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RESUMEN

El objetivo del trabajo es formular una propuesta de un Plan de Comercializacion
para el mejoramiento de las ventas de la unidad de negocio “CYBER STATION”,
esta investigacion se sustenta en el hecho de que la comercializacion de productos
o servicios apoye al mejoramiento de las ventas para asi incrementar la liquidez
de la unidad de negocio en la cual se inicia con la fundamentacion tedrica de
comercializacion y posteriormente se realiza un analisis situacional de la unidad
de negocio para conocer sus deficiencias, problemas principales y sus causas y
finalmente se propone el Plan de mejoramiento para el tema de comercializacion,
mediante estrategias empleadas para el aumento de las ventas. Dentro de esta
investigacion se basa en mejorar la imagen comercial para asi poder fortalecer la
unidad de negocio en la cual se utilizar diferentes medios adecuados. Segun la
encuesta realizada se puede deducir que una persona utiliza un servicio de cyber
solo en un 45% con un promedio de 2 a 3 veces a la semana esto indica que si
existe amplia demanda y a su vez se puede tomar como una oportunidad de
aumentar la utilidad del negocio al escoger una estrategia comercial que ayude
a captar mas clientes, basando al mercado y al nivel de satisfaccion, en lo que
refiere a la Atencion al Cliente se pudo obtener que el 15 % de las personas
encuestadas estdn muy satisfechas con el servicio entregado y el 41% manifesto
que estan pocos satisfechos; a lo cual nos arroja como resultado que es necesario
generar una estrategia enfocada en mejorar el Servicio al Cliente, asi se puede

generar una publicidad gratuita.

Palabras clave: publicidad, comportamiento, satisfaccion,

comercializacion y plan.
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ABSTRAC

The objective of the work is to formulate a proposal for a Marketing Plan for the
improvement of sales of the “CYBER STATION” unit, this research is based on
the fact that the marketing of products or services supports the improvement of sales
in order to increase the liquidity of the business unit in which it starts with the
theoretical marketing foundation and subsequently performs a situational analysis
of the business unit to know their shortcomings, major problems and their causes
and finally the Improvement Plan for the marketing issue is proposed, through
strategies used for increased sales. Within this research is based on improving the
commercial image in order to strengthen the business unit in which different
appropriate means are used. According to the survey conducted it can be inferred
that a person uses a cyber-service only 45% with an average of 2 to 3 times a week
this indicates that if there is wide demand and in turn can be taken as an opportunity
to increase the profit of the business by choosing a business strategy that helps to
attract more customers , based on the market and the level of satisfaction, as far as
customer service is concerned, it was possible to obtain that 15% of the people
surveyed are very satisfied with the service delivered and 41% said that they are
few satisfied; which results in us being able to generate a strategy focused on
improving Customer Service, so that free advertising can be generated.

Keywords: advertising, behavior, satisfaction, marketing and plan.

Reviewed by:
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Actualidad e importancia.

2.1.1 Actualidad

En la actualidad el micro emprendimiento impulsa el crecimiento y la creacion de
empleo a nivel local, donde las pymes desempefian un papel méas importante al abordar
desafios del desarrollo, especialmente aquellos relacionados con la sostenibilidad y la

prestacion de servicios.

La aplastante realidad de la emergencia sanitaria de COVID -19, ha llevado a
muchos negocios a cerrar o, en el mejor de los casos, a modificar su estructura, con sus

estrepitosas consecuencias econémicas.

En algunos paises de Latinoamérica los gobiernos han empezado a anunciar
medidas de auxilio para las pequefias y medianas empresas (pymes) en medio de la

cuarentena y de la paralizacion de la actividad.

Reportes internacionales (Global Entrepreneurship Monitor - GEM y Global
Entrepreneurship Development Institute - GEDI) nos informa que en el Ecuador, el
emprendimiento es la propension a emprender y la percepcion del emprendedor por

parte de lasociedad estan entre las mas altas del mundo.

Los micros emprendimientos son pequefios negocios, normalmente no cuentan con

empleados y que cuyos servicios se basa en los conocimientos u oficios de los miembros.
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Es importante reconocer la telecomunicacion y la informética, como subsectores
mas activas durante la crisis, sin duda alguna de los puestos mas demandados y en
consecuencia subcontratados a autdbnomos y empresas en los dos ultimos afios en nuestro
pais, tiene que ver con la economia digital, comercio electronico, las redes sociales, los
buscadores, el marketing digital y demé&s actividades relacionados con el mundo de
Internet, también es una de las actividades con mas posibilidades para emplearse y

desarrollar el propio proyecto emprendedor.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2019) difundid, el 16 de enero, las
cifras del mercado laboral a diciembre de 2019. El desempleo en Ecuador aument6 0,1
puntos porcentuales en diciembre de 2019 frente al mismo mes de 2018, ubicandose en 3,8

puntos porcentuales de desempleo.

Segln INEC (2019) las estructuras de las empresas estan registrados en el 2018
como microempresa en 90,81% y en pequefias empresas en un 7,13% que fue emitida por
(CAN) y en el sector econdmico en el 2018 obtuvo un 42,66% de servicios y 34,93% de
comercio en los sectores econdmicos donde incluyen servicios de las actividades de
suministro de electricidad, gas, vapor, agua, alcantarillado, transporte y almacenamiento,
servicios de comida, informacidn y comunicacion, actividades financieras y de seguridad,

entretenimiento y recreacion etc.

La ciudad de Tena estd en crecimiento con una amplia variedad en productos y
servicios, sin embargo, las unidades de negocios no adoptan las técnicas de seleccion de
puntos de venta y comercializacion provocando que no se desarrolle su actividad comercial

de manera eficiente y eficaz.

Con la investigacion del estudio de mercado se revelara cudl es la preferencia
actual del consumidor y qué servicio adicional necesitan del cybery determinar los canales

de distribucion para la comercializacion.
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En la actualidad la unidad de negocio muestra falencia a la diferencia de las
competencias, por lo cual se debe generar un Plan de Comercializacion para mejorar las

ventas y afluencias de clientes en el negocio “CYBER STATION”.

La comercializacién del producto dentro del cyber hoy en dia es muy complejo,
debido al gran nimero de competidores, por ende muchos de estos negocios estan
aprovechando el tema de las tecnologias innovadoras para mejorar la experiencia del

cliente, construir la lealtad, y pertenecer competitivamente al mundo digital.

2.1.1.1 Importancia

El disefio de un plan de comercializacion facilita a nivel del mercado entregar los
bienes y servicios en las manos de los consumidores con beneficio de tiempo y lugar por
ende permite ser competitiva ante el mercado posicionando la marca empresarial, para
mejorar las ventas en el “CYBER STATION” de la ciudad de Tena donde se realiza la
investigacion aplicando un estudio de mercado para el analisis de la situacion actual en el
comportamiento de las ventas, con éste método se busca encontrar las falencias internas u
externo a su entorno con la finalidad de implementar servicios adicionales aportando

positivamente a la economia local.

2.1.1.2 Arbol del problema

Segun UNESCO (2017) el arbol de problemas se utiliza para identificar una
situacion negativa (problema central), que se resuelve analizando las relaciones causales.
Por lo tanto, el problema subyacente debe formularse de manera que permita varias

soluciones alternativas.

El arbol de problema fue creado por Leon Rossenberg y Lawrence Posner en 1969

como parte de un acuerdo con la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo
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Internacional (USAID) y adaptado por una empresa alemana de la comunidad empresarial
japonesa por el Ingeniero Kaoru, Ishilava (JorgeVVpsUnlocker, 2018).

Con relacion al tema, se puede deducir que el arbol del problema facilita a la
deteccion del problema central, causas y efectos en cual permite obtener objetivos precisos
y practicos en la investigacion donde suele orientar un analisis rapido y ademas constan de

diferentes herramientas para mapear o diagramar como es la matriz VVester.
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Figura 1 Arbol de Problema

EFECTO

Bajo acceso a la unidad de

negocio

Poca exhibicidén en los puntos
de venta

PROBLEMA

I CAUSA

Cliente Insatisfecho

Bajo nivel de ventas en el “CYBER STATION”

Desconocimiento de la
ubicacion del

establecimiento

Baja promocion del

servicio

Falta de servicios

adicionales

Elaborado por: Sofia Grefa.
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2.1.2 Linea base del proyecto

Para el desarrollo del informe de integracion curricular, se realizé en base a la
carrera de Tecnologia Superior en Administracion aprobado por el Instituto Superior

Tecnologico Tena con relacion al linea de investigacion economia empresarial.

“CYBER STATION” esta ubicado en la avenida 15 de Noviembre y Francisco de
Orellana frente al Malecon escénico de la ciudad, la unidad de negocio se dedica a las ventas
de accesorios, atencion al cliente, venta de papeleria, entretenimiento en videojuegos,
recargas, pagos de servicios etc. Este tipo de negocio pertenece al sector terciario
contribuyendo a la economia con un 65,41% del PIB en el pais en 2019 durante seis
primeros meses del afio, en la ciudad de Tena este tipo de servicios contribuye con el 6.5%

de la economia y genera puesto de trabajo.

El servicio de cyber es confiable y cuenta con internet de alta gama para el acceso
publico a la informacidn, por lo tanto permitira buen servicio de consultas para estudiantes

e investigadores.

Este tipo de negocio contribuye a la Economia Popular y Solidaria dentro del PIB,
es asi que explica brevemente como se entiende el proceso dentro del Plan Nacional de

Desarrollo y la oferta y demanda del servicio en la ciudad.

2.1.2.1 Plan Nacional Toda una Vida 2017-2021 (Analisis considerado para

entender el aporte de este tipo de establecimientos en el territorio)

Segun la Constitucion de la Republica del Ecuador (2017) “En el articulo 280
indica el PNTV 2017-2021 es el instrumento al que se sujetaran las politicas, programas y
proyectos publicos; la programacién y ejecucion del presupuesto del Estado; y la inversién
y laasignacion de los recursos publicos y coordinar las competencias exclusivas entre Estado

central y los gobiernos autonomos descentralizados”.
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Tabla 1 Meta Territorial

100% 41,20% | 41,20% | 47,90% | 54,60% | 61,30% | 68,00% | 74,70% | 81,40% | 88,10% | 94,80%

Proyeccion Territorial | 0 |6,70% |6,70% |6,70% | 6,70% | 6,70% | 6,70% |6,70% | 6,70%

Fuente: PNTV 2017- 2021
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021

La informacion obtenida es del Plan Nacional Toda una Vida 2017-2020 en la cual
se puede deducir de acuerdo a la tabla adjuntada que durante cada afio deberia haber un
crecimiento del nivel de empleo en el territorio de 6,7%, por cada afio, tomando en cuenta
que el trabajo esta relacionado con el objetivo 5, las politicas de 5.1 generar trabajo y
empleo dignos fomentando el aprovechamiento de las infraestructuras construidas y las
capacidades instaladas, 5.3 fomentar el desarrollo industrial nacional mejorando los
encadenamientos productivos con participacion de todos los actores de la economia,5.6
promover la investigacion la formacion la capacitacion el desarrollo y transferencia
tecnologia la innovacion y el emprendimiento la proteccion de las propiedades intelectual
para impulsarle cambio de la matriz productiva mediante la vinculacion entre el sector
publico productivo y las universidades. La meta del afio 2021 es incrementar la tasa de
empleo adecuado del 41,2% al 47,9%.

2.1.2.2 Andlisis de oferta y demanda

2.1.2.2.1 Demanda

En la ciudad de Tena existe gran uso del servicio de internet durante todo el afio
calendario y en base a la necesidad del consumidor de adquirir el servicio, se genera la
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oportunidad de aprovechar ésta demanda creciente para poder incrementar las ventas en el
“CYBER STATION”.

Considerando que la poblacion referencial del canton Tena es el siguiente, de acuerdo a
INEC.

Tabla 2 Demanda Referencial

Tena Ao 2001 Afo 2010 Afo 2020

Proyeccion Poblacional
2,51%

46007 60880 62408

Fuente: Censo de INEC - Datos estadistico (GAD Tena)
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021

El canton Tena, se constituye en un sector multiétnico y pluricultural, su poblacion
actualmente llega a los 60.880 habitantes, de la cual el 61,7% de la poblacién viven en la

zona rural y el 38% en la zona urbana.

2.1.2.2.2 Poblacién demanda potencial

La demanda potencial es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores
compran a diferentes precios en una unidad de tiempo determinada (dia, mes, afio, etc.),
debido al parametro de tiempo es imposible decir si la cantidad aumenta o disminuye. Esta
poblacion representa el 70% del cantén, la cual es dividida por sexo, edad, nacionalidad y

pueblos. Para esta investigacion se considera a la poblacién de la ciudad de Tena.
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Tabla 3 Demanda Potencial

Tena

Proyeccion Poblacional
2,79%

Fuente: Censo de INEC - Datos estadistico (GAD Tena)
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021

2.1.2.2.3 Poblacién demanda efectiva

Se pretende comercializar en la poblacion de la ciudad de Tena a 23.307 personas,
representando el 100% de la demanda potencial. Aqui se determinan las cantidades del bien,
que los consumidores estan dispuestos a adquirir, se debe cuantificar la necesidad real o
psicoldgica de una poblacion de consumidores para lo cual se realiza el calculo de la muestra
para determinar la perspectiva o no del trabajo. Asi como es necesario advertir que parte de
esta poblacion puede estar ya obteniendo de otras fuentes el bien o servicio que proveera el

proyecto.

Para la investigacidn muestral no se considera la poblacion general sino cierta
poblacidn, para conocer la poblacion objetiva se reduce en rangos de edad segin INEC
entre 15 afios en adelante, es una poblacién econémicamente activa, en la cual se determina
segun la pirdmide poblacional que el 60% de la poblacion pertenece al PEA. ¢Por qué se
realiza este tipo de observacion? Porque no toda la localidad ocuparé este tipo de servicio,
por ende se realiza la segmentacion donde se concluye que solo 13.984 personas de la
poblacion ocuparan este tipo de servicio por esta razon se decide trabajar con este tipo de
poblacion donde efectivamente el resultado de investigacion serd més real y la unidad de
negocio aprovechard al maximo el servicio para satisfacer las necesidades de los

consumidores.
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Tabla 4 Demanda Efectiva

Hombres 8248 11420 15457
Mujeres 8421 11887 16088
Total 16669 23307 31545

Fuente: Censo de INEC - Datos estadistico (GAD Tena)
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021

2.1.2.2.4 Oferta

Esta conformada por los bienes o servicios que la empresa o negocio pone a

disposicion de los clientes para satisfacer sus necesidades

Existen competidores en el mercado de la ciudad de Tena que comercializan el
mismo servicio, pero la ventaja de la empresa “CYBER STATION”, es; ser reconocido por
la poblacion potencial, cuenta con materia prima excelente, estructura amplia, personal
eficiente y eficaz. Condicionantes primordiales a la hora de competir en el mercado y

conseguir un espacio en el mercado local.

2.1.2.2.5. ldentificacion y caracterizacion de la poblacién objetivo

En base a los datos proporcionados por el INEC, la poblacién objetivo es de 23.307
personas de todas las edades pero para el consumo de este tipo de servicio se considera a

13.984 personas, de 15 afios en adelante, quienes adquieren sin problema el servicio.
La piramide poblacional de Cantén Tena identifica que la poblacion entre 15y

40 es significativa, es un grupo joven adulto y potencialmente demandador de empleo y
generador de ingresos a la ciudad, de acuerdo a la necesidad del territorio; la intervencién
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municipal debe contemplar la implementacion y mejoramiento de espacios publicos,

equipamientos sociales, recreacionales, de encuentro familiar; para mejorar la convivencia.

Se podria decir que la economia se basa en el comercio, el turismo y la agricultura,
los principales insumos son el comercio formal e informal, la agricultura y la acuicultura; el
comercio con la gran mayoria de los habitantes es creado por pequefias y medianas empresas
que aumentan enormemente la economia sumergida, emplean a miles de personas y
contribuyen a la economia de la ciudad y generan un 71,8% mas de ingresos (INEC & GAD
MUNICIPAL DE TENA, 2017).

2.1.2.2.6 Ubicacion geografica e impacto territorial

Provincia: Napo
Ciudad: Tena

Referencia: Frente al malecon escénico de San Juan de Dos Rios.

Figura 2 Mapa de la ubicacion geogréafico de Estudio

9 Mercado Centra

Prefectura de Napo

s

® Malecﬂne
w Esceénico de Tena

Parque Amazanico Q
‘La Isla” )
Google = Sm—

Map data 2020

Fuente: Google mapa 2020
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021
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2.1.2.2.7 Delimitacién

Es el estudio de un tema en un lugar en particular, ya sea un pais, estado, ciudad o

parroquia en particular. Esto resultara en la eliminacion de la poblacion de estudio.

a) Delimitacion espacial:

La unidad de observacion del trabajo de proyecto integrador curricular como

mercado dirigido y potencial, especialmente en la zona urbana de la ciudad de Tena.

e Instituciones educativas.
e Instituciones publicas.

e Instituciones privadas

e Instituciones religiosas.

e Poblacién Econdmica Activa de la zona urbana de la ciudad de Tena.

El trabajo de integracion curricular se realizard en la Unidad de Negocio “CYBER
STATION” ubicado en la Avenida 15 de Noviembre y Francisco de Orellana frente al
Malecdn escénico de la ciudad.

b) Delimitacién temporal:

Este trabajo se lo efectuara en el Periodo Académico junio — octubre 2020

28



2.1.2.2.8 Limites del cantén Tena

El canton Tena limita con los siguientes cantones:

e Norte: Archidona y Loreto (Orellana)
e Sur: Arosemena Tola, Bafios (Tungurahua) y Arajuno (Pastaza)
e Este: Orellana (Orellana)

e Oeste: Latacunga (Cotopaxi), Salcedo (Cotopaxi) y Bafios(Tungurahua
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Figura 3 Mapa de la ubicacién geografico del Cantén Tena

DIVISION POLITICA DEL CANTON TENA

Archidona

Arosemena Tola

Fuente: Google mapa geocities 2020
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021
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2.1.2.2.9 Unidades de observacién

Las unidades de observacion que se contemplan para este trabajo, es la ciudadania de la

ciudad de Tena.

2.1.2.2.10 Beneficiarios

Directos

e Propietario y personal de la unidad de negocio.

e Proveedores

Indirectos

e Clientes

2.2 Presentacion del problema profesional a responder.

En la ciudad de Tena existen diferentes actividades econdmicas una de ellas es la
unidad de negocio “CYBER STATION” que esta al servicio de la ciudadania con las
actividades basado en la tecnologia , ventas de articulos de bazar y papeleria, debido a la
emergencia sanitaria que hubo en el pais, afectd negativamente a las ventas, la cual
ocasion0 pérdidas a la unidad, para estos cambios se necesita innovacion y un plan de
comercializacion con un analisis situacional donde permita medir el grado de necesidad de
gustos y preferencias de los productos y servicios por parte del consumidor, con el objetivo
de mejorar la estrategia de la unidad de negocio para alcanzar un mercado competitivo, en
la ciudad de Tena existen unidades educativas como instituciones publicas y privadas que

utilizan el servicio para realizar tareas encomendadas y al existir mucha demanda
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insatisfecha y poca oferta se ve como oportunidad de mercado la comercializacion de

servicios de cyber para asi poder mejorar las ventas.

De alli nace la formulacién ¢Sera posible la Comercializacion en la Ciudad de

Tena? para asi mejorar las ventas, y se relaciona con los siguientes parametros:

Campo: Administracion.

Area: Comercializacion

Servicio

Aspecto: Negocio

Sector: Comercio
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C. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

e Elaborar un plan de comercializacién para el mejoramiento de las ventas en
el “CYBER STATION” de la ciudad de Tena.

3.2  Objetivos Especificos

e Realizar un andlisis situacional del “CYBER STATION” para determinar los

factores que inciden en las ventas.

e Emplear un estudio de mercado para mejorar las ventas del “CYBER
STATION”, de la ciudad de Tena.

e Diseflar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas en el
“CYBER STATION?”, de la ciudad de Tena.

3.2.1 ;Qué?

Realizar un analisis situacional del “CYBER STATION” para determinar los

factores que inciden en las ventas mediante herramienta de matriz FODA.

3.2.2 (Cémo o Con qué?

Emplear un estudio de mercado para mejorar las ventas del “CYBER STATION”,
de la ciudad de Tena. Mediante herramientas de recopilacion de informacién con el método

de encuesta.
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3.2.3 ¢ Para qué?

Disenar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas en el “CYBER
STATION”, de la ciudad de Tena.

3.3 Marco légico

El marco lo6gico es una herramienta que facilita el proceso de conceptualizacion del
Informe de Integracion Curricular mediante una matriz clara y especifica, que permite
estructurar de manera logica y sintética las actividades a desarrollar y los resultados a lograr
a través del proyecto para la implementacion de tacticas en relacion a los objetivos

planteados.
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Cuadro 1 Marco ldgico

Resumen narrativo de objetivos

Indicadores verificables

objetivamente

Medios de verificacion

Supuestos

Proposito:

Elaborar un plan de comercializacion para el mejoramiento de
las ventas en el “CYBER STATION” de la ciudad de Tena.

Establecer las tacticas de comercializacion
para el mejoramiento de las ventas con la
informacion obteniendo de la investigacion

realizada.

Mediante informaciéon de

investigacion.

Se ejecuta la investigacion al
100%

Componente 1

Realizar un andlisis situacional del “CYBER STATION” para
determinar los factores que inciden en las ventas mediante

herramienta de matriz FODA

Determinar la situacion actual de la unidad
de negocio dentro del mercado mediante la
herramienta matriz FODA, en la cual nos

ayudara a determinar qué factores inciden.

Identificando fortaleza,
oportunidad, debilidad,
amenaza de la Unidad de
negocio “CYBER

STATION” de la cuidad de

Tena.

Realizar la investigacion de
100% de fuente primario, la cual

es la unidad de negocio.

Actividades:

e Analizar el entorno interno, externo de la unidad de
negocio.
e ldentificar las causas y efectos que ocasionan a la

unidad de negocio.

Evaluar los resultados de la matriz FODA.

Verificando mediante

analisis CAME

Detallado el 100% de trabajo de
investigaciéon de la
FODA.

matriz
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Componente 2

Emplear un estudio de mercado para mejorar las ventas del
“CYBER STATION”, de la ciudad de Tena. Mediante

herramientas de recopilacién de informacion con el método de

Aplicar 374 encuestas a la poblacion de la
ciudad de Tena, resultante de la muestra

obtenida.

Se encuesta directamente a la
poblacion en la cual se
identifica  mediante  los
resultados de la tabulacién

de las encuestas realizadas a

100 % de |las

la poblacién y

Ejecutar al
encuestas a
obtener el 100% de conocimiento

del comportamiento de los

encuesta. . consumidores.
la poblacion.
Actividades: Realizar 374 encuestas con el método de
. ¢ Informacién
Elaboracién de | plataforma digital con un valor de costo de ormacio de ) .
*  Elaboracion de las encuestas. campo. Se realiz6 el 100% mediante uso

¢ Revision de las encuestas.
e Ejecucion de la encuesta a la muestra.

e Tabulacion de las encuestas.

$60,00 por el tiempo de uso de internet.

Ejecutar tabulaciones e interpretaciones de la

encuesta realizada a 374 personas.

e  Proceso virtual

e Resultado final de
las encuestas.

e Cuadros

estadisticos

de plataforma virtual las
encuestas.
Interpretacion de datos al 100%

de las encuestas realizadas.

Componente 3

Disefiar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas
en el “CYBER STATION”, de la ciudad de Tena.

Presentacion de la propuesta de

comercializacion

Entrega del documento

fisico.

Identificar el cumplimiento de la

propuesta al 100%.

Actividades:

o Disefio del plan de comercializacion.

e Revision y aceptacion del plan de comercializacion.

El costo que se incide en la propuesta es de
$1.129,70

Documento Empastado

Realizada al 100%

Fuente: Silabo de la carrera de Administracién de ISTT
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021.
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D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el desarrollo del Trabajo de Integracion Curricular se ha considerado apoyarse
en la siguiente metodologia de estudios que contempla la malla curricular de la carrera de

Administracion.

La matriz integra procesos metodologicos la cual forman parte la unidad
academica. La estructuracién mencionada responde a la necesidad de definir soluciones
cientificas a las problemaéticas enfrentadas por los estudiantes durante su formacion
pedagdgica. Donde establecen distinto tipo de vinculo en la cual orienta a la solucién del

problema ya que como estudiante se necesita.
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Cuadro 2 Articulacion con la planificacion

Objetivo del

PEDI

Eje PND

TODA UNA VIDA

Objetivo PND

TODA UNA VIDA

Politicas

Metas

Garantizar el desarrollo de
una educacion de caracter
Técnico y Tecnoldgico que
responda a la formacion de
profesionales de calidad,
capaces de dar respuesta al

encargo social

Eje 2 Economia al Servicio

de la Sociedad

Objetivo 5
productividad y

Impulsar la
competitividad  para el
crecimiento econdmico
sostenible de manera

redistributiva y solidaria

5.1

trabajo y empleo dignos

Politica Generar
fomentando el
aprovechamiento de las
infraestructuras construidas
y las  Capacidades

instaladas.

Politica 5.3 Fomentar el
desarrollo industrial

nacional mejorando los
encadenamientos
productivos con
participacion de todos los

actores de la economia.

Incrementar la tasa de
empleo adecuado del 41,2%

al 47,9% a 2021.
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Politica 5.6 Promover la
investigacion, la
formacion, la capacitacion,
el desarrollo y la
transferencia tecnoldgica,
la  innovacion 'y el
emprendimiento, la
proteccién de la propiedad
intelectual, para impulsar el
cambio de la matriz
productiva mediante la
vinculacion entre el sector
publico, productivo y las

universidades.

Fuente: Plan Nacional de Desarrollo Toda una Vida 2017-2021
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021
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Para el desarrollo del Trabajo de Integracion Curricular se ha considerado apoyarse en la
siguiente metodologia de estudios que contempla la malla curricular de la carrera de

Administracion.

A traves del Plan Nacional de Desarrollo toda una vida que comprende el periodo
2017-2021 se encontraron los objetivos descritos en la Matriz que conjuntamente con la
linea de investigacion y las asignaturas integradoras permiten analizar y cuestionar cuales
son las metas que el gobierno se propone alcanzar, es asi que a través de la Macroeconomia
se puede deducir que con un buen funcionamiento adecuado del sistema monetario y
financiero a través de la gestion eficiente de la liquidez, contribuye a la sostenibilidad y al
desarrollo del pais logrando incrementar la participacion de la Economia Popular y Solidaria
en el monto de la contratacion publica, de la misma forma con la planificacion estratégica se
logra generar trabajo y empleo digno fomentando el aprovechamiento de las infraestructuras
construidas y las capacidades instaladas y se puede decir que la metodologia de investigacion
permite promover la investigacion, la formacion, la capacitacion, el desarrollo y la
transferencia tecnoldgica para alcanzar la innovacion permitiendo ser el foco principal para
la inversion extranjera y dar un paso importante para la industrializacion y no depender del
petroleo, con la asignatura de Comercio Electronico se complementa con el objetivo 5.6 de
la plan nacional toda una vida en la cual nos promueve el emprendimiento en el pais
mediante tecnologia, las asignaturas que integran son Gestion Tributaria, Emprendimiento
y Liderazgo, mediante ésta matriz demuestra que existe mayor equidad Yy justicia social
para el mejoramiento de la Sociedad y Estado, ambas partes debe cumplir con las politicas
y normas del pais en la cual busca impulsar la matriz productiva mediante la vinculacién

entre el sector publico y productivo.
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Cuadro 3 Matriz de Asignaturas Integradoras

OBJETIVO
NACIONAL DE LINEAS DE ASIGNATURAS APLICACION APLICACION
DESARRROLLO INVESTIGACION INTERGRADORAS RESULTADO APRENDIZAJE DIRECTA INDIRECTA
(PND 2017-2021)
Obijetivo 5: Impulsar Economia empresarial Microeconomia Identificar el contexto de la X
la productividad vy organizacion utilizando herramientas
competencia para el administrativas, para el correcto
crecimiento desempefio de las  dreas
econémico departamentales de la empresa.
sostenible de manera
redistributiva y Comercio Electronico Determinar y analizar los fundamentos X
solidaria. del comercio electrénico, de la

actividad empresarial que exigen en el
entorno del negocio virtual fin generar
oportunidades de negocio en el ambito

global con laayuda de las Tic’s

Planificacion Estratégica Comprender el funcionamiento  del X
mercado laboral con ejercicios sobre
cambios y desplazamiento de oferta y
demanda con sus respectivos graficos,
de acuerdo a supuestos relacionados
con el entorno, analizando su incidencia

en la actividad empresarial.
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Gestién Tributaria

Elaborar documentos que se
generan en el proceso contable,
aplicando con transparencia normas

comerciales contables y tributarias.

Liderazgo

emprendimiento

Emprender y evaluar ideas de
negocios  que promuevan la
productividad y contribuyan al
crecimiento eficaz de la empresa,
ejerciendo  las actividades con
liderazgo y compromiso ético.

Matematica Financiera

Administrar pequefias y medianas
empresas, empleando la
informacion financiera — Contable
para una correcta toma de decisiones
y la optimizacion de los recursos

disponibles de la empresa.

Fuente: Silabo de la carrera de Administracion de ISTT
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

5.1 Marco teorico

El trabajo de investigacion consiste en desarrollar un plan de comercializacion
para el mejoramiento de las ventas en el “CYBER STATION” para lo cual esta
investigacion se sostiene de diferentes fuentes bibliograficos donde se analiza la
importancia de incrementar las ventas, es necesario hacer énfasis en los elementos de
variables de 4pmixs , en la cual ayuda a fijar el producto frente a la relacion del cliente,
segun la preferencia esto puede ser en el precio que sea asequible, la publicidad debe ser
constante con diferentes productos o servicios para lograr un mayor desarrollo en el

mercado, de ésta forma los ciudadanos puede adquirir los servicios de la empresa comercial.

“Las empresas desde el comienzo de su existencia han desarrollado una historia
continua de cambios graduales en las relaciones materiales y sociales de la humanidad,
generando excedentes desarrollo de la produccion de mercancias, el comercio y diversas
formas de comercio que dio origen a clases y estratos sociales” (Villar Lopez & Burgos
Castelo, 2016).

Por lo tanto se pude deducir que la investigacion se enfoca en la economia social,
emprendimiento, innovacion, tacticas, etc., en la cual puede conocer cuéles son las causas
y efectos que inciden en la venta de la unidad de negocio con las diferentes estrategias
aplicada identificando los clientes insatisfechos, clientes morosos, clientes frecuentes con
la finalidad de incrementar las ventas generando nuevos servicios, por ende ésta propuesta

de investigacion es de gran relevancia.
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5.1.1 Categorias Fundamentales

Para Barité Roqueta (2013) la estructura SOC tiene la ventaja de que las categorias
subyacentes pueden modificarse y evaluarse, y por tanto definirse como ™"abstracciones
simplificadas que utilizan herramientas inteligentes para utilizar la clasificacion para definir
los modelos fisicos de los objetos en el mundo y representan el ideal que muestran para la
investigacion, el objetivo es organizar l6gicamente sistemas de conceptos apropiados para

organizar la informacion en general y para clasificar documentos en particular.

Responden a la necesidad de crear unos parametros conceptuales que faciliten el
proceso de recoger, analizar e interpretar la informacion donde establecen desde la
formulacién del problema ya que las principales categorias que definen el objeto propio de

estudio estan contenidas en el problema (Gutierrez, 2012)

Se considera que las categorias fundamentales, es la forma de tener clara las
variables del problema para la investigacion donde ird descendiendo jerarquicamente los
temas a tratar, éste metodo ayuda a realizar la investigacion con mas facilidad identificando

los tipos de variables para la amplia investigacion .
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Figura 4 Diagrama de Venn apilado
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Elaborado por: Sofia Grefa

5.1.2 Plan

Para la porta de la web Concepto definicion (2019) define como un procedimiento
que buscan conseguir un propoésito en la cual disefia un plan; para tomar las decisiones
acertadas de acuerdo con sus principios rectores, estrategias, prioridades, asignacion de

recursos, incluidos los necesarios para una buena planificacion.

Este plan es absolutamente imprescindible para cualquier tipo de negocio, es una
estrategia a alcanzar los objetivos planteados  de una operacién con materiales y

presupuestos necesarios (Sanchez Vega, 2018, pag. 36).

Los planes inicia con una idea clara para lograr las metas y objetivos estos pueden
ser cortos, medianos y a largo plazo, y se debe poseer alcances, dimensiones para cumplir

sus metas, asi como normativas, un conjunto de programas que son fundamentales para su
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concrecion, requiere de un desglose en las acciones especificas, de esta manera se lleva a

cabo un buen plan.

5.1.2.1 Plan de Comercializacion

Para Jerez (2019) indica que un plan de comercializacion lo define como un
documento escrito que describe los planes de negocio de una empresa para un periodo de
tiempo especifico que suele variar segun el tipo de negocio, los productos o servicios que

ofrece y el establecimiento de objetivos.

Segun Munuera & Rodriguez, (2012) “Un plan de comercializacion debe describir
el mercado al que quieres entrar y las estrategias de posicionamiento, distribucion y
comunicacion que debes seguir. También es necesario proporcionar un presupuesto para las
diversas actividades planificadas, un programa de implementacién y el nombramiento de los
directores de la empresa. Al preparar su plan en una etapa temprana, debe considerar la
informacion del mercado, el crecimiento, las caracteristicas del cliente, las actividades

competitivas, las tendencias ambientales, entre otros.

Generalmente el plan de comercializacidn es un documento escrito y puede variar
segun el tipo de investigacion del proyecto en un momento determinado de tiempo, como
una unidad de negocio laactividad es buscar la forma de interactuar con los clientes externos
fidelizando y posesionando el servicio o producto en el mercado donde intervine los canales

de distribucion.

5.1.2.2 Plan Nacional Comercializacién

Como Sefiald Jijon Ochoa (2018) “Es necesario crear un Plan Nacional de
Comercializacién basado en los conceptos de Comercio Justo, Economia Popular Solidaria
(EPS), Agregacion de Valor, Soberania Alimentaria, plan que contemple la creacion de

almacenes en donde los ciudadanos puedan comprar de manera directa productos de
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consumo alimentario diario de las organizaciones agropecuarias, y articulos producidos por
organizaciones de EPS como ropa, calzado y alimentos en conservas. Almacenes
distribuidos en diferentes ciudades para un efectivo intercambio de productos y articulos de

las diferentes regiones”.

Con la creacion de un plan nacional de comercializacion basado de EPS se puede
beneficiar los ciudadanos, donde la compra sera directamente con los productores de
diferentes regiones en el cual recrean un almacén netamente para las mercancias

constituyendo un objetivo estratégico para una buena comercializacion en el pais.

5.1.2.3 Comercializacion

“La comercializacién son las acciones y estrategias que una empresa realiza para
vender un producto al consumidor final, es importante realizar mediante los elementos de 4

Pmixs para desarrollar una conexién entre el cliente y el producto”, (Gonzalez, 2016).

Segln Garcia & Diaz, (2014, pag. 22) indica que la comercializacion, es el acto de
planificar y organizar una serie de acciones necesarias que le permiten colocar bienes o
servicios en el lugar adecuado en el momento adecuado, para que los clientes y los

consumidores identifiquen las caracteristicas de un mercado oportuno.

Se puede considerar a la comercializacion como una accién de vender un producto
0 servicio dentro del mercado, como empresario tiene un objetivo Gnico que es satisfacer
las necesidades del consumidor con un precio justo y accesible donde se aplica diferentes
tipos de canales necesarios para ganar clientes con  productos o servicios que esté a la

disposicion y vista del comprador.
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5.1.2.4 Canales de Comercializacion

Para Jesuites Educacién Formacion Profesional (2018) son canales de
comercializacion en la forma en que los bienes se mueven desde su lugar de origen, pasando

por el productor, hasta el consumidor final.

Es un proceso en el que se comunica, involucra y convence a los consumidores de
que lo que ofrece vale la pena darles. Abarca la busqueda, promocion, venta y distribucion
de sus productos o servicios JAYWRKR, 2018).

En efecto el canal de comercializacion es la manera en que una empresa hace llegar
el producto o servicio al cliente final, planeado de forma eficiente y efectiva, es decir son
las vias de circulacién del producto o servicio, en la cual se considera diferentes tipos de

canales de comercializacion estos pueden ser automatizados y electronicos.

5.1.2.4.1 Tipos de canales de comercializacion

e Canales tradicionales

Son, como su nombre indica, los que no utilizan tecnologia avanzada para lograr sus

objetivos.

e Canales automatizados

Utilizan la tecnologia principalmente para dirigirse a productos de consumo.

e Canales de audiovisuales

Son canales que utilizan diversos medios, como la televisién, para publicitar sus productos

y el teléfono para contactar con posibles compradores.

48



e Canales electronicos

Estos son canales de marketing que utilizan Internet para contactar con los consumidores.

5.1.3 Estudio de mercado

Segln Better Busines (2020) "La investigacion de mercado es una investigacion
utilizada por diversas industrias para facilitar la toma de decisiones y comprender mejor el

entorno laboral con el que se enfrentan cuando hacen negocios"™.

Refiriéndose a Fernandez (2017, pag. 15) “La investigacion de mercado ayuda a
tomar decisiones comerciales, ayuda a elegir la opcion correcta y, por lo tanto, aumenta las

posibilidades de éxito del proyecto”.

Aportando al tema, el estudio de mercado se utiliza para la recoleccion y analisis
de informacion en la cual identifica las caracteristicas de un mercado y comprende como
funciona, este tipo de estudio es especialmente Util para analizar aspectos como habitos de
compra, region de operacion, requerimientos de productos o analisis de la competencia para

asegurar el buen desempefio del negocio.

5.1.3.1 Mercado

Segln Garcia, (2017) el mercado define una serie de actividades de compra y venta
relacionadas con un producto o servicio especifico en un momento dado, sin mencionar el

universo.

La investigacion de mercado es una herramienta que recopila y analiza informacion
sobre el comportamiento del consumidor con el fin de reducir la incertidumbre en la toma
de decisiones (Esqueda & Lo6pez, 2010, pags. 32-45) .
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Con respecto a lo mencionado anteriormente el mercado es el lugar donde fluye
la oferta y la demanda, en la cual se determina la existencia de compradores reales y
potenciales con una necesidad determinada. Para un andlisis correcto se debe hacer
constante seguimiento a las experiencias, caracteristicas en lo cual intervienen algunos

factores como ambientales, culturales, politicas.

5.1.4 Matriz FODA

Segun el portal de laweb Enciclopedia Econdmica (2018) la matriz FODA se basa
en identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del entorno con el

propdsito de formar un cuadro situacional de la empresa para obtener un analisis exacto.

e Fortalezas: todos aquellos aspectos positivos del negocio.

e Oportunidades: aprovechar y explotar las ventajas y fortalezas.

e Debilidades: aquellos aspectos en los que se puede mejorar.

e Amenazas: tener conocimiento tanto del panorama del mercado como de las

estrategias de la competencia.

Para Thompson & Strikland (2013) descubrieron que el analisis FODA evalua el
impacto de las estrategias en el equilibrio o ajuste de oportunidades, y amenazas internas.

Es decir que la matriz FODA es una herramienta de analisis profundo de los
factores que afectan a la empresa de forma positiva o negativa, por ende sirve para tomar
decisiones correctas porque detalla todos los elementos que infringen los competidores,
por lo general existen dos factores importantes que inciden en la matriz FODA como es el

analisis interno y el analisis externo.
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5.1.4.1 Andlisis Interno

El Analisis Interno cubre todos los aspectos estructurales, operativos,
administrativos, economicos y otros, lo cual afecta directa o indirectamente el
funcionamiento de la organizacion y corresponde solo a los elementos que crean vida alli,
es decir que el andlisis interno detecta las fortalezas y debilidades de la empresa (Méxima
Uriarte, 2019).

e Fortalezas

Estos son elementos que funcionan de manera comoda y constante, no solo requieren ayuda
0 pensamiento, sino que también sirven como inspiracion e incluso como modelo a seguir

para otros.

e Debilidades

En el caso de elementos de baja funcionalidad, respuesta lenta, debil o irregular, que no
logran sus objetivos o los alcanzan de forma limitada, seria recomendable intervenir con el

fin de apoyar, innovar y reorganizar.

Segln La Nacion (2019) el analisis interno consiste en el estudio de diferentes
factores que pueden concurrir dentro de una empresa, con el fin de evaluar los recursos y

conocer las capacidades.

El analisis interno se basa en dos de los cuatro elementos béasicos: fortalezas puede
ser los recursos que mantiene con ventaja a la competencia la empresa y debilidades, este
factor detecta el punto débil de la empresa en la cual incide negativamente ante la

competencia.
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5.1.4.2 Andlisis Externo

El analisis externo esta relacionado con las condiciones ambientales en las que vive
una organizacion, ya que ninguna empresa es una isla y no puede ser independiente de lo
que esta sucediendo en su entorno identificando sus factores principales como es amenaza 'y

oportunidad dentro del mercado (Méaxima Uriarte, 2019).

e Amenazas

Estas situaciones negativas son amenazas que amenazan a la organizacién y requieren, en su

caso, el desarrollo de una estrategia para hacer frente al menor dafio o riesgo posible.

e Oportunidades

Beneficio a favor de los escenarios que puedan surgir y requieran una planificacién

estratégica minuciosa para explotarlos al maximo.

El analisis externo permite conocer el entorno para aprovechar la capacidad de la

empresa y ser diferente ante el mercado con los servicios o productos (Ramos, 2017).

En el caso del analisis externo, es necesario considerar las condiciones politicas,
legales, sociales y tecnoldgicas actuales o futuras para identificar las amenazas y
oportunidades existentes o potenciales en el entorno después de que la empresa haya
identificado las amenazas potenciales se puede ajustar para obtener mejores perspectivas de

mercado.
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Cuadro 4 Matriz FODA

Internos

Externos

¢Cudles son tus fortalezas en comparacion

con tus competidores?

¢Estas aprovechando al méaximo tus

fortalezas?

¢ Qué oportunidades hay en el mercado?

¢Qué estas haciendo para apoderarte de esas
oportunidades?

¢Cuéles son tus debilidades?

¢Qué estds haciendo para fortalecer tus

puntos  débiles y  disminuir  tu

vulnerabilidad?

¢Cuales son tus amenazas?

¢Estas considerando un plan alterno en caso que
esas amenazas se hagan realidad?

Fuente: Xtratexia Matriz FODA (2020)
Elaborado por: Sofia Grefa

5.1.4.3 Anélisis CAME

Segln Bernal (2016), “el analisis CAME es otra metodologia para realizar un

analisis DAFO, el nombre del analisis CAME proviene de las siglas “ Derecha 7, “

Siguiente”,” Mantener y Usar .

La metodologia CAME describe los pasos a realizar para cada uno de los resultados

de la matriz DAFO. Se trata de dos metodologias complementarias que se suelen utilizar en

la estrategia empresarial. Para el portal web (ISOTools ©2020, 2017), el analisis DAFO solo

tiene sentido si el anélisis CAME se realiza posteriormente, puede tener un analisis FODA

detallado y efectivo pero si no realizan el analisis CAME de nada sirve, es decir que; es

obligatorio aplicar el analisis CAME, para que la empresa se mantenga con una venteja ante

la competencia.
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En pocas palabras el anélisis CAME ayuda a determinar las estrategias de una
forma clara , precisa donde facilita corregir las falencias que sitdan en la empresa , se
detecta que por cada matriz DAFO existe una Matriz CAME donde se utilizara los siguentes

aspectos: corregir, afrontar, manter, explorar.

Cuadro 5 Analisis CAME — Matriz DAFO

r \ r ™
M Corregir las Debilidades D

\ J \ J

i N R
A Afrontar las Amenazas A

\ J \ J

i N SR
C Mantener lag Fortalezas F

\ J \ J

— p .\
E Explorar las Oportunidades O

\ J

Fuente: Sociologia en la Red" de la UNJFSC (Anéalisis CAME)
Elaborado por: Sofia Grefa

5.1.5 Marketing Mix

Se trata de obtener el producto correcto en el lugar correcto, en el momento correcto
y al precio correcto”. Cuatro elementos principales crean la imagen de un negocio exitoso:

el precio, la plaza, la promocion y el producto llamado 4PS (Olivier Peralta, 2020)

El Portal Web © 2020 1 & 1 IONOS Espaiia SLU (2018) Se define como todas las
acciones y decisiones relacionadas con el posicionamiento exitoso de una empresa con sus
productos o servicios en el mercado. Los cuatro pilares del modelo clasico de mezcla de
marketing son la politica de productos, la politica de precios, la politica de distribucion y la
politica de comunicacion. El uso de estas cuatro variables, llamadas 4p, se considera

importante para el negocio.
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Cabe recalcar que Marketing mix es un analisis tactica de aspecto interno donde
se conocen la situacion de la empresa, en la cual interviene los cuatros variables basicas de
su actividad producto, precio, distribucion y promocién de esta manera posicionar dentro

del mercado, donde se busca encontrar un equilibrio.

5.1.5.1 Producto

Es un producto o servicio que una empresa vende a los consumidores, generalmente

para satisfacer sus necesidades o deseos (Olivier Peralta, 2020).

Segun Peralta (2020) un producto esta disefiado para satisfacer las necesidades de
un grupo especifico de personas. Los bienes pueden ser intangibles o tangibles porque

pueden tener la forma de servicios o bienes.

e Lanzamiento de un nuevo producto que satisfaga las necesidades, gustos,
preferencias y aspiraciones de los consumidores y aproveche las debilidades

competitivas.

e Modificar las materias primas y los materiales constituyentes de un producto de

calidad superior para mejorar la calidad del producto.

e Agregar nuevas caracteristicas, atributos, beneficios, mejoras, funcionalidad,
utilidades y usos a su producto que no estan disponibles en productos de la

competencia.

e Esmas facil redisefar el producto para realizar sus funciones de manera mas eficiente

y duradera.
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Contribuyendo con el tema anterior, el producto no solo se basa en tener un buen
producto o garantia esto no significa que tenga éxito, se debe hacer cierta pregunta basando
al tipo de producto a ofrecer, ;qué es lo que busca el cliente?, caracteristicas que puede
satisfacer al consumidor por ejemplo puede ser la marca, solucion de problema, agilidad,
etc. inclusive ala horade vender se tomaen cuenta el color o tamario la cual es significativo

para el consumidor y debe ser diferente o similar con un valor agregado ante la competencia.

5.1.5.2 Precio

Es el valor monetario que se le atribuye a un producto cuando se vende a los
consumidores, y por tanto el valor monetario que los consumidores deben pagar a cambio

de adquirir este producto (Olivier Peralta, 2020).

Fijacion de precios bajos: se ha lanzado un nuevo producto a un precio inferior al

promedio del mercado para obtener una respuesta rapida y estar informado.

e Fijacion de precios medios: el lanzamiento de un nuevo producto equivale al precio
medio del mercado, por lo que puede ser competitivo en funcion de las caracteristicas

del producto més que en el precio.

e Precio alto: Lanzamiento de un nuevo producto a un precio alto en comparacion con
el precio medio del mercado para obtener un buen beneficio y crear una sensacion

de calidad, condicidn o prestigio en el producto.

e Precios mas bajos: bajar el precio del producto para atraer méas clientes y apoyar las

ventas.

Segun Romero (2020) el precio es la cantidad de dinero que paga un consumidor
para comprar un producto o utilizar un servicio. Después de analizar el mercado, la

competencia y el perfil del grupo objetivo, Biboco, una empresa joven que acaba de ingresar
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al mercado, combina un método de fijacion de precios basado en la demanda y el costo de
acuerdo con la estrategia de precios de penetracion de mercado (precio inicial mas bajo para

la maxima visibilidad posible del mercado).

Se puede apreciar que el precio es el calculo de los costes del producto en el que
interviene las caracteristicas de los productos de los competidores para una seleccion
adecuado y ademas debe adaptarse a las situaciones cambiantes del mercado teniendo en
cuenta la aceptacion del publico y logar una mayor participacion en el mercado

considerablemente depende del precio o calidad del producto.

5.1.5.3 Distribucion

Segun Komiya (2019) la distribucién es un conjunto de medidas que permite
distribuir un producto de una empresa en los puntos de venta donde se encuentra disponible

o venderse a los consumidores.

e Vender el producto directamente al cliente final: vender el producto directamente al
cliente final en sus instalaciones para tener mas control sobre el mismo (utilizar el

canal de distribucion directa).

e Venta del producto a través de intermediarios minoristas: venta del producto a
minoristas como tiendas y supermercados para su posterior venta al consumidor final
con el fin de aumentar el alcance del producto (utilizar un canal de distribucion

indirecto corto).

e Vender el producto a través de intermediarios mayoristas: trabajar con distribuidoras
que se encarguen de distribuir el producto a empresas minoristas para que estas
posteriormente lo vendan al consumidor final, y asi aumentar aiun maés la cobertura

del producto (utilizar un canal de distribucion indirecto largo).

e Venta del producto a través de mayoristas: trabaja con los distribuidores encargados
de distribuir el producto a los minoristas para su posterior venta al consumidor final,
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ampliando aln mas la gama de productos (utilizando un canal de distribucién

indirecto largo).

Los canales de distribucion permiten que su producto o servicio llegue al
consumidor final. Dependiendo de la cantidad de intermediarios, existen canales de
distribucion directos o indirectos en el marketing mix, por lo que es importante conocer la

clasificacion e importancia de los canales de distribucién (Romero, 2020).

Es importante identificar los canales de distribucion donde el cliente adquiere el
servicio de la unidad de negocio para satisfacer sus necesidades la cual permitira la mejor
conexion entre el vendedor y cliente permitiendo la transfiera de un bien a cambio de

dinero estos servicios puede ser de forma directa o indirecta .

5.1.5.4 Promocidn

Komiya (2019) se refiere a la promocién como una serie de acciones que permiten
a los consumidores informar, anunciar, recordarles o recordarles la existencia de un
producto, asi como persuadirlos para para animarlos, motivarlos o animarlos a comprar,

comprar, comer o consumir,

e Lanzamiento de nuevas acciones: Lanzamiento de nueva participacion de mercado
consistente en dos productos por el precio de uno, 15% de descuento en todos los
productos durante el mes anual de la compafiia y entrega de $ 10 en vales de consumo

e Ubicacion de publicidad en periodicos: en la seccion Tipo de producto y clasificados,
muestre la publicidad en el periddico local que la mayoria de los clientes leen en su
mercado objetivo.
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e Distribucion de tripticos y tripticos: que ilustren las principales caracteristicas y
promociones de los productos, la proximidad de la casa matriz y los destinos de los

consumidores visitados por los consumidores.

e Obsequiar articulos publicitarios: obsequiar articulos tales como lapiceros, llaveros
y cartucheras que lleven consigo la marca del producto a los todos los clientes, con

el fin de hacerles recordar la marca en todo momento.

e Distribuya articulos promocionales: Entregue a cada cliente articulos de marca como

boligrafos, Ilaveros y estuches para lapices para recordarles la marca.

¢ Visibilidad mejorada: Aumente el conocimiento del producto mediante la exhibicion
de carteles en las caras de las empresas, anuncios en vehiculos de distribucion y

carteles en espacios publicitarios alquilados en la via pablica.

Para Peralta (2020) la promocion educa a las personas sobre sus servicios. Si esto

se hace en linea, incluye:

e Promociones a través de las redes sociales.
e Obtener constantes criticas y comentarios de las personas sobre tu producto.

e Promocion a través de marketing de articulos, de video y radiodifusion.

Se basa en estimular al consumidor con incentivos temporales para la compra del
producto o servicio a corto plazo dando la oportunidad al crecimiento de los productos o
servicios en la cual se debe utilizar diferentes técnicas tradicionales teniendo en cuenta que
el servicio se basa en la originalidad donde se debe reforzar la compafiia publicitaria dentro

de la unidad de negocio.
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5.1.6 Ventas

Segun Varela (2019) venta es un proceso mediante cual se aplica la transaccion
de bienes y servicios que una empresa ofrece a cambio de un precio concreto en la cual
permite continuar con el desarrollo del negocio. Las empresas supervisan la produccion,

montaje, distribucion y venta de componentes al consumidor final.

Blade Media LLC (2021) afirma que "para algunos autores”, la venta es el corazon
de cualquier negocio; es el principal objetivo de todas las empresas comerciales. Se trata de
reunir a compradores y vendedores consecuentemente tiene la responsabilidad hacer todo
lo posible para que la organizacion sea un éxito en el intercambio de producto y servicios a

cambio de un monto totales de cobro. "

Concretando a tema anteriormente las ventas de productos o servicios en la
actualidad son la mas utilizadas a través de e-commerce, el consumidor accede a la pagina
web de la unidad de negocio conoce instantemente todos los productos que ofrece, una
vez elegida el producto, la forma de pago es con tarjeta de crédito y el articulo se entrega a
domicilio, es decir que la venta tiene el efecto de vender un producto o servicios mediante

cualquier medio.

5.1.7 Andélisis de Consumidor

El anélisis del consumidor es una caracteristica que puede influir en sus decisiones
de compra y en como piensan los compradores a la hora de adquirir un producto (Campos
& Chan Zapata, 2010, pag. 1).

Para Cardenas (2016) es una estrategia implementada a través del marketing para

ser consciente de los elementos que influyen directa o indirectamente donde se identifican
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las necesidades y deseos del consumidor, y poder desarrollar una estrategia efectiva cuando

compra de un producto

Es importante analizar al consumidor ya que a la hora de comprar hace segun sus
necesidades en la cual satisface sus deseos, y como empresa debe llamar la atencion
utilizando diferentes tipos de técnicas, estos puede influenciar en; marca, producto, precio,
anuncio, etc., para mejorar la experiencia del consumidor sea de manera directa a traves
del producto o indirecta a través de anuncio publicitario se debe utilizar las mejores

estrategias.

5.1.7.1 Comportamiento del Consumidor

Segun el portal de la Web Content & SEO Associate (2020) es el estudio de los
diferentes factores que influyen en la conducta de los individuos, grupos y organizaciones
en la compra de bienes y servicios, se considera que el comportamiento de una persona o

grupo de personas es consistente con sus relaciones con los demas.

Segun el portal de la web © 2020 Academia Crandi (2020) se considera que el
comportamiento del consumidor es el principal cédigo de conducta por el cual el consumidor
elige o0 no un producto a través del cual la empresa monitorea las tendencias y variables del

consumidor. Por tanto, es una cuestion de mirar, de mirar estadisticas de comportamiento.

Concretando al tema el comportamiento del consumidor se verifica a la hora de
comprar un bien o servicio, es ahi donde retne la informacion acerca de los actos,
elecciones, del producto que estén disponible en el mercado acorde a sus necesidades en

la cual la unidad de negocio satisface con sus productos y servicios al consumidor final.
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5.1.7.2 Segmentacion del mercado

Para Cardenas Antlnez (2016) el marketing utiliza la segmentacion para unirse en
grupos homogeéneos con el fin de desarrollar una estrategia de marketing adecuada. La
segmentacion del mercado significa una evaluacion del espacio de compra del consumidor,

implementada con sus variables clave.

La segmentacion se refiere a grupos de consumidores que buscan un conjunto
comun de necesidades que los distingan de otros segmentos y el Unico propdsito de la

segmentacion es identificar y proponer un disefio acorde a sus necesidades (Mafiez, 2018).

Acrticulando con el tema la segmentacion de mercado identifica el grupo potencial
a realizar la investigacion en lo cual permite elegir un estrategia efectiva donde se termina
lo que quieren vender y a quien quieren vender, por lo tanto acta con los elementos de 4

Pmixs permitiendo comprender de una mejor manera a los clientes.

5.1.7.2.1 Variables de Segmentacion

Para Cérdenas (2016) esta es la estrategia que utilizan los marketers para dividir el
mercado en grupos homogéneos para que conozcan y puedan desarrollar una estrategia de
marketing adecuada. La segmentacion es una actividad que engloba un aspecto importante
de la préactica de compras, por lo que es importante mantenerla en las variables

fundamentales.

Demogréficas

Permite calcular el tamario del mercado y determinar el publico objetivo, muestra
el perfil de la persona en la que se divide: edad, sexo, nivel socioeconomico, estado civil,

educacion, religién, caracteristicas de la vivienda.
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Econ6micas

Estan determinadas por la evolucion y distribucion del presupuesto estatal a lo largo
de los afios (industrias, regiones, provincias, individualmente o per cépita), la distribucion y
evolucion del gasto de los hogares, indicadores econdmicos (precios, salarios, producto

interior bruto).

Geogréficas

Se trata de las variables ambientales que determinan las diferencias de personalidad
de una comunidad en relacion a su estructura geogréafica, en este grupo encontrando variables

como: unidad y condiciones geogréficas, etnia y tipo de poblacion.

Psicogréficas

Grupos objetivo, clases sociales, personalidades, cultura, ciclo de vida familiar,

motivos de compra y mucho mas

El portal web EAE Business School (2020) resume que las variables de
segmentacion se pueden utilizar con una variable o una combinacion de varias variables para
refinar ain mas las caracteristicas especificas del mercado objetivo. Esta seleccidn le permite

distinguir un segmento de otro elemento y compararlos.

Desde la perspectiva general el variable de segmentacion consiste en dividir una
serie de subgrupos homogéneos determinados por diferentes métodos estadisticos, éstas
relaciones permiten a las organizaciones fijarse en el objetivo del grupo determinado de
consumidores donde permite aprovechar mejor los recursos, con el fin de seleccionar los

destacados estrategias ante su segmentacion.
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5.1.8 Andlisis de la Oferta

Para Sy Corvo (Sy Corvo, 2021) el analisis de la oferta tiene la finalidad formar
las condiciones y cantidades de un bien o servicio que se pretenden vender en el mercado
con una valoracién interna de sus fortalezas y debilidades para atender las necesidades
basicas de competitividad, sostenibilidad, sostenibilidad y su capacidad de respuesta

predecible.

El objetivo es definir o medir la cantidad y las condiciones en las que la economia
puede y no puede proporcionar un bien o un servicio en el mercado. La oferta, como la
demanda, depende de muchos factores, como los precios de mercado de los productos, el

apoyo publico a la produccion, etc. (Martinez, 2016).

Si bien es cierto el anélisis de la oferta detecta la competencia directa o indirecta
que existe en el mercado, dando las condiciones de la cantidad de un producto o servicio
que los consumidores desean y estan dispuestos a comprar en relacion al precio, el andlisis
permite evaluar la fortaleza y debilidad de las estrategias para obtener una ventaja
competitiva dentro del mercado.

5.1.8.1 Tipos de Oferta

Su objetivo es conocer el comportamiento que se da en relacion a la competencia y
como se organiza cada una de sus empresas integrantes en términos de consumidor y
productor (Sy Corvo, 2021).
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Oferta competitiva

Es aquella en la que los productores o prestadores de servicios se encuentran en
circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que son de gran cantidad de
productores o prestadores del mismo articulo o servicio, que la participacion en el mercado

se determina por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor.

Oferta oligopolica

Se caracteriza porque el mercado se halla controlado por solo unos cuantos
productores o prestadores del servicio. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente

tienen acaparada una gran cantidad de insumos para su actividad (Magda, 2010).

Oferta monopdlica

Se encuentra denominada por un solo producto o prestador del bien o servicio, que

impone la calidad, precio y cantidad.

Cabe sefialar que, los tipos de ofertas clasificadas por los oferentes, se puede
reconocer como surgen cada uno: la oferta competitiva existe cuando productores o
prestadores de servicio tienen productos similares en las actividades comerciales y por ende
no interceden en el precio ya que hay numerosos servicios analogos con el precio registrado
en el mercado. Oferta oligopdlica no existe muchas empresas en el mercado, por lo tanto la
capacidad de influir en los precios de los bienes y servicios serd mayor y mientras en la
Oferta monopolica no existen muchas empresas con el mismo producto o servicios similares

la cual se puede obstaculizar al ingresar al mercado.
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5.1.9 Analisis de la Competencia

Segun Tersek (2016) el andlisis competitivo es el analisis de las oportunidades,
recursos, estrategias, ventajas competitivas, fortalezas y debilidades y otras caracteristicas
de los competidores actuales o potenciales de una empresa, en base a este andlisis, tomar
decisiones o desarrollar estrategias que le permitan competir con ellos de la mejor manera

posible.

Para saber que informacion se necesita recopilar sobre los competidores, podemos
hacernos las siguientes preguntas:

e ;Quiénes son nuestros competidores?

e Cuéntos son?

e ;Cuales son principales?

e ;Ddnde estan ubicados?

e ;Cuales son sus mercados?

e ;Cuél es su volumen de ventas?

e ;Cuél es su participacion en el mercado?

e ;Cual es su experiencia en el mercado?

e ;Cuales son sus recursos?

e Cudl es su capacidad de produccion o de abastecimiento?
e ;Cudles son sus principales estrategias?

e (Qué materiales o insumos usan para sus productos?
e ;Cuales son sus precios?

e ;Qué medios publicitarios utilizan?

e ;Cuadles son sus canales?
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e ;Cuales son sus ventajas competitivas?

e Cudles son sus fortalezas y debilidades?”

El anélisis competitivo es un andlisis de las fortalezas, oportunidades, estrategias,
ventajas competitivas, fortalezas y debilidades y otras caracteristicas de los competidores
actuales y potenciales de la empresa, realizado para permitir la toma de decisiones en base a
este analisis, se puede formular estrategias; lo que te permitira competir con ellos de la mejor

manera (K, Crece Negocios, 2020).

Se trata de recolectar informacion acerca de los competidores, la cual permite estar
prevenido ante las estrategias de las competencias lo usual es utilizar la técnica de la
observacion como primer paso, en el cual verifica las falencias, y aprovechar al maximo
incursionando en el mercado este tipo de investigacién ayuda a comprobar los aspectos de

la competencia para perfeccionar tu empresa.

5.1.10 Marketing

Son las técnicas utilizadas para experimentar en el comportamiento del mercado
donde analiza la relacion de la empresa con los distintos actores ambientales que interacttan
con ella entonces marketing busca mercado ,promueve los diferentes medios de publicidad

y sirve para fidelizar al cliente con el servicio (Fuente, 2019)

Segun American Marketing Association (2014) marketing es la actividad para
crear, comunicar, entregar, e intercambiar ofertas que tienen valor para la sociedad en

general en la cual cubre sus diferentes necesidades.

En relaciona a la idea anterior marketing es un estudio social con la finalidad de
crear, entregar valor, para satisfacer las necesidades de un mercado objetivo con lucro,

donde identifica las necesidades, deseos no ejecutadas, utilizando diferentes estrategias,
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tacticas, técnicas puede vender mas, fidelizar y aumentar la transparencia de la marca,

servicio, producto de la empresa.

5.1.10.1 Estrategia de marketing

Para Komiya (2019) la estrategia de marketing adoptada para lograr los objetivos
de marketing es un paso considerado. La formulacion e implementacion es una de las
funciones mas importantes del marketing y del negocio en su conjunto, ya que le permite

alcanzar metas que determinan en gran medida las ventas y las ganancias del negocio.

La estrategia de marketing de producto combina los principios de marketing a
seguir para lograr los objetivos, por lo que se enfoca en el pablico objetivo del producto y
las diferentes partes de su componente se determinan en funcion de sus caracteristicas y
comportamiento explica como el producto se adapta a tus necesidades (Rodriguez Ardura,
2011).

Generalizando, al tema anterior las estrategias de marketing son gestiones para
alcanzar los objetivos comerciales planteados por las empresas, se fundamenta con el
objetivo de identificar los bienes o servicios rentables, basando en los variables del 4 pmixs,

eligiendo las oportunidades que ofrece el mercado para la venta del producto.

5.1.10.2 Estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacion segun Ramirez (2014) las organizaciones las
implementan para lograr objetivos especificos de marketing, luchar por ganar una buena
posicion en el mercado, incrementar las ventas, mejorar la imagen corporativa, introducir

nuevos productos a la audiencia, planificar nuevas ventas, canales, etc.
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Para Arechavaleta VVazquez (2015) las estrategias de marketing son actividades
totalmente estructuradas y planificadas que se llevan a cabo con el fin de alcanzar objetivos
de marketing especificos, como promover un nuevo producto, incrementar las ventas o

incrementar de participacion de mercado

De acuerdo a la investigacion se distingue que las estrategias de comercializacion
son acciones para alcanzar determinados objetivos, donde se puede introducir eficazmente
los productos en la distribucién con la finalidad de aumentar las ventas con una visién

enfocado a vender o dar a conocer un producto o servicio nuevo.

5.2 Marco Legal

LA CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR (2008)

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econdmico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizard a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.

Art. 35.-El trabajo es un derecho y un deber social. Gozara de la proteccion del
Estado, el que asegurara al trabajador el respeto a su dignidad, una existencia decorosa y
una remuneracién justa que cubra sus necesidades y las de su familia. Se regira por las

siguientes normas fundamentales:

e La legislacion del trabajo y su aplicacién se sujetaran a los principios del derecho
social.

e El Estado propendera a eliminar la desocupacion y la subocupacion.

e El Estado garantizard la intangibilidad de los derechos reconocidos a los

trabajadores, y adoptara las medidas para su ampliacion y mejoramiento.
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Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no engafiosa sobre su contenido
y caracteristicas. La ley establecerda los mecanismos de control de calidad y los
procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por
vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera

ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos
deberan incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las personas usuarias y

consumidoras, y poner en practica sistemas de atencion y reparacion.

Art. 66.- Se reconoce y garantizara a las personas: El derecho a desarrollar actividades
econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de solidaridad,

responsabilidad social y ambiental.

Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos:

e Mejorar la calidad y esperanza de vida, y aumentar las capacidades y
potencialidades de la poblacion en el marco de los principios y derechos 4701
que establece la Constitucion.

e Construir un sistema econdémico, justo, democratico, productivo, solidarioy
sostenible basado en la distribucion igualitaria de los beneficios 4704 del desarrollo,
de los medios de produccién y en la generacion de trabajo digno y estable.

e Fomentar la participacién y el control social, con reconocimiento de las diversas
identidades y promocion de su representacion equitativa, en todas las fases de la
gestion del poder pablico.

e Recuperar y conservar la naturaleza y mantener un ambiente sano y sustentable
que garantice a las personas y colectividades el acceso equitativo, permanente
y de calidad al agua, aire y suelo, y a los beneficios de los recursos del subsuelo y

del patrimonio natural.
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Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como sujeto
y fin; propende a una relacion dinamica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado, en
armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccién y reproduccion de

las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir.

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES.
REGISTRO OFICIAL ECUADOR No. 351 DEL ANO (2010)

Art.4, literal K. Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de
competitividad sistémica, con una vision integral que incluya el desarrollo territorial y que
articule en forma coordinada los objetivos de caracter macroeconémico, los principios y
patrones béasicos del desarrollo de la sociedad; las acciones de los productores y empresas;

y el entorno juridico - institucional.

Art. 53.- Definicién y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefia y Mediana
empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce
una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de
trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de

conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de este Codigo.

Art. 56.- Registro Unico de las MIPYMES.- Se crea el Registro Unico de las MIPYMES
como una base de datos a cargo del Ministerio que presida el Consejo Sectorial de la
Produccion, quien se encargard de administrarlo; para lo cual, todos los Ministerios
sectoriales estaran obligados a entregar oportunamente la informacion que se requiera
para su creacion Yy actualizacién permanente. Este registro permitira identificar y
categorizar a las empresas MIPYMES de produccion de bienes, servicios 0 manufactura, de
conformidad con los conceptos, pardmetros y criterios definidos en este cddigo. De igual
manera, generara una base de datos que permitira contar con un sistema de informacién del
sector, de las MIPYMES que participen de programas publicos de promocién y apoyo a su
desarrollo, o que se beneficien de los incentivos de este codigo, para que el organo
competente pueda ejercer la rectoria, la definicion de politicas publicas, asi como facilitar la

asistencia y el asesoramiento adecuado a las MIPYMES.
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5.3

Marco Conceptual

Analisis: Examen detallado de una cosa para conocer sus caracteristica o cualidades
0 su estado y extraer conclusiones que se realiza separando 0 considerando por
separando las partes que la constituyen.

Administracion: Para Zacarias Torres, (2014, pag. 2) la administracion es una
actividad propia de los humanos, todos la practicamos, independientemente de cual
sea nuestra condicion de educacion escolarizada.

Comercializacion: segn Caurin (2018) la comercializacion se centra en la accion
de comercializar, que consiste en poner a la venta un producto, darle las condiciones
comerciales necesarias para su venta y dotarla de las vias de distribucion que
permitan que llegue al publico final.

Consumidor: Es la persona que satisface sus necesidades o deseos al adquirir un
producto que puede ser tangible (producto) o intangible (servicios).

Competencia: Se entiende por competencia a aquella situacion en la que existe un
indefinido ndmero de compradores y vendedores que intentan maximizar su
beneficio o satisfaccion.

Demanda: Es la cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir.
Estrategia: Es el medio, la via, es el cbmo para la obtencion de los objetivos de la
organizacion.

Encuesta: Es un proceso de investigacion que consiste en una interrogacion escrita,
se la realiza a las personas para obtener determinada informacion necesaria para una
investigacion.

Estudio de mercado: Radica en analizar y estudiar la viabilidad de un proyecto
empresarial.

Foda: Espinosa, (2013) permite identificar tanto las oportunidades como las
amenazas que presentan el mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra la
empresa.

Negocio: Arturo K (2019) define el negocio como una actividad, ocupacion, sistema
0 meétodo que tiene como finalidad obtener un beneficio econémico.

Matriz: Se denomina matriz a todo conjunto de nimeros o expresiones dispuestos

en formar rectangular, formando filas y columnas.

72



Matriz FODA: Es una herramienta de andlisis que puede ser aplicada a cualquier
situacion , individuo, producto, empresa etc., que esté actuando como objeto de
estudio en un momento determinado del tiempo.

Marketing Mix: Tiene como objetivo analizar el comportamiento de los mercados
y de los consumidores, para generar acciones que busquen retener y fidelizar a los
clientes mediante la satisfaccion de sus necesidades.

Oferta: Pedrosa (2019) determina a la oferta como cantidad de bienes y servicios
que los oferentes estan dispuestos a poner a la venta en el mercado.

Plan: Se trata de un modelo sistematico que se elabora antes de realizar una accion,
con el objetivo de dirigirla encauzarla.

Servicio: Son funciones ejercidas por las personas hacia otras personas con la
finalidad de que estas cumplan con la satisfaccion de recibirlos.

Social: Son todas aquellas personas que integran en la sociedad, como los parientes,
o religioso, politico, clase social y econémico.

Ventas: Para Fischer & Espejo (2011, pags. 26-27) consideran que la venta es una

funcion que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen
como "toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el

intercambio”
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F. METODOLOGIA

6.1 Materiales

La siguiente investigacion utilizara ciertos materiales, suministros de oficina,
equipos de oficinas, equipo de computacion y recursos economicos donde cada valor del
presupuesto contara con su calculo respectivo en el cual se detalla los rubros necesarios para
la ejecucion del mismo, con el financiamiento interno. Dentro de esta investigacion se

cuenta con los siguientes materiales.

6.1.1 Suministros de oficina

e Papel

e Impresiones

e Esferograficos
e Anillados

e Empastado

6.1.2 Equipos de oficina

e Calculadora

e Internet

e Flash memory
e Cd's

e Perforado

e Grapadora

6.1.3 Equipo de computacion

e Computadora

e Impresora
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Tabla 5 Recursos Econdmicos

item Materiales Unidad Cantidad Valor Unitario Total
/equipos/Producto USD USD
1 | Papel Unidad 2 5,50 11,00
2 | Esferogréficos Unidad 3 0,50 1,50
3 | Anillados Unidades 3 1,50 4,50
4 | Empastado Unidad 1 25,00 25,00
5 | Impresiones a color | Unidad 900 0,25 225,00
6 | Calculadora Unidad 1 18,00 18,00
7 | Internet Unidad 3 20,00 60,00
8 | Flash memory Unidad 2 12,00 24,00
9 |Cds Unidad 4 0,75 3,00
10 | Perforadora Unidad 1 2,50 2,50
11 | Grapadora Unidad 1 2,50 2,50
12 | Computadora Unidad 1 350,00 350,00
13 | Impresora Unidad 1 150.00 150,00
14 | Otros gastos 150,00
Sub Total 1.027,00
Imprevisto 10% 102,70
TOTAL 1.129,70

Fuente: Costos utilizados para el proyecto
Elaborado por: Sofia Grefa
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6.2  Ubicacion del Area de estudio.

La regién amazonica esta ubicada en la parte centro-norte de Ecuador, fuera de la
Cordillera Oriental de los Andes. La ciudad se llama San Juan de los dos Rios, donde cruza
los rios Tena y Pano. EI ambiente es tropical muy himedo, con lluvias persistentes, con

intensa evaporacion a una temperatura de 25 ° C

Las estadisticas del INEC muestran que un gran nimero de personas en la provincia
de Napo pueden utilizar las tecnologias de la informacién y la comunicacion. El 68,4%
utiliza un teléfono movil, el 9,4% tiene Internet en casa, el 20,9% tiene television por cable
y el 17,4% tiene una computadora. Los habitantes de la ciudad tienen, por tanto,

conocimientos tecnologicos.

El 60% de la poblacion se dedica econémicamente a la agricultura y la ganaderia,
etc. En la economia de la ciudad de Tena, la administracion pablica provincial tiene buena
actividad econdmica en diversos sectores de actividad, como comercios, almacenes,

restaurantes, hoteles, taxis, suministros, farmacias, etc.

La unidad de negocio Cyber Station se localiza en la ciudad Tena y pertenece al
sector terciario, aportando a la economia este tipo establecimiento de un 6.5%. La urbe mas
poblada es la ciudad de Tena en la cual existe actividad econdmica como el comercio, la

cual ocupa varios campos de las actividades econémicas, en especial el sector de los

servicios.

6.2.1 Ubicacion del Area de estudio

El &rea de investigacion delimita en la ciudad de Tena la zona urbana.
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6.2.2 Ubicacion politica

e Provincia: Napo
e Cantén: Tena

e Parroquia: Tena
e Direccion: av. 15 de noviembre interseccién Francisco de Orellana frente al

Malecén escénico.
6.2.3 Ubicacion geogréfica

Se limita con los siguientes cantones el canton Tena:

e Norte: Archidona y Loreto (Orellana)

e Sur: Arosemena Tola, Bafios (Tungurahua) y Arajuno (Pastaza)

e Este: Orellana (Orellana)
e Oeste: Latacunga (Cotopaxi), Salcedo (Cotopaxi) y Bafios(Tungurahua

Figura 5 Mapa de la ubicacion geografico de la Unidad de Negocio

23
<
=
&
S
@
©
o
E S
-2
O
<
&£
S
<

9

STATION k
Malec6n o
Escénico de Tena

Fuente: Google mapa 2020
Elaborado por: Sofia Grefa 2020-2021
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6.2.4 Métodos

Se utilizaron métodos como deductivo, inductivo y analitico, los cuales permitiran
obtener informacion segura que faciliten comprobar con el fin de obtener la informacion

primaria, que ayuda a sustentar de mejor manera el proyecto de Integracion Curricular.

Método deductivo: Es un estudio, empleado para determinar los problemas causados por

falta de control y ejecucion de los planes y normas internas en la unidad de negocio.

Método inductivo: Ayuda con una informacion certera donde llega a determinar y resolver
las ventajas y desventajas del proyecto de investigacion y se concluye a partir de las

observaciones acertadas.

Método analitico: Es el analisis e interpretacion de todos los resultados obtenido dentro de

la investigacion.

6.3  Tipo de investigacion / estudio

6.3.1 Investigacién de Campo

Se realiza en el lugar de los hechos, en contacto directo con las personas quienes
son fuentes de informacion para recopilacion de datos importantes primarias que permite
tomar decisiones de acuerdo a la realidad, la herramienta usada fue la encuesta establecida

con preguntas cerradas ya que la tabulacion es mucho menos compleja.

La encuesta de 374 personas, se toma en cuenta como posibles origenes de este
problema, la ejecucion permanente de un modelo empirico, exclusion de principales
herramientas como: mal aprovechamiento de los recursos de la unidad de negocio, mala

atencion al cliente y carencia de inversion en publicidad y promociones.
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Con estos datos de informacion se realiza los siguientes procesos; tabular, graficar
e interpretar con su respectiva indagacion y ademas se realiza la respectiva elaboracion de

la propuesta para la comercializacion.

6.3.2 Investigacion Descriptiva

Permite describir, detallar y explicar las dificultades de la empresa a través de
causas y efectos. Este tipo de investigacion recolecta datos primarios que requiere la
realizacion de andlisis FODA o matriz FODA para determinar los factores que inciden en

las ventas y se realiza un analisis con enfoque cualitativo y cuantitativo,

6.3.3 Investigacion Bibliogréafica

Para determinar el plan adecuado de comercializacion se recopila las
informaciones necesarias a partir de libros, revistas, paginas web, etc., con el fin de analizar

las metodologias la cual permite cumplir con los objetivos referentes en este estudio.

6.3.4 Investigacion Propositiva

Comprende en la elaboracion de un plan de comercializacion en la cuidad de Tena,
la misma que se presentara como propuesta en el proyecto con el propésito de contribuir a
la solucion de la problematica existente.
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6.4

Metodologia para cada objetivo.

Cuadro 6 Metodologia por cada objetivo

METODOLOGIA PARA CADA OBJETIVO

OBJETIVOS

METODOLOGIA
DE LA
INVESTIGACION

TIPOS DE
INVESTIGACION

HERRAMIENTAS DE
INVESTIGACION

Realizar un anélisis

1.BIBLIOGRAFICA

ciudad de Tena

2. ESTADISTICO

2.CUANTITAVIA

situacional del 1.DEDUCTIVO
“CYBER STATION” 2. DE CAMPO 1.MATRIZ FODA

_ 2. INDUCTIVO
para determinar los 3. NO EXPERIMENTAL
factores que inciden 3.ANALITICO
en las ventas.
Emplear un estudio de 1. FORMULA DE
mercado para mejorar MUESTREDO.
las ventas del , 5 ENCUESTA
“CYBER 1 ANALITICO 1. NO EXPERIMENTAL

3. HOJA DE

STATION”, de Ila

CALCULO EXCEL

Disefar la propuesta
de comercializacion
para elevar las ventas
en el “CYBER
STATION”, de la

ciudad de Tena.

1.ANALITICO

2.ESTADISTICO

1.CUALITATIVA

2.CUANTITATIVA

3. DE CAMPO

4.BIBLIOGRAFICA

1. HOJA DE

CALCULO.

Elaborado por: Sofia Grefa
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G. RESULTADOS

7.1 Objetivo especifico 1:

Realizar un analisis situacional del “CYBER STATION” para determinar los factores que

inciden en las ventas, mediante herramienta de matriz FODA.

La unidad de negocio de “CYBER STATION” desempefia su funcion por 7 afios en la
ciudad de Tena, a cargo del propietario el Sr. Edison Hernan Pauchi Shiguango, quien inici6
sus actividades en el afio 2014 como una unidad de negocio de un local de cyber a su inicio
se ubico en la 15 de noviembre, brindando el servicio de internet y el 2015 se trasladé a una

cuadra del negocio anterior ubicando junto al puente peatonal de la ciudad de Tena.

En el afio 2017 con el fin de crecer un poco mas y ofrecer servicio de mejor calidad adquirié

papeleria y bebidas para la satisfaccion de los clientes.

La emergencia sanitaria que hubo en el pais afectd negativamente a la economia del negocio,
por lo tanto hubo corte del personal, en la actualidad la unidad de negocio de “CYBER
STATION” se trasladd al frente de malecon escénico de la ciudad, a pesar del
posicionamiento que tiene la unidad de negocio por sus afios de trayectoria existen
problemas, las cuales se ve afectado en el bajo nivel de ventas. Esta investigacion tiene la
finalidad de disefiar una propuesta del desarrollo de un plan de comercializacion en la cual
busca una alternativa para el mejoramiento de las ventas actuales, obteniendo una buena

proyeccion al futuro.

Con el objetivo 1 se propone diagnosticar el estado situacional, la cual permite conocer lo
que estad ocurriendo en la unidad de negocio por lo tanto para esta investigacion se aplica

la matriz FODA o Andlisis FODA , la cual se detalla a continuacion.
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7.1.1 Andlisis FODA

Es una herramienta que ayuda a diagnosticar el estado situacional de la unidad de negocio

y se caracteriza por el analisis interno y externa del entorno con la finalidad de conocer por

qué se encuentra en falencia y qué cambios se debe realizar.

Cuadro 7 Matriz FODA de Cyber Station

Fortalezas

Oportunidades

Experiencia en el mercado.
Precios asequibles para los clientes.

Cuenta con clientes que juegan videojuegos con

promociones.

Cuenta con una buena conectividad de internet

Mejor acceso a los canales de distribucion.
Innovacién en los Servicios.
Implementacién de promociones o descuentos

Negociar con servicios técnicos.

Debilidades

Amenazas

Desconocimiento de las herramientas
tecnoldgicas para la comercializacion de

Servicios.

Los empleados actuales tienen escasos

conocimientos en el area de tecnologia
Limita publicidad en medios de comunicacion.

Desconocimiento sobre técnicas y estrategias de

fidelizacién de productos y servicios.

No dispone de capital propio

Crisis financiera en el Ecuador.

COovID -19

Disminucién de poder adquisitivo.

Aumento de la competencia alrededor del local
Delincuencia

Cambio de Politica econémica del gobierno.

Fuente: Informacion de la unidad de Negocio 2020
Elaborado por: Sofia Grefa
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Cuadro 8 Matriz de Estrategia

FACTORES INTERNOS

Innovacion en los servicios.

Crisis financiera en el Ecuador.

Implementacion de promociones o descuentos

Aumento de la competencia alrededor
del local

Negociar con servicios técnicos

Delincuencia ( robo del local)

FORTALEZAS

ESTRATEGIA

ESTRATEGIA

Experiencia en el mercado.

Crear un horario conveniente para una atencion
estandarizado.

Adaptarse rapidamente a los cambios
del entorno.

Precios asequibles para los clientes.

Aprovechar la tecnologia, realizar promociones con
competencia de torneos de los juego online.

Posicionarse en el mercado mejorando
en el servicio.

Cuenta con una buena conectividad de
internet.

Contratar personal de servicio técnico en instalacion
de programas para PC y manteamiento de
computadora.

Solicitar a la policia nacional de
ecuador comando de la zona N°2 para
que patrulle 2 veces al dia por el sector.

DEBILIDADES

ESTRATEGIA

ESTRATEGIA

No posee una infraestructura propia.

Organizar nuevos areas de trabajo para mejorar el
servicio y desempefio del personal.

Incrementar el servicio y producto.

Limita publicidad en medios de comunicacién

Crear promociones publicitarios en los medios de
comunicacion con es la radio para atraer al mercado
demandante.

Vender producto de calidad a precio
moderado ante el mercado.

Desconocimiento sobre técnicas de
fidelizacién de productos y servicios.

Asesorar al personal en la &rea de estrategia
comercial

No dispone de capital propio.

Solicitar un crédito

Aprovechar al maximo la capacidad de
servicio de internet.

Elaborado por: Sofia Grefa
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7.2 Objetivo especifico 2:

Emplear un estudio de mercado para mejorar las ventas del “CYBER STATION”, de

la ciudad de Tena.

Se recogen datos suficientes e informacion clara para el proceso de la investigacion por lo
cual la técnica que se utiliza es la encuesta con preguntas cerradas, para facilitar la
obtencion de resultados mediante cuadros estadisticos donde se identifica criterios y
requerimientos necesarios para el desarrollo de un plan de comercializacion para el
mejoramiento de las ventas de la unidad de negocio “CYBER STATION” vy ademas

conocer cual es el interés por parte de los clientes.

Se realizara la segmentacion del mercado, para la encuesta, en la cual se utilizara la
poblacion de la ciudad de Tena econémicamente activa, la cual se identificara la situacion
actual en la que se encuentra el mercado respecto a la comercializacion los servicios y

productos, la informacion se utilizara para la respectiva tabulacion.

7.2.1 Segmentacion del mercado

Con el ultimo censo realizado por (INEC, 2010) son los siguientes datos:
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Tabla 6 Segmentacion de Mercado

HABITANTES NUMERO DE
HABITANTES

Habitantes del Ecuador 17,096.789
Habitantes de la region Amazonica 739.814

Habitantes de la provincia de Napo 103.697

Habitantes del canton Tena 60.880

Habitantes de la ciudad Tena 23.307

Habitantes de la ciudad Tena PEA 13.984

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Sofia Grefa

7.1.2 Muestra

Se obtuvo la informacion de la poblacién del portal de GAD Municipal de Tena,
donde N es la poblacion de resultante, conociendo que el nimero de habitantes es de 23.307
de la cuidad de Tena y para el desarrollo de encuesta se trabajara con la poblacion PEA
donde el nimero de habitantes es 13.984.

Se calcula en base a la siguiente formula:

. 2 *(@*q)*N
2?2+ (@*q)+ (e)?(N = 1))

Donde:
n: Tamafio de muestra

Z: Nivel de confianza al 95% (1.96)
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p: Probabilidad de ocurrencia (0.5)
g: Posibilidad de fracaso (0.5)
N: Tamario de la poblacion

e: error muestral (0.05) generalmente va del 1% (0.01) al 9% (0.09), siendo 5% (0.05) el

valor estandar usado en las investigaciones.

- (2 *@*q)*N
(2)?* (@ *q) + (e)’(N = 1))

_ (1.96)2 = (0.5 * 0.5) * 13.984
"~ (1.96)% * (0.5 % 0.5) + ((0.05)2 * (13.984 — 1))

n

B 3.84 % 0.25 * 13.984
~ 3.84 %025 + 0.0025( 13.983)

n

1342464
" =096 +34.96

1342464
"= 3502

n = 373.7
n =374

7.1.3 Tabulaciones de resultados

Con el fin de conocer la situacion actual de la unidad de negocio de “CYBER
STATION”, se recolecta informacion de las encuestas realizadas a los consumidores de

acuerdo a la muestra establecido y ejecutado a 374 personas.

Se plasmara la tabulacion e interpretacion de la informacion obtenidos de los cuales

se necesita ser mejorada.
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1. Edad

Tabla 7 Edad
Alternativa Frecuencia Porcentaje
15 a 18 afos 175 47%
19 a 30 afos 135 36%
31 en adelante 65 17%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Sofia Grefa

Gréafico 1 Edad

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos de los 374 encuestados se evidencia que el
47% corresponde a la edad de 15 a 18 afios, el 36% se encuentra en la edad de 19 a 30 afios
y el 17% posee una edad que va desde los 31 afios en adelante. De lo expuesto se desprende
que la poblacién de la Ciudad del Tena que utiliza el Cyber es joven dado que sus edades

oscilan entre 15 a 30 afios, tal situacion denota que la poblacion joven carece de internet en

sus hogares.
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2. ¢Usted conoce al “CYBER STATION” que estd ubicado al frente del

malecén escénico de la ciudad de Tena?

Tabla 8 Conocimiento del Cyber Station

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 210 56%
No 164 44%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Gréfico 2 Conocimiento de Cyber Station

mSj

= No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

De los 374 encuestados se desprende que el 56% conoce la ubicacion del cyber,
mientras que el 44% desconoce su ubicacion, tal como se puede apreciar en el grafico 2. De
forma tal que se evidencia que la plaza de Cyber Station es estratégica lo que facilita su

identificacion y acceso.
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3. ¢Reconoce la unidad de negocio por el logotipo del cyber?

Tabla 9 Reconocimiento de logotipo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 108 29%
No 266 71%
Total 374 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa
Gréfico 3 Reconocimiento del Logotipo
uSj
= No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

Entorno al conocimiento del logotipo se verifica en el grafico 3 que de los 374
encuestados el 71% no reconoce el logotipo, mientras que apenas el 29% afirma poder
reconocer el logotipo del Cyber Station, lo que denota que la imagen corporativa del cyber

es débil y poco atractiva lo que dificulta el posicionamiento en la mente del consumidor.
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4. Estas de acuerdo con el precio establecido de qué 1 hora esté a 0.60 ctv., en
el servicio de internet en el “CYBER STATION?

Tabla 10 Precio de internet

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 277 74%
No 97 26%
Total 374 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa
Gréfico 4 Precio de internet
mSj
m No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

Entorno al valor de la hora de internet de los 374 encuestados el 74% afirma estar
de acuerdo en el precio de 0,60 centavos la hora, mientras que el 26% afirma estar en
desacuerdo con el precio dado que ocupan varias horas de internet a la semana tal como lo
demuestra el grafico 4. De lo analizado se desprende que la mayoria de la poblacion se
encuentra gustoso con el precio existiendo un pequefio grupo que muestra inconformidad
dado que hacen uso de varias horas a la semana lo que les conlleva una inversién econémica

fuerte.
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5. ¢Esta a gusto con la atencién y servicio que brinda el cyber en la ciudad de
Tena?

Tabla 11 Gusto atencion y servicio

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 134 36%
No 240 64%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Grafico 5 Gusto atencion y servicio

mSj

mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

De los 374 encuestados el 64% explica que no se siente a gusto con la atencion y el
servicio que prestan los cyber's en la Ciudad del Tena, mientras que el 36% afirma sentirse
a gusto con la atencion y servicio, de ahi que se muestre en el Grafico 5 que existe una
marcada insatisfaccién que da paso a una oportunidad de negocio ya que de mejorar la

atencion y servicio se podra captar a los clientes insatisfechos.
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6. ¢Con qué frecuencia hace uso del cyber?

Tabla 12 Frecuencia de uso de cyber

Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 vez al dia 122 33%
2 veces a la semana 170 45%
5 0 mas veces al mes 82 22%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Gréfico 6 Frecuencia en el uso de cyber

m 1 vezal dia
m 2 veces a la semana

5 0 més veces al mes

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

La frecuencia de compra en el cyber de acuerdo a lo expuesto por los 374
encuestados asciende al 45% en 2 veces a la semana, mientras que el 33% lo realiza una vez
al dia y el 22% lo realiza 5 0 més veces al mes, lo cual evidencia en el Gréfico 6 que existe
una amplia demanda del servicio del cyber, el cual podria incrementar sus utilidades si

mejora la atencion y servicio.
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7. ¢Legustaria que ofrezca mantenimiento de PC o Mdvil en un cyber?

Tabla 13 Mantenimiento de PC y Movil

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 214 57%
No 160 43%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Sofia Grefa

Graéfico 7 Mantenimiento de PC y Movil

- mSi

mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

La Gréfico 7 muestra que el 57% de los 374 encuestados desea que el cyber ofrezca
mantenimiento de PC o Movil, mientras que el 43% no considera necesario ya que existen
locales especializados en la reparacién de equipos tecnolégicos que se encuentran

fuertemente posicionados en el mercado interno.
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8. ¢Cuadl es su nivel de satisfaccion con la atencion al cliente en el cyber?

Tabla 14 Satisfaccion atencion al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 56 15%
Satisfecho 120 32%
Poco satisfecho 157 41%
Insatisfecho 41 11%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Grafico 8 Satisfaccion y atencion al cliente

® Muy satisfecho
m Satisfecho
Poco satisfecho

| Insatisfecho

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

El 42% de los 374 encuestados afirma sentirse poso satisfecho con la atencién al
cliente brindada en el Cyber Station, el 33% afirma sentirse satisfecho, el 15% muy
satisfecho y el 11% nada satisfecho. Los datos expuestos en el Grafico 8 denotan que existe
una disconformidad en la atencion al cliente, lo cual indica que es necesario generar un
cambio en la forma de atender al cliente dado que un cliente satisfecho es una fuente de
publicidad gratuita.
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9. ¢Queé servicio cree que debe afiadir para una mejor experiencia en el cyber?

Tabla 15 Servicio a afadir

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Venta de Chips y recargas 178 48%
Copias 40 11%
Venta de snack 60 16%
Venta de cosas de papeleria y utiles escolares 96 26%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Grafico 9 Servicios a afadir

m Venta de Chips y recargas

m Copias

Venta de snacks

m Venta de cosas de papeleria y
atiles escolares

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

Entorno al cuestionamiento del servicio que desearian se implemente en el Cyber
Station de los 374 encuestados el 47% desea se venda chips y se ofrezca el servicio de
recargas telefdnicas, el 26% desea venta de Utiles escolares y productos de papeleria, el 16%
considera que deberia comercializar snack, el 11% busca el servicio de copias, tal como lo
evidencia en el Grafico 9, lo que denota que existe una amplia demanda de productos para

moviles como una fuente de ingresos complementaria.
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10. ¢ Le muestran interés al momento de solucionar sus problemas en la unidad

de trabajo de un Cyber?

Tabla 16 Interés en solucion al problema

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 94 25%
No 280 75%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Gréfico 10 Solucion de problemas

mSj

mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

De los 374 encuestados el Grafico 10 expone que el 75% se siente desprotegido
ante la solucién de algun conflicto lo que denota el escaso interés en el servicio al cliente
por parte de los empleados del Cyber Station, mientras que el 25% de los encuestados afirma
haber encontrado solucidon a sus problemas, porcentaje muy bajo para la alta demanda

existente.
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11. ¢Cuando utiliza el servicio del cyber qué es lo primero que le llama la

atencion?

Tabla 17 Primero en llamar atencion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 150 40%
Comodidad del lugar 50 13%
Variedad de productos y servicios 157 42%
Atencion al cliente 17 5%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Grafico 11 Primero en llamar la atencion

® Precio
m Comodidad del lugar
Variedad de productos y

servicios
m Atencidn al cliente

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

Entorno a lo que llama la atencién al cliente el 42% de los 374 encuestados afirma
ser la variedad de productos y servicios, el 40% afirma le atrae el precio, el 13% la
comodidad del lugar y el 5% la atencion al cliente, El Gréfico 11 sefiala que el Cyber Station
debe poseer una gran variedad de productos a precios atractivos con la finalidad de captar

una mayor cantidad de clientes.
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12. ¢ Qué servicio utiliza con frecuencia en un cyber?

Tabla 18 Servicio utilizado frecuentemente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Juegos 63 17%
Impresiones 95 25%
Scaneo 66 17%
Redes sociales 150 40%
Total 374 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa
Gréfico 12 Servicio utilizado frecuentemente
= Juegos

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

Entorno al servicio frecuente en el cyber se verifica que de los 374 encuestados el
40% utiliza las maquinas para consultar sus redes sociales, el 25% realiza impresiones dado
que se encuentra en edad escolar o en jornada laboral, el 18% busca realizar scaneo de textos

o documentos y el 17% hace uso de juegos online. E Gréafico 12 evidencia el auge de las

® Impresiones
Scaneo

m Redes sociales

redes sociales y por ende la necesidad de los usuarios en consultarlas diariamente.
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13. ¢ Te gustaria que el cyber vendiera golosinas?

Tabla 19 Venta de golosinas

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 274 73%
No 100 27%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Grafico 13 Venta de golosinas

u Sj

ENo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

El Grafico 13 muestra que de los 374 encuestados el 73% desea que se venda en el
cyber Station golosinas y el 27% afirma no estar interesado, es importante denotar la gran
acogida de los clientes hacia el deseo de consumir golosinas dado que permanecen mas de

una hora en el cyber.
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14. Cual es el medio de comunicacién que Usted utiliza para conocer los

servicios o promociones?

Tabla 20 Medio de comunicacién

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Prensa 82 22%
Television 52 14%
Internet 210 56%
Ninguno 30 8%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Grafico 14 Medios de comunicacion

H Prensa
m Television
Internet

® Ninguno

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Sofia Grefa

Interpretacion:

Entorno al cuestionamiento del medio de informacion por el que desearia conocer
los servicios en el Gréfico 14 indica que el 56% afirma le agradaria sea por internet, el 22%
afirma le agradaria recibir la informacion por la prensa, el 14% prefiere por television y el

8% no desea ninguno dado que la plaza en la que se encuentra ubicado es de facil ubicacion.
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7.3 Objetivo especifico 3:

Disefiar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas en el “CYBER STATION”,

de la ciudad de Tena.

Se realiza el detalle de la propuesta partiendo desde una presentacion del ente
comercial de como esta estructurado, asi como los elementos considerados dentro de una
Planificacion Estratégica, lo cual se detalla en las siguientes hojas, planteando objetivos que
permitira entregar un documento adecuado y como un producto técnico que permitira a la

empresa “CYBER STATION” diversificar su producto y posicionar dentro del mercado.

PROPUESTA

Tema

Elaborar un plan de comercializacion para el mejoramiento de las ventas en el “CYBER

STATION?” de la ciudad de Tena.

Antecedente

La Unidad de negocio “CYBER STATION” se encuentra en el mercado desde la
inscripcion de su registro Gnico de contribuyente en el afio 2012 con el nimero de RUC:

1500783210001, dedicada a la venta de productos y servicios en el area de internet.
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Revisando la informacion proporcionada por la unidad de negocio se observa
que no se ha realizado ni aplicado un plan de comercializacion, es por ello la necesidad
de presentar una propuesta que incluye analisis y estrategias para lograr la comercializacion
del producto o servicio en la cual permite al propietario de “CYBER STATION” fortalecer

Sus ventas.

Justificacion

El presente proyecto se basa en obtener el incremento de las ventas en la prestacion
de servicios que dispone el “CYBER STATION” en donde se desarrollan diversas
estrategias necesarias para la comercializacion adecuada en la cual se puede efectivizar los
escenarios econémicos del negocio para lo cual es necesario tomar decisiones que permita
desarrollar el plan y seleccionar la mejor alternativa para innovar nuevos productos a la

hora de competir, este tipo de negocio brinda plaza de trabajo a la ciudadania.

Fundamentacion de la Unidad de Negocio

La Unidad de negocio tiene experiencia de muchos afios en esta actividad pero
posee poco conocimiento y capacitacion en nuevas estrategias y herramientas de marketing,
publicidad y comercializacion, motivo por el cual se fijard en los puntos basicos Yy

principales para elaborar las estrategias.

A continuacién se despliega algunos aspectos de forma sintética, términos y

conceptos claves utilizados para la elaboracion del Plan de Comercializacion:

Competencia: Son lugares en los que los consumidores y productores son libres de ofrecer
bienes y servicios en el mercado, es decir que hay competencia donde existe una infinidad

de oferentes y demandas.
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Venta: La venta se usa para nombrar a la operacién en si misma como a la cantidad de cosas

que se venden.

Estrategias: Son acciones proyectadas sistematicamente en el tiempo que se llevan a cabo

para alcanzar una mision.

Las estrategias de precios

Es la manera en la que vamos a establecer los precios. Una vez que ya se conoce
cuanto cuesta realizar el producto o servicio y se conoce cual es nuestro limite por abajo,
ahora hay que determinar el limite por arriba en funcion de la estrategia que queremos
adoptar.

Existen tres tipos de Estrategias de Precios:

e Maés baratos que la competencia
e |guales a los de la competencia.

e Mas elevados que la competencia.

Se puede aplicar cada una de estas estrategias de diferentes formas, es decir, aplicar
una estrategia a todos los productos o servicios, una para cada linea de productos o una

estrategia diferente para cada producto.

Politicas de precios

Para establecer el precio del producto o servicio se debe conocer los precios del
resto de los cyber del sector, en la cual se debe elegir entre mas baratos que los demas, mas

caros definiendo la calidad del producto o tener precios similares al de los competidores.
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La politica de precio se considera a todos los variables que condicionan el coste de
produccion del producto y del margen comercial. Estudiar cuénto cuesta colocar en el
mercado el producto para elegir un camino y realizar determinadas acciones que mas

convenga.

Para determinar lo que te cuesta hacer un producto o realizar tu servicio tener en

cuenta dos variables: los costes fijos y variables.

Los costes fijos son los que no van a cambiar en el periodo para el que estableces
un precio de producto, por ejemplo, el alquiler del local, el precio de la materia prima (si no
varia), el coste en sueldos necesarios para realizar la actividad, etc. Periodicamente que todo
sube por la cual es necesario ir revisando los parametros para adaptar el precio de venta al

precio de coste.

Los costes variables es otro parametro esencial para establecer el precio de coste
del producto. Se trata de todos aquellos costes que varian en periodos cortos de tiempo, ya

sea por el clima, materia prima.

Una vez que ya se ha determinado cuanto cuesta fabricar el producto o realizar el
servicio (costes fijos + costes variables) se debe determinar cuanto se desea ganar con la

venta de cada producto.

Se sugiere establecer la estrategia de precios psicoldgicos, ya que en lugar de
establecer un precio redondo al producto o servicio se implanta uno menor la cual cambia
mucho la percepcion y se ve mucho mas barato asi el cliente puede comparar el producto

por la emocion que por la razon y puede aplicar en la venta de chip.
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Figura 6 Estrategia de precio psicologico

SE VENDE CHIPS

A TAN SOLO

$4.99

Elaborado por: Sofia Grefa

Estrategias de comercializacion

Satisfacer necesidades en la demanda en la cual consisten que las ventas de
productos o servicios se posesionen en el mercado. Para la estrategia comercial se crea la
imagen de la empresa, se realiza el analisis FODA & CAME, se realiza el analisis de la
competencia y se aplica los elementos de 4 pmixs, La medida de esta estrategia no es el
dinero recibido por nuestros clientes sino de obtener nuevos clientes que se unan a la unidad

de negocio segun el mercado de la ciudad de Tena.

La unidad de negocio de “CYBER STATION” se encuentra en la ciudad de Tena
en la cual se va a promocionar el producto y servicio que satisfaga al cliente en general

cubrir el 80% en el mercado y generar tasa de empleo.
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Datos informativos

Tema: Plan de comercializacion para el mejoramiento de las ventas en el “CYBER
STATION” en la ciudad de Tena.

Institucion ejecutora:

Unidad de negocio “CYBER STATION”

Beneficiarios:

Propietario

Proveedores

Consumidores

Trabajadores

Ubicacion

Provincia: Napo

Ciudad: Tena

Barrio: Av. 15 de Noviembre y Francisco de Orellana frente al Malecon Esceénico.

Misién

Brindar a los clientes un servicio de calidad con internet de alta velocidad.
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Vision

Ser lider en el mercado por la calidad y variedad de servicios en la ciudad de Tena.

Objetivos de la Unidad de negocio

e Fortalecer la competitividad en el mercado
e Realizar estrategias competitivas.
e Ser unade las unidades de negocios mas innovadoras.

e Lograr que el producto satisface al cliente con excelentes resultados.

Gréfico 15 Servicios y Productos

Servicios Productos
» Juegos online » Audifonos,flash
* Internet » Carpetas , sobres de manilas
» Anillados » Cds.
» Escaneos » Disco duro
» Impresiones-copias
» Recargas mdviles

Fuente: Elaboracion propia.

Politicas

e Ofrecer una alternativa de entretenimiento con responsabilidad.
e Se cancelara a los trabajadores las remuneraciones que la ley disponga cumpliendo.

e Innovar dentro del mercado con nuevos tecnologias.

107



Valores

e Etica: Precios accesibles en el servicios

e Transparencia
e Innovacién
e Puntualidad

e Respeto

e Trabajo en Equipo

e |ealtad

e Profesionalismo

Estructura de la Unidad de Negocio

Figura 7 Organigrama

Gerente General

Asesoria Legal

Produccion y

L Gerencia Comercial
Mantenimiento

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivos

Objetivos General de la propuesta

Desarrollar un plan de comercializacion mediante estrategias de marketing para el
mejoramiento de las ventas en el “CYBER STATION”

Objetivos especificos de la propuesta

Ejecutar un andlisis situacional en la unidad de negocio mediante la matriz FODA.

En esta investigacion se utiliza la herramienta de matriz FODA con la finalidad
de tener conocimiento de lasituacion actual de la unidad de negocio “CYBER STATION”
mediante la identificacion de sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
externamente e internamente para identificar el entorno en la cual interviene los siguientes
componentes: el componente de comercializacion en el andlisis interno y en el analisis
externo intervienen los componentes de fuerzas tecnoldgicos, socios culturales etc. Para la
estrategia de matriz FODA se aplica la matriz CAME ya que sin esto no habra sentido de
lainvestigacién, donde se utilizara para corregir los posibles errores detectados en la unidad
de negocio “CYBER STATION” vy planear nuevas estrategias para la superveniencia del

servicio o producto que ofrece la empresa.
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Cuadro 9 Matriz FODA & Anélisis CAME de Cyber Station

Fortalezas

Mantener Fortalezas

Explotar Oportunidades

Oportunidades

Experiencia en el
mercado.
Precios asequibles
para los clientes.
Cuenta con clientes
que juegan
videojuegos con
promociones.
Cuenta con una

buena conectividad

Mantener en el mercado
siempre innovando.
Brindar una experiencia
mejor por el mismo
precio.
Mantener incentivando a
los clientes con
promociones.
Buscar una alternativa de
pago para mantener
excelente la conectividad

Mantener al cliente informado
mediante la red social Facebook
en la pagina de fans page ya que

esta red social es el mas
utilizado y cuenta con 12,04
millones de usuarios activos en
el pais.

Modificar los métodos utilizado
en el negocio (estructura del
equipo de empleado).
Obtener convenio con servicio

técnico en instalacion de

Facilidad de acceso a
los canales de

distribucién adecuado.

Innovacién en los

Servicios.

Implementacion de
promociones o

descuentos

Negociar con servicios

de internet i
de Internet. programas para PC y tecnicos
mantenimiento de computadora.
Debilidades Corregir Debilidades Afrontar Amenazas Amenazas

Desconocimiento de
las herramientas
tecnoldgicas para la
comercializacion de

SEervicios.

Los empleados
actuales tienen
€sCas0s
conocimientos en el

area de tecnologia

Limita publicidad
en medios de

comunicacion.

Desconocimiento
sobre técnicas y
estrategias de
fidelizacion de
productos y

servicios.

No dispone de

capital propio.

Contribuir con la
capacitacion en el area de
tecnologia avanzado para

promocionar los

productos y servicios
mediante la web.
Capacitar al personal para
obtener mas conocimiento
asi poder ser competitivo
en el mercado.
Promocionar en medios
de comunicacion por lo
menos 2 dias a la semana
para hacer conocer el
servicio al consumidor.
Investigar cuales son los
métodos para la
fidelizacion de los
clientes.
Obtener financiamiento

externo (inversion ajena).

No endurarse innecesariamente,
optimizar los consumos,
disminuir gastos innecesarios.
Utilizar medida de seguridad
para reactivar la actividad
economica.
Seleccionar proveedores que
otorguen créditos.
Ofrecer nuevos servicios que no
tenga la competencia.
Realizar convenios con la
policia nacional para que
patrulle 2 veces al dia por el
sector y no exista ningun robo.
Gestionar apropiadamente el

riesgo de los cambios.

Crisis financiera en el

Ecuador.
COVID -19

Disminucion de poder

adquisitivo.

Aumento de la
competencia alrededor

del local
Delincuencia

Cambio de Politica
econdmica del

gobierno.

Fuente: Informacion de la unidad de Negocio 2020
Elaborado por: Sofia Grefa
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Analizar el mercado en cuanto a la competencia en la ciudad Tena.

Analisis de la Competencia

Se utilizara el andlisis del entorno mediante herramientas de recopilacion de
informacion con la técnica de observacion ya que es de mucha utilidad en la parte
estratégica en la cual se analizara la situacion actual de los competidores, el punto de partida
es latoma de cualquier decision con el objetivo de mejorar la unidad de negocio, por ende
breve explicacion que; existen unidades de negocios desarrolladores de servicios técnicos
de celulares en la actualidad. La unidad de negocio “CYBER STATION” enfrenta a unas

series de unidades de negocios competidoras que cuentan con este tipo de servicio.

Unas de las estrategias de es la técnica de observacion asi que se realizo las

siguientes pregunta con el fin de obtener informacion.

Cuadro 10 Analisis de la Competencia

¢Quiénes son nuestros competidores?

Son todos los que estan alrededor de la unidad de negocio.

¢Cuantos son?

Existen en la actualidad 2 unidades de negocios similares al
“CYBER STATION”

¢Cudles son los lideres o los principales?

Cyber Servicio Técnico Thiago.

¢Dénde estan ubicados?

En la misma cuadra de “CYBER STATION”

¢ Cuéles son sus mercados?

Son de Contraloria, IESS, Banco de Austro.

¢Cual es su volumen de ventas?

Volumen alta

¢ Cudl es su participacion en el mercado?

Tiene una participacion de mercado de 20%

¢ Cudl es su experiencia en el mercado?

Aportar a la necesidad de los clientes

¢Cudl es su capacidad de

abastecimiento?

La capacidad de producto es intermedio.

¢Cudles son sus principales estrategias?

La mejor estrategia es el analisis de consumidor

¢ Qué materiales usan para sus

productos?

Tiene materiales de equipo de computo y repuesto de celular.

¢Cuales son sus precios?

La hora de internet es de 0.60 ctv.
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¢Qué medios publicitarios utilizan? Utiliza como medio publicitario banner en el local.

¢ Cudles son sus canales o puntos de o
El punto de venta es en el local principal
venta?

) . . El lugar de ubicacion tiene mejor visibilidad entre otros y atencién
¢Cudles son sus ventajas competitivas? | )
inmediata

Fortalezas

e Cuenta con clientes potenciales

e Tienda propia

e Cuentan con herramientas de desarrollo para
aplicaciones.

e Nivel alto en las tecnologias.

e Financiamiento para la venta de equipos de cémputo.

¢ Cuales son sus fortalezas?

Debilidades

; A ih D . . ;s -
¢Cuales son sus debilidades? e Desconocimiento de las herramientas tecnolégicas para

la comercializacién de productos.
e No cuenta con promociones para clientes frecuentes.
o Falta de amplia infraestructura de la unidad de negocio.

Elaborado por: Sofia Grefa

Mediante este andlisis de la competencia se podria mencionar que si existe ventajas
al realizar este tipo de trabajo ya que la empresa puede volverse proactiva porque se adapta
a futuros cambios que pueden presentarse, la diferencia entre el negocio “CYBER
STATION” el negocio competidor no ha tenido iniciativa con promociones hacia los

clientes potenciales.
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Elaborar estrategias de marketing para mejorar las ventas de “CYBER STATION”

Desarrollo de las Estrategias de marketing mix

La estrategia de marketing se sustancia en las cuatro P’s: Producto, Precio, Plazay

Promocion.

e Producto

La estrategia del producto establece las actividades para el posicionamiento del

producto en el mercado local que cubriré las expectativas y necesidades de los consumidores.

Actividades

Atributos tangibles

Marca de la unidad de negocio

Disefio de una marca empresarial representativa de la unidad de negocio, se

representan una serie de opciones para la visualizacién de los clientes.
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Figura 8 Marca propuesta

" CYBER Gl ma)lzl
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Elaborado por : Disefiadora Sofia Grefa

La marca fue elaborada a través de un programa web que facilité su desarrollo

denominado Freelogoservices, en la cual permitio un disefio rapido con varias opciones.

La unidad de negocio cuenta con una imagen empresarial pero no es reconocido
con el logo, por ello se propone diferentes opciones que él propietario de la unidad de

negocio pueda seleccionar la que mas se identifique con la mision de la unidad de negocio.

Atributos intangibles
Generacion de politicas de atencion al cliente para la prestaciéon de un servicio de

calidad y personalizado.

Se aplicara los siguientes atributos:
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Descuentos especiales

Los descuentos se haran en funcion al precio de ocupacion de servicio de
impresiones blanco y negro a partir de 50 hojas se realiza el descuento de 50%, los mismos
que no representan perdidas sino ganancias. Se aprobaran descuentos en servicios en los

cuales se pueda aplicar el mismo y solo para clientes frecuentes.

Figura 9 Base de datos en Excel para el descuento.

CYBER GAME EDI B 4
EASEDEDATOS B "'“f:ﬁ__i:'l'l?'!

Codiso | | AD003

Fecha | | 18/01/2021

Nombre I ISafia Grefa

Edad | |25

Email I Il'Ena:as@I'u::r"m .com

Domicilio I I Tena

Detalle | [120 hojas

Guardar

Cddigo |Fecha Nombre Fdad Fmail Domicilio| Detalle

AD001] 18/01/2021) S ofia Grefa 26]renatas@hotmail.com | Tena 120 hojas
A0001] 13/01/2021| Yefferson Sancher | 28|ysanchez@vahoocom |Tena 300 hojas de impresiones aplicado 30% de descuento
AD001] 121122020 Cesar Dugue 23)cesar2l@hotmail.com | Tena 30 hojas de impresiones con 30% de descuento

Elaborado por: Sofia Grefa
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Trabajar en Excel facilita la informacion de una forma eficiente, y puede usarla de
manera dindmica y sin contratiempo en la cual podria aprovechar lo que ofrece microsoft
proporciona guardar varias informaciones con este tipo de programa ayuda a utilizar la
politica de la unidad de negocio basado en el descuento donde almacenard todo la
informacion y conocer cuales son sus clientes méas frecuentes que podria aplicar el

descuento.

Descuentos para clientes frecuentes

Se realiza descuento cuando el cliente ha ingresado a la unidad de negocio al uso
de servicio de internet a la semana 2 veces con una duracion de 3 horas por la cual se

recomienda utilizar el descuento de 17 %.

Cuadro 11 Descuento clientes frecuentes:

Precio por hora ) Precio de Observacion
Precio por d

Cyber Station | 3 poras escuento

(17%)

179%*1 80 = Se emplea este tipo de descuento para los cliente que

0.60 1.80 utilizan por méas de 3 horas diarias y 2 veces a la semana
0.30 - . L
el servicio de internet y se aplicara el descuento.

Elaborado por: Sofia Grefa

Se aplica para este descuento una matriz en la cual el propietario debe llenar los

datos mas relevantes de los clientes como son los datos personales.
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Cuadro 12 Matriz para el Descuento

CYBER STATION

DESCUENTO 17% USO DE INTERNET POR 3 HORA POR
MAS DE 2 VECES A LA SEMANA

Marca x Detalle
Nombre Dial |Dia2 |Total | Descuento 17%

Z
[S)

O 0| N OolhWIN|F-

[EEN
o

[EEN
[EEN

[EEN
N

[EEN
w

[EEN
SN

[EEN
o1

[EEN
(op]

[EEN
\‘

[EEN
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20

Elaborado por: Sofia Grefa

Incentivos

Premio especial para los mejores clientes que hayan adquirido el tiempo de internet

de juegos por mas de 10 ocasiones al mes; se aplicara la hora gratis.

Para aplicar el ticket debe utilizar el tiempo de internet en juego por mas de 10

ocasiones al mes de una hora, si cumple con estos requisito el propietario de negocio
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entregard un ticket, el objetivo de este incentivo es acumular 10 tickets dentro de un mes

calendario para ganar la hora gratis.

Figura 10 Ticket para Incentivo

TICKET

CYBER STATION

ACOMULA Y GANA TU HORA GRATIS

Visitanos@cyberstationtena
Elaborado por: Sofia Grefa

Precio

La estrategia de promedio de precios frente a la competencia, se fundamentara en adquirir
productos con precios similares a los de la competencia, también evitara productos con altos
costos, con proveedores de marcas que se encuentran en estos rangos. Se aplica para este
local como estrategia en el precio de un combo se detalla a continuacién la mezcla del

producto.
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Figura 11 Precio combinado

AT
Py

32.
0

h-i
-8F :
_J Memoria micro sd 32 gb adata + Pendrive USB 8 gb

+ $20,00

Elaborado por: Sofia Grefa

Plaza

Es espacio fisico donde se oferta el producto y tiene como finalidad comunicar a

los clientes los productos de la empresa, con un reconocimiento del segmento de clientes.

El local esta ubicado en una infraestructura comoda y espaciosa apto para recibir y
atender a los clientes que estan alrededor de la unidad de negocio de manera directa.

Canal directo: se adquiere de forma directa de la unidad de negocio de “CYBER STATION”

Canal mayorista: adquieren servicios de internet para realizar los trabajos toda la comunidad

de la ciudad de Tena.
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Actividades

Disefio de canales directo en la cual determina la relacién cliente — mercado.

Figura 12 Canal de Comercializacion

Unidad de negocio “CYBER
STATION”

Consumidor

A4

Acude al punto de venta para

adquirir el producto

Elaborado por: Sofia Grefa
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Cuadro 13 Segmentacion

Tipos de clientes

Caracteristicas

demograficos

Caracteristicas psicoldgicas

Nivel econémico

Local de
“CYBER
STATION”

Ubicacién en la
ciudad de Tena.

Productos necesarios para vender y
satisfacer las necesidades de los

clientes

Clase media, alta, baja

Padres de familia

De la ciudad de

Busqueda de producto de calidad con

Clase media, alta, baja

abuelos, primos)

Tena materiales adecuados para los hijos.
Familiares de los | De la ciudad | Interesado en el servicio de internet | Clase media, alta, baja
nifios y nifias ( tios, | Tena. para realizar recarga a sus familiares

Amigos

Ubicado en la

ciudad de Tena

Interesados en comprar bebidas para
sus clientes esto aplica para
restaurantes que no cuenta con
servicio de bebida y se encuentra

cerca de la localidad.

Clase media, alta, baja

Elaborado por: Sofia Grefa

Promocion

La promocion es una forma de comunicacion, que incluye una serie de elementos

que forman parte de un proceso que sirve para transmitir una informacion determinada al

publico en general.

e Publicidad en radio
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e Publicidad mediante tarjeta de presentacion.

e Publicidad a través de medios de comunicacion

Cuadro 14 Publicidad en Radio

Nombre de | Tiempo Emision | Numero Costo Costo Total
medio Unitario

Radio 30 16:00 a $15.00 $120.00
Canela  de | segundos | 18:00 2 diarias

Napo

Elaborado por: Sofia Grefa

Figura 13 Tarjeta de presentacion

; A A
SERVICIO DE INTERNET

JUEGOS ONLINE
ARTICULO DE PAPELERIA
RECARGAS ELECTRONICAS Y

VENTA DE CHIPS DE TODAS LAS OPERADORAS
COPIAS E IMPRESIONES A B/N - A COLOR
EMPLASTICADO

. DIRECCION:
@cyberstationtena TENA FRENTE AL MALECON ESCENICO

Elaborado por: Sofia Grefa

Estrategias de marketing digital

Tiene como finalidad distribuir y dar a conocer herramienta web perfeccionada
para el posicionamiento de comercializacion, beneficidndose en las tecnologias de

informacidn y comunicacion, con el fin de aumentar las ventas a mediano y corto plazo.
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Actividades

Promocion en redes sociales

La estructura de la promocion de “CYBER STATION” se aplica en Fan page de
Facebook con el nombre de Cyber Station Tena con usuario de la pagina
@cyberstationtena, razon por la cual se decidio aplicar este método es porque segun la
encuesta realizada los habitantes de la ciudad manifestaron que el medio mas utilizada de
comunicacion es el internet con un 56%, por ende se decide realizar las publicaciones en

fan page en la cual relne a personas interesados en un mismo negocio que se encuentran

conectado a la red.

Figura 14 Promocién mediante Fan page de Facebook

A Sofia Greffa } Cyber station Tena
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Estrategia de segmentacion de mercados

e Categorias de clientes por frecuencia de compra

Identificar a los clientes por categorias de compra a través de una base de datos con
informacidn especifica de cada cliente, que determine qué tipo de cliente representa para la

empresa.

Cliente A+: Es el cliente de compra frecuente, que efectla sus compras repetidas a menudo,
el intervalo de compra es corto. Este tipo de cliente se encueta satisfecho con la unidad de
negocio, su producto y servicio. Acude con mayor frecuencia a realizar sus necesidades, mas

de seis veces al afo, asiste mas de tres afios considera como cliente fiel.

Cliente A: Es el cliente de compra frecuente, que ha acudido menos de cinco veces al afio a
utilizar el servicio, no se le contempla con un cliente fiel todavia, pero ha realizado compras
en los Ultimos dos afios. Se encuentra complacido con los productos y servicios que se

presentan en la empresa.

Cliente B: Es considerado como un cliente regular porque acude menos de tres veces al afio,
se conoce como clientes de compra habitual, se encuentran satisfechos con los productos
que se ofertan. Se considera que se requiere una atencion personalizada y esmerada que

ayude a mejorar su nivel satisfaccion para incrementar la frecuencia de compra en el cyber.

Cliente C: Es considerado como cliente esporadico y de compra ocasional puede acudir a

comprar un audifono una sola vez al afio., efectlia sus compras de vez en cuando.
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H. CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio a través de este proyecto se puede interpretar y

establecer lo siguiente:

Segln la investigacion de andlisis situacional en la unidad de negocio dio un
resultado de 71% de la poblacion considerado como posibles clientes que no
reconocen al cyber con su logotipo, lo que indica que la imagen unidad de negocio
del cyber es débil y poco atractiva lo que dificulta el posicionamiento en la mente

del consumidor.

Mediante la realizacion de la matriz FODA se puede evidenciar la falta de
conocimiento de nuevas tacticas y herramientas, en la unidad de negocio, causa que
ha generado que sus niveles de comercializacion se vean afectados, por lo tanto se

establece estrategias que permite mejorar las ventas a corto y largo plazo.

Por ultimo se concluye que: el uso de servicio del cyber de los clientes asciende al
45% con una frecuencia de 2 veces a la semana, mientras que el 33% de la poblacion
lo realizan unavez al dia, el 22% lo realizan 50 mas veces al mes, segun la encuesta
realizada a la ciudadania y se puede deducir que existe una amplia demanda del
servicio del cyber, el cual podria incrementar sus utilidades si mejora la atencion y

servicio.
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I. RECOMENDACIONES

Se recomienda utilizar campafias publicitarias o cambiar de logotipo que mas
convenga a la empresa y es necesario utilizar los avances tecnologicos, para dar a

conocer al sector sus servicios.

Ejecutar las estrategias de 4 Pmixs de esta manera brindar atencién rapida y eficaz
en la cual permite mejorar las ventas a corto y largo plazo, con nuevo servicio

satisfaciendo al consumidor, basando en sus preferencias, calidad, cantidad, precio.

Se recomienda gque haya un constante andlisis de comportamiento del consumidor,
esto ayudara tanto a la unidad de negocio como al consumidor para elevar las ventas

en cual se denomina en otras forma de interpretar es ganar o ganar.
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K. ANEXOS

Anexo 1 Encuesta

£

ADMINISTRACION

TEMA:
PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL MEJORAMIENTO DE LAS VENTAS EN
EL CYBER STATION DE LA CIUDAD DE TENA.
Objetivo: Emplear un estudio de mercado para mejorar las ventas del “CYBER STATION”,

de la ciudad de Tena.

1. Edad
15 a 18 afios [ ]
19 a 30 afios L]
31 en adelante [ ]

2. Usted conoce al “CYBER STATION” que esta ubicado al frente del malecén escénico de
la ciudad de Tena

Si L]
No ]
3. Reconoce la unidad de negocio por el logotipo del cyber?
Si
No ]

4. Estas de acuerdo con el precio establecido de qué 1 hora esté a 0.60 ctv. en el servicio de
internet en el “CYBER STATION?

Si L]
No ]
5. Esta a gusto con la atencion y servicio que brinda el cyber en la ciudad de Tena?
Si L]
No ]
6. Con qué frecuencia hace uso del cyber?
1 vez al dia ]
2 veces a la semana L1
5 0 més veces al mes ]

7. Tegustaria que ofrezca mantenimiento de PC o Mévil en un cyber?
Si

No

L

132



Cudl es su nivel de satisfaccion con la atencion al cliente en el cyber?

Muy satisfecho ]
Satisfecho ]
Poco Satisfecho [
Insatisfecho ]

Qué servicio cree que debe afiadir para una mejor experiencia en el cyber?
Venta de Chips y recargas

Copias L]
Venta de snack ]
Venta de cosas de papeleria y Utiles escolares L]

. Té muestran interés al momento de solucionar sus problemas en la unidad de trabajo del
Cyber?

Si ]
No ]

. Cuando utilizas el servicio del cyber qué es lo primero que te llama la atencion?
Precio ]
Comodidad del lugar L]
Variedad de producto y servicios L]
Atencion al cliente ]

. Qué servicio utiliza con frecuencia en un cyber?
Juegos L]
Impresiones ]
Scaneo ]
Redes sociales ]

. Te gustaria que el cyber vendiera golosinas?

Si L]
No ]

. Cudl es el medio de comunicacion que Usted utiliza para conocer los servicios o
promociones?
Prensa

Television

Internet

IRinEE

Ninguno
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Anexo 2 Registro Unico de Contribuyentes Personas Naturales

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

...le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 1500783210001

APELLIDOS Y NOMBRES: PAUCHI SHIGUANGO EDISON HERNAN
NOMBRE COMERCIAL:

CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTESANAL: SN NUMERO: SIN
FEC. NACIMIENTO: 11/04/1986 FEC. INICIO ACTIVIDADES: 03/02/2012

FEC. INSCRIPCION: 03/02/2012 FEC. ACTUALIZACION: 08/03/2019

FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: FEC. REINICIO ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

ACTIVIDADES DE REVENTA DE SERVICIQS DE TELECOMUNICACIONES (SUMINISTRO DE SERVICIOS TELEFONICOS Y DE INTERNET EN INSTALACIONES
ABIERTAS AL PUBLICO: CABINAS TELEFONICAS Y CIBERCAFES.)

DOMICILIO TRIBUTARIO

Provincia: NAPO Canton: TENA Parroquia: TENA Calle: JOSE MARIA URBINA Numero: 423 Referencia: ATRAS DEL FERRETERO Email:
edison098313326@gmail.com Celular: 09843133262

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

* DECLARACION DE IVA

Son derechos de los contribuyentes: Derechos de trato y confidencialidad, Derechos de asistencia o colaboracién, Derechos econémicos, Derechos de informacion,
Derechos procedimentales; para mayor informacion consulte en www.sri.. gob ec.
Las personas naturales cuyo capital, ingresos anuales o costos y gastos anuales sean superiores a los limites s en el Regll to para la aplicacién de la ley
de régimen tributario interno estan obligados a llevar contabilidad, convirtiéndose en agentes de retencion, no podran acogerse al Régimen Slmpllﬂcado (RISE) y sus
declaraciones de IVA deberan ser presentadas de manera mensual.

Recuerde que sus declaraciones de IVA podran presentarse de manera semestral siempre y cuando no se encuentre obligado a llevar contabilidad, transfiera bienes o
preste servicios Unicamente con tarifa 0% de IVA y/o sus ventas con tarifa diferente de 0% sean objeto de retencion del 100% de IVA.

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS
#DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS 2 ABIERTOS 1
JURISDICCION \ ZONA 2\ NAPO CERRADOS 1

Cadigo: RIMRUC2020003232093
Fecha: 09/11/2020 18:14:56 PM

Pag. 1de 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

...le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 1500783210001
APELLIDOS Y NOMBRES: PAUCHI SHIGUANGO EDISON HERNAN

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS

No. ESTABLECIMIENTO: 002 Estado: ABIERTO - MATRIZ FEC. INICIO ACT.: 10/10/2012
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MENOR DE EQUIPO PERIFERICO COMPUTACIONAL EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

VENTA AL POR MENOR DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES: CELULARES, TUBOS ELECTRONICOS, ETCETERA. INCLUYE PARTES Y PIEZAS EN
ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS

VENTAAL P DE ARTICULOS DE PAPELERIA COMO LAPICES, BOLIGRAFOS, PAPEL, ETCETERA, EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.
VENTAAL POR MENOR POR COMISIONISTAS (NO DEPENDIENTES DE COMERCIOS);, INCLUYE ACTIVIDADES DE C. S DE SUBASTAS (AL POR MENOR).

ASAS DE S P
ACTIVIDADES DE REVENTA DE SERVICIQS DE TELECOMUNICACIONES (SUMINISTRO DE SERVICIOS TELEFONICOS Y DE INTERNET EN INSTALACIONES
ABIERTAS AL PUBLICO: CABINAS TELEFONICAS Y CIBERCAFES )

ACTIVIDADES DE FOTOCOPIADO Y REALIZACION DE DUPLICADOS
DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: NAPO Canton: TENA Parroq;:la TENA Calle: AV. 15 DE NOVIEMBRE Numero: 438 Interseccion: 9 DE OCTUBRE Referencia: JUNTO A COSITAS RICAS
Celular: 0983133262 Email: edison098313326@gmail.com Email principal: edison098313326@gmail.com

No. ESTABLECIMIENTO: 001 Estado: CERRADO - LOCAL COMERCIAL ~ FEC.INICIOACT:  03/02/2012
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:  01/02/2017 FEC. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

ACTIVIDADES DE TRANSPORTE DE PASAJEROS.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: NAPO Canton: TENA Parroquia: TENA Calle: JUAN LEON MERA Numero: E4-451 Interseccion: LA PINTA Referencia: DIAGONAL A LA AGENCIA NACIONAL
DE TRANSITO Telefono Domicilio: 022225981 Email principal: edison098313326@gmail.com

Caédigo: RIMRUC2020003232093
Fecha: 09/11/2020 18:14:56 PM

Pag. 2 de 2
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Anexo 3 Proforma Publicitario radio Canela

@nele

EADIO CANELA DE NAPO 106.1 FM

PROFORMA PUBLICITARIO

Eadic Canela de Napo 106.1 FAM pone a disposicion nuestro espacios con las tarifas
teniendo en cuenta que los horarios son rotatives des 03h(00 a 24h00.

TAFTFAS DE PAQUETES MENSUALES EN FROGEAMAS RADIACION
TEMPEANA ENTEE PANAS DE LUNES A VIERNES

106.1 FM
N CUNAS CUATOS # MESES TOTAL
DIARAS MENESUALES
2 515 4 $120
& 3103 12 $1260
8 5175 12 £16800
]
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