada afio. Con el tiempo, la compafia tuvo capturado el mercado de
los entusiastas al deporte, siendo cada vez mas evidente que el crecimiento futuro

llegod por la captacion de nuevos clientes y la actualizacion de los anteriores.

Este movimiento para hacer crecer su base de clientes tuvo que invadir el
territorio tradicional de articulos deportivos, frente a competidores como Sport Chek,
Canadian Tire y otros. A través de las herramientas de marketing que han
progresado de la publicidad tradicional a la digital y el marketing directo que incluyé

el marketing y los medios sociales. (Mark, 2013)
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Caso LG Electronics Espafa

Es una empresa que se dedica a la fabricacion de electronica de consumo
(televisores, electrodomésticos, Smart-phones, teléfonos mdviles, informatica,
monitores, climatizacion). Lider mundial de la tecnologia digital.Realizé una
estrategia SEO* y SEM®. En esta estrategia de marketing en buscadores para LG, se
plante6 el micro-segmentaciéon de las campafas en funcion de cada tipo de usuario,
de dispositivos y de tematicas y se coordinaron estos puntos con un afinado trabajo
de SEO. El conocimiento que el cliente tenia sobre el mercado, su estrategia offline
y sus productos estrella, fueron definitorios para el éxito obtenido en apenas en un

afo se convirtié en un referente a nivel mundial. (Martos, 2015).
Maersk Company

Es una naviera danesa que comenz0 a utilizar social marketing en 2011 como
un experimento para ver si sus clientes querian interactuar con ellos de la misma
manera que las industrias B2C.Segun el jefe de social media, el plan original de la
compafiia era aumentar la conciencia de marca, ganar la penetraciéon en el mercado,

aumentar la satisfaccién de los empleados y estar mas cerca de sus clientes.

Esto se logré al centrarse en las historias que surgen desde el interior de la
empresa, como una campafia en Facebook que ocurrié el afio pasado que conto la
historia de como sus contenedores de transporte refrigerado navegan por el mar
Béltico durante el invierno, alcanzando reunir 150 clientes. Contando ahora con mas
de 1,5 millones de seguidores en Facebook (de los cuales alrededor del 15% son
clientes) y 12.000 seguidores en Twitter, asi como las cuentas activas en Instagram,
Tumblr, YouTube, Google + y Linked In, logrando adoptar su presencia en cada red

a esas plataformas. (Moth, 2013)

4 . P . T e . . . . . JORT]
SEO (Search Engine Optimization) es la practica de utilizar un rango de técnicas, incluidas la reescritura del codigo html, la
edicion de contenidos, la navegacion en el site, campanias de enlaces y mds acciones

5 SEM (Search Engine Marketing). se refiere a cualquier accion de Marketing dentro de los buscadores, sea de pago o no.
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Marco Teorico

Impacto Del Marketing Digital En Las Empresas

La adaptacion a un cambio tecnoldgico, es un proceso que discurre a distintas
velocidades, impulsada muchas veces por la necesidad de competitividad en el
mercado. Cambiar es anti-intuitivo hay que vencer mucha inercia, mucha resistencia,
y sobre todo, incertidumbre. Pero al mismo tiempo, en esta transformacion hay dos
partes que son de importancia, captar la velocidad a la que se procese el cambio, y

la reduccién de resistencia generada. (Santambrosio, 2013)

Los consumidores actuales buscan inmediatez y servicio globalmente. Ya que
no se conforman con la despensa de la esquina, quizas les sirva para una
emergencia, pero estan usando internet para localizar el elemento ideal que mejore

las prestaciones de su propuesta o que resuelva su necesidad. (Gomez, 2015)

Por esa misma razon segun el estudio de Interactive Advertising Bureau
(2013) la inversion en publicidad digital se ha duplicado en los ultimos 5 afios de
15,8 pasando a 30,7 millones de euros. Asimismo, en 2014 Espafa invirti6 1.400
millones, Francia mas de 3.500 millones, Alemania mas de 5.000 millones y Gran

Bretafia invirtié casi 9.000 millones en marketing digital.

Ademas, a través de un estudio publicado en la revista de Investigacion
Académica sin Frontera en el afio 2010 relaciona el uso del marketing digital y el
éxito de la empresa con un incremento en la capacidad innovadora, indicando que el
uso de las redes sociales en la estrategia de marketing hace que la empresa sea
mas innovadora en producto, estando la innovacion totalmente adaptada a las
necesidades del mercado, por cuanto se basa en el uso de informacion del mercado,
y haciendo que la misma presente un menor riesgo tecnolégico, estratégico y de

marketing para la empresa.
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Por ello las empresas que tienen un alto énfasis estratégico en marketing,
especialmente en aspectos como la segmentacion de mercado, el posicionamiento
de marca y una acertada comunicacion en pro de crear una imagen distinta,
favorable ante sus clientes y ventajosa frente a sus competidores, obtienen un

desempeiio superior (Moorman & Rust, 2011).

Al contrario, las empresas con una menor inversion en marketing digital y una
menor orientacion hacia el marketing proactivo, presentan peores resultados de
desempeiio y de supervivencia siendo las pequefias y medianas empresas las que
no aprovechan el uso de internet y las redes sociales para mejorar sus procesos.
Representando estas una solucion, en la era tecnoldgica, para una parte del
problema, dependiendo el éxito o fracaso de su puesta en marcha y de la habilidad

de cada empresa para adaptarse a los medios virtuales

Siendo un factor fundamental que las empresas que estén orientadas al
mercado, dispongan de una fuerte cultura emprendedora, innovacién y un énfasis
estratégico en marketing. Haciendo un énfasis especial en centrarse en el cliente,
analizar sus necesidades y adaptarse de forma rapida a esas nuevas necesidades,
para lograr la implicacion del cliente con la marca y avanzar en el crecimiento y la

expansion de los resultados. Por tanto, el marketing digital es un aliado insustituible.

Marco Legal

Ley Organica De Comunicacion En El Ecuador - Derechos sobre la Publicidad

Art. 92.- Actores de la publicidad.- La interrelacion comercial entre los
anunciantes, agencias de publicidad, medios de comunicacion social y demas
actores de la gestion publicitaria se regulara a través del reglamento de esta ley, con
el objeto de establecer parametros de equidad, respeto y responsabilidad social, asi

como evitar formas de control monopdlico u oligopdlico del mercado publicitario.
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La creatividad publicitaria sera reconocida y protegida con los derechos de
autor y las demas normas previstas en la Ley de Propiedad Intelectual. Los actores
de la gestidn publicitaria responsables de la creacion, realizacion y difusion de los
productos publicitarios recibiran en todos los casos el reconocimiento intelectual y

econdmico correspondiente por los derechos de autor sobre dichos productos.

Art. 93.- Extension de la publicidad.- La extension de la publicidad en los medios
de comunicaciéon se determinara reglamentariamente por el Consejo de Regulacion
y Desarrollo de la Informacion y Comunicacién, con base en parametros técnicos y
estandares internacionales en el marco del equilibrio razonable entre contenido y

publicidad comercial.

Registro de Importadores

La aduana del ecuador (2015) indica cuales son los requisitos que debe contar la
empresa antes de importar como es La obtencion del Registro Unico de
Contribuyente segun indica el Servicio de Rentas Internas, el registro ante la Aduana
del Ecuador, y el registro de la firma autorizada en la Declaracion Andina del
Ecuador, luego es necesario definir el producto a importar que cumpla con los

requisitos de la ley del comité de comercio exterior.
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CAPITULO 1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA
EMPRESA

1.1. Introduccion de la Empresa
Electronica del Pacifico S.A

Electrénica del Pacifico S.A la forman un grupo de jévenes profesionales y
empresarios con mas 25 afios de experiencia en el mercado, dedicados a la compra
y venta y consignacion de repuestos electrénicos para radio, television y electronica

en general, enfocados en la excelencia en el servicio al cliente.

Proporcionan valor a cada equipo, soluciones y servicios prestados.
Trabajando en un ambiente de respeto y estimulo constante, ofreciendo un servicio
de calidad, basado en la confianza y la honestidad, enmarcado en las normas éticas

reconocidas por la sociedad y el medio ambiente.

Sus marcas estdn manufacturadas con tecnologia lider y estan disefiadas
especificamente para esta industria y el equipo ofrece dedicacion, profesionalismo y
creatividad. Conforma una organizacion flexible e innovadora que pretende

convertirse en un lider en nuestra area de servicio.
1.2. Misién

Generar confianza en nuestros clientes cumpliendo con sus expectativas con
productos de calidad, soporte técnico inmediato y despacho oportuno, siendo

capaces de satisfacer todas sus necesidades tecnolégicas.
1.3. Visién

Llegar a ser la principal empresa importadora de productos electronicos en el
Ecuador, que brinda soluciones integrales, productos de excelente calidad, con una

gran gama de diversidad, que permitird posicionarnos como lideres en el mercado.
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1.4. Valores

Los valores, tanto en una persona como en una organizacion, son indispensables

para el buen desempefio de la actividad en la que ejerce. Creemos que los

siguientes valores ayudaran al buen desarrollo productivo y econdmico de nuestra

empresa.

Compromiso: Ante todo ser muy responsables con los clientes, por parte de
la empresa y de los trabajadores que la constituyen, entregando los productos
a tiempo y con las respectivas exigencias del mercado.

Calidad: Brindar productos de buena calidad, es una de las principales
ventajas para un buen desarrollo comercial.

Respeto: Se debe tener mucho respeto y consideracién por parte de la
organizacion ante los clientes. De esta manera se crea un buen ambiente y
una segura contratacion de los servicios.

Etica: Tener un buen comportamiento de la empresa en general, reflejando
una buena conducta con los clientes y en los negocios.

Honestidad: Es un valor primordial en nuestra planta, de esta manera

alcanzaremos buenas relaciones con el mercado exterior.

1.5. Organigrama de la Empresa Electrénica del Pacifico S.A

=

Grdfico# 1 Organigrama de la empresa

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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1.6. Funciones Jerarquicas

Gerente General

Funciones:

« Ejercer la Representacion Legal de la compaifiia, tanto judicial como
extrajudicial, dentro del marco legal y estatutario, en forma individual.

o Administrar los negocios de la compafia.

« Convocar a reuniones de Junta General de Accionistas.

« Presentar conjuntamente con su informe el balance anual de pérdidas y
ganancias, la proforma de distribucion de utilidades o dividendos e informar
sobre la marcha de la compaiiia.

« Planificar, organizar, dirigir, supervisar y evaluar las actividades de los

departamentos aplicadas al funcionamiento eficaz de la compainia.

« Planeary desarrollar metas a corto, mediano y largo plazo junto con objetivos

anuales.

Asistente Contable

Funciones:

o [Examina, clasifica, y efectlia el registro contable de documentos.

e Archiva documentos contables para uso y control interno

« Elaboray verifica relaciones de gastos e ingresos.

« Revisay compara lista de pagos, comprobantes, cheques y otros registros
con las cuentas respectivas.

« Colaboracion contintia en otras labores asignadas por su jefe inmediato.

Asistente de Compras y Logistica

Funciones:

« Recibir requisicion interna y efectuar su tramite.
o Coordinar las requisiciones internas y realizar las 6rdenes de compras a

proveedores.
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« Realizar las compras de materiales y equipos necesarios para el buen
funcionamiento de la empresa.

« Solicitar cotizaciones, seleccionar a proveedores.

e Hacer seguimiento a proveedores. Calendarizar la entrega de productos de

proveedores.

Asistente de Recursos Humanos

Funciones:

« Realizar informes y reportes estadisticos, relacionados con las actividades
propias de su especialidad.

o Coordinar la preparacion de carnés para todos los empleados de la Empresa.

« Confeccionar las certificaciones de tiempo laborado y salarial para

funcionarios o ex funcionarios de la Empresa.

Asistente de Ventas

Funciones:

« Coordinar con los agentes de ventas todos los productos vendidos
e Busca clientes potenciales
« Organiza todos los estatus de venta de los agentes

e Maneja la cartera de todos los clientes

Ingeniero en Sistemas

Funciones:

e Elaboracion y mantenimiento de la pagina web de la empresa y redes
sociales.

o Realizar las estrategias de marketing digital en las distintas plataformas.

« Captar clientes potenciales, canalizando sus necesidades.

e Analiza el software y hardware de la empresa.
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1.7. Modelo De Negocios De La Empresa Electronica Del Pacifico S.A

. - 5‘? O“
m . Analisis del

«*xx =z
Envio de L‘v proceso
mercancias e {
Firma contratos \

‘ con proveedores

@ 31 Investigacion de

Entrega en almacen

Venta de
productos

Grdfico# 2 Proceso de Importacion
Elaborado por Melissa Ponce

El modelo de negocios que administra la empresa se basa en el proceso de
importacion, es decir siguen los siguientes pasos, primero investigan la oferta,
analizan los nuevos productos que han salido en el mercados de primer mundo para
poder decidir qué productos introducir en el pais, luego de escogido el producto
cotizan con sus principales proveedores en Miami o China y establecen contratos,
después se efectia el envio via maritima en la fecha determinada del contrato,
durante este proceso se analiza todos los movimientos de la mercancia y se regulan
todos los documentos necesarios para su ingreso, luego llega al puerto y el
consolidador de carga recoge la mercancia del buque y la traslada hasta el almacén

de la empresa, para que luego sean comercializados los productos.
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1.8. Andlisis de los clientes corporativos y compradores al detalle

CLIENTES |CORPORATIVOS| AL DETALLE TOTAL
VENTAS2015 $673.169,21 $118.794,57| $791.963,78

PORCENTAJE 85% 15% 100%
Tabla# 1 Anélisis de los clientes

Fuente: Datos historicos de la empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Tipo de clientes

B corporativos ™ al detalle

Grdfico# 3 Porcentaje tipo de clientes
Fuente: Datos historicos de la empresa
Elaborado por: Melissa Ponce Gordillo

La empresa cuenta con dos tipos de clientes los clientes corporativos y los
compradores al detalle. Los clientes corporativos representan las grandes empresas
gue adquieren nuestros productos formando parte de un 85% de ingresos en la
compafiia siendo los principales compradores. En cambio, los compradores al
detalle representan personas individuales que adquieren nuestros productos de
manera informal formando parte de un 15% de ingresos en el afo 2015.

Resumiendo, las caracteristicas del perfil de cliente tenemos:

e Personas naturales y juridicas.
e Ingresos medio y alto que tienen acceso a Internet.

e Prefieren calidad, variedad de marcas de con un precio asequible por su

disponibilidad de ingresos.
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e Amantes de la tecnologia y que gusten de tener la dltima version del
producto.

e Alto concepto de compras en linea, principalmente con acceso
permanente a Internet, y que tienen una tarjeta de crédito para completar
sus compras.

e Valoran su tiempo y prefieren no viajar o realizar una transaccion de

compra presencial.

1.9. Andlisis PEST de la Empresa Electronica del Pacifico S.A

Factores Politicos Factores EconGmicos
e Inestabilidad politica del pais. e Falta de inversion extranjera
e Implementacion de salvaguardias directa
e Aumento de los aranceles de e Incremento del endeudamiento
acuerdo al desequilibrio de la Publico
balanza comercial. e Incremento del IVA 14%
Factores Sociales Factores Tecnoldgicos
e Incremento en tasa de desempleo. e Gasto publico para la
e Falta de garantias ante el aumento innovacion de tecnologias
de la delincuencia. e Uso de herramientas
e Tasa de crecimiento poblacional tecnologicas obsoletas

e Falta de innovacion electrénica
comparada con paises de

primer mundo

Tabla# 2 Andlisis PEST

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Mediante investigaciones previas se puede analizar que los principales

factores que influyen en el desarrollo en establecer negocios en el pais son:
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Factores Politicos:

A lo largo de los afios se ha podido observar como la inestabilidad politica ha
afectado en el pais, viéndose el gobierno actual en la obligacion de ocuparse de
esos problemas desde inicios de su mandato. Del cual aun falta de finiquitarse
deudas, prestamos de gobiernos anteriores. Afectando la imagen del pais en
mercados extranjeros, influyendo la forma negativa como pais deudor, al momento
de la toma de decisiones acerca de establecer relaciones con el pais.

Ademas, la implementacion de salvaguardias por este gobierno siendo una
medida para mitigar los impactos de la baja del petréleo, ve necesario sustituir la
salvaguardia cambiaria por una medida de salvaguardia por balanza de pagos que
consiste en la aplicacion de aranceles a determinadas importaciones, siendo
aceptada por la Organizacion Mundial de Comercio (OMC), entidad que permite

aplicarla, para salvaguardar el equilibrio externo. (Gobierno Nacional, 2015)

Factores Econdmicos:

En el Ranking Global de Competitividad 2012-2013, la ubicacion de Ecuador
fue el puesto 84, sobre en la percepcion a cerca del ambiente de inversion en el
pais, debido a que indicaron que en el sector econémico influye la corrupcion, las
Regulaciones laborales restrictivas, la burocracia ineficiente del gobierno, las tasas
de impuestos, la Inflacién y la regulacién de monedas extranjeras. (Foro Econémico
Mundial, 2015)

En la Ley Solidaria y de Corresponsabilidad Ciudadana por la afectacion del
terremoto, aprobada por la Asambleaindica el aumento de dos puntos del
IVA siendo un aumento de 1,8% en el precio final de los bienes y servicios gravados.
(El Universo, 2016)

En mayo, 2016 Pablo Davalos, ex viceministro de Finanzas, sefial6 que el
alza del IVA puede generar negativas consecuencias a la economia tanto inflacion
como consumo y desempleo. Segun el experto, al sentir el incremento la gente
disminuird el consumo o realizard un reemplazo de bienes de menor valor o no

imprescindibles concluyendo que la inflacion podria incrementarse en 2 o 3 puntos.
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Factores Sociales:

En marzo del 2016, Ecuador registré una tasa de desempleo nacional de
5,7% en comparacion con el 3,8% de igual mes del afio pasado, un incremento de
1,9 puntos porcentuales, segun la ultima Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo
y Subempleo (Enemdu) publicada hoy 15 de abril del 2016. (INEC, 2016)

La entidad considera que el factor determinante para explicar la tasa actual de
desempleo es el incremento de la tasa de participacién laboral. En marzo de 2016,
este indicador se ubic6 en 68,6%; lo que quiere decir, segun el INEC, que existen
mas personas ingresando al mercado laboral o una mayor oferta laboral. (Orozco,
2016)

El subempleo personas ocupadas que reciben ingresos inferiores al salario
basico, que trabajaron menos de la jornada legal, pero tienen el deseo y
disponibilidad de trabajar mas se ubico en 16,3%.En el sexto mes del afio, a nivel
nacional, la pobreza se ubicdé en 23,7%, mientras la extrema pobreza en 8,6%.

(Agencia Publica de Noticias de Ecuador y Suramérica, 2016)

Factores Tecnoldgicos:

La brecha digital entre los paises desarrollados y en vias de desarrollo
persiste y en América Latina el rezago es evidente, segun el Gltimo informe sobre
tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC) el Foro Econdémico
Mundial (FEM).

En la dltima década los paises en desarrollo han hecho un gran esfuerzo para
intentar mejorar las faltas de herramientas tecnoldgicas, pero sigue existiendo
sefala Befat Bilbao-Osorio uno de los autores de este informe, debido a que en el
pais no existe mucha inversion directa para fomentar e innovar el uso de factores
tecnolégicos en la vida diaria de las personas, ubicando en el puesto 96 al pais de

un total de 142 paises analizados en 2012. (El Universo, 2012).
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1.10. Matriz FODA de la Empresa Electronica del Pacifico S.A

Esta matriz nos permitird observar de una manera clara, la situacién actual de

N

la empresa, para tomar decisiones que cumplan con los objetivos establecidos.

Grdfico# 4 Andlisis F.0.D.A
Elaborado por: Melissa Ponce Gordillo
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1.11. Matriz MEFI de la Empresa

La ponderacion del resultado que refleja la matriz da un total de 2.62, lo cual
es favorable para la comparfia dando a conocer que se ha sabido aprovechar las
fortalezas de la misma hasta el momento, cubriendo con gran parte de las
necesidades de la organizacion, resaltando el buen desempefio. Por otro lado se
concluy6 que aun se debe realizar ciertas mejorias para reducir sus debilidades.

MATRIZ MEFI

FACTORES INTERNOS PESO |CALIFICACION [VALOR PONDERADO
FORTALEZAS

Atencion personalizada al cliente 0,15 4 0,60
Relaciones con proveedores 0,10 3 0,30
Disponibilidad de productos 0,06 3 0,18
Experiencia en el mercado 0,10 3 0,30
Calidad de los productos 0,20 4 0,80
DEBILIDADES

Faltas de estrategias de marketing digital 0,14 1 0,14
Falta de capacitaciones al personal 0,10 2 0,20
Falta de estrategias de marketing tradicional 0,05 1 0,05
Faltade sucursales 0,05 1 0,05
TOTAL 0,95 2,62

Tabla# 3 Matriz MEFI
Elaborado por: Melissa Ponce Gordillo
1.12. Matriz MEFE de la Empresa

La ponderacion que refleja la matriz da como resultado 2.75 lo cual
representa de forma positiva para el negocio, puesto que a pesar de las amenazas
todavia existentes y permitirdn que las oportunidades se desarrollen y crezcan de tal

manera que la organizacion contara con un buen posicionamiento en el mercado.

MATRIZ MEFE

FACTORES EXTERNOS PESO|CALIFICACION |VALOR PONDERADO
OPORTUNIDAD
Estrategias de Marketing Digital 0,25 4 1,00
Buena relacidn con los clientes actuales 0,16 4 0,64
Acceso a nuevos clientes 0,16 3 0,48
AMENAZAS
Las salvaguardias 0,23 1 0,23
Alto numero de competidores 0,10 2 0,20
Situacién econdmica del pais 0,10 2 0,20
TOTAL 1,00 2,75

Tabla# 4 Matriz MEFE

Elaborado por: Melissa Ponce Gordillo
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1.13. Fuerzas de Porter de la empresa Electronica del Pacifico S.A

Fuerza 1: Rivalidad entre los competidores

El nivel de rivalidad entre los competidores es alto ya que existe una fuerte
gama de competencia alrededor del pais ya sean grandes, medianas o pequefias
empresas, debido a que los aparatos y herramientas electronicas poseen una gran
demanda en el pais, por ejemplo, Grupo Velasco, Zona Digital Ecuador, Ekipotrex,
HTSolution, Importadora Electronica Guido, que son los competidores grandes y
directos de la empresa electronica del Pacifico S.A. El analisis de los actores
involucrados para identificar fortalezas, debilidades y anticiparse a las amenazas a
su mercado. La competencia puede ser dividida en tres categorias: competencia

directa, competencia indirecta y competencia informal.

Competencia Directa
Grupo Velasco

Es una compafia comercializadora importadora y distribuidora al por mayor de
materiales y repuestos electronicos de excelente calidad, 6ptimos, surtidos entre
ellos: amplificadores, diodos, resistencias, entre otros. Con marcas autorizadas
reconocidas como: Tech, BK, Vector, Nikko y Blastking. American Xtreme, Gmi
Sound, LianLong, Pyramid.

Link: http://www.velasco.com.ec/velasco/nuestra_empresa.php
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Grdfico# 5 Grupo Velasco
Fuente: Velasco.com
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Zone Digital Ecuador

Son una importadora ecuatoriana que ofrece una tecnologia de punta, una
garantia internacional con precios bajos en el mercado. Importadora lider en
tecnologia pensando siempre en innovar cada dia y tener siempre tecnologia de
Ultima generacion certificada y garantizada con respaldo y garantia internacional al
menor costo del mercado. Link: http://zonedigitalecuador.net/
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Fuente: ZoneDigital.net

Ekiprotex

Esta empresa comercializa todo tipo de herramientas electronicas al por
mayor y menor son un grupo de trabajo con mas de 15 afios de experiencia en el
manejo y asesoria de productos y servicios, direccionados a conformar una empresa
gue crece en busca de la excelencia en el mercado ecuatoriano. Cuenta con las
mejores marcas como son: INFOSEC / TRIPP-LITE / EKIPROTEK / PCM / EATON /

APC. Link: http://www.upsecuador.com/
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Grdfico# 7 EKIPROTEK
Fuente: ekiprotek.com
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Hts Solution

Es una compafiia de venta y distribucion de productos electronicos como
televisores Smart tv, herramientas electréonicas informaticas como laptops,
computadoras de escritorio, de telecomunicaciones como smart phones, tablets con
distribucion en todo el Ecuador, todos los productos cuentan con garantia de dos

afios y los modos de pago son variados. Link: http://www.htssolution.com/index.html
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Grdfico# 8 Hts Solution
Fuente: Htssolution.com

Importadora Electronica Guido

Son importadores electronicos de repuestos de radio y television, al por mayor
y menor, cuenta con accesorios electrénicos, antenas tv, accesorios de computacion
parlantes, amplificadores, convertidores de volteos.

Link: http://www.nexdu.com/ec/Importadora-Electronica-Guido-Guayaquil

Importadora Electronica
Guido en Guayaquiil,
Repuestos Electronicos,
Electronicas

Inforr

Chevrolet
Tu M

Grdfico# 9 Importadora Electrénico Guido
Fuente: nexdu.com.ec
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Los competidores directos principales son Grupo Velasco, Zone Digital
Ecuador, Ekipotrek, Hts solution, Importadora electronica Guido, Radioshack, Sony
Ecuador y a través de sus ventas anuales del 2015 se podra identificar su
participacion en el mercado. Del cual la empresa posee el 27%, de participacion en
el mercado, luego se encuentran Grupo Velasco con 21%, Ekipotrek conl7%,
Htsolution con 11%, Radioshack con 10%, Sony Ecuador 6%, Zone Digital Ecuador

con 6% e Importadora Guido con 1%.

. Ventas No. De % Participacion de
CEmpeT s 2015 Clientes mercado

Electronica del Pacifico 791.964 4.190 27%
Grupo Velasco 600.247 3.176 21%
Zone Digital Ecuador 164.116 868 6%
Ekipotrek 506.165 2.678 17%
Hts solution 318.956 1.688 11%
Import. Electrénica Guido 41.535 220 1%
Radioshack 290.526 1.537 10%
Sony Ecuador 180.905 957 6%
TOTAL 2.894.414 15.314 100%

Promedio de Compras USD 189

Tabla# 5 Principales Competidores
Fuente: Superintendencia de Compaiiias

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Ventas netas 2015

M Electronica del

Pacifico
B Grupo Velasco

6%

10% B Zone Digital
(o]

Ecuador
M Ekipotrek

1%

B Hts solution

H Importadora
Electronica Guido
Radioshack

Sony Ecuador

Grdfico# 10 Participacion en el mercado
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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Competencia Indirecta

En esta categoria se alojan empresas muy conocidas alrededor del mundo que
no solamente venden herramientas electronicas, ofrecen una gran variedad de
productos para el hogar, para la oficina, de entretenimiento, uso personal, etc. como
Amazon, E-BAY, Mercado libre, Radio shack.

Radioshack Ecuador

Forma parte del grupo empresarial la favorita, es una tienda de articulos y
componentes electronicos lider de ventas al detal, especializado en electronica de
consumo con la tecnologia de punta, partes, accesorios y pilas con asesores de
ventas expertos conocedores del producto. Cuenta con la gama mas amplia de
baterias, cables, productos tecnolégicos. Micas para celulares y tabletas con un
sistema simple y perfecto de colocacién, de altisima calidad.
Link:http://www.radioshackecuador.com.ec/index.php/localescomerciales/guayaquil

®Radggéback

Grdfico# 11 Radioshack
Fuente: radioshack.com

Sony Ecuador

Es una empresa multinacional de origen japonés siendo uno de los fabricantes
mas importantes a nivel mundial en electronica de
consumo: audio y video,computacion, fotografia, videojuegos, telefonia movil y

productos profesionales. Link: store.sony.com.ec/

POWER TO MOVE

iSonido en todas
partes!

Grdfico# 12 Sony
Fuente: store.sony.com.ec
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Competencia Informal

Los viajeros, turistas que ingresan al pais mercaderia electronica sin pagar
evidentemente los impuestos al estado teniendo un precio bajo especialmente de

paises como Estados Unidos, Peru, Colombia y Panama.

Fuerza 2: Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es baja, debido a las salvaguardias, al
exceso de impuestos que hacen muy dificil que entren nuevos competidores en el
mercado. Es decir, de importadoras, ya que las empresas existentes ya cuentan con
un segmento de mercado fijo. Sin embargo, existe el surgimiento de pequefios
negocios de comercializadores informales con precios mas bajos, de menor calidad

gue satisfacen a una porcion de mercado.

Fuerza 3: Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es alta, puesto que la fuerza de poder
sustituir los productos es uno de los factores que mas competencia produce, ya que
en la tecnologia existe un tiempo limite para cada producto, porque estdn en
constante innovacion, cambios a medida que pasa el tiempo, para satisfacer las
nuevas necesidades que trajo el producto anterior. Por ello la compafiia debera estar
en constante investigacion para determinar que productos de paises de primer

mundo como Estados Unidos y China se los podra utilizar en el pais.

Fuerza 4: Poder de negociacion de los Proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es media, puesto que existen
solo pocas empresas extranjeras que proveen los productos en los términos que
necesitan como son calidad y precio. Es decir, la empresa cuenta con una pequefia
gama de proveedores a los cuales se puede cotizar los productos, permitiendo

escoger la mejor oferta, sin la necesidad de depender de uno solo proveedor.
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Fuerza 5: Poder de negociacion de los Compradores

El poder de negociacion de los compradores es alta ya que dependera de los
afios de confianza que ha establecido con la empresa, es decir influira la cantidad de
veces que el cliente ha comprado y del volumen de compras que ha realizado,
siendo los clientes corporativos capaces de pedir precios preferenciales o extension

de crédito en los plazos de pago.

1.14. Segmentacion De Mercado

La segmentacion del mercado es el proceso mediante el cual se divide el
mercado en grupos de consumidores con necesidades similares. Estos grupos
tienden a responder de maneras semejantes a las caracteristicas y funciones del
producto. (Cyr D. & Gray D., 2014)

Siendo mas importante cuando en el mercado existe mucha competencia ya
gue segmentando se adapta mejor a las necesidades y deseos de un grupo de
consumidores para diferenciar a la empresa del resto de competidores. (Llamas
Arjona, 2011)

1.15. Segmentacion Geogréfica

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) de la poblacién
total ecuatoriana es de 16.438.419 habitantes para el afio 2016.
En esta segmentacion se encuentran todos los habitantes de la ciudad de Guayaquil
de los cuales 2.350.915. De este grupo las mujeres abarcan el 50,70%, dando como
resultado 1.192.694 y un 49.3% representan los hombres con 1.158.211de acuerdo
al ultimo censo realizado en 2010.

1.16. Segmentacion Psicografica

La segmentacidon Psicografica describe a todas las personas de la ciudad de
Guayaquil que tienen acceso a internet representando un 17,1% (INEC, 2010). En
esta seccion también se encontraran los hogares ecuatorianos que declaran haber
realizado compras por internet, representando un 0,34% del 2014 dando como
resultado 5855 habitantes. (Duran, 2014)
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Actualmente segun un estudio del Instituto Latinoamericano de Comercio
Electrénico ILCE hasta junio 2016 indic6 que las compras online en Ecuador

aumentaron en 2.50% dando como resultado 410960 habitantes.

Ademas, en base a un estudio del INEC en 2014, en el E-commerce day
indicaron que un 11% de la poblacion ecuatoriana compra en linea en tiendas
nacionales y un 15% de habitantes hasta junio del 2016 adquiri6 de forma online

productos o servicios a nivel nacional, es decir que existié un incremento del 4%.

Y por ultimo mediante una encuesta de educacién y consumo del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos indicaron que en el 2014 los habitantes
ecuatorianos compraron productos electronicos un 31% y hasta junio del 2016 han

adquirido un 29% de este tipo de productos.

15.654.411 16.438.419

0,34% 2,50%
53.225 410.960
11% 15%
5.855 61.644
31% 29%
1.815 17.877

Tabla# 6 Mercado Actual de compradores de articulos electronicos por Internet
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Por ello la demanda actual del mercado de compras de articulos electronicos
en el Ecuador es de 17.877 potenciales clientes.
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1.17. Mercado Desatendido

Cuando se habla del mercado desatendido se puede indicar que $2.894.144
dolares facturan en total de niamero de ventas entre la empresa y sus demas
competidores, que satisface 15,314 clientes es decir un 85.67% de la poblacion, del
cual se puede observar que existe un 14.33% restante de mercado, que auln se
encuentra cautivo, siendo esta una oportunidad de extension de mercado para la

empresa.

2.894.414 15.314 85,67%
484.339 2.563 14,33%
3.378.753 17.877 100%

Tabla# 7 Mercado Desatendido
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

1.18. Estrategias de marketing actuales

Incrementar las

Redes Sociales $40 ventas en temporada
navidefia
valla Ampliar la imagen de
. $120 la empresa en el
publicitaria

paseo comercial

Obtener nuevos

Mercado Libre Gratuito . .
potenciales clientes

Dar a conocer
OLX Gratuito nuestros productos
de forma online

TOTAL $160 Anuales

Tabla# 8 Estrategia de marketing actuales
Fuente: Informacion de la empresa

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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Redes sociales

La empresa Electronica del Pacifico solo posee una cuenta en Facebook,
donde promociona sus productos, pero solo se la impulsé en la temporada navidefa
2015, en la cual también se adquirié un banner publicitario de Facebook el cual se
pagd $40 por aparecer en la pantalla de inicio de los usuarios Guayaquilefios por
una semana.

Link: https://www.facebook.com/electropacific

Valla Publicitaria
La valla publicitaria que se encuentra en el paseo comercial Sai baba, fue
adquirido por la empresa, al momento de comprar su local, es decir solo se realiz

un pago de $120 por dicho espacio publicitario.

Mercado Libre

La empresa tiene una cuenta en la pagina web Mercado Libre la cual
promociona sus productos de manera gratuita, y si un cliente potencial esta
interesado en uno de sus productos, deja sus datos para poder la empresa
contactarse con €l y establecer negociaciones.

Link: http://electronica.mercadolibre.com.ec/blast-king

Olx

Por ultimo actualmente la empresa posee una cuenta en la pagina web de Olx
en la cual sus productos estan siendo publicitados para poder aumentar clientes
potenciales, de forma gratuita.

Link: https://www.olx.com.ec/electronicos-video-cat-800
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CAPITULO 2 METODOLOGIA DE INVESTIGACION

2.1. Disefio de la investigacion

El tipo de investigacion escogido es el descriptivo, cuyo trabajo es basado en
realidades de hecho; su objetivo es el de conocer de manera existente, precisa las
necesidades, los gustos y preferencias de los clientes en una interpretacion correcta,

gue mostrara cual es la situacion actual del comprador.

Segun la naturaleza de la informacion para responder el problema se va a
realizar dos tipos de investigacion: la cualitativa a través del método de observacion

y una entrevista y la cuantitativa que se basara en encuestas a clientes fijos.
2.2. Justificacion del método

El método a aplicar es la investigacion cientifica, es una serie de
procedimientos que se ejecutan con el fin de alcanzar nuevos conocimientos
fehacientes sobre un hecho o fenémeno, que ayudan a establecer conclusiones y
soluciones a circunstancias causadas por ellos. Las tareas que se realizan en el
marco de un procedimiento investigativo incluyen la medicion de fenémenos, el
cotejo de los resultados obtenidos y la interpretacion de éstos en base a los

conocimientos que se poseen. (Perez Porto & Gardey, 2012)

El uso de encuestas como instrumento para este estudio de andlisis permitira
conocer el grado de satisfaccion que tiene los compradores con los productos de la
empresa a través de un analisis de los resultados. Por ultimo se aplicard el método
de investigacion cualitativa a través de una entrevista hacia el gerente de la

compaiiia en mencion.
2.3. Determinacion de la Muestra

Este método se utilizé solo en un grupo de clientes actuales especificos, que
cuenten con internet ya que existe un segmento de clientes que no posee con esta
herramienta. Quienes representan un margen de 50 personas quienes en su
mayoria forman parte de clientes corporativos, que oscilan entre 18 a 60 afios con

un alto poder adquisitivo.
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La encuesta fue supervisada por la Gerente General de la empresa, del cual
designé a 50 de sus clientes mas representativos, entre ellos corporativos y al
detalle, ya que estos representan su mercado fiel, puesto tienen mas clientes pero
compran de forma aleatoria. De los cuales solo respondieron 45 clientes quienes

fueron la muestra de la encuesta.

2.4. Técnicas de recogida de datos

En el presente estudio se utilizara dos técnicas para recolectar datos.
Respecto a los datos cuantitativos se utilizara un formulario de google forms para
captar las respuestas de los encuestados. Se escogieron a las empresas
entrevistadas de manera aleatoria. Respecto a la entrevista se utilizard una
radiograbadora que registrara la conversacion que se mantendra con el gerente de

la empresa.
2.5. Técnicas de analisis de datos

En la parte cuantitativa se utilizara una hoja de Excel, que ayudara a analizar
mejor los datos, representando de forma grafica los resultados de la encuesta. Y en
la parte cualitativa se realizard un andlisis de seleccion de las palabras claves, para
poder evaluar de forma 6ptima las ideas principales.

2.6. Objetivos De La Encuesta

e Conocer si los clientes aceptarian o uno una plataforma web

e Averiguar si seran capaces los clientes tradicionales comprar en linea

e Indagar si nuestros clientes utilizan redes sociales.

e Conocer sus necesidades actuales en base a los productos

o Verificar que opinan acerca de nuestra empresa y los factores que debemos

mejorar
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2.7. Resultados De Encuesta Realizada A Los Clientes De La Empresa
Electronica Del Pacifico S.A

PREGUNTA 1: ¢Piensa que la empresa cuenta con alguno de lo siguientes

aspectos?

W Buen servicio M Productos de Calidad  m Variedad de productos

Grdfico# 13 Primera Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

El resultado de la encuesta muestra que de los 45 clientes encuestados un
53% de la poblacién que representa 24clientes definen a la empresa por brindar un
buen servicio, luego con un 31%,14 usuarios la definen por contener productos de
calidad y por ultimo con un 16%, 7 clientes la categorizan a la empresa por poseer
variedad de productos.
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PREGUNTA 2: ¢Del uno al cinco como califacaria los productos? Siendo 1

la menor calificacién y 5 la mayor calificacion

Calificacion de los Productos
30
25
. 20
g
g 15
© 10
5 .
0 | ]
1 2 3 4 5
PORCENTAIJE 0 0 16% 44% 40%
W CLIENTES 0 0 7 20 18
W CALIFICACION 1 2 3 4 5

Grdfico# 14 Segunda pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Del total de los 45 encuestados opinan un 44% que representan 20clientes
indicaron que los productos son de muy buena calidad, luego con un 40%, 18
usuarios opinan que los productos son excelentes y con un 16%, 7 clientes opinan

que son buenos los productos que ofrece la compafiia.
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PREGUNTA 3: ¢{Qué linea de productos necesita que se amplie?

Electrénica y circuitos

Camaras y accesorios

Audio y video

Aparatos de computo y accesorios

Telefonia y accesorios

Grdfico# 15 Tercera Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Esta pregunta muestra que un 44.44% indicaron que necesita que se amplie
la linea de telefonia y accesorios, luego con un 42.2% clientes sefialaron la linea de
aparatos de cdémputos y accesorios, en tercer lugar se encuentran la linea de
electrénica y circuitos y la linea de audio y video con un 24.44% cada uno y por
altimo con un 17.78% mostraron que necesitan que se amplie la linea de camaras y

accesorios.
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PREGUNTA 4: ;{Qué productos descontinuados aln necesita?

Productos descontinuados
25
20
b 15
t
2
] 10
5
0 d
antenas de techo repuestos de radio repues't(?s €
television
M opinidn 15 14 21

Esta pregunta nos permite observar cuales son los productos que aun
necesitan los clientes a pesar que ya se dej6 de venderlos, con un 47% indicaron
que les hace falta los repuestos de television, en cambio con33% indicaron que aun

necesitan antenas de techo y por ultimo representando un 31% mostraron que

Grdfico# 16 Cuarta pregunta

Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

siguen necesitando de repuestos de radio.
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PREGUNTA 5: ¢ Estaria dispuesto a comprar en linea los productos?

Opinidn de clientes

Hsi mno

Grdfico# 17 Motivaciones de comprar en linea
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Motivaciones para comprar en linea

OFERTAS ATRACTIVAS
FACILIDAD DE COMPRA

COMODIDAD

DISPONIBILIDAD DE PRODUCTOS

0 5 10 15 20 25
DISPONIBILIDAD FACILIDAD DE OFERTAS
DE PRODUCTOS COMODIDAD COMPRA ATRACTIVAS
H PORCENTAIE 41,03% 51,28% 23,08% 25,64%
B CLIENTES 16 20 9 10

Grdfico# 18 Motivaciones de comprar en linea
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Representando un 87%, los clientes indicaron que si estarian dispuestos a
comprar en linea los productos, del cual se definen sus motivaciones para comprar

en linea son, representando un 51.28% indicaron por comodidad, luego con un
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41.03% sefalaron por disponibilidad de productos, después con un 25.64%
demostraron por ofertas atractivas, y por ultimo con un 23.08%, escogieron por
facilidad de compra. Y solo con un 14% de clientes indicaron que no estarian

dispuestos a comprar en linea nuestros productos.

PREGUNTA 6: ¢Qué marcas usted mas adquiere?

B BK B MIYAKO

Grdfico# 19 Sexta Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Del Total de los 45 encuestados 28 clientes opinaron que adquieren la marca
BK representando un 62%, en cambio 17 clientes opinaron que adquieren la marca
Miyako representando un 38%.

62



PREGUNTA 7: ;Se encuentra satisfecho con el servicio?

Esi Eno

Grdfico# 20 Séptima Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Con un 96%, 43 clientes indicaron que se encuentran satisfechos con el
servicio, en cambio con un 4% 2 clientes indicaron que no se encuentran satisfechos

con el servicio.
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PREGUNTA 8: ;Qué factores se deben mejorar?

M atencion al cliente B tiempo de entrega

i calidad de productos M variedad de productos

Grdfico# 21 Octava Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Con un 49%,22 clientes del total de encuestados mencionaron que
deberiamos mejorar los tiempos de entrega de la mercaderia, luego con un 22%, 10
clientes indicaron que deberiamos ampliar la variedad de productos, luego con
20%,9 clientes desean que mejoren la atencién del cliente; y por ultimo con un 9%, 4
clientes indicaron que deberian cambiar la calidad de los productos.
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PREGUNTA 9: ¢Cree usted que una pagina web beneficiaria a la empresa?

Msi mno
2%

Grdfico# 22 Novena Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Beneficios de la pagina web

facilidad de pago
ofertas

informacion detallada

atencion personalizada

0 5 10 15 20 25
atencion informacion .
personalizada detallada ofertas facilidad de pago
M porcentaje 45,45% 38,64% 20,45% 22,73%
H clientes 20 17 9 10

Grdfico# 23 Beneficios de una pdagina web
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Del total de encuestados indicaron 44 clientes que definitivamente una pagina
web beneficiaria a la empresa con un 98%, solo un cliente indicé que no estaria de
acuerdo con esta propuesta.

Luego con un 45.45%, de encuestados indicaron que una pagina web
beneficiaria a la empresa por la atencion personalizada que brindaria, luego con un
38.64% escogieron por la informacion detallada de los productos, ademas con un
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20.45%, los usuarios sefialaron por las ofertas y por ultimo otro 22.73% de clientes
informaron que la utilizarian por las facilidades de pago que otorgaria.

PREGUNTA 10: ¢Conoceria mejor los productos a traves de las redes

sociales?

Esi Hno

2%

Grdfico# 24 Decima Pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Productos adquiridos con mas frecuencia

circuitos
repuestos de television
repuestos de radio

antenas

audio y video

0 5 10 15 20 25 30
audio y video antenas repuest.os de repues'tc.Js de circuitos
radio television
M porcentaje 64,44% 20,00% 20,00% 13,33% 11,11%
H clientes 29 9 9 6 5

Grdfico# 25 Décima primera pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Un 98%,44 clientes de la poblacion de encuestados afirma que conoceria
mejor los productos a través de las redes sociales, y solo un 2 %,1 cliente indico
que, todo lo contrario.

Un 64.44%, clientes indicaron que los productos que mas consumen son de la
linea de audio y video, luego con un empate de 20%, clientes indicaron que la
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segunda linea que consumen son las antenas y los repuestos de vehiculos, ademas
con un 13% los clientes informaron que adquieren mas la linea de productos de
repuestos de radios y por dltimo con un 11% de clientes adquieren la linea de

circuitos.

PREGUNTA 11: ¢{Qué tipo de informacion tecnica le hace falta de nuestros
productos?

Informacion técnica

instrucciones
compatibilidad

dimensiones

peso

10

15

20

25

30

peso

dimensiones

compatibilidad

instrucciones

M porcentaje

17,78%

28,89%

53,33%

24,44%

M clientes

13

24

11

Grdfico# 26 Decima segunda pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Un 53.33% de los clientes indicaron que necesitan que los productos
contengan la descripcién si son compatibles con otros dispositivos, luego con un
28.89% los clientes indicaron que les hace falta las dimensiones del producto,
ademas con un 24.44% necesitan las instrucciones de uso de los productos y por
ultimo con un 17.78% indicaron los clientes que necesitan el peso exacto del

producto.
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PREGUNTA 12: ¢(Con qué frecuencia necesita que el vendedor lo visite?

Frecuencia de visita del vendedor

M cada 3 dias
B semanal

H cada 15 dias
M cada 30 dias

M cada dos meses

Grdfico# 27 Décima tercera pregunta
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Del total de los encuestados indicaron con un 35% que desean que los
vendedores lo visiten cada quince dias, luego con un 27 % los clientes indicaron que
los solicitan cada semana, luego con un 18% los clientes informaron que desean que
los vendedores los visiten cada dos meses, después con un 11% indicaron la
frecuencia de visita cada 30 dias y por ultimo con un 9% informaron los clientes que

quieren que los visiten cada 3 dias.
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2.8. Resultados De La Investigacion

A través de la encuesta se pudo conocer que los clientes tradicionales estan
dispuestos a entrelazarse al comercio electronico, debido a que piensan que una
pagina web si mejoraria los servicios que ofrece la empresa, como en la atencion
personalizada abierta las 24 horas del dia que satisfaga los requerimientos de los
clientes, ademas de promocionar mejor sus productos de forma detallada.

Indicando que comprar en linea les otorga mas comodidad, facilidad,
optimizacién de tiempo, al momento de pedir un producto, ya que ellos ya conocen
los productos de la empresa avalando la garantia y la variedad que la empresa

posee.

Ademas, los clientes indicaron que si manejan las redes sociales, y que les
parece buena idea que la empresa cuente con cuentas en Facebook, Instagram,
Twitter, ya que asi podran estar atentos a las novedades, promociones, ofertas
especiales de la empresa, y ademas encontrar informacién detallada de los

productos que desean.

Incluso comentan que estan satisfechos con los servicios y productos de la
empresa, hasta indicaron qué productos descontinuados aun necesitan para poder

ayudarlos a satisfacer esa necesidad.

La marca de productos que mas adquieren los clientes es BK porque es la de
mayor calidad y diversidad, siendo los productos de esta marca los mas comprados

en la linea de audio y video.

También indicaron que factores se deberia mejorar como la falta de
conocimientos de compatibilidad tiene un producto con otros, también los tiempos de
entrega y la atencion al cliente. Ademas de implementar nuevas lineas de productos

como telefonia y accesorios y aparatos de cOmputo y accesorios.
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2.9. Andlisis Recogido de Opiniones de Representates

Se recogio citas textuales, opiniones de principales representantes del pais

acerca del comercio electrénico y su crecimiento en estos ultimos afios.

Representante

Marcos
Pueyrredon

Eduardo Pefia,

Nathalie Cely

Leonardo
Ottati,

Empresa

Presidente Del

Instituto

Latinoamerican
o De Comercio
Electrénico

(ILCE)

Ex Presidente
de La Camara

de Comercio de
Guayaquil,

Ministra

Coordinadora
de Produccién

Director
Camara

de

la

Opinion

La tendencia por las compras electronicas “va
creciendo muy rapido” en ecuador. En 2010, en
Latinoamérica cerramos con 35.000 millones de
dolares, y de ese monto, mas de 200 millones
corresponden a ecuador

En los ultimos tres afios estamos creciendo en una
tasa promedio del 50% en Latinoamérica, en que
ecuador esta dentro de ese porcentaje.

Sustenta a esta nueva actividad comercial como
“‘un tripode”, en que explicé que una de sus tres
patas es la banda ancha de internet, en el que
reconocié el esfuerzo que ha hecho el gobierno
para “dotarnos mejor de este servicio”

Segundo item se refiri6 a la tarjetizacion de
personas, ya que actualmente mucha gente puede
hacer hoy alguna transaccién electronica solo con
su tarjeta de crédito”.

Y en el tercer pie del tripode, “y es quizas donde
estamos mas cojo”, consiste en la logistica y en el
transporte de los bienes que son vendidos a través
del comercio virtual

Sostuvo que tiene “una fe inmensa” en que el pais
realice un uso mas acelerado de las tecnologias,
la interrelacion y la comunicacion.

“‘Quisiera  comprometer mi apoyo en las
conclusiones que se obtengan, como gobierno
podemos promover con mayor profundidad que las
empresas, hagan uso de estas herramientas para
mejorar sus ventas”

Desarrollar este tipo de sistemas es esencial para ir
de la mano con el desarrollo e implementacion de
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Ecuatoriana de
Comercio
Electronico
(CECE)

Sebastian Vicepresidente

Quevedo, De Medios De
Pago De
Produbanco

Pablo Presidente de

Arosemena La Camara de
Comercio de
Guayaquil,

las tecnologias de la informacion (tic).

El gremio ve con optimismo que algunas pymes y
empresas medianas implementen como estrategia
el comercio electrénico a través de sus portales
web o en ciertos casos con redes sociales. Esto ha
significado una facturacion a través de sus distintos
canales electronicos, que llegan a USD 5,5
millones aproximadamente en este afio.

En el 2014, se registraron ventas de
aproximadamente USD 500 millones. Las
compras online con tarjeta de crédito podrian
acercarse a los 200 millones de délares.

No obstante, cree necesario ampliar el calculo a
otros métodos de pago donde se usaron los
canales electronicos como antesala de una
compra. “enviar una papeleta de depésito por e-
mail, pagar en efectivo al recibir la mercaderia o
usar una tarjeta de débito, también es e-
commerce”.

Un 22 por ciento de las 160 mil tarjetas habientes
que tienen compran electronicamente. “anualmente
se hacen cerca de 250 mil transacciones, con una
compra promedio de 81 ddlares”.

Esta forma de hacer negocios mueve al afio en
Ecuador alrededor de $ 540 millones y el ritmo de
crecimiento es del 35%,

“Si eso lo contrastamos con el 1,9% que va a
crecer la economia ecuatoriana en todo el 2015, la
economia digital va mucho mas rapido”

Tabla# 9 Opiniones de Representantes
Fuente: Revista Vistazo
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Debido a estas estadisticas se puede notar que en Ecuador existe un

crecimiento de esta plataforma mostrando que un porcentaje de la poblacion ya sabe

como comprar por internet, pero en mayor cantidad a proveedores extranjeros. Por

ello la oportunidad de las tiendas nacionales es lograr que unos cuantos de esos

millones puedan ir a sus marcas en lugar de empresas internacionales.
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CAPITULO 3 DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
DIGITAL

3.1. Estrategias De Marketing Digital: 4 F’s De Paul Fleming

Flujo: Electrénica del Pacifico mostrard en la pagina web una propuesta de valor
totalmente diferente comparada a otros sitios web, ya que contard con pestafas,
banners, anuncios dinamicos y novedades que se actualizaran constantemente para
ofrecer a nuestros clientes lo mejor, adicional contara con una guia virtual que va a

decir a los pequefios consejos y recomendaciones de los clientes.

Grdfico# 28 Flujo
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Funcionalidad

Implica en la facil navegacién que podra tener en la pagina web, tendra toda
la informacién necesaria para atraer a consumidores potenciales. Ademas, ofrecera
productos electrénicos de calidad a los clientes con imagenes y detallando cada una

de sus funciones para facilitar a sus clientes la compra de la eleccion.
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PRODUCTOS

Grdfico# 29 Funcionalidad
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Feedback:

En cuanto a la interaccién con el cliente, la pagina web contara con una guia
virtual que estara constantemente activa permitiendo interactuar directamente con el
cliente, de esa manera se recibira preocupaciones y recomendaciones. También
contara con una pestafia exclusiva que permitira al cliente ponerse en contacto con
la empresa con una llamada o un mensaje y, al mismo tiempo ofreciéndole una

ayuda.

——m—— haga clic para
Chat tcnn'linunr la instalacion

IE.}' iMNecesitas ayuda? clic aqui.

Grdfico# 30 Feedback
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.2. Fidelizacion:

Un sistema de fidelizacién de clientes es exitoso si estd en contacto permanente con
sus consumidores, por ello la empresa realizara constantes formularios, encuestas
de satisfaccidon, boletines electronicos, newsletter brindando informacién de la
empresa de sus productos de sus novedades, promociones, descuentos que ofrece.

Esta comunicacién continua generara mas confianza y credibilidad, al momento de
la compra de un producto.

Grdfico# 31 Fidelizacion
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

3.3. Los 5 Pasos Del Modelo De Desarrollo De Joe Kutchera, Denominado E-
X-1-T-O.

E — Escuche a su audiencia

En esta fase se utilizara los resultados obtenidos de las encuestas y
entrevistas para poder establecer un perfil del cliente que tiene la empresa

Electrénica el Pacifico S.A, ademas de definir una plantilla de comportamiento en

base a los gustos y preferencias de los compradores y el horario que mas visitan la
tienda virtual.

Gustos, Preferencias de los clientes Porcentaje de Aceptacion

Marca que mas adquiere 62% la marca Blastin King

Productos que mas adquieren 64.44% productos de audio y video

Tabla# 10 Gustos, Preferencias de los clientes
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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X — Experimente como usuario mediante perfiles

Se contard con una plataforma que permitird a los clientes crear su propio
usuario y clave, que a su vez los coordinard mediante perfiles, para determinar de
forma mas directa lo que necesita. Gracias a la ayuda de google Analitics gestionara
la cantidad de seguidores y detectara las tendencias que relacionen a la empresa

determinando las estadisticas de posicionamiento de la pagina web.

Conectar

Introduzca su nombre de usuario de Conexidn Unica vy

u contrasefia para conectarse
T
u Usuario
Contrasefia

| Cnnectar| | Cancelar |

Regreszar

Grdfico# 32 Usuario y Clave
Elaborador por Melissa Ponce Gordillo

| — Integre sus canales de comunicacion

Esta fase esta ligada con la publicidad y marketing que le daremos a nuestra
empresa a través de Internet. Para ello la empresa contara con redes sociales mas
influyentes como son Facebook, Twitter e Instagram donde compartirdn los
productos, las caracteristicas, informacion que los clientes actuales necesitan.
También contard con una pagina web donde otorgara un acceso directo al
comprador potencial mediante la opcién de la asistencia personalizada en vivo que

le ayudard a satisfacer sus necesidades.
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T - Transforme su audiencia en comunidades

Esta fase pretende convertir su audiencia objetivo en una comunidad, a traves
de la pagina web donde los clientes podran compartir sus sugerencias, opiniones,
deseos acerca de la empresa y los productos que ofrece para poder implementarlos.
También se explorard el proceso creativo y la manera en que se pueda formular
historias y campafas, se uniran los temas y canales en el plan de contenidos,
creando historias reales que logre que el cliente se conecte con la marca y la

empresa a través de herramientas publicitarias.

O - Optimice los resultados

Por ultimo, esta fase analizara todos los resultados obtenidos, impulsara las
estrategias que han tenido mejoras e innovara las estrategias que aun no llegan a la

meta. En base a los objetivos medibles de este plan que son:

Satisfacer

¢ Mantener una garantia de dos afios después de la venta.

e Los dias especiales seran una oportunidad para participar en concursos y
ganar diferentes tipos de regalos.

e Las redes sociales seran una forma de participar y ganar. Cada mes durante
una semana los usuarios tienen la oportunidad de participar y ganar

productos
Bloquear

e 48 horas después de la orden se consideraba nula, cualquier reclamacion
ahora sera hasta una semana.

e Después de la venta no existia la posibilidad de una devolucion de los
productos basicos, ahora si lo habrd siempre y cuando sea falla desde

fabrica.
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Activar

e Poner en marcha varios tipos de campafas de publicidad para dar a conocer
los productos (ElI Universo Digital, Google Adwords, Mercado Libre, OIX,
Facebook, Twitter, Instagram.)

e También activar la experiencia de chat para ofrecer un mejor servicio,

satisfaciendo todas las dudas, sugerencias de los clientes potenciales.

Objetivos Medibles
*Aumentar las visitas al sitio web
*Incrementar la visibilidad online X

de la marca

*Fortalecer la relacidon con los
clientes actuales

*Mejorar la oferta formativa en
base a la preferencia de
contenidos

Grdfico# 33 Modelo Exito
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

3.4. Herramientas de Marketing Digital
Redes Sociales

La empresa Electronica del Pacifico contard con cuentas en redes sociales
como: Facebook, Instagram, Twitter que tienen programas de publicidad con
anuncios adaptados a un grupo demografico particular. Estos anuncios se muestren
solo lado de los perfiles que cumplan las especificaciones del mercado objetivo.
Ademas, los clientes encontraran de una forma mas facil y rapida toda la informacién
que necesiten, los productos, caracteristicas, formas de pago, promociones,
descuentos. Ademas de establecer un contacto directo a través de la opcion de
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poder comentar, compatrtir, dar likes, permitiendo conocer las preferencias del cliente

potencial.
Facebook
S ELECTROPACIFICH)E
!71¢VONSOI.A i
J
PLIRNIC A()Ou
. =~
G tsue Fotoivideo (3 Oterta, Evesto «
Grdfico# 34 Pagina Facebook de la Empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
Instagram
Instagram [+
a - o -
Grdfico# 35 Instagram de la Empresa
Elaborado por Melissa Ponce
Gordillo
Pagina web:

www.electronicadelPacifico.com
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Inicio

Grdfico# 36 Pagina web de la Empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Trafico De Medicién

Una vez posicionada la pagina web, la empresa utilizara el programa Google
Analitics puesto que proporcionara informacion sobre el nimero de visitas a un sitio
web y clasificard en un ranking, recogiendo la informacién de los usuarios, que les

permite generar estadisticas sobre el nimero de visitas y enlaces similares.
Google Adwords

Google AdWords es una plataforma publicitaria que le permite a las empresas
crear anuncios o banners, que direcciona a sus futuros clientes potenciales a su
pagina web. Es decir cada vez que un usuario realice una busqueda como productos
electrénicos, aparecera esta publicidad al principio a un lado de su basqueda, que le
permite tener un acceso mas rapido a la empresa. (Mora, 2016)

Productos electronicos - calidad-garantia-
variedad
www.electronicadelpacifico.com

productos de primera calidad con 2 afios de
garantia, envios a todo el pais

Grdfico# 37 Adword de la Empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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SEO

SEO significa Search Engine Organization es el proceso de mejorar la
visibilidad de un sitio web en los diferentes buscadores. Optimiza motores de
busqueda y mejorar el posicionamiento de la empresa a través de la red. Impacta en
el orden en el que los sitios aparecen en los resultados organicos o naturales de los

motores de busqueda como Google. (Mufiz, 2014)

GO gle productos electronicos 0 n

Todo Imagenes Videos Noticias Maps Mas Herramientas de busqueda

Cerca de 25.600.000 resultados (0,54 segundos)

Imagenes de productos electronicos Notificar imagenes

Mas imagenes de productos electronicos

Todos los Productos Electrénicos -
www.electronicadelpacifico.com Traducir esta pagina

Conoce la gama de televisores, celulares Android, dispositivos moviles y otros
productos electronicos Tecnologia innovadora y calidad profesional

Venta De Productos Electronicos Por en Mercado Libre Ecua...
listado.mercadolibre.com.ec/venta-de-productos-electronicos-por v
Oportunidad en Venta De Productos Electronicos Porl Mas de 101 ofertas a
excelentes precios en Mercado Libre Ecuador: bicicletas sin pedales para ninos,

Grdfico# 38 Técnica SEO
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

SEM

Search Engine Management optimiza motores de busqueda y las actividades
de analisis de pago, que buscar promover paginas web, mediante el incremento de
su visibilidad en linea, afecta las areas de los resultados patrocinados en motores de

busqueda como Google. (Mendez, 2016)
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Go g|e productos electronicos empresas de guayaquil $ H = 0 &

be
@
o)

Todo Imagenes Maps Noticias Videos Mas v Herramientas de blisqueda

Cerca de 363.000 resultados (0,65 segundos)
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Grdfico# 39 Estrategia SEM de la empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Periédico en linea

Como otra forma de marketing digital se utilizara banners publicitarios en el
Diario El Universo online siendo el periodico digital mas visto en el pais, con el fin de
impulsar mas a la empresa y sus productos, para asi atraer mas clientes

potenciales.
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Grdfico# 40 Banner de la empresa desde eluniverso.com
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.5. Marketing Viral.

El uso de un plan de accion para la estrategia de marketing viral es animar a
los aficionados a las redes sociales de la empresa para compartir y dar Retweet la
publicidad por dos meses. El usuario con un mayor nimero de retweets o compartir
a través de las dos redes sociales va a ganar un ordenador portatil HP de Windows
8.

3.6. Propuesta de valor:

1) Entrega de los productos en la ciudad de Guayaquil en un dia
La compafia ofrece a los clientes una garantia de opcién de envio mas

rapido, entrega en un dia de la mayoria de los articulos del catalogo.

2) Garantia de dos afios
La empresa garantiza al cliente el producto una vez recibido por un periodo
de 2 afios. Esta es la reparacién o el reemplazo, cuando un producto no

puede ser reparado dentro de un corto periodo de tiempo.

3) Seguridad de la pagina web
Mediante el sistema VeriSign que protegera todos los datos, transacciones de
los clientes mientras utilicen la pagina web, generando confianza, seguridad

en ellos.

Grdfico# 41 Seguridad de la Empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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Factores en la decision de compra de productos electronicos

Siendo una compafia de importacion de productos electronicos, las
imitaciones, que en gran parte provienen del continente Asiatico, que son de bajo
costo y por lo general de mala calidad, afectan el comercio por lo que en algunos
casos, el precio no puede ser el factor diferenciador, la decisibn de compra del
cliente dependera de la calidad de los productos, la posibilidad de entrega y la

fiabilidad en las érdenes y transacciones.

3.7. Modelo De Ingresos A Seguir:

Un sitio web responde a la necesidad de rentabilidad, como un negocio
convencional. Esta es la razon por cualquier empresario de web debe establecer una

estrategia de generacion de ingresos para su negocio.

Hay muchas posibles fuentes de ingresos para un sitio web. Muy a menudo
las empresas cibernéticas utilizan multiples sistemas con el fin de tener una fuente
de ingreso de multiples canales, y no arriesgarse en una sola. Es una consideracion
adicional de estos diferentes medios de financiaciébn que ponemos en practica un
modelo de negocio eficaz. Por ello se propone dos modelos que son el margen bruto

y la venta por intermediario.

El Margen Bruto

El margen bruto es una medida de la rentabilidad de todas las actividades.
Estos datos de situacién patrimonial permite el andlisis para ajustar los precios de
venta en comparacion con el precio de compra o para colocar la empresa en
relacion a la competencia, siendo esencial saber calcular por encima de la prevision,
en la aplicacion de la estrategia empresarial.

En este modelo, los vendedores en linea generan ingresos a través de la
venta directa de un producto o servicio. La empresa se dedica a la importacion y
venta de productos electrénicos, es decir, que revenden los articulos para un

margen de beneficio.

83



3.8. Presupuesto para la aplicacion en linea, la inversion de las Estrategias

de Marketing Digital

Primero se determinara las estrategias a utilizar en este plan de marketing las

cuales son un Adword, un Banner en el periédico online ElI Universo, campafas

publicitarias en la pagina web de la empresa, y un anuncio en la pagina web de

Mercado Libre.

INVERSION PUBLICIDAD
MARKETING DIGITAL

Estrategia de

EMPRESA PRODUCTO . Observacion Objetivo
marketing
imagen Medidas: 125x130- 35kb [Dar a conocer a la
Google gen AdWords Seccion: Margen empresa de forma mas
Corporativa . .
derecho practica y facil
. Ofertas Medidas: 728x90- 35kb Captar_ SUEIE
El Universo . Banner o potenciales del mercado
especiales Seccion: Hogar -
digital
Pagina web imagen Medidas: 1200x1600-  |Dnndarunaviade
electronica del . Ofertas comunicacion mas directa
o Corporativa 40kb
pacffico con los compradores

MercadoLibre

Amplificador de
audio y video

Costo por Click

Periodo: al limite de
clics

Mejorar la busqueda de
los productos que ofrece
la empresa

Tabla# 11 Inversion de Marketing Digital
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

De los cuales se estableci6 los costos diarios por empresa, costos mensuales

y los costos anuales de la inversion de las estrategias de marketing digital.

COSTO
EMPRESA PRODUCTO DIARIO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

Google Corporativa $15 $450 | $ 5.400,00
El Universo especiales $35 $280 | $ 3.360,00
Pagina web

electronica del Imagen

pacifico Corporativa $150 | $ 1.800,00

. Posicionamiento

MercadoL.ibre de producto $1,25 $38 % 450,00
TOTAL INVERSION MARKETING EN LINEA $918 | $ 11.010,00

Tabla# 12 Costos de La publicidad Online
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.9. Inversion Total de la Empresa

ELECTRONICA DEL PACIFICO

ACTIVOS FlJOS Unidades Precio Precio Total
Vehiculo $ 20.000,00
Chevrolet NLR 1 $20.000,00 | $ 20.000,00
Equipos de computo $ 9.000,00
Computadores Dell Vostro 202 6 $ 1.500,00 | $ 9.000,00
TOTAL ACTIVOS $ 29.000,00
Activos Intangibles Unidades Precio Precio Total
Concepcion de la pagina web 1 S 1.478,00 (S 1.478,00 | S 1.478,00
Herramientas de marketing digital 1 $11.010,00 | $ 11.010,00 | $ 11.010,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $12.488,00
TOTAL INVERSION | $ 41.488,00

Tabla# 13 Inversion Total de la Empresa
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

Como se puede observar la empresa Electronica del Pacifico S.A para
mejorar su posicionamiento en la ciudad de Guayaquil invertira en un camion ligero
Chevrolet NLR, y en nuevos equipos de computo All in one para poder innovar sus
servicios, Adicional se invertird en una pagina web cuya concepcién tendra un costo
por Hosting y disefio de $1478 y en las herramientas de marketing digital se pagara

$11.010 por las cuatro estrategias anterior mencionadas de forma inicial.

3.10. Inversion Proyectada

Como se puede observar se establecié una inversion proyectada debido a
gue se estima invertir en estrategias de marketing digital por un periodo de cinco
afios, tomando como referencia el porcentaje de inflacion proyectada por el método
de regresion lineal, tomado del Banco central del Ecuador.(Anexo3)

Donde indica que solo en el primer afio se prevé comprar un vehiculo y
equipos de codmputo, adicional se cancelara por la concepcion de la pagina web de
la empresa y por las herramientas de marketing digital, luego desde el afio dos se

pagara por el mantenimiento de la pagina web y se seguira invirtiendo en las
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herramientas de marketing digital, solo con la variacion en el quinto afio donde se

adquirird nuevamente equipos de cOmputo para poder estar actualizados en nuevos

hardware y software de la tecnologia. Dando como resultado total de la inversion por
cinco afios de $99.663,99.

PORCENTAJE DE INFLACION PROYECTADA 3,54% 3,46% 3,37% 3,29%
TOTAL DE
INVERSION
PORLOS 5
INVERSION PROYECTADA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANOS
ACTIVOS FIJOS
Vehiculo S 20.000,00
Equipos de computo S 9.000,00 S 9.296,10

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Concepcion y mantenimiento de la
pagina web S 1.47800(S 207,08 |S 214,24 | S 221,47 | S 228,75
Herramientas de marketing digital | $ 11.010,00 | $11.399,75 | $ 11.794,19 | $12.191,65 | $ 12.592,75

TOTAL $ 41.488,00 | $11.606,83 | $ 12.008,43 | $12.413,11 | § 22.117,61 | §  99.633,99 |
Tabla# 14 Inversion Proyectada
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
3.11. Gastos Administrativos y Financieros de la Empresa Historico

Para este analisis se seleccioné el dltimo afio de funcionamiento de la
empresa, en este caso en el afio 2015 cuando no poseian una implementacién de

estrategias digitales. Teniendo los siguientes valores:

$131292,4
$75127,7
$253,41
$55911,29
$206794,8
$1411,66
$1411,66

Tabla# 15Gastos Historicos
Fuente: Superintendencia de Compaiiias
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.12. Gastos Administrativos y Financieros de la Empresa con la

implementacion,

La empresa Electronica del Pacifico con la implementacion de estrategias de
marketing digital contara con los siguientes gastos administrativos y financieros
basados en proyecciones de gastos de los ultimos cinco afios a través del método
de regresion lineal (Ver Anexo5) mas los gastos que abarcara la implementacion de
estrategias de marketing digital.
| CesbsAdminisliafivos S 15623750 |
82.691,03

$

$ 6.292,69
$ 67.254,19
$

$

1.424,03
1.424,03

Tabla# 16 Gastos Administrativos
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

3.13. Proyeccion de Ventas de la Empresa
Método de Regresién Lineal

Este método permitira mostrar proyecciones futuras de ventas, gastos
administrativos (Anexo 6) y gastos financieros (Anexo7) de la empresa por medio de
datos histéricos. Se tomaron datos de las ventas totales anuales del periodo 2011-
2015 mediante informacion de la Superintendencia de Compaiiias.

Ventas totales anuales de la empresa en miles de $ por el método de regresion

lineal
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PROYECCIONES VENTAS

AROS X Ventas\;an USD
2011 1 $ 559.361,88
2012 2 $ 551.303,07
2013 3 $ 584.251,00
2014 4 $ 720.182,00
2015 5 $ 845.218,00
Fecha de Fin X VentasYen Usb
2016 6 $ 874.241
2017 7 $ 948.300
2018 8 $ 1.022.359
2019 9 $ 1.096.418
2020 10 $ 1.170.477
Tabla# 17 Proyeccion de ventas
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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Grdfico# 42 Proyeccion de Ventas
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo




3.14. Flujo de Efectivo Histoérico

El siguiente flujo de efectivo historico permitié conocer la situacién financiera
actual de la empresa, su crecimiento historico y su flujo de efectivo neto, para poder

ser comparado con el flujo de efectivo con implementacion.

FLUJO DE EFECTIVO HISTORICO 2011 2012 2012 2014 2015
Inversion Inicial $ . -1,44% 5,98% 23,21% 17,36%
Ingresos $ 550.361,88 $ 55130307 $ 58425100 $ 720.18200 §  845.218,00
Costos de Venta $ 307.64903 § 330.781,84 § 35055060 $ 43210920 §  507.130,80
(=) Utilidad Bruta $§ 5171285 § 22052123 § 23370040 § 288.07280 §  338.087,20
Gastos Administrativos $ 10529585 $ 10518026 § 13675215 § 140.68337 § 13129240
Sueldos y Beneficios Sociales $ 5072665 § 6126495 $ 6861581 § 7056572 § 7512170
Gastos de Depreciacion y Amortizacion $ 49269 § 497788 /B9 § A3 S 253,41
Qtros GGP $ 5407651 § 4341753 § 6781125 § 69.87052 §  55.911,29
(=) Utilidad Operacional $ 14641700 $ 11534097 § 9694825 § 147.38943 §  206.794,80
Gastos No Operacionales $ 166964 § 115034 § 148495 § 156301 § 1411,66
Gastos Financieros $ 166964 § 115034 § 148495 § 156301 § 1411,66
(=) Resultado antes de impuestos $ 14474736 § 11418163 § 9546330 $ 14582642 §  205.38314
Participacion de Trabajadores 15% $ 2071210 § 1712724 $ 1431950 § 218739 $  30.807.47
Impuesto ala Renta 0% $ 318442 § 251199% § 2100093 § 320818 § 4518429
Resultado Neto $ 9119083 § 7193443 § 6014188 § 9187064 § 12939138

()I(-) Ajustes

(+) Gastos de Depreciacion y Amortizacion $ 4269 § 497788 /09§ U713 $ 253,41
Flujo de Efectivo Neto $ - § 9168352 r$ 71193443 § 6046697 § 911777 §  129.64479

Tabla# 18 Flujo de Efectivo Historico
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.15.

Flujo de Efectivo Proyectado sin Implementacién

Este flujo de Efectivo se lo realiz6 para observar la proyeccion de la empresa

sin las herramientas de marketing digital establecidas, donde el cual se puede

observar solo un crecimiento de $29,023 en los ingresos en comparacion al ultimo

ano.

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO SIN IMPLEMENTACION
Inversion Inicial $

Ingresos

Costos de Venta

(=) Utilidad Bruta

Gastos Administrativos

Sueldos y Beneficios Sociales

(Gastos de Depreciacion y Amortizacion
Otros GGP

(=) Utilidad Operacional

Gastos No Operacionales

(astos Financieros

(=) Resultado antes de impuestos
Participacion de Trabajadores

Impuesto a la Renta

Resultado Neto

(+)I(-) Ajustes

(+) Gastos de Depreciacion y Amortizacion

Flujo de Efectivo Neto $

A0 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

8,470 7.81% 7,24% 6,75%

$ 87424054 $ 94829966 $ 102235878 $ 1.096.41789 § L1.170.477,01

$ 48083230 § 56897979 § 61341527 § 65785074 $  702.286,21

$ 30340824 $ 37931986 $ 40894351 § 43856716 §  468.190,80

$ 15043790 § 15026553 § 16791539 $ 17665997 $  185.488,79

$ 826903 $ 8850131 $ 9431160 $ 10012189 §  105.93218

$ 42608 47178 ¢ B9 S 43S 25341

$ 675419 $ 7026644 $ 732870 § 7629095 §  79.303.21

$ 24297034 § 2005433 § 24102812 $ 26190719 $ 28270201

$ 142403 $ 141280 $ 140158 § 130035 § 137912

$ 144038 141280 § 14015 § 13035 $ 131912

$ 24154631 $ 21864153 $ 23962655 § 26051684 § 28132290
1% ¢ 36231% $ 27%28 $ BU3W $ 007753 § 4219843
2% $ 5314019 § 480114 § 5271784 § 5731371 S 6189104
§ 15217417 $ 13774416 $ 15096473 § 16412561 §  177.23342

$ 40698 418§ 309§ 4713 S 25341

$ 15266686 § 13824194 § 15028982 $ 16437274 $  177.486,83

Tabla# 19 Efectivo Proyectado sin Implementacion
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.16.

Flujo de Efectivo Proyectado con Implementacion

Este flujo nos permite observar como incrementaron las ventas comparadas

con el flujo sin implementacion, analizando como la inversion proyectada de

$99633.99 se recupera en tres afios dos meses 16 dias.

FLUJO DE EFECTIVO CON IMPLEMENTACION

Ingresos

Costos de Venta

(=) Utilidad Bruta

Gastos Administrativos

Sueldos y Bengficios Sociales

Gastos de Depreciacion y Amortizacion
Otros GGP

(=) Utilidad Operacional

Gastos No Operacionales

Gastos Financieros

() Resultado antes de impuestos
Participacion de Trabajadores

Impuesto a la Renta

Resultado Neto

(+)/(-) Ajustes

(+) Gastos de Depreciacion y Amortizacion

Inversion Inicial $ (99.633,%9)

§
§
§
§
§
§
§
§
§
§

§
15% $
2% $
§

§

ANO ANO 2 ANO3

A0 4

ANOS

061.664,60 § 109054461 § 122683053 § 131570047 § 140457241

SBOI8 § G467 § 7083 §
U0 $ GEATH § 07N S
B30 § 15065 § 7375 §
DAL § BN § UK $
G0 67T S 61500 S
50§ T S TRIBM
TSI § TLIRAL § ATA6R $
LA S 14080 §  LAOLE §
LA S 14080 $  LAOLS §
753 § %0750 § 35655 §
WA S 008 5 442§
051907 § 5030260 § 69436 $
3348 § 160958 § 19883761 §
629269 §

620778 § 612509 §

Flujo de Efectivo Neto $ (99.63399) § 17950758 § 17623367 § 20496270 §

842088 §
2628059 §
16245097 §
10012189 §
G713 'S
1522085 §
W §
1303 §
1303 §
WR $
5136454 §
1533466 §
JETAL0 §

6.04713 §
2171820 $

842743 45
561.826,%
191.288,79
105.932,18
6.05341
79.303,21
310.540,17
137912
137912
369.161,06
55.374,16
8121543
23257147

6.053,41
238.624,88

Tabla# 20 Flujo de Efectivo con Implementacion
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.17. Andlisis Valor Actual Neto y Andlisis de la Tasa Interna de Retorno

Estos analisis permiten mostrar el grado de rentabilidad de esta

implementacion y en cuanto tiempo se va a recuperar la inversién proyectada por

cinco afos de las estrategias del marketing digital. La tasa de descuento es del 16%

la cual se realiz6 a través de la férmula costo promedio ponderado. La tasa inter

na

de retorno indica un 32% de rentabilidad del cual muestra que si es adecuada poder

implementarla en la empresa ya que se recuperar la inversion en 3afos, 4 meses y

23 dias.
Tasa de Descuento 16,00% 1 2 3 4 5
Resultado Neto 21.130,72 32.191,73 47.872,88 51.605,46 55.338,04
Flujo de Efectivo Neto Marginal (99.633,99) 26.930,72 37.991,73 53.672,88 57.405,46 61.138,04
Calculo de la TIR (99.633,99) 26.930,72 37.991,73 53.672,88 57.405,46 61.138,04
Valor Actual del Flujo de Efectivo 23.216,14 28.234,04 34.385,94 31.704,53 29.108,62
Resumen de la Evaluacion
Valor Actual Neto Financiado 0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
Valor Actual Neto PURO 47.015 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
Tasa Interna de Retorno 32% S| esadecuada
Beneficio / Costo 1,5: 1 Se Acepta el Proyecto
VAN 0 Comprobacion
Tiempo promedio recuperacién inversién 3 ANOS 4 MESES 23 DIAS

Tabla# 21 Andlisis de la Tasa Interna de Retorno
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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De este analisis se plantearon dos escenarios el optimista y el pesimista
3.18. Escenario Optimista

Esto escenario optimista muestra que la tasa interna de retorno indica un 48%
de rentabilidad con un crecimiento del 5%, del cual se indica que si es adecuada
poder implementarla en la empresa ya que se recuperara la inversién en 2 afios,

4meses y 28 dias.

Tasa de Descuento 14,00% 1 2 B 4 5
Resultado Neto 34.762,31 45,932,59 63.330,95 68.183,30 73.035,65
Flujo de Efectivo Neto Marginal (99.633,99) 40.562,31 51.732,59 69.130,95 73.983,30 78.835,65

Calculo de la TIR (99.633,99) 40.562,31 51.732,59 69.130,95 73.983,30 78.835,65
Valor Actual del Flujo de Efectivo 35.580,98 39.806,55 46.661,42 43.804,05 40.944,77

Resumen de la Evaluacion

Valor Actual Neto Financiado 0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
Valor Actual Neto PURO 107.164 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
Tasa Interna de Retorno 48% S| es adecuada
Beneficio / Costo 2,1 :1Se Acepta el Proyecto
VAN 0 Comprobacion
Tiempo promedio recuperacion inversion 2 ANOS 4 MESES 28 DIAS

Tabla# 22 Escenario Optimista
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.19.

Escenario Pesimista

Esto escenario pesimista muestra que la tasa interna de retorno indica un

32% de rentabilidad del cual
pesar que cuenta con -5% de

3afios, 10 meses y 1dia.

se indica que si es adecuada poder implementarla a

crecimiento en la empresa recuperando la inversion en

Tasa de Descuento 14,00% 1 2 3 4 5
Resultado Neto 12.951,76 23.947,21 43.235,46 46.632,11 44.719,47
Flujo de Efectivo Neto Marginal (99.633,99) 18.751,76 29.747,21 49.035,46 52.432,11 50.519,47
Calculo de la TIR (99.633,99) 18.751,76 29.747,21 49.035,46 52.432,11 50.519,47
Valor Actual del Flujo de Efectivo 16.448,91 22.889,51 33.097,54 31.044,02 26.238,23
Resumen de la Evaluacion
Valor Actual Neto Financiado 0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
Valor Actual Neto PURO 30.084 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
Tasa Interna de Retorno 24% S| es adecuada
Beneficio / Costo 1,3 :1Se Acepta el Proyecto
VAN 0 Comprobacion
Tiempo promedio recuperacion inversion 3 ANOS 10 MESES 1 DIAS
Tabla# 23 Escenario Pesimista
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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3.20. Anélisis De Sensibilizacion

Este analisis me permite comparar los tres escenarios el normal, el optimista y
el pesimista del cual segun los indicadores muestra que el proyecto es viable en los
tres escenarios ya que se obtendra una rentabilidad del 32%.El andlisis costo-
beneficio es un método para identificar y monetizar todos los efectos generados por
los proyectos. Un analisis de costo / beneficio con mas de $1, en este caso de $1,60

significa que la compafiia esta a la espera de $ 1.60 por cada $ 1 invertido

Escenario Ventas VAN TIR EENETE Calificacion
Costo
Real 154.826 55.192 32% 1,6 | a1 Viable
Optimista 206.798 107.164 48% 2,1 | alViable
Pesimista 129.718 30.084 24% 1,3 | a1 Viable

VAN TIR
Real 55.192 32,0%
Optimista 107.164 47,6%
Pesimista 30.084 24,0%

Tabla# 24 Andlisis de Sensibilidad
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo

VAN

Pesimista - 30.084

Optimista .
T
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Grdfico# 46 Andlisis de la sensibilidad VAN
Elaborador por Melissa Ponce Gordillo
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Grdfico# 47 Andlisis de Sensibilidad
Elaborado por Melissa Ponce Gordillo
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CONCLUSIONES

Para concluir se puede indicar que se han cumplido con los objetivos
propuestos debido a que en el primer capitulo a través del estudio de la situacién
actual de la empresa se pudo conocer al detalle el funcionamiento, la estructura
organizacional de la empresa, su flujo econdmico actual, para poder plantear

mejoras a través de las herramientas del marketing digital.

En el segundo capitulo se analiz6 las opiniones de los clientes actuales
pudiendo establecer que un 98% de ellos estan dispuestos a comprar los productos
de la empresa via online, pensando que es necesario que la empresa crea una

pagina web debido a todos los beneficios que la misma ofrece.

En el tercer capitulo se pudo implementar las estrategias de marketing digital
comparando con proyecciones financieras de su inversion, obteniendo buenos
resultados ya que se posee una rentabilidad del 32% para que este proyecto sea
puesto en marcha, con una analisis de por cada délar invertido en las estrategias se

ganara $1.60
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RECOMENDACIONES

En busca de mejores resultados de la empresa es importante mantener sus
fortalezas y aprovechar las oportunidades que posee, como seguir ofreciendo
productos de calidad al mercado, continuar otorgando atencion personalizada al
cliente, etc. para poder fidelizar a los clientes actuales y a su vez para poder

expandir nuevos segmentos de comercializacion.

Ademéas se sugiere realizar constantes encuestas de satisfaccion a los
clientes para poder conocer cuales son sus necesidades actuales, que factores se
deben mejorar, que se debe implementar por lo menos con un periodo de tiempo de

fres meses.

Y por ultimo se recomienda que la empresa siga invirtiendo en herramientas
de marketing digital, debido a que los clientes se estan innovando y cada vez
necesitan mas acceso a informacion, productos, etc. Permitiendo mejorar su
posicionamiento en el mercado, teniendo la posibilidad de expandirse a nuevos

nichos geograficos para aumentar sus ventas.
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GLOSARIO

Fehaciente: Que prueba o da fe de algo de forma indudable.

Internet World Stats: es un sitio web internacional que cuenta hasta la fecha el uso
del Internet en el mundo, estadisticas de poblacién, las estadisticas del recorrido y
de datos de Internet mediante Investigaciones del mercado, desde hace mas de 243

paises y regiones del mundo.

Lightbox: son anuncios combinan, de manera adaptativa, los elementos, como

videos, galerias de imagenes y mapas, para llenar los espacios publicitarios.

Masthead: El masthead personalizado de escritorio de YouTube es un bloque de
anuncios in-page de 970 x 250 pixeles que se ejecuta en la anchura completa de la
pagina principal de YouTube debajo de la barra de navegacion durante 24 horas.

SEO (Search Engine Optimization): es la practica de utilizar un rango de técnicas,
incluidas la reescritura del cédigo html, la edicién de contenidos, la navegacion en

el site, campafias de enlaces y mas acciones.

SEM (Search Engine Marketing): se refiere a cualquier accion de Marketing dentro

de los buscadores, sea de pago o no.

True view: son anuncios que pueda configurar con AdWords para video.
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ANEXOS

Anexo No. 1 Modelo de la Encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Marque con una x las siguientes preguntas

1.¢Piensa que la empresa cuenta con alguno de los siguientes aspectos?
Buen senvicio
Productos de calidad
Variedad de Productos

2.¢Del uno al cinco como califacaria nuestros productos?

regular 1
medio 2
buenos 3
muy buenos 4
excelentes 5

3.¢Qué linea de productos necesita que se amplie?
seleccione todas las gue sea necesarias
telefonia y accesorios
aparatos de computo y
accesorios

audio y video

camaras y accesorios
electronica y circuitos

4.¢,Qué productos descontinuados alin necesita?
antenas de techo
repuestos de radio
repuestos de television

5.¢ Estaria dispuesto a comprar en linea nuestros productos?
Sl
NO

¢, Cudl seria su motivacion para comprar en linea?
Ofertas atractivas

Facilidad de compra
Comodidad

Disponibilidad de productos

6.¢,Qué marcas usted mas adquiere?
BK
MIYAKO
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7.¢Se encuentra satisfecho con nuestro senicio?

8.¢,Qué factores deberiamos mejorar?

Sl
NO

Atencion al cliente
Tiempos de entrega
Calidad de productos
Variedad de productos

9.¢Cree usted que una pagina web beneficiaria a la empresa?

¢,De que form

10.¢,Conoceri

Sl
NO

a beneficiria a la empresa?
atencion personalizada
informacion detallada
ofertas

facilidad de pago

a mejor los productos a traves de las redes sociales?
Sl
NO

.¢Que productos mas consume?

Audio y video
Antenas

Repuestos de vehiculos

Repuestos de radios

Circuitos

11.¢Que tipo

de infromacion tecnica le hace falta de nuestros productos?

Peso

Dimensiones

Compatibilidad con otros
dispositivos

Instrucciones de uso

12.¢Con que

frecuencia necesita que el vendedor lo \isite?

cada 3 dias

semanal

cada 15 dias

cada 30 dias

cad dos meses
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Anexo No. 2 Entrevista

Gerente de La empresa Electronica del Pacifico S.A

1. ¢Qué medios de Marketing utiliza actualmente?
Actualmente tenemos una cuenta en OLX, Facebook y nos pueden encontrar en
mercado libre

2. ¢Conoce los beneficios del marketing digital?

Si te ayudan a obtener mas clientes a través de anuncios en Internet.

3. ¢Piensa usted que el marketing digital beneficiaria en su empresa?
Si lograria un mejor posicionamiento en la ciudad, ya que muchas personas se les

resulta dificil localizar la empresa, los teléfonos en Internet.

4. ¢Su competencia ya cuenta con presencia digital?
Si una porcion de ellos de nuestra competencia indirecta cuenta con presencia

digital y realizan comercio electrénico.

5. ¢Estaria dispuesto a invertir en el marketing digital?
A largo plazo si, para obtener mas ventas ya que por el momento no porque cuento

con un margen de clientes leales que no cuentan con acceso a Internet.

6. ¢Piensa usted que sus clientes actuales acogeria un nuevo sistema de
comercio electrénico en su empresa?
Como dije anteriormente no todos mis clientes poseen Internet, pero el otro rango y
el mercado potencial si estaria dispuesto de acoger un nuevo sistema de comercio
en la web.

7. ¢Piensa usted que una pagina web ayudaria a conseguir mas clientes
potenciales?
Si ayudaria abarcas nuevos mercados, a que el cliente reconozca mejor la empresa
por las marcas que ofrecemos.

8. ¢Sila empresa tiene planes de expansion considera usted que un marketing
digital ayudaria en ese proceso?
Considero que si seria un factor considerable al momento de abrir mas lineas de
productos, para que los clientes potenciales y filiales conozcan mejor sobre ellos.
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9. ¢Su empresa maneja las redes sociales?
Por el momento solo con una pégina de Facebook y navidad pagamos a Facebook
por un anuncio en su pagina el cual si tuvo mayores resultados.

10. ¢ Cuenta con personal capacitado para actualizar y desarrollar una pagina
web?
Actualmente no poseemos ese tipo de personal porgue alin no contamos con
presencia en linea, en su momento si se realiza se contractara mas personal en esa
area o se capacitara a los empleados actuales.

11.¢:Que los hace diferentes de su empresa?
Definitivamente nuestra calidad porque ofrecemos productos de alta calidad con
marcas de mayor categoria que lo confirman.

12.¢Sus clientes les han sugerido tener una pagina web?

A partir de este afio si para conocer mas informacion sobre la empresa y los
productos que ofrece.
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Anexo No. 3 Proyecciones Inflacion

ANOS % Inflacion

X Y

1 2006 3,40
2 2007 2,30
3 2008 8,30
4 2009 4,30
5 2010 3,30
6 2011 4,50
7 2012 5,10
8 2013 2,60
9 2014 3,67
10 2015 3,53

ANOS % Inflacién

X Y
11 2016 3,63
12 2017 3,54
13 2018 3,46
14 2019 3,37
15 2020 3,29
16 2021 3,20
17 2022 3,11
18 2023 3,03
19 2024 2,94
20 2025 2,86

O = NW R Y N 0 W

—0- 19

*

*

*

o

¢ REGRESION
2 4

Lineal (REGRESION)
b 8

12

Anexo No. 4 Cuadro de Depreciaciones

Depreciacion

Depreciacion Precios Anos Valor anual
Vehiculo S 20.000,00 5/ $ 4.000,00
Equipos de computo S 9.000,00 5/ S 1.800,00
TOTAL DEPRECIACION $ 5.800,00
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Anexo No. 5 Pago de Nomina

SIN IMPLEMENTACION

PAGO DE NOMINA 12,15%  8,33% 12 2
tasa Xl XV Fondos de Cargos
Cargo cantidad| salario base | patronal | SUELDO | SUELDO |Vacaciones| Reserva sociales
Gerente General 1 $ 120000 | S 145805 99% (S 3050 | $ 50,00 $34.800,00 | S 35.126,26
Asistente Contable 1 $ 750,00 (S 9,13 (S 6248 $ 3050 | S  31,25]$12.750,00 | §  12.965,35
Asistente de Compras y Logistica 1 S 800,00|S 9720(S 666416 3050 | $ 33,33($12.00000($ 1222767
Ingeniero en Sistemas 1 S 600,00 (S 7290|S 4998|$ 3050 | S 25,00|$ 450000($ 467838
Asistente de Recursos Humanos 1 S 600,00 (S 7290|S 4998|$ 3050 S 2500|$ 6.30000($ 647838
Agente de ventas 1 $ 500,00 (S 6075|S 4165($ 30505 20,83|S 150000|$ 165373
Chofer 1 $ 400,00 S 4860 (S 3332 3050 |S 1667|S 1.880,00|$  2.009,09
TOTAL $ 4.850,00 $75.127,70

Anexo No. 6 Proyecciones de Sueldos y Beneficios Sociales

Afios X Gastos en
Y
2011 1 $ 50.726,65
2012 2 $ 61.264,95
2013 3 $ 68.615,81
2014 4 $ 70565,72 o ,
- S __y=-3x+150

2015 5 $ 75.127,70 - Qﬂ’fﬂozss_ e

100

:;
Fecha Gastos en fi

) X 0

de Fln Y [} 05 1 15 + REGRESION 25 —3- Lineal (REGRHION] 4 45
2016 6 $ 82.691
2017 7 $ 88.501
2018 8 % 94 312
2019 9 $ 100.122
2020 10 $ 105.932
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Anexo No. 7 Proyecciones de Otros Gastos

Ahos | X Gas:?s en

2011 1 $ 54.076,51

2012 2 $ 4341753

2013 3 $ 6781125

2014 4 $ 6987052 2 e
2015 5 $ 5591129 o o -
recha X Srsi ‘:]3 05 1 15 ¢ REREON 35 —3-lioel EGRBON
de Fin Y

2016 6 $ 67.254

2017 7 $ 70.266

2018 8 $ 73.279

2019 9 S 76.291

2020 10 $ 79.303

Anexo No. 8 Proyecciones de Gastos Financieros

Ventas en
Anos X uUsD
Y
2011 1 5 1.669,64
2012 2 5 1.159,34 180 __
160 4
2013 3 $ 1.484,95 140 '————“—r'{g%‘a-;;”_ -_
2014 4 |$ 156301|
2015 5 $ 1.411,66 gg
40
20
Fecha Ventas en ’ 0 05 1 15 ¢ REGRESION 2,5 —3-Lineal [REGRFSION) 4
de Fin X Y
2016 6 5 1.424
2017 7 5 1.413
2018 8 $ 1.402
2019 9 $ 1.390
2020 10 5 1.379
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