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RESUMEN:

Actualmente el emprendimiento Black Fénix continla comercializando Smartphone.
Durante estos 3 afios el establecimiento ha creado cierto prestigio dentro de sus clientes
actuales por la seriedad y trato personalizado que ofrece a cada uno de ellos por parte del
propietario y socios, lo cual ha llevado a tener una buena carta de presentacion y sentido de
confianza frente a ellos; no obstante, las ventas de Smartphone se han visto disminuidas en
el altimo afio, de igual manera se ha podido observar una reduccién en las visitas por parte
de los clientes al local generando asi un crecimiento de la mercaderia y un decrecimiento en
las ofertas que este local logra hacer. Por otra parte, es necesario tener en cuenta que dentro
del mercado de la ciudad de Guayaquil se estan visualizando nuevas tendencias en cuanto al
comercio de productos y servicios a través del mercadeo digital, muchas de los

emprendimientos y empresas estan incursionando en exponer sus productos o servicios en




un mundo virtual con la finalidad de agilitar el sistema de comercializacion, de tal forma que
la adquisicion del bien pueda lograrse en cualquier horario que el cliente potencial cuente
como disponible, dejando atras los limitantes del comercio tradicional. Los principales
canales que suelen ser usados como medios de difusion son las plataformas digitales, es decir
paginas web y redes sociales, dado su uso amigable que tiene con los usuarios. En contexto
de las redes sociales, los emprendimientos y empresas se han centrado en la gestion de
comunicacién como elemento principal, para la captacion de clientes y posteriormente su
fidelizacion, dado que las herramientas con las que cuenta las redes sociales agilitan la
promocion de los productos o servicios que se expenden; Aprovechando estas oportunidades
el local Black Fenix podré desarrollar la cartera de clientes efectivos que al momento de
apreciar los Smartphone en los medios de comunicacion se sientan persuadidos en
adquirirlos por medio del uso de la via web, de tal manera que pueda elevar las ventas y el

crecimiento de la rotacion de su inventario.
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INTRODUCCION

Actualmente el emprendimiento Black Fénix continta comercializando Smartphone. Durante
estos 3 afios el establecimiento ha creado cierto prestigio dentro de sus clientes actuales por la
seriedad y trato personalizado que ofrece a cada uno de ellos por parte del propietario y socios,
lo cual ha llevado a tener una buena carta de presentacién y sentido de confianza frente a ellos;
no obstante, las ventas de Smartphone se han visto disminuidas en el Gltimo afio, de igual
manera se ha podido observar una reduccién en las visitas por parte de los clientes al local
generando asi un crecimiento de la mercaderia y un decrecimiento en las ofertas que este local

logra hacer.

En contexto de las redes sociales, los emprendimientos y empresas se han centrado en la gestion
de comunicacién como elemento principal, para la captacion de clientes y posteriormente su
fidelizacidon, dado que las herramientas con las que cuenta las redes sociales agilitan la
promocion de los productos o servicios que se expenden; aprovechando estas oportunidades el
local Black Fenix podra desarrollar la cartera de clientes efectivos que al momento de apreciar
los Smartphone en los medios de comunicacidn se sientan persuadidos en adquirirlos por medio
del uso de la via web, de tal manera que pueda elevar las ventas y el crecimiento de la rotacion

de su inventario.

La presente investigacion tiene de pertinencia el uso de herramientas del marketing para
mejorar el emprendimiento Black Fénix, el cual actualmente se encuentra con una baja de
ventas. Asi mismo permitird que estas se incrementen mediante la correcta de informacion al
mercadeo digital, mediante la exposicion de sus productos y difusion de contenidos
promocionales. Por ultimo, la siguiente investigacion se encuentra compuesta por 4 partes:
capitulo | se presenta el planteamiento del problema, delimitacion e hipétesis. En el capitulo 11
de la presente investigacion se conforma por los antecedentes referenciales, fundamentacion
tedrica, marco conceptual y marco legal. En el capitulo Il se manifiesta el estudio, tipos,
técnicas e instrumentos, detallando la poblacion objetiva a analizarse que permitiran validar la
hip6tesis. Para concluir, en el capitulo IV se proponé una alternativa viable para resolver la

problematica



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

11 Tema
Marketing digital para el incremento de ventas de celulares del emprendimiento Black Fénix

en la ciudad de Guayaquil

1.2  Planteamiento del problema

El emprendimiento Black Fénix se encuentra ubicada en las calles Villamil y Calderdn
“Asociacion 12 de junio” Local #13, este local se dedica a la comercializacion de Smartphone;
el tiempo con el que cuenta dentro del mercado de la ciudad de Guayaquil es de 3 afios. En
inicios de su funcionamiento tuvo una acogida relevante, captando la atencion de clientes
potenciales de manera rapida y efectiva, la estrategia que ha manejo para esto fue el ofrecer un
excelente servicio a cada uno de sus clientes, asesorandolos y respondiendo cualquier inquietud
que ellos tengan con respectos a los productos, logrando de esa manera una respuesta positiva,

la misma que se vio manifestada por las recomendaciones obtenidas por ellas a mas personas.

Actualmente el emprendimiento Black Fénix continGa comercializando Smartphone.
Durante estos 3 afios el establecimiento ha creado cierto prestigio dentro de sus clientes
actuales por la seriedad y trato personalizado que ofrece a cada uno de ellos por parte del
propietario y socios, lo cual ha llevado a tener una buena carta de presentacién y sentido de
confianza frente a ellos; no obstante, las ventas de Smartphone se han visto disminuidas en el
altimo afio, de igual manera se ha podido observar una reduccion en las visitas por parte de los
clientes al local generando asi un crecimiento de la mercaderia y un decrecimiento en las ofertas

que este local logra hacer.

Por otra parte, es necesario tener en cuenta que dentro del mercado de la ciudad de
Guayaquil se estan visualizando nuevas tendencias en cuanto al comercio de productos y
servicios a través del mercadeo digital, muchas de los emprendimientos y empresas estan
incursionando en exponer sus productos o servicios en un mundo virtual con la finalidad de
agilitar el sistema de comercializaciéon, de tal forma que la adquisicion del bien pueda lograrse

en cualquier horario que el cliente potencial cuente como disponible, dejando atras los



limitantes del comercio tradicional. Los principales canales que suelen ser usados como medios
de difusién son las plataformas digitales, es decir paginas web y redes sociales, dado su uso

amigable que tiene con los usuarios.

En contexto de las redes sociales, los emprendimientos y empresas se han centrado en la
gestion de comunicacion como elemento principal, para la captacion de clientes y
posteriormente su fidelizacion, dado que las herramientas con las que cuenta las redes sociales
agilitan la promocion de los productos o servicios que se expenden; Aprovechando estas
oportunidades el local Black Fenix podra desarrollar la cartera de clientes efectivos que al
momento de apreciar los Smartphone en los medios de comunicacién se sientan persuadidos
en adquirirlos por medio del uso de la via web, de tal manera que pueda elevar las ventas y el

crecimiento de la rotacion de su inventario.

De continuar la situacion actual del emprendimiento Black Fenix donde se ofrece sus
productos atrds de una vitrina, o simplemente a la espera de las visitas de sus clientes, este
permanecera sin incrementar sus ventas, existe una marcada tendencia a que todas las empresas
entren dentro del esquema digital, es notorio ver la oferta de la gran mayoria de estas que
ofertan sus productos o servicios, primero en su pagina web, debido a este cambio que tiene el
consumidor, de no buscar la venta directa tras mostrador sino, el movimiento agil de una
compra en linea, o de aplicaciones oportunas que ofertan una variedad de productos; siendo
evidente este cambio en la conducta de compra de las personas; dado que la corriente actual es
hacia el uso de la tecnologia como parte de las actividades comerciales, lo cual llevaria a Black

Fenix a un posible cierre de no tomar las medidas correctivas apropiadas.

1.3  Formulacion del problema
¢De qué manera el marketing digital incrementa las ventas de celulares del emprendimiento
Black Fénix?

1.4  Sistematizacion del problema
e Cuél es la situacion actual del emprendimiento Black Fénix?
e (Qué estrategias deben incluirse para incrementar las ventas de celulares en el

emprendimiento Black Fénix?



e (Cuéles son los medios de comunicacion que el publico objetivo utiliza para
informarse?
e ;Cudl serdel presupuesto idoneo para el desarrollo de actividades en el emprendimiento

Black Fénix?

1.5  Objetivo General
Desarrollar marketing digital para el incremento de ventas de celulares del emprendimiento

Black Fénix.

1.6 Objetivo Especificos
e Analizar la situacion actual del emprendimiento Black Fénix
e Determinar estrategias eficaces para incrementar las ventas de celulares en el
emprendimiento Black Fénix
e ldentificar los medios de comunicacion que el publico objetivo utiliza para informarse
e Elaborar el presupuesto idoneo para el desarrollo de actividades en el emprendimiento

Black Fénix

1.7  Justificacion

La presente investigacion tiene de pertinencia el uso de herramientas del marketing para
mejorar el emprendimiento Black Fénix, el cual actualmente se encuentra con una baja de
ventas. Asi mismo permitira que estas se incrementen mediante la correcta de informacion al
mercadeo digital, mediante la exposicion de sus productos y difusion de contenidos
promocionales. Por otro lado, a través de esta investigacion se beneficiara al emprendimiento
ya que mejorara su mercadeo, dejando un lado los métodos tradicionales y lograra medir sus

inversiones publicitarias de manera 6ptima, lo contrario al uso del marketing clasico.

Como parte de la innovacion se resalta el hecho que en este establecimiento no se ha
aplicado anteriormente estrategias digitales, por lo que lo se iniciara haciendo en el trayecto de
este proyecto de investigacion y ademas es soportado por el (Plan Nacional de Desarrollo Toda
una vida [PNDTV], 2017 - 2021) en la cual se menciona en el quinto objetivo “Impulsar la
productividad y competitividad para el crecimiento econOmico sostenible de manera
redistributiva y solidaria”. (p. 80). Finalmente, este proyecto servird como respaldo cientifico

en el caso de ser consultado para futuros proyectos con similares variables, donde ademas



encontraran fuentes y citas de autores reconocidos, donde exponen sus criterios en el uso de la

aplicacion de estrategias digitales para usarse en establecimientos de toda indole.

1.8  Delimitacion del problema

Tabla 1. Alcance de la investigacion
Detalle Criterio

Campo Marketing
Area Marketing Digital
Sroblema Central La baja comunicacion genera una disminucion en las ventas del
emprendimiento Black Fenix
Universo Guayas
Geogréfica:
e Guayaquil
Psicografico:
e Poblacion Economicamente Activa
Segmento Demografica:
e Edad de 20 a 65 afios
e Estrato social Medio y Medio Alto
Conductual:

e Tendencia en el uso de celular e internet

Elaborado por: Ruiz (2022)

Dentro de los rasgos comunes de los clientes potenciales para el establecimiento Black
Fénix se considerd una segmentacion en cuatro factores los cuales son: Geografico,
Demogréfico, Psicografico y Conductual. Como parte geografico se considero a las personas
que habiten dentro de Guayaquil donde de acuerdo al (Instituto Nacional de Estadistica y Censo
[INEC], 2010) alberga una cantidad de 2,350,915 personas. Cabe sefialar que al enfocarse en
una tienda virtual se apoya significativamente al amplio alcance que logra la Internet, por lo
que el establecimiento si puede atender a toda la ciudad. Por parte de la psicogréafica se
consider0 a que estas personas se encuentren dentro de la Poblacion Econdmicamente Activa
(PEA), en donde segin (INEC; Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
[ENEMDU], 2019) son 1,563,358 personas.



Con respecto a la parte demografica se considerd que estas personas estén dentro de un
rango de edad de los 20 a los 65 afios, ya que dentro de este rango una persona posee una
independencia econdmicay los cuales son representados por 719,145 habitantes INEC, (2010).
Asimismo, que pertenezcan a un estrato social medio (C+) y medio alto (B), cifrados en
244,509 habitantes (INEC; Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioecondémico [NSE],
2011). Por altimo, que estas personas cuenten con equipos moviles con internet, donde segln
(INEC; Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones [ARCOTEL], 2019) son
representados por 187,783 habitantes.

1.9  Hipdtesis
Si se desarrolla marketing digital, entonces se incrementara las ventas de celulares del

emprendimiento Black Fénix.

1.10 Linea de investigacion

El proyecto de investigacion se encuentra sujeto a la linea institucional ‘“Marketing,
Comercio y negocios glocales” de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil,
ademas se encuentra soportado por la sub-linea: Comercio electronico, marketing digital y
tecnologias asociadas, defendiéndolo como un estudio cientifico y de calidad, de la Carrera de
Mercadotecnia (Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil [ULVR], 2021)

Tabla 2. Lineas de Investigacion Institucional ULVR
Dominio Linea Institucional Linea de Facultad

Emprendimiento

sustentables y sostenibles Desarrollo estratégico
con atencion a sectores empresarial y Marketing, comercio Yy
tradicionalmente excluidos emprendimientos negocios glocales

de la economa social y sustentables

solidaria

Fuente: ULVR (2021)



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1  Antecedentes Referenciales

De acuerdo con Seminario (2016) en la tesis Plan de marketing para la empresa Cell Market
venta de celulares y accesorios en la ciudad de Catamayo, canton Catamayo, provincia de Loja,
de la Universidad Nacional de Loja presentd una problematica enfocada en no contar con
estrategias idoneas que le permitieran ser altamente competente dentro de la industria de
comercializacion de celulares, lo cual de continuar esto ocasionaria que una disminucion en la
cartera de clientes. Para contrarrestar esto se considerdé como objetivo “desarrollar un plan de
marketing para el incremento de ventas de celulares y accesorios de la empresa Cell Market”
(p. 9). En cuanto a la metodologia que se aplico fue la deductiva, ya que permitio la recoleccion
de datos medibles de tal forma que permita encontrar una alternativa viable. Con respecto a los

resultados mas representativos se indico que:

De parte del gobierno nacional existe un apoyo dentro de las telecomunicaciones en
donde se fortalece el uso del internet. Esto permitira que el pais pueda contar con una
calidad optima que sobrepase las expectativas de cobertura. EI Consorcio Ecuatoriano
de Telecomunicaciones (CONECEL) es una de las entidades encargadas para que esto
se vea en ejecucion y beneficie a los pequefios negocios y emprendimientos en su
desarrollo econémico, lo cual a su vez va a potenciar el Producto Interno Bruto (PIB)

del pais por el cambio a la matriz productiva. (Seminario, 2016, p. 90)

Se hizo referencia a esta investigacién dado que se menciona el aporte que tiene el gobierno
nacional en fomentar el desarrollo de los negocios ya sean estos grandes o pequefios a través
del uso de herramientas tecnoldgicos, especificamente con el uso del Internet. Asimismo, se
resalta el cambio de la matriz productiva y el incremento del PIB. Por lo tanto, se concluyé
que, las nuevas politicas del Estado Ecuatoriano se encuentran en constante cambio donde por
efecto incrementan los impuestos repercutiendo a las empresas de manera negativa, por lo que
se debe estar en constante analisis de los factores externos para no perder elementos

importantes que reduzcan la competitividad de la marca.



Al tener en consideracién las palabras de Macias (2018) en la investigacion Plan de
marketing para incrementar las ventas de Casenet, de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte
de Guayaquil tuvo una problematica en donde se observé que existia una caida en las ventas
de forma progresiva durante los tltimos 3 afios pese a la tendencia del mercado meta de adquirir
de forma regular un equipo mavil por afio, por lo que se consideré como objetivo “elaborar un
plan de marketing que lleve a la empresa a la mejora de sus indicadores comerciales y que
presente un planteamiento formal de negocios” (p. 5). Con respecto a la metodologia de
investigacion fue usado un enfoque cuantitativo dado que permiti6 orientar las caracteristicas
numéricas del mercado potencial llevandolo asi a conocer que alternativa seria la correcta para

elaborar una propuesta. Dentro de los resultados mas significativos se sefiald que:

Los anuncios o comunicaciones del negocio para captar o mantener clientes deben
hacerse mediante paginas web externas y que presten el servicio de comercializacion
directa al consumidor final y esto se debe complementar con el uso de redes sociales.
Asimismo, es necesario que al menos el 60% del portafolio de productos debe contener
accesorios para celulares ya que son los que mas preferencia de uso se encuentran en
los encuestados. Por otra parte, se debe hacer énfasis en los dispositivos de audio, de
carga y de transferencia. Finalmente, no existe preferencia dirigida hacia marcas de
fabrica, ya que los factores mas importantes para los consumidores estan direccionados

hacia dos variables las cuales son: precio y variedad. (Macias, 2018, p. 36 — 37)

En cuanto a la alusion del proyecto referido se destaca que dentro de la industria del
comercio de celulares los anuncios publicitarios o promocionales deben tener una amplia
variedad de canales para que su efectividad sea representativa. De igual manera se sefiala que
dentro de la actividad de estos negocios es necesario ofrecer un servicio técnico para fidelizar
a los clientes. Por lo tanto, se concluy6 que debido a la tendencia del mercado meta es menester
la aplicacion de innovadoras estrategias que permitan la mejora y sostenibilidad del negocio a
largo plazo, ademas es prudente el realizar alianzas estratégicas para tener mayores resultados

que afecten de manera positiva la afluencia de clientes.

Ante lo mencionado por el autor Ordofiez (2018) en el proyecto de grado Plan de marketing
y posicionamiento de marca para la empresa BigCell “Tienda de celulares” de la ciudad de
Loja, de la Universidad Internacional del Ecuador, manifestd la problemética de la

desaceleracion de las ventas en los Gltimos periodos por la deficiente comunicacion que esta



genera, por lo que ademas ha disminuido la participacion de mercado de la marca. De tal
manera se consider6 como objetivo “elaborar un plan de mercadeo y posicionamiento de marca
para la empresa BigCell” (p. 80). Como parte de la metodologia, fue usado un enfoque mixto
junto a una investigacion descriptiva, la cual facilito determinar los rasgos de los participantes
a estudiar, con la finalidad de conocer sus gustos y preferencias. En cuestion a los resultados

visualizados se detall6 que:

La aplicacion de publicidad y promociones puede mejorar de forma representativa los
resultados en las ventas del negocio, por lo que la principal alternativa de solucién debe
estar centrada en la comunicacion de los beneficios, productos y servicios del mismo
hacia el publico objetivo, de tal manera que ellos puedan visualizar la informacion y
comprender todo lo que pueden obtener por adquirir un producto o servicio, ademas
que les permite hacer una comparacion con las otras marcas del mercado y determinar
cual es la mejor opcion al momento de seleccionar un proveedor de celulares. (Ordofiez,
2018, p 155)

El proyecto tiene relacion con la investigacion actual dado que se manifest6 una caida de
los ingresos de la misma manera en que se encuentra Black Fenix por lo que es recomendable
tener en consideracion el desarrollo eminente de la publicidad en medios digitales para
aumentar la afluencia de los clientes en el establecimiento. Por lo tanto, el autor concluyo que
las herramientas tecnoldgicas junto a técnicas de mercadeo son bases primordiales para mejorar
la situacion de expansion e incremento de cartera de clientes para un negocio que tenga como
actividad la comercializacion, ya que de esa manera se podra lograr a su vez incrementar las

ventas de celulares.

Segln la autora Aguilera (2019) en el estudio E-marketing para la comercializacion de
celulares y accesorios tecnologicos para el local Jccell ubicado en el centro de la ciudad de
Guayaquil, de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, cuya problemaética
radica en el decrecimiento de las ventas en un 15% dado que adn se mantiene en el uso de
mecanismos tradicionales de publicidad, lo que ha bajado a su vez el nivel competente junto a
la perdida de participacion de mercado. Para encontrar una solucion se planteé como objetivo
“aplicar e-marketing para la comercializacion de celulares y accesorios tecnologicos para el
local Jccell ubicado en el centro de la ciudad de Guayaquil” (p. 3). De igual manera, como

metodologia de investigacion se utiliz6 un enfoque mixto a través de los tipos de investigacion



exploratorio y descriptivo, en donde se facilité el levantamiento de informacion medible y por

criterio. Desde el punto de vista de la autora los resultados con pertinencia fueron:

El uso de las redes sociales esta en auge dentro del mercado de la ciudad de Guayaquil,
lo cual favorece a pequefias empresas a desarrollar su comunicacion de manera
progresiva y sin involucrar mucha inversion. Asimismo, se puede facilitar la compra de
equipos mdviles mediante estos canales las 24 horas del dia los 7 dias a la semana, lo
cual es percibido como una comodidad para el cliente potencial y ademas la comodidad
de no tener que movilizarse hasta una tienda fisica para hacer su nueva adquisicion,
sino que con solo visitar la pagina desde su mdvil podra lograrlo, en especial al

encontrarse en tiempo de pandemia por el Covid-19. (Aguilera, 2019, p. 71)

Se hizo referencia a este trabajo de investigacién dado que se indica que el servicio de
comercializacion por medio de los canales de comunicacion es un medio factible para
diferenciarse de la competencia ya que le puede generar elementos o atributos diferenciadores
para satisfacer las necesidades del cliente potencial. Por lo tanto, se concluyd que las
caracteristicas mas apropiadas que debe manifestar el publico objetivo es que deben pertenecer
a la generacion de los millennials y a los Z ya que, son los mé&s apropiados para comercializar

los equipos celulares.

En palabras de Salcedo (2018) en el estudio Propuesta de una estrategia de ventas para
incrementar los clientes en la distribuidora de Celulares “Suptronic” de la ciudad de Guayaquil,
del Instituto Superior Tecnol6gico Bolivariano de Tecnologia, cuya problematica radica en la
perdida de la cartera de clientes por una mala gestion en la comunicacion de sus beneficios,
por lo cual se plante6 como objetivo “Desarrollar una estrategia de venta para incrementar los
clientes en Suptronic” (p. 23). Como parte de la metodologia, fue usado un enfoque mixto junto
a una investigacion descriptiva, la cual facilito determinar los rasgos de los participantes a
estudiar, con la finalidad de conocer sus gustos y preferencias. Dentro de los resultados

obtenidos se detall6 que:

El email marketing es una excelente herramienta para hacer ventas directas, pero
también puede ser una gran pérdida de tiempo. Primero, se debe tener claro el producto
que se va a comercializa a la base de datos de clientes potenciales que se tiene

identificado para la programacion de email automaticos. Los pequefios negocios estan
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apostando a realizar webinars en vivo para comunicar sus infomerciales, que es una
plataforma muy demostrativa en los actuales tiempos. Los servicios actuales para crear
los webinars como ClickWebinar y WebEx permiten la participacion de una gran
audiencia y también entregan herramientas para atraer a los usuarios a lo largo de la

presentacion para comunicar sus servicios o productos. (Salcedo, 2018, p. 14)

El proyecto tiene relacion con la presente investigacion por cuyo enfoque fue un valor a su
target y con recursos disponibles para invertir en el branding de tu marca como empresa,
publicidad y la atencion al cliente que es clave en los procesos de distribucién para aumentar
el mercado. Por lo tanto, se concluye que El mercado de Millennials esta dispuesto en participar
en sorteos de viajes nacionales y extranjeros, carros 0 motos en la compra de sus productos y
la referencia de mas personas con el fin de incrementar las ventas en los puntos de distribucion.
Asimismo, El servicio que brinda las operadoras telefonicas se encuentra valorada por sus

clientes con un 30% de ponderacion.

2.2 Fundamentacion Tebrica

2.2.1 Marketing Digital

De acuerdo con Peralta (2020) en su libro Marketing Digital. A prender todo lo necesario
sobre el marketing digital, donde menciona que “El marketing digital aplica tecnologias o
plataformas, tales como sitios web, correo electronico, aplicaciones web y redes sociales” (p.
4). Se constituye en una red de reacciones que forman parte del contenido de valor de empresas
que desean compartir con sus usuarios, mediante el uso de la tecnologia, aprovechando al
méaximo el potencial de cada colaborador en el area de Marketing, realizando contenidos de
forma estratégica para llevarla a la accion y asi obtener resultados que sean gratificantes
mejorando el incremento de las ventas. Citando a Holiday (2021) en su libro Growth Hacker

Marketing donde enfatiza que:

El objeto y campo de accidn pueden parecer evidentes pues es lo que se estudia, aquello
sobre lo que recae la accion del investigador, lo que se trasforma hasta puede pensarse
que son los componentes mas sencillos del disefio de la investigacidn; sin embargo, uno
de los aspectos mas dificiles de tratar en una clase de Metodologia de la Investigacion
Social es la construccion del objeto, es por este motivo que la accién toma un

desempefio fundamental dentro de las funciones del marketing. Las empresas y
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pequefios emprendimientos optan por algo funcional por este motivo el marketing
digital se esta haciendo mas popular entre los mercaddlogos ya que permite hacer un

seguimiento mas preciso de su entorno de revision. (p. 14)

El marketing de accion puede comercializar productos tales como bienes, servicios, valores,
experiencias, informacion e ideas y se aplican sus diferencias de manera genera. Cada area de
la Empresa es importante sin embargo el campo de accion desempefia la funcion que dirigira
la forma en como sus productos o servicios llegara a cada uno de sus clientes de forma
estratégica, mostrando diferentes campos de accion del marketing, ya que si bien estos campos
de accidn del marketing, en algunos tipos de productos se pueden distinguir entre ellos por su
propdsito, naturaleza del producto idea o causa, con la finalidad de llegar estrategicamente al
segmento al quien la empresa se dirige, obteniendo respuestas favorables por medio de los

ingresos de las ventas.

2.2.2 Importancia del marketing digital

Desde el punto de vista de (Klein, 2019, p. 22) en su libro Internet Marketing, destaca que
“Puede ser definido como un proceso para evaluar el cumplimiento de las metas estratégicas
individuales, lo cual es evaluado mediante el cumplimento de sus actividades y objetivos
laborales”. En la actualidad son consideradas herramientas practicas, conceptuales que todo
profesional debe de conocer, por lo tanto, sirve para resolver situaciones de analisis y de
revision ocupacional laboral en cualquier institucién, el cual abre un sin fin de posibilidades
de encontrar usuarios que estén interesados en el producto o servicio que se ofrece a través de
las plataformas virtuales de la Empresa. Desde la posicién de Diaz, (2020) en su libro Social

Selling: La nueva herramienta para vender mas donde enfatiza que:

Es evidente que los medios tradicionales cuestan mas esfuerzo y dinero para vender y
obtener nuevos clientes, sin embargo, ahora con el uso de los medios sociales, se ha
abierto una forma de hacer negocios, generando oportunidades y vender todo con el
aprovechamiento de las redes sociales, que conectan y acercan a las personas en los
negocios en esta era, permitiendo llegar a cada uno de ellos sin limitarse a observar y
realizar sus pedidos, dejar comentarios, compartir, sugerencias, con la finalidad de

empatizar y obtener clientes potenciales en las redes sociales. Que estimulen la venta a mas
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usuarios por medio de comentarios positivos por parte de los clientes oh contenidos de

valor por parte de la Empresa. (p. 41)

Tales herramientas constituyen un soporte vital del dia a dia para hacer de estos
profesionales mejores competidores, con capacidad para innovar en todos los campos
empresariales mediante el uso de estas herramientas se obtendra un mayor alcance por medio
de las plataformas que muestren el contenido que dicha empresa desea plasmar en la mente del
consumidor sea a través de un producto o servicio, 0 un mensaje que se mantenga presente y
sea constante con la finalidad de obtener incrementos en las ventas, ya no solo en un espacio

fisico, si no también virtual.

2.2.3 Ventajas del marketing digital

Empleando las palabras de (Saénz, 2018, p. 38) en su libro En el plan de Marketing digital
en la préactica indica que “Actualmente los consumidores ocupan un lugar fundamental dentro
de la revolucion industrial, por lo cual es muy importante comprender las oportunidades de
negocio que surgen al trabajar con los clientes”. Si bien es cierto existen pro y contras, pero si
la empresa puede usar bien esta estrategia podra obtendra grandes éxitos que conlleven a
grandes alcances, teniendo en cuenta que la mayor parte de la poblacion ya tiene acceso a
Internet es importante llevar a cabo una adecuada planificacion de marketing que estructure
nuestros objetivos de negocio y que guie todas las actividades y esfuerzos de comunicacion y
dialogos en la empresa. Desde la posicion de Moro (2018) en su libro Marketing Digital donde

enfatiza que:

El marketing digital no es solo una tendencia o un método que tiene poca influencia en
los procesos que desarrollamos desde las empresas en el campo comercial. ES una
herramienta, y a veces mucho mas que eso, por este motivo las empresas buscan
aprovecharlas al méximo para generar mayor contenido llegando a méas usuarios
alrededor del mundo que pueda visualizar el producto y a su vez pueda realizar la
compra sin limitantes, permitiendo expedirse, generando mas contrataciones de
profesionales. A continuacién, se podra observar las ventajas del uso de marketing
digital. (p. 32)

13



1.- Se puede medir en un 100% de los casos

Cuando realizas una campafa de marketing digital, todo puede ser medido. Puedes saber el
impacto de la estrategia, qué repercusion ha tenido, en qué sectores y hasta el retorno de la
inversion Los resultados se obtienen en tiempo real y a través de interacciones de los usuarios,
algo que no ocurre en la publicidad tradicional. La informacion siempre es medible y esta

disponible en cualquier momento.

2. Es Pivotable

Ademaés de ser medible e inmediata, la informacion que obtengas en marketing digital te
permite ajustar la estrategia cuantas veces sea necesario para mejorar los resultados. Con el
marketing online tenemos la posibilidad de experimentar muchas cosas en poco tiempo. Ya no
hace falta que una campafia haya terminado para cambiar o mejorar lo que se esté realizando:

ise puede hacer durante el proceso!

3.- Flexibilidad y dinamismo

Esta dinamica de prueba-error y la facilidad para reorientar los procesos otorga al marketing
digital una flexibilidad y un dinamismo que otros métodos no poseen. Por ello, es importante
que tu empresa sea capaz de adaptarse a los cambios tanto de tipo interno como externo. La
idea es adoptar cuanto antes la dinamica del mercado y ejecutar las estrategias de marketing en

tiempo récord.

4.- Es méas econdmico que otros métodos
El marketing digital es relativamente accesible en términos financieros. Si se compara con
los canales de marketing tradicionales como, por ejemplo, la televisién, la radio o la prensa,

las estrategias son mucho mas econdmicas.

5. Mejor segmentacion

Cualquier accidn que forme parte de una estrategia puede ser segmentada mas persona, sélo
hay que aplicar algunas de las categorias de segmentacion: sexo, localizacion, edad, idioma,
pais, nivel cultural, habitos de consumo, entre otras. El marketing digital te permite realizar

una segmentacion mucho mas personalizada, por ejemplo:

e Enfuncion de lo que el cliente haya hecho o no (recibir un producto, abrir un contenido,

hacer clic en un email, entre otras acciones).
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e En funcion de su estatus: cliente, cliente potencial, cliente antiguo, proveedor,
colaborador, lead, lead cualificado, seguidor, suscriptor, etc.

e En funcidn de un interés: los que tienen un interés en una tematica, etc.

e En funcidn de si han rellenado o no un formulario.

e En funcidn de si han visto una pagina

6.- Permite crear una comunidad

El marketing digital también permite crear una audiencia. El punto comin de los usuarios
de dicha comunidad es que tienen un interés similar frente al contenido que divulgas. Tener
una comunidad propia, aparte de crear branding, te permite conocer e interactuar de manera

directa con tus clientes y potenciales consumidores.

7.- Es permanente y omnipresente

Todo el contenido que creamos es un activo para la compafiia. Esto no quiere decir que
realizando una accion aislada tengamos suficiente. Es importante ser dinamico. Antes
luchabamos por el espacio, ahora luchamos por la atencion de los consumidores. Internet te
permite estar en todos lados. Las fronteras se rompen, pero se lucha por captar la atencion del

usuario.

2.2.4 Estrategias del marketing digital

Seglin Avila (2017) en su libro Estrategias del marketing Digital en el mundo empresarial
indica que “El uso de una estrategia digital permite transformar los datos en inteligencia de
mercado, tanto de los clientes como de la competencia, y es claro que la informacién es
necesaria para competir en el mercado” (p. 42). Las estrategias digitales le permiten a la
empresa mejorar la relacion con los clientes y ver de qué manera interactdan con la marca, hoy
en dia, el cliente esta cada vez mas formado e informado en el uso de los medios digitales, no
solo es tener un producto digital, también hay que saberlo enfocar para poderlo vender. Citando

a Vélez (2014) en su libro Marketing en la actividad comercial indica que:
Hay diferencias entre los grupos, entre las culturas, diversidad de historias, y también

hay un interés por la busqueda del sentido, que se presenta en las experiencias subjetivas

y afectivas de las personas, permitiendo generar mayor impacto en el usuario, ya que al

15



utilizar las estrategias correctas se puede cumplir con las expectativas de los usuarios.
(p. 94)

En el mundo empresarial son consideradas estrategias de marketing digital algunas
herramientas las cuales son importante implementarlas segln el objetivo que tenga dicha

empresa, entre estas se puede mencionar:

e Crear identidad digital:

La identidad digital es el rastro que cada usuario de Internet deja en la red como resultado
de su interrelacion con otros usuarios o con la generacion de contenidos. Una identidad digital
no esta definida a priori y se va conformando con la participacién, directa o inferida en las
comunidades y servicios de Internet. Se recomienda que la marca cree su identidad digital a
partir de la participacion en diferentes redes sociales y que sean consecuentes con el producto

y servicio

e Posicionarse en buscadores:
Las marcas deben buscar estrategias para posicionarse en los buscadores, de tal forma que

estén a la vista de su publico objetivo y puedan ser visualizados rapidamente.

e Implementacion de SEO:
Se trata de las acciones requeridas para lograr que un sitio web de la marca, se posicione

entre

e Facebook Ads:

Ofrecen dos tipos de anuncios, el anuncio al lado derecho y el anuncio central.

e Twitter:
Aqui se puede comprar hashtag, promocionar cuentas por bisqueda o simplemente, aparecer

en las sugerencias de cuentas.

2.2.5 Redes sociales
Como enfatiza Beltran (2019) en su libro EI gran impacto en las redes sociales indica que

“En las ultimas décadas, las Redes Sociales han experimentado una gran evolucion, y con ella,
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se han multiplicado y diversificado las posibilidades de estos nuevos medios” (p. 92). En la
actualidad, el uso que los individuos hacen de estas tecnologias es practicamente diario:
consulta de paginas web, correo electronico. El proposito es dar a conocer por qué estas redes
captan la atencion casi inmediata de los usuarios ocasionando asi, que estos muchas veces
pierdan el control total de aquello que estaban haciendo, Facebook, Twitter, YouTube, entre
otras son algunas de las redes més utilizadas por los usuarios ya que estas han permitido que

estos se mantengan en constante interaccion.

Citando a Gregory (2020) en su libro Como funciona las redes sociales en el mundo actual

donde enfatiza que:

Las formas de interaccion social, definida como un intercambio dindmico entre
personas, grupos e instituciones en contexto de complejidad. Un sistema abierto y en
construccion permanente. Se podrad definir que en una red social es un medio de
comunicacion social que se centra en encontrar gente para relacionarse en linea. Estan
formados por personas que comparten alguna relacion, principalmente en explorar los
intereses y las actividades de otros, sin embargo, es considerado como un arma
estratégica al momento de relacionarlo en el &mbito empresarial, ya que podré vincular

a muchos usuarios que tengan un interés en coman. (p. 83)

Se define como redes sociales a las plataformas que forman parte de la comunicacién entre
una persona o grupo de personas, siendo esta una ventaja ante las empresas mediante la
creacion de paginas de su marca relacionandose de una forma mas confiable hacia el usuario,
mostrando multiples contenidos agradables y diversos que lleguen empatizar con el pablico
objetivo, analizando a la vez al usuario en su constante evolucién ante la tecnologia que
representa para muchas empresas el medio de ventas de sus productos o servicios, garantizando
ventas alrededor del mundo segun sea su alcance, si la empresa no evoluciona junto con la
tecnologia, estara garantizando su pronto cierre y decaimiento de ventas, ya que dicha

estrategia es la mas usado hoy en dia, para generar ingresos.

2.2.6 Ventas
Segun Macias (2020) en su libro Departamento de Ventas y sus funciones menciona que

“El departamento de ventas es el que se tiene como funcion principal comercializar los bienes
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o servicios que ofrece la empresa, por conducto de la fuerza de ventas” (p. 22). Para que este
departamento funcione de forma correcta, se deben aplicar técnicas y politicas acordes con el
producto que se desea vender, teniendo presente que se debe ofrecer un producto que cumpla
su funcién y no realizar ventas engafiosas con productos falsos que arruine el prestigio de la
marca, convirtiéndola en Marca falsa. Los vendedores deben ser personas capacitadas acerca
del producto o servicio que ofrecen a sus clientes. Citando a Zambrano (2019) en su libro

Formas de realizar la venta exitosa enfatiza que:

Las funciones del departamento de ventas se pueden dividir, esto dependera de las
politicas del departamento de marketing que tenga la empresa para facilitar su gestion
y a la vez gestionarla de forma organizada, permitiendo que las ventas lleven un
correcto orden y despacho de sus productos. Sin embargo, es importante tener presente
que las ventas en medios digitales son de gran funcién para muchas instituciones ya no
se trata de un lugar fisico que el cliente visita, la tecnologia ha permitido expandir la
forma de venta. Funciones béasicas y Organizacion de la fuerza de ventas. Las funciones
basicas son aquellas esenciales para que el departamento de venta marche

correctamente y se subdividen. (p. 49)

1.- Funciones administrativas:
Consisten en la formulaciéon de normas comerciales, planear, organizar, controlar, valorar

la actuacion de los vendedores, sefialar estrategias a seguir en las ventas.

2.- Funciones operativas:
Son las relacionadas con los directores, gerentes y supervisores de ventas. Entre las tareas
que ejecutan estan las siguientes:
e Contratacion, supervision y evaluacion de la fuerza de ventas.
e Realizacion de estudios de mercado.
e Juntasy reuniones periddicas relacionadas con las ventas.

e Organizacion de promociones comerciales.
3.- Funciones técnicas:

Las hacen los jefes técnicos y sus colaboradores y se encargan de solucionar los problemas

operativos que surgen en el area de ventas.
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2.2.7 Ventas externas vs ventas internas

Segun Aguilar (2020) en su libro Transformacion digital: ventas internas vs. externas.
iMejor opcion! menciona que “La transformacion digital de las ventas es ya una realidad
imparable, segun la consultora, las empresas que incorporan alguna clase de automatizacién en
Sus procesos incrementan un porcentaje sus ganancias en un periodo determinado, por lo que
los beneficios son mas que evidentes” (p. 102). La transformacion digital en ventas pasa por
adoptar tecnologia y educar al equipo para automatizar los procesos y transformar nuestra
forma de vender. Para enfrentarnos con éxito a este proceso, tenemos que distinguir entre las

ventas internas y las externas y saber cuéles nos interesan mas como empresa.

e Ventas internas: la era de la informacion digital

Con la llegada de las ventas digitales, vamos evolucionando hacia un paradigma de ventas
internas o incide, ya no es tan importante la presencia fisica, sino que se vende en remoto desde
nuestras propias casas, sin mas requisitos que un micréfono, unos auriculares y una conexion
a internet. la gran diferencia de las ventas internas respecto al modelo anterior es que se pierde
esta conexion cara a cara, al menos en los primeros momentos del proceso. Esto puede verse
como un inconveniente, ya que no se tiene la oportunidad de generar empatia inmediata, pero
a cambio, este contacto personal se sustituye por el conocimiento con las ventas internas, el
objetivo es convertirnos en equipos de ventas expertos, que conocen el sector, los productos y
las problematicas (Aguilar, 2020, p. 108).

e Ventas externas: el paradigma tradicional

Cuando hablamos de ventas externas, es decir los sistemas de los equipos comerciales
tradicionales. En este paradigma, la venta se realiza de manera presencial, con comunicacion
cara a cara. Normalmente, el encuentro con los clientes se da a través de ferias y reuniones, en
las ventas externas, el equipo de ventas esta muy orientado a la relacion personal, que sin duda
es un elemento muy importante, pero que a dia de hoy se considera una caracteristica mas

dentro del ecosistema de la venta digital (Aguilar, 2020, p. 112).

2.2.8 Marketing digital y ventas
Segun Heydy (2018) en su libro Estructura de equipo de ventas menciona que “Debes estar

preparado para enfrentarlos. un sélido modelo de ventas digitales, y eso significa incluir a los
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vendedores internos en su equipo, realmente no existe un manual cuando se trata de ventas
internas y externas” (p. 43). Las empresas prueban diferentes modelos, prueban diferentes
estructuras organizativas y se aseguran de encontrar la opcion adecuada para su producto,
comprador y mercado EI comprador de hoy es cada vez méas experto en tecnologia digital. A
medida que compren mas productos para uso personal, naturalmente esperaran que este modelo

también funcione a la perfeccion en el entorno B2B, para un mejor funcionamiento interno.

Citando (kloy, 2020, p. 24) en su libro Como puede el marketing digital mejorar las ventas

enfatiza que:

La principal razon del por qué el marketing digital contribuye a mejorar las ventas es
que facilita la interaccion con clientes potenciales, ademas, permite que se consigan
nuevos contactos, que a su vez se pueden transformar en posibles compradores. Desde
su aparicidn, el internet se ha introducido en diversos aspectos de la vida humana, eso
incluye el mundo de los negocios, ya que las empresas han incursionado en el con dos
objetivos fundamentales: optimizar su funcionamiento y mejorar sus ventas, contando
con esta estructura las empresas podran visualizar que su margen de rentabilidad es

favorable ante el uso de estas herramientas.

Por ello es de suma importancia estar seguro de cudl es el tuyo para asi determinar e iniciar
el camino a recorrer. Es decir, la estrategia correcta cuando tengas claro estas dos pautas, pasas
a implementar y desarrollar el marketing digital que se adapten a los negocios, es importante
tener presente que este debe tener diferentes contenidos para despertar el interés de los usuarios
y asi aumentar tus ventas. Algunas de las estrategias que puedes usas son las de generar valor,
consiste en proporcionarle al usuario diferentes materiales de contenido y apoyo para
determinar su problema o necesidad, asi como también para que encuentre en el servicio o

producto la mejor manera de solucionarlo.

2.2.9 Clientes potenciales

Citando a (Cepeda, 2018, p. 19) en su libro Los 3 tipos de clientes potenciales y como se
clasifican indica que “Los clientes potenciales son aquellos que probablemente adquiriran
alguno de los productos o servicios que ofreces, pero atin no concretan la compra”. Segun

diferentes estudios de mercado, las personas interesadas en lo que vendes pueden convertirse
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en compradores, consumidores o usuarios. Esto dependera de su conducta o necesidades. A los
clientes potenciales también se les conoce como leads, y son quienes cumplen con los
requisitos del cliente ideal. Si el cliente potencial ademas muestra interés en buscar otros

productos o servicios que ofreces, entonces tendras un lead calificado,

Como indica Alvarado (2017) en su libro Interaccion con el cliente y funcién en el area de

ventas analiza que:

El objetivo de las empresas es conseguir leads calificados para completar los ciclos de
ventas. Mas alla de saber si los clientes son indecisos, reservados o impulsivos, existen
otras clasificaciones que sirven para diferenciar a unos de otros. Estas surgen del
analisis de compra de los consumidores. Se determina cuales son los clientes que mas
veces compran. Este habito puede variar entre: compra frecuente, compra habitual o
compra ocasional. Los clientes de compra frecuente asisten a tu empresa en periodos
regulares; los de compra habitual son menos asiduos, pero tienen alta probabilidad de

convertirse en compradores frecuentes (p. 80).

e Descubrir conocimientos:
Permite obtener y analizar informacion sobre el cliente en diferentes puntos de contacto
como: llamadas telefonicas, redes sociales, archivos den centro de atencion telefonica, puntos

de venta, etcétera.

e Planear el mercado:
En este punto se desarrollan los planes y estrategias de mercadotecnia con fase a lo recabado

en la fase anterior, es decir, permite disefiar los medios para atraer al cliente.

e Interaccion con los clientes:
Es en esta fase en donde se aplican los planes y estrategias a través de la fuerza de ventas.
El contacto puede ser via telefonica, personal o por internet. Anélisis y perfeccionamiento

Descubrir conocimientos Planear el mercado Interaccién con el cliente.
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e Analizary perfeccionar:
En esta Gltima etapa se da el aprendizaje suscitado por la respuesta del cliente ante los
productos o servicios que se le ofrecieron; de ser necesario, se replantearan los planes y

estrategias con el fin de maximizar el rendimiento de la inversion del cliente.

2.2.10 Ventas online

Citando a Macias (2020) en su libro 101 Tips para despegar tus ventas Online indica que
“Pensar a largo plazo para llamar a los leads y mantener a quienes estan en la cartera de clientes,
de la empresa” (p. 12). Muchas instituciones usan estas estrategias como parte de la Venta
Online de esa manera garantizan la formacién de un proceso de captacion consistente, los
clientes ya no solo esperan que una empresa les ofrezca productos. Quieren ser entendidos y
necesitan que sus necesidades sean resueltas. La mejor forma de satisfacer este requerimiento
es por medio de contenido de valor, por ejemplo: blogs de contenido interesante, material
descargable como infografias, asesorias y demos. El fin es que tengan contenido de utilidad a
su alcance. Al ser un experto en el ramo de la industria o de los servicios, también puedes crear
un webinar de interés para ellos. Es importante solicitar sus datos de contacto y hacer una

estrategia de seguimiento.

2.2.11 Situacion del comercio de Smartphone en Guayaquil

Segun Fuentes (2020) en su libro Mejores precios y mayor tecnologia son los beneficios de
los consumidores de tecnologia que llega sin arancel indica que “Mejoras en precios y
tecnologia son los principales beneficios que ha traido durante el Gltimo afio la reduccidn
arancelaria para equipos tecnoldgicos, el pasado 8 de octubre del 2019 entraron en vigencia las
resoluciones 24y 25 del Comité de Comercio Exterior [Comex]” (p. 12). A través de las cuéles
se dispuso la eliminacion de aranceles para productos como computadoras, teléfonos celulares,
laptops, entre otros, a decir de expertos y comercializadores de tiendas, esto ha permitido que
mMAs personas tengan acceso a estos dispositivos gracias a que mejoraron las condiciones del
mercado. Citando a Estrada (2020)en su libro Consideracion de los beneficios de los

ciudadanos en tiempo de pandemia menciona que:

Llegan al pais teléfonos que son multifunciones y que permiten al teletrabajador o al

estudiante realizar varias funciones al mismo tiempo como ver la clase o reunion,
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revisar una hoja de célculo, escribir un mensaje, contar con memoria interna duplicada
y mas. Al pais, ademas, estan arribando productos que antes no lo hacian, uno de ellos
es el Samsung Galaxy Z Fold. Se trata de un equipo plegable, con pantalla que puede
convertirse en tableta y otras innovaciones, permitiendo a muchas personas poder
comunicarse con mayor facilidad alrededor del mundo, ya no solo se trata de saludar a
un ser querido a distancia, hoy en dia la tecnologia se volvié parte de la vida diaria de

muchas personas ya que cuentan con este medio para trabajar y estudiar (p. 44)

La situacion actual de los celulares es favorable debido a la necesidad de su uso, muchos
usuarios optan por un celular que tengan lo necesario para poder comunicarse y usandolo como
una herramienta de trabajo, permitiendo que para muchos la venta de celulares aumente su
demanda y mejore sus ingresos, permitiendo de esta manera que el incremento de la
penetracion de teléfonos inteligentes en el pais sea alto junto con mas equipos tecnolégicos
como computadoras y tables.

2.2.12 Clasificacién de Gamas en Smartphone

Segun Alvarado (2015) indica que “En la actualidad no existe un manual que pueda
distinguir las caracteristicas de un smartphone para ubicarse dentro de alguna gama en
especifico” (pdg. 32) Por lo que se podria decir en concepto de gama en sus diferentes
versiones, es decir baja, media, alto o premium, para entender dicha amalgama de definiciones
se debe establecer que las mismas nacen de un proceso evolutivo, el mismo que se puede
analizar desde dos perspectivas, el enfoque que ha venido teniendo el marketing, dentro de la
clasificacion de gamas en Smartphone se puede mencionar que existe tres categorias de gama

actualmente, entre estas:

e Alta Gama Plus: Dentro de la alta gama se considera los modelos de las grandes
marcas y fabricas de dispositivos méviles. Hablamos de Samsung serie Galaxy, LG
serie Sony Xperia, entre otros. Estos modelos retnen las caracteristicas técnicas de
componentes modernos e innovadores y de Ultima generacion

e Alta Gama: Estos modelos cumplen con las especificaciones técnicas de mas alta
nivel. Sin embargo, su sistema operativo o alguna otra causa no los hace ser de alta

gama plus.
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e Media Gama Plus: Aqui se posicionan los que rozan la alta gama, pero no llegan a
serlo, esto debido a que poseen caracteristicas que les limita ser un modelo d alta gama.

e Media Gama: En esta clasificacion de gama media entran los modelos de buena
calidad, aungue con pantalla pequefia, baja resolucién y que funcionan con versiones
anteriores.

e Baja Gama Plus: Entran en esta categoria los modelos que combinan una gama baja
con una gama media en especial los que son desplazados por actualizaciones, son
buenos modelos sin embargo existe nuevos equipos con caracteristicas mas
innovadoras, hacen énfasis en equipo en empafias y resoluciones de tecnologia
antiguas.

e Baja Gama: En esta opcion se clasifican los modelos inteligentes que no prestan

muchas funciones, son de baja memoria y una resolucion de pantalla débil.

2.2.13 Crecimiento de la comercializacion de Smartphone

Segun Salvador (2018) en su libro Comportamiento del consumidor de Smartphones indica
que “La persona, no nace consumiendo ni necesariamente tiene interés en hacerlo, compra y
consume por necesidad, y no necesariamente porque le interesan las marcas de lo que compran”
(p. 8). Una pizca importante de las relaciones humanas se canaliza a través de dispositivos
moviles en la actualidad, en forma de conversaciones de voz, videoconferencia, emails, chat,
redes sociales y aplicaciones de indole variada, los millones de terminales que venden los
distintos fabricantes se han hecho un hueco importante en los entornos profesional y personal,
colocando ingentes cantidades de smartphones y tabletas en hogares y centros de trabajo.
Citando a (Vicente, 2019, p. 48) en su libro Los dispositivos méviles son una herramienta del
dia a dia

Todo esto provoca que la industria que gira alrededor de los dispositivos moviles tenga
una importante repercusion en la economia global. Las cifras que plantea la GSMA asi
lo indican, por ejemplo, segin la GSMA, estos dispositivos son los responsables de que
se hayan generado 1.600 millones de conexiones de banda ancha durante el afio 2018,
siendo la prevision para 2021 de mas del triple, siguiendo con las cifras presentadas por
la GSMA, se esperan millones de conexiones. Entre estos dos afios, se espera que la
contribucidn al producto interior bruto global a nivel mundial sea de manera favorable

para la venta de estos productos moviles.
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Es considerado que para los afios siguientes la venta de estos teléfonos mdviles sea alta ya
que el uso de estos celulares ya no es una tendencia, sino una necesidad muy util para casi
todos los usuarios quienes estan ain en busca de su teléfono inteligente que cumpla con sus
necesidades, para esto existe muchos celulares con diferentes funciones que pueden cumplir su

objetivo, con la finalidad de que el cliente se sienta satisfecho con su producto.

2.2.14 Tendencias de la comercializacion de Smartphone

Segun Ruiz (2020) en su libro Distintas tendencias sobre la comercializacion menciona que:
“De celulares Samsung confia en una mejora del sector gracias a la introduccién de nuevos
modelos compatibles con las redes 5G o con caracteristicas tan esperadas, como las pantallas
plegables” (p. 12). Los usuarios necesitaran dispositivos capaces de aprender con el machine
learning, que sean ubicuos gracias a las redes moviles y que permitan hacer inmersiones en el
entorno gracias a las realidades extendidas, dejaremos de hablar de smartphones, para hablar
de dispositivos de proposito universal, ordenadores flexibles sUper ligeros que pueden
incrustarse en la ropa. Necesitamos algo que nos libere las manos, porque ahora cuando usas
el mavil no puedes hacer nada mas. Citando a Vélez (2021) en su libro Tendencias Smartphone

que marcaran este 2021 menciona que:

Este Gltimo afio y debido a la pandemia, los celulares se han transformado en una
herramienta esencial para estar conectados con la familia, amigos y comparieros de
trabajo, por este motivo se menciona las cinco grandes tendencias y caracteristicas que

marcaran a los Smartphone (p. 17).

e Equipos 5G: La innovadora tecnologia 5G cada dia se esta imponiendo con mas fuerza
dentro del mundo, y se espera que la oferta de equipos compatibles vaya en aumento
en los préximos afos.

e Pantallas mas fluidas: con mayor tasa de refresco genera que visualmente se vea
mayor fluidez en los equipos

e Céamaras Triplesy con mejor definicion: Las caAmaras son un accesorio trascendental
y que cada vez tiene més protagonismo al momento de elegir un teléfono.

e Baterias mas duraderasy livianas: La bateria es la Gnica tecnologia que ha estado en

estos ultimos afios, por lo que en 2021 veremos equipos que innovan en cuanto al puerto
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de carga, los sistemas internos que permiten mayor durabilidad de uso en los

smartphone y autonomia.

e Otras innovaciones y nuevas tecnologias: Las otras innovaciones que actualmente

estan por verse son pantallas flexibles en méas equipos.

Ventas trimestrales de smartphones por compania (en millones)

o 4o Trimestre 2016
otros: TBB.6

s

Millones

Samsung - Apple Huawei Xiaomi

Figura 1. Ventas trimestrales de smartphones por compafiia (en millones)
Fuente: (Vélez, 2021, p 36)

2.2.15 Ventajas y Desventajas de la comercializacion de Smartphone
Citando a Zambrano (2018) en su libro Ventajas y Desventaja del comercio Movil menciona
que: “Es indudable el auge del marketing movil a nivel mundial, de hecho, en la actualidad la
penetracion de los dispositivos mdviles es de nada menos que de un 80%, lo que deja claro las
grandes posibilidades del marketing movil” (p. 72). El marketing mdvil es una nueva manera
de acceder a los clientes, y lo més interesante es que como no es tan conocida, nuestros 0jos
aun no se han vuelto insensibles a esta forma de publicidad. Sabemos que existe, esta ahi, pero
aun no la ignoramos con tanta facilidad como los anuncios de las vallas publicitarias ni
cambiamos de canal como en la television. Segun Pilar (2015) en su libro Ventajas y

Desventajas del comercio mévil menciona que:

Es importante considerar que la venta de celulares inteligentes son una necesidad que
hoy en dia ha surgido debido a la crisis que presenta el Pais, y el uso de estos teléfonos
moviles son de vital importancia y necesario, muchos cuentan con este dispositivo

como una herramienta de trabajo, a continuacion, se podra mostrar algunas de las

ventajas e inconvenientes del comercio movil (p. 104).
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Ventajas

El aumento de las ventas, al llegar a potenciales clientes, que de otro modo no se
encontrarian.

El aumento exponencial de la visibilidad del negocio y del publico al que pueden
alcanzar.

Al ser internet un espacio sin horarios, las compras se pueden realizar en cualquier
momento, lo que supone un claro incremento de posibilidades de vender.

No requiere de una gran inversion, ya que la infraestructura y el personal necesario para
atender al negocio digital es mucho menor que el requerido por un espacio fisico.

El comercio electronico mejora la imagen del negocio, dandole un aire de modernidad

y actualidad

Inconvenientes

La seguridad, refiriéndonos a las reticencias de muchos usuarios ante estos sistemas y
su fiabilidad, y ello a pesar de su éxito mas que consolidado en otros mercados como
es el caso del norteamericano.

El coste para el consumidor, al aplicarse ciertas tarifas para poder acceder a este tipo

de servicios.

2.2.16 Plan de social media marketing

El plan de social media marketing es un briefing, en el cual se presenta un analisis general

y actualizado de la situacion que esté suscitandose en la empresa junto a metas planteadas para

mejorarla y los respectivos pasos para conseguirlas. En base a Kotler & Armstrong (2017) en

su libro Fundamentos de Marketing, menciona que “un plan de social media es un documento

que se utiliza con la finalidad de mejorar las capacidades competentes de una marca en un

mercado especifico” (p. 213). De acuerdo a los autores un plan de SMM tiene como finalidad

mejorar la situacion actual de una empresa volviendola mas eficiente. Por lo tanto, al elaborar

un plan de SMM al emprendimiento Black Fenix, este podra mejorar sus capacidades

competentes frente a las demas marcas que comercializan equipos maviles en el mercado de la

ciudad de Guayaquil
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El plan de SMM es un conjunto de pasos los cuales permiten a la empresa mercadear de
mejor manera sus productos o servicios. Se enfatiza en gran medida la comunicacién y
estrategias a través de herramientas tecnolégicas. Desde el punto de vista de (Selman, 2017, p.
45) en su libro Marketing digital se sefiala que:

Un plan de SMM debe contar con los siguientes pasos:

1. Andlisis de la situacion actual
a) Analisis interno
e Antecedentes
e Estructura Organizacional
e Historial de Ingresos
b) Analisis externo
e Publico Objetivo
e Competencia
» Competencia Directa
» Competencia Indirecta
c) Analisis Estratégico
e Cinco Fuerzas de Porter
e Matriz FODA
2. Implementacion Estratégica
a) Metas de Marketing
b) Posicionamiento
c) Estrategias de marketing
d) Actividades de marketing
3. Programa de Marketing
a) Marketing Mix digital
4. Monitoreo y Control
a) Plan de accion
b) Meétricas de marketing
5. Evaluacion Financiera
a) Presupuesto de estrategias

b) Proyeccion de clientes
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c) Proyeccion de ingresos

d) Financiamiento

e) Flujo de caja proyectada

f) Punto de Equilibrio

g) Calculo de la Tasa de Descuento
h) Periodo de Recuperacion

i) Valor Actual Neto

Jj) Tasa Interna de Retorno

k) Retorno Sobre la Inversion

I) Andlisis Financiero

Como plantea el autor el plan de marketing digital debe estar compuesto en su realizacion
por 5 pasos importantes los cuales parten desde el analisis situacional hasta la evaluacion
financiera. Por lo tanto, la elaboracién de un plan de marketing digital en el emprendimiento
Black Fenix debe contar con todos estos elementos para obtener resultados positivos y que se
puedan medir a través de los ingresos anuales. Es necesario que para poder plantear todos los
datos se ejecute primero una investigacion de mercado, de esa manera los sub puntos tengan

una base justificada al momento de evaluarse.

Plan de
marketing
digital
|
[ I [ I |
Anélisis de la Implementacién Programa de Monitoreo y Evaluacion
situacion actual Estratégica Marketing Control Financiera

Figura 2. Estructura de un plan de marketing digital
Elaborado por: Ruiz (2022)

2.2.17 Cinco Fuerzas de Porter
Empleando las palabras de Porter (2018) en su libro Las cinco fuerzas competitivas que dan
forma a la estrategia, argumenta que “La importancia de defender y comprender las estrategias,

si las fuerzas son intensas como lo son en los sectores de las lineas establecidas tanto textil,
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aéreas, entre otras practicamente ninguna empresa tiene un retorno atractivo sobre sus
inversiones” (p. 107). El punto clave es defender a las empresas de las fuerzas competitivas y
moldearlas para su propio beneficio siendo esto crucial para las estrategias que se empleen en
sumomento con la finalidad de posicionar a laempresa, determinando la rentabilidad del sector
actual y estableciendo estrategias para anticiparse a la competencia. Desde el puno de vista de

Porter (2018) en su libro Ser Competitivo en donde estipula que:

La fuerza competitiva o las fuerzas competitivas determinan la rentabilidad de un
sector y se transforman en elementos mas importantes en la elaboracion de la estrategia,
existe una preocupacion por las amenazas entrantes, quienes son 10s nuevos en un sector
con nuevas capacidades y un deseo de adquirir nuevos conocimientos, lo cual ejerce
presion en los precios de los diversos productos o servicios que ofrecen las identidades
y la tasa de inversion necesaria para competir, pueden apalancar capacidades existentes
aquellas empresas, que en su momento cuando ingreso a la industria de agua y
embotellamiento, este es un claro ejemplo sobre lo que se esta hablando con respecto a

las empresas que estipulan (p. 19).

La amenaza de nuevo entrantes en la industria, pone limites a la rentabilidad potencial del
sector, cuando la amenaza es alta se debe mantener precios bajos, o incrementar la inversion
para desalentar a los nuevos competidores, dicha maniobra se la puede realizar con debida
cautela y precision, previo a un estudio tanto al mercado como a la competencia, dependera de
la altura de las barreras de los competidores si esta es alta no corre con riesgo de competencias
directas peri si esta se descuida, podra tener grandes competidores con ideas nuevas y creativas

que hagan que el segmento se dirija hacia ellos.

2.2.18 FODA

e Analisis FODA

De acuerdo con Sanchez (Sanchez D., 2016) en su libro Analisis Foda o Dafo donde estipula
que “Cada sigla de un analisis FODA representa uno de los cuatro atributos o variables que se
estudian en las empresas para saber cuél es la situacion actual de una empresa, entre estos estan,
fortaleza, debilidad, amenaza y oportunidad” (p. 27). Las principales caracteristicas u
observaciones dependeran de la situacion por la que dicha empresa este pasando con el fin de
lograr objetos mediante estrategias que se implanten para su mejora ante la competencia si
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fuera el caso. Puede existir muchas falencias dentro de una organizacion que no permita que
sus objetivos se cumplan en un tiempo de terminado, no obstante, significa la perdida de ventas.
Dicho con palabras de Speth (2017) en su libro El analisis DAFO - los secretos para fortalecer

sus negocios, enfatiza que:

La importancia esta en el equilibrio de centrarse tanto en las fortalezas como en las
debilidades de la empresa, logra que los equipos de trabajo del departamento de
marketing encuentren soluciones y estrategias para superar aquel problema en que se
encuentre en ese momento y que la empresa debe solucionarlo por medio de estrategias
idoneas y adecuadas, equipos que se enfoquen en su solucidn debera ser un porcentaje
productivo, ya que resaltara los aspectos positivos de dicha organizacion con mayor
rendimiento por parte de los colaboradores, aumentando la rentabilidad, para esto los

colaboradores se deben esforzar en conseguir mejores resultados. (p. 14)

Para determinar cuales son los elementos que forma parte de dicha empresa, serd necesario
que se realice un analisis FODA que ayude a desglosar los factores méas importantes y por ende
las acciones a realizar para emprender un mejor camino para la empresa, ya que resulta ser
fundamental para tener presente a que se estd enfrentando la empresa y cudles son las
estrategias que se deben efectuar para que la gestion de clientes sea mas efectiva. Esta
herramienta es muy valiosa para cualquier negocio para conocer todo lo que esta haciendo bien
y todo aquello que representa un reto actual o potencial con la finalidad de sacarle provecho y
aprovechar cada herramienta de la forma correcta dependiendo del estado actual de la empresa.

e FODA Cruzado

Citando a Silver (2017) en su libro La Matriz FODA Cruzada para ideas de negocios
menciona que “Cuando uno hace el analisis del entorno y sectorial uno debe identificar aquellas
variables, actuales o potenciales, podran tener un impacto en la idea de negocios” (p. 17). Como
el crecimiento, las tendencias del tipo de cambio, las politicas comerciales del pais, los avances
en las tecnologias de la informacion, los procesos migratorios internos, la contaminacién
ambiental, la calidad de los productos ofrecidos por los proveedores, la estandarizacion
demandada por los clientes, las estrategias de negocios aplicadas por la competencia, las
barreras de entrada al sector o el precio de los productos sustitutos. Segiin Raymonds (2017)
en su libro Metodologias y herramientas para profundizar el analisis, facilitar la toma dedicion

indica que:
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Respecto del analisis interno, uno tiene que evaluar que tanto conoce sobre el negocio,
que experiencia actual puede tener un impacto positivo 0 negativo, cual es la
perspectiva de vida estimada del negocio, la coherencia del estilo de liderazgo propio
con el modelo de negocio, La potencialidad de integrar servicios o realizar outsourcing,
las potencialidades para implementar el negocio, los mecanismos de control de la
produccion, la posible respuesta del negocio ante riesgos potenciales de los clientes, la
rapidez para tomar decisiones ante un crecimiento o restriccion del mercado, las
dificultades para manejar el flujo de caja y el respaldo para financiar la expansion del

negocio, entre otras (p. 22).

Dependiendo del impacto de dichas variables, podremos determinar si son amenazas u
oportunidades en el caso del analisis externo, o son fortalezas o debilidades si nos referimos al
andlisis interno, posteriormente a la identificacion de las fortalezas, debilidades, amenazas y
fortalezas, se inicia el analisis estratégico, que es la determinacion de acciones estratégicas que
permitiran que la idea de negocio pueda lograr su finalidad: lograr la mayor rentabilidad basada

en la generacion de ingresos, mejora de la productividad y en el control y reduccion de costos

2.2.19 Metas de marketing

Como plantea Cohen (2018) en su libro El plan de Marketing sostiene que “Un plan de
marketing es fundamental para cualquier empresa para obtener una comercializacion eficaz y
rentable de cualquier producto o servicio” (p. 27). Es util para el control de gestion y la
ejecucion de estrategias que se implementen, las metas son especificas y clara con que las
empresas efectlan la accion para un logro en comun. Sin una meta la empresa no tendra un
objetivo especifico ni una idea clara de hacia donde quiere llegar y lo que quiere conseguir, las
metas de marketing estipularan el tipo de estrategias a utilizar proyectandolo en un tiempo
determinado. Citando a Belgrat (2017) en su libro Marketing efectivo su gestion en un plan de
marketing donde enfatiza que:

Las empresas cumplen con una funcion muy clara y esta es mantenerse dentro del
mercado competitivo con la finalidad de distinguirse y posicionarse ante su
competencia, para ellos establecen metas, estan pueden ser a corto o largo plazo, para

llegar a dichas metas se debe de realizar un previo estudio de mercado, que permita
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conocer cual es la posicion actual de la empresa, la meta del marketing es lograr hacer
que dicha empresa tenga un estatus que la competencia no pueda alcanzar y a su vez no
tener rivales que quieran destruirlo. Son pocas las empresas han logrado esto ya que su
ejecucion y toma de decision sobre estrategias son de vital importancia sin embargo es

una decisién dificil de tomar por los ejecutivos (p. 12).

Cada empresa tiene sus metas unas mas ambiciosas que otras pero eso no quita que hay que
ser cuidadoso con las tomas de decisiones, un estudio previo sobre el mercado y la competencia
ayudara a que la empresa a realizar un analisis mas detalla de lo que debe realizar y estrategias
deberéa desempefiar, visualizando las planeaciones estratégicas de marketing no solo como un
proceso para un logro para las metas organizacionales, sino también como un medio para
construir una relacion con los clientes a largo plazo, manteniéndolos en un constante

seguimiento para ver si surge cambios en sus gustos.

2.2.20 Posicionamiento

De acuerdo con Ruiz (2016) en su libro El nuevo Posicionamiento sostiene que: “Tomando
en cuenta la importancia que tiene el posicionamiento de la marca para una compafiia, esta
debe constante destinar diferentes actividades para poder situarse en los primero puesto de la
mente del consumidor” (p. 32). Pero siempre tomando en consideracion que los esfuerzos que
se vayan a hacer sean relacionados a los gustos, preferencias y necesidades de los mismos, en
estrecha concordancia a lamarcay producto que se esta ofreciendo, las estrategias y actividades
que se realizaran, se deben establecer en un plan con una coordinacion del mismo para asi
poder ejecutarlos, sin exceder ciertas limitantes que puede tener la empresa, ya que el esfuerzo
que se realiza para obtener el posicionamiento debe ser coherente y efectivo. De acuerdo con

Ruiz (2018) en su libro Posicionamiento la batalla de su mente indica que:

Las capacidades de la empresa y el enfoque destinado a las necesidades y deseos de los
consumidores son las dos principales vertientes que permiten establecer la estrategia y
camino a seguir para poder obtener el posicionamiento, que actualmente en un mundo
tanto competitivo y digital, acerca cada vez mas la posibilidad de acércalo pero en
constante combate de marketing con las deméas marcas, la principal ventaja es la facil

viralizacion del contenido que permite alcanzar esos primeros lugares en la mente de
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las personas, pero gque es necesario ser constantes y periodicos, ya que estar en el primer

lugar es algo efimero (p. 94).

Baséandose en las dos opiniones acerca del tema; el posicionamiento no se alcanza con las
caracteristicas o beneficios que se le ofrezca al cliente, no consiste en la creacion de nuevos
atributos, sino en el impacto que genere en la mente del consumidor a tal punto de que la marca
sea su primera opcion de compra ante la competencia. El principal aspecto dentro del contexto
del posicionamiento de una marca se estructura en los esfuerzos realizados para determinar las
principales estrategias, donde para llevar a cabo esto, se deben realizar exhaustivos estudios de
mercado, analisis e interpretaciones de diferentes variables que intervienen, para poder

alcanzar el objetivo.

2.2.21 Tipos de posicionamiento

Citando a Klever (2017) en su libro Tipos de Posicionamiento analiza que “Para posicionar
nuestro producto en la mente del consumidor y para ocupar una posicion ventajosa con relacién
a los competidores tenemos varias opciones” (p. 134). Es importante comentar algunas
posibilidades, en general, los posicionamientos de producto tienen una importante componente
de comunicacion, como se puede comprobar en las siguientes explicaciones, de hecho, el
posicionamiento fue una técnica que se inicié en el mundo de la publicidad, pero al mismo
tiempo se ha convertido en un elemento del Marketing estratégico de posicionamiento, claves
para toda empresa. Empleando las palabras de (Bedon, 2018, p. 42) en su libro Guia del
posicionamiento de marca: como consolidar la fuerza de tu empresa en el mercado consumidor

menciona que:

Los espacios por los que compiten las empresas estan en varios planos, no unicamente
en las publicidades o en el mercado, también estan en tu mente. Las marcas quieren
conseguir un lugar en tus pensamientos para provocar descargas de felicidad cada vez
que las recuerdes. Eso es un concepto fundamental cuando hablamos del
posicionamiento de marca. Para toda empresa, independientemente de su tamafio y giro,

una exitosa estrategia de posicionamiento de marca se traduce en beneficios como

e Ventas continuas, pues la oferta comercial siempre esta en la mente del consumidor;

e Mayor reconocimiento y visibilidad de marca;
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e Autoridad en el mercado, construyendo asi audiencias, mas alla de clientes;

e Credibilidad y mejor imagen ante el mercado.

2.2.22 Estrategias de posicionamiento

Segun Clever (2018), en su libro Estrategias de posicionamiento menciona que “Para
desarrollar una exitosa estrategia de posicionamiento se debe tener en cuenta estos 5 pilares
fundamentales a la hora de querer posicionarse” (p. 189). Las estrategias son claves para toda
empresa sobre todo las de posicionamiento cuando la marca es nueva y desea estar en la mente
del consumidor, debera hacer todo lo necesario para generar un gran impacto ante su publico
objetivo, sin embargo, se puede mencionar algunas de los pilares por lo cual se conforman las

estrategias en base al posicionamiento.

e Analizar el pablico meta y consumidores principales:

Identificar qué es lo que necesitan y cuél es el perfil de tus clientes, es la forma correcta de
empezar a recopilar informacién importante para el desarrollo de las estrategias de
posicionamiento, si no conocemos a nuestro publico no sabremos qué es lo que necesitay como

seria la mejor forma de comunicarle los beneficios.

e Estudia tu situacion actual:

Es necesario antes de tomar accion en estrategias de posicionamiento, hacer un analisis del
posicionamiento actual de la empresa, marca o producto, realizar un analisis FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas) ayudara a conocer las falencias de la empresa y

corregirlas para asi implementar las nuevas estrategias de posicionamiento.

e Analizar tus principales competidores:
Se deberé investigar cuales, y cuantas empresas 0 marcas participan en el mismo mercado
al que se pertenece, estudiar cuales son las estrategias de posicionamiento del lider del

segmento ayudara a tener una guia y comparar en que se esta fallando.
e ldentificar tus ventajas competitivas:

Analizar las ventajas competitivas de tu marcado y tener la vision de innovar o desarrollar

nuevos atributos que le den valor al producto o marca.
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e Definir la propuesta de valor:
En el momento que ya se identificd, el publico meta y los competidores directos, se procede
a definir la propuesta de valor, la finalidad de esta propuesta es de mostrarle a tu publico meta

porque deben de elegirte y no a la competencia.

2.2.23 Estrategia de marketing con influencer (alianza con influyente)

Citando a Pérez (2020) en su libro Como apalancar tu marca en el mundo digital con estas
poderosas estrategias argumenta que “Por mas que sea una estrategia establecida en el mercado
todavia hay muchas personas que se preguntan que es el marketing influencer y cuél es su
funcion” (p. 10). El marketing con influencer es una nueva modalidad en el marketing digital,
la tendencia es que esta estrategia se utiliza cada vez mas y en consecuencia que los agentes de
defuncidn, los influencer, estén mas integrados al entorno, siendo estos los que se pueden
comunicar con una audiencia o en este caso con el segmento con el que la empresa se esta
dirigiendo, generando en estos un deseo y accion. Empleando las palabras de Atencio (2018)

en su libro Una visa como Influencer menciona que:

El impacto es posible porque los influencer son personas relevantes dentro del
segmento de mercado segmentado, gracias a un trabajo de construccion de audiencia,
estas personas han estado aprendiendo como interactuar con la audiencia, es por este
motivo que los influencer suelen tener una voz relevante para indicar, recomendar y
solicitar, que sigan cierta pagina, muchos prefieren consumir el producto y volverse
parte de la marca, disfrutan tanto de la marca y sus servicios que la manera de
recomendar es tan simple y creible , a menudo los seguidores consumen lo que los
influencer tienen, por este motivo son un factor importante en el mercado tanto la redes

sociales como los influencer (p. 97).

Con frecuencia los influencer son elegidos segun la segmentacion de mercado que tenga la
empresa cada uno tiene un estatus por lo cual influyen mas ante sus seguidores con la finalidad
de poder captar un pequefio segmento especifico y si es posible llamar la atencion de méas
personas, convirtiendo a la empresa en una marca conocida por las redes sociales, las empresas
buscan vender su producto de una forma sencilla y veridica, los influencer causan esa ese tipo

de reaccion ante los usuarios es por eso que son una estrategia clave para las empresas, lo cual
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muchas de ellas la utiliza para que sus usuarios se sientan en confianza ya que existe alguien

que los represente y garantiza que dicho producto o servicio es de excelente calidad.

2.2.24 Estrategia de marketing de contenidos (post promocionales)

Segln San Agustin (2018) en su libro Marketing de contenido estipula que “Utiliza todo
tipos de canales y formas para atraer a los clientes de forma no intrusiva y aportando valor.
Pero no todo contenido es valido, debera adaptarse a las necesidades del publico y objetivo”
(pag. 8). Es por esta raz6n que se convierte necesario una estrategia que defina los contenidos
para llevar a la empresa desde el lugar de donde se encuentra hacia el lugar a donde quiere
Ilegar como meta final, si no es contenido de calidad no resultara rentable, por esta razon las
estrategias deben ser clara y precisas, aprendiendo a acercarse al cliente sin venderle nada, pero
generar confianza y credibilidad. Como expresa Avila (2017) en su libro Estrategias y

Marketing de contenido - social media plantea que:

Su finalidad es atraer posibles clientes potenciales a través de un contenido atractivo,
relevante y de calidad que pueda retenerlo y con el tiempo mediante estrategias que
implique la empresa pueda convertirlos en cliente satisfechos del producto o servicio,
siento asi un medio para difundir la marca. Todo es a partir de contenidos relevantes
que se distribuyen en los distintos canales y medios digitales en donde se encuentre la
audiencia, para que este pueda visualizarlo y sentir atraccion y decida saber mas
creando la curiosidad adecuada para generar la compra. Para que las empresas logren
realizar un marketing de contenido deben primero analizar la estrategia de contenido
que contienen luego definir los objetivos y las estrategias que van aplicar para dicha
defuncion (p. 94).

Hoy en dia las estrategia cuentan con multiples estrategias para llegar a su objetivo que son
los clientes generando el menor gasto con mayos visibilidad de la marca, para las empresas
utilizan el marketing de contenido como herramienta clave en sus campafas, generando un
contenido atractivo con que el cliente se pueda identificar y no solo sea una venta, si no crear
un lazo con el cliente que es mucho mas esencial , la fidelizacidn de la marca con el cliente, al
transmitir un mensaje positivo de aliento de esperanza, todo lo que el cliente necesita y espera
escuchar de su marca, la credibilidad, ante el usuario mediante los comentarios 0 sugerencias

gue muchos suelen dejar como muestra de credibilidad hacia el producto que se ofrece.
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2.2.25 Estrategia de publicidad AdWords (anuncios pautados)

Empleando las palabras de Valle (2017) en su libro Google AdWords - Trucos y estrategias
para el éxito considera que “En la actualidad los negocios deben mantenerse en junto con la
tecnologia e ir revolucionando, es decir si un usuario desea adquirir un producto o servicio, le
sea facil de encontrar en Google el nombre de la marca” (p. 59). De dicha empresa con su
extension de linea, de esta manera se mantiene dentro de la competencia, Si una empresa no se
encuentra en las paginas de internet, sera mas facil de olvidar con el tiempo dejara de existir
en la mente del consumidor y probablemente sea la marca su reemplazo ante dicha exigencia
que comunmente tiene los consumidores. Desde el punto de vista de Villacampa (2019) en su

libro Tipos de estrategias de Puja en Google ADS menciona que:

A la hora de trabajar en la red publicitaria de Google Adwords se puede realizar con
mas de un tipo de estrategia de puja para plasmar los anuncios cada estrategia puede
ser muy util, esto dependera de los intereses concretos que tenga la empresa y a su vez
ajustarse con las restricciones del presupuesto con el que cuenta la empresa para dichas
ejecuciones, con la finalidad de gastar lo minimo y llegar al mes con un mayor numero
de clics al mejor precio. Esto se lo realiza de forma estratégica, buscando la pagina mas
adecuada para dicha marca que se desea posicionar en redes, sin embargo, existen otras

empresas que no les importa el precio, pero quieren estar en la cima (p. 21).

Existen varios tipos de empresas, entre estas las que quieren ahorrar y buscar el medio para
ganar clic a un bajo margen, otro que no les importa gastar con tal de estar en la cimay generar
mayor impacto, otras empresas son mas especuladoras lo que significa es que buscan
maximizar las ganancias. Para alcanzar siempre las primeras posiciones de los resultados o al
menos aparecer en la primera pagina. Estar la pagina de busqueda es una estrategia que hoy en
dia las empresas toman para incrementar sus ventas y posicionarse como tales, sin embargo, se

debe manejar de forma cautelosa cada detalle con la finalidad de obtener los mejores resultados.

2.2.26 Estrategia en medios digitales (pagina web — redes sociales)
Segun Noguez (2017) en su libro La inversion de marketing digital en redes sociales
menciona que “Contar con técnicas de marketing es de gran utilidad y para muchas empresas

es una estrategia que nunca falla al momento de implementarla en las redes sociales, solo se
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debe buscar cual es el medio mas idoneo para la empresa” (p. 67). Los temas que se desarrollan
deben enfatizar con el contenido, de esa manera todo tendra congruencia y serd mas sencillo
llegar al cliente final por medio de las redes, muchos usan influencer esto dependera de la
empresa si desea poner un adicional a su estrategia, con el objetivo de llegar a méas clientes por
medio de las redes. Desde el punto de vista de Ley (2020) en su libro Redes Sociales - Técnicas

del marketing digital argumenta que:

Una de las garantias que tiene estas técnicas cuando son aplicada es que generan un
gran impacto alta el usuario cuando se le efectta de la forma correcta con las estrategias
adecuadas pueden llegar a generar grandes ventas gracias a la tecnologia y sus grandes
avances que promueven la conexion alrededor de todo el mundo. Las empresas usan
esto a su favor, con el fin de generar menos gasto y mayor rentabilidad, sin embargo, al
ser una gran estrategia en el mundo empresarial si no lo sabe usar de la forma correcta
no obtendran resultados esperados, y todo el tiempo invertido serd en vano, mientras
que la competencia este adelante, es por eso que se debe manejar cada red de forma

creativa e innovadora (p. 91).

Las capacitaciones deben ser importante, a la vez trabajar con personas creativas con ideas
frescas que no se asemejen a nada, que ya exista, con el fin de otorgarle a la empresa algo
fresco y nuevo en sus redes sociales, que trabajan dia a dia en busca de algo innovador, sus
plataformas deben ser dinamicas dependiendo del enfoque que tenga la empresa o lo que quiera
dar a mostrar ante el pablico, cada estrategia es esencial para la empresa, con el fin de estimular
la venta, generando mayor visibilidad por los usuarios. Las estrategias deben ser planeadas de
forma estratégica para que cumpla de forma correcta su funcion dentro de las plataformas de

redes sociales.

2.2.27 Marketing Mix digital (4C del Marketing)

Segn Zambrano (2019) en su libro Marketing Mix y el Mundo digital donde indica que
“Los clientes ya no solo esperan que una empresa les ofrezca productos, quieren ser entendidos
y necesitan que sus necesidades sean resueltas” (p. 27). La mejor forma de satisfacer este
requerimiento es por medio de contenido de valor, por ejemplo: blogs de contenido interesante,
material descargable como infografias o e-books, asesorias y demos. El fin es que tengan

contenido de utilidad a su alcance. Al ser un experto en el ramo de la industria o de los servicios,
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también puedes crear un webinar de interés para ellos. No olvides solicitar sus datos de contacto
y hacer una estrategia de seguimiento. Citando a (Glenda, 2020, p. 38) en su libro Mantenerse

activo en las redes sociales menciona que:

Actualmente son pocos los consumidores que no cuentan con al menos una red social,
ya sea Facebook, Instagram, Twitter o LinkedIn. Mantenerlos informados por esos
medios garantiza que vean tu marca y se interesen en conocerla, comparte por redes
sociales el contenido de valor que tiene en tu sitio web. De esta forma puedes generar
més trafico y aumentan las probabilidades de que se interesen en los servicios o
productos que ofrece, no olvides que las redes sociales sirven para establecer
comunicacion. Elige una estrategia de contacto con los clientes que te ayude a resolver

sus dudas y asimilar sus puntos de vista.

La diversidad de clientes puede ser enorme, y aunque existen las clasificaciones que te
compartimos, también puedes comenzar a hacer tu propio analisis de consumidores. Se podra
observar que, con una clasificacion elaborada en detalle, detectaras mas rapido a los tipos de
clientes potenciales de tu industria. Asi podréas crear las estrategias de marketing que necesites
para captar su atencion y mejorar tus ventas, no olvidemos que lo mas importante es captar
clientes potenciales de calidad. De nada sirve que obtengas el contacto de muchos

consumidores, si al final no estan interesados en lo que ofreces.

2.2.28 Plan de accién

Con base a Marquez (2017) en su libro El plan de accion nacional sobre empresas y derechos
humanos de Espafia menciona que “Debe tener objetivos claros concisos y medibles, se deben
aplicar las estrategias que se estipularan para du accion de dicho objetivo” El plan de accion es
una herramienta de un plan de negocio, determinando los pasos hacia las metas establecidas
para el negocio, su enfoque estd en mejorar los ingresos e invertir en el departamento de
marketing es una de las acciones necesarias para lograr ese objetivo, alin no esta determinado
los gastos y los otros instrumentos que se necesitaran como influencia y quien sera responsable
de generar dicha operacion (p. 62). Como plantea la Lucio (2019) en su libro Guia de un plan

de accion preventiva de la empresa menciona que:
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El plan de accion brinda excelentes resultados al negocio, incluso si se utiliza solo
para organizar las acciones del gerente, la finalidad de este plan de accion que realizan
las empresas es aumentar a una gran meta en fases pequefias hace que sea mas factible
lograrlo y atraer ganancia de forma emocional, es como se relaciona el cliente con la
marca. El uso del plan de accién puede determinar la responsabilidad de cada uno de
los miembros de dichas empresas, asi como el éxito de su ejecucion, esto crea una
sensacion de compromiso con el trabajo en equipo, desarrollando mayor integridad y
colectividad al momento de desarrollar los roles, creando ideas y compartiendo
contenidos que sean relevantes en temas de conversacién entre compafieros, formando

una sola idea para la ejecucion del plan de accion (p. 56).

Para la ejecucion de un plan de accion se debe seleccionar un equipo de trabajo personas
con ideas creativas y dispuestas a compartir cada idea que tengan teniendo presente el estado
actual de la empresa y como ejecutar un plan de accién que lleve a dicha empresa a un estatus
mas alto, los encargados del plan de accion deberan ejecutar marketing de contenido para poder
crear un buen plan de contenido, la organizacion de campafias Google ADS asi como otras
plataformas que sean de aportacion para el plan de accién, bajo un correcto funcionamiento de
personas capacitadas en el area estratégica se obtendra un resultado positivo que brindara a la

Empresa éxitos constantes.

2.2.29 Evaluacion Financiera

Citando a Orozco (2019) en su libro Evaluacién Financiera de Proyectos menciona que “En
el cuadro se presenta el Estado de Resultados Proyectados, mientras que en el otro se detalle el
Flujo de Caja Proyectado, apreciandose saldos finales de caja positivos en todos los afios del
analisis” (p. 20). Los Ingresos Operacionales estdn comprendidos por el total de ventas
realizadas en cada uno de los afios de operacion de la empresa., los Egresos Operacionales
corresponden a todos los gastos de prestacion del servicio, administracion y ventas incurridos
en el proyecto, asi como también las remuneraciones a la mano de obra directa e indirecta.

Segun Eker (2017) en su libro Los secretos de la mente millonaria sefiala que:
En primer lugar, la construccion del flujo de caja del proyecto, que es el resultado de lo

que se conoce como la formulacién o elaboracion de un proyecto, pues del estudio de

mercado, del estudio técnico y del estudio financiero se obtiene la informacion

41



necesaria para la construccion del flujo de caja, pero si es fundamental tener en cuenta
que de la precision en el flujo de caja depende de los resultados de la evaluacion del
proyecto y, por lo tanto, el acierto de la decision final, el tiempo de evaluacion se debe
determinar desde la formulacion: el tiempo durante el cual se va a formular y a evaluar
el proyecto, la tasa de descuento, que se va a aplicar al flujo de caja del proyecto, para

calcular el valor presente neto (p. 72).

Esta tasa de descuento cominmente es la tasa de oportunidad del inversionista, pues esta

tasa debe estar presente, de alguna manera, el factor de riesgo y el de liquidez, en este caso, la

tasa de oportunidad, o tasa de interés de oportunidad, estaria dada por: tasa de oportunidad de

los recursos propios, mas un incremento por riesgo y mas un incremento por liquidez., uno de

los indices de evaluacion financiera de proyectos de mayor uso es el que se conoce con el

nombre de la tasa interna de retorno, a medida que la empresa va obteniendo ganancias es

importante enfatizar en que se realizara las siguientes inversiones que promueven las ventas de

manera exponencial.

2.3

Marco conceptual

App: Dentro de la denominacidn es un término abreviado de aplicacion y es usualmente
utilizado para indicar una herramienta informatica para equipos digitales. De acuerdo
con (Selman, 2017, p. 34) indica que “es un acronimo de aplicacion la cual es usada en
muchos sistemas informaticos, en particular para alguna funcion especifica de un
celular o Tablet”. Segun el autor la app es una herramienta que se puede encontrar en
los dispositivos moviles como smartphone o Tablet, segin su funcionalidad. Por lo
tanto, es posible gestionar la creacién de una app para mejorar las capacidades de venta
del emprendimiento Black Fenix de tal manera que les otorgue una ventaja competitiva

Unica frente a sus demas competidores.

B2C: Es el acronimo de negocio a consumidor o también como termino anglosajon
business to consumer, es decir que se comercia de empresa o marca al consumidor final
A juicio de Macias (2018) se indica que “es el resultado de un comercio directo de
algin producto o servicio, en el cual no participa mas nadie, simplemente es de marca
a consumidor” (p. 29). Desde el punto de vista del autor es un tipo de comercio por el

cual la marca no depende de ningun intermediario para la ofertar su producto al
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mercado meta. Por lo tanto, el emprendimiento Black Fénix puede hacer uso de este
método de comercio para ofertar su producto sin la necesidad de depender de un

intermediario.

Big Data: Es un término anglosajon que hace referencia a una masiva cantidad de datos
de gran complejidad y de enorme crecimiento. Como plantea (Sdenz, 2018, p. 51) “el
big data es un conjunto de datos masivos que contiene informacién de todo tipo y el
cual es utilizado por las empresas para direccionar sus publicidades y promociones a
través de medios digitales, con la finalidad de incrementar las posibilidades de compra”
Segun el autor el big data es usado por la cantidad de informacion que esta tiene de las
personas Y la cual facilita la difusién de contenido a las empresas de sus productos. Por
lo tanto, el emprendimiento Black Fenix debe empezar a utilizarlo para una correcta

difusion de contenidos.

Branding: Es un término que resulta el proceso de la construccion de una marca en un
mercado en particular a través del uso de estrategias practicas e innovadoras vinculando
de manera directa e indirecta la marca. Tal como expresa Klein (2019) “el branding es
un método que se utiliza en el marketing para la construccion efectiva de marca, es
decir que trata de exponer el peso y su importancia al cliente marginandose de las otras”
(p. 45). Como cita el autor el branding permite a una marca que es poco reconocida a
generar un impacto positivo de como el cliente o percibe frente a las deméas marcas del
mercado. Por lo tanto, Black Fenix, a través del branding puede marginarse de las
demas marcas, esto es una idonea alternativa al encontrarse ubicado su local en un

punto de alta competencia como es la Bahia.

Cartera de clientes: Es un grupo particular de personas que cumplen con
caracteristicas de compra enfocadas en los productos que una empresa oferta al
mercado y que siempre la visitan para adquirirlos. Como afirma (Cohen, 2018, p. 68)
“la cartera de clientes es una manera en la cual la empresa puede controlar la cantidad
de clientes que posee y a quienes puede informar de manera mucho mas personalizada
los beneficios de los nuevos productos que trata de ofertar”. En la opinidn del autor la
cartera de clientes son los individuos a los cuales es frecuente ofertar los productos y

que con mayor facilidad tienden a adquirirlos. Por lo tanto, Black fénix debe generar
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una cartera de clientes, en donde se les pueda dar un trato personalizado y asi

estimularlos para una nueva compra.

Cartera de productos: Es el aglomerado de bienes o servicios que una entidad oferta
a un mercado en especifico. Segun (Clever, 2018, p. 89) menciona que “la cartera de
productos es el listado de todos lo que oferta la empresa, para conocer sus aspectos y
dimensiones se debe analizar la amplitud y nimero de lineas”. Empleando las palabras
del autor la cartera de producto son todos los productos que se ofertan y se tienen
presente en el catdlogo que se expone al publico objetivo. Por lo tanto, es menester que
Black Fenix posea un catalogo de productos los cuales se encuentren divididos por las

lineas y su amplitud.

Cliente potencial: Es un prospecto el cual cumple con las caracteristicas buscadas por
la empresa para ofertarle el producto o servicio que se encuentra expendiendo. Estos
clientes aun no son ingresos para la empresa, pero de captarlos se podria lograr de
manera agil una fidelizacion. Desde la posicion de Cepeda (2018) expone que “el
cliente potencial es aquel individuo que cumple con los rasgos necesarios para ofertar
un producto que se esté comercializando en un mercado en especifico, con una alta
probabilidad que loa adquiera” (p. 103). Con respecto a lo anteriormente citado un
cliente potencial es un futuro ingreso casi asegurado para la empresa. Por lo tanto, el
emprendimiento Black Fenix debe evaluar el mercado para captar la mayor cantidad de

clientes potenciales dentro de su cartera de clientes.

Competencia: Es considerado como la persona, marca o empresa que en un mercado
oferta productos o servicios frente a las deméas marcas. Desde la posicion de Méarquez
(2017) indica que “puede definirse como la aptitud de un individuo, formada por
capacidades, habilidades y destrezas con la que cuenta para enfrentarse con otras
marcas” (p. 78). En palabras del autor una competencia es la destreza que se tiene para
enfrentarse ya se de manera comercial, académica o interpersonal. Por lo tanto, el
emprendimiento Black Fenix debe conocer su grado de competencia para poder

enfrentarse con las deméas marcas que ofertan los mismos productos.
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Comportamiento del consumidor: Es la conducta que un consumidor posee al
momento de realizar una actividad. Como plantea (Zambrano, 2019, p. 53) “el
comportamiento de un consumidor es el estudio que permite conocer lo que prefiere,
busca o requiere un sujeto para satisfacer su necesidad”. Haciendo una referencia en el
autor, es el analisis de las diversas conductas que un individuo posee al momento de
gestionar una compra. Por lo tanto, el emprendimiento Black Fenix debe considerar el
prestar atencion de la conducta de sus potenciales consumidores para mejorar la

atencion al cliente y concretar un cierra de manera mas efectiva.

Compra frecuente: Es todo aquel cliente o consumidor que realiza una compra
repetida a menudo o que el intervalo de compra es muy corto con la dltima. De acuerdo
con Vélez (2014) manifiesta que “la compra frecuente es una medida del marketing
para identificar el intervalo de visita y adquisicion que tiene un cliente por los productos
o servicios que oferta la empresa” (p. 24). De acuerdo con el autor la compra frecuente
es la que realiza un cliente de forma repetida en un periodo corto. Por lo tanto, dentro
del emprendimiento Black Fenix se necesita medir el retorno de compra por parte de
los clientes para abordarlos con anticipacion y presentar los nuevos productos que se

poseen.

Difusion de contenidos: Es el proceso de compartir, publicar o promocionar de algin
arte o post a través de un mercado fisico o digital. En la opinién de (Macias, 2018, p.
210) la difusién de contenido es la manera por el cual se distribuye un mensaje a un
grupo o sujeto particular con la finalidad de que lo puedan visualizar y tener
conocimiento del mismo”. En base a lo planteado la difusion de contenido es la accion
de transmitir un mensaje a una sola persona o a varias personas. Por lo tanto, para mejor
la comunicacion en el emprendimiento Black Fenix se debe aplicar la difusion de

contenido para que estos conozcan sus beneficios y puedan visitarlo.

Dinamico: Es un término utilizado para hacer referencia a la diversidad de funciones
que tiene una persona o producto. En cuanto a palabras de Ley (2020) menciona que
“el dindmico es algo que cuenta con cierta caracteristica de disperso o movimiento, en
el marketing se emplea este término para referirse a un mercado dindmico” (p. 49).

Como indica el autor el mercado es dindmico ya que en muchos casos es muy cambiante
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dada las diferentes tendencias que se suscitan actualmente. Por lo tanto, el
emprendimiento Black Fenix debe estar pendiente de estos cambios que se dan en el

mercado meta para aprovecharlos.

Estados financieros: Son estados contables que muestran los informes anuales de las
empresas con la finalidad de evaluar su situacion econdémica. En base a Ramirez (2016)
se cita que “los estados financieros son balances contables que permiten visualizar la
situacion economica de una empresa en el transcurso del afio culminado, esto tiene la
finalidad de evaluar si se esta creciendo o decreciendo econdmicamente” (p. 54). En
palabras del autor se debe resaltar que todas las empresas requieren una evaluacion
econdmica para conocer su situacién y si esta arroja resultados positivos o negativos.
Por lo tanto, para el emprendimiento Black Fenix, es menester que se tenga al dia con

los estados financieros para evaluar su progreso economico.

Estudio de mercado: Es un proceso sistematico en el cual se evalta la conducta de un
grupo de personas a través de técnicas estadisticas. Desde la posicion de Heydy (2018)
se expone que “el estudio de mercado es la forma de estudiar un fendmeno que se esta
suscitando en un mercado en particular a través de la recoleccion de datos, los
involucrados pueden variar desde clientes a competidores™ (p. 76). Para realizar un
estudio de mercado se debe tener conocimiento de la situacion actual que en la zona se
esté presentando. Por lo tanto, un estudio de mercado es indispensable para el

emprendimiento Black Fenix, al momento de conocer su competencia.

Facebook: Es una red social que permite la comunicacion entre una o varias personas
a través de cuentas. Como expresa Holiday (2021) “la red social de Facebook es muy
utilizada por las empresas para comunicar sus productos 0 Sservicios a un grupo
especificos de usuarios que cumplen con caracteristicas particulares para su compra”
(p. 49). La red social de Facebook inicio como una red social en la cual se podia
compartir fotos del dia a dia de sus usuarios, posteriormente fue cambiando hasta
convertirse en un canal de comercio. Por lo tanto, es pertinente que se considere su uso
para la comunicacion efectiva de los productos del emprendimiento Black Fenix para

captar clientes y concretar las ventas.
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Fuerza de venta: Es parte de los elementos mas importantes de una compafiia, ya que
dentro del area del marketing representa el comercio. En base a las palabras de Porter
(2018) “la fuerza de venta es el departamento que mantiene a la empresa en constante
supervivencia y que le proporciona los ingresos necesarios para mantenerse en el
mercado” (p. 49). Por parte del autor la fuerza de venta es el motor que permite a la
empresa subsistir en el mercado y competir de manera éptima frente a las demas marcas
que ofertan similares productos. Por lo tanto, para el emprendimiento Black Fenix, es

menester que se reclute un personal que ayude a incrementar las ventas y asi progresar.

Influencer: Es una persona que se encarga de movilizar opiniones a un grupo en
especifico a través de una red social. Segin Ruiz (2018) indica que “el influencer crea
una relacién entre la marca y los clientes ya que presenta como factor una credibilidad
firme” (p. 112). Dentro de la opinion del autor se expresa que un influencer son
conocidos como lideres de opinion y asi mismo figuras mediatecas dentro de un sector.
Por lo tanto, un influencer seria una alternativa viable para fortalecer la opinion de los

clientes con respecto a los productos que ofrece el emprendimiento Black Fenix.

Instagram: Es una aplicacién de origen estadounidense cuyo propietario es el mismo
que el de la red social Facebook. Esta aplicacion fue creada para exponer contenido de
forma dindmica de las vivencias de sus usuarios. Para el autor San Agustin (2018) “la
red social de Instagram es una herramienta que fortalece el comercio de las empresas
para ofertar sus productos a un publico determinado” (p. 65). De acuerdo con el autor
la aplicacion movil de Instagram es una herramienta tecnoldgica que permite a las
empresas a comercializar sus productos de manera mas efectiva. Por lo tanto, para el
emprendimiento Black Fenix es necesario su uso para la efectividad de la venta de los

equipos moviles.

Mercado digital: Es un término relacionado al comercio digital, en donde se expenden
bienes o servicios de manera virtual. En base a (Klever, 2017, p. 59) se cita que “el
mercadeo digital es una forma de comercializar los productos de manera virtual; esto
ha tenido un crecimiento gracias a las aplicaciones y redes sociales que se ocupan en el
mercado meta”. En palabras del autor se enfatiza el comercio virtual a través de un

mercado similar al fisico. Por lo tanto, el emprendimiento Black Fenix debe incursionar
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en el mercado digital para tener un mayor alcance en sus ventas a través de las redes

sociales y una pagina web.

Pagina web: La pagina web es un sitio en la cual se presenta las marcas a sus clientes
de manera personal y ademas expone de todos sus productos o servicios. De acuerdo
con Alvarado (2015) “la pagina web permite que una marca o empresa comercial, tenga
un canal propio de comunicacion en donde sin ningun limitante pueda exponer sus
productos o servicios” (p. 45). Dentro de lo previamente citado la pagina web es un
canal propio de las empresas para generar una comunicacién efectiva a sus
consumidores. Por lo tanto, el emprendimiento Black Fenix debe considerar el
desarrollar una pagina web para poder brindar un servicio mucho mas profesional a sus

clientes virtuales.

Procesos: Es un conjunto de fases que se llevan a cabo con la finalidad de transformar
algo. Teniendo en cuenta a (Bedon, 2018, p. 115) sefiala que “los procesos son fases
que se cumplen con el objetivo de alcanzar una meta, es la sistematizacion de elementos
gue sucesivamente van encajando para transformar algo”. Segtn el autor los procesos
son utilizados para la transformacion de una cosa en algo mucho mejor, estos pasos se
desempefian sucesivamente y de manera organizada. Por lo tanto, en el emprendimiento
Black Fenix se debe tener en consideracion los procesos de sus actividades para

controlar los recursos que se utilicen.

Promociones: Es una técnica que tiene como finalidad alcanzar una cantidad de
especificos por medio de variados estimulos y actividades en un corto tiempo hacia un
publico objetivo particular. Dicho en palabras de Beltran (2019) se declara que “las
promociones son los comunicados que se ejecutan a través de mensajes estimulantes a
los clientes potenciales para que se interesen en adquirir sus productos o servicios” (p.
67). En palabras del autor las promociones son estimulos dirigidos a un publico en
especifico para acelerar la compra de un producto o servicio que una marca este
ofertando. Por lo tanto, el emprendimiento Black Fenix debe considerar la elaboracién
de promociones en tiempo limitado para que se pueda acelerar la compra de sus

productos por parte de sus clientes actuales y prospectos.
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Red 5G: Son unas siglas para hacer referencia a la quinta generacion tecnoldgica que
tiene como utilidad mejorar la cobertura de comunicacion a los equipos moéviles. Como
lo hace notar Alvarado (2017) se plantea que “la red 5G es una nueva generacion de
cobertura para mejorar la comunicacion de los equipos mdviles, esto con la finalidad
de alcanzar una mayor rapidez entre uno al otro” (p. 20). De acuerdo con el autor la red
5G tiene como uso la rapidez de la comunicacion y cobertura de los equipos maviles.
Por lo tanto, dentro del emprendimiento Black Fenix se debe manejar equipos que

cuenten con esta cobertura para que exista una comunicacion limpia en todo momento.

Segmentacion: Es un método donde se divide a los clientes por cuatro elementos:
Demogréfico; Psicografico; Geogréfico y Conductual. En la opinion de (Salcedo K.,
2018) se indica que “la segmentacion es un proceso en el cual se divide a los clientes
por sus caracteristicas y de esa manera determinar el publico objetivo al cual se quiere
atraer” (pag. 87) Con respecto a este punto, la segmentacion tiene como funcion el
determinar al publico objetivo segun sus rasgos Yy asi saber cual es el mejor prospecto.
Por lo tanto, emprendimiento Black Fenix debe considerar realizar una correcta

segmentacion para captar clientes potenciales.

Smartphone: Es un dispositivo mévil el cual es resultado de una combinacion de
ordenador y teléfono. Segun Speth (2017) propone que “el Smartphone es un
dispositivo que permite una comunicacion tradicional o digital y que cabe en la palma
de mano” (p. 42). Es un dispositivo que se usa hoy en dia para muchas actividades por
parte de las personas, especialmente en el comercio de productos o servicios. Por lo
tanto, para el emprendimiento Black Fenix es indispensable el poseer un Smartphone
para poder realizar un comercio electrénico, ya que gracias al ser pequefio se puede
trasladar de manera fécil y &gil.

Tecnologia: Es la aplicacién de la ciencia para poder lograr la solucion a una
probleméatica. Como expresa Vicente (2019) “la tecnologia es el conjunto de
conocimientos cientificos que permite la elaboracion de productos innovadores para
solucionar una problematica en la sociedad” (p. 36). Dentro de las palabras del autor se
resalta que la tecnologia se relaciona con la innovacion de productos para la solucion

de una problematica. Por lo tanto, para el emprendimiento Black Fenix el uso de la
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tecnologia lo ayudaria a desarrollar su comercio y permitiria obtener una diferenciacion

marcada frente a la competencia.

TIR: Es el acrénimo de Tasa Interna de Retorno y es un elemento financiero que
permite conocer el interés maximo que una compafiia tiene para endeudarse. Por parte
de Ospino (2016) menciona que “el TIR es un evaluador econémico que se ejecuta para
comprender el limite de endeudamiento que puede requerir una empresa al momento
de adquirir una deuda o iniciar un nuevo proyecto” (p. 112). Como indica el autor es
necesario el uso del TIR para evaluar el nivel de endeudamiento que se puede tomar.
Por lo tanto, para el emprendimiento Black Fenix se requiere aplicar este elemento

financiero para poder conocer el nivel de endeudamiento que se puede obtener.

VAN: Es un criterio de inversidén que consiste en actualizar los cobros y pagos de un
proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con esa inversion.
Teniendo en cuenta a Fred (2017) se expresa que “El valor actual neto, también
conocido como valor actualizado neto o valor presente neto, cuyo acrénimo es VAN,
corresponde al valor presente de los flujos de caja netos originados por una inversion”
(p. 39). Es la diferencia entre el dinero que ingresa a una empresa y el monto que se
invierte en un mismo proyecto; su objetivo es conocer si este proyecto da realmente
beneficios. Por lo tanto, el emprendimiento Black Fenix es necesario que se evalué los
ingresos a través del VAN para determinar lo que se puede ganar después de la

inversion en estrategias de mercadeo.

Marco Legal

Para efectos de la presente investigacion se considerd varios aspectos legales que fueron

fundamentales para su aplicacion, entre los cuales esta las formas de organizacion de la

produccion y gestion, en donde se trata el tema del desarrollo econémico y cambios en la matriz

productiva. Asimismo, se consideroé el objetivo # 5 del Plan Nacional de Desarrollo — Toda una

Vida en donde se fortalece las capacidades competentes de los negocios en desarrollo y, por

ultimo, se considero la Ley Organica de Comunicacion en donde se resalta el correcto uso de

los medios de comunicaciéon y el impedimento de la propagacion de violencia hacia las

entidades publicas y municipales.
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2.4.1 Constitucion de la Republica del Ecuador
Capitulo VI — Trabajo y produccion
Seccion Primera
Formas de organizacion de la produccion y su gestion

Como parte de los decretos mencionados se debe considerar las diferentes maneras de como
una entidad ya sea privada o publica debe llevar a cabo su produccion econdmica. (Ver anexo
N° 4 Constitucion de la Republica Nacional) Por lo tanto, dentro del territorio nacional se
destaca el apoyo de las diversas formas de generar ingresos, siempre y cuando estas no afecten
al consumidor, ni perjudiquen su integridad, por parte del incentivo de la produccién es
resaltado en su art. 320 los procesos de produccion abalados por las entidades regulatorias,
garantizando asi que se cumplan con todos los protocolos de seguridad y eficiencia en la

empresa.

Al considerar la Constitucion de la Republica del Ecuador (2017) se expresa que “La
produccion, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y normas de calidad,
sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del trabajo y eficiencia econdmica y social”
(p. 151). Por lo tanto, de acuerdo a este estatuto se puede continuar con el comercio de celulares
de la mano del emprendimiento Black Fenix, sin ningun impedimento legal, siempre y cuando
estos productos se soporten por una garantia y regularidad de procedencia para asi brindar una
seguridad a sus clientes de que estan adquiriendo un producto libre de cualquier irregularidad,

asi como apoyando al desarrollo econdmico de los pequefios negocios del pais.

2.4.2 Plan Nacional Toda una vida
Objetivos Nacionales de Desarrollo
Eje 2: Economia al Servicio de la Sociedad
Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria

En base a este plan se enfatiza el desarrollo econdmico de la matriz productiva dentro del
territorio nacional y su apoyo mediante créditos que se deben ofrecer a microempresarios y
emprendedores para el progreso econémico de sus establecimientos. (Ver anexo N° 5 Plan
Nacional de Desarrollo) Es un factor clave el desarrollo de la matriz productiva en todo el nivel
territorial ya que de esa manera se puede incrementar el PIB y a su vez generar plazas de trabajo

lo que aporte en el crecimiento econémico de los ciudadanos, otro punto clave es la
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industrializacion de las funciones de los negocios en desarrollo para que se vuelvan mas

competitivos y pueden enfrentarse a mercados del exterior.

Teniendo en consideracion al (Plan Nacional de Desarrollo Toda una Vida [PNTV], 2017 —
2021) se agrega que “Se debe promover la productividad, la competitividad sostenible de la
industria agricola y pecuaria, incluyendo el uso eficiente de los recursos marinos costeros, asi
como las actividades prioritarias para el desarrollo productivo del pais” (p. 81). Sosteniendo
este argumento el emprendimiento Black Fenix se encuentra apoyado en mejorar sus
capacidades competitivas mediante la industrializacién de sus funciones, en este caso la
autonomia de oferta en sus productos a traves de medios digitales que faciliten la oferta y a su

vez genere puestos de trabajos a mas personas sin la necesidad de acudir a un punto fisico.

2.4.3 Ley Orgénica de Comunicacion
Seccion 11 — Derechos de los comunicadores

Segun esta ley, los ciudadanos son libres para generar una comunicacion de sus productos
0 que intenten entregar por cualquier medio. (Ver anexo N° 7 Ley Orgénica de Comunicacion)
En otras palabras, los medios tradicionales y digitales pueden utilizarse sin ninguna restriccion,
en el art. 84 se distingue por la comercializacion de productos o servicios, una vez finalizados,
los medios garantizan como canales para explotar la venta de estos siempre y cuando no

contengan contenido inapropiado durante horas de la difusién.

Con respecto al a la Ley Organica de Comunicacion (2019) se menciona que “Para el
desarrollo y aplicacion de la presente Ley, toda persona tiene el derecho a la libertad de
pensamiento y de expresion. Este derecho comprende la libertad de buscar, recibir y difundir
informacion ya sea oralmente, por escrito o en forma impresa o artistica, o por cualquier otro
procedimiento de su eleccion, e incluye el no ser molestado a causa de sus opiniones” (p. 7)
Por lo tanto, para el emprendimiento Black Fenix es indispensable que se pueda generar
contenido atractivo que ayude a la captacion de clientes que se encuentren interesados en

adquirir celulares moviles
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Método de Investigacion
Como parte del método de la investigacion se utilizd dos métodos: el deductivo y el

inductivo, los cuales se detallan a continuacion:

e Método Deductivo

A través del método deductivo se paso de un punto general a algo especifico. De acuerdo a
(Hernéandez, R., Fernandez, C. & Baptista, P., 2014) argumenta que “el método deductivo es
un razonamiento que se inicia por premisas para generar una hipotesis la cual puede ser
demostrada” (p. 97) Por lo tanto, dentro de esta investigacion fue necesario tomar una
poblacion general con rasgos similares y posteriormente pasarlo a una muestra que ayudo en
la recoleccion de datos pertinente para conocer la situacion critica de los participantes frente

al servicio que ofrece el emprendimiento Black Fenix.

e Método Inductivo

Por parte del método inductivo se pasé de algo particular a un punto total. Dentro del punto
de vista de (Hernandez et.al, 2014) detalla que “el método inductivo se toma en consideracion
cuando se emplean las premisas tomadas en casos especificos, con bases en enlace de juicios”
(p. 107). Por lo tanto, para la presente investigacion se utilizd la recoleccion de criterios
tomados por un experto y por el propietario del emprendimiento, ya que de esta manera se pudo
comprender mejor la situacién que se esta suscitando, ademas de entender desde un criterio
técnico cuales serian las alternativas mas viables en emplear para su desarrollo y ajuste en

funcionamiento.

3.2 Tipo de Investigacion
Dentro del tipo de investigacion se utilizaron la investigacion descriptiva y la investigacion

exploratoria, las cuales se detallan a continuacion:
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e Investigacion Descriptiva

Mediante la investigacion descriptiva se pudo determinar las caracteristicas del publico
objetivo y posteriormente a través de técnicas estadisticas detallar los resultados obtenidos. A
juicio de (Hernandez et.al, 2014, p. 103) describe que “es una investigacion que permite
profundizar sobre el fendbmeno, es decir que busca especificar los rasgos del fenémeno y a su
vez permite detallar las tendencias de un grupo en particular” Por lo tanto, para efectos de esta
investigacion se especificaron las caracteristicas que deben cumplir lo potenciales clientes en
el mercado de la ciudad de Guayaquil para conocer sus preferencias frente al servicio del

emprendimiento Black Fenix.

e Investigacion Exploratoria

Por parte de la investigacion exploratoria se utilizé ya que permitié la observacion del
servicio que se ofrece en el negocio sin intervenir, es decir que se pudo visualizar el fenémeno
sin influir en su desarrollo. Dicho en palabras de (Hernandez et.al, 2014) “la investigacion
exploratoria tiende a ser usada cuando un fenémeno ha sido poco estudiado, ademas de ubicar
en la zona donde se suscita el inconveniente sin intervenir” (p. 100). Por lo tanto, se realizo
una observacién en el area donde se encuentra ubicado el emprendimiento Black Fenix y
analizar el servicio que se les da a sus clientes, ademas de entrevistar al propietario para
comprender desde su dptica cuales son los malestares que se tiene; por altimo, se la considerd

por que no existia una investigacion previa que facilite datos de preferencia de sus clientes.

3.3  Enfoque de la Investigacion

Con respecto al enfoque de la investigacion se usé un enfoque mixto, es decir que fue tanto
cuantitativo como cualitativo y el cual permitio tanto una recoleccion de datos medibles como
no medibles para la comprension del fendmeno planteado. Teniendo en cuenta a Barrantes
(2014) se cita que “es un proceso por el cual se recolecta datos cuantitativos como cualitativo
en una misma investigacion” (p. 100). Por lo tanto, fue menester el recolectar datos medibles
por parte de los clientes en contexto a sus gustos y preferencias; mientras que datos no medibles

por parte de los criterios de un experto en marketing como desde la éptica del propietario.

3.4 Técnicas e instrumentos de la Investigacion
Las técnicas de investigacion que se utilizaron dentro de la investigacion fueron la encuesta

y la entrevista; por parte de la encuesta se la realiz6 con la finalidad de conocer los gustos y
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preferencias de los potenciales clientes con respecto al servicio que ofrece el emprendimiento
Black Fenix. Cabe mencionar que la encuesta se la realizé en las afueras del emprendimiento,
especificamente desde las calles Olmedo hasta la Av. 9 de octubre y desde Av. Malecon hasta
Rumichaca, el instrumento que se empled fue el cuestionario, el mismo que estuvo conformado

por 10 preguntas cerradas.

Por otro lado, la entrevista se la realizé en el establecimiento Black Fenix, dentro de la
cadena de la Bahia, especificamente dentro de las calles Villamil y Calder6n “Asociacion 12
de Junio” Local #13. Es menester indicar que se empled con la finalidad de conocer la situacion
del emprendimiento desde la dptica del propietario, asi como también la de un experto para la
elaboracion de una alternativa que mejore su situacion, el instrumento que se utilizé para esta
técnica fue el formulario de preguntas el cual se conformo por 5 preguntas abiertas. Por altimo,
se hizo la visita a un experto en mercadeo digital la MBA. Veronica Silva Lcda. Mercadotecnia,
la cual tiene una amplia experiencia en el manejo de estrategias para pequefrios negocios en

plataformas digitales y ademas cuenta con su propio negocio de asesoria.

3.5 Poblacion

Para poder determinar la poblacion objetiva de la investigacion se considerd los rasgos
comunes de los clientes potenciales para el establecimiento Black Fénix en donde se empled
una segmentacion en cuatro factores los cuales son: Geografico, Demogréafico, Psicografico y
Conductual. Como parte geografico se consideré a las personas que habiten dentro de
Guayaquil donde de acuerdo al (Instituto Nacional de Estadistica y Censo [INEC], 2010)
alberga una cantidad de 2,350,915 personas. Cabe sefialar que al enfocarse en una tienda virtual
se apoya significativamente al amplio alcance que logra la Internet, por lo que el
establecimiento si puede atender a toda la ciudad. Por parte de la psicografica se considero a
que estas personas se encuentren dentro de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), en
donde segin (INEC; Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo [ENEMDU],
2019) son 1,563,358 personas.

Con respecto a la parte demografica se considerd que estas personas estén dentro de un
rango de edad de los 20 a los 65 afios, ya que dentro de este rango una persona posee una
independencia econdmica y los cuales son representados por 719,145 habitantes INEC, (2010).

Asimismo, que pertenezcan a un estrato social medio (C+) y medio alto (B), cifrados en

55



244,509 habitantes (INEC; Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioecondémico [NSE],
2011). Por altimo, que estas personas cuenten con equipos moviles con internet, donde segun
(INEC; Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones [ARCOTEL], 2019) son
representados por 187,783 habitantes, siendo esta la cantidad de la poblacién objetiva.

3.6  Muestra

Dado que se tiene conocimiento de la cantidad de la poblacion objetiva fue necesario aplicar
una férmula finita para determinar el tamafio de la muestra. De igual manera el método de
muestra que se empleo fue el no probabilistica ya que la recoleccion de datos se la realiz6 a
personas que transitaban en diferentes zonas de la ciudad de Guayaquil, en donde se podrian
encontrar personas que cumplan con el perfil deseado; por lo tanto, el tipo de muestra que se

utilizo fue el muestreo por conveniencia.

Z?xpxqxN
n=
e?(N—-1)+Z?xpxq

Tabla 3. Factores de la formula finita
Factor Detalle Datos

n/c Nivel de confianza de los resultados 95%

. Nivel de confianza (0,95/2=0,475) y el resultado obtenido se rastrea 196
en la Tabla de Distribucién Estadistica. ’

p Probabilidad de que ocurra el evento. 50%
q Probabilidad de que el evento no ocurra (g=1-p). 50%
e Error méximo aceptable en los resultados. 5%

N Tamafio de la Poblacion. 187,783
n Tamafio de la Muestra. i?

Fuente: (Hernandez et.al, 2014, p. 119)
Elaborado por: Ruiz (2022)

Z?xpxqxN
n-=
e?(N-1)+Z?xpxq

1,96% x 0,50 x 0,50 x 187,783
[0,052(187,783 — 1)] + [1,962 x 0,50 x 0,50]
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180,346.7932

™ = 469.455 + 0,604
_ 180,346.7932
T 470.4154

n =384

Analisis: La muestra determinada del estudio arrojo mediante la férmula finita un total
de 383 participantes; sin embargo, para corroborar este resultado se emple6 la calculadora

digital del célculo del tamafio de la muestra Raosoft, el cual se expone a continuacion:

5 Raosoft I

What margin of error can you accept?

5o is a common choice

What confidence level do you need? a5 %
Typical choices are 90%, 95%, or 99%

What is the population size? 187783
If you don't know, use 20000

What is the response distribution? 50 %
Leave this as 30%

Your recommended sample size is 384

Figura 3. Calculadora de tamafio de la muestra
Fuente: Shanti & Potluri (2009)
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3.7  Presentacion de los resultados
3.7.1 Encuesta a personas de la ciudad de Guayaquil

Pregunta 1,- ¢ Usted realiza compras a traveés de Internet?

Tabla 4. Compras por Internet

FRECUENCIA
] Relativa
P1 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fraj
Si 365 365 95,05% 95,05%
No 19 384 4,95% 100,00%
TOTAL 384 100,00%
Elaborado por: Ruiz (2022)
4.95%
95,05%
Si  No

Figura 4. Compras por Internet
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se observd que, el 95,05% de las participantes si realizan compras a través del Internet,
mientras que el 4,95% de los participantes no lo hacen. Por lo tanto, se infiere que, existe
una gran cantidad de personas adoptando las nuevas modalidades de ventas que las

empresas estan presentando.
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Pregunta 2.- ; Cada que tiempo usted compra un Smartphone?

Tabla 5. Frecuencia de compra

) Frecuencia . Frecuencia
. Frecuencia Frecuencia .
Caracteristicas absoluta . relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
Cada 2 afios 133 133 34,64% 34,64%
Cada 3 afios 123 256 32,03% 66,67%
Anual 81 337 21,09% 87,76%
Semestral 35 372 9,11% 96,88%
Trimestre 12 384 3,13% 100,00%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Ruiz (2022)

- 96.88% 0% - 100,00% )

163

133
130,4 123 80,00%

y
0
97,8 81 60,00%

65,2 |34.645 40,00%
35
32,6 20,00%
12
0 0,00%
S Cada 2 afios Cada 3 afios Anual Semestral  Trimestra )

Figura 5. Frecuencia de compra
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se visualizd que, el 34,64% de los participantes renuevan su dispositivo movil cada 2
afios, el 32,03% de los participantes renuevan su dispositivo mévil cada 3 afios y el
21,09% de los participantes renuevan su dispositivo cada afo. Por lo tanto, se infiere que,
la recompra de un equipo mavil dependera de las capacidades que este brinde a su
propietario, ya que de no satisfacerlas se optara por renovarlo por uno que, si las cumpla,
por tal motivo es importante que se mantenga la constante publicacion de informacion de

nuevos equipos para que el cliente actual sea persuadido al cambio de su Smartphone.
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Pregunta 3.- ¢Cudles son las tiendas online que usted recurre a comprar

Smartphone?
Tabla 6. Competencia
. Frecuencia . Frecuencia
L. Frecuencia Frecuencia .
Caracteristicas absoluta . relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
Gana Cell 207 207 53,91% 53,91%
Celumania 95 302 24, 74% 78,65%
Pepe Cell 33 335 8,59% 87,24%
Pixel 26 361 6,77% 94.01%
No compra 19 380 4,95% 98,96%
Cell Shop 4 384 1,04% 100,00%
TOTAL 384 100,00%
Elaborado por: Ruiz (2022)
4 237 94.01%--98 0% 100100%\
207 87,24%
78,65%
189,6 80,00%
1422 53,594 60,00%
95
94.8 40,00%
47,4 33 76 20,00%
oy
4
0 0,00%
Gana Cell Celumania Pepe Cell  Pixel No Cell Shop
compra
x P y

Figura 6. Competencia
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se corroboré que, el 53,91% de los participantes recurren comprar a la tienda online
Gana Cell, el 24,74% de los participantes recurren comprar a la tienda online Celumania
y el 8,59% de los participantes recurren comprar a la tienda online Pepe Cell. Por lo tanto,
se infiere que, es necesario evaluar constantemente las actividades de estas tiendas online
para considerar alguna actividad idonea que se genere para ser replicada, por lo que una

estrategia de seguidor permitira ganar participacion en el mercado.
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Pregunta 4.- ;Qué aspectos usted considera importante al momento de gestionar

una compra a través de una tienda online?

Tabla 7. Aspectos importantes
Frecuencia Frecuencia absoluta Frecuencia Frecuencia relativa

Caracteristicas

absoluta acumulada relativa acumulada
ge' B Ge 139 139 36.20% 36.20%
arantia

FlECos 88 227 22.92% 59,11%
econdmicos

Asesoria 69 296 17,97% 77,08%
Variedad de 0 0
productos 47 343 12,24% 89,32%
Servicio al 0 0
Cliente 22 365 5,73% 95,05%
No compra 19 384 4,95% 100,00%

TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Ruiz (2022)

~

(" 169 89-3295---29,.05% 0%  100,00%

139 77.08%

135,2 80,00%

59,11%
101,4

(o)
67,6 [P 40,00%

69
47
33,8 22 19 20,00%
0 0,00%
Delivery  Precios  Asesoria Variedad Servicio al No compra

con econémicos de Cliente
Garantia productos

60,00%

-

Figura 7. Aspectos importantes
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se constatd que, el 36,20% de los participantes consideran el delivery con garantia
como aspecto importante en una tienda online, el 22,92% de los participantes consideran
los precios econdmicos como aspecto importante en una tienda online y el 17,97% de los
participantes consideran la asesoria como aspecto importante en una tienda online. Por lo
tanto, se infiere que, para obtener una ventaja competitiva es pertinente que se enfoque
Black Fenix en un Delivery eficiente, manejar los precios ajustados al poder adquisitivo
del target y Brindar una previa asesoria a los clientes potenciales que soliciten

informacion sobre los productos que se expendan.
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Pregunta 5.- ; Qué aspectos negativos usted ha tenido al momento de gestionar una

compra a través de una tienda online?
Tabla 8. Aspectos Negativos

. Frecuencia . Frecuencia
L. Frecuencia Frecuencia .
Caracteristicas absoluta i relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
Pésima atencion 91 91 23,70% 23,70%
;‘%”;fo de entrega 77 168 20,05% 43,75%
Estado del 73 241 19,01% 62.76%
producto
Estafas 62 303 16,15% 78,91%
Precios 62 365 16,15% 95,05%
No compra 19 384 4,95% 100,00%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Ruiz (2022)

(125 95,05% 0%- 100,00% )
100 91 80,00%
77 627760/
75 60,00%
13,7594~ 62 62
50 / 40,00%
03,7094
25 19 20,00%
0 0,00%
Pésima Tiempo de Estado del Estafas  Precios No compra
atencion  entrega  producto
largos
N 0 J

Figura 8. Aspectos Negativos
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se descubrid que, el 23,70% de los participantes consideran la pésima atencion como
aspecto negativo en unatienda online, el 20,05% de los participantes consideran el tiempo
de entrega largo como aspecto negativo en una tienda online y el 19,01% de los
participantes consideran el estado con que recibe al producto como un aspecto negativo
si este no llega bien. Por lo tanto, se infiere que, es menester evitar siempre los retrasos
en las entregas de los pedidos, cuidando su estado y manteniendo al cliente siempre
informado de la ruta que este lleva para asi brindar una calidad excelente.
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Pregunta 6.- ;Cual es el presupuesto que usted considera siempre al momento de

realizar una compra de Smartphone?

Tabla 9. Presupuesto

. Frecuencia . Frecuencia
L. Frecuencia Frecuencia .
Caracteristicas absoluta i relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
$ 50,00 USD a $ 200,00 USD 142 142 36,98% 36,98%
$ 201,00 USD a $ 450,00 USD 131 273 34,11% 71,09%
$ 451,00 USD a $ 750,00 USD 44 317 11,46% 82,55%
3;%1’00 USD a $ 1.000,00 26 343 6,77% 89,32%
Mayor a 1.001,00 USD 22 365 5,73% 95,05%
No compra 19 384 4,95% 100,00%
TOTAL 384 100,00%
Elaborado por: Ruiz (2022)
(172 89,329 - 95,05%. _10000% 100 00% )
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Figura 9. Presupuesto

Elaborado por: Ruiz (2022)

Se encontro que, el 36,98% de los participantes consideran siempre un presupuesto de
entre los $ 50,00 USD a $ 200,00 USD para la compra de un Smartphone, el 34,11% de
los participantes consideran siempre un presupuesto de entre los $ 201,00 USD a los $

450,00 USD para la compra de un Smartphone y el 11,46% de los participantes

consideran siempre un presupuesto de entre los $ 451,00 USD a los $ 750,00 USD para

la compra de un Smartphone. Por lo tanto, se infiere que, la tienda Black Fenix debe

enfocarse en adquirir productos que estén dentro del alcance de su publico objetivo, es

decir que no estén por encima del valor promedio de venta que seria de entre los $ 140,00

USD a $ 290,00 USD vy lo cual beneficie la rotacion de los mismos.
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Pregunta 7.- Califique segun la escala Likert, ¢qué tan dispuesto esta de comprar

un Smartphone a través de una nueva tienda online?

Tabla 10. Compra a nueva tienda online

) Frecuencia . Frecuencia
L. Frecuencia Frecuencia .
Caracteristicas absoluta . relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
Dispuesto 95 95 24,74% 24,74%
Nada dispuesto 80 175 20,83% 45,57%
Tal vez 77 252 20,05% 65,63%
Poco dispuesto 62 314 16,15% 81,77%
Muy dispuesto 51 365 13,28% 95,05%
No compra 19 384 4,95% 100,00%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Ruiz (2022)

(125 95,05% 0%- 100,00% )
95
100 80,009«
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Figura 10. Compra a nueva tienda online
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se verifico que el 24,74% de los participantes si estarian dispuestos a comprar en una
nueva tienda online frente a la que ya estan acostumbrados, el 20,83% de los participantes
no estarian dispuestos a comprar en una nueva tienda online y el 20,05% de los
participantes tal vez estarian dispuestos a comprar en una nueva tienda online. Por lo
tanto, se infiere que, es oportuno atacar a ese 24,74% de personas que brindan la
posibilidad de adquisicién de los productos, lo cual nos brinde un soporte mientras
educamos a ese 20,05% que talvez lo compre para asi ubicarnos en una posicion

prestigiosa en la mente del consumidor.
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Pregunta 8.- A través de que medio usted le gusta visualizar informacion de un

producto en el que esté interesado

Tabla 11. Visualizar Informacion

) Frecuencia . Frecuencia
L. Frecuencia Frecuencia .
Caracteristicas absoluta . relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
Redes Sociales 161 161 41,93% 41,93%
Internet 120 281 31,25% 73,18%
Television 51 332 13,28% 86,46%
Folletos 22 354 5,73% 92,19%
No compra 19 373 4,95% 97,14%
Periddicos 11 384 2,86% 100,00%
TOTAL 384 100,00%
Elaborado por: Ruiz (2022)
4 % . 97,14% 0% )
191 92.19% ) 0 0. 100,009
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152,8 13,18% 80,00%
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Figura 11. Visualizar Informacion
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se comprob6 que, el 41,93% de los participantes visualizan informacion de productos
a través de las redes sociales, el 31,25% de los participantes visualizan informacion de
productos a traves de internet (paginas web) y el 13,28% de los participantes visualizan
informacion a través de la TV. Por lo tanto, se infiere que, es pertinente que se pueda
combinar el uso de las redes sociales y de una péagina web para potenciar las ventas de
los productos de la tienda online Black Fenix una alternativa viable es iniciar por una

pagina web.
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Pregunta 9.- ¢ Qué tipos de redes sociales usted utiliza con mayor frecuencia?
Tabla 12. Redes Sociales

Frecuencia Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Caracteristicas absoluta . relativa
absoluta relativa
acumulada acumulada
Instagram 102 102 26,56% 26,56%
Facebook 98 200 25.,52% 52,08%
WhatsApp 84 284 21,88% 73,96%
YouTube 55 339 14,32% 88,28%
Twitter 26 365 6,77% 95,05%
No compran 19 384 4,95% 100,00%
TOTAL 384 100,00%
Elaborado por: Ruiz (2022)
(132 ag-2805---35:05% 0% 100,00% |
1056 --- 192 98 .. 73,96% 80,00%
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Figura 12. Redes Sociales
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se ratifico que, el 26,56% de los participantes utilizan con mayor frecuencia la red
social de Instagram, el 25,52% de los participantes utilizan con mayor frecuencia la red
social de Facebook y el 21,88% de los participantes utilizan con mayor frecuencia la red
social de WhatsApp. Por lo tanto, se infiere que, una potencial alternativa es la de manejar
estos tres canales como medios de venta para la tienda online Black Fenix y vincularlos
entre si para los contenidos promocionales, mas no para los informativos o artisticos ya
gue cada uno maneja diferentes componentes en sus artes visuales y audiovisuales que lo

vuelven innato.
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Pregunta 10.- ¢Qué tipos de promocidn le gustaria que se realicen para motivar a la

compra de productos en una tienda online?

Tabla 13. Promociones

.. Frecuencia Frecuencia absoluta Frecuencia Frecuencia relativa
Caracteristicas

absoluta acumulada relativa acumulada

REFUBIIDE R g 95 24,74% 24,74%
compra

Sorteos 85 180 22,14% 46,88%
Descuentos 80 260 20,83% 67,71%
Premio 58 318 15,10% 82,81%
Cuponera 47 365 12,24% 95,05%
No compra 19 384 4,95% 100,00%

TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Ruiz (2022)
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Figura 13. Promociones
Elaborado por: Ruiz (2022)

Se validd que, el 24,74% de los participantes eligid6 como promocion el regalo junto a la
compra de un producto, el 22,14% de los participantes eligi6 como promocién idonea los
sorteos y el 20,83% de los participantes eligio como promocion atractiva los descuentos. Por
lo tanto, se infirio que, debe ser tomada la entrega de un regalo junto a la compra de un producto
como diferenciador para el mercado meta, dado que esto vuelve una propuesta de valor Unica

frente a los deméas competidores
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3.7.2 Analisis de los resultados de la encuesta

De acuerdo a los datos més relevantes que se obtuvieron de la encuesta se pudo evidenciar
que, existe una gran cantidad de personas adoptando las nuevas modalidades de ventas que las
empresas estan presentando, de igual manera la recompra de un equipo movil dependera de las
capacidades que este brinde a su propietario, ya que de no satisfacerlas se optara por renovarlo
por uno que si las cumpla, por tal motivo es importante que se mantenga la constante
publicacion de informacién de nuevos equipos para que el cliente actual sea persuadido al

cambio de su Smartphone.

Con respecto a la competencia es necesario evaluar constantemente las actividades de estas
tiendas online para considerar alguna actividad idonea que se genere para ser replicada, por lo
que una estrategia de seguidor permitird ganar participacion en el mercado, ademas para
obtener una ventaja competitiva es pertinente que se enfoque Black Fenix en un Delivery
eficiente, manejar los precios ajustados al poder adquisitivo del target y Brindar una previa
asesoria a los clientes potenciales que soliciten informacion sobre los productos que se

expendan.

En base a los resultados es menester evitar siempre los retrasos en las entregas de los
pedidos, cuidando su estado y manteniendo al cliente siempre informado de la ruta que este
lleva para asi brindar una calidad excelente. De igual forma la tienda Black Fenix debe
enfocarse en adquirir productos que estén dentro del alcance de su publico objetivo, es decir
que no estén por encima del valor promedio de venta que seria de entre los $ 140,00 USD a $

290,00 USD vy lo cual beneficie la rotacion de los mismos.

Por otra parte, es oportuno atacar a ese 24,74% de personas que brindan la posibilidad de
adquisicion de los productos, lo cual nos brinde un soporte mientras educamos a ese 20,05%
que talvez lo compre para asi ubicarnos en una posicion prestigiosa en la mente del consumidor.
También es pertinente que se pueda combinar el uso de las redes sociales y de una pagina web
para potenciar las ventas de los productos de la tienda online Black Fenix una alternativa viable

es iniciar por una pagina web.

Por ultimo, una potencial alternativa es la de manejar estos tres canales como medios de

venta para la tienda online Black Fenix y vincularlos entre si para los contenidos
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promocionales, mas no para los informativos o artisticos ya que cada uno maneja diferentes
componentes en sus artes visuales y audiovisuales que lo vuelven innato. En adicion debe ser
tomada la entrega de un regalo junto a la compra de un producto como diferenciador para el
mercado meta, dado que esto vuelve una propuesta de valor Gnica frente a los demas

competidores.

3.7.3 Entrevista dirigida al propietario del emprendimiento Black Fenix
Nombre: John Alex Navarro Castellano

Cargo: Propietario de Black Fenix

Pregunta 1. - Me podria indicar, ¢Cudles son las fortalezas y debilidades que usted
considera que tiene le emprendimiento Black Fenix en la industria de la comercializacién
de Smartphone?

Claro, entre las fortalezas se tiene:

e Mercaderia surtida

e Precios economicos

e Atencion personalizada

Por parte de las debilidades se tiene:
e Poco uso de las herramientas tecnologicas
e Desconocimiento de la marca

e Deficiente estrategias promocionales

Dentro de lo expuesto por el propietario se puede comprender que como fortalezas el nivel
de mercaderia es muy alta, ya que se apoya directamente con los distribuidores de la Bahia
para ofertar Smartphone a sus clientes, es decir que, de no contar con el equipo que se esta
buscando, él puede comunicarse con un distribuidor y adquirir el producto para su venta en
donde Black Fenix se transforma como un intermediario. Por otro lado, se pudo notar que no
se maneja de forma optima el comercio en el mercado digital, su comercio se centra netamente
en la zona donde se ubica el establecimiento y se apoya de la afluencia que exista para ofertar

sus productos.
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Pregunta 2. - ; Qué estrategias se han implementado para superar las debilidades que
tiene el emprendimiento Black Fenix?

Entre las estrategias que se han implementado esta la difusion de fotos por medio del
WhatsApp de los clientes con el equipo vendido, sin embargo esto solo lo ha podido visualizar
los clientes que tienen registrado el nimero del emprendimiento Black Fenix; asimismo, se ha
empleado la estrategia de volanteo, la cual se ha entregado a las personas que transitan fuera
del local para que estas cuando tengan la oportunidad puedan acercarse y preguntar sobre los
equipos que se expenden. Sin embargo, no han sido muy efectivas ya que de igual manera los
demas propietarios de locales hacen lo mismo ya que es una zona muy competitiva y siempre

los abordan los locales que estan antes de Black Fenix

Desde el punto de vista del propietario, se puede comprender que las medidas que se han
tomado son actividades muy tradicionales, las cuales no son tan efectivas en un mercado donde
la tendencia es la oferta a través de plataformas digitales; no obstante, se puede potenciar el
uso de la publicacién de las fotos en WhatsApp si se tiene una cuenta en otra plataforma social
a través de la vinculacion de contenido, de esa manera no solo podran observar los clientes que
tengan registrado a Black Fenix en su movil, sino también usuarios que sigan a la pagina por

el interés que le tengan.

Pregunta 3. - ; Qué acciones tecnoldgicas ha implementado en el emprendimiento Black
Fenix para incrementar las ventas?

Lo dnico que se ha implementado son sorteos por WhatsApp difundiendo contenido
promocional para dias con descuentos y de esa manera que el cliente se anime a visitarnos a
adquirir el producto; sin embargo, esto no ha sido suficiente para un retorno efectivo eficiente
ya que pocos le prestan atencién. Como lo hace notar el propietario, las Unicas acciones
tecnologicas son las promociones a través de una red de mensajeria como lo es WhatsApp; no
obstante, esto puede tener una mayor eficacia si no solo fuera dependiente de WhatsApp sino
vinculando a otras plataformas sociales que le ayuden a que muchas méas personas la visualicen

y asi se estimulen en la compra.

Pregunta 4. - ; Cual considera su competencia directa y su competencia indirecta?
Como competencia directa se puede mencionar a todos los locales de la cadena (Bahia),

mientras que como competencia indirecta estdn Gana Cell, Celumania y Pepe Cell, ya que son
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marcas fuertes que atraen muchas personas de diferentes partes de la ciudad por la confianza
de ofertar un producto seguro y garantizado de no ser estafado. Por lo tanto, de acuerdo a lo
expuesto por el propietario la competencia a la cual debe tener con mayor énfasis es la que se
encuentra en los alrededores del establecimiento, especificamente los locales de la cadena
(Bahia).

Pregunta 5. - ¢Cual considera usted la ventaja competitiva de su negocio frente al
competidor principal?

Con respecto a la ventaja competitiva se tiene la confianza que se crea entre el vendedor y
el cliente al momento de gestionar una venta ya que en muchos locales se presentan las estafas
al ofertar un producto con fallas técnicas como nuevo o abierto. Por lo tanto, en base a lo
expuesto por el propietario no es una alternativa muy buena ofrecer la confianza como ya que
ellos no podran percibir eso como algo que estén ganando; no obstante, se puede tener como
posible ventaja competitiva el mantenimiento de un equipo dentro de sus 6 primeros meses

totalmente gratis para afianzar al cliente a comprar los equipos en Black Fenix.

3.7.4 Entrevista dirigida al experto en mercadeo digital
Nombre: MBA. Verénica Silva Lcda. Mercadotecnia

Cargo: Asesora en la venta a través de plataformas digitales

Pregunta 1.- ; Cudl es su experiencia asesorando negocios unipersonales desde la dptica
de profesional en Marketing?

Usualmente estas personas no cuentan con la capacitacion necesaria para el manejo de sus
emprendimientos por medios sociales de manera 6ptima, por lo que me toca impartir mis
conocimientos a ellos indicandoles que la inversion publicitaria es menester para incrementar
la efectividad de retorno. Por lo tanto, en Black fénix es necesario que se invierta en pauta las
fotos de los clientes que visiten el local para incrementar la confianza de los prospectos que
estén buscando de un modelo econdémico y confiable, ya que hoy en dia las tendencias se

encuentran alrededor de las plataformas sociales y la venta de los productos también.

71



Pregunta 2.- ¢ Cuales son las estrategias y herramientas que se deberian considerar para
conseguir el incremento de ventas en un local a través de mercadeo digital?

Entre las estrategias més relevantes se puede considerar el desarrollo de marca a traves de
plataformas sociales, el desarrollo de pagina web, la difusion de contenido pautado y las
alianzas estratégicas a través de influencer. Por lo tanto, el establecimiento Black Fenix, para
incrementar sus ventas debe primero incursionar al mercadeo digital y emplear practicas
similares a las que detalla la experta para que asi se pueda competir de mejor manera con las
demas marcas y evitar seguir con la pérdida de ventas. En adicion la persona con la que haga
una alianza estratégica debe tener una cantidad de usuarios con similares caracteristicas a las

que el local desea captar.

Pregunta 3.- En base a que parametros ;Como miden las empresas el desarrollo de una
estrategia de incremento de ventas?

Se puede medir a través del incremento de clientes y de cdmo estos afectan a los ingresos
de dicha empresa, es decir que, mientras se va difundiendo las publicidades, contenido
promocional, mas personas visitaran al local por el estimulo que estas provocan y por ende los
ingresos se veran afectado. Por lo cual, en el local Black Fenix, la Gnica manera de medir si los
resultados de la inversion han sido efectivos es comparando con los ingresos anteriores a los
que se ha llegado y medir la diferencia entre uno y el otro, de esa forma en caso de no lograr
una respuesta proyectada reajustar las estrategias y proponer nuevas para su lanzamiento,

reajustando todo el presupuesto previamente hecho y sin que este se sobrepase.

Pregunta 4.- Dentro de un mercado saturado, ¢ Cémo enfrentarse a los competidoresy de
gué manera se puede diferenciar de ellos?

Pues la mejor manera es proponiendo algo que los deméas no puedan replicar de manera
inmediata, por ejemplo, siempre se puede dar un agregado por la compra de un producto, pero
no debe depender de otro producto sino algo que el cliente perciba como Unico, tal es el caso
de un servicio mas como lo indicaron anteriormente el ofrecer un mantenimiento gratis del
equipo dentro de los 6 meses de su compra, asi el cliente puede revisarlo si algo le esta
sucediendo y de ser problema de fabrica se puede devolver. Por lo tanto, de emplearse un
mantenimiento de los equipos dentro de los 6 meses en el local Black Fenix el cliente creara
una confianza mucho mas significativa que la creada por otros locales cercanos ya que nadie

le da lo que ellos le estan dando.
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Pregunta 5.- Refiriéndose a los diferentes medios sociales como Instagram, Facebook,
YouTube o WhatsApp, ¢De qué manera estos influyen dentro del incremento de las
ventas?

Pues son canales de comunicacion muy efectivos ya que permiten la difusién de contenido
a una gran cantidad de usuarios que sigan la pagina y ademas se puede hacer pagado para que
los logaritmos de busquedas le permitan visualizar a las personas que se encuentran interesados
en comprar un equipo maévil Smartphone sean los primeros en ver el contenido y animarse a
adquirirlos. Por lo tanto, el trabajo en redes sociales es sumamente representativo para un
negocio que esta enfocado en incrementar ventas; sin embargo, lo malo esta en no poder

abastecerse en la respuesta inmediata que le dé al cliente para que se cierre la venta.

3.7.5 Analisis de los resultados de la entrevista

Dentro de lo expuesto por el propietario se puede comprender que como fortalezas el nivel
de mercaderia es muy alta, ya que se apoya directamente con los distribuidores de la Bahia
para ofertar Smartphone a sus clientes, es decir que, de no contar con el equipo que se esta
buscando, él puede comunicarse con un distribuidor y adquirir el producto para su venta en
donde Black Fenix se transforma como un intermediario. Por otro lado, se pudo notar que no
se maneja de forma dptima el comercio en el mercado digital, su comercio se centra netamente
en la zona donde se ubica el establecimiento y se apoya de la afluencia que exista para ofertar
sus productos. Asimismo, se puede comprender que las medidas que se han tomado son
actividades muy tradicionales, las cuales no son tan efectivas en un mercado donde la tendencia
es la oferta a través de plataformas digitales; no obstante, se puede potenciar el uso de la
publicacion de las fotos en WhatsApp si se tiene una cuenta en otra plataforma social a través
de la vinculacion de contenido, de esa manera no solo podran observar los clientes que tengan
registrado a Black Fenix en su movil, sino también usuarios que sigan a la pagina por el interés

que le tengan.

Por otras partes las Unicas acciones tecnoldgicas son las promociones a través de una red de
mensajeria como lo es WhatsApp; no obstante, esto puede tener una mayor eficacia si no solo
fuera dependiente de WhatsApp sino vinculando a otras plataformas sociales que le ayuden a
gue muchas mas personas la visualicen y asi se estimulen en la compra. De igual manera la

competencia a la cual debe tener con mayor énfasis es la que se encuentra en los alrededores
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del establecimiento, especificamente los locales de la cadena (Bahia). Ademas, no es una
alternativa muy buena ofrecer la confianza como ya que ellos no podran percibir eso como algo
que estén ganando; no obstante, se puede tener como posible ventaja competitiva el
mantenimiento de un equipo dentro de sus 6 primeros meses totalmente gratis para afianzar al

cliente a comprar los equipos en Black Fenix.

Es necesario que se invierta en pauta las fotos de los clientes que visiten el local para
incrementar la confianza de los prospectos que estén buscando de un modelo econémico y
confiable, ya que hoy en dia las tendencias se encuentran alrededor de las plataformas sociales
y la venta de los productos también. Ademas, se debe primero incursionar al mercadeo digital
y emplear précticas similares a las que detalla la experta para que asi se pueda competir de
mejor manera con las demas marcas y evitar seguir con la pérdida de ventas. En adicion la
persona con la que haga una alianza estratégica debe tener una cantidad de usuarios con
similares caracteristicas a las que el local desea captar. Por otro lado, la Unica manera de medir
si los resultados de la inversion han sido efectivos es comparando con los ingresos anteriores
a los que se ha llegado y medir la diferencia entre uno y el otro, de esa forma en caso de no
lograr una respuesta proyectada reajustar las estrategias y proponer nuevas para Su
lanzamiento, reajustando todo el presupuesto previamente hecho y sin que este se sobrepase.
Asimismo, de emplearse un mantenimiento de los equipos dentro de los 6 meses en el local
Black Fenix el cliente creara una confianza mucho mas significativa que la creada por otros
locales cercanos ya que nadie le da lo que ellos le estan dando. Por ltimo, el trabajo en redes
sociales es sumamente representativo para un negocio que esta enfocado en incrementar ventas;
sin embargo, lo malo estd en no poder abastecerse en la respuesta inmediata que le dé al cliente

para que se cierre la venta.
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3.8  Informe general de la investigacion

En base a lo detallado en los anélisis previos se pudo entender que es menester evitar
siempre los retrasos en las entregas de los pedidos, cuidando su estado y manteniendo al cliente
siempre informado de la ruta que este lleva para asi brindar una calidad excelente. De igual
forma la tienda Black Fenix debe enfocarse en adquirir productos que estén dentro del alcance
de su publico objetivo, es decir que no estén por encima del valor promedio de venta que seria
de entre los $ 140,00 USD a $ 290,00 USD y lo cual beneficie la rotacion de los mismos. Se
puede comprender que como fortalezas el nivel de mercaderia es muy alta, ya que se apoya
directamente con los distribuidores de la Bahia para ofertar Smartphone a sus clientes, es decir
que, de no contar con el equipo que se estd buscando, él puede comunicarse con un distribuidor
y adquirir el producto para su venta en donde Black Fenix se transforma como un intermediario.
Por otro lado, no se maneja de forma 6ptima el comercio en el mercado digital, su comercio se
centra netamente en la zona donde se ubica el establecimiento y se apoya de la afluencia que
exista para ofertar sus productos. De igual manera la competencia a la cual debe tener con
mayor énfasis es la que se encuentra en los alrededores del establecimiento, especificamente

los locales de la cadena (Bahia).

Por otra parte, es oportuno atacar a ese 24,74% de personas que brindan la posibilidad de
adquisicién de los productos, lo cual nos brinde un soporte mientras educamos a ese 20,05%
que talvez lo compre para asi ubicarnos en una posicion prestigiosa en la mente del consumidor.
También es pertinente que se pueda combinar el uso de las redes sociales y de una pagina web
para potenciar las ventas de los productos de la tienda online Black Fenix una alternativa viable
es iniciar por una pagina web. Una potencial alternativa es la de manejar estos tres canales
como medios de venta para la tienda online Black Fenix y vincularlos entre si para los
contenidos promocionales, mas no para los informativos o artisticos ya que cada uno maneja
diferentes componentes en sus artes visuales y audiovisuales que lo vuelven innato. En adicién
debe ser tomada la entrega de un regalo junto a la compra de un producto como diferenciador
para el mercado meta, dado que esto vuelve una propuesta de valor Unica frente a los demas

competidores.
Se debe primero incursionar al mercadeo digital y emplear practicas similares a las que

detalla la experta para que asi se pueda competir de mejor manera con las deméas marcas y

evitar seguir con la pérdida de ventas. En adicion la persona con la que haga una alianza
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estratégica debe tener una cantidad de usuarios con similares caracteristicas a las que el local
desea captar. Asimismo, de emplearse un mantenimiento de los equipos dentro de los 6 meses
en el local Black Fenix el cliente creara una confianza mucho mas significativa que la creada
por otros locales cercanos ya que nadie le da lo que ellos le estdn dando. Por Gltimo, el trabajo
en redes sociales es sumamente representativo para un negocio que esta enfocado en
incrementar ventas; sin embargo, lo malo esta en no poder abastecerse en la respuesta inmediata

que le de al cliente para que se cierre la venta.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1  Titulo de la propuesta

Estrategias de social media marketing para el incremento de las ventas del emprendimiento
Black Fenix

4.2  Estructuray Flujo de la propuesta

4.2.1 Contenido de la propuesta
1. Analisis de la situacion actual
a) Antecedentes
b) Estructura Organizacional
c) Historial de Ingresos
d) Publico Objetivo
e) Competencia
» Competencia Directa
» Competencia Indirecta
f) Cinco Fuerzas de Porter
g) Matriz FODA
2. Implementacion Estratéegica
a) Mision
b) Metas de Marketing
¢) Posicionamiento
d) Estrategias y actividades de marketing
3. Programa de Marketing
a) Marketing Mix
4. Monitoreo y Control
a) Plan de accion
b) Meétricas de marketing
5. Evaluacion Financiera
a) Presupuesto de estrategias

b) Proyeccion de clientes
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c) Proyeccion de ingresos

d) Financiamiento

e) Flujo de caja proyectada

f) Punto de Equilibrio

g) Calculo de la Tasa de Descuento
h) Periodo de Recuperacion

i) Valor Actual Neto

J) Tasa Interna de Retorno

k) Retorno Sobre la Inversion

I) Andlisis Financiero

4.2.2 Flujo de la propuesta

Flujo de la
propuesta
|
| | | | ]
Anaélisis de la Implementacién Programa de Control y Evaluacion
situacion actual Estratégica Marketing Ejecucion Financiera

Figura 14. Flujo de la propuesta
Elaborado por: Ruiz (2022)

4.3 Anadlisis de la situacion actual

4.3.1 Antecedentes

El emprendimiento Black Fénix se encuentra ubicada en las calles Villamil y Calderon
“Asociacion 12 de Junio” Local #13, este local se dedica a la comercializacion de Smartphone;
el tiempo con el que cuenta dentro del mercado de la ciudad de Guayaquil es de 3 afios. En
inicios de su funcionamiento tuvo una acogida relevante, captando la atencién de clientes
potenciales de manera rapida y efectiva, la estrategia que ha manejo para esto fue el ofrecer un
excelente servicio a cada uno de sus clientes, asesorandolos y respondiendo cualquier inquietud
que ellos tengan con respectos a los productos, logrando de esa manera una respuesta positiva,

la misma que se vio manifestada por las recomendaciones obtenidas por ellas a mas personas.
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Figura 15. Logotipo del emprendimiento Black Fenix
Elaborado por: Ruiz (2022)

Actualmente el emprendimiento Black Fénix continGa comercializando Smartphone.
Durante estos 3 afos el establecimiento ha creado cierto prestigio dentro de sus clientes
actuales por la seriedad y trato personalizado que ofrece a cada uno de ellos por parte del
propietario y socios, lo cual ha llevado a tener una buena carta de presentacion y sentido de
confianza frente a ellos; No obstante, las ventas de Smartphone se han visto disminuidas en el
altimo afio, de igual manera se ha podido observar una reduccion en las visitas por parte de los
clientes al local generando asi un crecimiento de la mercaderia y un decrecimiento en las ofertas

que este local logra hacer.

Por otra parte, es necesario tener en cuenta que dentro del mercado de la ciudad de
Guayaquil se estan visualizando nuevas tendencias en cuanto al comercio de productos y
servicios a través del mercadeo digital, muchas de los emprendimientos y empresas estan
incursionando en exponer sus productos o servicios en un mundo virtual con la finalidad de
agilitar el sistema de comercializacion, de tal forma que la adquisicion del bien pueda lograrse
en cualquier horario que el cliente potencial cuente como disponible, dejando atras los
limitantes del comercio tradicional. Los principales canales que suelen ser usados como medios
de difusion son las plataformas digitales, es decir paginas web y redes sociales, dado su uso

amigable que tiene con los usuarios.
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En contexto de las redes sociales, los emprendimientos y empresas se han centrado en la
gestion de comunicacion como elemento principal, para la captacion de clientes y
posteriormente su fidelizacion, dado que las herramientas con las que cuenta las redes sociales
agilitan la promocién de los productos o servicios que se expenden; Aprovechando estas
oportunidades el local Black Fenix podra desarrollar la cartera de clientes efectivos que al
momento de apreciar los Smartphone en los medios de comunicacién se sientan persuadidos
en adquirirlos por medio del uso de la via web, de tal manera que pueda elevar las ventas y el

crecimiento de la rotacion de su inventario.

De continuar la situacion actual del emprendimiento Black Fenix donde se ofrece sus
productos atrds de una vitrina, o simplemente a la espera de las visitas de sus clientes, este
permanecera sin incrementar sus ventas, existe una marcada tendencia a que todas las empresas
entren dentro del esquema digital, es notorio ver la oferta de la gran mayoria de estas que
ofertan sus productos o servicios, primero en su pagina web, debido a este cambio que tiene el
consumidor, de no buscar la venta directa tras mostrador sino, el movimiento agil de una
compra en linea, o de aplicaciones oportunas que ofertan una variedad de productos; siendo
evidente este cambio en la conducta de compra de las personas; dado que la corriente actual es
hacia el uso de la tecnologia como parte de las actividades comerciales, lo cual llevaria a Black

Fenix a un posible cierre de no tomar las medidas correctivas apropiadas.

4.3.2 Estructura Organizacional

El emprendimiento Black Fenix, actualmente cuenta con tres colaboradores dentro de sus
instalaciones, el primero de ellos es el Administrador General, el cual es desempefiado por su
propietario, el vendedor es el segundo al mano, quien desempefia la funcion de atraer al cliente,
atenderlo, asesorarlo y de concretar la venta. Por Gltimo, se encuentra el repartidor. Cabe
sefialar que este puesto no siempre se encuentra ocupado, ya que en su gran mayoria optan por
abandonar el cargo a principios de haber ingresado por la falta de entregas y en otros casos se
lo separa del emprendimiento por no hacer correctamente los envios y llevarlos en pésimas
condiciones a su destino. Para una mayor comprensidn, se procedio a realizar un organigrama

de los puestos en orden jerarquico del emprendimiento Black Fenix:
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Administrador
General

Vendedor

Repartidor

Figura 16. Organigrama del emprendimiento Black Fenix
Elaborado por: Ruiz (2022)

4.3.3 Historial de Ingresos

Como parte del historial de ingresos, en base a los datos proporcionado por el contador del
emprendimiento se pudo apreciar que en el periodo 2019, Black Fenix alcanzo la modica
cantidad de $41,751.26 USD en ventas, frente a unos costos de $16,700.50 USD, generando
una utilidad de $25,050.76 USD. No obstante, para el siguiente periodo se visualiz6 que sus
ingresos habian descendido a $14,621.51 USD, con unos costos de $5,848.60 y obteniendo una
utilidad de $8,772.91 USD, es decir, que sufri6 un descenso de sus ventas del 65% entre estos
2 afos, lo cual es alarmante, sin embargo, entre las variables que también influyeron este
descenso se encuentra la crisis sanitaria del 2020 y la recesion de la economia en casi medio

afio. Para tener una mayor comprension, se procedio a detallarlo graficamente.

81



Tabla 14. Comparativa de los ingresos del 2019 y el 2020

Mes INGRESOS 2019 INGRESOS 2020 Porcentaje

Enero $3,112.46 $1,090.00
Febrero $3,174.71 $1,111.80
Marzo $3,492.18 $1,222.98
Abril $3,771.55 $1,320.82
Mayo $4,073.28 $1,426.48
Junio $3,584.49 $1,255.31
Julio $3,369.42 $1,179.99 -65%
Agosto $3,234.64 $1,132.79
Septiembre $3,169.95 $1,110.13
Octubre $3,360.14 $1,176.74
Noviembre $3,561.75 $1,247.34
Diciembre $3,846.69 $1,347.13

TOTAL $41,751.26 $14,621.51

Elaborado por: Ruiz (2022)

4.3.4 Publico Objetivo

Como potenciales clientes del establecimiento Black Fénix a las personas que habiten dentro
de Guayaquil donde de acuerdo al (Instituto Nacional de Estadistica y Censo [INEC], 2010)
alberga una cantidad de 2,350,915 personas. Cabe sefialar que al enfocarse en una tienda virtual
se apoya significativamente al amplio alcance que logra la Internet, por lo que el
establecimiento si puede atender a toda la ciudad. Por parte de la psicografica se considero a
que estas personas se encuentren dentro de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), en
donde segun (INEC; Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo [ENEMDU],
2019) son 1,563,358 personas.

Con respecto a la parte demografica se considerd que estas personas estén dentro de un
rango de edad de los 20 a los 65 afios, ya que dentro de este rango una persona posee una
independencia econdmicay los cuales son representados por 719,145 habitantes INEC, (2010).
Asimismo, que pertenezcan a un estrato social medio (C+) y medio alto (B), cifrados en
244,509 habitantes (INEC; Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioecondémico [NSE],
2011). Por ultimo, que estas personas cuenten con equipos moviles con internet, donde segun
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(INEC; Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones [ARCOTEL], 2019) son

representados por 187,783 habitantes, siendo esta la cantidad de la poblacion objetiva.

4.3.5 Competencia

Dentro de los resultados obtenidos en la investigacion de mercado se pudo determinar a los
lideres del merado en ofertar Smartphone a nivel nacional, de entre los cuales se resaltan las
marcas como: Gana Cell, Celumania y Pepe Cell frente a las demas marcas en el mercado, por
lo que se procedera a detallar ciertos factores claves que vuelven a etas marcas ubicarse en los
primeros lugares de entre muchas otras marcas. Gana Cell es una tienda online que se dedica
al expendio de diversos aparatos electronicos, es decir que cuenta con un surtido de producto
muy significativo, entre ellos eta la comercializacion de equipos moviles, posee Fan Page con
una comunidad de 523.00 seguidores y 529.000 me gustas, Instagram empresarial con una
67.600 seguidores y 37 seguidos, WhatsApp Business y pagina web, por lo que su canal de
venta es muy amplio, lo cual la ubica en uno de los principales puntos en la mente del

consumidor.

Seguido se encuentra Celumania es una tienda online que de igual manera que la anterior
cuenta con un elevado surtido de productos, entre ellos los smartphones, producto clave al
momento de ganar participacion en el mercado a sus inicios. Entre los canales de ventas que
posee esta su Fan Page con una comunidad de 239.000 me gustas y 245.000 seguidores,
Instagram empresarial con 48.500 seguidores y 3.490 seguidos, WhatsApp Business y Pagina
web. Finalmente, Pepe Cell la cual de igual manera es una tienda online de aparatos
electrénicos que se centra especificamente a la comercializacion de smartphone y accesorios
tecnoldgicos, cuenta con un stock surtido de alto nivel. Tiene cedes en Guayaquil, Quito y
Cuenca, pero maneja la comercializacion a nivel local sin problemas porque tiene aliados
encargados de la distribucion. Entre sus canales de ventas esta su Fan Page con una comunidad
de 88.736 seguidores y 87.720 me gustas, WhatsApp Business y Pagina web. Cabe sefialar que

la cuenta de Instagram de esta tienda online se encuentra inactiva por motivos de hackeo.
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4.3.6 Cinco Fuerzas de Porter

Nuevos Competidores
1.- Ingreso al pais de nuevas marcas de venta
de celulares con mayor capital.
2.- Oferta de celulares de alta, media y baja
gama innovadores.

3.- Manejo de economia a escalas.

Impacto Medio

Proveedores
1.- Altos costos de los impuestos de aduana.

2.- Baja cantidad de distribuidores de
celulares de alta y baja gama.

3.- Precios elevados

Rivalidad en la Industria
1.- 129 negocios con actividad de venta de
celulares.
2.- Bajo margen de ganancia en la venta de
celulares de media y baja gama.
3.- Mercado saturado de negocios que se

dedican a la venta de productos tecnolégicos.

Clientes

1.- Exigencias en la modalidad de pago

2.- Requerimiento de una respuesta
inmediata.

3.- Sensibilidad ante los precios.

Impacto Alto

Impacto Alto

Impacto Alto

Figura 17. Cinco Fuerzas de Porter
Elaborado por: Ruiz (2022)

Productos Sustitutos
1.- Alta variedad de productos sustitutos.
2.- Precios econémicos
3.- Atributos adicionales a los productos que

se ofertan en el mercado

Impacto Alto
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4.3.6.1 Matriz FODA
Mediante el analisis FODA se pretende identificar los factores internos claves y

vulnerabilidades del establecimiento Black Fenix. De igual manera reconocer los factores

externos, describiendo lo que beneficia y asecha al mismo.

4.3.7

Fortalezas

Entre las fortalezas que presenta el establecimiento Black Fenix estan:

4.3.8

F.1.- Personal capacitado en el tema de Smartphone.
F.2.- Adquisicién de productos de marcas reconocidas.
F.3.- Precios econémicos.

F.4.- Variedad de stocks de productos.

Debilidades

Por parte de las debilidades con las que carece el establecimiento Black Fenix estan:

4.3.9

D.1.- Pocos colaboradores.
D.2.- Espacio fisico limitado.
D.3.- Poco conocimiento de mercadeo digital.

D.4.- Poco manejo de visual merchandising en el local fisico.

Oportunidades

En cuanto a las oportunidades que le ofrece el entorno el establecimiento Black Fenix estan:

O.1.- Alta probabilidad de convertirse en un referente en la venta de Smartphone.
0O.2.- Establecer nuevas formas de venta que motive al cliente a ser parte de la
experiencia de compra.

0.3.- Abrir nuevos nichos de mercado.

0.4.- Crecimiento de empresas dedicadas al servicio de entrega que facilite la

distribucion del producto.

85



4.3.10 Amenazas

Como ultimo factor importante estan las amenazas que tiene el establecimiento Black Fenix

las cuales son:

e A.l.- Competidores con experiencia en el manejo de mercadeo digital que capte mayor

participacion en el mercado.

e A.2.- Alianza entre marcas para potenciar sus modelos de negocios.

e A.3.- Inestabilidad econdmica en el pais.

e A.4.- Mediana desconfianza de los clientes en el expendio de los Smartphone.

Tabla 15. Matriz FODA

Aspectos Positivos

Aspectos Negativos

Factores

Internos

Factores

Externos

Fortalezas:
F.1.- Personal capacitado en el
tema de Smartphone.
F.2.- Adquisicion de productos de
marcas reconocidas.

F.3.- Precios econémicos.

F.4.- Variedad de stocks de
productos.

Oportunidades:
O.1.- Alta probabilidad de

convertirse en un referente en la
venta de Smartphone.

0.2.- Establecer nuevas formas de
venta que motive al cliente a ser
parte de la experiencia de compra.
0.3.- Abrir

mercado.

nuevos nichos de

0.4- Crecimiento de empresas
dedicadas al servicio de entrega que
facilite la distribucién del producto.

Debilidades:
D.1.- Pocos colaboradores.
D.2.- Espacio fisico limitado.
D.3.-
mercadeo digital.
D.4.-

Poco conocimiento de

Poco manejo de visual

merchandising en el local fisico.

Amenazas:
Al.- Competidores con
experiencia en el manejo de

mercadeo digital que capte mayor
participacion en el mercado.

A.2.- Alianza entre marcas para
potenciar sus modelos de negocios.
A.3.- Inestabilidad econdémica en el
pais.

A.4.- Mediana desconfianza de los
clientes en el expendio de los
Smartphone.

Elaborado por: Ruiz (2022)
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En cuanto a las fortalezas es notable sus capacidades de gestionar de manera correcta la
operatividad del negocio. Es menester automatizar todo el sistema de operatividad del
establecimiento Black Fenix, iniciando por el disefio de una pagina web la cual sea manejada
por un CRM que brinde una ventaja competitiva frente a la competencia. Sin embargo, se
podrian potenciar si se desarrolla un sistema automatico. Dentro de las debilidades del
establecimiento Black Fenix se identificd que no dispone de una alta experiencia en el
mercadeo digital de productos. Por lo tanto, es necesario que se subcontrate a algin experto o

agencia que pueda capacitar de manera correcta a los colaboradores para gestionar correctas.

Como parte de las oportunidades se destaca el auge de nuevos emprendimientos en el
servicio de entrega a domicilio; lo cual abre las puertas a tener un canal de distribucién mucho
mas amplio y por ende mayores ingresos para el establecimiento Black Fenix. Debe ser
pertinente un convenio entre alguna microempresa que tenga como actividad la distribucion de
productos a nivel nacional y que ademas cuente con garantias de respuesta en el tiempo
estimado y de perfecto estado del producto, de tal manera que el cliente no sienta ningun
malestar. Por parte de las amenazas existe una baja diferenciacion muy facil de replicar por lo
que se encuentra expuesta a que marcas la sustraigan como propia. Es por ello que se debe estar
en constante evolucién de conocimiento para impedir que se vuelva genérica la diferencia del

establecimiento Black Fenix, es decir dejar de ser productivo para volverse proactivo.

Tabla 16. Definicién de acciones a realizar

] ) Presupuesto
Estrategias Acciones
Porcentual Costo

A.l.a.- Disefiar una pagina web para que

_ ) o $ 200,00
%) el cliente conozca mas de los beneficios 10%
g . : : usb
% de la tienda online Black Fenix.
Z o A.1l.b.- Desarrollar un formulario en la
L. E.l.- Disefio de | ] $ 100,00
@) o pagina web para el registro de datos de los 5%
vy pagina web de uUsD
< ) clientes.
O  Black Fenix o )
llJ_J A.l.c.- Direccionar las redes sociales
é (Facebook, Instagram & WhatsApp) de £t $0,00
- 0
it Black Fenix a la pagina web para la uUSD

captacion de clientes potenciales.
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E.2.- Campaiia
Ads de
contenido
atractivo

E.3.- Convenio
con  empresa
delivery a nivel
nacional.

E.4.- Sorteos
mensuales a
traves de
cuentas de un

Influencer.

A.2.a.- Pautar contenido ads a través de la
Fan Page de la tienda online Black Fenix.
A.2.b.- Pautar contenido ads a través de la
cuenta empresarial de Instagram de la
tienda online Black Fenix

A.2.c.- Difundir contenido ads. a través de
la cuenta de WhatsApp Business de la

tienda online Black Fenix.

A.3.a.- Alianza estratégica con la empresa
Servientrega para distribuir el producto a

nivel nacional.

A.4.a.- Difusion de contenido a través de

cuenta de la Fan Page del Influencer.

A.4.b.- Difusién de contenido a través de

cuenta de Instagram del Influencer.

TOTAL

15%

15%

15%

15%

10%

10%

100%

$
1.500,00
uSD

$0,00
uSD

$0,00
uUSb

$ 300,00
uSD

$
2.100,00
uSD

Elaborado por: Ruiz (2022)

4.4
441

Implementacion Estratégica

Misién

Existimos para proveer, satisfacer, garantizar y mantener clientes. La excelencia y

confiabilidad son parte de nuestros puntos claves en su maxima expresion para sobrepasar las

expectativas de todos nuestros clientes.

4.4.2

Metas de Marketing

Crear una pagina web del establecimiento Black Fenix que permita el incremente de su

captacion de clientes en un 24% desde el afio 2022 hasta el afio 2024, utilizando un

desarrollador de sitios web.
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e Difundir a través de una campafia ads de contenido atractivo del establecimiento Black
Fenix para que se genere un 10% de retorno efectivo de clientes potenciales, a partir
del afio 2022 hasta el afio 2024 utilizando a un Social Media Manager.

e Coordinar de manera idonea la gestion de delivery que permita cubrir entregas en el
100% del mercado local para el afio 2022 utilizando a la empresa Servientrega.

e Comunicar a través contenido informativo las promociones del establecimiento Black
Fenix para que se incremente en un 10% las ventas de smartphone a partir del 2022
hasta el afio 2024, utilizando las redes sociales de un Influencer.

4.4.3 Posicionamiento

El establecimiento Black Fenix podra posicionarse a través de la difusion de contenido en
sus redes sociales y las redes sociales del influencer que colaborara con ella, Esta fue una meta
establecida para ganar participacion en el mercado, ademas el contenido que se publicara estara
conformado por informacién sobre los beneficios que ofrece Black Fenix y promociones que
este entregando a sus clientes actuales y potenciales en buscadores online como google Ads.
pautando las primeras posiciones de blasqueda con palabras claves como celulares, venta de

celulares, Smartphone, entre otras.

Venta de celulares guayaquil

https:/fwww.facebook.com » ..

Black Fénix - Solutions & SALES - Home | Facebook

*BLACK FENIX* SOLUTIONS & SALES. DESDE ESTA SEMANA ESTAREMOS ATENDIENDO
EN NUESTRO LOCAL. DIRECCION: Villamil y Alberto reina “Asociacién 4 de agosto ..
%k %k Calific 5 - 1 voto

https://www.facebook.com: ... » B FENIX K.C.
BLACK FENIX K.C. - Home | Facebook

Los jugadores de los diferentes clubes de Korfball empiezan las charlas sobre nutricién
deportiva, los objetivos direccionados a un plan enfocado a los ...

https://support.garmin.com > es-MX
Solucién de Problemas del Altimetro y Barémetro fenix ...

La serie Fenix Chronos y Fenix 5 ofrece dos formas de calibrar; calibrar automaticamente y
calibrar manualmente. A continuacién, seleccione una opcion para ...

Black Fenix Solucion

Skytec S.A.
o LA FUERZA |r

AEREA
KENNEDY ! gcyaTORIANA

Garmin Ecuador

Q LA ATARAZANA

CDLA. ABEL
GILBERT 3

Figura 18. Posicionamiento de Black Fenix en buscadores online
Elaborado por: Ruiz (2022)
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4.4.4 Estrategias y actividades de marketing

E.1.- Disefio de pagina web de Black Fenix

A.l.a.- Disefiar una pagina web para que el cliente conozca més de los beneficios de la
tienda online Black Fenix.

Es menester que la tienda Black Fenix posea una pagina de aterrizaje la cual le permita
exponer todos sus productos, promociones e informacién de manera formal a sus clientes, asi
mismo. De igual manera esta pagina tendrd como finalidad el ser utilizada como punto
culminante para cualquier venta de producto. Dentro de las caracteristicas con las que contara
la pagina de aterrizaje se consider6 en la parte superior derecha el logo de la tienda online, en
el parte superior izquierdo se exponga datos de informacién personal de la empresa en los
cuales estara su cell y su correo electronico, en la parte central superior de la pagina web se

ubicara el buscador de productos y categorias.

Figura 19. Parte superior de la pagina web
Elaborado por: Ruiz (2022)

En la siguiente parte de la pagina web se podra observar la opcién de HOME, TIENDA y
UBICACION, en el parte superior derecho y en la parte superior izquierda la alternativa de
ingreso a una cuenta personal que se le daré al cliente para darle un seguimiento de sus posibles
busquedas en la pagina y también la opcion del historial de compra representado por un carrito
de supermercado.

HELLO: Cart

HOME W TIENDA @ UBICACION MY ACCOUNT = Oitemns

Figura 20. Opciones de la pagina
Elaborado por: Ruiz (2022)

La pagina web, tendra una secuencia de imagenes enfocadas en equipos de celulares
moviles, que se expondran en la parte principal de la pagina para dar una mejor presentacion a
la misma, esta arte se actualizara cada semana para que no sea estatica. Cabe resaltar que este
espacio servira como banner publicitario para colocar diferentes promociones que se estén

exponiendo en redes sociales para generar una réplica de informacidn hacia el cliente.
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Figura 21. Contenido de presentacion de la pagina
Elaborado por: Ruiz (2022)

Posteriormente se colocara el catdlogo de productos que se expendan en la tienda online
para que los clientes puedan apreciarlos junto a cada uno su respectivo precio y por ultimo se
encontrara la informacion de la base fisica de la tienda online, informacion de contacto, horario

de atencion a la tienda fisica y cuentas sociales.
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Figura 22. Pagina web de Black Fenix
Elaborado por: Ruiz (2022)



A.l.b.- Desarrollar un formulario en la pagina web para el registro en una base de datos
de los clientes actuales.

Dentro de la pagina web se debe crear un espacio donde se pueda exponer una ventana que
incite al registro de los visitantes a la misma, de tal manera que al hacerlo tome como requisitos

los siguientes puntos:

REGISTRATE Y OBTEN
UN REGALO ENTU

PRIMERA COMPRA
Nombre:
Email:
Teléfono:

Ciudad

B He leido y acepto la politica de privacidad

QUIERO M1
REGALO YA!!!

Figura 23. Formulario de registro de clientes
Elaborado por: Ruiz (2022)
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A.l.c.-Direccionar las redes sociales (Facebook, Instagram & WhatsApp) de Black Fenix
a la pagina web para la captacion de clientes potenciales.

Es necesario que se vincule en todas las redes sociales que maneje Black Fenix la pagina
web mediante la publicacion de contenido de promociones para que las personas conozcan mas
sobre los productos y beneficios de la misma. En adicion es pertinente sefialar que esta
actividad debe ser gestionada preferiblemente cuando el contenido tenga un gran impacto para

los potenciales clientes.

Black Fénix - Solutions &
SALES

a de telefonia celular

© WhatsApp

© Mensaje Q

Informacion Crear publicacién

Etiquetar am

@0Disponemos de varlos

- Nogcelos en stocx =
e '!&. T | enos nosotros llegamos a tu casagy
tu S

2071 personas siguen esto

. 096 020 6906

09:00 - 19:00

Figura 24. Vinculacién de la Fan Page a la pagina web Black Fenix
Elaborado por: Ruiz (2022)
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60 publicaciones 687 seguidores 487 seguidos

Black Fénix-Solutions & SALES

~l| Venta de teléfonos celulares

M| sServicio técnico de Pc y laptops

. | Reparacién de teléfonos

Bl | Accesorios y repuestos

Guayaquil, Ecuador s
api.whatsapp.com/send?phone=593960206906

= %}
w = @

#Stock #Clientes #Clientes...

[ PUBLICACIONES

Figura 25, Vinculacién de Instagram empresarial a la pagina web Black Fenix
Elaborado por: Ruiz (2022)
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Figura 26. Vinculacién de Business
Elaborado por: Ruiz (2022)




E.2.- Campafia Ads de contenido atractivo
A.2.a.- Pautar contenido ads a través de la Fan Page de la tienda online Black Fenix.

Se procedera a realizar publicaciones ads a través de la Fan Page con la finalidad que pueda
informar a los clientes de los diferentes productos que se ofrecen, ademas de exponer
promociones que tengan un alto nivel para ser percibidas como agradables por los clientes

actuales.

Figura 27. Contenido de Samsung A01
Elaborado por: Ruiz (2022)
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@blackfenixi23
(O J0960206906

Figura 28. Contenido de Samsung A20s
Elaborado por: Ruiz (2022)
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Figura 29. Contenido Samsung A30
Elaborado por: Ruiz (2022)
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Black Fénix - Solutions & SALES

#instagood #photooftheday #happy #love #picoftheday
#fashion #cute #likedlike #instalike #photography #tecnologia
#celulares #teletrabajo #telefonos #smartphone
#equipostecnologicos #blackfenix #guayaquil
#guayaquilecuador #quedateencasa #servicioadomicilio

I’ Me gusta () Comentar

Figura 30. Publicacién pautada en Fan Page.
Elaborado por: Ruiz (2022)
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A.2.b.- Pautar contenido ads a través de la cuenta empresarial de Instagram de la tienda
online Black Fenix

Se procedera a realizar publicaciones ads a través de la cuenta empresarial de Instagram con
la finalidad que pueda informar a los clientes de los diferentes productos que se ofrecen,

ademas de exponer promociones que tengan un alto nivel para ser percibidas como agradables

por los clientes actuales.

£ [ blackfen.23
(O R0960340216

Figura 31. Contenido Y9 prime
Elaborado por: Ruiz (2022)
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Figura 32. Contenido Huawei P30 lite
Elaborado por: Ruiz (2022)

o — -
. _._.'

R @l
© | 0960340216 .

Figura 33. Contenido Redmi 8A
Elaborado por: Ruiz (2022)
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blackfenix.23 « Seguir

Guayaquil, Ecuadar

@

blackfenix.23 Tenemos en stock
varios modelos y marcas... No
olvides darle like a nuestra pagina y
compartir, se vienen sorpresas.ﬂ.&'»
Recuerda que contamos con servicio
a domicilio je

Y

Para mayor informacion mi
ws:0960340216 fl  w
https://bit.ly/252qS4h

Black Fénix tu mejor opcidn.

#instagood #photooftheday #happy
#love #picoftheday #fashion #cute
#likedlike #instalike #photography
#tecnologia #celulares #teletrabajo
#telefonos #smartphone
#equipostecnologicos #guayaquil

Hrimunmiilamindar #acndatannaan-

Qv N

6 Me gusta

Figura 34. Publicacién pautada en cuenta comercial de Instagram
Elaborado por: Ruiz (2022)

A.2.c.- Difundir contenido ads. a través de la cuenta de WhatsApp Business de la tienda
online Black Fenix.

Se procedera a realizar publicaciones ads a través de la cuenta de WhatsApp Business con
la finalidad que pueda informar a los clientes de los diferentes productos que se ofrecen,
ademas de exponer promociones que tengan un alto nivel para ser percibidas como agradables

por los clientes actuales.
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f Mi estado
é @ hace 9 minutos

f @blackfenix.23
(O 0960206906

Gracias a todos ustedes mis clientes
nuestra familia crece mas Black Fénix »#
-

Figura 35. Contenido publicado en WhatsApp Business
Elaborado por: Ruiz (2022)
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E.3.- Convenio con empresa delivery a nivel nacional.
A.3.a.- Alianza estratégica con laempresa Servientrega para distribuir el producto a nivel
nacional.

Como parte de la distribucién que se considerd para la entrega de Smartphone en el mercado
local fue necesario generar una alianza con la empresa de entrega Servientrega; la cual ademas
de contar con las capacidades de entrega en todo el territorio nacional, también ofrece una
garantia del estado de llegada del producto, dado que este al ser un producto tecnoldgico es
muy vulnerable a sufrir dafio si es golpeado en cualquier magnitud. Cabe sefialar que existe
una alternativa idonea para que los clientes tengan a su favor el control de envio y esta radica

en el seguimiento o rastreo de sus productos en tiempo real.

<4

Centro de Soluciones

= RASTREOD
&g  DEEWS

COTIZA FACILMENTE
TUS ENVIOS

INFORMACION DE

018 NUESTRA RED

RECOLECCION
A DOMICILIO Yowro"

Figura 36. Delivery a través de Servientrega en el mercado local
Elaborado por: Ruiz (2022)

104



E.4.- Sorteos mensuales a través de cuentas de un Influencer.
A.4.a.- Difusion de contenido a través de cuenta de la Fan Page del Influencer.

En cuanto a la estrategia de marketing con influencer se procedera a publicar contenido de
la tienda Black Fenix en las cuentas de una persona que atraiga la atencion del puablico
interesado en adquirir un Smartphone (Instagram, Facebook y WhatsApp) y que ademas este
posea una significativa cantidad de seguidores, permitiendo una mayor efectividad y de esa
manera incrementar las ventas de la tienda Black Fenix. La persona encargada de esta labor
sera el artista “El Lokote Kucho”, la misma que posee una comunidad de 62.860 seguidores

y cuenta con 49.999 me gustas.

© Enviar mensaje

b Me gusta Q

Informacién Crear publicacién

Figura 37. Publicacién de contenido en cuenta de Fan Page de Influencer
Elaborado por: Ruiz (2022)
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Cabe mencionar que se selecciond a este influencer debido a que cuenta con una gran

popularidad para el sector medio y medio alto. Por lo tanto, el considerarla para que difunda

contenido de Black Fenix la cual se dirige al mismo target es muy representativo, previamente

se realizé una consulta del tipo de pablico que maneja en sus redes y se descubrié que existia

un 47% de personas que cumplian con las caracteristicas de target que se esta apuntando.

A.4.b.- Difusién de contenido a través de cuenta de Instagram del Influencer.

La persona encargada, realizara la difusion de publicacion de contenido de Black Fenix a

través de la cuenta de Instagram, estos posts seran medios infografias, videos e historias, donde

se haga mencidn de la calidad de sus productos y del excelente servicio que se les da a todos

sus clientes. Es pertinente sefialar que el artista “El Lokote Kucho”, cuenta con una comunidad

de 29.400 seguidores, 6.005 publicaciones y 2.788 seguidos, ademas se observo que un 72%

de personas que cumplian con las caracteristicas de target que se esta apuntando.

/
ad
@lackfenix 23 "’"2 t
© 0960340216

Figura 38. Publicacién de contenldo en cuenta de Instagram deI Influe
Elaborado por: Ruiz (2022)

il PUBLICACIONES 16TV
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lokotekucho

6,005 publicaciones 29.4k seguidores
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@latribushows

BAD BOY@
youtu.be/Px2k64ix2Dw
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2,788 seguidos

U hlackfeni23
10960340216
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4.5
45.1

Programa de Marketing

Marketing Mix digital

Dentro del programa de marketing enfocado para Black Fenix se considerd los siguientes

puntos: la calidad del producto, la correcta fijacion de precio, el canal de distribucion y las

promociones. Por lo tanto, se procedi6 a detallar cada uno de estos puntos con sus respectivas

estrategias para un correcto uso de los recursos con los que se cuenta para mejorar las

capacidades competentes.

Producto: Dado que Black Fenix se dedica a la comercializacion de Smartphone como
un intermediario y no fabrica ningin producto propio se consider6 aplicar la estrategia
de producto a medida, haciendo alusion a la asesoria que se le brinda al cliente en la
cual se le pueda brindar un producto de acuerdo a las necesidades que este requiere del
mismo. De esta manera se lograria un nivel alto en satisfaccion y lo que a su vez llevaria

a que este cliente recomiende a la tienda.

Precio: En cuanto a los precios, debido a la alta competencia que se tiene se considerd
utilizar una estrategia de precio basado en el poder adquisitivo del target, esto es con la
finalidad que el cliente perciba que en ningin momento se le esta siendo injusto al
ofrecerle un producto, sino méas bien comprenda que el sistema de venta se basa en

ganar - ganar.

Plaza: Por parte de la distribucion se considero la estrategia de distribucion directa con
el cliente a través de la empresa Servientrega, esto es debido a que Black Fenix se
enfoca en convertirse en un intermediario de diferentes Smartphone donde no requerira

por lo pronto de otro intermediario.

Promocién: Con respecto a la promocion se considerd la estrategia de publicidad
pautada a través de medios BTL, esto con la finalidad de reducir los costos que
conllevaria generar la difusion de contenido para mostrar al mercado meta los
beneficios que tiene Black Fenix. Cabe mencionar que al tener en cuenta esta alternativa
como medio de difusion el control de retorno efectivo por cliente seria mucho mas facil

de medir que a través de medios tradicionales.
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4.6

4.6.1 Plan de accion

Monitoreo y Control

Tabla 17. Cronograma de actividades

¢ Qué? ¢Cuando? ¢Cuéanto?
¢Con que? +Quién? Porcentaje Porcentaje
¢C6mo? Acciones inmediatas Recursos ) Costos de Costo de de
. : Responsables . .
Metas Estrategias Necesarios Fgcha_Qe F echa de P de las relevancia las relevancia
Iniciacién  Finalizacién . .
acciones de las estrategias de las
acciones estrategias
A.l.a.- Diseflar una pagina web para que el
- cliente conozca més de los beneficios de la tienda Humano Y 01/06/22 01/08/22 $200,00 10%
M.1.- Crear una pagina web online Black Fenix Financiero Disefiador de usb
del establecimiento Black Fenix que ' ] - o
ermita el incremente de su E.1.- Disefio de Alb- Desarro_llar un formulario en la pagina Humano y pagina web $ 100,00
p L . o web para el registro en una base de datos de los . . 03/08/22 05/08/22 ! 5% $ 300,00
captacion de clientes en un 24% pagina web de clientes actuales Financiero usD USD 20%
desde el afio 2022 hasta el afio 2024, Black Fenix S | d ial book
utilizando un desarrollador de sitios A.Lc.- Direccionar las redes sociales (Fac_e 00K, " ’
Instagram & WhatsApp) de Black Fenix a la Humano y Social Media $ 00,00
web. - » . - . 01/06/22 01/08/22 5%
pagina web para la captacion de clientes Financiero Manager uUsD
@ potenciales.
M.2.-» Difundir a través de una S A.2.a.- Pautar contenido ads a través de la Fan Humano y $ 750,00 o
campafa ads de contenido atractivo & Page de la tienda online Black Fenix. Financiero 15/08/22 15/08/24 uUsD 15%
del establecimiento Black Fenixpara & E.2.- Campafia  A.2.b.- Pautar contenido ads a través de la cuenta Humano $750,00
que se genere un 10% de retorno '-O'- Ads de  empresarial de Instagram de la tienda online Financierg 15/08/22 15/08/24 Community USIf) 15% $1.500,00 45%
efectivo de clientes potenciales, a  (, contenido Black Fenix Manager usD 0
partir del afio 2022 hasta el afio 2024 < atractivo A.2.c.- Difundir contenido ads. a través de la Humano $00.00
utilizando a un Social Media 8 cuenta de WhatsApp Business de la tienda online Financierg 15/08/22 15/08/24 USiD 15%
Manager. = Black Fenix.
M.3.- Coordinar de manera idonea la EE .
S A . E.3.- Convenio . -
gestion de delivery que permita | con empresa A.3.a.- Alianza estratégica con la empresa Humano Asesor de $0000 $0000
cubrir entregas en el 100% del w delivery a ?\ivel Servientrega para distribuir el producto a nivel Financier)t; 01/06/22 01/06/24 Marketin USiZ) 15% USiZ)
mercado local para el afio 2022 very nacional. g
o . nacional.
utilizando a la empresa Servientrega.
M.4.- Comunicar a través contenido A.4.a.- Difusion de contenido a través de cuenta Humano y $ 150,00 o o
informativo las promociones del E.4.- Sorteos de la Fan Page del Influencer. Financiero 01/09/22 01/09/24 uUsD 10% 35%
establecimiento Black Fenix para mensuales a
que se incremente en un 10% las traves de A.4.b.- Difusién de contenido a través de cuenta Humano Influencer $ 150,00 ’ 3050600
ventas de smartphone a partir del cuentas de un . B 0y 01/09/22 01/09/24 ! 10%
M - de Instagram del Influencer. Financiero usb
2022 hasta el afio 2024, utilizando Influencer.
las redes sociales de un Influencer.
$2.100,00
TOTAL 100% usD 100%

Elaborado por: Ruiz (2022)
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4.6.2 Meétricas de marketing

Dentro de las redes sociales existen varias herramientas que permiten el monitoreo de las

actividades que se vean en ejecucion. Por lo tanto, para el debido control se considerd utilizar:

e Facebook Insight
e Instagram Insight
e Google Analytics

e Plataforma Metricool

o~ Do S

Page Summary Last 7 days #

2021 - Mar 8. 2021

Actions on Page i Page Views

2

A100%

A

Page Likes i Post Reach i

Figura 39. Métricas de Facebook insight
Elaborado por: Ruiz (2022)

Your Company

Export Data &,

@ Organic [ Paid

Page Previews

Story Reach i

Get Story Insights

Learn More

A través del Facebook insight se puede seleccionar el target al cual se quiere dirigir el

contenido publicitario, asi como a su vez medir la respuesta por click, visualizaciones,

reacciones y por ultimo comparar la efectividad dentro de los contenidos expuestos de manera

organica como de manera pagada.
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= San Francisco What do these mean?

18-24
Figura 40. Métricas de Instagram insight
Elaborado por: Ruiz (2022)

Con respecto a la herramienta de Instagram insight, se considerd ya que permite dirigir los
contenidos promocionales a los perfiles de clientes potenciales, ademas permite ver la
fluctuacién de los horarios en como se este exponiendo el contenido y asi determinar los dias

maés favorables para gestionar la pauta y mejorar la efectividad de retorno.

Home N .
# Audience Overview 9 B save L, ExPORT <! SHARE | &) INSIGHTS

Customization

All Users + Add Segment
REPORTS 00.00% Users

» @ Realtime

Jan 31, 2020 - Feb 6, 2020 ~

Overview
-~ & Audience
~ V8. Select a metric Hourly Day Week Month
Overview
® Users
Active Users 0
Lifetime Value®™™
Cohort Analysis ——— —l
i 500
Audiences
User Explorer
Feb 1 Fenz Feb3 Feva Feb5 Feb 6
» Demographics =
» Interests B New Visitor B Returning Visitor
Users New Users Sessions Number of Sessions per User
» Geo 3,194 2,833 3,740 1.17
» 1 3 -
» Behavior e S e
» Technology
5 Pageviews Pages / Session Avg. Session Duration Bounce Rate
01 0,
I 6,560 175 00:01:25 72.43%
» Cross Device —_ —  —

%2, Attribution "™

Figura 41. Métricas de google Ads
Elaborado por: Ruiz (2022)
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En cuanto a la herramienta del google analitico, permitira evaluar el impacto de visitas y el
comportamiento de los clientes en cuanto a la busqueda de la pagina web de la marca Black
Fenix También dar soporte al mismo mediante la pagina web Metricool que esta permite
presentar informes graficos de los resultados de Social media, ambas son de uso gratuito. La
pagina Metricool permite Ilevar un control y visualizar informes de manera grafica, es una
plataforma gratuita donde se podra enlazar la cuenta comercial de Instagram y de Google Ads.
Cuenta seccion de cuenta Premium, donde las ventajas son la incorporacion de mas paginas,

pero la utilizacion de esta plataforma esta destinada solo al estudio del crecimiento de la marca.

En este caso se enlaza la pagina de Black Fenix para conocer el rendimiento de la cuenta y
poder determinar los futuros resultados obtenidos. Se utilizo solo la seccién de Instagram y
Facebook ya que la finalidad es denotar las ventajas y métricas que permite analizar, para
determinar la implementacion de esta plataforma para la medicion y control de las futuras

actividades de la pagina.

metricool -

PUBLICACIONES

fso VISION @
GENERAL - 5;313 6,522
e

3

=

Figura 42. Métrica y control de publicaciones Metricool
Elaborado por: Jumbo (2021)

En la seccidn de clics en la pagina, Metricool indica, cuantos usuarios dieron clic en los
botones de llamado a la accidn, cuantos dieron clic en la direccion, a llamadas de teléfono y
por ultimo y uno de los aspectos mas importantes, que son las personas que visitaron la pagina,
segun la fecha y graficamente demuestra cuando hubo mayor actividad. EI rendimiento de las
publicaciones, Metricool indica en cinco aspectos o métricas importantes, donde son el nimero

de publicaciones realizadas durante el lapso de tiempo establecido, las impresiones realizadas
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por parte de la red social, el alcance obtenido por parte de las publicaciones, la interaccion, que

quiere decir, si dieron clic, comentaron, dieron like y compartieron la publicacion.

metricoal e

s CLICKS EN PAGINA 0 0 0
Uamada a la accidn Direccicones Telsono

Figura 43. Métricas y control de clicks en pagina Metricool
Elaborado por: Jumbo (2021)

Por ultimo, la plataforma da una vision respecto a la interaccion obtenido por parte de la
pagina con respecto a sus publicaciones, donde, como ya antes mencionado el informe de
interaccion que da un analisis de las métricas de reacciones, comentario, las veces que se ha
compartido la publicacion, los cilcs en los enlaces o llamados a la accién y por altimo, el
namero de publicaciones. Metricool también fragmenta esta informacion de manera micro,
como las reacciones por dia, las reacciones por publicacién, el promedio de comentarios al dia,
los comentarios por publicacion, el promedio de veces que se compartio las publicaciones por

dia y por ultimo el nimero de publicaciones realizadas.

metricool —— -
inTeracciones (IR Td 24 o 418
Tiite Raacciones Comamarios Companidos Ches

R \

0.76 18.50 0.49 12 0.04 {

Figura 44. Métricas y control de interaccion Metricool
Elaborado por: Jumbo (2021)
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4.7 Evaluacién Financiera

4.7.1 Presupuesto de estrategias

Tabla 18. Inversion de las actividades

Detalle Caracteristicas Retorno Clientes Duracién de las Subtotal de
Efectivo Mes Efectivos Mes estrategias Costo en la -
. . . . L Observacion
. . Cantidad Cantidad . Cantidad unidades Inversion
Estrategias Acciones 20% 10% Periodos -
Anual Mensual Total Corriente
A.La- Disefiar una pégina web para que el Se considerd actualizar el software
cliente conozca mas de los beneficios de la 1 0 0 0 3 3 $200,00  $200,00 cada afio a un costo de $ 50,00
] . . USD, el cual ya se encuentra
tienda online Black Fenix.
agregado
. . Pag web para el registro en una base de datos de 1 0 0 0 3 3 $100,00  $100,00 y
Black Fenix l0s clientes actuales USD, el cual ya se encuentra
agregado
A.l.c.- Direccionar las redes sociales
(Facebook, Instagram & WhatsApp) de Black
Fenix a la pagina web para la captacién de 1 0 0 0 1 1 $0,00 $0,00
clientes potenciales.
A.2.a.- Pautar contenido ads a través de la Fan
Page de la tienda online Black Fenix. % 8 2 ! 3 288 $2.60 $750,00
A.2.b.- Pautar contenido ads a través de la
E.2.- Campafia Ads decuenta empresarial de Instagram de la tienda 96 8 2 1 3 288 $2,60 $750,00
contenido atractivo online Black Fenix.
A.2.c.- Difundir contenido ads. a través de la
cuenta de WhatsApp Business de la tienda 96 8 2 1 3 288 $0,00 $0,00
online Black Fenix.
E3.- Convenio con empresaA.3.a.— Alianza estratégica con la empresa
delivery a nivel nacional. Servientrega para distribuir el producto a nivel 1 0 0 0 1 1 $0,00 $0,00
nacional.
A.4.a.- Difusion de contenido a través de % 8 2 1 3 288 $0,52 $150,00
E4- Sorteos mensuales acuenta de la Fan Page del Influencer.
través de cuentas de un P . )
A.4.b.- Difusién de contenido a través de
Influencer. cuenta de Instagram del Influencer. 9% 8 2 1 3 268 $0.52 $150,00
TOTAL 10 5 $2.100,00

Elaborado por: Ruiz (2022)
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4.7.2 Proyeccion de clientes

Tabla 19. Pronéstico de clientes

Detalle 2021 2022 2023 2024
Clientes Actuales 97 157 229
Crecimiento de Clientes Nuevos 0 72 72
Total, de Clientes 97 157 229 301
Clientes Nuevos

Mensual 6 6
Elaborado por: Ruiz (2022)
4.7.3 Proyeccién de ingresos
Tabla 20. Prondstico de ingresos

Detalle 2022 2023 2024
Valor Anual $14.621,51 $23.621,51 $33.521,51
Valor de crecimiento Anual $9.000,00 $9.900,00 $10.890,00

TOTAL $23.621,51 $33.521,51 $44.411,51

Elaborado por: Ruiz (2022)

4.7.4 Financiamiento

El financiamiento se llevara a cabo a través de la Corporacion Financiera Nacional, la cual

tiene como ventaja brindar préstamos a los emprendedores para mejorar las capacidades

competitivas de su negocio, en este caso gestionar actividades de mercadeo a Black Fenix

Tabla 21. Apalancamiento financiero

% de aportacion

Detalle Valor por participacion Inversién Total
Deuda financiera $1.470,00 70%
Capital aportado por los accionistas $630,00 30% $2.100,00
Inversion Total $2.100,00 100%

Elaborado por: Ruiz (2022)
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Tabla 22. Datos del préstamo

Datos

Criterios

Tipo
Segmento
Préstamo

Tasa de interés
Periodos
Meses

Cuotas

Microcrédito
Capital de trabajo
$1.470,00
11,04%

3
36
$48,15

Elaborado por: Ruiz (2022)

Tabla 23. Tabla de amortizacion francesa

Meses Capital Cuotas Interés  Abono capital Saldo final
0 $1.470,00
1 $1.470,00 $48,15 $13,52 $34,63 $1.435,37
2 $1.435,37 $48,15 $13,21 $34,95 $1.400,42
3 $1.400,42 $48,15 $12,88 $35,27 $1.365,15
4 $1.365,15 $48,15 $12,56 $35,59 $1.329,56
5 $1.329,56 $48,15 $12,23 $35,92 $1.293,64
6 $1.293,64 $48,15 $11,90 $36,25 $1.257,38
7 $1.257,38 $48,15 $11,57 $36,59 $1.220,80
8 $1.220,80 $48,15 $11,23 $36,92 $1.183,88
9 $1.183,88 $48,15 $10,89 $37,26 $1.146,61
10 $1.146,61 $48,15 $10,55 $37,60 $1.109,01
11 $1.109,01 $48,15 $10,20 $37,95 $1.071,06
12 $1.071,06 $48,15 $9,85 $38,30 $1.032,76

Total, Primer Periodo $577,85 $140,60 $437,24
13 $1.032,76 $48,15 $9,50 $38,65 $994,10
14 $994,10 $48,15 $9,15 $39,01 $955,10
15 $955,10 $48,15 $8,79 $39,37 $915,73
16 $915,73 $48,15 $8,42 $39,73 $876,00
17 $876,00 $48,15 $8,06 $40,09 $835,91
18 $835,91 $48,15 $7,69 $40,46 $795,44
19 $795,44 $48,15 $7,32 $40,84 $754,61
20 $754,61 $48,15 $6,94 $41,21 $713,40
21 $713,40 $48,15 $6,56 $41,59 $671,81
22 $671,81 $48,15 $6,18 $41,97 $629,83
23 $629,83 $48,15 $5,79 $42,36 $587,47
24 % 587,47 $48,15 $5,40 $42,75 $544,72

Total, Sequndo Periodo $577,85 $89,81 $488,03
25 $544,72 $48,15 $5,01 $43,14 $501,58
26 $501,58 $48,15 $4,61 $43,54 $458,04
27 $458,04 $48,15 $4,21 $43,94 $414,10

115



28 $414,10 $48,15

29 $369,76 $48,15
30 $325,01 $48,15
31 $279,84 $48,15
32 $234,26 $48,15
33 $188,27 $48,15
34 $141,84 $48,15
35 $94,99 $48,15
36 $47,71 $48,15
Total, Tercer Periodo $577,85

$3,81 $44,34
$3,40 $44,75
$2,99 $45,16
$2,57 $45,58
$2,16 $46,00
$1,73 $46,42
$1,30 $46,85
$0,87 $47,28
$0,44 $47,71
$33,12 $544,72

$369,76
$325,01
$279,84
$234,26
$188,27
$141,84
$94,99
$47,71
$0,00

Elaborado por: Ruiz (2022)

4.7.5 Flujo de caja
Tabla 24. Flujo de caja proyectada

Detalle Periodo 0 Periodo1l Periodo2 Periodo3
INVERSION $2.100,00
INGRESOS

(=) TOTAL DE INGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION

(=) Total de costos de produccion

(=) Utilidad Marginal Proyectada

COSTOS DE MARKETING/VENTAS
A.l.a.- Disefiar una pagina web para que el
cliente conozca mas de los beneficios de la
tienda online Black Fenix.

A.1l.b.- Desarrollar un formulario en la
pagina web para el registro en una base de
datos de los clientes actuales

A.l.c.- Direccionar las redes sociales
(Facebook, Instagram & WhatsApp) de
Black Fenix a la pagina web para la
captacion de clientes potenciales.

A.2.a.- Pautar contenido ads a través de la
Fan Page de la tienda online Black Fenix.
A.2.b.- Pautar contenido ads a través de la
cuenta empresarial de Instagram de la tienda
online Black Fenix.

A.2.c.- Difundir contenido ads. a través de
la cuenta de WhatsApp Business de la tienda
online Black Fenix.

A.3.a.- Alianza estratégica con la empresa
Servientrega para distribuir el producto a
nivel nacional.

A.4.a.- Difusion de contenido a través de
cuenta de la Fan Page del Influencer.

$23.621,51 $33.521,51 $44.411,51

$18.897,21 $26.817,21 $35.529,21
$4.724,30 $6.704,30 $8.882,30

$100,00 $50,00

$50,00 $25,00

$0,00 $0,00

$250,00  $250,00

$250,00  $250,00

$0,00 $0,00

$0,00 $0,00

$50,00 $50,00

$50,00

$25,00

$0,00

$250,00

$250,00

$0,00

$0,00

$50,00
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A.4.b.- Difusién de contenido a través de

cuenta de Instagram del Influencer. $50,00 $50,00 $50,00
(=) Total de costos de Marketing/Ventas $750,00  $675,00  $675,00
COSTOS DE ADMINISTRACION
(=) Total de costos de Administracién $2.834,58 $2.834,58 $2.834,58
COSTOS FINANCIERO

(+) Interés de Préstamo $140,60 $89,81 $33,12
(=) Total de costos financiero $140,60 $89,81 $33,12
(=) TOTAL DE COSTOS $3.725,18 $3.599,39 $3.542,70
(=) Utilidad Bruta Proyectada $999,12 $3.104,91 $5.339,60
(-) 15% de Participacion de los trabajadores $149,87  $465,74  $800,94
(=) Flujo Antes del Impuesto a la Renta $849,25 $2.639,17 $4.538,66
(-) 22% Impuesto a la Renta $186,84  $580,62  $998,51
=) Flujo Después de Impuestos
E,r)oyecjtados P P $662,42 $2.058,55 $3.540,15
(-) Pago de préstamo $437,24  $488,03  $544,72
(=) Flujo de Caja Netos Proyectado $225,17 $1.570,52 $2.995,43
Elaborado por: Ruiz (2022)
4.7.6 Punto de Equilibrio
Tabla 25. PEU — PE$

) Costos Precio de Costos _ Margen de Rango de ,

ARos fii V(_entq varlab_les Unidades tribucion margen c_ig Dolares
JOS contri
unitario  unitarios contribucion

1 372518 15000 12000 124  $30,00 20% $18'225’9

2 350939 15000 12000 120  $30,00 20% $17'396’9

3 354270 15000 120,00 118 $30,00 20% $17'Il3’5

Elaborado por: Ruiz (2022)
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4.7.7 Tasa Minima Atractiva de Retorno
Tabla 26. TMAR

Detalle Cadigo % Criterio
Rentabilidad bonos tesoro
americano a 5 afnos
Rentabilidad del mercado

Rf 3,05% Referencia respecto a la economia americana

Rm 7,61% Referencia respecto a la economia americana

S&P500
Riesgo pais Rp 8,45% Puntos asignados por riesgo pais
Beta B 1,04% Referencia respecto a la economia americana

(TIPO DE NEGOCIO)

Tasa de patrimonio a utilizar en el célculo
del VAN
Esta tasa de descuento es la denominada
Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

Costo del capital propio
(CAPM) o0 Tasa minima Re  16,24%
atractiva de retorno

Elaborado por: Ruiz (2022)

4.7.8 Periodo de Recuperacion
Tabla 27. Payback

Descripcion Periodo 0 Periodo 1 Periodo2  Periodo 3
Flujo de Caja Neto Proyectado $225.17 $1,570.52  $2,995.43
Inversion Fija $0.00
Capital de Trabajo -$2,100.00
Inversion Total -$2,100.00 $225.17 $1,570.52  $2,995.43
PAYBACK -$2,100.00 -$1,874.83 -$304.31 $2,691.13

Elaborado por: Ruiz (2022)

4.7.9 Valor Actual Neto

Tabla 28. VAN
Periodos Inversion Flujos TMAR VAN
0 $2.100,00
1 $225,17
16,24% 1.1 7
2 $1.570,52 6.24% $1.163,0
3 $2.995,43
Elaborado por: Ruiz (2022)
4.7.10 Tasa Interna de Retorno
Tabla 29. TIR
Periodos Inversion Flujos TMAR TIR
0 $2.100,00
0, 0
1 $225 17 16,24% 38,74%
2 $1.570,52 Diferenciaentre TIR & TMAR
3 $2.995,43 22,49%

Elaborado por: Ruiz (2022)
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4.7.11 Retorno Sobre la Inversién

Tabla 30. ROI
Total, de
Vi 0,
Periodos Ventas Costos de % Utilidad Actividades A)de.lfi Beneficio Rentabilidad Rentas ROI % ROl $
Ventas de Inversion Generadas

Marketing
Periodo 1 $23.621,51 $21.872,39 $1.749,12  $750,00 3% $999,12 4% $249,12 33%  $0,33
Periodo 2 $33.521,51 $29.741,60 $3.779,91  $675,00 2% $3.104,91 9% $2.429,91 360% $3,60
Periodo 3 $44.411,51 $38.396,91 $6.014,60  $675,00 2% $5.339,60 12% $4.664,60 691% $6,91

Elaborado por: Ruiz (2022)
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CONCLUSIONES

Actualmente el emprendimiento Black Fenix se encuentra en una situacion
desfavorable econdmicamente ya que mantiene unos ingresos muy bajos en la venta de
sus accesorios y equipos Smartphone. En base a los resultados obtenidos en el
levantamiento de informacién tanto desde el punto de vista de los clientes, como de la
propietaria y de un experto en marketing, se pudo corroborar que todo este malestar se
causado por una deficiente comunicacién de sus productos, ademas de no gestionar
estrategias promocionales eficientes para el estimulo correcto de la demanda. Por otra
parte, también se visualizd que dentro de la industria en la que se encuentra Black Fenix

es muy competitiva, lo que ha llevado que poco a poco pierda participacién de mercado.

Dentro de las estrategias que se proponen para mejorar la situacion de las ventas de
celulares estan las enfocadas en el mercadeo digital, ya que, de acuerdo a las nuevas
tendencias del mercado son las idoneas para comercializar estos equipos por su largo
alcance, ademas de tener maneras de ser monitoreadas y en caso de no cumplir con las
expectativas reajustarlas antes que sea muy tarde. Como parte de la estrategia mas
representativa se consider0 la estrategia de Social media marketing, ya que permitio
desarrollar contenido cautivador de los productos que se ofertan en el emprendimiento
y difundirlos en la red para que mas personas lo visualicen y asi se incite a la adquisicion
de los mismo. A través de esta estrategia se desarroll6 una pagina web, un formulario
para crear una base de datos de los leads y asi poder hacer un retargeting por medio de

las redes sociales incrementando asi las ventas de Black Fenix.

En base a los resultados obtenidos en la investigacion de mercado se pudo comprobar
que las redes sociales son el medio de comunicacién preferido por los clientes del
mercado de la ciudad de Guayaquil para informarse sobre los productos que desean
adquirir, en este caso los equipos Smartphone. De igual manera, se pudo observar que
el internet también es un medio por el cual una gran parte de la poblacion utiliza para
informarse. Por lo tanto, en base a eta informacidn se procedié a direccionar las
estrategias de mercadeo hacia el campo digital y asi mejorar las capacidades
competitivas de Black Fenix mediante el uso de canales online que agiliten la rotacién

de sus productos y por ende incremente sus ventas.
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Como parte del presupuesto idéneo de las estrategias de social media marketing se dio
como resultado la cantidad de $2,100.00 USD, el cual ser& utilizado en su totalidad a
lo largo de 3 afios, en donde ademéas se espera lograr un captacion del 10% de
efectividad de retorno por cliente en cada afio, los cuales generarian un total de ingresos
de $ 29,790 USD, Por otra parte, dentro de la evaluacion financiera se pudo determinar
a través del calculo del VAN con una tasa del 16.24% un valor de $ 1.163,07 USD y
mediante el calculo del TIR un porcentaje del 38.74%, en donde existe una diferencia

con la TMAR de 22.49% demostrando asi que el proyecto es viable.
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RECOMENDACIONES

Es necesario que se haga un analisis interno del emprendimiento Black Fenix de forma
periddica para poder estar atento a los inconvenientes que se estén suscitando y asi
tomar las medidas correctivas necesarias para implementarlas. Del mismo modo es
menester que se estudie el mercado meta para comprender su conducta y los cambios
que esta puede tener por causa de las nuevas tendencias, de tal forma que el

emprendimiento se anticipe y pueda competir sin mayores contrapiés.

Se debe evaluar la efectividad de las estrategias que se proponen en corto periodos, para
asi poder determinar su efectividad, de tal manera que de encontrarse sin generar mayor
beneficio al emprendimiento Black Fenix realizar los reajustes respectivos. Asimismo,
es necesario que al culminar su proceso estas estrategias innoven ya que muchas marcas
al evaluar la efectividad positiva en la marca las replicaran y por lo tanto no generaran
el mismo beneficio, en tal caso entre mas compleja sea de replicar la estrategia mucho

mejor para mantener la cuota de mercado esperada.

Dado que se esta en un mercado cambiante, es importante que se incursione al
emprendimiento Black Fenix en nuevos canales de comunicacion, especificamente los
que se encuentren en un alto nivel de tendencia de uso. Asimismo, se podrian utilizar
como apoyo para mejorar el engagement entre la marca y los clientes y lograr una fuerte
relacion que a la larga los fidelice, evitando que otras marcas los cautiven con sus

promociones.

Las futuras evaluaciones econémicas en proyectos que se propongan para mejorar
algun factor del emprendimiento, deben estar ajustados a los recursos con los que
cuenta y en el caso de requerir un apoyo financiero externo, seleccionar a la entidad
bancaria con la menor tasa de interés para que esta no sea un golpe fuete en el pago de
interese. Por lo tanto, si esta en la posibilidad de lanzar estrategias con bajo costos seria

lo idonea, ya que se reducirian costos extras al emprendimiento.
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ANEXOS
Anexo 1. — Arbol de problemas

Problema . L L . . Problema
—] La baja comunicacion genera una disminucion en las ventas del emprendimiento Black Fenix
Central Central
Variable Dependiente: Disminuciéon de las ventas
¢ Qué pasaria
si el Poca
problema Deficientes Desconocimiento de . - Baja afluencia
ersiste? promociones la marca mformacpq de de clientes Efecto
P . Qué ' los beneficios
12
ocasiona?
— Variable Independiente: Baja comunicacion
; Por qué? s . Falta de Pocos
¢ q, Carente analisis Inadecuada gestion o .
A que se disefador contenidos Causa
del mercado de mercadeo e L
debe? grafico publicitarios

Elaborado por: Ruiz (2022)
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Anexo 2. — Arbol de objetivos

La competente comunicacién genera un incremento en las ventas del emprendimiento Black Fenix

Variable Dependiente: Incremento de las ventas

Eficientes
promociones

|

Conocimiento de la marca

Fuerte informacioén
de los beneficios

|

Alta afluencia de
clientes

Variable Independiente: Competente comunicacion

|

Correcto analisis del
mercado

Elaborado por: Ruiz (2022)

Adecuada gestion de
mercadeo

|

Asistencia de
disefiador grafico

Muchos contenidos
publicitarios
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Anexo 3. — Area de estudio
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Anexo 4. - Constitucidn de la Republica del Ecuador

Capilulo sexio
Trabaja y produccitn

Sa0oEn prirara
Formas da organizaciin de ka produccidn y s gaetidn

Art, 319.- Sa reconecen dversas Tormas oa organizacitn da e prodiuscdan &n & aconasmia, anina
oiras las comunibaneas. cooapanaiieas, amprasanales piblices o privades, aeociativas, femilanes,
chymssticas, aulonomas ¥ mixias

El Estade promaoverd s formes de producciin que asaguran al busn svic da e poblacin y
dasincantivara agquellas qua ateran conim sus demchos o los de 1B naharaleza; alentana &
produccidn que satisiaga ka demanda intema ¥ garantica una activa participacdn del Eciador en al
cofleaia Inbamaciensl,

Concordancias.
LEW DE AGLAE, CODNRCACTON, Ana 17
LEV ORGANICA DEL BATEU MACIN. DE CONTRATACTON FLBLICA, Ama 55, &7

drt. 320.- En las diversas formas de organizacién de ks procescs de producadn se estimulard una
geslitn participafiva, rarsparenie y eficents.

La produccicn, en cualquiera de sus formas, se suedard a principios y normas de calidad,
sosfenibilidad, productividad sisiémica, valomsddn del irabajo y efidenca econdmica y social.
Zaccidn ssgunda

Tipo= de prapiedad

#rt. 521.- El Esiada recanoce y garantiza el derecho a la propiedad en sus formas padblica, privada,
comunitara, estaial, asocialiva, cooperativa, mibda, y gue debsrd cumplr sw funcion social
ambdanbad

Copcordancias:
SOV GAIL [LIBMD LY. Ardr. SEF
COONGED O DEMECHD WTETRAMCDNAL PRTRADT SANCIET OF BUSTAMANTE, Adr. 10, 174 176
COONGED FERAL, Are 57
LEY OE AGLAE COOCACION, Are. & 24, I3

HArt, 323 - S0 reconcoh 18 propiedad intelssiual de acisrdo con kas condiciones que safala |a ey, S5a
prohibs fda forma de eproplacién de concoimeanios coledivos, an &l ambito de & clancias,
tacnolcgias v sabaras ancasirales. Sa prohiba tambean 18 apropiaciin sabr 05 recurses panelcas
cjike cOntienan & dveraklad Holcgies Y e agre-tHodvarsidad

Concordancias.
COTVED AL JLBSD UL A 539
COMVED O DERECHD WTERTMCYORUML PRIVIDD BANCHED DE BUETAWANTE A, 108
LEV DE ARIPEDAD WTELECTUUWE, CODINACACTON, dna 4 4, f20 A0, fvd, 250, 107
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Anexo 5. - Plan Nacional Toda una vida

Objetivo 5: Impulsar
la productividad

y competitividad
para el crecimiento
economico
sostenible de manera
redistributiva y
solidaria

La ponerackin de Fabaly v ompD &5 Una  prosoupackn
parraarenia on lad dilges. Enalss i plopase I8 dinaniEacin
del rrerade mhal @ irevis oo ligslogies oo confrakes pan
sochores gue Benes una demanda y dindmiza especica
Agimiams, 8 progsren ncasivig pars in prediaicn qum we
desde alorediio para b poreErackon o ruees empreedimiente;
ol peicisramienis @8 seciaes come @l pEsiiondmics 3 el
i —con un eapecial dnfesis an b cenificacion e peguaiog
aciores comunians-; kst b promocids de mecansmos de
comarsElizacian 3 ealn eacional ¢ inemacional

Sobra o conlralaciin o bienc v saricias, hubo recusmnies
prapuedis: paid qui eE el desinollidy de narera s
Inciusia; o el drsoreciends Iz produccion nadional, la mane:
di sbin lcal l producsin da | pank, con aphial dnlasie
an bos sechares sodakes mis welnerables de la sooisdad § la
SnRonia.

Agimiamz, 58 Be diglacado b imporiancs oe leililesy
asociatvidad v ke ciroufos alemabives oo coopaabvidad, o
camecn Wice ¥ iEdo, 7 I8 pricfinecién de I Bonemia Pegulr
y Balkdaria.

La cudadariy destaca o [ova logir loa cbidliess de
ircremesTiar | prodecividad, agrogar vl innoear y Ser
mis comgalilivg, 39 FeguinTe Imaligaciin & inmoeacin pan
Iz producckén, barsferenca leceobigicr; vinoubxkn ool
sacdor edusaive ¢ aaddmico oen e procesns de desamolic
pailirencs procucn v laboral da b oleils scadiris, jenlocas
I profesknalizacion oe b pohlkackis; mecanismis & prolecckis
de propesied insksciual § @6 I iSverEin en ecEniEacEn,
Industiakzacion einfmesinuctua prodective. Eslas socionos: san
de b mass con 1A recieaciin de B ndurida neconl § e us
palescidl maico $e abingis peblio-prvadss

B resiirren, on s ik da SEG00 S piojane B piemecin
+ ampliaciin de mecanismaes y acuerdas comerciales bilsterales

§ mullialenas, o cileios ¢ segociacknes equilibradas.
conplemeniacidn ecordmiza § eduzdin de  asimetrias
CamEciiles.

Sistematizacion de los 23 processs de Dislogo Macienal
Sinlera informiticn da segquimiento-Senplades.

Fundamento

Ecparkor cupsln cp8 e imporianis (e oé rsprses nalprlan,
rescyzbles § ne renosaDiEes, qer han Seterminado que se
irpeunienlo soanimics 52 s anle en B adraaien, produccias
¥ camercidimecian de materias primas (Lamss, 2306) Eslcs
FRCRIEDE impUlsEn N pdeslo procesa da desanolo
proguEien, que gEErd yel eenhed producive df sscaan
asper ilirackis, con una indusia Se baj oomlen ida Ecnaligion
¥ um Eeclel o sewickn: deperdints de impartacions. i
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A et i FIOT, e iRk 6 opn procass pellcn qua cami i eslis
relaiares de pader, gracias ala Constleckn aprobssda en 3308
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Ay “pondlrur U pElen acesdiioa, jeils. demccrdlica.
producTan, solidorie y sosterible Dasado en |2 ocistribuckan
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proouccion ¢ Bn 1 generackn oo frabai Skgec v astshie” [CE.
PO0E, gl 304, mirn 3, Cos el precents, of Bdada ndiges
i) gl aElratgn en ol desarells del pai, Seped o |8
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inchrpasin, que procass ol bienstar v 1 prosesiced per medis
de ura adecieada Qererad on v oisbucias o 12 riqueza. Cane
Iy paafaly @ Programs @0 Goligimg, "l mevcado e neeslin
dmarwieior, T rudir painde” (Mosimianis Akargs PAS 2807, 5.
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afecioads o bag racurses sk, que geands ol aquiinccos
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canlicdsd 3 meor calidad; irsclecranda a fodas ke aciores v
darocraficando, i mis da bea medios: da pesdiucidon, s nedos
de camert bibracias.

8 eln direccion. Be hen apicidn mexlidas que peniles
mrdlizar ks rourses sociles oue eslaban caphurades v
ulbzsdes malickmBnine, o g & ju el o geimilids
palerciar & iswerskin pobiica, &l pento gus Erisdar e una S
Iog plwe S0 s crsd N andmi en 6 regise; aqeelo
s ppresh on enelickes deeclss pan s pobicias. Eslas
cardicones pasbiftaan imperantes svances &1 esla olima
diciky, oma i rdectidn di gl & demisucids de
la pobrezs v eriema pobreos, o rcremesls del empleo § la
inberiura du g ssguridad socigl Por iz I8nio, s neces s seguir
oo estas Eificas pan oumplr con ke Objelwes Maciorales de
Dexsarralle ¢ bos ODE. Sin emsbarga, aungue: on la oHima década
aelareos ooe pypres en la croppciin de conicionds v (acions:
MECESANS para nicka un proossa de bansliamackin praduciiea,
wl creciniank s degesdiando $w by eairaccidn da secenioe
nalerales oo rereraables v de @ producckas de makenizs primas
quE, BN anbos casres, & comerol akzan en mecaes D08 gran
irwed il Bl o preciza. v alecian lea Himine di neecanbi
b guee kas wuedaes wuinerables en la balanra comercial del paks.

Fese a ks ogos obivnicos, o pols adn debe alcaroar las
cardiciones que ashada para una eoanomia sacil y soldaria
al parvicis S0 b adadd ¥ qud GRERGca o epec de g
derechies. Fara osie gobiemo, o s BUmana na oo oo nis
dn b preducedn, e el §is mbma S iR, i dibe o supronoacs
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Anexo 6. - Ley Organica de Comunicacion

El Estada formulard polilicas piblicas que permitan la invesligacidn para mejorar & acceso
preferencial de las personas con discapacidad a |as tecnologias de informacion y comunicacion.

Estos mecanismaos serdn incorporadas priorilariameants en los conlenides de programas educalivas,
nalicias, campanias eleclorales & informacion emengente scbre riesgos, desasires y anuncios de
eslados de excepcion. Los portales web de los medios de comunicacion del pais, incofporaran
narmas bcnicas de accesibilidad al corlenide wab.

Mota: Articuls sustiluide por arlicula 26 de Ley No. D, publicada an Regista Oficial Suplements 432
de 20 de Febeers del 2010 .

Concorganciag:
COMSTITLICIOW DE L REPUBLIEA DEL ECLADOR, Ada 47, 48
REGLAMENTD GENERAL A LA LEV ORGAMCA DE COMURACACTON, Ads. 15

Art. 38.- Particpacion cudadana. La cudadania liena el derecha a ongjanizans [ibremants a iraves
de vesdurias, asambleas ciudadanas, chearvalorios u obrag fonmag organizativas, a fin de vigilar &
plana cumplimiants de |os defechos a la comunicacon por pame de cualjuier medio de
somunicacion y la prolection del derecho a ejercer la iberad de expresion. Eslos resullados seran

considerades por el Conseje de Regulacion, Desarello y Promocon de la Informacidn y
Comunicacion.

Mota: Articule sustiluida por arlicula 27 de Ley Mo. D, publicada en Registro Oficial Suplemento 432
de 20 de Febrero del 2018 .

Loncondainaias:
COWSTITUCION OE LA REFUBLICA DEL ECUADOR, Ads. B, 700
RECLAMENTS BENERAL A LA LEY OREANEA DE S OMUTICACTON, Ade 18
LEY SREAMEA DEL SONSEN OF PARTICIFACON CAUBADANA ¥ EGNTROL SDELAL, Ada 47, 45, &0

SECCIOM 1
Derachos de los comunicadonas

Art. 38.- Deracho a la cawsula de conciancia- La cawsula de conciancia @8 un derscho de ks
comunicadores sociaes ¥ las comunicadoras sociEles, gque Gene por objels garanbizar la
indegandencia en e desampedio de sus Tuncian s,

Las y los comunicadores socales podran aplicar |a ciausula de conciencia, &in gue esla heche puada
suUpaner sancidn o perjuicio, para negane da manera maolivada a:

1. Realizar una orden de Irabaje o desarollar conlenidos, programas y mensajes conlranos al
Codigo de EGca del medio de comunicacion o a log principios &licos da la comunicadcian,

2. Suseribir un lexto del que son aulores, cuande ésle haya side modificado por un superior en
conbravencin al Cadigo de Ebca dal medio de comunicacion o & o8 princpios &licos de la
Sofmunicacion.

El sjarcicio de la dausula de conciencia no puesde Sef considerado bajo finguna circunslancia comib
caussl lagal da despido de la comunicadora o del camunicadar sacial.

En todos los casoes, las y o8 comunicadares gaciales landran deracho a hater pdblico su desatuardn
Gon &l medic de comunicacion social a raves del prapio media,

Loncordancias:
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Anexo 7. — Formato de la Encuesta

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil -

Facultad de Administracién -@r

R Carrera de Mercadotecnia

Encuesta dirigida a personas de la ciudad de Guayaquil

U
\'/

ADMINISTRACION

Buenos dias/tardes, se esta trabajando en una investigacion académica que servira para conocer
los factores de compra que usted demanda al momento de adquirir un Smartphone. Por lo tanto,
se le pide su ayuda para que conteste algunas preguntas.

Muchas gracias por su colaboracion.

Pregunta 1,- ¢ Usted realiza compras a través de Internet?

e §j
e No

Pregunta 2.- ; Cada que tiempo usted compra un Smartphone?

e Trimestral

e Semestral

e Anual

e (Cada 2 afios

e (Cada 3 afios
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Pregunta 3.- ¢ Cuales son las tiendas online que usted recurre a comprar Smartphone?

e Celumania
e Pepe Cell
e Gana cell
e CellShop
e Pixel

Pregunta 4.- ;Qué aspectos usted considera importante al momento de gestionar una

compra a través de una tienda online?

e Servicio al cliente

e Delivery con garantia

e Asesoria

e Precios econd6micos

e Variedad de productos

Pregunta 5.- /Qué aspectos negativos usted ha tenido al momento de gestionar una

compra a través de una tienda online?

e Estafa

e Estado del producto

e Pésima atencion

e Precios

e Tiempo de entrega muy largos
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Pregunta 6.- ¢ Cual es el presupuesto que usted considera siempre al momento de realizar

una compra de Smartphone?

e $50,00 USD a $ 200,00 USD

e $201,00 USD a $ 450,00 USD

e $451,00USD a$ 750,00 USD

e $751,00USD a$1.000,00 USD
e Mayora 1.001,00 USD

Pregunta 7.- Califique segun la escala Likert, ;qué tan dispuesto esta de comprar un

Smartphone a través de una nueva tienda online?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Nada dispuesto  Poco dispuesto Tal vez Dispuesto Muy dispuesto

Pregunta 8.- A traves de que medio usted le gusta visualizar informacion de un producto

en el que esté interesado

Internet

e Redes Sociales

e Periddicos

e Television

e Folletos

Pregunta 9.- ¢ Qué tipos de redes sociales usted utiliza con mayor frecuencia?

Facebook

e [nstagram
e WhatsApp

o Twitter
e YouTube
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Pregunta 10.- ;/Qué tipos de promocidn le gustaria que se realicen para motivar a la

compra de productos en una tienda online?

e Descuentos

e Sorteos

e Premio

e Cuponeras

e Regalo junto a la compra
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Anexo 8. — Formato de la entrevista a propietario

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil -

Facultad de Administracién -@r

R Carrera de Mercadotecnia

Entrevista dirigida a la propietario del emprendimiento Black Fenix

U
\'/

ADMINISTRACION

Buenos dias/tardes, se esta trabajando en una investigacion académica que servira para conocer
desde su oOptica los inconvenientes que se estan suscitando en el emprendimiento Black Fenix
con respecto a la disminucién de las ventas, se le pide su ayuda para que conteste algunas

preguntas.

Muchas gracias por su colaboracion.
Pregunta 1. - Me podria indicar, ¢Cuales son las fortalezas y debilidades que usted
considera que tiene le emprendimiento Black Fenix en la industria de la comercializacion

de Smartphone?

Pregunta 2. - ¢ Qué estrategias se han implementado para superar las debilidades que

tiene el emprendimiento Black Fenix?

Pregunta 3. - ; Qué acciones tecnoldgicas ha implementado en el emprendimiento Black

Fenix para incrementar las ventas?
Pregunta 4. - ; Cual considera su competencia directa y su competencia indirecta?

Pregunta 5. - ¢Cual considera usted la ventaja competitiva de su negocio frente al

competidor principal?
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Anexo 9. — Formato de entrevista a experta

U L Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil -
Facultad de Administracion -@r
V R Carrera de Mercadotecnia

ADMINISTRACION

Entrevista dirigida al experto en mercadeo digital

Buenos dias/tardes, se esta trabajando en una investigacion académica que servira para conocer
desde su dptica como profesional de mercadotecnia digital las estrategias idoneas que se
pueden aplicar en el emprendimiento Black Fenix para mejorar sus ingresos. Por lo tanto, se le

pide su ayuda para que conteste algunas preguntas.

Muchas gracias por su colaboracion.

Pregunta 1.- ¢ Cual es su experiencia asesorando negocios unipersonales desde la dptica

de profesional en Marketing?

Pregunta 2.- ¢ Cuales son las estrategias y herramientas que se deberian considerar para

conseguir el incremento de ventas en el local a través de mercadeo digital?

Pregunta 3.- En base a que parametros ;Como miden las empresas el desarrollo de una

estrategia de incremento de ventas?

Pregunta 4.- Dentro de un mercado saturado, ¢ Cémo enfrentarse a los competidoresy de
gué manera se puede diferenciar de ellos?

Pregunta 5.- Refiriéndose a los diferentes medios sociales como Instagram, Facebook,

YouTube o WhatsApp, ¢De qué manera estos influyen dentro del incremento de las

ventas?
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Anexo 10. — Evidencia de la Encuesta
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Anexo 11. — Evidencia de la Entrevista a propietario

140



Anexo 12. — Evidencia de la Entrevista a experta
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