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RESUMEN

El proyecto de investigacion se basa en un Plan de Marketing para la
empresa WLS, con el fin de introducir en el mercado de la ciudad de Quito, el
uso del software Control Parental de la marca ESET para nifios y jovenes, que
utilizan aparatos electrénicos sin una limitacion de navegacién o de tiempo de

uso de internet.

En los aspectos generales de estudio se analiza la problematica, justificacion
y alcance que desea este proyecto, que sustente la introduccién de la licencia,
enfocado en la importancia del cuidado de los mas pequefios del hogar, y
buscando reducir los delitos cibernéticos que se han generado en la
actualidad, brindando un apoyo a los padres de familia en la educacién de sus

hijos.

El andlisis situacional de micro y macro entorno de WLS, proporciona un
conocimiento de la vision, mision, valores organigrama, cartera de productos
como conocimiento generales, que permita entender en que entorno politico,
tecnoldgico, econdmico, socio cultual se desarrolla la introduccién de la marca
ESET, basados analisis PESTA.

El analisis estratégico situacional basado en el estudio del ciclo de vida, la
participacion de mercado que tiene el Control parental y la competencia
existente, permiten realizar el andlisis de la cadena de valor, se realiza el
andlisis FODA, dando como resultados las debilidades, amenazas,

oportunidades y fortalezas que tiene el producto.

Mediante un estudio de mercado basado en la segmentacion en nifios de entre
6 a 15 aflos que actualmente usan un aparato electrénico sin supervision en
tiempo y accesos de sus padres 0 representantes, causando riesgos o

adicciones que pueden llevar desde la hasta la misma muerte.

Una vez definida la muestra y planteado los resultados cuantitativos y

cualitativos, se analiza la informacion de percepcion sobre el producto, sus

XVII



intereses de compra, estadisticas de uso del internet y aparatos electronicos
gue permitira plantear estrategias de comunicaciéon y de introduccién para el

producto.

La utilizacion de una propuesta de métodos promocionales de enfoque directo
en la utilidad de tener seguridad digital demostrando que la marca ESET cuida
al hogar, mediante el software de control de facil manejo e interactividad con
los hijos, proporcionando una linea directa de instalacion y garantia en caso
de dudas, analizando las fortalezas, oportunidades, para la aplicacién del plan

de marketing.

De igual manera se estudia la viabilidad financiera dentro de los
proximos 5 afos de la venta del producto, teniendo presente el costo y
cronograma del plan de marketing que generé el aumento de la ventas gracias
al conocimiento de los padres, dando un VAN y TIR, que demuestra la
rentabilidad del negocio, aplicando adecuadamente el plan de marketing,
permitiendo que se efectué la introduccion del producto de forma adecuada,

proporcionando ganancia a WLS.

Palabras Claves: Control Parental, Plan de marketing, Ciberdelito,

Mercado, Promocion
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INTRODUCCION

Aspectos Generales del Estudio

Durante el siglo XX se realizaron algunos de los descubrimientos mas
significativos para la civilizacién a lo largo de toda la historia, el desarrollo de
la ciencia, tecnologia, electronica, internet, biotecnologia, entre otros han
permitido la creacion de formas de negocio y comunicacion con todo el mundo,
su presencia e influencia se ha acrecentado, la sustitucion del trabajo humano

por el de las maquinas en incontables facetas. (Pellini, 2014).

De esa misma forma el crecimiento acelerado de la historia ha generado una
serie de desafios sin precedentes, teniendo el constante cambio de las
necesidades de la humanidad, mejorando la calidad de vida y de igual forma
la existencia de vulnerabilidades en cuanto a seguridad se trata.

El surgimiento tecnolégico ha hecho pensar a los proveedores de servicios
tradicionales a migrar su oferta a plataformas digitales. Los cambios han sido
exagerados y el Ecuador no se ha quedado fuera del contexto. El mejor
acceso anchura de banda, hizo posible que ahora cerca de 3.4 millones de
ecuatorianos estén conectados a estos servicios, en la actualidad el uso del
internet no solo esta disponible en las empresas para tener un mejor manejo
del recurso, sino en él como un medio de soporte para la educacion, para la
comunicacién e incluso en la actualidad para cometer delitos (El contexto de
la ciberseguridad, 2017).

Segun Norton (2016) los ultimos datos sobre ciberseguridad, advierte que el
86% de los padres estan preocupados por la seguridad de sus hijos en internet
y que a un 57% de ellos les intranquiliza que sus hijos sean susceptibles de
cualquier tipo de acoso o trato con desconocidos. Pero pese a esto, hasta el
60% de ellos, reconoce no hacer nada por supervisar lo que hacen sus hijos

en la red.



En el Ecuador la seguridad ciudadana es una politica de Estado, que destina
su esfuerzo a fortalecer y modernizar los mecanismos necesarios para
garantizar los derechos humanos, en especial el derecho a una vida libre de
violencia y criminalidad, la disminucion de los niveles de delincuencia, la
proteccion de victimas y el mejoramiento de la calidad de vida de todos los
habitantes del pais (Ley 0, R.O 35, 2009)

La Seguridad Humana no es una alternativa al desarrollo humano, es una
parte fundamental de éste, enfocada a crear un conjunto basico de
capacidades y protegerlas contra amenazas omnipresentes (Ministerio
Coordinador de Seguridad, 2014).

ESET es una marca que permite al usuario disfrutar del maximo potencial de
la tecnologia en un mundo digital seguro, ser con sus productos una fuente
de referencia ineludible en capacitacion e informacién sobre seguridad de la

informacion para la comunidad.

“WLS” busca sembrar en los hogares ecuatorianos a nivel nacional la
necesidad de contar con una “CULTURA INFORMATICA DE SEGURIDAD”

que evite que nuestros familiares sean victimas de la ciberdelincuencia.
Problematica

WLS, empresa fundada en el 2016, por 3 emprendedores con experiencia en
negocios y logistica de operaciones, incursionando al competido mercado de

sistemas de seguridad digital para hogares.

Estos sistemas mas conocidos como antivirus son cada vez mas populares, y
en los dltimos afios las diferentes marcas de software de seguridad han ido
ganando confianza por parte de los usuarios abarcando ya, un importante
porcentaje de la poblacién. Sin embargo, y debido a las diferenciasculturales
que caracteriza entre continentes, Sur América no cuenta aun con un
conocimiento desarrollado para identificar la necesidad del producto que le

brinde la seguridad y control digital en los hogares.



En el 2015, 3'084.886 ecuatorianos declararon tener un teléfono inteligente
(Smartphone) casi cinco veces mas que lo reportado en el 2011, cuando la
cifra era de 522.640 personas, segun los ultimos datos de Tecnologias de la
Informacién y la Comunicaciéon (TIC), del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC, 2014)

Para obtener participacion de mercado en este entorno, WLS dirige con
cuidado a segmentos meta con caracteristicas especificas, planificando
productos para una segunda fase que le permita mantenerse dentro de las

seguridades digitales.

La provincia con mayor numero de personas que tiene un teléfono celular
activado es Pichincha con el 64,5%, seguida de Galapagos con el 64%.
Mientras las provincias con menos numero de personas que tienen un celular
activado se ubican en la Amazonia; en el caso de las redes sociales, el
17,11% de la poblacion mayor de 5 afios, es decir 2,8 millones de
ecuatorianos declara usar redes sociales a través de su teléfono inteligente.
(Ecuador en cifras, 2015).

En el 2011, los ecuatorianos que usaban redes sociales en sus teléfonos eran
365.427, es decir el 2,52% de la poblacion de ese afio. (Ecuador en cifras,
2015).

La presente tesis de titulacion encuentra su problematica basada en el
desarrollo del software buscando introducir el control parental concientizando
entre los representantes legales los riesgos y responsabilidades que surge el
asumir el uso de un aparato electronico a un nifilo menor de 16 afios que recién
se esta formando en caracter, costumbres y educacion, si bien es cierto el
desarrollo de la tecnologia ayuda a desplegar nuevas oportunidades con una
supervision adecuada puede ser manejada con mayor utilidad.



Justificacion

Debido al aumento de los riesgos digitales al que muchos hogares estan
expuestos, se dirige al segmento home con un producto que sea asequible y
brinde beneficios enfocados en seguridad, control y proteccion.

El presente proyecto de titulacion busca llevar aWLS, a introducir su producto
Control Parental en la ciudad de Quito por medio del desarrollo de un plande
marketing que guie a la empresa para el desarrollo del producto y alcance a

su mercado meta.

Fomentar la ayuda a los tutores a controlar, verificar y apoyar en el uso
adecuado de la tecnologia y reducir los riesgos que involucrar al nifio o
adolecente en un problema social que conlleve en muchos casos en

adicciones o la muerte. (Tiempo, 2017).

El estudio basara su aporte académico en expandir el mercado y aumentar la
participacion del software, generando un plan de marketing basado en
conocimiento y cultura acerca de los riesgos digitales, y las mejores técnicas
de identificacion que reflejen lo aprendido durante estos afios en marketing,
con el apoyo de herramientas que aporten de manera efectiva y eficiente a

WLS a la toma de decisiones en la busqueda de expandir el mercado.

Los riesgos y debilidades que puede tener un nifio o adolecente con el uso del
internet y redes sociales con libertad, desde las consecuencias sociales, hasta
los delitos que pueden ser inmersos en la sociedad, para lo cual se reflejara
la ventaja del uso del Control Parental en el aseguramiento de la informacion

y monitoreo del mismos.

Resulta de importancia introducir el Control Parental dentro del mercado de
Quito, basandose en estrategias de difusion para los padres de familia que
tiene el mayor del tiempo ocupado fuera de casa y deja a los nifios con un
cuidado externo o a veces hasta solos dependiendo de la edad, las

inseguridades y casos que se han presentado ultimamente en el pais permite



que el software sea una solucion para el usuario final que quiera adquirirlo a
un bajo costo en comparaciéon a lo que significa la seguridad de los seres que

aman, y porque no de ellos mismo.

Contribuir a la realizacion del bien comun y la mejora de la calidad de vida de
la sociedad, discerniendo el significado de los cambios cientifico, tecnoldgico
y los graves problemas contemporaneos, proponiendo un proyecto alternativo
integrador de uso de las herramientas electronicas, y aportar a futuras lineas
de investigaciones sobre la introduccién de este tipo de software para la

comunidad.

Tomando en cuenta que el producto es relativamente nuevo en el mercado y
analizando el crecimiento rapido del uso de aparatos electrénicos en menores
de edad, y comparando las estadisticas de incidencias de accidentes
generados por el uso de los mismos sin una supervision adecuada, el
siguiente estudio busca introducir la marca ESET y prestar la utilidad de

control en los padres hacia sus hogares.
Objetivos
General

Desarrollar el Plan de Marketing para WLS, que permita introducir en el
mercado de Quito el software Control Parental de proteccion informatica,
educando en los riesgos que surge el uso de la tecnologia a los menores de

edad sin supervision.
Especificos

v Diagnosticar la situacion del macro y micro entorno para el desarrollo del
software buscando la factibilidad del proyecto.

v' Analizar la situacion del mercado meta en menores de edad que esta
susceptible a riegos digitales por el uso de un aparato electrénico
inteligente, que influyan en la compra del software.



v Definir estrategias con el propdsito de introducir la participacion del
mercado con el software Control Parental.
v Identificar la rentabilidad y factibilidad del producto en los préximos cinco

afos, mediante el andlisis financiero, para la empresa WLS.

Resultados esperados

v Se espera determinar la oportunidad de mercado existente para la
seguridad informatica en la ciudad de Quito, mediante estrategias que
demuestre el estudio de las necesidades y riesgos que un nifio puede tener
al estar inmerso en el uso excesivo de las redes sociales sin la supervision
de un adulto y como evitarlo utilizando el Control Parental.

v' Analizar la rentabilidad, utilidad y riesgos de las inversiones a largo plazo,
con la venta del software.

v' Contar con un plan de marketing viable que permita la introduccion del
software en la ciudad de Quito volviéndose un direccionador de todas las
areas para la toma decisiones.

v' Tener resultados de investigacion concluyentes reflejando las diferencias
entre lo que estaba proyectado y lo que ocurre en la realidad con WLS y

su producto Control Parental.

Alcance del proyecto

El presente proyecto de titulacion tiene un alcance de estudio de 5 meses para
elaboracion de un plan de marketing que busca introducir el Control Parental
en la ciudad de Quito, creando una herramienta de ayuda a la toma de
decisiones a los padres de familia, evitar que sus hijos estén inmersos en
delitos informaticos, y se convierta en el producto que marque a la empresa
WLS en el mercado nacional como la mejor opcion de proteccién de seguridad

digital en el hogar.



CAPITULO |

1 Anéalisis Situacional

1.1. Analisis del Microentorno

El microentorno incluye a todos los participantes cercanos a la compafiaque
afectan, ya sea de manera positiva o0 negativa, su capacidad para establecer
relaciones con sus clientes y crear valor para ellos. (Kotler y Armstrong, 2012).

1.1.1. Historia de la empresa

WLS, empresa fundada en el afio 2016, por tres hombres profesionales,
emprendedores con experiencia en negocios y logistica de operaciones,
incursionan al competido mercado de sistemas de seguridad digital para

hogares.

WLS Ecuador, se preparo para iniciar el afio 2016 con un proyecto que busca
brindar proteccion a los hogares y a su vez crear oportunidades de
emprendimiento a las personas. Poder competir de forma eficaz con los
productos que en una primera fase se lanzaron, los cuales ofrecen
caracteristicas interesantes, funcionalidades y valor agregado a un precio

competitivo.

Estos sistemas conocidos como antivirus son cada vez mas populares, y en
los dltimos afios las diferentes marcas de software de seguridad han ido
ganando confianza por parte de los usuarios abarcando ya, un importante

porcentaje de la poblacion.

Para obtener participacion de mercado en este entorno, WLS, le corresponde
dirigirse con cuidado a segmentos meta con caracteristicas especificas,
planificando productos para una segunda fase que le permita mantenerse en

las actividades comerciales en el campo de seguridad digital.
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Figura 1 Logo WLS

Fuente: WLS

1.1.2. Filosofia empresarial
Misién

Brindar seguridad a los hogares, por medio de educacion, tecnologia y

soporte. Generando oportunidades de emprendimiento a la familia.

Vision

Al 2018, ser la seguridad de los hogares ecuatorianos en el mundo digital.

Objetivos

v Ser la marca reconocida en seguridad digital a nivel nacional.

v" Incrementar la fuerza de ventas.

v' Mantener al personal motivado y capacitado.

v" Brindar un producto de solucién y tranquilidad a los hogares ecuatorianos.

Valores

WLS, basa su cultura organizacional en cinco valores fundamentales:

v" Respeto a los empleados.- principal condicién para que el cliente interno
se sienta a gusto e identificado con la mision y trasmitan al usuariofinal.

v' Perseverancia.- Lucha constate con los retos que se presentan, motivacion

a toda prueba en cada situacion que se suscite.



Responsabilidad Social.- destina su enfoque a mejorar la seguridad e
integridad de los miembros del hogar por medio de sus productos.
Integridad.- No defraudar la confianza y ofertar el producto con
trasparencia.

Calidad.- ofrecer el mejor producto, precio, calidad, garantia mejorando

procesos y operatividad.

1.1.3. Organigrama Estructural y Funciones

'd
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Tecnologia Comercial RRHH Financiero
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Soporte Desarrollo Seguridad Ventas Bl productos en
Informatica Nube
[\ L J J
Figura2 Organigrama Estructural
Fuente: WLS
Funciones:

Gerente General:

Cumplir los acuerdos de los socios.

Vigilar el cumplimiento de la mision y metas del negocio.
Formular las directrices generales de trabajo.

Liderar la formulacién y aplicacion del plan de negocios.
Definir politicas generales de administracion

Ser el representante de la empresa.

N N N N N SR

Velar por el respecto de las normativas y reglamentos vigentes.



Departamento Tecnologia:

(\

Andlisis de nuevas tecnologias de lineas de negocio.

Instalacion, configuracién y mantenimiento de servicios tecnoldgicos
internos.

Soporte en instalacion, mantenimiento, actualizacion de los productos.
Disefio y configuracion de la red que interconecta la empresa.
Configuracion de los procedimientos de funcionamiento de los grupos de
usuarios y politicas publicas de ordenadores.

Administracion de base de datos.

Departamento Comercial:

ERNEE NN

ANERN

Analisis del mercado meta.

Desarrollo del plan de marketing.

Estudio de medios de publicidad y promocion para los productos.

Manejo de la fuerza de ventas para plantear la planificacién estratégica a
desarrollar.

Aplicacion de capacitaciones o beneficios para el usuario final.
Desarrollo de la creatividad y manejo de ventas.

Atencion al cliente.

Departamento de Recursos Humanos:

N N N R

<\

Reclutamiento de personal.

Revisién y confirmacion de datos de las hojas de vida

Tramites de contratacion y aspectos legales que ameriten.

Descripcién de puestos.

Definicion de los perfiles profesionales.

Capacitaciones del personal interno en el manejo de clientes y el desarrollo
de la tecnologia.

Todos los tramites concerniente al personal, salidas, permisos ingresos

nuevos vacaciones.
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Departamento Financiero:

Control de la contabilidad
Gestion de costos

Plan de inversion
Presupuestos.

Planes de financiacion.

Gestion de riesgos.

SN N N N SR

Politica de reparto de dividendos.
1.1.4. Cartera de Productos

Kotler y Armstrong, (2012) mencion6é que la cartera de productos es el
conjunto de todas las lineas de productos y los articulos que una determinada

compaiiia ofrece a la venta.

WLS, maneja dentro de su cartera de productos la representacion de la marca

ESET con los siguientes productos:
Mobile Security
Es una proteccién movil, puedes administrar tus equipos méviles y el control

que el producto brinda esta sobre las seguridades de la marca del dispositivo

movil, incluyendo, antivirus, antiphishing, bloqueo remoto, localizacion online.

Figura 3 Mobile Security

Fuente: WLS Ecuador
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Smart Security

Es una completa solucion de seguridad para el hogar permitiendo controlar
por completo el uso del Internet en casa, incluye control infantil, anti phishing,

anti espia, antirrobo, banca y pagos en linea.

Figura 4 Smart Security

Fuente: WLS Ecuador

Parental Control

ESET Control Parental protege, de forma amigable, a nifios que utilizan
teléfonos inteligentes y tabletas, de contenidos web inapropiados u ofensivos
bloqgueando el acceso por completo desde categorias de pégina web
seleccionadas. El modo para padres permite monitorear las visitas que
realizan los nifios a sitios web y por medio del envio de una solicitud, se puede
desbloquear una aplicacion o sitio web por un tiempo predeterminado.

Ademas, los padres pueden mantener el control sobre la cantidad de tiempo
de uso de aplicaciones 0 juegos, bloquear aplicaciones inadecuadas por
completo basandose en el nivel de madurez del nifio. En caso de necesidad,

un padre puede localizar a través desde un portal web disponible.

12



Figura 5 Parental Control

Fuente: WLS Ecuador

1.1.5. Cinco Fuerzas de Porter

Grupo de empresas que producen productos que son sustitutos cercanos
entre si, con el fin de hacer una evaluacion de los aspectos que componen el
entorno del negocio, desde un punto de vista estratégico. (Porter, 2008)

Son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio del cual se
pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que

sea el giro de la empresa.

\ /
<4_

Figura 6 Fuerzas De Porter

Poder negociacion de proveedores: Exige a su proveedor productos de
calidad, que cumplan con los requisitos de control y establezca ventajas

competitivas en el mercado.
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Tabla 1 Matriz Poder Negociacién De Proveedores

2 3 4
Fuerzas de Poder , : . .
Noatractivo Poco atractivo Neuro  Atractivo Muy atractivo
PODER DENEGOCIACION DE PROVEEDORES
Nlmero de proveedores X 4
Nimero de proveedores sustitutos X 3
Costo de cambio de proveedor X 2
Costo de materia prima X 4
Sistema de pago proveedores X 4
| Total ponderacién 34 |

Poder Negociacion Compradores: WLS, busca que la marca llegue a
identificarse como un método de seguridad digital para los hogares que
nuestros clientes sientan la preocupacion que tiene por mantener a los mas

vulnerables alejados de riesgos que puedan provocar.

Tabla 2 Matriz Poder Negociacion Compradores

Fuerzas de Poder . 2 3 N > TOTAL
No atractivo  Poco atractivo ~ Neutro  Attactivo Muy atractivo
PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES
Numero de ofertantes X 4
Valor agregado en el producto X 5
Disponibilidad de producto X 4
Costo del producto X 3
Ajuste de precio 3
Total ponderacion 3,8

Amenaza de productos Sustitutos: Productos sustitutos para los software de
control parental solo se generaria en el no uso de la tecnologia que con el
tiempo rapido y cambiante en el que vivimos no podemos parar la curiosidad

o el crecimiento de conocimientos y exigencias de la sociedad.

Tabla 3 Matriz Amenaza Producto Sustituto

Fuerzas de Poder 1 2 3 4 5 TOTAL
No atractivo Poco atractivo  Neutro Atractivo Muy atractivo
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Disponibilidad de productos v 5
sustitutos
Costo de comprador X 3
Suficientes proveedores X 3
Nivel percibido de diferenciacién X 2
Total ponderacién 2,5

Rivalidad entre competidores: EI nUmero de competidores en lo que a Control

Parental se refiere en la actualidad no es muy elevado mucho menos en el

14



Ecuador, solo en la actualidad se ha encontrado la necesidad de controlar y

restringir el uso de la tecnologia a menores.

Tabla 4 Matriz Rivalidad entre Competidores

1 2 3 4 5

Fuerzas de Poder . . . . TOTAL
No atractivo Poco atractivo Neutro Atractivo Muy atractivo
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Sensibilidad de precios X 4
Disponibilidad de informacion X 4
Diferenciacion del producto X 5
Suficientes proveedores X 3
Competencia de costos X 3
| Total ponderacion 3,8 |

Amenaza de nuevos competidores: Toda industria que genera necesidades
actuales y se presenta oportunidad de crecimiento generard una amenaza
para nuevos competidores en el mercado que en la actualidad son 10

controles parentales identificados como futuras amenazas.

Tabla 5 Matriz Amenaza Nuevos Competidores

Fuerzas de Poder . . 2 . B & . 9 . TOTAL
No atractivo Poco atractivo Neutro Atractivo Muy atractivo
AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Economias de escala X 4
Politicas gubernamentales X 4
Acceso a canales distribucion X 5
Barreras ala entrada X 3
Desventajas de costos X 3
| Total ponderacién 3,8

1.2. Analisis de Macroentorno

Fuerzas mayores de la sociedad que afectan el microentorno: fuerzas
demograficas, econdémicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales.
(Kotler y Armstrong, 2012).

1.2.1. Entorno Politico — Legal

Plan Nacional de Seguridad Integral (2014-2017), indica que con el
crecimiento de la tecnologia, la misma sociedad encamina su conocimiento a
madura el significado para si misma de las Tecnologias de la Informacion y
las Comunicaciones, el gobierno debe generar y garantizar el acceso,
proteger al consumidor, al usuario, a la empresa, en base a la responsabilidad

en la creacion de medios y métodos de comercio o tecnologia que garanticen
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un uso de la informacién orientado a evitar dafios en sus activos tangibles o
intangibles, proteger instituciones o personas contra el fraude informatico o el

espionaje industrial.

En relacidon a las Tecnologias de la Informacion y de las Comunicaciones, la
Constitucion del Ecuador, sefiala en el capitulo segundo, derechos del buen
vivir, en la seccion tercera aspectos relativos a las TIC que se debe tener
presentes no solo desde el punto de vista del ciudadano, sino también de

empresa, el cual expone:

Seccion Tercera, Comunicacion e Informacion, Articulo 16: Todas las

personas en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

Numeral dos, el acceso universal a las tecnologias de informacion y

comunicacion.

Numeral tres, la creaciéon de medios de comunicacion social, y al acceso en
igualdad de condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico
para la gestidon de estaciones de radio y televisibn publicas, privadas y
comunitarias, ya bandas libres para la explotacion de redes inalambricas.

Numeral cuatro, al acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual,
auditiva, sensorial y a otras que permitan la inclusibn de personas con

discapacidad.

El Ecuador en su politica de estado y en lo que se refiere a la constitucion el

Capitulo sexto, Derechos de libertad, en el articulo 66 garantiza:

Numeral 11. El derecho a guardar reserva sobre sus convicciones. Nadie
podra ser obligado a declarar sobre las mismas. En ningln caso se podra
exigir o utilizar sin autorizacion del titular o de sus legitimos representantes, la
informacion personal o de terceros sobre sus creencias religiosas, filiacion o
pensamiento politico; ni sobre datos referentes a su salud y vida sexual, salvo

por necesidades de atencidon médica.
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Numeral 19. El derecho a la proteccion de datos de caracter personal, que
incluye el acceso y la decisidon sobre informacion y datos de este caricter, asi
como su correspondiente proteccién. La recoleccién, archivo, procesamiento,
distribucion o difusion de estos datos o informacién requeriran la autorizacion

del titular o el mandato de la ley.

También en este ambito politico que rodea el hecho de adquirir un software
de control parental para los mas vulnerables, el codigo de procedimiento penal
se encuentra tipificado el delito informatico.

Las leyes en el mundo buscan cuidar, proteger o reprimir cualquier acto sea
fisico, psicolégico que se le pueda generar a un ser humano estipulando leyes,
procedimientos, sanciones para los causantes principales, por esto WLS al
momento de su creacion busca ayudar no solo a los hogares ecuatorianos si
no al mismo Estado de bajar las estadisticas de personas afectadas por estos
delitos cibernéticos proporcionando un servicio de monitoreo adicional al de

supervision de uso del internet y redes sociales.

La regulacion del sector de telecomunicaciones ha tenido cambios relevantes
en temas de acceso a los usuarios, infraestructura y competencia, entre los

gue se destacan los siguientes:

La Ley Organica de Telecomunicaciones (LOT) promulgada en febrero de
2015, establece el acceso universal a Internet, convirtiendo el acceso en un
servicio basico que potencialmente estaria sujeto a regulacion como es el

caso del agua, teléfono y electricidad.
1.2.2. Entorno Econémico

El Banco Mundial mencion6 que entre 2014 y 2016, el desempleo urbano
aumento de 4,5% a 6,5% y el subempleo urbano aumenté de 11,7% a 18,8%.
En este mismo periodo, la pobreza y el coeficiente de Gini de desigualdad

permanecieron basicamente estancados.
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Con base en el dato del afio 2013 provisto por el Banco Central de Ecuador,
el sector Correos y Telecomunicaciones representa 2.1% del PIB, medido en

dolares corrientes.

En la actualidad fuentes de trabajo es lo que busca la implementacion de este
nuevo software de proteccion de la informacién en el pais, ayudando en una
forma productiva aumentar el desarrollo informatico y estar a la vanguardia de

la tecnologia.

Tabla 6 Fuentes Desempleo Quito

FECHA V ALO R
Marzo- 31- 2017 9.11%
Dic iembre- 31- 2016 9.14 %
Septiembre- 30- 2016 8.71%
Junio- 30- 2016 7.06 %
Marzo- 31- 2016 7.82%
Dic iembre- 31- 2015 4.93 %
Septiembre- 30- 2015 5.21%
Junio- 30- 2015 4.77 %
Marzo- 31- 2015 4.39 %
Dic iembre- 31- 2014 3.22%
Septiembre- 30- 2014 4.90 %
Junio- 30- 2014 4.16 %
Marzo- 31- 2014 4.30 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

Ecuador enfrenta el desafio de alcanzar los consensos politicos necesarios
para adecuar su economia al nuevo contexto internacional, retomar una senda
del crecimiento sostenible con mayor participaciéon del sector privado y
proteger los avances sociales logrados durante la bonanza, asi lo comento el
Banco Mundial, (2016).
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Tabla 7 Riesgo Pais 2017 Mayo — Junio

EECH V ALOR
Junio- 01- 2017 689.00
Mayo- 31- 2017 694.00
Mayo- 30- 2017 675.00
Mayo- 29- 2017 658.00
Mayo- 28- 2017 658.00
Mayo- 27- 2017 658.00
Mayo- 26- 2017 658.00
Mayo- 25- 2017 658.00
Mayo- 24- 2017 650.00
Mayo- 23- 2017 663.00
Mayo- 22- 2017 669.00
Mayo- 21- 2017 671.00
Mayo- 20- 2017 671.00
Mayo- 19- 2017 671.00
Mayo- 18- 2017 675.00
Mayo- 17- 2017 671.00
Mayo- 16- 2017 656.00
Mayo- 15- 2017 646.00

Fuente: Banco Central del Ecuador

La inflacién acumulada de mayo de 2017 fue de 0.91%, el menor porcentaje
en iguales periodos desde 2008. Si el analisis se realiza por divisiones bienes
y servicios, los mayores incrementos acumulados en 2017 se ubicaron en
Recreacion y Cultura (3.18%), Educacion (2.23%) y Alimentos y Bebidas No
Alcohdlicas (2.15%). (Banco Central 2017)
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Figura 7 Inflacion Acumulada En Mayo De Cada Afo

Fuente: Banco Central
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En el primer trimestre de 2017, el PIB de Ecuador, a precios constantes,
mostrd una variacién inter anual (t/t-4) respecto al primer trimestre de 2016 de
2.6% (llustracion No.8). (Banco Central del Ecuador, 2017).
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Figura 8 Producto Interno Brito 2017
Fuente: Banco Central Ecuador
Tabla 8 Proyecciones Per Capital 2015 — 2018

Poblacién miles de habitantes (*) 16.279 16.529 16.777 17.023
Producto Interno Bruto 6.673 6.996 7.456 7.787
Consumo final de hogares 3.965 4.186 4.422 4.663
Formacioén bruta de capital fijo 1.921 1.938 1.971 2.000
Exportaciones 1.761 1.809 2.030 2.100
Importaciones 1.943 1.949 2.023 2.075
Producto Interno Bruto 4.464 4.572 4.725 4.841
Consumo final de hogares 2.742 2.800 2.860 2.930
Formacioén bruta de capital fijo 1.251 1.240 1.234 1.226
Exportaciones 1.183 1.200 1.321 1.339
Importaciones 1.326 1.316 1.343 1.348
Producto Interno Bruto 2,5 2,4 3,3 2,4
Consumo final de hogares 1,7 2,1 2,1 2,5
Formacién bruta de capital fijo 8,3 -0,9 -0,4 -0,7
Exportaciones -1,3 1,4 10,1 1,4
Importaciones -1 -0,8 2 0,4

Fuente: Banco Central Ecuador
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1.2.3. Entorno Socio Cultural

El Ecuador es una comunidad historica duefia de una riqueza cultural, nuestro
pueblo se ha desarrollado en medio ambiente diverso, ha permitido que las
contribuciones sociales, tecnoldgicas, econdémicas y culturales sean variadas

fortaleciendo la experiencia entre los pueblos. (Unesco, 2002 - 2012).

Se ha evidenciado que la Seguridad Ciudadana es un pilar fundamental para
el desarrollo de un pais, segun datos de Instituto de Estadistica y Censos
(INEC) en el Ecuador hay 16°522.970 de habitantes hasta junio 2017,

demostrando un crecimiento poblacional.

La época socio cultural de afios pasados con la aparicion y el acceso libre de
la tecnologia desarrolla un crecimiento en el mercado digital, el uso de ellas
no solo se vuelve un factor de lujo sino una necesidad de trabajo, de
ampliacion de conocimientos, con la migracion un método de comunicacion

con nuestros seres queridos.

Unicef en el afio 2010, recalca que el desafio es asegurar que el presente de
cada uno de nuestros nifios y nifias sea cada vez mas cercano al cumplimiento
universal de sus derechos, sector vulnerable para los delitos y al cual se
enfocara el presente estudio como mercado meta que busca WLS proteger

por medio del Control Parental.

La sociedad exige en el mundo cambiante en conocimientos que desde los
nifios se cultive una cultura informatica, de igual manera la incluye que los
hogares tengan en el poder teléfonos, Tablet y computadoras para realizar

sus actividades diarias.

El INEC en el 2011 publica estadisticas de uso de Tecnologias de la
Informacién y Comunicacion (TIC) en los hogares ecuatorianos, sefalando
que el 78% de los hogares poseen un teléfono celular, el 24% posees una
computadora, durante los ultimos afios el uso de este tipo de aparatos

electronicos sigue en aumento, en la actualidad pasado 6 afos de la
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publicacién se refleja que no solo las personas adultas tienen acceso a la

informacion del internet si no los mas pequefios de la casa.

Hogares que tienen teléfono fijo y celular

E178,8% de los hopgares posee telefonia celular, 8,9 puntos mis que lo registrado en el 2008, En ese mismo
periodo la tenencia de telefonia fija subio 2,8 puntos,
7B,8%

73,5% Z3 A,

69,9%
o % 39,9%
) 3 .Jﬂ‘:” . I I I
| 2008 2009 2010 2011 2008 | 2009 2010 2011
Talafonia fila Telofonia colular

iTiens eats HOGAR

|.r!u=n TELEFONICA FUA? Numero de hogares segun el censo 20101 5,815,246
TELEFONIA CELULAR(LInEas Activas)..?

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo ~ ENEMDUR — Nacional Total

Figura 9 Hogares Teléfono Fijo y Celular

Fuente: INEC

I‘ Equipamiento tecnolégico del hogar

£l 24,7% de los hogares tiene computadora de escritorio y el 9,8% de los hogares tiene computador portatil.

B3a% @ B4.0% 8O.4%

50,3%
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fau Numero de hogares seguin el censo 2010t 3.815.246
DVH-WHS o o LA
Camputadors de escritorio
Computndors portatil

Fuante: Encuesta Naclonal de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDUR — Naclonal Total

Figura 10 Equipamiento Tecnoldgico en el Hogar

Fuente: INEC

La penetracion de teléfonos tipo Smartphone en Ecuador, de 18 %, significa
un reto para Ecuador, ya que el despliegue de infraestructura 4G no puede

dejar por fuera el mantenimiento de tecnologias 3G.(INEC, 2011)
1.2.4. Entorno Tecnologico

La brecha digital entre los paises desarrollados y en vias de desarrollo persiste

y en América Latina el rezago es evidente, segun el ultimo informe sobre
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tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC), (Diario el Universo,
2012).

Promover que las TIC se usen efectivamente en el proceso de desarrollo
productivo, social y solidario del Ecuador. Dentro de los objetivos se incluyen
mejorar la calidad de vida y proveer acceso inclusivo a las TIC, promover la
gestion de servicios publicos y fortalecer la infraestructura. (Plan Nacional de
Telecomunicaciones y Tecnologia de la Informacién del Ecuador 2016 —
2021).

Se busca de disminuir la brecha de poblacion que no puede acceder al servicio
en Ecuador y también mejorar la calidad del servicio brindado, pudiendo

aumentar la cobertura de servicio en el territorio nacional.

Ecuador tiene una cobertura de servicios moéviles del 96%, en conjunto entre
tecnologias 2G, 3G y 4G; es relevante para el pais tomar iniciativas que
permitan cerrar esa diferencia y asegurar que un mayor numero de pobladores
del pais tengan acceso a servicios de telefonia movil voz y datos. (Plan
Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologia de la Informacion del Ecuador
2016 — 2021).

1.2.5. Analisis P.E.S.T. A

Chapman, (2010) define a P.E.S.T.A es un analisis de tendencias macro
ambientales, que surge de la necesidad de tener perspectiva de lo que sucede
a gran escala en el mercado en el que la empresa se inserta, para poder

descubrir posibles amenazas u oportunidades.

Los cuatro pilares analizar sera: politico, econémico, social, tecnoldgico, en la
Figura 11 se observa los factores que influyen en la introduccién del Control
Parental por parte de la empresa WLS, en el cual permitird tener una idea
global para la toma de decisiones en la elaboracion del plan de marketing
respectivo.
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POLITICO

v Impulso del desarrollo infraestructura de
telecomunicaciones.

v' Politicas sectoriales que promueven la competencia y
el acceso a TIC.

v' Derecho a la proteccion de datos de caracter personal.

SOCIAL

v Reducir indice de delitos digitales. ECONOMICO

v' Concientizar el desarrollo de la 1 Aumento de la matriz productiva.
tecnologia. v’ Mejorar indices desempleo.

v’ Cuidados de la nifiez y adolescencia. v Inversion en el pais en lo que se

refiere a telecomunicaciones.

TECNOLOGICO

v Aumento de cobertura poblacional.

v Aumento de porcentaje de hogares que estan cerca de
una red de fibra 6ptica.

v Mejoras en la infraestructura tecnolégica del pais.

Figura 11 Analisis P.E.S.T.A

Al analizar el ambito politico, econémico, social y tecnolégico, sobre el
mercado y el tipo de producto que se desea introducir a los Quitefios,
reflejamos que durante los ultimos afios de gobierno el impulso al acceso de
las nuevas tecnologias, a crear politicas que respalden su uso para mejorar
el desarrollo econémico del pais, y no tener brechas digitales significativas, se

promueve el uso del internet desde los mas pequeiios del hogar.

Cuando se inicia el desarrollo de la tecnologia no se asimilo las magnitudes
negativas que podria crear la libertad de informacion y la falta de privacidad
de las mismas, hoy en dio cada hogar, empresa, el Estado mismo busca
implementar medidas que bajen el indice delictivo informatico por causa de

las debilidades que presenta.

Como es légico WLS, por medio de su producto Control Parental ayuda a los
hogares y porque no a la misma sociedad evitando el libertinaje de informacién
y que se vuelvan susceptible a delitos que no proteja a la nifilez de nuestro

pais.
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1.3. Analisis Estratégico Situacional
1.3.1. Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida de un producto puede tener efecto directo en la supervivencia
de una compainiia. (Kotler y Armstrong, 2012)
Dentro de las etapas que pasa un producto se puede mencionar las

siguientes:

Desarrollo

Introduccion

v

v

v' Crecimiento
v' Madurez
v

Declive

Ventas y
utilidades $

|desarrollo| Introduccion Madurez
! Crecimiento Declinacién

Pérdidas
Inversién $

Figura 12 Ciclo de Vida

Fuente: Kotler y Armstrong

La empresa WLS, por estar recién un afio en el mercado y 6 meses
promocionando su producto Control Parental, se encuentra en la etapa de
introduccidn de una solucién innovadora de proteccion a menores de edad en
el uso del interne, localizacion permitiendo a sus representados supervisar y

evitar el mal uso de las mismas.
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Esta etapa es arriesgada y costosa porque se debe llegar al publico meta
siendo innovadores y convenciendo de los beneficios que puede tener al
adquirir el software con su promocion y difusion, sus ventas son bajas no

existe utilidad.
1.3.2. Participacion de mercado

Participacion del competidor en las ventas en el mercado objetivo. (Kotler,
2001).

Tabla 9 Ventas WLS

VENTAS WLS CONTROL PARENTAL

Ao Mes Venta - Cantidad|
Junio 38
Julio 90
Agosto 110

2016 Septiembre 110
Octubre 110
Noviembre 89
Diciembre 115
Enero 150

2017 Febrero 206
Marzo 231

El mercado en el cual se desarrolla la proteccion digital en los hogares, es
relativamente nuevo actualmente existen programas de control parental en el
internet de facil acceso pero con limitaciones de supervision, y entre los mas
comunes que la gente reconoce y que son competencia directa estan los

descritos a continuacion:

Kaspersky Lab., tiene en el mercado varias aplicaciones de seguridad y
antivirus, por lo que no es extrafio encontrar una especifica para control
parental. Bajo el nombre de SafeKids, una aplicacion que cumple una
doble funcion: por un lado, te permite restringir el acceso a ciertas paginas
web o aplicaciones, de tal manera que si se acceden a ellas, te llegue un aviso
al teléfono y por el otro, podras conocer la ubicacién de tu hijo. (Androidpit
2016)

Parenty; Control Parental es una aplicacion totalmente gratuita y ofrece lo

basico y necesario que entendemos por control parental. Con ella se puede
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limitar el tiempo y las aplicaciones que utiliza tu hijo. Para ello no se necesita
acceder a su teléfono, sino que podras hacerlo directamente desde tu
Smartphone. (Androidpit 2016)

Norton Family, el conocido antivirus para PC también se preocupa por la
seguridad de los mas pequefios de la casa y ha creado una aplicaciéon
especifica para el control parental del smartphone en el cual es posible
consultar el historial de las paginas vistas, los periodos de tiempo de uso o la
monitorizacion de redes sociales. Una aplicacion interesante y que con tan
solo 8 MB de peso es bastante completa. Ahora bien, solo te permitira utilizarla
los 30 primeros dias de forma gratuita, luego es necesario
abonarse. (Androidpit 2016)

En un andlisis de participacion el Control Parental de WLS, permite por un
precio accesible al afio monitorear el uso del internet y su ubicacion de todos

los aparatos electronicos que pueda tener tu hijo durante el afio de vigencia.
1.3.3. Analisis de la Cadena de Valor

Kotler y Armstrong, (2012) definen a la cadena de valor con la serie de
departamentos internos que realizan actividades que crean valor al disefar,

producir, vender, entregar y apoyar los productos de una empresa.

WLS posee una ventaja de sus productos que son softwares descargables en
la Nube para la venta del usuario final, reduciendo su costo en elaboracion,

almacenamiento y distribucion.

Actividades Primarias:

Dentro de las actividades primarias como se describe a continuacion se refleja
gue son las que aportan mayor valor empresarial en su cadena por ser una
empresa nueva con tecnologia de punta y teniendo un departamento de
desarrollo enfocado a las mejoras del producto dependiendo las debilidades

que presente.
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Logistica Interna.- Tener la representacion de ESET en lo que se refiere a
software de seguridad informética, genera que el almacenamiento del
producto se lo realiza en la nube de la plataforma digital, y se generen CD con

informacion de uso y claves de acceso.

Operaciones / Produccién.- Innovar, actualizar y mejorar son uno de los
objetivos del area de operaciones cada vez mas son las necesidades y dudas
que se pueden presentar en cuanto avances de tecnologia se trata, y WLSte

ayuda a subsanarlos agregando valor

Logistica Externa.- El producto es entregado al usuario final dando soporte de

la instalacion.

Ventas / Marketing.- El area de mercadeo y ventas enfocan su concentracion
en realizar charlas difundir folletos de la importancia de la seguridad
informatica y los beneficios de adquirir un producto que genere valor
institucional o personal por el rango de amabilidad en el manejo de sus
clientes, WLS busca contar, por medio de entrevistas los objetivos
empresariales, ocupa mucho folletos impresos y de igual forma sus paginas

en internet para interactuar con la sociedad.

Servicio al Cliente: Como valor agregado el servicio a nuestros clientes es
personalizado, presentamos soporte técnico a sus clientes, buscando la mejor
solucion sin costo adicional, incluyendo valor agregado al otros servicios en el

mercado.

Actividades de Apoyo

Si bien es cierto las actividades de apoyo forman la cadena de valor que
maneja una organizacion las que aportan menos valor significativo para WLS
es la Infraestructura en virtud de ser una empresa nueva que se esta
complementando con las necesidades actuales y que busca el crecimiento
durante los proximos dos afios, sus otras dos actividades agregan valor como

se describe.
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Infraestructura.- WLS tiene sus oficinas en Quito en la Avenida 12 de Octubre,
en donde se encuentra la gerencia el departamento financiero el de marketing

y desarrollo.

Los vendedores comisionan por productos y de igual manera estan

capacitados para vender toda la gama de productos en el mercado.

Recursos Humanos.- Esta area enfoca su esfuerzo en buscar el mejor
personal capacitado en conocimientos en tecnologia y ventas, que el cliente
interno se encuentre identificado con los objetivos organizacionales y

trasmitan la importancia al usuario final de adquirir los productos de WLS.

Reclutar, y realizar los tramites legales de afiliacion, realizar evaluaciones

desempefio, capacitaciones a los empleados sobre tecnologia y liderazgo.

Sistemas de Informacion.- La empresa tiene un departamento enfocado enel

desarrollo tecnoldgico de nuevas soluciones, buscado aportar y mejorarcada

dia mas la calidad del producto final.

1.3.4. Analisis F.O.D.A.

La administracién de la funcién de marketing inicia con un analisis completo
de la situacion de la compafia. EI mercadologo debe realizar un analisis
FODA, mediante el cual evalua las fortalezas (F), las oportunidades (O), las
debilidades (D) y las amenazas (A) generales de la compafia. (Kotler y
Armstrong, 2012)

WLS tiene varias fortalezas en las cuales apoyarse, sin embargo, la debilidad
mas importante es la falta de conocimiento en redes de mercadeo. La principal
oportunidad es la demanda de sistemas de proteccion digital para hogares,
gue provean una serie de beneficios valiosos a un bajo costo. Por otra parte,
también se enfrentan a la amenaza del aumento de software de proteccion

gratuitos y de facil acceso.
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Fortalezas:

v Respaldo de una marca reconocida a nivel mundial, con gran trayectoria y
altos estandares de calidad.

v Disponibilidad de inventario local.

v Equipo especializado en los productos.

v' Soporte técnico propio.

v/ Capacitaciones constantes para usuarios y asesores.

v Beneficios inmediatos a través de la venta directa, atractivo plan de
compensacion y plan de carrera.

v' Respaldo de un sistema para administracion de multinivel

v' Capacidad de reaccién de ESET ante nuevas amenazas detectadas

Debilidades:

v Los asesores de WLS, no cuentan con la habilidad para realizar instalacién
y configuracion de los productos.

v" No cuenta con la base de los usuarios finales que adquieren el producto,
para conocer la vigencia de la licencia.

v" Debido a la vigencia de la larga vida de los productos, no se mantiene en
relacion constante con los clientes.

v" No contar con la solucién para Sistema MAC.

v" Formas de pago no ptimas.

v' Pagina web, débil por lo que ofrece el proveedor WIX.

v' Falta de cobertura en el resto del pais.

v" Reducido capital para publicidad.

v" No se cuenta con un sistema integrado (Contabilidad- Comercial).

Oportunidades:

v
v

v

WLS, manejara red de mercadeo en tecnologia en la ciudad.
Interés de parte de los hogares con respecto a la proteccion en riesgos
digitales.

Alta tasa de desempleo y subempleo a lo largo del afio 2016.
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v' Mercado sin competencia directa.

v’ Apertura para representar otras marcas dedicadas al entorno tecnoldgico.

Amenazas:

v' La creciente pirateria y aplicaciones gratuitas.

v' En caso de que los técnicos busquen aumentar sus ingresos pueden dafiar
el mercado ofreciendo precios mas bajos a los acordados.

v’ Las ofertas especiales de ESET en los dispositivos moviles y Smart

Security (Renovaciones).
1.3.5. Analisis EFE — EFI

Una Matriz de evaluacion del factor externo (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar la informacion econdémica, social, cultural, demogréfica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnologica y competitiva. (Fred R,
2012)

La Matriz de Evaluacion de los Factores Internos, se coloca una calificacion

de la siguiente manera:

Entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si el factor

representa.

v Debilidad mayor calificacién =1,
v" Debilidad menor calificacion =2,
v" Fortaleza menor calificacion =3,
v Fortaleza mayor calificacién =4.
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Tabla 10 Matriz EFI

Factores Crl’ticos nara nl Avitn Dnacn CalifinariAn TOtaI
ponderado
Fortalezas
1. Resp{aldo dguna mar?a 06 4 o4
reconocida anive mundial
2. Disponibilidad de inventario 16 4 64
local
3. Equipo especializado en los 18 4 72
productos
4. Soporte técnico propio .08 3 .24
5. Capacita_lciones constantes , 3 36
para usuarios y asesores 1
Debilidades
1. Los asesores de WLS, no
cue.ntan.con la hfab|l|dad para 05 5 10
realizar instalaciéon y
configuracion de losproductos
2. Debido a la vigencia de la
Iar a VI a de los rodu;:tos no 2 .30
ntiene en Iac 1on 15
constante con los clientes
3. Formas de pago no éptimas. .06 1 .08
4. No contar con la solucién
para Sistema MAC. .08 1 08
5. RgQumdo capital para 06 1 06
publicidad.
| Total 1.00 2.80 |

Comparar el peso ponderado total de las fortalezas contra el de las
debilidades, para analizar y determinar si las fuerzas internas de WLS son
favorables o negativas, segun los resultados con un peso ponderado total de

1.85 las fortalezas contra 0.80 de las debilidades.

La Matriz Evaluacion de Factores Externos, estd basada en analizar
ponderadamente las oportunidades y amenazas del entorno de la empresa
permitiendo resumir y evaluar la informacion econdémica, social, politica para

la toma decisiones.
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Para la ponderacion de esta matriz se tomd en cuenta la siguiente escala:

v' Respuesta es alta =4

v" Respuesta por encima de la media = 3
v" Respuesta es la media = 2
v

Respuesta baja = 1

Tabla 11 MATRIZ EFE

Factores determlnanfne Aa | Avitn Dacn CalifirarniAn Peso
ponderado
Oportunidades
1. Interés de parte de los hogares con respecto 08 3 o4
ala proteccion en riesgos digitales. ’ ’
2. Alta tasa de desempleo y subempleo alo
~ .06 2 A2

largo del afio 2016.
3. WLS, manejara red de mercadeo en 11 1 11
tecnologia en laciudad. ' ’
4. Apertura para representar otras marcas

. . 14 4 .56
dedicadas al entorno tecroldgico.
5. Mercado Ecuador sin competencia. .09 4 .36

Amenazas
1. La tasa de desempleo estan subiendo .10 2 .20
2. La creciente pirateria 'y apps gratuitas. A2 4 .48
3. En caso de que los técnicos busquen
aumentar sus !ngresos p‘feden,daﬁar el . 3 51
mercado ofreciendo precios mas bajos alos
acordados.
4. Ofertas especiales de ESET enlos
dispositivos moviles y Smart Security 13 2 .26
(Renovaciones)
5. Software gratuitos .10 1 .10
Total 1.00 2.64

Resultados muestra que el peso ponderado total de las oportunidades es de
1.70 y de las amenazas es 0.60, lo cual establece que el medio ambiente es

favorable a la organizacion.
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1.4. Conclusion Capitulo

Para concluir el capitulo de analisis situacional de la empresa WLS, se
menciona que el ambiente econémico y politico que se encuentra el pais
permite que introduzca en el mercado sistemas de seguridad informética y en
caso del Control Parental direccionado a la proteccion de los miembros del
hogar mas vulnerable, generando también fuentes de empleo para reactivar
la economia, y apoyando en el a&mbito social para reducir las cifras de la
delincuencia por el ciberdelito.

El andlisis situacional de FODA, permite encaminar a la empresa para el
desarrollo de su planificaciéon estratégica, conociendo sus puntos fuertes y
débiles dentro de los ambientes que se desarrolla, se considerara que WLS
esta introduciendo durante 6 meses el Control Parental, tomando como
demanda la preocupacion de los padres por la seguridad de sus hijos y del

hogar.

La informacién proporcionada en este capitulo, sera la base para el desarrollo
del plan de marketing enfocado a las necesidades del entorno que se envuelve
la empresa, motivado por las oportunidades y necesidades generadas por la
inseguridad en el manejo de la tecnologia en menores de edad en la
actualidad.
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CAPITULO I
2. INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacién de mercados es una potente herramienta, que debe permitir
a la empresa obtener la informacién necesaria para establecer las diferentes
politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.
(Gonzalez, 2014)

Este trabajo de titulacion basara la investigacion en saber e identificar cuanta
accesibilidad tiene el puablico de Quito por el Control Parental y que buscan al
momento final de decision de compra al referirse sus gustos de compra

cuando de seguridad informatica para el hogar se trata.

Se podra definir la situacion actual de la empresa y cual es la percepcidonque
tiene del producto el consumidor, ya que no existe un estudio previo para

obtener esta investigacion.

2.1.  Objetivos.
2.1.1. Objetivo General.

Determinar la aceptacion del software Control Parental en la ciudad de Quito

dentro de los padres de familia de chicos entre 6 a 15 afos.
2.1.2. Objetivos Especificos.

v' Determinar el perfil del consumidor del segmento de padres de familia de
chicos de 6 a 15 afos.

v Analizar preferencias de consumo cuando de seguridad informatica se
refiere.

v Identificar a la competencia en seguridad informatica para hogares.

v Identificar los factores que influyen en la decision de compra.
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2.2. Disefio investigativo.

Un disefio de investigacion es un esquema para llevar a cabo un proyecto de
investigacion de mercados. Expone con detalle los procedimientos necesarios
para obtener la informacién requerida, y su propdésito es disefiar un estudio
que ponga a prueba las hipotesis de interés, determine las posibles
respuestas a las preguntas de investigacion y proporcione la informacion que

se necesita para tomar decisiones. (Malhotra, 2015)
2.2.1. Tipo de investigacion.

Dependiendo del fin y el método que se persigue definir dos métodos a utilizar:

Exploratoria:

Weiers, (2015) menciond que la investigacion exploratoria tiene por objeto
ayudar a que el investigador se familiarice con la situacion problema,
identifique las variables mas importantes, reconozca otros cursos de accion,
proponga pistas idoneas para trabajos posteriores y puntualice cual de esas
posibilidades tiene la maxima prioridad en la asignacién de los escasos

recursos presupuestarios de la empresa.

Descriptiva:

Segun Tamayo y Tamayo (2010), la investigacion descriptiva comprende la
descripcion, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual, y la
composicidbn o proceso de los fendmenos. El enfoque se hace sobre
conclusiones dominantes o sobre grupo de personas, grupo o cosas, se

conduce o funciona en presente.

Con la finalidad de este proyecto de investigacion la investigacion descriptiva
llegara a conocer las situaciones, costumbres y actitudes a través de la
descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas, que

envuelve a la tecnologia y al uso de sus protecciones.
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2.2.2. Fuentes de informacién

Conocer, distinguir y seleccionar las fuentes de informacion adecuadas para
el trabajo que se esta realizando es parte del proceso de investigacion, por
ello se indican dos tipos:

Primarias: Son las fuentes que facilitan informacién adecuada a problemas
especificos, sin que existieran anteriormente datos. Las fuentes primarias, por
tanto, construyen, obtienen datos originales hasta entonces desconocidos.
(Simian, 2014).

Al no existir investigaciones de mercado previas las fuentes de informacion
primaria a utilizar se basaran en encuestas y entrevistas a personas que

cumplan el perfil de estudio.

Secundarias: Se basan en datos ya existentes: se trata solo de afinar una
informacion existente o de buscarla. La caracteristica comun es que utilizan
datos existentes. Aprovechan, en definitiva, informacion existente. (Simian,
2014).

En este tipo de fuente se tomara lo referente a tecnologias de la Informacién
y comunicacion, Instituto de Estadisticas y Censo, y todo aquel estudio que

se encuentre en la rama de seguridad digital del hogar.
2.2.3. Tipo de datos

Cuantitativos
Usa la recoleccion de datos para probar hipotesis, con base en la medicion
numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de

comportamiento y probar teorias. (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010).

En esta investigacion se realizara encuestas que desarrollaran estadisticas

que permitan una toma decisiones futuras por parte de WLS, en cuanto a la
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introduccién del control parental como a las oportunidades de mercado en a

lo que se refiere seguridad digital.

Cualitativos

Utiliza la recoleccion de datos sin medicion numérica para descubrir o afinar
preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion. Es de naturaleza
exploratoria y no estructurada, se basa en pequefias muestras y puede utilizar
técnicas cualitativas populares como las sesiones de grupo, entrevistas

grupales, asociacién de palabras. (Hernandez et al., 2010)

Con estos antecedentes en lo que se refiere a la investigacion cualitativa se
basara en un focus group que permita identificar cuanto conoce sobre el
producto y las preferencias de compra por parte del consumidor que sera
sujeto de estudio.

2.2.4. Herramientas investigativas.

Cualitativas

Focus Group, permite conocer y estudiar opiniones de diversos grupos del
publico base de esta introduccion de producto, basados en dos grupos de 6

personas con las caracteristicas que a continuacion se detalla:

Grupo 1.
Mujeres madres de familia.
Entre 26 y 40 afios de edad.

Nivel socioeconomico medio y medio alto.

Grupo 2.
Hombres, padres de familia.
Entre 30 y 45 afios de edad.

Nivel socioeconémico medio y medio alto.
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Cuantitativas

La Encuesta, suele ser de naturaleza descriptiva, se usa un cuestionario para
garantizar un enfoque ordenado y estructurado de la recopilacion de datos.
(McDaniel & Gates, 2015).

Mystery Shopper, es una técnica que consiste en la falsa compra o
contratacion de un servicio, llevado a cabo por un equipo cualificado de
personas especializadas en dicha técnica, con el fin de detectar y valorar una
serie de variables concretas definidas anteriormente, en el punto de venta o
establecimiento, al solicitar, como un cliente mas, una serie de productos o

servicios. (Gonzalez, 2014)

Estos tipos de herramientas guiaran para evaluar los indices de preferencias,
conocimiento, precio, calidad en cuanto al producto y servicio espera recibir 0
ha recibido al utilizar el Control Parental y lo esta haciendo WLS con el

consumidor final.

2.3. Target de aplicacion.

2.3.1. Definicion de la poblacion

La poblacion se define como la totalidad del fenomeno a estudiar donde las
unidades de poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y

da origen a los datos de la investigacion. (Tamayo, Tamayo, 2010).

Con el objetivo de realizar este estudio de mercado se ha tomado en cuenta
a Quito como la ciudad donde se centrard la informacién, perfilando a los
padres de familia con hijos menores de edad entre los 6 a 15 afios que

manejen el mundo digital y se encuentren sumergidos en las redes sociales.

2.3.2. Definicion de la muestra y tipo de muestreo

Muestreo Probabilistico
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Para este estudio se utilizara el método probabilistico, y su aproximacion sera
mediante Muestreo aleatorio simple, individuos de la muestra entre los que
forman la poblacién, en el caso de estudio los padres de hijos entre 6 a 15

afios que usen el servicio de internet.

Este tipo de muestreo se realiza porque los individuos de la poblacién que

vamos a estudiar tienen caracteristicas parecidas.

Segun datos del INEC, (2010) sobre la poblacion activa en la ciudad de Quito
el nimero total de la poblacién es de 1°476.008, segmentada en las edades

de 5 afios a mas que tienen acceso al internet, con una muestra de 712.522

personas.
Tabla 12 Muestra Quito
Rango de edad Ciudad Total Si internet No internet Ignoran
5 afios y mas Quito 1°476.008 712.522 683.428 80.058
Fuente: INEC
PERSONAS QUE UTILIZARON
EN LOS ULTIMOS 6 MESES™
Internet
190020 26,2% Internet

966,480 d6, 1 o{}
ANALFABETISMO
DIGITAL*

<0/
5t

Hombre Total Mujer

*Fersonas de 0 o3y mis que cn s il i mteme i omputadsta

5 s s 6 esespeevis ol crmsa,

Figura 13 Poblacion Activa Pichincha

Fuente: INEC

Tabla 13 Poblacion Por Afo Censal
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POBLACION POR GRANDES GRUPOS DE EDAD

. . Mujeres . Hombres
AnoCemsal Namero % MNimero |
1990 4 851777 50.3% 4796.412 49, 7% 9.648 189
0 a 14 afios 1.833.735 45, 0% 1.505.489 51,0% 3.739.224
15 a 64 afios 2.800.669 51,0% 2690.113 49,0% 5490782
65 afios ¥ mas 217.373 52.0% 200.810 48.0% 418183
2001 6.138.255 50,5% 6.018.353 49.5% 12.156.608
0 a 14 afios 1.953.050 45,3% 2.046.970 50,7% 4.040.020
15 a 64 afios 3720270 50,9% 3.582.604 45,1% 7.302 964
G5 afies y mas 424 935 52,2% 338.689 47 8% 213624
2010 7.305.816 50.4% TATT 683 49 6% 14.453.499
03 14 afics 2227253 55,1% 2301172 57.0% 4.040.020
15 3 64 afios 4583512 62.8% 4 430657 60.7% 7.302.964
65 afios y mas 495.051 60,8% 445.854 54.8% 813.624

Fuente: INEC 2010

Por ello se ha tomado la férmula de universo infinito para identificar cual sera

el nimero de la muestra para el estudio.

Elementos:

n = Tamarfo de la muestra.

Z = nivel de confianza 95% = 1.96

p = 50%
g =50%

e = error estimado muestral al 5%.

2.3.3. Perfil de aplicacion

El target de aplicacion del

n=

_Zra

e2

~(1,96)2(0,5)(0,5)

(0,05)2
n =384
plan de

investigacion se desarrolla

demograficamente en la ciudad de Quito, con las siguientes caracteristicas:
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Tabla 14 Caracteristicas de Target

PERFIL CARACTERISTICAS
Masculino Femenino
Genero
6 6
. Soltero Casado
o Estado civil
Demogréafico 3 o
Edad 26 - 45 afos
. L. Bachiller Superior
Nivel de Instruccién p
3 9
. Provincia Ciudad
Geografico Sector o i
Pichincha Quito
. . Medio Medio alto
Nivel Social
Psicografico 8 4
L. Si No
Poseen aparatos electrénicos 12
Tabla 15 Perfil Focus Group
No. Nombres Edad Instruccién  Nivel Social Trabajo # Hijos Edad hijos
1 Erika Mufioz 28 Bachiller Medio Privada 1 7
2 Mela Delgado 33 Superior Medio Ama de Casa 2 6, 12
3 Paola Mieles 30 Superior Medio Privada 2 15,13
4 Norma Vega 38 Superior Medio- alto Publica 3 15,12, 10
5 Luisa Galvis 27 Bachiller Medio Privada 1 8
6 Veronica Tulcan 36 Superior Medio Ama de Casa 2 10,12
7 Francisco Rojas 33 Superior Medio Privado 3 8,9,13
8 Nelson Lebn 38 Superior Medio -alto Privado 1 14
9 Carlos Jiménez 41 Bachiller Medio Privado 1 12
10 Homero Escobar 32 Superior Medio Publica 2 11, 13
11 Javier Lépez 40 Superior Medio- alto Particular 2 6,9
12 Edgar Vega 37 Superior Medio Publica 1 9

2.3.4. Formato de cuestionario

El formato de preguntas planteado para el desarrollo de la Encuesta al
mercado meta, para este objeto de estudio se baso en el objetivo de conocer
gue informacion tiene del producto, necesidad de uso, preferencia de compra,
el método promocion o informacién, precio que estuvieran dispuesto a pagar,

basados en la marca ESET y el de su competencia.
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4

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

ENCUESTA PARA MEDIR EL CONOCIMIENTO DE LAMARCAESE TY
PREFERENCIAS DE COMPRA

Indicaciones:

- Conteste en forma honesta cada uno de las preguntas

- En caso de ser otra la respuesta conteste en los espacios en blanco
- Sus respuestas seran estrictamente confidencial.

- Sefiale con una X la respuesta de su preferencia

1. Indique por favor su sexo

Femenino .................. Masculino ...................
2. Entre que rango de edad se encuentra

10 - 20 afios .......... 31-40 ....... 51-60 .........
21 - 30afos ......... 41-50 ....... 6la+

3. ¢ Qué lugar ocupa en el hogar?

5. ¢ Cudl de los siguientes aparatos mas utilizas para conectarte a Internet?

Movil ... Tablet ........ Ordenador ............
Portatil ........ Lector electronico .......... Otro v,

6. ¢Para qué utilizas el movil sobre todo?

Acceso a Internet  ....... Navegacion .......... Comunicacién ........ Juegos

......... Mdsica/ Videos ..... Peliculas ....... Otros .........

7. ¢ Qué ciberdelito le preocupa mas al ocupar sus apar  atos electronicos?
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Acoso  ......... Robo de informacion....... Fraude ....... Extorcion........ Secuestros

8. ¢Qué tipo de seguridad tienes al momento de usartu s aparatos electrénicos?

No conectarse en redes publicas.......... Software de seguridad digital.......... Ninguno......

9. ¢Cuéantos miembros de tu casa menores de edad poseen aparatos electrénicos?

10. ¢Cuantas horas al dia ocupa los menores de edad de  tu hogar aparatos
electronicos?

Oalhora...... laz2...... 2a3 ... 4a5..... + 5 horas......

11. ¢Cuanto estas dispuesto a pagar por controlarlase  guridad digital de los miembros
de tu hogar por un afio?

$10a$20.........cene. $21a$30 .....ccccenene. $31a40 ......cceennene Mas.............

12. ¢/ Qué marca se te viene a la mente cuando escuchas C  ontrol Parental?

13. ¢Conoces la marca ESET en cuanto a seguridad digita | se trata estd conforme con
el producto adquirido?

Nunca he escuchado sobre ella.........
He escuchado sobre la compafiia pero no he comprado sus productos.............
Compro sus productos y estoy satisfecho...............

A veces compro sus productos.............

14. Aparte del producto, ¢, qué otros factores te influye n en la decision de compra?

Experiencia de otros clientes......... Publicidad...... Garantia......

15. ¢ Cual es el método que mas le gusta para enterarse  de nuevos productos o
promociones?

Redes sociales....... Mail........ Revistas....... Television..... Conferencias......
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16. ¢Actualmente posee o ha utilizado antes algin contr ol parental de algunamarca
y cudl ha sido su nivel de satisfaccién del 1 al 5 siendo cinco el mayor grado?

De igual forma en lo que se refiere al ambito cualitativo el guion utilizado para
la seccion de Focus Group, fueron planteados para obtener diferentes

opiniones de la siguiente manera:

Seguridad Digital en Hogares

¢, Usted conoce sobre herramientas para seguridad digital en el hogar?

¢, Qué marca adquiere para proteger su seguridad informatica?

¢, Sabe que es un control Parental para nifios o jévenes?

¢Por qué medio de comunicacion se informa mas de productos para la

compra?

Posees actualmente un software de proteccion digital para usted o algun

miembro del hogar.

v' ¢ Cuando de peligros o delitos que puede estar inmerso un menor que
medidas toma?

v' ¢ Cuando de software se trata como desea que sea la atencion en soporte?

ANANENEN

<\

ESET / Control Parental

v' Ha escuchado sobre la marca ESET

v" Posee algun producto de la marca ESET

v" Que le parece el uso de un control parental en los aparatos electronicos
de sus hijos.

v Sabe el beneficio de usar Control Parental ESET

v/ Sabiendo los riesgos que emerge el uso de los aparatos electronicos
invertiria en un software para la proteccion de los datos y la persona que
lo usa.

v Al adquirir un control parental ESET le gustaria que tenga un buen soporte
y que sea de facil instalacion.

v' ¢ Cual es el medio adecuado para comunicarlo sobre el producto o sus
promociones sobre seguridad digital?

2.4, Resultados Relevantes.

Resultados Cualitativos
Focus Group / Seguridad digital para hogares
Grupo 1. Madres de familia / Mujeres de 26 a 40 afios

Tabla 16 Resultados Focus Group
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FOCUS GROUP RESULTADOS
PREGUNTAS RESPUESTAS

Usted conoce sobre herramientas para Algunos participantes no tenian
seguridad digital en el hogar conocimiento.

) . . Otros participantes contestan
¢ Qué marca adquiere para proteger su

conocer sobre la marca de

seguridad informatica?
9 Kaspersky, Norton.

Algunos participantes han escuchado
¢Sabe que es un control Parental para del tema pero no sabian a
nifios o jovenes? profundidad el funcionamiento o
ventaja de los mismos.

¢ Por qué medio de comunicacion se -
i s de oroductos para Il_gs participantes contestas que
informa més . o
P P redes sociales, television.
compra?

Posees actualmente un software de Los participantes dijeron que no han
proteccion digital para usted o algun adquirido ningin método de
miembro del hogar. proteccion digital.

. . . Supervision en casa de sus horarios,
¢ Cuando de peligros o delitos que puede

. . de sus amistades, no dejarlo ir solo a
estar inmerso un menor que medidas T -
toma? ningdn centro comercial, tener un

celular si sale para estar en contacto.

Dinamica, amigable, rapida, sin
costos elevados, que sean en
horarios extendidos, modo de
respuestas cortos. Atencion
personalizada.

¢ Cuando de software se trata como
desea que sea la atencién en soporte?

El resultado de este focus group, demuestra un desconocimiento parcial sobre
lo que es un control parental y los beneficios que puede tener el adquirirlo, con
relacion a los riesgos o peligros y como protegerlos, las madres de familia de
este grupo participante enumeran muchas opciones de las cuales si se analiza
cubriria el uso del control parental, abriendo la oportunidad de mercado si se

ocupa un buen medio de difusién y promocion del producto.

En la actualidad el indice elevado de usuarios en el uso del internet y de las
redes sociales, desde muy pronto a edad ya sea para abastecer una
necesidad de consumismo o de moda genera que los mas pequefios del hogar
sepan informacion de plataformas que ni los propios representantes.

Focus Group / ESET Control Parental

Grupo 2. Padres de familia / hombres de 30 a 45 afios de edad.
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Se baso la investigacion en el tema de reconocimiento de marca con el grupo
objetivo de los padres de familia, que normalmente generan un habito de la
tecnologia y por el medio de negocios que manejan basicamente tiene un
antivirus instalado en casa, y asumen los riesgos con mayor concentracion

por el tipo de informacion que se puede poseer en el internet.

Si bien es cierto el mundo cambia de manera acelerada, la tecnologia,
competencia, y las necesidades humanas generan que el mercado exija por
mas productos, seguridades y atencion al usuario que sobre pases las

expectativas finales.

De acuerdo al focus group realizado a los 6 padres de familia, los resultados
muestran que el control parental de marca ESET no es muy reconocido en el
mercado de la ciudad de Quito, si bien es cierto los padres saben que existe
este software de Control Parental, no les ha llegado mucha informacion de
SuUs usos, costos, promocion, plaza, permitiendo que la investigacion siga su

curso para plantear el plan de marketing de introduccion del producto.

Los entrevistados en los dos grupos estan conscientes de los riesgos del uso
del internet pero de igual modo comparten que no toman el tiempo o la
intensién respectiva para enfocarse a utilizar medios de seguridad digital, ya
sea por costos, falta de tiempo, desconocimiento de los productos o por simple

confianza de que a ellos no les pasara.

En cuanto a hogar se refiere el papel del primer grupo como madres de familia
mas, protectora determinaron que la vulnerabilidad en cuanto a delitos o
problemas son los nifios y adolescentes que desde pequefio manejan este
tipo de tecnologia no solo para ver videos, peliculas consultar deberes, si no

para relacionarse con personas del medio.

El grupo analizado piensa adquirir en un futuro un software de control parental

para limitar, supervisar y vigilar el uso a los miembros de su hogar sus hijos.
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Resultados Cuantitativos
Encuesta Tabulacion

Pregunta 1
En la encuesta realizada el mayor porcentaje de personas fueron de sexo

masculinos quienes contestaron.

Tabla 17 Tabulacion Pregunta 1

Detalle # Encuestado
Femenino 158
Masculino 226
Total 384

GENERO

Femenino Masculino

Figura 14 Resultado Pregunta 1

Pregunta 2

El rango de edad de las personas encuestadas en su mayor porcentaje esta
en el rango de 31 a 40 afos, seguido de 21 a 30 afios.

Tabla 18 Tabulacion Pregunta 2
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Detalle # Encuestado
10-20 afos 20
21-30 afios 85
31-40 afos 177
41-50 afios 70
51- 60 afios 32
Total 384

EDADES

200
180
160
140
120
100

80

60

40

: O
.

10-20 afios 21-30 afios 31-40 afios 41-50 afilos 51- 60 afios

Figura 15 Resultado Pregunta 2

Pregunta 3

Sobre qué lugar ocupa en el hogar de igual manera la encuesta se enfoca en
su mayor porcentaje en padres y madres de familia que tomaran la ultima

decisién de compra.

Tabla 19 Tabulacion Pregunta 3

Detalle  # Encuestado
Padre 150
Madre 182
Hijo 20
Abuelo 32
Total 384
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LUGAR OCUPA EN EL HOGAR

200
150
100

50

. - ]

Padre Madre Hijo Abuelo

Figura 16 Respuesta Pregunta 3

Pregunta 4

El uso del teléfono mdvil, llega a reflejar en la tabulacion que la totalidad de
los encuestados poseen uno de ellos ya como una parte principal de suestilo

de vida.
Tabla 20 Tabulacion Pregunta 4
Detalle #Encuestado
Movil 384
Tablet 112
Portatil 278
Mp3 -4 100
Lector Electrénico 29
APARATOS MOVILES
500
400
300
200 I
100
, [ ] H
Movil Tablet Portatil Mp3 -4 Lector
Electrénico
Figura 17 Respuesta Pregunta 4
Pregunta 5

Asi sea con muy pocos megas de capacidad para acceso al internet las
personas, ahorra para adquirir un plan que les deje un acceso o buscan
lugares publicos para acceder al mismo.
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Tabla 21 Tabulacion Pregunta 5

Detalle # Encuestado
Movil 384
Tablet 112
Portatil 278
Ordenador 70
Lector Electrénico 29

CONEXION A INTERNET
500
400
300

200
100
. L1 -

Movil Tablet Portatil Ordenador Lector
Electrénico

Figura 18 Respuesta Pregunta 5

Pregunta 6

De la totalidad de la poblacion que accede a internet, la comunicacion es el
método mas usado, seguido de la navegacion con fines de consulta o
investigacion.

Tabla 22 Tabulacion Pregunta 6

Detalle # Encuestado
Acceso a Internet 384
Navegacion 209
Comunicacioén 304
Juegos 121
Peliculas 67
Mdusica/Videos 167
USO MOVIL
600
400
200
2 O ,(\(" S ,b‘") ’b\
< & > o9 0 &
v"& $7’\\® (Joé‘ \oz é\c @\;—;

Figura 19 Respuesta Pregunta 6
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Pregunta 7

Los delitos visualizados y que mas riesgo surge con los usuarios del internet

es el robo de informacién, que puede llevar a robos, secuestros, fraudes.

Tabla 23 Tabulacion Pregunta 7

Detalle # Encuestado
Acoso 81
Robo de informacién 186
Fraude 102
Extorcion 41
Secuestro 78

CIBERDELITOS USO DEL INTERNET
200

150

100
. I I l
. ]

Acoso Robo de Fraude Extorcion  Secuestro
informacion

Figura 20 Respuesta Pregunta 7

Pregunta 8

Se detalla que 247 encuestados no toman ninguna medida de prevencién para
los riesgos digitales, si bien es cierto saben los peligros los atemorizan pero

al final no toman medidas necesarias.

Tabla 24 Tabulacion Pregunta 8

Detalle # Encuestado
No conectarse a redes publicas 38
Software de seguridad digital 99
Ninguno 247
Otro 0
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TIPO DE SEGURIDAD AL UTILIZAR
APARATOS ELECTRONICOS

300
250
200
150
100
so B
o ]
No conectarse a Software de Ninguno Otro
redes publicas seguridad digital
Figura 21 Respuesta Pregunta 8
Pregunta 9

Los miembros de un hogar usan o poseen aparatos electrénicos estan entre
3 a 4 personas, lo que incrementa el mercado de una manera brusca

apresurada a su consumo.

Tabla 25 Tabulacion Pregunta 9

Detalle # Encuestado
la?2 77
3a4 155
5a6 98
Mas 54

NUMERO DE MIEMBROS DE FAMILIA
QUE OCUPA APARATATOS
ELECTRONICOS

200
150
100
> i B
. |
l1a2 3a4 5a6 Mas

Figura 22 Respuesta Pregunta 9
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Pregunta 10

En los resultados tabulados se demuestra que el uso de los aparatos
electrénicos se los realiza mas de 5 horas al dia, volviéndose una necesidad

de las actividades diarias.

Tabla 26 Tabulacién Pregunta 10

Detalle # Encuestado
0alhora 21
2 a 3 horas 93
4 a5 horas 101
mas 5 horas 169

HORAS DE USO APARATOS ELECTRONICOS

200

150

100
. I I
. [
0a1lhora 2 a3 horas 4 a5 horas mas 5 horas

Figura 23 Resultado Pregunta 10

Pregunta 11

En el momento que se llega a consultar cuanto esta dispuesto a pagar por
cuidar su seguridad o la de sus familiares el costo esta entre $ 21 a $ 30.

Tabla 27 Tabulacién Pregunta 11

Detalle # Encuestado
$10a%$20 111
$21a%$30 169
$31a%$40 76
Mas 28
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VALOR DISPUESTO A PAGAR POR UN
SOFTWARE DE SEGURIDAD DIGITAL

200
150

100

: =

0 .
$10a$20 $21a$30 $31a$40 Mas

Figura 24 Respuesta Pregunta 11

Pregunta 12

Al querer saber que marca reconoce el usuario cuando de Control Parental se
trata, google es la mas utilizada e identificada por los encuestados, si bien es
cierto no es de todo desconocida la marca ESET.

Tabla 28 Tabulacion Pregunta 12

Detalle  #Encuestado
Google 122
Norton 94
Kaspersky 96
ESET 72

MARCA QUE RECUERDA
CUANDO SE HABLA DE

CONTROL
150
100
) I I l
0
Google Norton Kaspersky ESET

Figura 25 Respuesta Pregunta 12

Pregunta 13
Al momento de hablar de factores que influyen en las decisiones de compra

las tres primeras opciones fueron publicidad, garantias, y las experiencias que
han tenido otros clientes con el uso del producto.
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Tabla 29 Tabulacion Pregunta 13

Detalle # Encuestado
Nunca he escuchado sobre ella 172
He escuchado sobre la compafiia pero no 140
he comprado sus productos
Compro sus productos y estoy satisfecho 56
A veces compro sus productos 16
CONOCIMIENTO DE LA MARCA ESET
A veces compro sus productos [l
Compro sus productos y estoy
satisfecho E—
He escuchado sobre la compafiia I
pero no he comprado sus productos
Nunca he escuchado sobre ella || INBNR
0 50 100 150 200

Figura 26 Resultado Pregunta 13

Pregunta 14

La garantia y la publicidad que proporcione la empresa seran los factores que

mas influyan en la decisién de compra de un producto.

Tabla 30 Tabulacién Pregunta 14

Detalle # Encuestado
Experiencia deotros clientes 73
Publicidad 116
Garantias 99
Atencion al Cliente 64
Personal 32

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA
DECISION DE COMPRA

Personal

Atencion al Cliente
Garantias

Publicidad
Experiencia de otros dientes

o

20 40 60 80 100 120 140

Figura 27 Respuesta Pregunta 14
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Pregunta 15
Formas y medios mas utilizados para informarse son redes sociales, mail y

revistas, dando una vision de cémo llegar a un mercado que todavia no ha

sido explotado en su totalidad.

Tabla 31 Tabulacion Pregunta 15

Detalle # Encuestado
Redes Sociales 178
Mail 112
Revista 83
Television 54
Conferencias 32

FORMA DE ENTERARSE DE NUEVOS
PRODUCTOS O PROMOCIONES

Conferencias 1IN
Television GGG
Revista |
Mail
Redes Sociales I

0 50 100 150 200

Figura 28 Resultados Pregunta 15

Pregunta 16

El uso de aparatos electrénicos en el mercado meta es total, el 100% de ellos
poseen y usan datos maviles, para hacer diferentes actividades, sobre
pasando las 5 horas de uso, y el acceso a internet en mayor porcentaje, Si
bien es cierto el ciberdelito que mas preocupa a los encuestados es el robo

de informacién, pero el uso de software de seguridad digital es muy bajo.

Tabla 32 Tabulacién Pregunta 16

Detalle # Encuestado
Si 103
No 281
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Figura 29 Resultados Pregunta 16

Tabla 33 Tabulacion Pregunta 16

Detalle # Encuestado
1 0
2 0
3 24
4 56
5 23

SATISFACCION DEL PRODUCTO

70

60
50
40
30
20
10
0 — —
2 3 - 5

1

Figura 30 Respuesta Pregunta 16

En los datos encontrados de esta investigacion se puede determinar que el
usuario estaria dispuesto a pagar entre $ 21 a 30 doélares por el producto, si
bien es cierto la publicidad y el medio donde les llegue informacién es una
razén importante en la decision de compra y como segunda opcion la garantia
de uso que puede tener el producto.

Con relacion en el conocimiento del producto en si aunque el porcentaje es

bajo y no reconocen a la Marca ESET todos los evaluados, se puede reflejar
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un crecimiento en el uso y en el interés de los miembros de familia de proteger

a los mas vulnerables del hogar como son sus hijos.

La Encuesta realizada mas el Focus Group concuerdan en el giro rapido que
ha dado la tecnologia y la necesidad de adquirir productos de seguridad digital
no solo en el ambito empresarial si no en el mismo hogar, la utilizacion de
aparatos electronicos desde muy corta edad ha ido incrementando con el paso
del tiempo a veces ya no se convierte en uno lujo sino en una necesidad de

comunicacioén, e investigacion con el acceso al internet.

A continuacién y para complementar este estudio de merado se realiza otro
proceso cuantitativo para enfocarnos en las percepciones de la empresa en si
WLS, y buscar en el plan de marketing solventar esas fallas en el momento

gue el usuario quiere adquirir un producto.

Mystery Shopper

Se realizo en las oficinas de WLS, ubicadas en la 12 de Octubre, sin previo
aviso el 18 de julio, se solicitdé informacién sobre antivirus y control parental,
las instalaciones estd en un sector estratégico, tanto comercial como de

negocios, rodeado de oficinas, universidades.

Se puede percatar que no posee un nombre visible de la empresa solo por
referencia del edificio se llega a las instalaciones, al ingresar existe un espacio
comodo de recepcion.

El personal que se encontraba, saludo e intento solventar las dudas y vender
el producto que solicitamos, no propuso mas productos que podria

complementar la seguridad digital del hogar.
WLS es una empresa relativamente nueva con un afio de funcionamiento y

enfocando su terreno a proteger al hogar proporcionando seguridad

informatica, y estando a la vanguardia del crecimiento tecnoldgico, su
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principal enfoque es tener capacitado al personal sobre los beneficios de los

productos, la atencion al cliente y buscando fidelidad de los mismos.

Si bien el precio es competitivo y accesible para el mercado, WLS demuestra
errores en atencién al publico, punto relevante que cualquier usuario espera;
esta investigacion de mercado permitira dar directrices para la toma

decisiones gerenciales.

Tabla 34 Matriz Variable

VARIABLE ANALIZADA VENTAJA DESVENTAJA

Tiene buena ubicacion las oficinas de WLS X

Nombre de la empresa es visible X
Sala de espera

lluminacion del local

Buen servicio al cliente

Saludan cuando llega una persona
Muestran variedad de productos X

Tienen conocimiento del producto para
despejar las dudas X

X X X X

El vendedor presta atencion en las
necesidades del cliente X

Entrega del producto es rapida X

Soporte técnico satisface las dudas X

Actitud sobre la presentacion de

problemas X

Precio ajustado al mercado X
Se percata del ingreso de nuevos clientes X

2.5. Conclusién de la investigacion.

La investigacion de mercado indica resultados de una muestra aleatoria para
conocer preferencias, informacion, promocién, plaza y caracteristicas que
esperan de un producto al momento de adquirir en el presente caso de

seguridad digital en el hogar.

Los datos arrojados de la investigacion, permiten determinar la aceptacion

del Control Parental en la ciudad de Quito, cual sera el perfil del consumidor,
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y saber cuanto conoce de la competencia y que llegara a diferenciarla segin
las necesidades del consumidor, obteniendo mejor informacion para tomar

decisiones acertadas, que favorezcan el crecimiento de la empresa.

El conocimiento de los competidores que en la memoria del consumidor marco
un recuerdo que en este caso es Google por el facil acceso y Norton por la
reputacion adquirida en seguridad digital, si bien es cierto hay personas de la
muestran que reconocen la Marca ESET, no se han atrevido a experimentar
la compra de los productos por falta de posicionamiento en el mercado, y de

promocién de los mismos.

En los colegios actualmente se conversa a los chicos de los peligros que
involucra el acceso al internet; por las pandillas, vicios, delitos y muchos
riesgos mas, que genera el uso inadecuado sin una supervision en nifos y
adolescentes que estan formando su caracter; es por ello que se logra concluir
que la preocupacion de ellos; ha permitido que el consumidor averiguo de
meétodos, formas y productos que proteja a los miembros del hogar y porque
no a ellos mismo, dando la oportunidad de saber que la introduccion en el
mercado de este software durante estos afios podria tener una utilidad y

crecimiento considerable.

Otro dato significativo que generd la investigacion de mercado realizada es el
cumplir con los objetivos planteados que permita en los capitulos
subsiguientes plantear un plan de marketing real acorde a las necesidades de
WLS, enfocados en crear en la memoria del usuario el recuerdo de la marca
ESET por medio del control parental como un sinénimo de seguridad, y
tranquilidad, lo que permitirh que se realice planteamientos, estrategias,
analisis de procesos que conlleven a un crecimiento considerable del mercado

y de las ganancias que se espera obtener en base a la satisfaccion del cliente.
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CAPITULO I

3. PLAN DE MARKETING
3.1. Objetivos

Disefiar el Plan de Marketing para la introduccion del Control Parental de la
empresa WLS, en la ciudad de Quito, dirigido a los padres de familia de chicos
entre 6 a 15 afios.

v' Captar el 4% del mercado potencial en el afio 2018.

v Al final del afio 2017, realizar una venta promedio de 1200 Controles
Parentales en la ciudad de Quito.

v" Incrementar el volumen de ventas en un 5% anual para el segundo afio,

basados en estrategia de mercado real.
3.2. Segmentacion

La division del mercado total de un bien o servicio en varios grupos menores
y homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada
grupo son semejantes respecto de los factores que influyen en la demanda.
(Stanton, Etzel & Walker, 2007).

Con este concepto la segmentacion del grupo se realiza a los padres de
familia con hijos desde los 6 a 15 afios teniendo caracteristicas homogéneas

ubicadas en la ciudad de Quito, de un nivel social medio alto.
3.2.1. Estrategia de segmentacion.

Tomando en cuenta que la investigacion de mercados rescata el deseo de la
gente por hacer uso de un software de seguridad digital para los hogares que
en este caso es el Control Parental, la estrategia de agregacion recalcando el
interés del mercado potencial en buscar informacion de las caracteristicas,
beneficios del producto, en un segmento de clientes homogéneos que no esta

siendo explotado en su totalidad por la desinformacion.
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3.2.2. MacroSegmentacion

WLS, segmentard el mercado segun la percepcion del comprador

realizandose las siguientes interrogantes:

¢, Qué Satisfacer?

Necesidad de proteccidon, seguridad, garantia digital de los miembros del
hogar, por medio de un software de control parental de facil uso y acceso, que
permita tener la funcionalidad de contar con un localizador del duefio del

aparato electronico.

¢ A quién satisfacer?

Los perfiles seleccionados en la segmentacion de nuestro mercado es para
los padres de familia cabezas de hogar, representante o familiares de nifios
menores que estan entre los 6 a 15 afios en la ciudad de Quito, con un estrato
social medio que tengan un aparato electronico como uso cotidiano para

realizar diferentes actividades sin una supervision ni control del mismo.

¢, Como satisfacer?

Mediante el uso de software de proteccién digital, charlas de conocimiento de
riesgos, analisis de amenazas y dependencias que puede producir el uso en
menores de edad la tecnologia, garantia y calidad y de facil instalacion y

manejo.

JA quién? PARERLIA-
7
e

= -

Figura 31 Macrosegmentacion
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3.2.3. Microsegmentacion

Una vez analizado la macrosegmentacion se realiza un analisis mas detallado
del segmento homogéneo escogido para la investigacion, el cual se refleja en
un clase social media — alta, el cual casi el 50% de integrantes de su hogar
tiene aparatos electrénicos, ya sea para comunicarse, investigar, escuchar
musica, ver videos, entre otros, siendo el mercado de consumidores que se

enfoca.

Consumidores por su estilo de vida nueva era, padres, madres, tios abuelos
o los representantes de esta categoria de nifios y adolescentes analizados,
gue manejan a la perfeccién la tecnologia y se vuelven adictos a estar mas de
6 horas con aparatos electronicos, que sus edades 23 a 41 afios, siendo mas

jovenes ha permitido una mejor familiaridad con el mundo digital.

Consumidores retro son los padres, madres, tios, abuelos que no manejan a
la perfeccién la tecnologia que sus hijos son quien les ayuda a instalar o
descargar o manejar el mundo digital, oscilan entre las edades de los 42 a los

65 anos.

Y por ultimo se toma en cuenta los consumidores junior que desde el principio
de sus vidas se han sumergido en la utilizacién de un equipo electronico como
medio de diversién y contacto con el mundo exterior desde muy temprana
edad cambiando la perspectiva de un consumidor pasivo, para volverse un

participe activo informado en su totalidad del producto adquirir.

Por ser un producto de seguridad digital que no es de primera necesidad, el
consumidor racional debe realizar un andlisis de sus ventajas, considerara si

es necesario la adquisicion del mismo.

3.3. Posicionamiento

Es el corazén de la estrategia del marketing, es el acto de disefiar la oferta y
la imagen de la compafia de manera que ocupe un lugar distinto y preciado

en la mente de los clientes objetivo. (Keller, 2008).
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WLS, mediante el Control parental busca identificarse con la proteccion digital
en el hogar que cualquier padre de familia necesita para cuidar a los mas
pequefios sabiendo que el uso de la tecnologia se da mas en ellos por las
exigencias del mundo cambiante y que no controlan los riesgos que estas

pueden embarcar.
3.3.1. Estrategia de Posicionamiento

Se aplicard una estrategia de diferenciaciéon basada en beneficios que el
producto ofrezca con relacién a sus competidores tanto en servicio como en
funcionalidad y factibilidad de uso haciendo sencilla su utilizacién y teniendo
el valor agregado de poseer el software durante un afio bajo un costo
reducido.

Esta estrategia puede ayudar en un mercado tan cambiante distinguirse de su
competencia y crear en la mente del usuario final un recuerdo que permita

diferenciarlo y estar dispuesto a utilizarlo y recomendarlo con el entorno.
3.3.2. Posicionamiento publicitario

WLS posee un eslogan desarrollado con el fin de llegar al recuerdo del
consumidor, para relacionar la marca ESET en la memoria como fortaleza del
producto.
ESLOGAN

Cuidamos tu mundo digital

3.4. Andlisis de proceso de compra

El proceso de compra se basara en pasos que surgen cuando el usuario busca
reconocer el problema, la necesidad; o el deseo de comprar o adquirir un

producto, bien o servicio en esta investigacion sera el control parental.

Una vez que define lo que espera empieza a buscar informacién de sus
beneficios, los usos en los aparatos electronicos, etc.; al igual que identificar

y evaluar alternativas de empresas proveedoras o sustitutos del producto o
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servicio, precios, garantias, promociones, para llegar a la decision decompra
y por ultimo saber cudl es la experiencia recibida y percibida al final de su

consumao.

3.4.1. Matriz roles y motivos

En la matriz de la tabla siguiente, se establecen los roles de quien inicia la
compra, el que influye, el que decide, el que finalmente comprar y el usuario
que utilizara para tener una nocion de que motiva a comprar un software de

seguridad digital.

El mercado se amplia como va creciendo la industria de la tecnologia y la

facilidad de adquirir un equipo electronico ya no solo por una necesidad si no

por moda.
Tabla 35 Matriz Roles y Motivos
MOTIVOS
ROLES ¢Quién? ¢Porqué? ¢ Coémo? ¢Cuando? ¢Dénde

Los padres y madres de familia Producto de innovacion,
Elqueinicia  gue desean cuidar de riesgos y que ayuda aresguardar

mal uso de los aparatos laviday la informacién
electrénicos valiosa

Tecnologia cambiante  Representante
y necesario paralos los padres de
avances que sedan  familia.

Escuelas, colegios,
redes sociales

Al momento de

" ) .. Resaltando los uerer elegir la .
) Entorno Familiar, padre, madre Método de proteccion de - ) d g Escuelas, colegios,
Elqueinfluye . beneficios y los riesgos marca .
0 un adulto responsable delitos, entreotros. - . redes sociales
al adquirir innovadora o el
tradicional
Porcrear seguridad en el Al momentode
hogar y en los hijos _ uerer elegir la .
) Madre o padre o un adulto gary . ) Experiencia de otros d g Escuelas, colegios,
El quedecide menores que tienen . marca .
responsable . _ . consumidores , redes sociales
como instrumento diario innovadora o el
unaparatoelectrénico. tradicional

Elquecompra
g P responsable hogar puerta a puerta

Eloueusa NSy iovenes menores de Rapidez, seguridad, facil - | adquirirel producto Cuandoexistala oficina de ventas y
g edad de instalar necesidad puerta a puerta
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3.4.2. Matriz Foot, Cone, Belding

Por medio de la Matriz FCB, la cual se encuentra desarrollada por medio de 5
cuadrantes en donde se enmarca por implicacion y aprehension el modo de

tomar la decision de compra del consumidor.

En el caso especifico del Control Parental se lo ubicé en el cuadrante 1
correspondiente a una implicacion fuerte y una aprehension intelectual, por
motivos de que se trata de un software que recién esta introduciéndose en el
mercado y debe el usuario analizar las ventajas y desventajas de su uso,
analizar las necesidades de consumo, la tecnologia que aplica analizando las
caracteristicas objetivas y funcionales del software, ocupando una secuencia

informacioén, evaluacién, accion.

APREHENSION INTELECTUAL APREHENSION EMOCIONAL

APRENDIZAJE AFECTIVIDAD

CXle

PARENTA
o NTROIL—

FUERTE

RUTINA HEDONISMO

DEBIL

Figura 32 Matriz FCB

3.5. Andlisis de competencia

3.5.1. Matriz de perfil competitivo

El momento de comparar a los competidores basados en la Matriz de MPC,
resulta que se genera informacion relevante de las preferencias del
consumidor con relacion a la competencia directa de WLS, para
posteriormente enfocarse en estrategias que generen ventajas competitivas y

nos den un camino de conocimientos de lo que evalla el usuario final, mucho
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mas cuando la adquisicion la hara los padres de familia para el uso del control

parental en sus hijos un sector vulnerable.

En la matriz realizada podemos notar que en la ponderacién Kaspersky es la
competencia mas fuerte en el mercado de seguridad digital se refiere, su
tiempo de experiencia y la calidad de producto que ofrece al mercado tiene
una calificacion alta de fortalezas que al final permite al usuario elegir esa

marca para cuidar su seguridad digital.

En cuanto a Norton su tecnologia elevada y las garantias que ofrecen sobre
el producto adquirido hacen que se encuentren segundos en la matriz,

dandonos referencia de otros puntos al tomar en cuenta.

Tabla 36 Matriz Perfil Competitivo

Factores clavesdel éxito  Ponderacion Google Norton Kaspersky
Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
Calidadde producto 0.20 3 0.4 2 0.40 4 0.80
Precio 0.15 1 0.15 2 0.30 2 0.30
Servicio al Cliente 0.20 2 0.4 1 0.20 1 0.20
Tecnologia 0.15 1 0.15 3 0.45 3 0.45
Soporte técnico 0.10 3 0.10 2 0.20 4 0.40
Garantia 0.15 2 0.30 4 0.60 1 0.15
Experiencia 0.05 2 0.1 2 0.10 3 0.15
Total 1 1.60 2.25 2.45

3.6. Estrategias
3.6.1. Basica de Porter

De las tres estrategias béasicas de Porter esta investigacion tomard la
Estrategia de Enfoque basada en la diferenciacién, en razén de que se
segmento el mercado meta en padres de familia que tengan hijos entre los 6
a 15 afos, buscando ventajas competitivas con relacion a la competencia que
permita la diferenciacién del producto, de igual forma el mercado a donde va
dirigido el Control Parental es para el cuidado del uso de redes digitales, sin

una supervision pertinente.
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Figura 33 Estrategia De Porter

Fuente: Porter

3.6.2. Competitividad - Especialista en nicho

Empresa que atiende a pequefios segmentos que las otras compafiias en una

industria pasan por alto o ignoran. (Kotler y Armstrong, 2012).

La creacion de la estrategia especialista de la industria en cuanto a seguridad
digital para el hogar, con el crecimiento de la era informatica, los riesgos que
enfrenten y la preocupacién de segmentar nuestro mercado en los padres de
familia de hijos que estan en el rango de la nifiez y adolescencia que se
vuelven mas concentrado el hecho de poseer un aparato digital dando

flexibilidad a la necesidad de consumo del producto.

WLS enfocara su nicho de mercado al desarrollo de introduccién del Control
Parental observando las ventajas competitivas que se produciran durante los
proximos afios con la aplicacion de estrategias comerciales adecuadas al
sector enfocado y a las expectativas que tiene el cliente final con respecto a

cuidar su seguridad.
3.6.3. Marca

La marca siempre sera el intangible necesario para que la empresa en base
a sus productos cree un recuerdo en la mente del cliente, ESET es una de ella
incursionando en el pais con fuerza buscando una seguridad digital integral,

con calidad, tecnologia y garantia.

Best, (2007) comenta que la identificacion de la marca generara una ventaja

de diferenciacion a largo plazo.
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3.7. Marketing Mix

Las estrategias de marketing mix tienen caracter tactico, pero resultan
esenciales para obtener resultados a corto plazo en crecimiento, beneficio y

posiciones en los mercados atendidos. (Best, 2007).

Un programa de marketing eficaz combina todos los elementos de la mezcla
de marketing en un programa integrado, disefiado para alcanzar los objetivos
de marketing de la compafiia al entregar valor a los consumidores.

La mezcla de marketing constituye el conjunto de herramientas técticas de la
empresa para establecer un fuerte posicionamiento en los mercados meta.
(Kotler y Armstrong, 2012)

3.7.1. Producto

Es la combinacién de bienes y servicios que la compafia ofrece al mercado

meta, (Kotler y Armstrong, 2012)

Etiqueta:

et LANo
PARENTAL
CONTROL

Controi de oplicaciones
e -
b

2o e e 2

Figura 34 Presentacion Control Parental

El control parental tiene etiqueta con un logotipo establecido donde
claramente se diferencia la marca ESET y las caracteristicas del producto,
tomando como imagen principal a nifios o adolescentes haciendo uso de

algun aparato electrénico.

Su empaque fisico viene en forma de una caja de un cd en donde encontraras

las instrucciones de uso y la clave de acceso al Control Parental.
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Caracteristicas:

Control de aplicaciones
v’ Utiliza los filtros basados en la edad de tus hijos para administrar las

aplicaciones a las que podran acceder.

Control Web
v Bloguea sitios Web inapropiados para tus hijos por rango de edad, yasea

en forma individual o por categorias.

Localizador

v" Conoce la ubicacién de los dispositivos de tus hijos.

v' Tiempos definidos para jugar y divertirse

v Establece una cantidad maxima de horas para que tus hijos jueguen con
sus dispositivos.

v' También brinda la posibilidad de que pidan permiso para extender el
tiempo de juego mediante el envio de un mensaje a través de la misma

aplicacion.

Mensaje parental
v' Te permite enviar mensajes a tus hijos, cuya lectura deberan confirmar

para poder seguir usando el dispositivo.

Con el avance acelerado del software de actualizacion de los aparatos
electronicos el Control Parental busca encontrar la adaptabilidad para

diferentes marcas o exigencias.

WLS lleva un afio incursionando en el mercado del pais, y los ultimos meses
con el Control parental, en el ciclo de vida del producto se esta desarrollando
etapa de introduccion, basa en una de sus ventajas en la garantia y soporte
técnico que proporciona al cliente para que el producto sea usado con todas

sus caracteristicas.
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3.7.2. Precio

Cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar para obtener el producto.
(Kotler y Armstrong, 2012).

En la investigacion de mercado realizada en el capitulo anterior se muestra
que el cliente esta dispuesto a pagar en su mayoria un precio entre $21 a $30
dolares, en la actualidad el precio de venta al mercado del software por un
afo de licencia es de $ 36 dolares, las formas de pago estan basadas en

transferencia, efectivo, tarjeta de crédito.

Tabla 37 Determinacion Precio

2017
Costo de Venta $ 8,00
Precio de Venta $ 36,00

El margen de utilidad para el precio de venta es de 450% como se puede
apreciar en la tabla anterior, su analisis para determinar el precio final lo fija el
hecho que es un valor anual, que pude ser uso en un maximo de 10 equipos
electrénicos, lo que representa $ 3 dolares mensuales versus a las ventajas
de control y cuidado de informacion sin muchas limitaciones a cantidades de

equipos accesibles.

Si bien el Control Parental se vende en las oficinas de WLS, mediante su
pagina web también pueden adquirirlo de forma rapida y amigable para el

usuario que tiene poco tiempo.

La licencia vende soluciones digitales para proteger y mantenerte seguro en
las actividades cotidianas, se crea fidelidad al consumidor obsequiando
muestras del producto por un mes para que se familiarice, compruebe y
certifique que esta desarrollado para el uso cotidiano sin complicaciones de

instalacion.
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3.7.3. Plaza

Kotler y Armstrong, (2012) define como forma que incluye las actividades de
la compafila que hacen que el producto esté a la disposicion de los

consumidores meta.

La representacion de la Marca ESET, se encuentra bajo WLS, para suventa,
al ser una licencia el producto Control Parental, reposa en el nube del servidor,
fisicamente no se necesita distribucion o almacenamiento de los mismos, el
producto final sera una clave de acceso personal para cada licencia, la cual

necesita un departamento tecnolégico como actualmente posee.

El método de venta se basa en asesores comerciales que examinan las
necesidades y la oportunidad de negocio brindando charlas, capacitaciones,
en mercados potenciales, se busca que el consumidor tenga una seguridad

digital integral.

La ubicacioén de las oficinas de WLS son: Av. 12 de Octubre N24-739 y Coldn,
Edificio Boreal, Torre A, Oficina 308, Quito — Ecuador; de igual forma se puede

comprar por medio de la pagina web http://www.wlsecuador.com.ec.

: ¥ Universidad
=] THE & Metropolitana

sspital Pediatrico
‘Baca Ortiz"

H]

Hotel Qui

World Trade Center

G
SwWissorel yuito Restaurante Ati Map data ©2017 Google

Torre Boreal, Avenue 12 De Octubre N24-739, Quito 170143
Figura 35 Ubicaciéon Empresa WLS Quito

FUENTE: Google maps

3.7.4. Promocion

Implica actividades que comunican las ventajas del producto y persuaden a

los clientes meta de que lo compren. (Kotler y Armstrong, 2012).
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Medios ATL

Busca tener una campafia promocional de introduccién y reconocimiento de
la marca masiva, enfocando su estrategia principalmente en brindar datos de

riesgos que esta inmerso en el uso de la tecnologia, en los siguientes medios.

Revistas

Se busca negociar con la Revista Familia del periddico el Comercio para
colocar una publicidad sobre la marca ESET y su licencia Control Parental.

WLS, en su forma de promocionar sus productos e informar al usuario todos
los peligros que tiene el uso del internet a todos los niveles de edad, asi como
crea y avanza la tecnologia crecen los riesgos digitales, por ello se tiene una
revista digital cuyo nombre es DIGITALIZADOS, contiene reportajes sobre el
uso de redes, riesgos, manejo de informacién, ventajas de la adquisicién de

métodos de proteccion digital, es de facil descarga en la pagina de la empresa.

Portada Contraportada

Cuande me divierte en Infernet, mi mama
esté tranquila porque ESET me protege

Figura 36 Revista Digitalizados

Vallas Publicitarias

Otro método de introduccién con un costo adicional pero llegada masivapara

la ampliacion de mercado, y que la gente identifique la marca es las vallas
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publicitarias, que permitir4 visualmente que el publico objetivo las cual se
desea ubicar cerca de la avenida Naciones Unidas, por ser un lugar de

concurrencia.

Se arrendara por tres meses la valla publicitaria con la empresa Letrasigma,
en donde refleje dos de los productos estrellas de la compaiiia en los ultimos

meses de inicio del plan para crear un recuerdo en la memoria del usuario.

o Ao

PARENTAL
CONTROL

Figura 37 Propuesta Valla Publicitaria

Diario

Este medio de difusion es importante ocuparlo como parte de nuestra
estrategia de promocion, las entrevistas que se realice a la empresa como un
meétodo de informacidn para el usuario que esta basado en hombres y mujeres

gue poseen nifios entre 6 a 15 afos de familia.

Se buscara llegar a mas diarios de la capital, para que se realice
publirreportaje para profundizar aspectos de utilidad no solo para vender el
producto si no para abrir fuentes de trabajo que deseen ser parte de la

organizacion.
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Figura 38 Reportaje el Tiempo

Fuente: El Tiempo
Radio
Se propone realizar cuiias radiales con dos radios de Quito, muy escuchadas

gue tienen programas dedicados a dialogar sobre riesgos y problemas en la
juventud y llegar al segmento de mercado esperado.

Tabla 38 Propuesta Radial

Radio Frecuencia Programa Horario Repeticione Dias
EXA FM 92,5 La Papaya 9:00-12:00 2 Lunes, miércoles
JOYA STEREO 96,1 PuntoPositivo 15:00 - 17:30 2 Martes, sabado

Figura 39 Radio Fm Exa
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Te acomparia

Figura 40 Radio Joya

La propuesta Radial sera de 20 segundos en el cual el guion propuesto, marca
ESET, producto Control Parental, llevara musica de fondo el cuidado de tu
seguridad digital nos interesa pero sabemos que el de tu familia a ti mas
contrata Control Parental y entérate y supervisa que hacen tus hijos con el uso
del internet.

De Igual manera contactar para que se realice reportajes al Gerente o al
Director Comercial sobre los productos ESET, sus costos y como adquirirlos.

Medios BTL

La promocion por medio de BTL ayudara a tener un acercamiento con el
segmento objetivo, permitiendo que sea una estrategia direccionada y no
generalizada.

Se propone realizar una campafia contra el ciberbulling colocando en los
ascensores de un centro comercial mas concurridos, la importancia de ocupar

un control parental para el cuidado de los nifios.

Realizar una promocion de descuentos en grupos de amigos o padres de

familia de grados o cursos que se reinan para adquirir la licencia.

De igual modo tele marketing es otra propuesta para fomentar la fuerza de
ventas, y realizar un contacto directo con futuros clientes y presentar el
seguimiento de las renovaciones del producto que seran en futuro un ingreso

gue permita seguir avanzando al producto en crecimiento.
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Correos electronicos de difusion a la base de datos existente para ofertar el

nuevo producto de WLS, e informar sus ventajas, costos y como adquirirlo.

Auspiciar eventos que realicen los colegios, o el consejo estudiantil o la reina

de la cuidad con relacién al cuidado de los jovenes.

Medios OTL

Los medios de promocion y publicidad cambian con los avances de la
tecnologia y como no si el internet es una de las herramientas mas usadas
para comunicarse o0 buscar informacion por ello se basé las siguientes

propuestas:

Website

WLS, posee una pagina web formada con el objetivo de dar conocimiento de
los productos que tiene a disposicion, capacitaciones, catalogos de
instalacion, busca tambiéen fomentar el empleo dando informacion para ser

parte de la empresa, el usuario pueda de igual forma adquirirlos por medio de

esta pagina.
¢ (O T A &894 f =
:
@WLS (DZJESE%

m MUNDO DIGITAL CAPACITACIONES DESCARGAS REVISTA

SOPORTETECNICO | VENTAS | INFORMACION

Habilitamos nueva linea Whatsapp

0984982119

19:44 &/

UNETE A NUESTRO EQUIPO Mo pierdas f oporfunidat de incrementar tus ingresos

XEste sitio fue creado conWIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Figura 41 Pdgina Web WLS

Fuente: WLS

78



Redes Sociales

Por medio de la publicidad en redes sociales la empresa lograr4d aumentar las
oportunidades de ventas y su negocio por que establece contacto via internet

con muchos usuarios dentro y fuera del pais.

La red social es el medio mas econdmico de agrandar las posibilidades en el
mercado e interactuar con el consumidor, que permanezca en continuidadde

informacion necesaria sin importar la hora si el cliente la busca la obtendra.

Facebook

Facebook permite a WLS dirigirse a un determinado publico en funcidn de sus
caracteristicas, necesidades y expectativa, si bien es cierto econOmicamente
no representa un gasto mayor, si en tiempo, debe tener una persona que
actualice contenidos, conteste dudas y se mantenga en interaccién con sus
seguidores actualmente la pagina cuenta con 910 personas y se espera que
en lapso de los 6 meses subsiguientes tener 2500 subscriptores, publicando

contenido que atraiga, y sea una constante participacion.

D@ hitps/fwfatebook.com/wlsenizdo B x Qg nBE 9+ A =

facebook i

Inicio Fesce Comunidad Vertoo

Infommacion o 4014 personas les pusta esio
Folos % 910 persenas siguen esio
e informacion ot 1ot
Opiniones
Videos
Publicaciones

Comunidad

S

L0888 1
94 1 gusta

Transfiiendo datos desde waw facebosk.com.

Figura 42 FACEBOOK WLS

Fuente: WLS
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Los contenidos que se subiran a la cuenta para el conocimiento del usuario,
seran de informacién digital, de casos recientes sobre accidentes de
ciberdelitos en todo el mundo, también se subira los beneficios, caracteristicas
y uso del Control Parental, se informara de promociones por fechas especiales
descuentos y como encontrarlas, para ello se contratara con personal interno
de la empresa que se encargue de realizar el papel del community manager
hasta que el segundo afio el producto permita contratar personal externo para

dichas funciones.

Twitter

La utilizacién de esta red es la facilidad de viralizar la informacion manteniendo
un sistema de hashtag de una manera muy rapida logrando que mas mercado
se entere de los beneficios de obtener un Control parental a bajo costo con

soporte técnico, garantia y saber que cuidas a tu familia.

Actualmente WLS tiene una cuenta de Twitter abierta para poder interactuar
con los consumidores al igual que Facebook se tomara en cuenta la activacion
frecuente de contenido con el fin de ampliar el mercado, a través Comunity

Manager interno.

D) @ Tuitter Inc. (U5) hitpsy/twitter.com/wisecuado € QBuscw b dlf =] + & =
o s “Solvenacts Biscarca Tuter Q Tienes cusots? Iiciar sesién = i
WLS Ecuador 1
siempre al cuidado 3

de tu SEGURIDAD DIGITAL

(= |

Registrate

Tweets  Tweetsy respuestas  Multimedia ¢Nuevo en Twitter?

Wis Ecuador

Wis Eeuador @ cecuacor | 1l 201
WS oo st i i a7 s Vacaones: Mis infamaci e tu
email o contacte

ENWACACIONES

Figura 43 TWITTER WLS

También te puede gustar
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Dentro de la estrategia de Twitter ya que no es un segmento que tenga
muchos seguidores, se trasmitira videos cortos y sencillos de la utilidad del

Control Parental, explicados de la perspectiva de los nifios.
Adwords
Es otra estrategia en linea de captar clientes, en virtud de que la propaganda

o informacion que se quiere mostrar se ensefiaran en los buscadores mas

conocidos al momento de estar haciendo uso de paginas de internet.

Bienvenido a
ESET Parental Control

de licencia para el usuarko Tonad
| ____aeees

Figura 44 Adwords

Merchandising

La oficinas ubicadas en Quito contaran con afiches de informacién, un espacio
cémodo para proporcionar la venta, mostradores de uso del producto para
demostrar la funcionalidad del software y el facil manejo e instalacion del
mismo, busca reducir el tiempo que se demore el consumidor en realizar la

compra o solventar las dudas que tenga.

Se colocara un rincén de espera con juegos didacticos para nifios y jovenes

hasta que sus padres puedan observar las ventajas del producto.

De igual forma realizaran visitas personalizadas a los clientes puerta a puerta
la imagen del vendedor y la explicacion adecuada del uso sera la ventaja,
también se enfocara en tener promociones en locales comerciales de venta

de equipos electronicos.
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Figura 45 Diptico

Promociones de venta

Las promociones de ventas, descuentos que se ofrecen al publico varian de
acuerdo a la demanda, actualmente se maneja un tipo de prueba gratuita por
un mes de Control Parental o porcentajes descuento si son los primeros
pedidos que se realiza, dipticos de informacién, regalos de otros productos

ESET para probar un sistema global de seguridad digital.

OWLS

APROVECHA
HOY ¥ MANANA
PARA RECIBIR EL

109%

DE DESCUENTO
ADICIONAL EN
TU PRIMER PEDIDO

Figura 46 Descuentos WLS

Se entregara licencias gratuitas por un mes en la radio cuando salgan las
cufias radiales, que también puede ser respaldado para las campafas

publicitarias, el cliente se familiarice con la marca ESET.
Se elaboraran flayers para repartir a la salida de los colegios de Quito, como

campanfas de cuidado con la seguridad digital y evitar delitos y consecuencias

mayores.
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3.8. Cronograma de actividades

Un cronograma de actividades permite a la empresa enfocarse en tiempo y
volver medible sus metas o el plan a desarrollar en la linea del tiempo y
posteriormente realizar evaluaciones de cumplimento, auditorias de

resultados.

El siguiente cronograma de actividades son tomadas en cuenta en este plan
de marketing con la finalidad de introducir al mercado de Quito el software de
Control Parental aumentar la promocion y el posicionamiento de la marca

para que en el ailo 2018 se eleven las ventas y el numero del pablico objetivo.

Tabla 39 Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
MESES

ACTIVIDAD Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre Enero Febrero

Promocién de Ventas

Publicidad medios impresos

Cufa en radios locales -

Reactivacion de redes sociales

Contratacion Valla publicitaria

Estrategia Comercial
Capacitaciones

3.9. Auditoria de marketing

Es un examen exhaustivo, sistematico, independiente y periddico del entorno
de marketing, y de los objetivos, estrategias y actividades de la empresa.
(Kotler 2012).

La auditoria del plan de marketing se realiza para valorar si los objetivos y
estrategias planteados se cumplen y estan teniendo resultados esperados

para la introduccion del Control Parental en la empresa.

WLS debe analizar su capacidad de adaptabilidad al entorno, su respuesta
rapida y oportuna a las necesidades del consumidor, consiguiendo optimizar

83



recursos econémicos, humanos, para lograr mejores resultados e innovar en

su modo de percepcidn del cliente hacia sus productos.

La auditoria de marketing buscara como objetivo principal analizar las
deficiencias operativas como estratégicas que enfrenta WLS, tomando como
referencia que su mayor porcentaje de ventas las tiene el los productos de
seguridad digital corporativa, sin explotar en su totalidad por estar en la etapa

de iniciacion el Control Parental.

Cabe mencionar que la necesidad de llegar a los clientes potenciales, se
reduce por el hecho de que las entidades educativas no permiten realizar
demostraciones de productos a los padres de familia o representantes para
evitar el direccionamiento de preferencia; si bien es cierto el mismo Estado
Ecuatoriano busca con sus campafias mediante el Ministerio del Interior y la
Policia Nacional informar de los riesgos y casos suscitados por la falta de
control en menores en el uso del internet, no mencionan los productos que

pueden adquirir para evitarlos.

En meses anteriores la empresa no contaba con un plan de marketing
definido para cada tipo de producto que maneja en su cartera, los objetivos
planteados para buscar ampliar el mercado y crear fidelidad por parte del
cliente no hallegado a concretarse, estando un afo en el mercado ecuatoriano

su plan de difusion y promocién no ha tomado fuerza.

La presente investigacion de mercados reflejo la preferencia de los clientes
gue si han escuchado y probado los productos de la marca ESET,
demostrando satisfaccion en el soporte técnico, en la garantia y en la

funcionalidad de las licencias de seguridad digital.

Después de los 6 meses posteriores a la aplicacion de este Plan de Marketing

se realizara la auditoria de avances de objetivos y crecimiento en la industria.

Se debe establecer un plan de control y seguimiento de las estrategias

planteadas, hacia el mercado segmentado, para mantener mejoras visibles y
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cuantificadas en la rentabilidad del negocio, que se demuestre que el gasto
por el plan promocional se convierte en utilidad en el mediano y largo plazo,

como medidas de precaucién y vigilancia del entorno.

Tabla 40 Auditoria Marketing

ESTRATEGIA INICIO FINAL MEDICION RESPONSABLE
(# de Muestras Gratis Departamento
Promocién de Ventas Septiembre Octubre entregadas /# de muestras .
elaboradas)X100 Comercial
- Lo Septiembre / Septiembre / # dePubIlcauo.nes_reallzadas i Departamento
Publicidad medios impresos Febrero Febrero de pgbllcamones Comercial
planificadas)X100
(# de cuiias radiales realizadas Departamento
Cufia en radios locales Diciembre Diciembre /# de cufias radiales Comercial
trasmitidas)X100
Reactivacién de redes sociales Septiembre Febrero (# de s;gﬂliﬂgg?of;ilegg idores D%);;ti?;?;to
(# de Muestras Gratis Departamento
Contratacion Valla publicitaria Diciembre Febrero entregadas /# de muestras .
Comercial
elaboradas)X100
. . 02 de octubre (# de Muestras Gratis Departamento
Estrategia Comercial | Febrero 31 de octubre / entregadas /# de muestras Comercial
28 de febrero elaboradas)X100

3.10. Conclusiones del capitulo

En este capitulo de estudio se desarrollé el plan de marketing basado en
estrategias direccionadas al segmento de mercado especifico, con el objeto
de introducir el Control Parental y buscar a largo plazo crear en la retina del

cliente que WLS cuida su seguridad digital.

WLS busca tener un mayor impacto en el mercado y aumentar su
participacion en los proximos afios por ese motivo se plantearon estrategias
promocionales enfocadas a los resultados de preferencia que tiene el cliente

para informarse o decidirse al momento de adquirir seguridad informéatica.

La elaboracion del plan de marketing enfocado en las oportunidades y
fortaleza que presenta el producto, permite en tiempo real elaborar formas de
comunicacion y mensajes que logren identificar la importancia del uso de este

software para los miembros del hogar.

En el mercado actual existen productos similares al alcance del usuario,

probablemente mas econémicos, pero todavia no explotados en su totalidad,
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la marca ESET logra con este plan diferenciarse de su competencia dando a
conocer por medio de capacitaciones, dipticos, tripticos, reportajes, cufias
radiales, informativos que demuestran que contiene no solo una restriccion y
controle en el uso si no una interaccién con su hijo para mantener siempre

una comunicacion continua esencial en cualquier tipo de relacion.

Seran capaces de adaptar sus estrategias para enfrentar nuevos desafios y
aprovechar las oportunidades del mercado. El entorno de marketing crea

conciencia del producto y amplia sus horizontes comerciales.
El plan de marketing viable mantiene la motivacion de la empresa, teniendo

clara la vision y objetivos que se trabaja utilizando la experiencia y el sentido

comun de lo que espera el cliente de WLS.
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CAPITULO IV
4, ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero que se realizar4 determinara en términos cuantitativos el
grado econdémico de éxito que tendra WLS al introducir el producto en la
ciudad de Quito y aplicar el plan de marketing basada en el reconocimiento y
fidelizacion del Control Parental, permitiendo visualizar el crecimiento de la

misma en el transcurso de los afos.

4.1. Ingresos Marginales

4.1.1. Estimacion mensual de la demanda en délares y unida  des

Para la proyecciéon mensual demanda se la realiza con un precio de venta de
36 dolares americanos, y se proyecta partiendo del primer afio en la que se

establece una venta anual de 2.003 unidades con un valor de $74.250.

Tabla 41 Meta de Ventas por Vendedor

Visitas
. - . . No. Vent Met Met
Estrutura Comercial Visitas dia  mes (22 % Cierre 0. ventas ca ca
. Mes Mensual Anual
dias)
Unidades por Vendedor 10 220 30% 66 70 840

Los valores correspondientes a las comisiones de ventas estan considerados

como pate del costo de ventas por ser un valor directamente relacionado al

producto.
Tabla 42 Estructura De Personal Por Linea De Producto

[CARGO 2017 Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Ano5 |
Jefe de Producto 0 0 0 1 1 1
Coordinador de Equipo 0 0 1 1 2 2
Vendedores 1 2 3 4 5 6
Operadores Call Center 0 1 3 4 5 6
Comunity Manager 0 0 1 1 1 1

Al inicio las funciones de Community Manager seran realizadas por una

persona interna de la empresa hasta que el producto genere flujo suficiente
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de ingresos para incorporar una persona exclusiva para el producto, de igual

forma se lo tomo en el plan de marketing en el capitulo anterior.

Tabla 43 Volumen Ventas Mensuales

VOLUMEN DEVENTAS ARIO 1
Vendedores Enero  Febrero  Marzo  Abil Mayo  Junio  JulioAgosto S eptiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Vendedor 1 2 28 3% 4 49 56 63 70 70 70 70 70 644
Vendedor 2 2 2 3% 4 49 56 63 70 70 70 70 70 644
Renovaciones 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 715

VENTAS ANUAL 42 56 70 84 9 112 126 140 140 140 140 140 2.003

Tabla 44 Volumen De Ingreso Por Venta

VOLUMENDENGRESOSPORVENTAS AL
Vendedor ! ! } | ] 67 8 ¥ 10 U R TN
Vendedor 1 § TI8S L0388 127§ 157 §1816 $2076 $23H 5% § 2505 $25% $25% $2595 $23473
Vendedor 2 § TI8S L0388 127§ 157 §1816 $2076 $23H 5% § 2505 $25% $25% $2595 $23403
Renovaciones §2209§ 22008 2298 2209 §2209 $2209 $2209 82209 § 2200 $2209 $2.209 $2.209 26504
VENTASANUAL ~ $3766% 42858 48048 533 $5841 6360 S6679 91308 § 7308 §7.308 §7.308 $7.398 §74250

4.1.2. Proyeccion anual de la demanda en doélares y unidade s (5 afos)

Se ha considerado un incremento por ventas del 17% en el primer afio de
implementacion de estrategias, en virtud de que es un producto nuevo con

futuro de crecimiento cuando se aplique un plan de marketing real.

También se toma el porcentaje de desercion a las renovaciones de las
licencias en un 35% de los datos que ha generado hasta el momento, de igual
manera se refleja un valor de productos que son renovados dando la
proyeccion de ventas en 5 afios.

Tabla 45 Ventas Anuales

Estrutura Comercial V2e(r)1:tLa7$ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
No. Vendedores 1 2 3 4 5 6
% Crecimiento Ventas 17% 96% 33% 25% 20%
No. Productos Vendidos 1.100 1.288 2.520 3.360 4.200 5.040
Desercion Clientes 35% 385 836 1.718 2.894 4.364
No. Productos Renovados 715 1.552 3.190 5.374 8.104
Afio 1.100 2.003 4.072 6.550 9.574 13.144
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Afo 1 se prevé crecer un 17% dado que la campafia de marketing recién se
implementard y la curva de introduccion del producto en el mercado tomara

ese tiempo.

En el segundo afio se prevé disponer de 3 vendedores, es decir, un
crecimiento del 50% de la fuerza de ventas, y una vez que la etapa de
introduccién del producto haya transcurrido, entraremos en etapa de
crecimiento del producto, por eso el porcentaje de ventas crece

exponencialmente. Con una fuerza de ventas considerable.

En el tercer afo, se desacelera el crecimiento del producto dado que
incorporamos un vendedor adicional, es decir, solamente crecemos un 25%
en personal y el porcentaje adicional para alcanzar el 33% de crecimiento
viene dado por la gestién de los vendedores que ya estaban trabajando desde

el afio 2.
Tabla 46 Ingreso por Venta Anual
VOLUMENES E INGRESOS POR VENTAS
Ventas Estimadas en 2017 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Producto 1 (unidades) 1.100 2.003 4.072 6.550 9.574 13.144
Precio de Venta $ 36,00 $ 37,07 $ 38,09 $ 39,14 $ 40,22 $ 41,32

TOTALES INGRESO $39.600 $ 74.250 $155.110 $256.369 $385.045 $543.178

Tabla 47 Costo de Ventas

MARGEN POR PRODUCTOS (COSTO DE VENTAS)

Ventas Estimadas en Ventas

unidades 2017 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Ingreso de Ventas $39.600 $ 74.250 $155.110 $256.369 $385.045 $543.178
Costo de Producto $ 8800 $ 16500 $34.469 $56.971 $ 85.566 $120.706
Comisiones $ 396 $ 742 $ 1551 $ 2564 $ 3850 $ 5432
TOTAL MARGEN BRUTO $30.404 $ 57.007 $119.090 $196.834 $295.629 $417.040

Incremento al precio del producto del 2.75 % por ciento en el transcurso de
los afos, correspondiente al promedio de inflacion que ha tenido el pais
durante los 5 afios anteriores. (Banco del Ecuador, 2017).
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Tabla 48 Promedio Inflacion Anual

Inflacion Anual
2013 2,70%
2014 3,67%
2015 3,38%
2016 1,05%
2017* 2,97%
Promedio 5 afios 2,75%
Fuente: BCE

En los resultados de las ventas del primer afio proyectadas sera $57.007

4.2. Detalle de egresos marginales
4.2.1. Estimacién mensual de costos y gastos

Los costos y gastos tomados en cuenta en el desglose financiero para la
introduccidon del Control Parental estan tomado en cuenta en los gastos de
personal, operacionales y de marketing, reflejado que se reducira de los

ingresos generados.

Tabla 49 Promedio Incremento Salarial

Incremento Salarial

2013 8,90%
2014 6,92%
2015 4,12%
2016 3,39%
2017 4,17%
Promedio Incremento anual 5,50%

Se tomo el porcentaje de incremento que ha tenido el salario en los ultimos

cinco afos, para colocar en la proyecciéon de 5 afios.

Tabla 50 Gasto Personal Mensual

GASTOS DEPERONAL ANO1
ENPLEADOS e Feb  Mar A May Jin Jul Ags  Sep Ot Nov DicTO TAL
Viendedores $13898 13698 13898 13898 138951380 $1309% 13898 138951389$138991.389 $16.665
Operadores Cal Center $5658  565$ BG5S B5§  DOOLGS  $5H5$  BHS S $O5$GB5EA5S  $6.662

TOTALESINGRESOVENTASANUAL - $1.9448 19448 10448 19448 194481044 $10M4§ 10448 104481044$194481.944 §23306
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Tabla 51 Gastos Plan De Marketing Mensual

GASTOS DEPUBLICIDAD Y PROMOCION ANO 1

RUBRO Ene Feb Mar  Abr May Jun  Jul  Agos Sep Ot Nov Dc TO TAL
Camparia Promocional $133 $133 $ 133% 1% $133 $133 § 133§ 1B $133$ 1% $133 $133 $1600
Volantes $417 $417 S 4TS 4T $417 $417 $ 417 S 40 $417$ 4T $417 $417 $5000
Medios radiales $521 $521 $ 5208 51 $521 $521 § G2l $ %A $5208 1 $520 $521 $6.250
Medios Escritos $250 $250 $ 250$ 20 $250 $250 $§ /0 § X $250$ 250 $250 $250 $3.000
Publicicdad Tienda Online $ 738 138 M$ WS WS 13 3S B §73$ 3 $73 $73 $875
Adwords $ 63 63$ 63§ @S BS 63% 63$ 6 $63$ 63 $63  $63 $750
Disefiador Grafico Freelance ¢ 63 $ 638 63 638 63$ 638 638 63 $638 63 $63 $63 $750
Merchandising $104 $104 $ 1048 04 $104 $104 $ 104 $ 14 $104$ 104 $104 $104 $1250

TOTALESINGRESOVENTASANUAL - $1.623 $1.623 $1.6238 163 $1623 $1623 $1623 $1.623 $1.623$ 1623 $1623 §1623 $19475

Tabla 52 Gastos De Operacion Mensual

GASTOS DEOPERACION ANO 1

RUBRO Ene Feb  Mar  Abr May  Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Gastos de Viaje $ -¢ -8% -8% -8¢ -8% -8¢ - % $ 8- $- §- §-
Consumo Telefonico (Call Center) $30 $30 $30 $ 30$ 30$% 30% 30 $30 $30 $30 $30 $30 $360
Sewvicio Intemet §51 $51 $51 $ 51 % 518 51 8% 51 $51 $51 $51 $51 $51 $617
Soporte Técnico $125 $125 $125 $125 $125 $125 $125 $125 $125$125 $125 $125 $1500
Medios de Pago $167 $167 $167 $167 $167 $167 $167 $167 $167$167 $167 $167 $2.003
Gastos Administrativos prorrateado $123 $123 $123 $123 $123 $123 $123 $123 $123$123 $123 $123 $1.480
Suministros oficina $34 $34 $34 $ U $ M 34$ 34§34 $34 $34 $34 $34 $411
TOTAL $531 $531 $531 $531 $531 $531 $531 531 $531$531 $531 $531 $6.370

4.2.2. Proyeccion anual de costos y gastos (5 afios)

En el cuadro que a continuacion se expone, se desglosa el costo del producto
durante los 5 afios posteriores siendo $8 dolares el costo inicial y subiendo su
valor en el primer afio de igual manera tomando en cuenta el promedio de
inflacion que el pais ha tenido durante los pasados 5 afios se le reajusta al

precio en 2,75% mas del costo actual.

Tabla 53 Costo De Ventas

2017 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Costo de Venta $ 8,00 $ 824 $ 8,46 $ 8,70 $ 8,94 $ 9,18
Proyectada 2,97% 2,75% 2,75% 2,75% 2,75%
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Con relacion a los gastos que se genera en el proceso de venta y de la
funcionalidad de la misma se presenta los rubros de personal, gastos

operativos y plan de marketing en la proyeccion de 5 afos.

Tabla 54 Gastos Operacion Anual

GASTOS DE OPERACION Valor 2017 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5
Gastos de Viaje $1.000 $ - $ - $ 4110 $12.330 $12.330 $12.330
Consumo Telefénico (Call Center) $ 350 $ 350 $360%1.439 $4.316 $4.316 $4.316
Servicio Internet $ 50 $ 600 $ 617 $ 634 $ 651 $ 669 $ 687
Soporte Técnico $ 500 $1.500 $ 1.500 $ 3.000 $4.500 $6.000 $6.000
Medios de Pago $ 1 $1.100 $ 2.003 $ 4.072 $6.550 $9.574 $13.144
Gastos Administrativos prorrateado $ 120 $1.440$1.480 $ 1.520 $1562 $1.605 $1.650
Suministros oficina $200 $ 400 $ 411 $ 628 $ 959 $1.465 $1.505

TOTAL GASTOS DE OPERACION $2.221 $5.390%$6.370 $15.403 $30.869 $35.960 $39.633

Tabla 55 Presupuesto Anual Plan De Marketing

PRESUPUESTO PUBLICIDAD

DESCRIPCION CANTIDAD ~ P.UNIT. 2017 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 P. TOTAL
Actividad de Prospeccion
Camparia Promocional 4% 400,00 $ -8 1.600,00 $1.600,00 $  1.600,00 $1.600,00 $1.600,00 $ 8.000,00
Volantes 100.000 $ 0,05 $ - 0% 5.000,00 $5.000,00 $ 500000 $5.000,00 $5.000,00 $  25.000,00
Actividad de Promocién
Evento Campus Party 1 $5.00000 $ - 8 - $5.000,00 $ 500000 $5.000,00 $5.000,00 $  20.000,00
Fan Page 1 $2.00000 $ 200000 $ - 0% -8 -3 -8 -8 -
Publicidad
Medios radiales 5 $2500,00 $ -3 6.250,00 $12.500,00 $12.500,00 $12.500,00 $12.500,00 $  56.250,00
Medios Escritos 6 $2500,00 $ $ 3.000,00 $7.500,00 $ 750000 $ 7.500,00 $7.500,00 $  33.000,00
Publicicdad Tienda Online 1 $3.50000 $ - 8 875,00 $1.750,00 $  1.750,00 $1.750,00 $1.750,00 $ 7.875,00
Medio digitales
Adw ords 1 $3.000,00 $ - 8 750,00 $1.500,00 $  1.500,00 $3.000,00 $3.000,00 $ 9.750,00
Disefiador Grafico Freelance 1 $3.00000 $ $ 750,00 $ 750,00 $  1.500,00 $ 3.000,00 $3.000,00 $ 9.000,00
Merchandising 1 $2500,00 $ - 8 1.250,00 $1.250,00 $  1.250,00 $ 2.500,00 $2.500,00 $ 8.750,00

Gastos Promocion y Publicidad $2.000,00$% 19.47500 $36.850,00 $37.600,00 $41.850,00 $41.850,00 $ 177.625,00

4.3. Flujo de caja anual (5 afos)

El flujo de caja refleja el efectivo que se generaray la liquidez que puede tener
WLS, en el periodo de cinco afos, la capacidad para cumplir con las
obligaciones y saber si invertir resulta rentable y que dentro de su tercer afio

se recupera la inversion inicial.

Tabla 56 Flujo De Caja

FLUJO DE FONDOS

2017 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
SALDO INICIAL $ - $10555 $ 14350 $ 19733 $ 31570 $ 84.678
UTILIDAD / PERDIDANETA $ 10555 $3.795 $ 5383 $ 11.837 $ 53.108 $102.246
FLUJO NETO DE FONDOS 10.555 14.350 19.733 31.570 84.678 186.924
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Tabla 57 Estado Perdida y Ganancia

PROYECCION DE ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

2017 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

VENTAS 39.600 74.250 155.110 256.369 385.045 543.178
Devolucion sobre Ventas (4%) 1.584 2.970 6.204 10.255 15.402 21.727
Costo de Ventas 8.800 16.500 34.469 56.971 85.566 120.706
Comisién de Ventas 396 742 1.551 2.564 3.850 5.432
MARGEN DE VENTAS 28.820 54.037 112.886 186.580 280.227 395.313
Gastos Operativos

Gastos de personal 7.898 23.326 53.732 102.935 134.331 182.745
Gastos de operacion 5.390 6.370 15.403 30.869 35.960 39.633
Gastos Publicidad y Promocién 2.000 19.475 36.850 37.600 41.850 41.850
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 15.288 49.171 105.985 171.404 212.140 264.228
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 13.532 4.866 6.901 15.175 68.087 131.085
Im puesto a la Renta 2977 1.071 1.518 3.339 14.979 28.839
UTILIDAD / PERDIDA NETA 10.555 3.795 5.383 11.837 53.108 102.246

4.4. Marketing ROI

El retorno sobre la inversiéon de marketing o ROI de marketing, es la utilidad
neta de una inversién en marketing dividida entre el costo de la inversion en
marketing; determina las utilidades generadas por inversiones en actividades

de marketing. (Kotler y Armstrong, 2012)

Tabla 58 ROI
MARGEN DE VENTAS $54.037 $112.886 $186.580 $280.227 $395.313
GASTOS DE PUBLICIDAD $19.475% 36.850$% 37.600% 41.850% 41.850
ROI MARKETING % 177% 206% 396% 570% 845%
ROI MARKETING $ 1,77 2,06 3,96 5,70 8,45

Se demuestra con los resultados de ROI, que cada 1,77 ddlares se gana de

la inversion.

Los datos permiten tomar decisiones gerenciales de la utilidad que generaria
en la introduccion del producto las estrategias de marketing a través del plan
antes generado, con una eficaz y optimizacion de recursos internos y externos

lo que dure la etapa de introduccion de la licencia en la cuidad.
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45. TIR-VAN

Tabla 59 TIR. VAN

TASA DE DESCUENTO 15%
INVERSION INICIAL $-65.671,17
Afio 1 $ 14.350,37
Afio 2 $ 19.733,28
Afio 3 $ 31.570,11
Afio 4 $ 84.678,04
Afio 5 $ 186.924,50
VAN $ 123.835,93
TIR 52%

El Valor Actual Neto generado en este proyecto de investigacion es de
$123.835; el cual refleja rentabilidad.

Con relacion al TIR de 52% se puede acotar que el proyecto es rentable si
bien es cierto es un porcentaje elevado por tomar como referencia 5 afios para
calcularlo y sabiendo que el valor de venta al publico del producto con relacion

al costo es una ganancia del 450%.
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CONCLUSIONES

En el proyecto de investigacion planteado se buscé diagnosticar la
situacion del macro y micro entorno en el cual se desarrollaria un
panorama general de la factibilidad de realizar la introduccion del
control parental en la ciudad de Quito.

Se define el mercado meta tomando en cuenta datos en el medio de
familias que poseen sus miembros de familia menores de edad un
aparato electronico sin supervision y tienen internet llegando a tener un
mercado de 712.552.

Se observa a la competencia con relacion al producto y como lo
visualiza el consumidor, y lograr establecer el valor agregado, basado
en las caracteristicas que tiene el Control Parental tanto en la
instalacion de no solo un equipo electrénico sino hasta 10 con la misma
licencia teniendo un cuidado global digital del hogar.

La investigaciéon de mercados refleja los medios que mas se informa
los clientes sobre software informaticos, por medio de redes sociales,
revistas, y como les gustaria recibir informacion, de igual manera se
formula la forma de presentacion, el soporte técnico y la garantia, que
son las circunstancias para la toma decisiones del cliente.

Se elabora un plan de marketing para definir estrategias basado en las
necesidades de la organizacion y cuales son las preferencias del
usuaria, sabiendo que la Unica forma que el cliente conozca las
ventajas del Control Parental est4 al alcance de sus manos, por medio
de promocion en medios impresos, radiales, vallas publicitarias,
promocion de ventas, merchandising y activacion de redes sociales
para volver amigable y facil la compra e instalacién del software.

Se encuentra oportunidad de negocio por ser un producto nueva
todavia no explotado en el mercado con amplia posibilidad de
expansion, al saber la necesidad que tendran los padres de familia
sobre el uso del internet en sus aparatos electronicos evitando
ciberdelitos a un consumidor vulnerable, demostrando un VAN que

genere rentabilidad.
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v' Se refleja en el capitulo financiero que por ser un producto de costo
muy bajo genera ingreso por venta representativo, permitiendo
recuperar la inversion dentro de los 3 afos, con un TIR del 52%
demostrando que es un producto que llegara a ser rentable y tiene

oportunidad de crecimiento en el mercado de la ciudad de Quito.
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RECOMENDACIONES

v Introducir el Control Parental en la ciudad de Quito, aplicando el plan
de marketing propuesto, buscar ampliar el nicho de mercado, basando
es estrategias de fidelizacion, reconocimiento, de los beneficios del

software con relacién a la competencia.

v Invertir en el desarrollo de la propuesta para buscar dentro de dos afios

ampliar el mercado por otras ciudades del pais.
v' Controlar el cronograma de ejecucién y evaluar trimestralmente los

resultados obtenidos, como retroalimentacion de informacion para

futuras em presas.
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permita entender en que entorno politico, tecnoldgico, econémico, socio cultual se desarrolla la
introduccion de la marca ESET, basados analisis PESTA.

El andlisis estratégico situacional basado en el estudio del ciclo de vida, la participacion de
mercado que tiene el Control parental y la competencia existente, permiten realizar el analisis de
la cadena de valor, se realiza el analisis FODA, dando como resultados las debilidades,
amenazas, oportunidades y fortalezas que tiene el producto.

Mediante un estudio de mercado basado en la segmentacion en nifios de entre 6 a 15 afios que
actualmente usan un aparato electrénico sin supervision en tiempo y accesos de sus padres 0
representantes, causando riesgos o adicciones que pueden llevar desde la hasta la misma
muerte.

Una vez definida la muestra y planteado los resultados cuantitativos y cualitativos, se analiza la
informacion de percepcion sobre el producto, sus intereses de compra, estadisticas de uso del
internet y aparatos electronicos que permitira plantear estrategias de comunicacion y de
introduccién para el producto.

La utilizacion de una propuesta de métodos promocionales de enfoque directo en la utilidad de
tener seguridad digital demostrando que la marca ESET cuida al hogar, mediante el software de
control de facil manejo e interactividad con los hijos, proporcionando una linea directa de
instalacion y garantia en caso de dudas, analizando las fortalezas, oportunidades, para la
aplicacién del plan de marketing.

De igual manera se estudia la viabilidad financiera dentro de los préximos 5 afios de la venta del
producto, teniendo presente el costo y cronograma del plan de marketing que generé el aumento
de la ventas gracias al conocimiento de los padres, dando un VAN y TIR, que demuestra la
rentabilidad del negocio, aplicando adecuadamente el plan de marketing, permitiendo que se
efectué la introduccion del producto de forma adecuada, proporcionando ganancia aWLS.
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