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RESUMEN EJECUTIVO

Dayscript, empresa que se dedica a ofrecer servicios digitales a sus clientes.
Es una empresa originaria de Bogota -Colombia, surge en el afio 1999.
Comienza sus operaciones laborales en Ecuador a partir del ano 2006,

manteniendo dos oficinas en el Ecuador:

e Guayaquil
e Quito

El plan de comunicacién que se piensa elaborar, servira para dar a conocer
a las empresas lo que es Dayscript, poder obtener un mayor realce de su
nombre y a su vez ganar mayor cuota del mercado en la ciudad de

Guayaquil.

En la elaboracién del capitulo 1, se profundizé en conocer mas de cerca el
ambiente del macro-entorno y mi-croentorno sobre el cual se trabajara para

la elaboracién del plan de comunicacion.

Se determind segun reportes del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo
(INEC) que en el transcurso del afo 2012-2013, se ha obtenido un mayor
realce en el uso de aparatos tecnoldgicos, tales como, el internet y el uso de
celulares inteligentes, por el cual hace que la elaboracion del proyecto antes
mencionado sea atractivo al mercado que se piensa llegar. Se procedié con

la elaboracién de puntos importantes como:

- Organigrama institucional.

- FODA de la empresa.

- Matriz EFI con su respectivo analisis.

- Matriz EFE con su respectivo analisis.

- Matriz de perfil competitivo, entre Dayscript y sus competidores.
- Analisis de la cadena de valor.

- Analisis de las fuerzas de Porter.
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En la elaboracion del capitulo 2 en relacion a la investigacion de mercados
se dan a conocer las herramientas que se utilizaran para la recoleccion de

informacion.

Se utilizé una investigacion Exploratoria — Descriptiva concluyente, en la cual
se recopilé informacion por medio de entrevistas a profundidad y la

formulacién de encuestas.

Durante la investigacidon de mercados se detectd que existe un gran interés

por parte de las empresas en adquirir servicios digitales.

Se recogieron datos importantes que permitiran continuar con el desarrollo

del plan de comunicacién propuesto para la empresa Dayscript.

En el desarrollo del capitulo 3, plan de marketing, se procede a seleccionar
las estrategias que mas se acoplan al disefio del plan, gracias a la

informacion recopilada de nuestra investigacion.

En nuestro plan de marketing se utilizan matrices que son de gran ayuda, se

procedié a utilizar:

- Matriz marca/producto

- Matriz FCB

- Matriz de roles y motivos enfocado al cliente al cual queremos llegar.
- Matriz Mckensey

- Modelo de negocio (diamante estratégico)
En lo que concierne a la estrategia basica de Porter lo que busca Dayscript
es diferenciarse de su competencia, de esta manera se procedi6 a trabajar la

estrategia de diferenciacion.

En el capitulo 4 relacionado al marketing mix, se procede con la elaboracion

de todas las herramientas a utilizar en nuestro plan de comunicacién, se

xxii



desea saber cuales son los medios mas adecuados para dar a conocer a la

empresa.

Se propone la creacion de un nuevo logotipo ya que el logo actual que
mantiene la empresa es confuso y la gente no lo relaciona con una empresa

de servicios digitales.

También se procede con la creacion de una linea grafica la cual le dara

mayor realce a la marca.

Creacion de medios digitales para mantener un mayor contacto con el
cliente, una renovada pagina web, presencia en redes sociales como

Facebook y Twitter.

Fomentar alianzas estratégicas con la Camara de Comercio de Guayaquil,
publicacion y presencia de la empresa en revistas especializadas

seleccionadas.

Presencia de la empresa en un stand del centro de convenciones de la

ciudad de Guayaquil, en ferias tecnoldgicas.
En el capitulo 5 relacionado con la presupuestacion, se logré obtener
informacion valiosa, que determina que el proyecto es viable y es aceptado

en su totalidad por el entorno al cual se piensa dirigir.

Palabras Claves

- Mercado

- Investigacién
- Logotipo

- Digitales

- Comunicacion
- Diferenciacion

xxiii



Introduccion

Tema

¢ Plan de comunicacion para la empresa Dayscript en la ciudad de

Guayaquil

Antecedentes

La empresa Dayscript se encarga de la elaboracion de desarrollo web,

aplicaciones moviles y paginas interactivas.

La empresa se inicia en Colombia en el afio 1999. Llega a Ecuador en el afio
2006. Actualmente posee oficinas en 5 paises como: Perd, Panama,

Colombia, Venezuela y Ecuador.

Dayscript maneja alrededor del 80% del desarrollo web de una de las
empresas mas importantes de telecomunicaciones de nuestro pais, Conecel
- Claro. Mantiene ademas contratos con otras empresas prestigiosas dentro

como: Ecuador Inmediato, Toyota, entre otras.

Busca satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo proyectos
elaborados eficazmente y con toda la responsabilidad que el cliente se
merece, cuenta con un personal altamente calificado en cada una de las

areas de la empresa.

Justificacioén

El plan de comunicacion que se piensa elaborar, servira para dar a conocer
a las empresas lo que es Dayscript, poder obtener un mayor realce de su
nombre y a su vez ir ganando mayor reconocimiento en el mercado

guayaquileno.

Se lograra obtener mayor cartera de clientes sean estos potenciales o no
potenciales, ya que hoy en dia en nuestro medio ecuatoriano, las paginas

web y aplicaciones méviles han tenido una gran aceptacién a nivel mundial.
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Se planteara un plan comunicacional para dar a conocer a las empresas las

numerosas campanas elaboradas por Dayscript.

Con la implantacion de este proyecto se beneficiaran los ejecutivos vy
miembro de la empresa, ya que se podra obtener mas clientes y a su vez

lograr un buen posicionamiento en la mente de los consumidores.

Problematica

El problema de la compaiia es que en la actualidad el nombre de la
empresa como tal no esta posicionada en el mercado guayaquilefio,
provocando de esta forma que los clientes no puedan reconocer las

campafas en la cual la empresa ha colaborado.

Se observa que durante este lapso de tiempo, han surgido empresas que
ofrecen el mismo servicio, cada dia es mas comun que las empresas
publicas y privadas adquieran servicios digitales, como paginas web,

aplicaciones méviles y medios interactivos.

Tampoco cuenta con una estrategia de marketing y comunicacion con
enfoques a relaciones publicas y publicidad, mediante el cual los clientes
puedan recordar su marca, es por ello que no saben qué empresa fue la

encargada de elaborar dicho proyecto por tan bueno que sea.

Objetivos

Objetivo General:

Elaboracion de un plan de comunicaciéon que se ajuste al entorno de la
empresa y que pueda servir como plataforma para generar mayor presencia

de marca y rentabilidad.

Objetivos especificos:

- Explorar el entorno general del mercado para posible toma de
decisiones en metas alcanzar.
- Conocer la imagen que el mercado actual tiene de Dayscript

mediante una investigacién exploratoria - descriptiva.
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- Establecer las acciones pertinentes para la comunicacién
necesaria en el desarrollo de un posicionamiento de la marca en el
mercado.

- Analizar si el plan de comunicacién a realizarse para el
posicionamiento de Dayscript en Guayaquil es econdmicamente

rentable y seguro.

Resultados esperados:

Los resultados que se desean alcanzar con el desarrollo del proyecto, son
enmarcados dentro del afno 2014, en dicho afio se debera alcanzar un

posicionamiento dentro del mercado guayaquilefo.

Lograr posicionarse cdmo una empresa lider e innovadora en el desarrollo
web y la implementacion de aplicaciones moviles dando de esta manera un
plus a las empresas que adquieran los servicios de Dayscript, que les
permita tener un mayor realce de sus empresas en el mercado

guayaquileno.

Los resultados a obtener con la elaboracién del proyecto son:

%+ Conocer los principales indices del macroentorno y microentorno que
sean de mayor utilidad para la empresa Dayscript.

s Determinar el top of mind (rango de empresas competidoras) dentro
del mercado para posible y futuras estrategias de mercados.

% Obtener un plan de comunicacion rentable y que sea ejecutado a
largo plazo.

% Posicionar la marca Dayscript mejorando las propuestas de servicios
ya existentes en el mercado digital.

s Medir la rentabilidad econémica y financiera del plan de comunicacién

a realizarse para Dayscript.



Marco Teorico

1. Marketing

1.1 Definicion

Segun Agueda (2013): “El marketing se encarga de estudiar cémo se inician,
estimulan, facilitan y desarrollan relaciones rentables de valor que buscan
satisfacer las necesidades mejor que la competencia y permiten captar

mayor valor de los clientes”. (pag. 15).

Segun Kotler & Armstrong (2003): “El marketing es un proceso social y
administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que necesitan y
desean a través de la creacion y el intercambio de productos y de valor con

otros”. (pag. 5).

Con esta definicion se puede indicar que el marketing se lo encuentra en
todos lados sea en empresas o personas al momento de querer ofrecer
cierto producto o servicio, con la finalidad de poder satisfacer las

necesidades de sus clientes.

Durante mucho tiempo las personas han pensado que el marketing es solo
vender y anunciar, pero lo que no saben es que para lograr vender o dar a
conocer un producto/servicio éste tiene que pasar por un sin numero de
procesos, mediante los cuales se espera llegar y obtener las metas

planteadas.

El éxito de la organizacion depende del desarrollo de relaciones que generen
valor, ademas de atraer a los consumidores y buscar la manera de
retenerlos mediante una buena atencidn adecuada de sus necesidades y

sus deseos.

Las empresas deben tener en cuenta que si no existen consumidores no

podran desarrollar estrategias de intercambio.



1.2 Origen del marketing
Segun Agueda (2013): “Puede considerarse que el marketing surge con el

inicio de una de las primeras actividades del ser humano, el intercambio”.
(pag.17).

Bajo esta definicion se puede indicar que el marketing surge por medio del
famoso y llamado trueque en la cual las personas cambiaban objetos por

alimentos o viceversa.

1.3 Proceso del marketing

Grafico 1 - Proceso del marketing

de los clientes

Fuente: Agueda, Fundamentos de Marketing (2013, 21)
Elaborado y adaptado por autor

Entender las necesidades del mercado: segun Agueda (2013): “El alto
fracaso de muchas ofertas se debe a la miopia del marketing, que consiste
en prestar mayor atencién al producto, que a las ventajas o experiencias que

ofrece”. (pag. 22).

Toda empresa tiene que indagar qué es lo que realmente necesita y hace
falta en el mercado para poder dar a conocer los productos o servicios,
identificar qué es lo que hace falta y qué es lo que la gente realmente desea

para poder satisfacer sus necesidades.



Disenar una estrategia impulsada por el cliente: definir una estrategia en
la cual la empresa conozca cual sera su mercado objetivo e identificar la

propuesta de valor que ofrecera a sus clientes.

Desarrollar propuestas de valor en la cual se posicionen en la mente del

consumidor conforme a las ventajas obtenidas.

Construccion del programa de marketing: elaboracion de estrategias de
marketing mediante el cual se lograra cumplir con las necesidades de los
consumidores, creando valor y a su vez generando posicionamiento en la

mente de los posibles clientes.

Creacion de relaciones con el cliente: en este punto se busca obtener una
relacion a profundidad con el cliente, conocer sus necesidades, deseos,
mantenerlos al tanto de nuestros productos, es importante lograr una buena
comunicacion, para lograr asi una identificacion con la empresa y obtener

una mayor recordacién por el cliente.

Resultados de la creaciéon de valor: segun Agueda (2013): “El objetivo de
todo proceso de marketing es cubrir las necesidades de la propia empresa,

consiguiendo las compras actuales y futuras de los clientes”. (pag. 24).

Con esta definicién Agueda indica que bajo la realizacién de procesos se
puede identificar cuales seran las actuales y futuras compras de los clientes
y a su vez hace referencia que para que toda empresa esté bien

encaminada es necesario generar valor a nuestros productos/servicios.

1.4 Marketing Mix

1.4.1 Definicion

Segun Rodriguez (2006): “El marketing mix es el conjunto de herramientas
controlables e interrelacionadas que disponen los responsables de marketing
para satisfacer las necesidades del mercado y, a la vez conseguir los

objetivos de la organizacion”. (pag. 69).



Segun Cyr & Gray (2004): “Estas variables estan interrelacionadas y
conforman el paquete total que determinara su grado de éxito y materia de

marketing”. (pag. 3).

Bajo el concepto de Rodriguez el marketing mix es lo principal de la
elaboracion de cualquier producto o servicio que se vaya a ofrecer a sus
consumidores, con esto se podra determinar las necesidades existentes en
nuestro mercado, ayudando de manera eficaz a generar valor para los
consumidores y ayudando a la empresa a cumplir todos sus objetivos

planteados.

1.4.2 Elementos del marketing mix
Los elementos del marketing mix, estan enfocados en las conocidas 4p’s,

producto, precio, plaza y promocion.

- Producto: el producto es el instrumento que la empresa posee para
dar conocer a sus consumidores y lograr satisfacer las necesidades.
Rodriguez (2009) hace relevancia también a que si un producto no
existe, no puede ser valorado, distribuido y tampoco comunicado,
también indica que la estrategia de producto es una decision a largo

plazo.

- Precio: el precio es el unico elemento del marketing mix que genera

rentabilidad a la empresa.

Hay que tener en cuenta que al momento de elegir el precio para un
producto se debe considerar los consumidores tengan la accesibilidad
al mismo, fijar un precio alto se puede generar ganancia para la
empresa, no obstante si nuestros consumidores no tienen la facilidad
de poder adquirirlo, esto puede ocasionar un gran problema para la
empresa ya que se podria dar una baja en las ventas y por ende no

se cumpliran los presupuestos asignados.



- Plaza:
Segun Rodriguez (2008)
...Suelen involucrarse terceras personas. Como
mayorista y minoristas, quienes desemperfian un papel
muy importante en la comercializacion del producto.
Por este motivo se suele considerar que son

estrategias a largo plazo. (pag. 71).

Son los canales a través de los cuales se ofreceran los productos o

servicios a los consumidores.

- Promocioén:
Segun Rodriguez (2008)
A su vez los responsables de marketing tienen a sus
disposiciones diferentes herramientas de
comunicacion: la venta personal, la publicidad, la
promocién de ventas, las relaciones publicas, el
patrocinio y los instrumentos para el marketing directo.
Todas ellas convenientemente combinadas,

constituyen el mix de comunicacion. (pag. 72).

Son los medios que se implementaran para dar a conocer nuestros
productos y sus beneficios, tener una estrategia bien definida para que la

publicidad pueda llegar de forma inmediata a la mente de los consumidores.

1.5 Posicionamiento

1.5.1 Definicién

El posicionamiento se refiere al espacio que la empresa gand o va ganando
en el mercado, gracias al producto o servicio que actualmente se encuentra
en el mercado, sin dejar de lado las ventajas que la empresa ha obtenido
sobre la competencia. Si la empresa ha elaborado una estrategia de

posicionamiento, ésta debe comunicarla de manera eficaz.



1.5.2 Tipos de posicionamiento
Segun Vértice (2008): “Actualmente podemos distinguir cuatro tipos de
posicionamiento, posicionamiento empresarial, posicionamiento especifico,

posicionamiento de valor y posicionamiento global”. (pag. 95).

- Posicionamiento empresarial: se pueden posicionar las ofertas en 3
vectores que son: como empresa lider en costos, que ofrecen

productos diferentes, especialista en un nicho de mercado.

- Posicionamiento especifico: consiste en elegir la palabra o la idea

con la que se busca asociar nuestra marca.

- Posicionamiento de valor: en este punto se hace referencia

exclusivamente a las expectativas de valores positivos.

- Posicionamiento global: en este punto nos enfocamos basicamente
en las decisiones que toma el cliente al momento de adquirir un
producto o servicio, se analizan los factores que llevaron al cliente al

realizar la compra.

Con la elaboracion del proyecto se busca en obtener una mayor presencia
de la marca dentro del mercado guayaquilefio, que los clientes conozcan

mas sobre la empresa y los servicios que se ofrece.

Manteniendo un buen posicionamiento en el mercado la empresa puede

llegar a cumplir sus objetivos trazados.

1.6 Plan de comunicacion

1.6.1 Definicién

Segun Sainz (2012): “El plan de comunicacién es la herramienta que recoge
de una forma sistematica y estructurada los objetivos de comunicacion, asi
como la estrategia de comunicacién y los planes de accidén precisos para

alcanzar dichos objetivos”. (pag. 441).



Segun Mondria (2004) “Es un documento compuesto por analisis, objetivos,
estrategia, mix y presupuesto, comprende todos los medios del marketing”.
(pag. 184).

El plan de comunicacién es un documento escrito en el cual se detallan,
todas las actividades de comunicacion que la empresa planteara a lo largo
del proyecto, con la finalidad de cumplir las metas trazadas por la empresa,
planteandose un tiempo determinado para la realizacion del plan y el
presupuesto necesario para la ejecucidén del mismo, la elaboracién del plan

de comunicacion es util para:

¢ Ayudar a contribuir los objetivos corporativos
e Transmitir laimagen que se desea al publico objetivo.
e Asegurar de manera eficaz y eficiente la comunicacién de la empresa.

1.6.2 Objetivos del plan de comunicacion
Hay que delimitar bien la informacion que necesita la empresa, tomando en
cuenta cual sera la finalidad de la recopilacién de datos obtenidos. Los

objetivos del plan de comunicacién deben ser:

- Cuantificables: obtencion de datos para determinar los puntos fuertes
y débiles en la elaboracion del plan.

- Pactados: Todos los miembros de la empresa tienen que estar
comprometidos con la elaboracion del proyecto.

- Realistas: Lograr un cambio positivo en los habitos y consumos de los

clientes.

1.6.3 Pasos para la elaboracion del plan de comunicaciéon

La empresa debe tener en cuenta que para llevar a cabo un excelente plan
comunicacional, cuenta con varios aspectos a seguir, como se puede
observar en el grafico, hacen referencia a los puntos mas relevantes para

una realizacion de plan de comunicacién.
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Grafico 2 - Pasos para elaboracion de un plan de comunicaciéon

QN

Fuente: Enrique, Madroiiero, Morales & Soler (2009), La planificacion de la

comunicacion empresarial, (pag. 88)

2. Plan de marketing
2.1 Definicién
Segun Parmerlee (1999): “Es un proyecto que define la manera en que se

comercializaran los productos o servicios en el mercado”. (pag. 13).

Segun Mondria (2004) “Conjunto de acciones coordinadas y realizadas en
forma secuencial para alcanzar los objetivos de la empresa”. (pag. 184).

El plan de marketing es un documento que debe ser elaborado de manera

escrita, esto servira como un manual de guia en el cual podremos desarrollar

de manera concreta y correcta los objetivos del marketing.
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2.2 Importancia

Segun Cohen (1991)

Un plan de marketing debidamente preparado produce
mucho con una cantidad relativamente pequena de
esfuerzo concentrado, entre las utilidades existen las
siguientes:

- Sirve de mapa.

- Es dtil para el control de la gestion y la puesta en
practica de la estrategia.

- Informa a los nuevos participantes de su papel en la
realizacion del plan y el logro de los objetivos.

- Permite obtener recursos para la realizacién del plan.

- Estimula la reflexion y el mejor empleo de recursos
limitados.

- Ayuda a la hora de organizar, asignar y definir plazos.

- Sirve para darse cuenta de las oportunidades, los
problemas y amenazas futuras. (pag. 10).

El plan de marketing es un documento importante en la cual el departamento
de marketing esta obligado a realizar, ante una posible toma de decisiones
que la empresa desea generar, conjuntamente con sus estrategias en

relacién a los aspectos del entorno del mercado.

Generalmente toda empresa que ofrece un bien o servicio busca atender las
diferentes falencias que existe en el mercado y las necesidades de sus

consumidores a través de oportunidades presentadas en el mercado.

2.3 Etapas del plan de marketing
Las etapas del Plan de Marketing segun Cohen (1991) se desarrollaran a lo
largo del proyecto de tesis, para lo cual se guiaran en la explicacion de cada

uno de ellos. Segun el autor, se describen los siguientes:
- Introduccion: se elabora un breve resumen sobre las caracteristicas
esenciales del proyecto, a diferencia del resumen ejecutivo en el que

se demuestra lo que se hara con la implementacién del proyecto.

- Andlisis de la situacién: se analiza el mercado meta y el

posicionamiento que la empresa tiene dentro de ese mercado,
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agregando informacion acerca del mercado en el que nos vamos a

desempenar, de los productos y de la competencia.

Mercado objetivo: debe describirse con exactitud el comportamiento
de compra de los clientes, identificar hacia quién va dirigido la

implementacion del proyecto.

Problemas y oportunidades: identificar a profundidad las falencias que
mantiene la empresa actualmente, para no volver a cometer los
mismos errores que la competencia, ayuda también a identificar las
oportunidades que se daran a lo largo de la implementacion del

proyecto.

Objetivos y metas del marketing: los objetivos y metas de marketing
es lo que la empresa se propone alcanzar con la implementacién

adecuada del plan de marketing.

Estrategias de marketing: describe lo que debe hacerse para cumplir
con los objetivos y metas planteadas, logrando con las estrategias
una diferenciacion de todos los productos con los de la competencia y

en segmentar el mercado al que la empresa se va a dirigir.

Tacticas de marketing: proporciona el modo en que alcanzaremos
nuestros objetivos. Son las acciones que la empresa implementara en

la elaboracién de nuestro plan.

Ejecucion y control: segun Cohen (1991): “Se analiza el punto de
equilibrio y se prevé otras informaciones que sirvan para controlar el

proyecto una vez que esté en marcha”. (pag.26).
Resumen: se dan a demostrar todas las ventajas, oportunidades,

debilidades que existen, analisis a profundidad de la competencia y

de sus consumidores.
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3. Comportamiento del consumidor

3.1 Definicién

Rivera, Molero & Arellano (2008) definen el proceso al consumidor como. “El
proceso de decision y actividad fisica que los individuos realizan cuando
buscan, evaluan, adquieren y usan o consumen bienes para satisfacer sus

necesidades”. (pag. 36).

Segun Rivas & lldefonso (2010): “El comportamiento del consumidor estudia
las conductas de las personas que se relacionan con la obtencién, uso y

consumo de bienes y servicios”. (pag. 35).

En la elaboracién de todo proyecto siempre es bueno analizar el
comportamiento del consumidor, averiguar el motivo por el cual el cliente se
inclind a tomar la decision de compra en la cual puede satisfacer sus

necesidades.

Con esta definicidon se puede inferir que para poder ofrecer un bien o servicio
se deben conocer los problemas que existen actualmente al momento de

ofrecer el producto final, identificar qué es lo que desean los clientes.

3.2 Elementos principales entre cliente y consumidor

Diferencias entre cliente y consumidor segun Rivera, et al (2008)

Cliente y consumidor suelen considerarse como un
término sinénimo.

Cliente:

- Es quien periddicamente compra en una tienda o
empresa.

- Puede ser o no el usuario final.

- Puede comprar para otros, en el caso de un cliente
industrial.

Consumidor:

- Es quien consume el producto para obtener su
beneficio central o utilidad.

- También pude ser cliente, si es que es la misma
persona quien compra o consume. (pag. 38).
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Se debe tener bien en claro las definiciones de estas palabras que aunque
mucha gente piensa que es lo mismo, existen diferencias que indican que no

son iguales.

Con esta definicion se tiene en claro que cliente es toda persona que realiza
la compra de un producto y consumidor es quien usa y satisface su

necesidad con el producto o servicio.

3.3 Etapas del comportamiento del consumidor
Una vez que se tiene bien en claro sobre la diferencia entre cliente y
consumidor, se dan a conocer las etapas que influyen al momento de
adquirir un servicio o producto:

- Iniciador: quien decide que alguna necesidad no esta satisfecha, es

quien inicia el proceso de compra.

- Influenciador: quien orienta la compra del producto.

- Decisor: quien tiene el poder de realizar la compra.

- Comprador: quien realiza la compra.

- Usuario: quien consume el producto.

3.4 Proceso de compra empresarial

Segun Ferrell & Hartline (2006) existen 7 pasos para el proceso de compra

empresarial, la cual se daran a conocer en la siguiente grafica:

Grafico 3 - Proceso compra empresarial

1.Reconocimientodel 2. Desarrollo especificaciones 3. Identificaciony calificacion
problema del producto dedistribuidores

4. Solicitud de propuestas o

o 8. Seleccion de distribuidores 8. Procesamiento depedidos
licitaciones

7. Revision dedesempeno de
o5 distribuidares

uente: Ferrell, O.C. & Hartline, Michael (2006), Estrategia de marketing 3era
edicion, (pag.130)
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Reconocimiento del problema:
- Conocer cual es el problema interno y externo de la empresa.

- ldentificar qué mejoras hay que realizar en la empresa.

Desarrollo de las especificaciones del producto:
- Conocer el producto o servicio que se va adquirir.

- Obtener toda la informacion necesaria sobre los productos y servicios.

Identificacion y calificacion de distribuidores:
- Conocer a la empresa con la que se desea trabajar.

- Calificar qué tan confiable es el distribuidor.

Solicitud de propuestas o licitaciones:
- Receptar las mejores propuestas de las empresas.
- Una vez que se logra obtener la informacion necesaria se analizan los

posibles proveedores.

Seleccion de distribuidores:
- Se determina con qué distribuidor la empresa firmara contrato.

- Puedes ser 1 0 mas distribuidores segun exigencias de las empresas.

Procesamiento de pedidos:
- Que la entrega de bienes coincida cuando la empresa necesita del
producto/servicio.

- Todo pedido debe ser inspeccionado y asentarlos en el registro
contable.

Revision de desemperio de los distribuidores:
- Evaluacion tanto del producto/servicio, como también del distribuidor.
- Evaluacion sobre el tiempo de entrega y calidad del producto.
- Evaluacion del servicio prestado por el distribuidor finalizada la

compra.
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4. Branding

4.1 Concepto
Segun Rodriguez (2006)

La American Marketing Association define la marca
como un nombre, término, simbolo, signo, disefio o
combinacion de elementos, que ha sido
tradicionalmente utilizada para identificar los bienes y
servicios de un vendedor o grupo de vendedores, con
el animo de diferenciarlos de la competencia. (pag.
225).

Segun Martin (2005): “Se entiende por marca todo signo susceptible de
representacion grafica que sirve para distinguir en el mercado los productos

o servicios de una empresa de los de otra”. (pag. 24).

Bajo estos dos conceptos basicos se determina que marca es toda
representacién grafica por la cual la empresa se da a conocer y se

conforman ya sea por signo, simbolo, disefo y color.

4.2 Elementos del Branding

Segun Jiménez, et al (2004): “Los pasos a seguir para obtener una identidad
de marca son: establecer el concepto en que se va a basar la marca y elegir

los elementos de identificacion de marca”. (pag. 58).

Con respecto al criterio de Jimenez cada empresa debe aportarle un valor
agregado a su marca, logrando una facil identidad de la empresa en la

mente de los consumidores.

En lo que respecta a la creacibn de una marca, ésta se encuentra

identificada con varios elementos como:
Nombre

Es parte de la marca que se puede pronunciar, en ella se resaltan las

ventajas del producto o identidad de la misma.
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Simbolo

Se presenta en los dibujos, colores, letras que se completan con la parte

visual de la marca.

Logotipo
Es la presentacién del nombre de la marca plasmado en un grafico, el cual

puede ser utilizado por entidades publicas y privadas.

4.3 Caracteristicas del Branding
Segun De Toro (2009)

La marca supone un conjunto de caracteristicas
intrinsecas que reporta a las compafnias una serie de
ventajas entre las que podemos sefialar:

Identidad — Diferenciaciéon: son los conjuntos de
atributos, sobre la cual el consumidor puede establecer
diferentes asociaciones, que la hagan diferente al resto
de su competencia.

Unidad y Coherencia — Credibilidad: ser coherente con
el resto de decisiones estratégicas y de marketing para
ser creible al segmento o segmentos de consumidores
a los que va dirigido.

Calidad - Fidelidad: se encuentra en la propuesta
expresada por la marca, con la finalidad de presentar al
consumidor la seguridad del compromiso y promesa
con la presentacion y comercializacion del producto.

Simbolo de cultura interna — comunicacion externa:
buscan crear una cultura interna para los empleados de
la compafiia, esto se dara a conocer en el dia a dia
valorando el servicio al cliente que ofreceran a los
consumidores.

Asociacion de innovaciones y ventaja competitiva: la
marca que las innovaciones introducidas en el mercado
puedan ser asociadas a ella de inmediato. Lo que
otorga una defensa muy solida en la cual la marca
puede ser dificil de ser copiada por la competencia.
(pag. 23,24).
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4.4 Importancia de la marca
Segun Vértice (2007)
La marca tiene ciertas ventajas como son:

- El registro de una marca proporciona a la empresa una
proteccion legal para usar el nombre en forma
exclusiva.

- La marca posibilita a la empresa de tener clientes fieles
y rentables, sin preocuparse de la competencia.

- La marca ayuda a la empresa a que tenga una imagen
corporativa de cierta calidad.

- Los clientes prefieren los productos con marca para
poder identificar las diferencias de calidad. (pag. 11).

Aunque parezca mentira la marca es de suma importancia para la empresa y
los consumidores, ya que si no se tiene un nombre, signo o simbolo los

consumidores no podran identificar a la empresa.

4.5 Posicionamiento de la marca
Segun Bafos & Rodriguez (2012): “Por posicionamiento se entiende el lugar
que en la percepcién mental de un cliente o0 consumidor ocupa una marca en

relacion al que tienen otras marcas competidoras”. (pag. 63).

El posicionamiento se encuentra marcado por el buen manejo de los canales
de comunicacion, promocion y también por el uso de publicidad tradicional y
no tradicional. Para lograr un buen posicionamiento es necesario realizar
una buena investigacion de mercados para determinar los factores que mas
se pueden aprovechar antes de que la competencia llegue primero.
Manteniendo como uno de los objetivos principales generar un top of mind

de nuestra marca a los consumidores.

El apoyo se presenta si se ha logrado implementar la ejecuciéon de una
correcta investigacion de mercadeo, generando un reconocimiento en corto
tiempo de la marca y asociarlo directamente con la categoria de producto,
pudiéndolo adoptar y manejar durante mucho tiempo como punto de partida

en diferenciacion con los competidores.
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5. Marketing digital

5.1 Definicién

Cuesta (2010) redacta lo siguiente acerca de las empresa de marketing “Yo
creo que va a haber dos tipos de agencias dentro de 10 afos: las agencias

digitales y unos dinosaurios”. (pag. 21).

Segun Vértice (2010): “Es un sistema interactivo dentro del conjunto de
acciones de marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de
comunicacion telematicos para conseguir el principal objetivo que marca

cualquier actividad del marketing”. (pag. 2).

En la actualidad el marketing digital ha estado ganando espacio en el
mercado a nivel global, sin dejar atras el marketing tradicional, conforme la
tecnologia ha ido avanzando las empresas estan apuntando mas hacia lo
digital, ya que ven una manera mas rapida y segura de llegar a sus
consumidores, logrando la atencion del producto o servicio de una manera

mas rapida.

El marketing digital cuenta con varias herramientas para poder entablar

relaciones entre la empresa y sus clientes:

- Marketing digital es un sistema de marketing.

- Establece sistemas de comunicacién con el mercado.

- Ofrece retroalimentacion aceptable y medible.

- Sistema de Marketing: no solo se enfoca en medios publicitarios y
tampoco en las técnicas de ventas, es una herramienta que ayuda a
encontrar mercados, a estimular la demanda y a su vez ayuda a
ofrecer los productos a los consumidores.

- Sistema de comunicacion con el mercado: nos permite conocer el
comportamiento del cliente, de los consumidores y, a su vez es una
manera rapida y sencilla de llegar a los clientes por medio de

mensajes en formatos personalizados.
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- Ofrece retroalimentacion aceptable y medible: permite llevar un
control de cuantas personas visitan el sitio web, se puede cuantificar
cuantos clientes al dia revisan constantemente informacion por la

web.

5.2 Ventajas del Marketing Digital
Para conocer las ventajas de marketing digital las enfocaremos en 2 partes

en la del comprador y en la parte del vendedor.

Segun vértice (2010)
Ventajas desde el punto de vista del comprador:

- Comodidad y conveniencia.

- Menor coste de oportunidad debido al ahorro en tiempo
de desplazamiento y esfuerzo.

- Facilidad para efectuar ofertas y efectuar
comparaciones.

- Acceso a un mercado global, en continuo crecimiento
de oferta de productos.

- Ausencia de las presiones e influencias del vendedor.

Ventajas desde el punto de vista del vendedor:

- Permite acceder a un mercado global y en crecimiento
exponencial.

- Desaparecen los costes derivados de la exposicion
fisica del producto.

- Se minimiza el coste de actualizacion y distribucioén de
catalogos.

- Se contacta directamente con el cliente, mejorando la
capacidad para construir relaciones continuadas con
ellos.

- Posibilidad de ofrecer videos promocionales,
demostraciones y ofertas animadas. (pag. 4,5).

Existen muchas ventajas al momento de que las empresas empiezan a
establecer marketing digital, ya que se ha observado de que es una manera
mas rapida de llegar a sus clientes, y que permite obtener una mayor

recordacién de nuestro producto o servicio.

Se puede observar que en la definicibn hecha por Vértice (2010) se

demuestra que existen varias maneras de sacarle provecho al marketing
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digital, indica que es una forma segura de dar a conocer nuestro producto o

servicio, ya que cada dia se va haciendo parte de los consumidores.

Existen varias formas de hacer marketing en internet que son:

Marketing one to one:
Segun Vértice (2010)

- El marketing one to one es todo un sistema de
personalizacion que debe no solo apoyar la estrategia
de marketing internamente, de hecho se convierte
finalmente en el fundamento mismo de la planificacion
(pag. 10).

- Permission Marketing: es una herramienta que nos
permite dar a conocer las paginas web de los clientes
potenciales, a su vez ayuda a enviar publicidad de
nuestros productos a la gente que en realidad acepto y
esta interesada en adquirirlo.

- Marketing de atraccion: nos permite generar mas
visitas y repeticion de visitas por parte de los clientes,
esta estrategia se pone en marcha mas en los
buscadores de paginas web.

- Marketing de retencion: esta estrategia ayuda a
mantener a los clientes mas tiempo en las paginas
web, para ello la pagina debe ser facil de usar, explicita
y lo mas importante, interactiva para el cliente.

- Marketing de recomendacion: segun Vértice (2010): “El
marketing de recomendacion tiene como maxima
finalidad conseguir que el cliente satisfecho actue como

prescriptor y de inicio a un nuevo ciclo”. (pag. 11).

El marketing es una herramienta muy simple que esta a la vista de todas las
personas, pues basta con querer promocionar o recomendar un producto y/o

servicio en ese momento.
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5.3 Principios del marketing en internet

Grafico 4 - Principios del marketing en internet

Dirigir 1a estrategia al o ., Mayor protagonizma de
plblico objetivo |a distribucidn
Creacidn de activos a Marketing de alta
largo plazo tecnalogia
nfluencia del PRINCIPIOS DEL Es el cliente quien
marketing en todas las  s—— MARKETING EN INTERNET =1  debe configurar el
areas de la empresa producto
Aumento de la El consumidor es quien
creatividad T T tiene el poder

Desarmollar métricasy | Disenar |2 estrategm
contral del ROI desde el punto de vista

del cliente

Fuente: Galvez (2011), Introduccion del marketing en internet: Marketing 2.0, (pag. 21)

Se logra observar en el grafico 4 sobre los principios del marketing en
internet, que se hace referencia a 10 estrategias principales que son de gran
utilidad para poder desarrollar una estrategia digital.

La forma en que hay que llegar al cliente, ya que se tiene en cuenta que el
producto no sera tangible para los clientes, de esta manera se logra obtener

una valoracién mas profunda sobre el producto.

Identificar qué es lo que realmente el cliente necesita de ese producto para

que pueda satisfacer su necesidad.

Se busca obtener una mayor recordacién y captaciéon de clientes, para ello
tenemos que brindarles paginas que sean de agrado al cliente, que sean
entendibles, ya que caso contrario podriamos estar perdiendo un futuro

cliente.
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5.4 Laweb 2.0

5.4.1 Concepto
Segun Prato (2010)

El termino web 2.0 fue acufiado por Tim O’Reilly para
referirse a una segunda generacion en la historia de la
web basada en comunidades de usuarios y una gama
especial de servicios, como redes sociales, los blogs o
wikis, que fomentan la colaboraciéon y el intercambio
agil de informacién entre los usuarios. (pag. 13).

Prato (2010) a su vez nos hace referencia en qué se debe pensar en la web
2.0 como una configuracion de tres vértices: tecnologia, comunidad y

negocio.

La web 2.0 se basa especificamente en la manera de interactuar con
nuestros consumidores por medio de las herramientas que hoy en dia estan

dando la vuelta al mundo, como lo son las redes sociales y blogs.

Dentro de lo que corresponde web 2.0 es una plataforma que permite

interactuar a los usuarios dentro del mismo.

Existen 4 pilares fundamentales a los que Prato (2010) hace referencia:

- Redes sociales: describe todas aquellas herramientas
disefiadas para la creacion de espacios que promuevan
o faciliten la conformacién de comunidades e instancias
de intercambio social.

- Contenidos: hace referencia a aquellas herramientas
que favorecen la escritura en linea, asi como su
distribucion e intercambio.

- Organizacion social e inteligente de la informacion:
herramientas y recursos para etiquetar, que faciliten el
orden y almacenamiento de la informacion.

- Aplicaciones y servicios: dentro de esta clasificacion
se incluye un sin numero de herramientas, softwares,
plataformas en linea y un hibrido de recursos creados
para ofrecer servicios de valor afadido al usuario final.

(pag. 14).
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5.4.2 Aplicaciones sociales

Las aplicaciones sociales se clasifican en:

Blogs

Foros

Wikis

Sistemas de etiquetado social
Redes sociales

Blogs: pagina en donde las personas pueden compartir informacién y a su
vez dar a conocer temas de mayor relevancia sobre algun tema en

especifico.

Imagen 1 - Blogger

Fuente: www.blogger.com

Foros: pagina que agrupa los temas de interés para las personas,

agrupando por sector lo que se desea ver o investigar.

Imagen 2 - Foro

Pregunta
: - Debate
FOro
Comparte Expresa

Fuente: Autor
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Wikis: es una herramienta que sirve para elaborar webs sin tener
conocimiento en informatica y sin utilizar un programa en especial. Un
ejemplo mas concreto es el wikipedia.

Imagen 3 - Wikis

Fuente: Autor

Sistemas de etiquetado social: permite buscar afinidades mediantes tags o
etiquetas.

Redes sociales: hoy en dia una de las mas usadas a nivel mundial, permite
mantener una comunicacion con varias personas de distintos paises

alrededor del mundo.

Imagen 4 - Redes sociales

Fuente: Autor
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5.4.3 Redes Sociales

La aparicion de las redes sociales se dio desde la caida de los puntocom, es
desde el afio 2001 donde comienzan a surgir las redes sociales, actualmente
se ha podido investigar que existen un sin numero de sitios (redes sociales)
alrededor del mundo, las cuales tienen diversos usos por parte de las

personas y empresas.

Hoy en dia es comun ver a las empresas como apuestan por dar a conocer
sus productos o servicios por medio de las redes sociales, tratando de llegar
a su mercado objetivo. Las redes sociales acaparan actualmente todas las

edades e intereses.

Imagen 5 - Representacioén de una red social

Fuente: www.google.com

5.4.3.1 Clasificacion de las redes sociales

Las redes sociales se clasifican de la siguiente manera:

e Redes por encuentros amorosos: existen paginas sociales donde las
personas pagan un valor para registrarse y tener acceso, estas sirven
para conocer personas de otros lados y a su vez para conocer a su
futura media naranja.

¢ Redes Profesionales: paginas para empresarios que exponen el perfil
profesional que éstos poseen, un claro ejemplo es la pagina social
LINKEDIN.

e Comunidades de amigos: son paginas en donde las personas pueden

compartir informacion, fotos, con sus familiares o amigos sin importar
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las distancias que existen entre ambos. Las paginas sociales que mas
se usan actualmente son: Facebook, Twitter, Google+ y, a su vez las
aplicaciones de medios sociales que contiene las diversas marcas de

dispositivos méviles.

6. Publicidad Digital
6.1 Concepto

Segun Pintado & Sanchez (2012): “La publicidad online lleva evolucionando
ya desde hace varios afos, y pretende ser cada vez mas sorprendente para

el usuario con el fin de llamar la atencion”. (pag. 49).

Segun Mariola (2011): “Es publicidad en internet todo aquel espacio dentro
de la red que canaliza a un cliente potencial hacia un lugar bien electrénico o
bien convencional para progresar su informacién y ejecutar una compra”.
(pag. 347).

La publicidad digital es una estrategia muy util y eficaz al momento de dar a
conocer los productos o servicios, llegando de una manera mas eficaz a los
clientes. En la actualidad se ha vuelto en un arma poderosa al momento de

publicitar el producto y sus atributos.

La publicidad digital permite al cliente tener una mayor recordacién de la
empresa, producto o servicio, pretendiendo asi que el consumidor esté a la
expectativa de la empresa y sobre los productos nuevos que la empresa

ofrece.

Una de las herramientas que se ha vuelto fuerte e interesante de
promocionar los productos es por medio del e-mailing. El e-mailing consiste
en enviar varios archivos de publicidad a un segmento especifico, para ello
se cuenta con una base de datos de los clientes cuyo objetivo es informar

sobre el producto.
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6.2 Elementos integrados en la publicidad online

Segun Pintado & Sanchez (2012): “Los formatos integrados de publicidad

utilizan anuncios con una posicion fija en la pagina web”.

Como elementos integrados en una publicidad online se encuentran:

Banner: se localiza la publicidad en la parte superior de la pagina web,
aunque hay ocasiones que suele colocarse en la parte inferior.
Existen banners que actualmente solo con pasar el cursor se puede

notar cierto efecto que éste emite.

Rascacielos: es una herramienta muy similar al banner, esta se ubica

en la parte derecha de la pagina web.

Roba paginas: se presenta de manera cuadrada o rectangular, sirve
para quitarle mayor atencidn a la pagina principal, se suele presentar

en imagen en que lo redirige al link de la empresa.

Botones: son anuncios que se presentan con poca informacion, con la

finalidad de lograr que el consumidor haga click sobre ellos.

Enlace de texto: como su nombre lo indica la finalidad de este
elemento es presentar el link de la pagina web, brindando de esta
manera al cliente trasladarse a la pagina web en la cual necesita

referencia.

6.3 Ventajas de la publicidad digital

Como hemos podido observar el internet es una herramienta importante para

poder llegar a los consumidores, llegando a los targets que la empresa

desea y a su vez permite al cliente generar una fidelizacion con el producto o

empresa.

Se dirige a todos los target: se dirige a todo el publico sin importar clases

social o nivel socioecondmico.
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Mayor recordacion por parte de los consumidores: los consumidores
pasan cada dia mas conectados a los medios digitales en donde tienen la
oportunidad de realizar compras y tener una mayor recordacion de la

empresa, producto o servicio.

Abarca todos los mercados: es un medio masivo en la cual abarca toda la

poblacion a la que se desea llegar.

El cliente toma la decision final: el consumidor es quien tiene la ultima

decision de si realiza o no la compra.

6.4 El marketing en la era digital

Han pasado 10 afios en que el marketing ha logrado evolucionar en el
mundo digital, ayudando a los consumidores a conocer los productos y/o
servicios que mas prefieren de forma mas facil y sencilla, a través de un

buscador online.

A continuacion se detalla una breve evolucion sobre lo que el marketing ha

generado por el lapso de 10 afos.

Tabla 1 — Evolucion y diferencia del marketing 1.0, 2.0 y 3.0

Marketing 1.0 Marketing 2.0 Marketing 3.0

Marketing centrado en Marketing centrado en Marketing centrado en
el producto. el consumidor. los valores.

Satisfacer y retener a | Hacer de este mundo un

Vender Productos . .
los consumidores. mundo mejor.

Fuente: Kotler, (2010)
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1.1 ANALISIS DEL MICROENTORNO

1.1.1 Empresa — Reseiia historica

La empresa Dayscript se encarga de la elaboracion de desarrollo web,
aplicaciones méviles y paginas interactivas. Inicia sus primeros pasos en
Colombia el afo de 1999, con el transcurso del tiempo la empresa ha
logrado obtener una buena presencia tanto en Colombia, como también en
los demas paises donde ofrecen sus servicios digitales como: Peru,

Venezuela, Panama y Ecuador.

En Ecuador inicia sus operaciones laborales en el afio 2006, su sedes
principales se encuentran ubicadas en Quito y Guayaquil, actualmente la
empresa se encuentra a cargo de proyectos importantes con grandes
empresas como: Conecel, empresa de gran prestigio en la cual Dayscript
manejan el 80% de aplicaciones moviles y desarrollos web de dicha
empresa, cuenta también en su cartera de clientes con Toyota y Hospital

Metropolitano.

1.1.2 Misién

DAYSCRIPT contribuye a generar valor en nuestros clientes, desarrollando
para ellos soluciones de administracion de informacion. Para hacerlo
contamos con la experiencia, el talento humano y novedades tecnoldgicas
de gestiébn que nos permiten implementar soluciones eficientes, eficaces e

innovadoras.

1.1.3 Vision

Para el 2017 DAYSCRIPT sera el mayor y mas innovador operador de

soluciones de outsourcing de contenido y data de la region latinoamericana.

1.1.4 Valores Corporativos
e Eficacia
e Excelencia

e Trabajo en equipo
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1.1.5 Objetivos Organizacionales

Logar el posicionamiento como marca y empresa.

Implementacion de un producto existente en un mercado nuevo.

Incrementar nuestra cartera de clientes

Lograr una fidelizacion por parte de los clientes.

1.1.6 Organigrama institucional

Imagen 6 - Organigrama institucional
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Fuente: Gerencia Comercial de Dayscript

Director de Sistemas
- Resolver conflictos técnicos tanto internos como en la administracion

de proyectos de clientes.
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Velar por el correcto desarrollo técnico de los proyectos, guardando
parametros de seguridad informatica, economia de desarrollo y
funcionalidad técnica.

Supervisar tareas y funciones de los distintos lideres de IT, apoyarse
con departamento comercial para generacién de propuestas y nuevos

desarrollos.

Director Comercial

Disefo de planes estratégicos de marketing tanto internos como para
clientes.

Administraciéon comercial de la empresa.

Planeacion de presupuestos de ventas y proyectos.

Velar por el desarrollo econdmico de la empresa presentando planes
de diversificacion, reingenieria de procesos.

Optimizacion de proyectos y desarrollo comercial.

Planeacion financiera de la empresa en funcién de los proyectos

actuales y futuros.

Administrador de Proyectos

Planificar y controlar proyectos.

Planear, organizar, asegurar y coordinar recursos y personas para
cumplir con los objetivos y entregables del proyecto.

Apoyo a gerencias y jefaturas en la preparacion de informacién y toma
de decisiones.

Lideres de contenidos

Crear cronograma de actividades en desarrollos de publicacién.
Revisar redaccion de contenido.
Desarrollar calendarios de publicaciones.

Supervisar tareas de comunicacién en redes y web.
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Community Manager

- Preparar y redactar contenido para redes sociales, web sites,
aplicaciones moviles y cualquier otro desarrollo que se publique.
- Postear contenido en redes sociales.

- Crear cronogramas de actividades para redes.

Director Creativo

- Trabajar estrechamente con el cliente y los ejecutivos de cuentas para
asegurar que las necesidades creativas y graficas del cliente sean
satisfechas.

- Organizar y dirigir entre su equipo los distintos requerimientos

graficos, interpretar y aterrizar briefs de disefio.

Disefiador Grafico
- Acoger los requerimientos de disefio grafico de los clientes,
propuestas graficas de web sites, cambios en disefo, disefio de
imagenes corporativas.

- Cualquier otro requerimiento que sea solicitado.

llustrador
- Plasmar las ideas creativas del cliente o el grupo interno enfocandose

en el mensaje a comunicar de una forma altamente novedosa y

visual.

Maquetador
- Maquetar plantillas para webs, microsites, revistas online, correos
electrénicos y contenidos en formatos ePub, pdf.
- Creacion y correccién de hojas de estilo.
- Ajustes de maquetaciéon, cambios de estilos, actualizaciones a

HTMLS5, adaptaciones a otras plataformas como el movil.
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Lider IT
- Realizar andlisis, dimensionamiento y definicion de arquitectura de
proyectos de tecnologias de la informacion.
- Poder liderar un equipo de trabajo para que ejecuten el desarrollo de
lo que se requiera (websites, aplicaciones, sitios moviles, entre otros).

- Monitorear cronogramas y avances de los proyectos.

Desarrollador
- Ejecutar proyectos de desarrollo ya sea web o de aplicaciones
moviles.
- Administrar servidores de clientes o internos.

- Informar sobre avances de proyectos.

1.1.7 Productos — Servicios

Los servicios de DAYSCRIPT estan orientados hacia la evolucion del
mercado, adaptandose de forma agil a las exigencias de los clientes por ello
se crean productos digitales que generen experiencia y recordacion. La

empresa se especializa en:

- Marketing digital

- Desarrollo web y software
- Aplicaciones Mdéviles

- Social Media

- E-mailing

- Medios Interactivos

- Advergames

1.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO

1.2.1 Entorno Econémico
El producto interno bruto conocido por sus siglas PIB, indica el valor del
mercado de todos los bienes y servicios finales producidos por una nacion

en un ano. La economia ecuatoriana es relativamente pequefia, exportadora

35



de materia prima altamente sensible del entorno internacional y fuertemente

inequitativa.

Grafico 5 - Tasa de crecimiento anual del PIB Ecuador (2000 — 2010)
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Fuente: Informe econémico del banco central de ecuador afio 2011

http://lwww.bce.fin.ec

Como se puede observar en el grafico 5, se nota que ha existido una gran
variacion del PIB con el pasar de los afos, logrando en el 2010 un PIB muy

bueno de 3.6% por encima de los Estados Unidos 2.8%.

En el afio 2010 los paises de América Latina y el Caribe presentaron una
buena tasa de variacién en relacion al afio 2009 logrando obtener un 6.1%,
tratando asi de recuperar una buena posicion con relacion al resto del

mundo.
Es beneficioso que el gobierno ecuatoriano incremente paulatinamente el
PIB dentro del area de Ciencia y Tecnologia ya que esto permitira mas

fuente de trabajo y un uso mayor de la tecnologia por los ecuatorianos.

Como conclusion, el PIB beneficia en lo absoluto al proyecto ya que

promueve el incremento y el uso de la tecnologia.
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Grafico 6 - Evolucion de los principales componentes del PIB

EVOLUCION DE LOS PRINCIPALES COMPONENTES DEL PIB
{Miles de USD de 2000, 1965-2010)
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Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

Fuente: Informe econémico del banco central de ecuador afio 2011

http://lwww.bce.fin.ec

Inflacion

La inflacion se ubicé en 0,18% en abril del 2013 en comparacion al 0,16%
registrado en el cuarto mes del 2012, segun el ultimo reporte del indice de
Precios al Consumidor (IPC), publicado por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC)

Grafico 7 - Variacion inflacion mensual Abril
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Fuente: www.inec.gob.ec

Como se puede observar en el grafico 7, existe variacion cada afo con
respecto a la inflacion que vive el pais, logrando en abril del 2013

incrementar por tan solo 0.02% su inflacion con relacién al afio 2012.
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En abril de este afo, la inflaciobn anual se ubicé en 3,03%, mientras la
acumulada en 1,31%. En el mismo mes del afio anterior la inflacién anual

llegd a 5,42% y la acumulada a 2,42%

Tabla 2 - IPC y sus variaciones

Mes indice Variacion WVariacion Variacion
Mensual Anual Acumulada
abr-12 139.26 0,16% 5,42% 2,42%
may-12 138,99 -0,19% 4,85% 2,22%
jun-12 139,24 0,18% 5,00% 2,40%
jul-12 139,60 0,26% 5,09% 2,67%
ago-12 140,00 0,29% 4,88% 2,97%
sep-12 141,58 1,12% 5,22% 4,12%%
oct-12 141,70 0,09% 4,94% 4,21%
now-12 141,89 0.,14% 4,7 7% 4,36%
dic-12 141,63 -0,19%a 4,16% 4,16%
ene-13 142,34 0,50% 4,10% 0,50%%
feb-13 142,61 0,18% 3,48% 0,69%
mar-13 143,23 0,44%% 3,01% 1,13%
abr-13 143,49 0,18% 3,03%% 1,31944 A

Fuente: www.inec.gob.ec

Observamos que como principal division se encuentra la recreacion y la
cultura con el 1.74%, la educacion ubicandose en segundo lugar con 1.57%,
mientras que la comunicacion se ubica en octavo lugar con el 0.14%, por

debajo de la salud, en la cual no existe mucha diferencia.

Grafico 8 - Inflacion mensual por divisiones de articulos
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Fuente: www.inec.gob.ec

Las ciudades que presentaron una variaciébn superior mensual a nivel

nacional son Guayaquil, Machala y Esmeraldas.
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Grafico 9 - Variacion por ciudades
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Fuente: www.inec.gob.ec

Guayaquil es la ciudad que registra mayor inflacion con el 0,80%, seguida de
Machala con el 0,55%. Mientras, Manta es la que menos inflacion tiene con
él -0,34.

La inflacion seria un factor perjudicial para nuestro proyecto, ya que si existe
una elevada inflaciébn en nuestro pais sube desde la canasta basica y se

verian afectados también la contratacion de bienes y servicios (tecnologia).

Ingreso per capita

Es un indicador que permite medir el ingreso promedio por habitante entre
paises. En el grafico se podra observar que el PIB per capita del Ecuador es
4 veces mayor a la de las ultimas décadas, obteniendo un promedio de USD
2.788. Esto se debe al gran trabajo que el gobierno actual esta realizando

entorno al Ecuador y sus habitantes.

Segun analistas econdmicos han detectado que el pais ha tenido una
mejoria en su economia debido a la venta del petrdleo del pais, en la cual ha
ayudado a mantener en la actualidad una economia estable y solvente para

el pais.
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Grafico 10 - PIB per capita
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En América Latina, el Ecuador se encuentra situado entre los paises con
mayor indice de concentracion en ingreso con el 11.9%, mayor al de las 2

décadas anteriores.

El indice de pobreza en relacién al aino 2009 ha sido excelente, el gobierno
ha logrado buscar de a poco las estrategias para poder reducir el indice de
pobreza del pais. En el afio 2009 el indice de pobreza fue de 36% y en el
ano 2011 fue de 28.4%, consiguiendo como resultado reducir el indice de

pobreza en un 7.6% a nivel nacional.

Grafico 11 - Pobreza a nivel nacional
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Fuente: www.bce.fin.ec

Relacionando el indice de pobreza con el proyecto, se obtiene como
conclusion, que no afecte en lo minimo, ya que gracias a las buenas
gestiones del gobierno el indice de pobreza ha reducido y que actualmente

la gente esta obteniendo fuente de informacion por medio de la tecnologia.
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Es beneficioso para el proyecto a ejecutarse ya que el Pib Percapita
representa el ingreso promedio de los ecuatorianos en general, por lo que
las personas mientras mayores ingresos tengan obtienen mayor consumo

de todo, inclusive habria mayor consumo de tecnologia.

1.2.2 Crecimiento de la industria

El crecimiento de la industria tecnolégica en el Ecuador, es un recurso que
esta recién tomando iniciativas en el campo tecnolégico, ya que el Ecuador
no ha sido un pais fuerte en lo que tecnologia y comunicacion nos referimos.
Con el pasar de los afos la industria del sector tecnolégico va avanzando
poco a poco, debido a que el actual gobierno esta preocupandose por todos

los sectores del Ecuador.

Grafico 12 — Estadistica de usuarios en tecnologia
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Fuente: www.telecomunicaciones.gob.ec

1.2.3 Situacion Politica

En el Ecuador hoy en dia se esta demostrando un gran cambio, ya que
existen programas y capacitaciones de tecnologia hacia personas que no
han podido mantener un acercamiento a esta ciencia. Un claro ejemplo son
los programas que actualmente estdn ofreciendo especificamente en

Guayaquil la prefectura del Guayas y la Alcaldia de Guayaquil.

Existe mayor énfasis en que personas de escasos recursos puedan
desarrollar habilidades desde una computadora con las herramientas

necesarias.
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Segun el portal El Diario hacen una breve observacion en la cual indican que
en el transcurso de los afios se esta logrando invertir poco a poco en medios
digitales, que los ecuatorianos puedan gozar con tecnologia de punta sea
desde un televisor con una alta gama tecnoldgica hasta un Smartphone

(teléfono inteligente).

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) se logra
determinar que la mayoria de la poblacién especialmente los jévenes
dominan con total facilidad los medios digitales, gracias al apoyo de

instituciones educativas que buscan el bienestar comun en ellos.

Segun el portal Quito Ecuador (2013) hace referencia que uno de los
acontecimientos mas importantes de las ultimas décadas del Ecuador ha
sido el apoyo para que el Ecuador tenga por primera vez un satélite en el
espacio, el unico satélite con video en tiempo real, lo que demuestra a los
ciudadanos que no existen obstaculos para poder realizar sus suefios y que
Si SE PUEDE cuando se lo proponen, de esta manera se logra incrementar

la implementacion de la tecnologia en nuestro pais.

1.2.4 Aspecto tecnoloégico

Segun el portal del diario EI Comercio (2013) manifiesta que la tecnologia en
el Ecuador es bastante escasa, lo cual ha traido problemas con respecto al
desarrollo del pais. El Ecuador se encuentra en desventaja con los demas
paises, donde la tecnologia se ha vuelto muy competitiva a nivel mundial,
hoy en dia todo se mueve a través de la tecnologia, el Ecuador ha sido un
pais en la cual los gobiernos no han aportado su ayuda para poder tener un
crecimiento tecnoldgico a largo plazo; no obstante el actual gobierno esta

emprendiendo campanfas a todos sus habitantes en este campo.

En la actualidad todo se mueve a través de la tecnologia; los avances
tecnoldgicos nos ayudan en los procesos de elaboracion, por la rapidez y
eficacia, y abaratando asi el costo de produccion, es decir la productividad y

competitividad de las empresas.
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No hay cémo descartar tampoco la fuerte inversion que se realiza para
adquirir la maquinaria indicada. En la ciencia, en la comunicacién, factores
geograficos, industrias, petréleo y cultivo la tecnologia ha tenido un gran
alcance, y nos ha demostrado que sin ella actualmente no podemos

progresar.

Tabla 3 - Ranking tecnolégico por paises

Argentina 96 100 98 85
Honduras 103 108 110 93
[(Ecuador | 108 | 117 113 | 98

Fuente: Global Information Technology Report

Segun la Global Information Technology Report (GITR) 2010-2011, ubica al
Ecuador dentro del ranking tecnoldgico en la posicion No. 108 muy por
encima de sus paises vecinos como Venezuela, Paraguay, Bolivia y

Nicaragua.

1.2.5 Aspecto Cultural

Segun los reportes realizados en el afio 2012 por INEC (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo) se ha obtenido una gran variacién tecnoldgica en
comparacion a los afios anteriores. El 13,9% de los hogares tiene al menos
un computador portétil, 4,1 puntos mas que lo registrado en 2011. Mientras
que el 26,4% de los hogares tiene computadora de escritorio, 1,7 puntos

mas que en 2011.

Grafico 13 - Uso de computadores
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Fuente: www.inec.gob.ec
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En lo que respecta al campo de la tecnologia celular el 81,7% de los hogares
posee al menos un teléfono celular, 8,2 puntos mas que lo registrado en el
2009.

Grafico 14 - Uso de telefonia celular
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En el grafico 14 podemos determinar que conforme van pasando los afios
existe una pequena variacion de incremento del uso de telefonia celular; sin
embargo, la poblacion esta adaptandose al manejo de telecomunicaciones
moviles ya que para el afio 2013 se espera obtener un porcentaje mucho

mas significativo.
La provincia con mayor numero de personas que utilizan computadoras es
Pichincha con el 49,4%, seguida de Azuay con el 47,8%, Esmeraldas es la

que menos utiliza con 24,1%.

Tabla 4 - Porcentaje de personas con computadora en los ultimos 12 meses

2009 2010 2011 2012
Pichincha 45,60%| 55,00% 48,60%] 49.40%
Azuay 42,70%| 45,20% 43,10%)| 47,80%
Guayas 33,90%]| 36,60% 38,40%)| 42, 30%

Fuentes: www.inec.gob.ec

La provincia del guayas se ubica en 3er lugar con un porcentaje del 42.30%,
existe un alto indice de personas que tienen un computador. Segun los
reportes elaborados por el INEC informan que para el afio 2012, el 36% de
la personas utilizaron el internet como fuente de informacién, mientras que el

28.2% utilizo el internet como un canal de comunicacion.
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Tabla 5 - Uso de internet

EDUCACION Y OBTENER’ COMUNICACION POR RAZONES OTRO

RURAL APRENDIZAJE INFORMACION EN GENERAL DE TRABAJO
2009 58,5% 22,3% 13,4% 2,6% 3,2%
2010 63,6% 14,2% 15,4% 2,6% 4,2%
2011 50,8% 20,6% 21,3% 2,4% 4,8%
2012 51% 22,5% 18,5% 2,7% 5,1%

EDUCACIGNY |  OBTENER | COMUNICACION | POR RAZONES -

URBANO APRENDIZAJE INFORMACION EN GENERAL DE TRABAJO
2009 35,9% 31,1% 19,7% 8,5% 4,8%
2010 36,2% 29,2% 23,6% 5,7% 5,2%
2011 25,1% 33,1% 34,6% 3,6% 3,3%
2012 22,7% 38,7% 30,2% 4,1% 4,5%

Fuente: www.inec.gob.ec

Adaptacion: Autor

En la tabla 5 se puede observar detenidamente el porcentaje de uso de

internet de los sectores rural y urbano.

En el area rural: existe un decrecimiento en los afos 2011 y 2012 en
comparacion en los afios 2009 y 2010, en la utilizacién del internet como un

medio de educacién y aprendizaje.

En el afio 2012 vuelve a tomar la iniciativa como un medio que lo utilizan
para buscar informacion, en el mismo afo existe un pequeno incremento con
respecto a los afos anteriores sobre la utilizacién del internet para la

elaboracion de trabajos.

En el area urbana: existe una baja y preocupante participacion del uso del
internet como medio para la educacién y el aprendizaje en relacién a los
afnos anteriores estableciéndose en un 22.7%, menos que lo de la poblacién

rural.

En el afio 2012 se determind que el 50.44% de la poblacién posee por lo
menos un teléfono celular activo; 10 puntos mas en comparacion al afo
2009. El area urbana posee un porcentaje del 57.6% vy el area rural posee el

36.2% con relacién al ano 2012.
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Grafico 15 - Porcentaje de personas que tienen celular activado por edades
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Fuente: www.inec.gob.ec

Como observamos en la grafico 16, existe una gran concentracion de
personas que poseen celular activado en el pais, el rango de mayor

concentracion se establece en las edades de 25 — 44 anos de edad.

1.3 Analisis Estratégico Situacional
1.3.1 FODA

Se dan a conocer las fortalezas y oportunidades que presenta la empresa

frente al entorno del mercado en la cual se sitla actualmente.

Grafico 16 — FODA de la empresa
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Fortaleza:

Compromiso del equipo de trabajo.

Los recursos son especializados en areas especificas, sin embargo
todos los recursos tienen conocimientos en diversas areas.
Trayectoria de proyectos.

Buena relacion con el cliente.

Puntualidad en la entrega de proyectos.

Oportunidades:

El mercado de servicios digitales esta en crecimiento y desarrollo.
Expansion de mercado en el que la empresa podria incursionar.

Nicho de mercado sin explotar, donde la empresa podria incursionar.
Baja de precios en la implementacibn de aplicaciones para
dispositivos moviles.

Apertura de nuevas reformas para que las empresas promuevan el

desarrollo de tecnologia en el pais.

Debilidades:

Mala coordinacion de proyectos entre area comercial y técnica.
Mala definicién de contrato con los clientes.

No hay promocién interna de Dayscript, ni plan de marketing.
No hay procesos, manuales y politicas bien definidas.

Se mezclan los diferentes proyectos del grupo link.

Amenazas:

Pérdida de contrato con principal cliente Conecel (Claro).

Incremento de competidores en el mismo segmento de negocio,
muchas veces con precios mas bajos.

Dependencia de proveedores externos (internet, servidores).
Disefiadores graficos independientes que se dedican a ofrecer un
servicio similar.

Expectativa de tiempos de entrega y precios por parte del mercado,

difieren mucho con la capacidad actual de Dayscript.
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1.3.2 Matriz EFI

Tabla 6 - Matriz EFI

VARIABLES INTERNAS

FORTALEZAS PESO | CALIFICACION PONDERACION
Compromiso del equipo de trabajo 0,3 4 1,20
Los recursos son especializados en

areas especificas; sin embargo, todos

los recursos tienen conocimientos en

diversas areas 0,09 4 0,36
Trayectoria de proyectos 0,1 4 0,40
Buena relacion con el cliente 0,09 4 0,36
Puntualidad en la entrega de

proyectos 0,12 3 0,36
DEBILIDADES

Mala coordinacion de proyectos entre

area comercial y técnica 0,03 1 0,03
Mala definicién de contrato con los

clientes. 0,03 2 0,06
No hay promocion interna de

Dayscript ni plan de marketing 0,15 2 0,3
No hay procesos, manuales y

politicas bien definidas 0,05 2 0,1
Se mezclan los diferentes proyectos

de grupo link 0,04 1 0,04
TOTAL 1,00 27 3,21

Fuente: Autor

Con la matriz EFlI se podra determinar las variables internas de la

organizacién, conocer cuales son los puntos mas fuertes y mas débiles, lo

que ayudara a la empresa a tener en cuenta, de no caer en ninguna clase de

error y poder solucionarlo a la brevedad posible.

Una vez elaborada la matriz EFl se demuestra que en el campo de las

Fortalezas la que mayor peso porcentual tiene es la de que existe un buen

compromiso de equipo para desarrollar los trabajos de la empresa con un

peso de 0.3. Lo que respecta a las debilidades,

la empresa tiene como

principal punto que no existe promocion interna y plan de marketing y a su
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vez que no existen procesos, manuales y politicas definidas por la empresa.
Logrando obtener la matriz EFI un total de peso ponderado de 3.21, lo cual
indica que se encuentra dentro del promedio y que se pueden aprovechar

las fortalezas y tratar de mejorar las debilidades que posee.

1.3.3 Matriz EFE

Tabla 7 - Matriz EFE

VARIABLES EXTERNAS

OPORTUNIDADES Peso | Calificacion Ponderacion
El mercado de servicios digitales esta
en crecimiento y desarrollo. 0.15 4 0.6

Apertura de nuevas reformas para
que las empresas promuevan el
desarrollo de la tecnologia en el pais. 0.08 3 0.24

Existen varias unidades estratégicas
de negocios en las que la empresa

podria entrar. 0.13 3 0.39
Nichos de mercado sin explotar,
donde la empresa puede aprovechar. 0.11 3 0.33

Baja de precios en la implementacion
de aplicaciones para dispositivos

moviles. 0.1 3 0.3
AMENAZAS
Pérdida de contrato con Claro 0.13 1 0.13

Expectativa de tiempos de entrega y
precios por parte del mercado difieren
mucho con la capacidad actual de

Dayscript.
0.06 1 0.06
Incremento de competidores en el
mismo segmento de negocio, muchas
veces con precios mas bajos. 0.11 1 0.11

Dependencia de proveedores
externos (internet, servidores). 0.05 2 0.1

Disefiadores Gréficos independientes
que se dedican a ofrecer servicio
similar. 0.08 1 0.08

TOTAL 1.00 22 2.34

Fuente: Autor
Una vez elaborada la matriz EFE se demuestra que en el campo de las

oportunidades la que mayor peso porcentual tiene es la del crecimiento y
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desarrollo en

el

mercado de aplicaciones moviles con 0.15%,

en

comparacion a los demas puntos de toda la matriz. Lo que respecta a las

amenazas la empresa tiene como principal punto la terminacién del contrato

con la empresa de telecomunicaciones Conecel (CLARO) que seria un gran

problema para la empresa ya que Dayscript maneja actualmente el 80% de

desarrollo web y aplicaciones moviles.

1.3.4 Matriz de perfil competitivo

Tabla 8 - Matriz perfil competitivo

NUESTRA ENTIDAD

PARADISE

WIKOT

Factores criticos
para el éxito

Peso

Peso

Calificacion ponderado

Calificacion

peso
ponderado

Calificacion

peso

ponder-

ado

Compromiso de
equipo de trabajo

0.12

3 0.36

0.24

0.24

Buena relacién con
el cliente por
afinidades
personales del
CEO

0.20

4 0.80

0.80

0.80

Trayectoria en la
entrega de
proyectos

0.10

4 0.40

0.30

0.20

Gran respaldo
gracias a la
franquicia

0.18

4 0.72

0.36

0.72

Atencion al cliente
en pedidos post
contrato

0.10

3 0.30

0.40

0.30

Respaldo
econdémico para
cubrir gastos de
empresa frente a
demoras de pagos
de clientes

0.10

4 0.40

0.10

0.30

Se busca
presentar
propuestas
innovadoras a
clientes

0.20

3 0.60

0.40

0.60

Total

3.58

2.6

3.16

Fuente: Autor
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Segun Fred (2003) “La matriz del perfil competitivo identifica los principales
competidores de la empresa, asi como sus fortalezas y debilidades
especificas en relacion con la posicion estratégica de una empresa en

estudio.” (pag. 112)

En la matriz del perfil competitivo mostrada en la tabla 7, se puede observar
que el factor con mayor importancia es de la de mantener una buena
relacion con el cliente y buscar propuestas innovadoras para el cliente con

un peso de 0.20, de igual manera que el de las competencias.

La buena relacion que existe entre el CEO de la empresa con el cliente da
como resultado un peso ponderado de 0.80 tanto en nuestra empresa como

en la de las competencia.

El factor que menor peso ponderado obtuvo fue el de la empresa Paradise,
en cual refleja que no existe un respaldo econémico de emergencia para la
implementacion de proyectos, logrando obtener un 0.10 en relacion a las

demas empresas.

Analizando todos los factores claves del éxito, se observa que Dayscript es
la entidad mas fuerte en general con un 3.58, seguido por Wikot con un 3.16

y obteniendo el ultimo lugar Paradise con el 2.6.

1.3.5 Cadena de Valor
Actividades de Apoyo

Abastecimiento: la empresa para poder desarrollar los proyectos
establecidos de sus clientes, requiere del servicio de los proveedores de
internet, servidores y dominios, ya que son factores importantes en el
desarrollo web y aplicaciones mdviles, también requiere los permisos vy

licencias para poder elaborar todos sus proyectos.
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Desarrollo tecnolégico: Dayscript es una empresa que esta en constante
renovacion con la tecnologia, ya que conforme la tecnologia avanza la
empresa no puede quedarse atras, puede ocurrir el peor de los casos que la
competencia se nos adelante y puedan aprovechar ese resbaldén. La
empresa maneja una tecnologia de punta que se encuentra a la vanguardia

del mercado, lo que le permite estar en constante actualizacion tecnolégica.

Recursos humanos: E| drea de Recursos Humanos es importante dentro
de la empresa, ya que se encarga de escoger personas capacitadas y con
un alto perfil de acuerdo al area en que se desempenaran. Frecuentemente
se realizan capacitaciones a los trabajadores para poder obtener un equipo

de trabajo competitivo y brindar un servicio de calidad.

Infraestructura de la empresa: En Dayscript se puede apreciar un buen
equipo de trabajo, ya que los ejecutivos de las demas areas, brindan ayuda
cuando otro departamento de la empresa las requiere, los ejecutivos de la
empresa indistintamente del area en que se desempefan, saben un poco
de cada area, esto facilita el trabajo dentro de la organizacion, en la cual
todos estan comprometidos en brindar un servicio eficaz y veraz, logrando
de esta manera tener una buena perspectiva por parte de los clientes hacia

la empresa.

Actividades Primarias

Logistica interna: Se mantiene una breve reuniéon con el cliente para
conocer todos los aspectos de la elaboracion del proyecto, se tiene en
cuenta todo lo que el cliente desea y a su vez se le brinda un asesoramiento
de cédmo puede quedar el producto final, se elabora una pequefia proforma

de los contenidos que habran en la realizacion del trabajo.

Operaciones y logistica externa: una vez que se ha obtenido datos
importantes sobre lo que el cliente desea en su producto, se procede a la

realizacion de los bosquejos de acuerdo a las exigencias y sugerencias.
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Antes de que el proyecto sea dado por terminado se les envia a los clientes
un print de como esta quedando el producto, esto ayuda a que si existe
algun error o alguna otra observacion por parte del cliente, ésta sea
modificada a la brevedad posible, logrando asi concluir de manera eficaz con

el proyecto propuesto.

Marketing y ventas: el Gerente comercial se encarga de llevar a cabo una
campana de marketing para la empresa, identificando cuales son los
factores en que la empresa estd decreciendo para de esta manera
solucionarlo lo antes posible, implementando estrategias de gran ayuda para

la empresa.

Los ejecutivos de ventas juegan un rol importante dentro de la empresa ya
que son los encargados de buscar nuevos contratos, de igual manera es
necesario realizar capacitaciones constantes con los ejecutivos de ventas

para que puedan realizar un gran desempefio y se sientan motivados.

Servicios Postventa: La empresa se encarga de llevar un control de todos
sus clientes una vez que se han realizado los proyectos, manejando una
base de datos de todos sus clientes, de esta manera se permite establecer

una relacion mas profunda entre empresa — cliente.

Es util mantener una relacion afectiva con el cliente ya que de esta manera
se demuestra el interés por parte de la empresa, ya que puede surgir la
oportunidad de que el cliente llegue a recomendar a terceras personas sobre

los servicios que Dayscript ofrece actualmente.

Lograr que todos los procesos del servicio post-venta se cumplan dentro de
la empresa y no queden simplemente en palabras. Ya que se mantiene una
breve conversacion con todos los usuarios para medir el nivel de satisfaccion

del servicio prestado.
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1.3.6 Fuerzas de Porter

Tabla 9 - Fuerzas de Porter

CALIFICACION O: 3
FACTORES PROMEDIO M?:l??nmomé\m&
MENOR
Amenaza de nuevos competidores
Ventaja en costes baja 2
Diferenciacién de productos alta 3
Valor de marca alta 2
Patentes y propiedad intelectual alta 4
Amenaza de productos sustitutos
Sustitutos alta 1
Costes de cambio baja 2
Tendencias de desempefio alta 4
Precios alta 1
Poder de negociacién proveedores
Importancia del servicio o producto baja 4
Cantidad de proveedores en mercado alta 4
Diferenciacién baja 2
Nivel de calidad y servicio baja 3
Poder de negociacién clientes
Productos estandarizados alta 4
Calidad y disefio de productos alta 4
Presién de costes baja 2
Sensibilidad en precios alta 3
Rivalidad entre competidores
Industria en crecimiento alta 1
Precios baja 4
Diversidad de competencia alta 1

Fuente: Autor

Amenaza nuevos competidores: existe una gran demanda por parte de las
empresas en adquirir servicios on-line, ya sea para dar a conocer mas su
producto o servicio y lograr un vinculo entre cliente y empresa. Un factor
fuerte es la entrada de nuevas empresas, ya que ingresarian en un mercado
en crecimiento a tratar de ofrecer productos o servicios con un margen
menor al que se ofrece actualmente, esto acarrearia un problema muy serio

para las demas empresa que se sacrifican por brindar un servicio de calidad
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a todos sus clientes, otro problema que involucraria la entrada de nuevos
competidores es que estos pueden contratar proveedores a muy bajo costo y
a su vez el problema de que la marca no es muy bien conocida, mientras

que la competencia es renombrada a nivel nacional.

Amenaza de Productos Sustitutos: La amenaza de productos sustitos es
baja, ya que el principal producto sustituto para el marketing online, es
realizar trabajos y campafias del método tradicional como BTL, ATL,
impulsadoras. Cabe recalcar que tampoco hay que dejar de lado el
marketing tradicional ya que va de la mano con el marketing 2.0. El punto
fuerte de la empresa es que cada dia innova en los aspectos tecnoldgicos

para ofrecerles a sus clientes un trabajo de excelencia.

Poder de negociacién con los proveedores: Se determina que el poder de
negociacién con los proveedores es alta, ya que la empresa cuenta con el
poder suficiente para determinar con que proveedores trabajar, existen
varios proveedores a nivel nacional que desearian poder trabajar con la

empresa.

Poder de Negociacion con los clientes: Como se puede observar existe
un bajo poder de negociacién con los clientes, el usuario es cada vez mas
estrictos al momento de entablar una relacion con las empresas, con la
finalidad de poder obtener un servicio y producto de calidad, Dayscript en la
actualidad maneja las operaciones de aplicaciones moviles y desarrollo web,
esto quiere decir que si la empresa no cumple con alguna clausula
estipulada en el contrato de Claro, podemos estar perder a uno de los
principales clientes de la organizacion y de esta forma la competencia podria

obtener ventaja y ofrecerles sus servicios.

Rivalidad de la Industria: analizando el entorno en que se desempefia la
empresa se puede llegar a la conclusion que existen una gran cantidad de
empresas dedicadas hoy en dia al marketing digital, es por este motivo que
hay que conocer la competencia para aprovechar el primer error que se les

presente, las empresas estan optando por incursionar en el marketing online,
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para poder promocionar sus productos o servicios, ya que por este medio se

puede llegar de una forma masiva a los consumidores finales. La empresa

tiene que mantenerse al tanto de todo lo que hace y deje de hacer su

competencia, existen competidores muy fuertes para Dayscript como los es:

Maruri Digital, Imagetech, Wikot, Plan bellow, Paradise.

1.4 Conclusiones del capitulo

Se observa que el pais ha logrado obtener un mayor cambio en los
ultimos afios de gobierno reduciendo la tasa de empleo y mejorando
los sectores mas importantes del pais como lo es la salud y la
educacion.

Ecuador es un pais que esta en proceso de desarrollo tecnolégico
aprovechando todas las ventajas posibles dentro de este campo, ya
que en unos anos el mundo nos vera con otros ojos y tendremos una
mejor tecnologia.

En lo que respecta a nuestro andlisis EFl y EFE, determinamos que
debemos aprovechar las fortalezas y oportunidades que nos brinda el
mercado, tratando de estar pendiente de nuestras amenazas y
debilidades que pueden llevar a tomar una mala decision si no las
corregimos y tenemos precaucion a tiempo.

En lo que respecta a nuestro analisis de las fuerzas de Porter
determinamos que tenemos varios puntos en consideracién para
tomar decisiones al momento de competir en nuestro mercado donde

actualmente la empresa se desarrolla.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE
MERCADOS



2.1 Investigacion de mercados
2.1.1 Introduccién
En la elaboracion de este capitulo se procedera a realizar una investigacion

de mercados acorde al perfil de la empresa en que se elaborara dicho

proyecto.

Se podra conocer qué piensan las empresas de Guayaquil sobre el manejo
de servicios digitales, ya que hoy en dia contratar servicios digitales puede
ser de gran ayuda para dar a conocer sus productos o servicios por medio

de una pagina web, teléfono inteligente, e-mailing.

2.1.2 Objetivo General

Conocer la imagen de Dayscript en el mercado actual.

2.1.3 Objetivos Especificos
- Determinar los medios de comunicacion usados con mayor
frecuencia por los potenciales clientes.
- Definir los atributos que los clientes buscan al momento de la
eleccion de servicios digitales.
- Evidenciar la recordacién de marcas existentes en el mercado (Top
Of Mind de empresas que ofrecen servicios digitales).
- Identificar qué factores son influyentes en la toma de decisiones para
la contratacion de servicios digitales.
- Evaluar las principales oportunidades de mejora en el mercado de
servicios digitales.

2.1.4 Metodologia de la Investigacion

2.1.4.1. Tipo de informacion
El tipo de informacién que se llevard a cabo en la investigacion sera la
informacion primaria, ya que se recopilara datos importantes para la

implementacion del proyecto.
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Se procedera con el método de investigacion exploratoria-descriptiva, esto
nos ayudara a determinar la percepcion que tienen las empresas
entrevistadas sobre la importancia que tiene contar con medios digitales

como:

e Paginas web
e Medios interactivos
e Uso de redes sociales

e E-mailing

Conocer los beneficios que ofrece la competencia, asi como las ventajas y

desventajas que existen en el mercado de medios digitales.

2.1.4.2. Herramienta a utilizar

La herramienta a utilizarse en nuestra investigacion de mercados sera la
realizacion de entrevistas a profundidad y encuestas para determinar qué tan
importantes son los servicios digitales para las empresas, nos enfocaremos
en aplicar las herramientas de investigacion adecuadas en las empresas
medianas y grandes de la ciudad de Guayaquil, que comprenden el sector

comercial.

Entrevista a profundidad

Segun el ranking de las 100 mejores empresas en el Ecuador de la Revista
Markka (2012), validada por la Superintendencia de Compaifiias, en el sector
comercial existen 44 empresas, se aprecia que son 39 medianas (PYMES) y

5 empresas grandes en la ciudad de Guayaquil. (Véase en la tabla 10).

A partir de esta informacion se seleccioné una muestra de 10 empresas para
la aplicacion de la entrevista a profundidad. Esta muestra representa el

22,7% de la poblacion total.

Se detalla a continuacion la clasificacion de las empresas medianas y

grandes del sector comercial:
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Tabla 10 — Cantidad de empresas medianas y grandes (Sector comercial

Guayaquil)
Empresas Cantidad
Medianas (Pymes) 39
Grandes 5
Total 44

Fuente: Tomada del ranking top 100 de Pymes (Revista Markka y Vistazo)

Tabla 11 - Herramienta de investigacion (Entrevista profundidad)

INVESTIGACION EXTERNA

OBJETIVO Anal_lz_ar Ie_l _|mportan0|a que conlleva utilizar
servicios digitales

TIPO Cualitativo

ESTILO Entrevista a profundidad

TARGET DE E .

APLICACION mpresarios

DISTRIBUCION Que este.n vinculados con el area de marketing
y comercial

CASOS 10

EMPRESAS GRANDES |6

EMPRESAS 4

MEDIANAS

Fuente: Autor

Tabla 12 - Target de aplicacion (Entrevista a profundidad)

CIUDAD Guayaquil
SECTOR Comercial
SEXO Indistinto

CARGO Comprgndan el area de
marketing y comercial.
EMPRESAS Medianas - Grandes
Fuente: Autor
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El target de aplicacion enfocada en la entrevista, se da dentro de la ciudad
de Guayaquil en el sector comercial, dirigido a personas de los
departamentos de Marketing y Comercial, ya que son ellos los encargados
de tomar decisiones para obtener una mejora en la empresa a la cual

representan.

2.1.4.3. Guia de preguntas para la entrevista
Nombre:

Empresa:

Cargo:

Edad:

1. ¢En qué sector se desempena la empresa?

2. (Es indispensable para las operaciones que realiza la empresa
adquirir servicios digitales?

3. ¢Qué factores influyen en la toma de decisién para adquirir servicios

digitales?

¢, Qué busca la empresa al momento de adquirir servicios digitales?

¢ La empresa maneja actualmente pagina web?

¢, Qué atributos busca de una pagina web?

N o o &

¢ Qué beneficios creen ustedes que han logrado obtener con la

implementacion de una pagina web?

8. ¢Haciendo un breve andlisis de la pagina web cree usted que le falta
algo mas?

9. ¢Dentro de los servicios digitales de qué manera cree usted que la
empresa genera mas impacto?

10.¢,Si hablamos de servicios digitales, podria nombrarme 2 empresas
que se le vengan a la mente?

11. ¢ Por qué razon recuerda especificamente esos nombres?

12.;,Qué caracteristicas considera importantes de las empresas
mencionadas?

- Confiabilidad

- Asesoramiento técnico

- Garantia
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- Precios

- Experiencia

13.¢Actualmente disponen de un proveedor que les brida servicios
digitales?

14. ; Existe retroalimentacién post-venta por parte de su proveedor?

15.;Cbomo es la relacién entre la empresa y el proveedor?

16.¢Qué obligaria a la empresa a cambiarse de proveedor?

17.¢Podria indicarme cuanto destina la empresa anualmente para la
contratacion de medios digitales?

18.¢Qué se le viene a la mente al oir el nombre DAYSCRIPT?

2.1.4.4 Ficha del entrevistado

Nombre del entrevistado:
Empresa:

Cargo:

Respuestas:

Puntos relevantes:

Entrevistador Entrevistado/a

2.1.4.5 Presentacion de resultados (entrevistas)

Después de realizar las 10 entrevistas a profundidad a empresas en la
ciudad de Guayaquil, especificamente del sector comercial, se recolectd
informacion muy valiosa y de gran utilidad para la implementacién del

proyecto de tesis a realizar.

1. Las empresas entrevistadas mantienen una larga trayectoria en el
mercado ecuatoriano, por ello han logrado consolidarse dentro del

campo en que se desempefan.
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. Mantienen un gran interés por la contratacion de servicios digitales, ya
que indican que mantener una pagina web es como una carta de
presentacion en donde sus clientes o futuros clientes pueden
retroalimentarse de informacion, acerca de la empresa, los productos
y/o servicios que se ofrecen en el mercado.

. De los entrevistados se logré obtener que 5 de ellos poseen pagina
web, 3 empresas manejan su website desde otros paises y 2 de ellas
no poseen una pagina web.

. En lo que respecta los atributos, se obtuvo como resultado
informacién variada por parte de los entrevistados ya que 6 empresas
concuerdan en que tiene que ser una pagina facil de utilizar, colores
llamativos, que mantengan la informacion necesaria, y 4 empresas
indican que tiene que ser una pagina muy dinamica, atractiva y
original.

. El principal factor que influye dentro de la toma de decisién para la
contratacion de servicios digitales es el monetario y el tiempo.

. Los beneficios que han logrado obtener las 5 empresas que cuentan
con un website propio es buena, ya que se ha logrado conseguir mas
clientes y a su vez dar a conocer mas la empresa.

. De las 2 empresas que no cuentan con una pagina web, determinan
que es necesario y beneficioso entrar a la era tecnolégica, ya que de
esta manera el cliente se sentira mas cémodo y satisfecho.

. Se determin6 el Top Of Mind de los entrevistados y los resultados

son los siguientes:

Tabla 13 - Top of mind (empresas de servicios digitales)
PUESTO EMPRESA
MARURI
GEEKS
PARADISE
NORLOP
OTROS

a Al WO N =

Fuente: Autor
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9. Los entrevistados mencionaron esas empresas Yy las identificaron por:
- Experiencia
- Calidad
- Trayectoria

10. Al menos 6 empresas de las que se entrevisto cuentan con
participacién en redes sociales.

11. Al consultar sobre un rango aproximado de cuanto invierte la
empresa en servicios digitales, logramos obtener rangos muy
variados como se muestra a continuacion :

$ 2500 - $ 5000 $4000 - $6000 $6000 - $10000
12.Como finalizacion de la entrevista se les pidi6 que digan con una
palabra que significa para ellos el nombre DAYSCRIPT, se tuvo como

respuesta: Digital y Tecnologia.

2.1.4.6 Empresas entrevistadas

Las empresas escogidas corresponden al grupo de compafias que utilizan
servicios digitales como medio de comunicacion, difusién y para contacto
con los clientes, segun lo informa la superintendencia de companias en el
ranking de empresas que mantienen mayores indicadores de uso

tecnoldgico se destacan las siguientes:

Tabla 14 - Clasificacion de empresas

EMPRESAS GRANDES EMPRESAS MEDIANAS
ALMACENES JUAN ELJURI COMERCIAL ESPINOZA
UNILEVER ALUMINAR -V
KIMBERLY CLARK ALMACENES ESTUARDO SANCHEZ
GRUPO FAMILIA GERARDO ORTIZ & HIJOS
COMANDATO
CORPORACION ROSADO

Fuente: Superintendencia de compaiiias
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Encuestas

Tabla 15 — Herramientas de investigacion (Encuestas)

INVESTIGACION EXTERNA

Conocer si la propuesta del presente trabajo de investigacion

OBJETIVO .
sera aceptada por el mercado.
TIPO Cuantitativo
ESTILO Encuesta
TARGET DE

APLICACION Empresarios

DISTRIBUCION | Que estén vinculados con el area de marketing y comercial

CASOS 28

Fuente: Autor

Para determinar la demanda del mercado de PYMES y grandes empresas
que sera el mercado objetivo, es necesario conocer el tamafio de la muestra.
De acuerdo a la informacion proporcionada por la Superintendencia de
Compaiiias, se pudo obtener informacién acerca de las 100 empresas que

lideran el mercado ecuatoriano segun los ingreso de ventas brutas.

Debido a que la poblacion es menor a 300.000 se utilizara una muestra
aleatoria simple, con la distribucion normal, la cual se muestra a

continuacion.

n= Z?paN
Z*pQ+E%(N-1)

Dénde:
Z= Grado de confianza
Se da de acuerdo a la funcion de confianza que se seleccione para el

analisis, al ser la poblacion finita el nivel de confianza que se establece es
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del 95%, esto quiere decir que de acuerdo a la tabla de distribucién normal
Z=1.96.

e= Maximo error permisible
Se toma en base a la muestra (N) y entre la relacién del nivel de confianza,

como respuesta es el 5%.

P= Probabilidad de éxito

Se realiz6 una prueba piloto con 15 empresas para determinar cuantas
utilizan servicios digitales, de las cuales el 95% aproximadamente indicé que
hacen uso de estos servicios. Con esta informacién se determin6é que el

porcentaje de éxito es del 95% y de fracaso el 5%.

N= Poblacion 44
P= Probabilidad de éxito 95%
Q= Probabilidad de fracaso 5%
Z= Nivel de confianza 1.96
e= Error 5%
n= Muestra
n= (1.96%1.96).(0.95)(0.05)(44)

(1.96%1.96)(0.95)(0.05) + (0.05*0.05)(44-1)
n= 28
Se obtiene una poblacion de 44 empresas, comprendida por 39 empresas
medianas y 5 empresas grandes del sector comercial. Para mayor

informacion véase Anexo 1.

Se realizaran 28 encuestas debido al resultado que se obtuvo al plantear

una muestra aleatoria simple.
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2.1.4.7 Formato de encuesta

Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil
Encuestas “Los servicios digitales en las MEDIANAS Y GRANDES

empresas de la ciudad de Guayaquil”

Empresa:

¢ Cuales son las ventas promedios anuales en la empresa?
Menos de 1°000.000
Mas de 1°000.000 pero Menos de 5°000.000
Mas de 5°000.000
1. ¢Enla actualidad la empresa cuenta con la implementacion de
servicios digitales?
Si No

2. ;Qué tipos de servicios digitales posee la empresa?

Website Instagram
Twitter Flicker
Facebook Emailing

Otros

3. ¢Qué atributos consideran mas importantes para una pagina

web? (Donde 5 es mas importante y 1 es menos importante)

Atractivo Dinamica o Facil de recordar
Interactivo Facil recordaciéon Limpia o
4. ;Qué factores influyen en la toma de decisiones para la

contratacion de servicios digitales? (Elegir solo uno)
Tiempo

Asesorias

Econdmico

Otro
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5. ¢Cantidad aproximada del presupuesto que destina la empresa

para la contratacion de servicios digitales anualmente?

$0.00
$500 - $1000
$1000 - $2500
$2500 - $4000
$4000 - $6500
$6500 - $10000

6. ¢Podria mencionar 3 empresas que ofrezcan servicios digitales?

7. ¢Qué atributos considera importante de una empresa que ofrece
servicios digitales? (Puede elegir mas de uno)

Garantias

Experiencia

Servicio Personalizado

Tiempo de entrega

8. ¢Qué se le viene a la mente al escuchar el nombre DAYSCRIPT?

9. ¢Cual de estos logotipos lo relaciona con una empresa de

servicios digitales?

9 ) DaySceript
¥ wcr\.icios Digitales

LO HACEMOS POSIBLE

dayscript
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10. ¢ De qué manera relaciona el slogan “LO HACEMOS POSIBLE”?
(Puede elegir mas de uno)

Compromiso Equipo
Perfeccion Servicios

11. ;Qué beneficios cree que obtendra la empresa con la
implementacion de servicios digitales? (Puede elegir mas de
uno).

Reconocimiento Clientes

Posicionamiento Dinero

2.1.4.8 Resultados de la encuesta

A continuacién se dara a conocer la conclusién que obtuvimos con respecto

a 28 encuestas aplicadas a realizar a las empresas del sector comercial.

e ¢Cuadles son las ventas promedios anuales de la empresa?

Tabla 16 — Promedios anuales ventas

RANGO DE VENTAS ENCUESTADOS | PORCENTAJE

MAS DE 1°000.000 — 5°000.000 24 86%

MAS DE 5°000.000 4 14%
TOTAL 28 100%

Fuente: Muestra realizada de 28 encuestas

Grafico 17 — Rango de ventas anuales

RANGO DE VENTAS

i = MAS DL 1°000.000 -
5°000.000

m MAS DE 5°000.000

86%

Fuente: Muestra realizada de 28 encuestas
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En el grafico 17 se puede determinar que el rango de ventas que mayor
porcentaje tiene son las PYMES con un 86%, seguido de las empresas
grandes con un 14%.

e ¢(En la actualidad cuenta la empresa con la implementacién de
servicios digitales?

Tabla 17 — Posee servicios digitales

CUENTA CON SERVICIOS DIGITALES | ENCUESTADOS | PORCENTAJE
SI 22 79%
NO 6 21%
TOTAL 28 100%

Fuente: Muestra tomada de 28 encuestas

Grafico 18 — Posee servicios digitales

CUENTA CON SERVICIOS DIGITALES

21% l

m sl

= NO

T~ 79%

Fuente: Muestra realizada de 28 encuestas

Se puede observar en el grafico 18 que la mayoria de las empresas cuentan
con la implementacion de servicios digitales con un 79%, seguido por el

21% de empresas que aun no la poseen.

e (;Qué tipos de servicios digitales posee la empresa? (Puede
escoger mas de una).

Tabla 18 — Tipos de servicios digitales

TIPOS DE SERVICIOS RESPUESTA PORCENTAJE
WEBSITE 22 41%
EMAILING 13 24%
FACEBOOK 11 20%
TWITTER 7 13%
INSTAGRAM 1 2%
FLICKER 0 0%

TOTAL 54 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestados
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Grafico 19 — Tipos de servicios digitales

TIPOS DE SERVICIOS DIGITALES

WEBSITE

PWITTER

B INSTAGRAM

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

En el grafico 19 se observa que el 41% de las empresas encuestadas

cuentan con pagina web, servicio de mailing y redes sociales.

SAtributos que consideran importante en una pagina web?

(Donde 5 es mas importante y 1 menos importante).

Tabla 19 — Importancia pagina web

ATRIBUTOS | MAYOR IMPORTANCIA | PORCENTAJE
DINAMICA 15 25%
RECORDACION 14 23%
INTERACTIVO 11 18%
ATRACTIVO 11 18%
LIMPIA 9 15%
TOTAL 60 100%
ATRIBUTOS IMPORTANTE PORCENTAJE
LIMPIA 12 27%
ATRACTIVO 11 24%
INTERACTIVO 11 24%
RECORDACION 8 18%
DINAMICA 7 16%
TOTAL 45 100%
ATRIBUTOS MENOS IMPORTANTE | PORCENTAJE
LIMPIA 1 100%
ATRACTIVO 0
INTERACTIVO 0
DINAMICA 0
RECORDACION 0
TOTAL 1 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestados
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Grafico 20 — Atributos importantes pagina web (General)

ATRIBUTOS IMPORTANTE DE WEBSITE

= INTERACTIVO

mATRACTIVO

W LIMPIA

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

En el grafico 20 los encuestados consideran importante en una pagina web
que sea dindmica, de facil recordacion, interactiva y atractiva ya que estos
factores mantienen un puntaje igual del 21% a diferencia del 16% que

consideran que es mas importante que sea una pagina limpia.

e ¢;Qué factores influyen en la toma de decisiones para la

contratacion de servicios digitales?

Tabla 20 — Factores que influyen en toma de decisiones

FACTORES QUE INFLUYEN | ENCUESTADOS | PORCENTAJE
ECONOMICO 14 63%
TIEMPO 5 23%
ASESORIAS 3 14%
TOTAL 22 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestados

Grafico 21 — Factores que influyen para contratar servicios digitales.

1%

23%

FACTORES QUE INFLUYEN EN TOMA DE
DECISIONES

63%

B ECONOMICO
u TIEMPO

ASESORIAS

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas
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El grafico 21 muestra el factor que mas influye para la contratacion de
servicios digitales es el econémico con el 63%, seguido por el tiempo 23% vy

asesorias 14%.

e ¢Cantidad aproximada del presupuesto que destina la empresa

para la contratacion de servicios digitales anualmente?

Tabla 21 — Rango destinado anual a servicios digitales

RANGO ESTIMADO
ANUAL ENCUESTADOS | PORCENTAJE
$2500 - $4000 12 55%
$4000 - $6500 8 36%
$6500 - $10000 2 9%
TOTAL 22 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestados

Grafico 22 — Valor destinado a la contratacion de servicios digitales.

RANGO ESTIMADO ANUALMENTE

9%
A

= L2500 SANOD
= 52500 54000

36%__ $4000 - $6500

$6500 - $10000

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas.

En el grafico 22 se logra obtener como resultado que la mayoria de las
empresas encuestadas destinan anualmente para la contratacion de
servicios digitales entre $2500 - $5000, obteniendo un porcentaje del 55% vy
solo un 9% tiene la capacidad para invertir mas en la contratacion de estos

Servicios.



¢ Mencionar 3 empresas que ofrezcan servicios digitales

Tabla 22 - Top of mind de empresas servicios digitales (encuesta)

EMPRESA DIGITAL CANTIDAD PORCENTAJE
MARURI 14 33%
NORLOP 13 30%
GEEKS 6 14%
PARADISE 4 9%
WIKOT 3 7%
VANGUARD 3 7%

TOTAL 43 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestados

Grafico 23 — Top of mind empresas de servicios digitales

GEEKS

B PARADISE

VANGUARD

Fuente: muestra tomada de 22 encuestas

En el grafico 23 se demuestra que las empresas que mayor recordacion

tienen por parte de los encuestados son Maruri con un 33%, Norlop con un

30% y Geeks con un 14%.

e ¢Qué atributos considera importante de una empresa que ofrece

servicios digitales? (Puede elegir mas de uno).

Tabla 23 — Atributos importantes

ATRIBUTOS CANTIDAD PORCENTAJE
TIEMPO DE ENTREGA 22 40%
GARANTIAS 15 27%
SERVICIO PERSONALIZADO 12 22%
EXPERIENCIA 6 11%
TOTAL 55 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas
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Grafico 24 — Atributos importantes de empresas de servicios digitales.
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Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas.

Segun los encuestados consideran que el atributo mas importante que
deberia ofrecer una empresa de servicios digitales es el tiempo de entrega

con un 40%, garantias un 25%, servicio personalizado 22% y experiencia

con un 11%

e ¢Con qué relaciona el nombre Dayscript?

Tabla 24 — Relacion del nombre Dayscript

DESCRIPCION DAYSCRIPT | ENCUESTADOS | PORCENTAJE
TECNOLOGIA 12 55%
DIGITAL 8 36%
VIRTUAL 2 9%
TOTAL 22 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

Grafico 25 — Relacion del nombre Dayscript

RELACION DEL NOMBRE DAYSCRIPT
9% ___
= TECNOLOGIA

DIGITAL
VIRTUAL

36%/

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas
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En el grafico 25 relacionan el nombre Dayscript con tecnologia 55% y digital
con un 36%. Esto demuestra que hay gran aceptacion del nombre en el

mercado guayaquilefio.

e ¢Cual de estos 2 logotipos lo relaciona mas una empresa de

servicios digitales?

Tabla 25 - Logotipo

LOGOTIPOS ENCUESTADOS | PORCENTAJE

LOGO A 7 32%
LOGO B 15 68%
TOTAL 22 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

D Q’ t
) Day§crip
J r-w.moq Digitales

dayscript LO HACEMOS POSIBLE

Grafico 26 — Eleccién del logotipo

LOGOTIPO RELACIONADO CON SERVICIOS DIGITALES

32%

B LOGOA
LOGOB

68%_——

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas
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El logotipo que mayor puntaje es el logotipo B, es el logo que se desea

implementar a la empresa, ya que se logré obtener un 68% de aceptacion.

e ¢;De qué manera relaciona el slogan “Lo hacemos posible”?

(Puede elegir mas de una)

Tabla 26 — Relacion del Slogan

RELACION DEL SLOGAN | CANTIDAD | PORCENTAJE
EQUIPO 17 52%
COMPROMISO 10 30%
SERVICIOS 5 15%
PERFECION 1 3%

TOTAL 33 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

Grafico 27 — Aceptacion del Slogan

SERVICIOS

® PERFECION

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

Se observa que en el grafico 27 los encuestados relacionan el slogan de la
empresa Dayscript con equipo 52%, compromiso 30% y servicios con un
15%. De esta manera se obtiene una gran aceptacién por el logo ya que se
especializa en mantener un gran equipo de trabajo para ofrecer lo mejor a

sus clientes.



e Beneficios que obtendria con la implementacién de servicios

digitales. (Puede elegir mas de una)

Tabla 27 — Beneficios de obtener servicios digitales

BENEFICIOS CANTIDAD PORCENTAJE
CLIENTES 18 33%
RECONOCIMIENTO 12 22%
POSICIONAMIENTO 12 22%
DINERO 12 22%
TOTAL 54 100%

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

Grafico 28 — Beneficios a obtener con servicios digitales

BENEFICIOS QUE OBTENDRIA LAS EMPRESAS CON
SERVICIOS DIGITALES

22%
\ 34%
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22%

—_—

Fuente: Muestra tomada de 22 encuestas

En el grafico 28 como resultado se obtuvo que el 34% el cual indica que
obtendran mas clientes, el 22% mayor reconocimiento de la empresa, el
22% generar un mayor posicionamiento y el 22% a generar mayor

ganancias.
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2.1.5 Conclusiones del capitulo

- El factor mas influyente para que las empresas decidan contratar
servicios digitales pasa por el tema econémico, analizan las mejores
propuestas para dicha contratacion.

- Las empresas entrevistadas y encuestadas en su mayoria cuentan
con una pagina web y presencia en las redes sociales.

- Se midi6 el top of mind y se obtuvo como resultado que la empresa
mas recordada es la de Maruri.

- El nuevo logotipo que se piensa implementar para la empresa tiene
gran aceptacion, ya que lo relacionan netamente con una empresa de
servicios digitales.

- Al consultar con que relacionan Dayscript se obtuvo como resultado
Tecnologia — Digital.

- El slogan que actualmente mantiene la empresa muestra una
aceptacion positiva por parte de los encuestados.

- El rango promedio que las empresas tienen para invertir en servicios
digitales oscila entre los $2000 - $5000.

- Se logra detectar que los encuestados buscan empresas de servicios
digitales que cumplan con los tiempos de entrega de los proyectos,
brinden asesorias y otorguen un servicio personalizado (postventa).

- Como punto final se define que el plan de comunicacion a
desarrollarse para la empresa Dayscript es favorable, ya que el
mercado muestra gran aceptacion por la contratacion de servicios
digitales, es el medio por el cual las empresas del Ecuador estan
dando a conocer sus productos y servicios, permitiéndoles generar

mayor cartera de clientes y reconocimiento a las empresas.
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CAPITULO llI

PLAN DE MARKETING
ESTRATEGICO



3.1 Objetivos
3.1.1 Objetivo General

Elaborar un plan de comunicacion que permita el reconocimiento de la

empresa Dayscript en la ciudad de Guayaquil para el afio 2014.

3.1.2 Objetivo de marketing

-Realizar una comunicacion eficaz, transparente y reconocible ante nuestro
publico objetivo sobre los servicios que actualmente ofrece Dayscript.

- Fortalecer la imagen y posicionamiento de la empresa Dayscript como
referente en calidad y excelencia en servicios digitales ante los sectores

existentes dentro del mercado.

3.1.3 Objetivo de Ventas

- Aumentar la facturacion anual en un 5% hasta el 2017.

- Mantener las ventas mensuales no menor a $30.000 a partir del afio 2014.

3.2 Segmentacion

3.2.1 Macro Segmentacion

¢, Qué satisfacer?
La necesidad de adquirir servicios digitales, medio por el cual las empresas

daran a conocer sus productos y servicios.

¢ A quién satisfacer?
A las empresas medianas y grandes que se encuentren en la ciudad de

Guayaquil.

¢, Como satisfacer?

Brindando asesorias técnicas a sus clientes, minimizando el tiempo de
entrega de los proyectos y brindando un servicio personalizado, permanecer
constantemente comunicado con nuestro usuario a lo largo de la elaboracién

del proyecto.
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3.2.2 Micro segmentacién

Pada determinar y definir el mercado al que se quiere llegar con la
implementacion del plan de marketing, se debe tener en cuenta el segmento
sobre el cual se encuentran situados nuestros grupos estratégicos de
compradores.

e (Geogréfico

En la realizacion del proyecto se enfocara a las empresas que se encuentran

en la ciudad de Guayaquil, situadas especificamente en el Norte y Centro de
la Urbe.

™

Imagen 7 - Sector norte de Guayaquil
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Imagen 8 - Sector centro de Guayaquil
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e Demogréfico
El proyecto estara enfocado en las empresas Medianas y Grandes, que hoy

en dia son pilares fundamentales para la economia del pais.

e Psicogréafico
Las empresas que sienten la necesidad de dar a conocer sus productos o
servicios por medio de la implementacién de servicios digitales, dentro del

cual ven una oportunidad muy clara, ya que actualmente en nuestro pais el
adquirir estos servicios genera una gran ventaja competitiva con relacion a la

competencia.
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e Conductual (conductual)
El tipo de servicio que se desea ofrecer actualmente en nuestro mercado, se
presenta de acuerdo a la importancia que tienen las empresas de contar con

dichos servicios.

Particion

En la implementacion del plan de marketing dividira el mercado en 2 niveles:

- Empresas grandes

- Empresas medianas

Tabla 28 — Estructuraciéon de empresas medianas y grandes

Empresas | No. De Personas | Valor bruto de ventas anuales

Medianas 50 — 199 $ 17000.001 a $ 5°000.000

Grandes Mayor a 200 Mayor a $5°000.000

Fuente: Superintendencia de compaiiias

Se dividié el mercado en dos niveles ya que son los que mas afluencia

tienen en contratar servicios digitales.

- Empresas Grandes: Son los clientes que tienen un promedio de

facturacion mayor, por lo general realizan contratos fijos a largo plazo.
- Empresas Medianas: Clientes que contratan servicios de acuerdo a
su presupuesto actual, por temporada o un tiempo determinado (corto

plazo).

Agregacion
Se busca innovar en el seguimiento por parte de la empresa hacia sus
clientes, otorgandole un servicio personalizado en el que se resolvera las

inquietudes que tienen los clientes a la brevedad posible. Lograr que sea
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participe del proyecto solicitado, de esta manera el usuario se sentira parte

de la empresa.

Eleccién del grupo objetivo

Se enfoca en las empresas medianas y grandes ubicadas en la ciudad de
Guayaquil, del sector comercial, ofreciendo un servicio personalizado y
precios que estén acorde a las exigencias que desean implementar para su

empresa.

En el afio 2013 Dayscript mantenia una cartera de clientes de 6 empresas,
cuatro eran medianas y dos grandes. Para el afio 2014 se pretende abarcar
una cartera total de clientes de 15 empresas, es decir seis empresas

medianas y tres grandes, como se detalla en la tabla 28.

Tabla 29 - cartera de clientes actuales y potenciales

Actuales Potenciales
Total
Empresas Cantidad Cantidad
Medianas 4 6 10
Grandes 2 3 5
Total 6 9 15

Fuente: Autor

La capacidad que tiene la empresa actualmente es un limitante que impide

que la cartera de clientes aumente, ya que no cuenta con oficinas propias.

3.3 Posicionamiento
3.3.1 Posicionamiento producto — mercado — tecnologia

e Producto: Empresa que cuenta con 7 afos en el mercado
ecuatoriano, se encarga de ofrecer servicios digitales, manteniéndose

a la vanguardia y a las exigencias del mercado, logrando ofrecer un
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producto — servicio que logre satisfacer las necesidades y deseos de

cada uno de sus clientes.

e Mercado:
o Empresas medianas y grandes
o Guayaquil
o Sector: Norte y Centro de la ciudad

e Tecnologia: Dayscript se ha preocupado por brindar lo mejor a sus
clientes, contando con equipos especializados que permiten elaborar
proyectos de acuerdo a las exigencias requeridas, adaptandose a

constantes cambios tecnolégicos que hoy en dia son muy utiles.

3.3.2 Posicionamiento publicitario

Dia a dia se reciben todo tipo de requerimientos por parte de los clientes,

desde los mas sencillos y basicos hasta los mas complejos.

Sin embargo para la empresa no existe el “no puedo” y mucho menos el “eso
es imposible de hacer’. Desde que cada ejecutivo llega a su puesto de
trabajo hasta el final del dia, tienen en mente el principal objetivo del
negocio; que es servir siempre a los clientes, hacer que lo imposible se

vuelva posible.

Se tienen proyectos desde “los necesito para mafnana” hasta los de “vamos

a crear un nuevo internet”, pero siempre al pie del cafidn.

“LO HACEMOS POSIBLE”

Esta frase nace de la reestructuracion de nuestro slogan actual LO HACE
POSIBLE, este cambio en el slogan tiene como finalidad reflejar un
sentimiento de equipo y pertenencia a la empresa. Se personifica la empresa

dando a entender que es un grupo de personas, el que desarrolla las
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soluciones y estan siempre prestas a cumplir con cualquier requerimiento del

cliente.

3.4 Analisis y comportamiento del consumidor

3.4.1 Analisis matriz Marca — Producto

Grafico 29 - Matriz marca / producto
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Fuente: Ansoff, 1975

Adaptado: Autor

De acuerdo al servicio que ofrece Dayscript se determina que es un producto
privado de lujo, ya que no muchas empresas cuentan con el capital
suficiente para contratar dichos servicios. Observando la matriz, es un
producto fuerte ya que actualmente en nuestro pais las empresas estan

optando por contratar servicios digitales.
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En cuanto a la marca se determina que es débil ya que en los 6 afios que
tiene la empresa en el mercado no ha podido darse a conocer como es
debido, pero gracias al proyecto que se esta realizando se busca obtener

una mayor recordacion de la empresa Dayscript por parte de los clientes.

El objetivo principal es que la gente conozca lo que es Dayscript y los
servicios que ofrece, para de esta manera ganar un espacio en el mercado y
llegar a competir con empresas que se encuentran ya posicionadas en la

mente de los consumidores.

3.4.2 Analisis matriz FCB

Grafico 30 - Matriz F.C.B
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Fuente: Vaughn, 1980

Adaptacion: Autor

Al ser los servicios digitales bienes intangibles, los clientes pueden medir la
efectividad en la contratacién de dichos servicios permitiendo a la empresa

dar a conocer sus productos al cliente.
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Se entiende que primero pasan por una etapa de aprendizaje, en la que
recopilan toda la informacion necesaria sobre la empresa que les brindara
los servicios digitales, analizan los beneficios a obtener, tiempo en el
mercado, cartera de clientes, cartera de productos y los precios en relacion
con los de la competencia, para luego tomar una decision final y realizar o no

la contratacion de los servicios digitales.

Una vez que el cliente paso la etapa de aprendizaje y se siente bien con el
servicio que le ofrecen, se determina que el cliente puede tomar dos
caminos; no le gusto el servicio o podria pasar a una etapa afectiva en la

que se siente satisfecho con el trabajo realizado por la empresa.

Logrando de esta manera un vinculo afectivo con el cliente, es aqui donde
se debe tener mucho cuidado y no descuidarlo, ya que esto permitiria que

hable sobre experiencias obtenidas a terceras personas.

Imagen 9 - Intelectual /emocional

- Precios
- Proyectos
- Experiencia

Intelectual Emocional

Fuente: Autor
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3.4.3 Analisis de matriz roles y motivos

Tabla 30 - Matriz roles y motivos

& Quién? ¢Como? ¢Por qué? ¢Cuando? Donde?
) ) ) ) Tiene informacion del Trabajo
EL QUE Asistentes | Comunicando a los jefes | Necesidades de o N
servicio y de sus Reunidn
INICIA de MKt de MKT explotar mercados )
necesidades
EL QUE _ Transmitiendo Desean comunicar | Se ven en la necesidad _
Asistentes _ _ _ o En reuniones con la
INFLUYE informacion sobre los que requieren de adquirir dichos ) o
de MKT o ) o o o gerencia o directivos.
servicios de Dayscript servicios digitales servicios
. . Buscan los Cuando ha revisado toda Hablando
EL QUE Las Buscando informacion o ) . )
beneficios que la informacion sobre la directamente con la
DECIDE empresas de terceras personas )
desean. empresa Gerencia.
EL QUE Las Busca un asesoramiento Necesidad de Analiza que lo digital es Directamente a la
COMPRA | empresas previo a la compra. explotar mercados. una gran oportunidad. empresa.
Un medio para lograr la Necesidad de dar a Trabajo
EL QUE Las » : -
atencion de mas Servicio innovador conocer productos o Casa
USA empresas .
Servicios. Celular

clientes.

Fuente: Investigacion de mercados

Elaboracion: Autor




3.4.4 Analisis Matriz Mckensey

Grafico 31 - Matriz Mckensey
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Fuente: Dvoskin, 2004

Adaptacion: Autor

Con los factores de competitividad y atractividad dados, se ubica en la matriz
Mckensey como eje X 2,34 y eje Y 3,21 logrando una ubicacion
considerable, enfocada hacia las estrategias como desarrollo selectivo, esto
se debe a que existen actualmente empresas que se encuentran con un
buen posicionamiento en el mercado de servicios digitales como Maruri,

Norlop y Geeks, etc.
Valores tomados en consideracion al momento de efectuar y analizar las

matrices EFlI y EFE se logra detectar las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que posee la empresa.
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3.5 Modelo de Negocio

Grafico 32 - Diamante estratégico
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Fuente: Hambrick & Fredickson, 2001
Adaptacion: Autor

Arenas

El proyecto estara enfocado a las empresas Medianas y Grandes de la

ciudad de Guayaquil, que comprenden los sectores Norte y Centro de la
ciudad.
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Vehiculos

Los medios mas apropiados para dar a conocer el servicio que ofrece la

empresa son.:

- Revistas Especializadas
- Medios Impresos

- Medios On-line

Se busca publicitar en estos medios ya que los servicios que ofrece

Dayscript son enfocados directamente de Empresa a Empresa (B2B).

Diferenciacion
Con la ayuda del diamante estratégico se especifica que Dayscript se

distinguira de la competencia en los siguientes campos:

- Garantias (6 Meses)
- Servicio personalizado (personal capacitado en todas las areas)
- Reduccion tiempo entrega de proyectos (Reducir la entrega de los

proyectos pactados)

Staging
Ofrecer un servicio post-venta a los clientes ya que de esta manera se

demuestra que la empresa se preocupa por ellos y su empresa.

A su vez mantener al personal capacitado para brindar un servicio excelente
y acorde a las exigencias del usuario, cumpliendo asi con los procesos y

estandares que se implementaran una vez concluido el proyecto.
Economic Logic

Integracion de funciones tecnoldgicas unicas para obtener un servicio

totalmente personalizado acorde con los clientes.
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3.6 Esquema Estratégico

3.6.1 Estrategia basica de desarrollo de Porter

Grafico 33 - Estrategia basica de Porter
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La estrategia basica que se desea implementar es de diferenciacion, sobre
todo marcada por las ventajas competitivas que se daran a conocer. Se
busca implementar estrategias diferenciadoras para que el cliente pueda

percibir el servicio y beneficio que ofrece la empresa con relacién a la

competencia.

Por medio de la investigacidon de mercado se evidencié que las empresas
buscan caracteristicas particulares al momento de elegir el proveedor de

servicios digitales. De esta informacion se plantea como elemento de

diferenciacion:

- Reducir tiempo entrega proyectos

- Servicio post venta

Todo el sector
industrial

- Servicio especializado en la realizacion de proyectos

- Garantias en todos los proyectos realizados
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3.6.2 Estrategias de crecimiento

Dayscript dentro de la estrategia de crecimiento se enfocara en intensificar
su cartera de servicios, para que los clientes identifiquen los productos —
servicios de la empresa, por ello se realizara un plan de accion que permitira

a la empresa obtener un mayor realce en la marca y productos.

3.6.3 Estrategias Globales de Marketing

Con la implementacion de la estrategia SEGUIDOR — ATAQUE LATERAL,
se pretende llegar a nichos donde la competencia aun no ha logrado
acceder, para incursionar dentro de los mercados no explotados sin atacar

directamente al lider.

Se debe tener mucho cuidado ya que al ser una marca nueva los clientes a

los que nos pretendemos dirigir muestren cierto rechazo a la empresa.

3.7 Conclusiones del capitulo

e Lograr ampliar la cartera de servicios a sus clientes y posibles

clientes, que ayuden a generar una fuerte recordacién de marca.
e El mercado hacia el cual se dirige la empresa muestra gran
aceptacion, ya que son servicios que actualmente tienen gran

acogida.

e Se implementa un modelo de negocio muy atractivo en el cual la

empresa tiene que cumplir con total seriedad.
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CAPITULO IV

PLAN DE ACCION
MARKETING MIX



4. Marketing Mix

4.1 Producto

Al ser Dayscript una empresa que ofrece servicios y no un producto tangible,
se concentrara mas en lo que respecta atencion al cliente, detectar que es lo
que quiere el cliente para su empresa, analizar las herramientas adecuadas
en la cual la empresa quiere dar a conocer.

Dayscript es una empresa que ofrece servicios digitales desde la creacion de
una pagina web hasta desarrollar una aplicacién mévil, ya que actualmente
es una herramienta por la que las empresas estan apostando mucho en

nuestro pais.

Actualmente Dayscript maneja una alta gama de productos orientados al

desarrollo web, mévil y administracion de plataformas web.

Tabla 31 - Cartera de servicios

Servicios Dayscript

Desarrollo Web

Aplicaciones Moviles

Medios Interactivos

Redes Sociales

E-mailing

Fuente: Autor

94



4.1.1 Redes sociales
¢ Administracion de redes sociales (Facebook, twitter, youtube, blog).
¢ Creacion de aplicaciones para redes sociales.

e Desarrollo estratégico de marketing para redes sociales.

En la administracion de redes sociales se crearan tres distintos planes que

cumplan con diferentes expectativas y presupuestos de los clientes.

e Basico
e Estandar
e Premium

En el plan basico, el enfoque esta dado en el contenido posteado en redes
sociales, llegando a cumplir tareas de tracking y respuesta de comentarios

con un numero limitado de intervenciones.

El plan estandar, se aumenta trabajos de disefio encaminados a ser
utilizados en redes sociales. Esto incluye piezas graficas como banners,

cover photos de facebook, avisos para eventos y layouts de twitter.

El plan Premium comprende un acompafamiento y asesoria total,
desarrollando estrategias digitales de marketing y creacion de aplicaciones
basicas para facebook. En caso de requerir una aplicacién fuera de las

basicas se cotizara por separado en funcion de lo solicitado.

4.1.2 Aplicaciones basicas

Panel de informacién de la empresa
Formularios

Votacién

Administracion y modificacion de aplicaciones.

Para desarrollar este producto y en funcién de los proyectos manejados se
necesitara dedicar recursos especializados o personal entrenado en
redaccién creativa, manejo de redes sociales y conocimientos basicos de

diseno.
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4.1.3 Medios interactivos

El desarrollo de algo mas sofisticado, en donde el cliente mantenga la
atencién de la pagina, incentivando a que el usuario permanezca por mas

tiempo en la web.

¢ Presentaciones multimedia
e Advert games

e Paginas dinamicas

4.1.4 Apps

Producto que hoy en dia estd revolucionando el mercado mundial,
herramienta en la que las empresas se han interesado mucho en ofrecerles
a sus clientes. Han visto en ello una gran oportunidad, ya que las personas
actualmente pasan mas conectados via web desde un Smartphone, esto

permite llegar de manera directa al publico objetivo.

4.1.5 Definicion de la marca
4.1.5.1 Nombre
Dayscript

4.1.5.2 Logotipo

Actualmente la empresa cuenta con un logotipo confuso para los clientes, de
esta manera se ha propuesto un logotipo mas atractivo y llamativo para que
sea facil de recordar. La cual con el logotipo propuesto lo que quieren dar a

demostrar es que la empresa se dedica a ofrecer servicios digitales.

Imagen 10 - Logotipo actual

dayscript

Fuente: www.dayscript.com
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Imagen 11 Logotipo propuesto

LO HACEMOS POSIBLE

Fuente: Autor

4.1.5.3 Composicion

* Isotipo: compuesto por una esfera blanca donde resaltan el color naranja,
amarillo y azul, la esfera representa que estda a la vanguardia de la
tecnologia y que cada dia varian las funciones tecnolégicas de cada

empresa.

* Tipografia: Se ha utilizado una tipografia Tw Cen MT y BANKGOTHIC
LT BT, se escogio este tipo de letras ya que son limpias y de facil lectura

para los usuarios.

4.1.5.4 Normas de colores

A continuacion se presentan los colores y sus porcentajes utilizados en la

elaboracion del logotipo.

Imagen 12 Proporcién de colores

c: 0%

ot 0%

Fuente: Autor
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4.1.5.5 Teoria del color

Tabla 32 - Significado colores

Color Significado
Amarillo Alegria, felicidad
Naranja Exito, creatividad
Celeste Paz, armonia

Turquesa Juvenil, comunicativo
Gris oscuro Neutro, seriedad
Gris claro Seriedad, elegancia

Fuente: Autor

e Color amarillo: simboliza alegria y felicidad que la empresa trasmite

al desarrollar un proyecto hacia sus usuarios.

e Color naranja: éxito y creatividad que ha mantenido a la empresa en

el mercado.

e Color celeste: la paz y armonia ya que nunca se ha detectado

problema alguno con los clientes.

e Color turquesa: jovenes profesionales que demuestran sus

habilidades en cada area de la empresa.

e Gris oscuro y claro: muestra la seriedad que mantienen con cada

uno de los clientes.

4.1.5.6 Identidad de imagen

Se busca generar una comunicacion y conocimiento de la empresa, que el
cliente tenga la clara percepcidon de que Dayscript es una empresa que

ofrece soluciones digitales para sus empresas.
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4.2 Precio

Al ser una empresa a la cual se le esta aplicando un plan de comunicacion

para darse a conocer, no significa que utilizaremos precios mas bajos o0 mas

altos que la competencia.

Se mantendran con precios en la cual se adaptan al mercado y mas aun si
hablamos de servicios digitales, ya que actualmente en nuestro pais la
contratacion de este tipo de servicios, recién estd obteniendo una gran

acogida por parte de las empresas que sienten que al obtener este tipo de

servicios tendran una ventaja frente a su competencia.

A continuacion se detalla la lista de los principales servicios que ofrece

Dayscript con relacion a los precios de sus competencias.

Tabla 33 - Precios Dayscript vs competencia

Dayscript
Servicios Contenido (Desde) (Hasta)
Mensual Mensual
Segun
especificaciones
Website |del cliente $ 1,800.00 $ 7,000.00
Aplicaciones
Apps moviles $ 5,000.00 $ 10,000.00
Redes
Sociales | Mantenimiento $ 390.00 $ 890.00
E-mailing | Correo Masivo $ 500.00 $ 1,500.00
Wikot
(Desde) (Hasta)
Mensual Mensual
Segun
especificaciones
Website |del cliente $ 800.00 $ 8,000.00
Aplicaciones
Apps moviles $ 1,000.00 $ 10,000.00
Redes
Sociales |Mantenimiento $ 500.00 $ 1,000.00
E-mailing | Correo Masivo $ 400.00 $ 2,000.00
CGD
(Desde) (Hasta)
Mensual Mensual
Segun
especificaciones
Website |del cliente $ 650.00 $ 9,500.00
Aplicaciones
Apps moviles $ 1,200.00 $ 13,000.00
Redes
Sociales | Mantenimiento $ 450.00 $ 1,200.00
E-mailing | Correo Masivo $ 350.00 $ 2,000.00

Fuente: Autor
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4.3 Plaza

El proyecto se efectuara en la ciudad de Guayaquil en la empresa
DAYSCRIPT. La empresa se encuentra ubicada en Kennedy Norte, Av.
Miguel H. Alcivar #506, Edificio Torres del Norte.

Imagen 13 Oficinas empresa Dayscript
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Fuente: Google maps

Adaptado: Por autor
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4.3.1 Oficina Dayscript

A continuacion se dara a conocer las instalaciones de Dayscript con su
respectivo personal encargado de la elaboracion de los proyectos de los

clientes.

e Personal encargado del disefio grafico, contenido web y manejo de

redes sociales.

Imagen 14 Diseiio grafico, contenido & Community manager

Tomada por: Autor

e Personal encargado del desarrollo de aplicaciones moéviles y la

elaboracion de los website.
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Imagen 15 Desarrollo aplicaciones moviles y web

Tomada por: Autor

4.4 Promocion

Se desarrollaran todas las estrategias a implementar, ya que actualmente la

empresa no maneja un plan de promocion adecuado.
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4.4.1 Linea grafica

e Comunicacion del proyecto
En este proyecto todo se manejara mediante la misma linea grafica de la

empresa para que la gente conozca su logo y se identifiquen con la

empresa.

Se implementara sobres membretados ya que en la actualidad la empresa
no cuenta con ello, el sobre contendra: el logo de la empresa y la

localizacion de las oficinas,

Imagen 16 Sobre membretado

Avenida Miguel Alcivar y Victor H. Sicouret
Edificio Torres del Norte — Torre A oficina 401
Fono: +59346003917

Email: ecuador@dayscript.com.ec
www.dayscript.com.ec

Fuente: Autor

La empresa disefiara también hojas membretadas, que servirdn cuando
algun cliente desea una proforma de algun proyecto a realizarse, con esto se

busca generar un mayor impacto de marca.
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Imagen 17 Hoja membretada

=4 Day ::ript
- -

Fuente: Autor

A su vez la empresa mandara hacer tarjetas de presentacion para cada
ejecutivo de la empresa, donde se podra visualizar el cargo, el correo

electrénico y el numero de contacto.
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Imagen 18 Tarjeta de presentacion

Ing. Rubén Dario Huerta P

CGarants Comangl 3

- -,
. ] Davs.cript Direccion: fvenida Miguel Moivar v
."‘rr )4 E F_! Victor H. Sicouret [Edif. Torres del

e Norte - Torre & ofic. 401

Tel&fono: +58346003917
Celular: 0999611963
Correc: ecuador@day scrpt.com.ec

Fuente: Autor

4.4.2 Propuesta de medios digitales

¢ Propuesta web

La presencia en la web es un medio muy importante ya que ademas de
permitir interactuar y obtener la informaciéon que solicita el cliente, esta

disponible los 365 dias del aio las 24 horas.

Se creara la web www.dayscript.com.ec, sera un portal que permite
mostrar informacion sobre la empresa, la cartera de servicios que se ofrece,

cartera de clientes, galeria de fotos (proyectos elaborados).

El portal se encontrara linkeado con el fan page de Facebook, Flicker y

Twitter de la empresa.

La propuesta de la creacion de la pagina web se da ya que actualmente el
website de la empresa estd enfocado al tema futbolistico, a su vez es una
pagina disefiada en Colombia, se pretende crear una pagina hecha en
Ecuador bajo el siguiente dominio www.dayscript.com.ec, de esta manera

los clientes podran saber con quienes Dayscript ha llegado a trabajar.
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Imagen 19 Home del website

2 PaxSeript
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Dayscri B5 Una empresa que se enca de la —
ehmwmp:'mm de mﬁﬁmdb drga r_ Cartera de
mmﬂrmlm es una - Sarvicios

empresa originaria de Colombia, inicia sus operaciones
en Ecuador el afio 2006.

- . _ . Cartera de
Dayscript se encuentra establecida en 5 paises: | clientes

Contactenos

Nombres
e-mail Teléfono

Comentarios

Kennady Morte, Av. Hug‘ue-f H, Akcivar #5046, Edificio Torres del Morfe.
Telf. +593 460‘0"5‘17

Fuente: Autor

En la imagen se puede apreciar una pagina mas dinamica en donde se
muestra una breve resefa de la empresa, utilizando colores que sean

llamativos y alegres para la vista de los usuarios.
Dentro de home del sitio web se incluye un cuadro Contactenos en la que el
cliente puede realizar consultas llenando informacién, esto a su vez sera

validado por la empresa logrando responderle a la brevedad posible.

En la parte inferior de la pagina se encuentran establecidos las direcciones,

teléfonos y su respectivo correo electronico para mayor informacion.
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Imagen 20 Cartera de servicios

& PoxSeript
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Cartera de

Clientes

Kennedy MNorte, Av. Migoel H. Aldivar 1'1"![ M, Edificio Torres del Morte

Fuente Autor

En la imagen se aprecia la pestafia que se da a conocer la cartera de
servicios con la que cuenta actualmente Dayscript a ofrecer a sus actuales y
futuros clientes.

Se estableci6 la pestafia de cartera de servicios, ya que en la actualidad no
todas las empresas que ofrecen servicios digitales, dan a conocer los
productos — servicios que ofrecen a los usuarios.

De esta manera ayuda a que el cliente tenga la informaciéon de una manera

mas rapida y sin complicaciones.
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Imagen 21 Cartera de clientes
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Kennedy Morte, Aw. Miguel H Alcivar #506, Edificio Torres del Morte.
felf. +593 46003917
ecuadorBldayscript.com

Fuente: Autor

Se incluye en la pagina web la cartera de clientes con la que actualmente
trabaja la empresa Dayscript, esto ayudara a que la empresa obtenga un
poco mas de realce hacia los posibles clientes, que desean adquirir servicios

digitales.

En la imagen se ha incluido los principales clientes con los que la empresa

mantiene actualmente relaciones profesionales.

e Medios digitales
Para ampliar nuestra comunicacion se trabajara creando Twitter, Facebook
para asi formar vinculos sociales con personas ajenas al proyecto con el fin

de que conozcan la empresa.
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Imagen 22 Facebook
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Fuente: Autor

Imagen 23 Twitter
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Fuente: Autor
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La empresa busca también incursionar en la red que se encuentra de moda
en la actualidad, el twitter red social donde por medio de 140 caracteres los
clientes pueden realizar sus consultas o asesorias, y se compartiran links

gue se encuentren relacionados con el marketing digital.

4.4.3 Alianzas estratégicas

Como parte de las estrategias del Co-Branding que se realizardan se
encuentran las alianzas que se establecera con la Camara de Comercio de
Guayaquil. Esta alianza se llevara a cabo con los siguientes objetivos
basicos:

e Lograr que la marca Dayscript esté presente en los eventos
tecnoldgicos que realiza dicha organizacion.

e Lograr a un plazo mayor acaparar las PYMES, ya que cada afo van
aumentando de capital, que si bien es cierto no facturan mucho pero

tienen la capacidad para invertir en su negocio.

Imagen 24 Logo Camara de Comercio de Guayaquil

== CAMARA
DE COMERCIO
DE GUAYAQUIL

Fuente: www.lacamara.org
4.4.4 Medios impresos

Se lograra hacer presencia de la imagen de la empresa por medio de

revistas especializadas:

110



Imagen 25 Logo revista lideres

REVISTA

LC

Fuente: www.revistalideres.ec

Imagen 26 Logo revista markka

ARKKA

Fuente: @revistamarkka

Imagen 27 Logo revista insigths

Fuente: www.insightsmagazine.com.ec/

La empresa lograra pautar en el lado derecho de cada revista con una altura
de 14.51 cm x 24.5 cm de ancho, permitiendo de esta manera que el usuario

tenga una buena visibilidad sobre la marca de la empresa.
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Imagen 28 Formato de presentacion en revista

Fuente: Autor

4.4.5 Ferias

La empresa Dayscript también hara presencia de su marca en ferias
tecnoldgicas que se desarrollan cada afio en la ciudad de Guayaquil, se lo
denomina Ecuador Tecnoldégico, que se realiza en el centro de

convenciones de la ciudad.

A continuacion se dara a conocer un breve ejemplo sobre el stand que se

alquilara para la realizacion de los eventos en el centro de convenciones.
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Imagen 29 Diseio stand

3 mts.

Fuente: www.google.com

Adaptacion: Autor

De esta manera se obtendra un contacto directo con sus clientes en la cual
los usuarios puedan observar y asesorarse sobre los servicios que se ofrece

actualmente.

Permitiendo generar vinculos con futuros clientes, ya que en un prestigioso
evento acuden personas que desempefian una labor muy importante dentro

de las empresas que representan.

Estar presente en eventos que a menudamente se realizan en el centro de
convenciones, especificamente en eventos de tecnologia y comunicacion.
Logrando asi darle un mayor realce a la empresa Dayscript en el mercado

guayaquilefo.
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4.5 Cronograma de Medios

Tabla 34 - Cronograma de medios

MEDIOS

ENERO FEBRERO

ABRIL

MAYO

JUNIO

213/4]1|2

3

4

MEDIOS IMPRESOS

Revista Lideres

14.51 cm x 24.5 cm

Comercio 14.51 cm x 24.5 cm
Markka 14.51 cm x 24.5 cm
Insigths 14.51 cm x 24.5 cm
OTL
DIGITAL
Pagina Web .

Redes Sociales

Lanzamiento de Facebook
Lanzamiento de Twitter

E-mailing

FERIA

STAND CENTRO DE
CONVENCIONES

Ecuador Tecnolégico

3 mts. X 4 mts.

Fuente: Autor

SIGUE




SIT

CONTINUA

MEDIOS

JULIO AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

112341

2

3

112|3]4]1|2

3

1

2

3

4

1

2

3

4

MEDIOS IMPRESOS

Revista Lideres

14.51 cm x 24.5 cm

Redes Sociales

E-mailing

Lanzamiento de Facebook

Lanzamiento de Twitter

Comercio 14.51 cm x 24.5 cm
Markka 14.51 cm x 24.5 cm
Insigths 14.51 cm x 24.5 cm
OTL
DIGITAL
Pagina Web

FERIA

CONVENCIONES

STAND CENTRO DE

Ecuador Tecnoldgico

3 mts. X 4 mts.

Fuente: Autor




4.5.1 Desarrollo plan de medios
Enero

- Presencia en la revista Lideres.

- Campana de e-maling.

- Cuarta semana de enero lanzamiento de la pagina web.
Febrero

- Presencia en la revista Comercio.

- Tercera semana de febrero lanzamiento del fanpage Facebook.
Marzo

- Presencia en la revista Lideres.

- Segunda semana de marzo lanzamiento de Twitter.
Abril

- Presencia en la revista Markka.

- Campana de e-mailing.
Mayo

- Presencia en la revista Markka.
Junio

- Presencia en la revista Lideres.

Julio

- Presencia en revista Insights.

- Campana de e-mailing.
Agosto

- Presencia en revista Comercio.

- Presencia en revista Insights.
Septiembre

- Presencia revista Lideres.
Octubre

- Presencia en revista Insigths.

- Campana de e-mailing.

- Tercera semana presencia en la feria Ecuador tecnoldgico.
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Noviembre

- Presencia en la revista Lideres.
Diciembre

- Presencia en revista Lideres.

- Presencia en la revista Markka.

4.6 Monitoreo y Gestion del proyecto

e Para la medicion de los resultados del plan de comunicacién se
realizara un breve sondeo a 30 personas donde se medira el top of

mind de las empresas de servicios digitales.

e Llevar un control estricto para lograr que se cumpla con el

cronograma de medios proyectado.

e Entre los factores que se evaluaran estaran los siguientes:

o Numero de visitas en la pagina web

o Numero de fans en el fanspage

o Numero de seguidores en Twitter

o Numero de empresas que han solicitado los servicios de

Dayscript.

e Cada afno lograr capacitar a todo el personal que labora dentro de la

empresa.

4.7 Conclusiones del capitulo

- Se busca generar un cambio dentro de la empresa con la propuesta
del disefio de un nuevo logotipo.

- Se generara presencia de marca en redes sociales (Facebook y
Twitter).
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Se busca fomentar alianzas estratégicas con la Camara de Comercio
de Guayaquil, ya que de esta manera la empresa estaria bien
representada por tan prestigiosa organizacion.

Generar presencia de marca en revista especializada seleccionada,
donde ayudara a tener un impacto mayor de la empresa.

Presencia de la marca Dayscript en eventos de tecnologia y
comunicacion en el centro de convenciones de Guayaquil.

Establecer un plan de comunicacion que sea ejecutado con total
responsabilidad sin dejar pasar un solo detalle.
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CAPITULO V

PRESUPUESTACION Y
JUSTIFICACION



5.1 Ingresos
Los ingresos son definidos por tipo de servicios, en este caso se detallara los

servicios con sus valores pronosticados al afio 2014.

A continuacion se detallan los valores de ingresos:

Tabla 35 - Ingresos afo 2014

Descripcion Valor Anual
*FEE MENSUAL $ 352.800,00
DESARROLLO WEB $ 85.050,00
APPS $ 31.500,00
TOTAL $ 469.350,00

Fuente: Autor

*Se calculd en base a las ventas 2013, que se pretende incrementar en 5%
anual las ventas a partir del afio 2014 hasta el 2017, llegando a incrementar

en un 10% para el ultimo afio proyectado 2018.

*Fee Mensual: son ingresos mensuales que se reciben cuando se tiene un

contrato fijo con las empresas.

5.2 Egresos

Se han considerado los siguientes rubros de egresos, que permite conocer
de manera clara y concisa los costos y gastos en lo que la empresa invertira

y gastara.

Tabla 36 - Gastos Operacionales

GASTOS OPERATIVOS Valor Anual
SUELDO EMPLEADOS $ 253.800,00
VIATICOS $ 12.480,00

TOTAL $ 266.280,00

Fuente: Autor
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Dentro de los gastos operacionales se encuentran establecidos los sueldos
de los empleados y los respectivos viaticos, ya que existe personal que

mantienen reuniones con clientes dentro y fuera de la ciudad.

Tabla 37 - Gastos administrativos 2014

GASTOS Valor Anual
ADMINISTRATIVOS
SERVICIOS BASICOS $ 6.000,00
UTILES DE OFICINA $ 729,00
ALQUILER $ 18.720,00
LIMPIEZA'Y ALICUOTA $ 6.240,00
TOTAL $ 25.449,00

Fuente: Autor

En lo que respecta a los gastos administrativos se encuentran establecidos
los egresos correspondientes a pago de servicios basicos, material de utiles
de oficina, el pago por alquiler de la oficina y la limpieza que realizan en el

edificio por la que se paga una alicuota mensual.

Tabla 38 - Gastos Publicidad 2014

GASTO DE PUBLICIDAD Valor Anual
Publicidad revistas especializadas $ 27.500,00
Linea grafica $ 900,00
Stand en ferias $ 2.500,00
Digital $ 3.000,00
E-mailing $ 2.000,00
TOTAL $ 35.900,00

Fuente: Autor

Los gastos de publicidad se dan dados a partir del afio 2014, ya que se
busca generar un impacto de comunicacién hacia los clientes y futuros
clientes, por el que la empresa desea obtener un mayor impacto de marca,

permitiendo de esta manera ganar un espacio dentro del mercado.

5.3 Inversion inicial

La empresa para el afio 2013 realizd una inversion en todos los equipos de
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cdmputo correspondiente, actualizando

los equipos de cémputo vy

adquiriendo nueva tecnologia como las tablets.

Tabla 39 — Inversion 2013

Descripcion Valor de inversiéon 2013

Equipo de computo y tecnologia $ 10.450,00
Muebles y enseres $ 5.410,00
TOTAL $ 15.860,00

Fuente: Autor

5.4 Depreciaciones

Se les aplicara depreciacion a los equipos de computo que adquiere la

empresa y los Tomando en

muebles enseres correspondientes.
consideracion que al presente ano la empresa hizo una renovacion de

dichos bienes.

Tabla 40 - Depreciaciones

DEPRECIACIONES 2014 2015 2016 2017 2018
Computadoras 2800 2800 3266,67 3266,67 3266,67
Impresoras 83,33 83,33 93,33 93,33 93,33
Escritorio 480 480 480 480 480
Mesa 25 25 25 25 25
Sillas 36 36 36 36 36
Tablet 600 600 700 700 700
TOTAL $ 4.02433 | $ 4.024,33 | $ 4.601,00 | $ 4.601,00 | $ 4.601,00

Fuente: Autor

* Se aplicara una nueva depreciacion para el afio 2016 ya que los equipos

de computos adquiridos en el 2013 cumplen su ciclo de vida.

5.5 Flujo de caja
Una vez que se han definido los ingresos y los gastos que mantendra la
empresa para el proyecto, se presenta el flujo de caja proyectado a 5 afos.

Se detalla a continuacion el flujo de caja proyectado a partir del afio 2014 al
2018.
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Tabla 41 - Flujo de caja proyectado

Flujo Caja

Proyectado ano 0 ano1l afho 2 ano 3 ano 4 ano 5
Ingresos Operacionales

Ingresos $ 469.350,00 | $ 492.817,50 | $ 517.458,38 | $ 543.331,29 | $ 597.664,42
Egresos Operacionales

Costo de Fabricacion S 12.000,00 | $ 12.480,00 S 12.979,20 | S 13.498,37 S 14.038,30
Sueldos+Viaticos S 266.280,00 | $ 289.367,40 | $ 314.485,12 | $ 341.812,87 | $ 371.546,34
Gastos Administrativos S 31.689,00 | S 32.956,56 | S 34.274,82 | $ 35.645,82 S 37.071,65
Publicidad S 35.900,00 | $ 35.716,40 $ 37.084,64 | S 38.508,03 S 7.817,24
Subtotal $ 345.629,00 | $ 370.519,96 | $ 398.823,78 | $ 429.465,08 | $ 430.473,53
Flujo Caja Operacional $ 123.481,00 | $ 122.297,54 | $ 118.634,59 | $ 113.866,21 | $ 167.190,89
Ingreso no Operacional

Inversién S (15.860,00)

Egresos no Operacional

Participac. Trabajadores S 19.529,50 | S 19.338,42 | $ 18.766,38 | § 18.117,57
Impuesto Renta S 24.346,78 S 24.108,57 | S 23.395,42 S 22.586,57
Depreciaciones S  4.02433 | S 4.024,33 S 4.601,00 | S 4.601,00 S 4.601,00
Subtotal S - S 43.876,28 | $ 43.446,99 | $ 42.161,79 | $ 40.704,15
Flujo Caja No Operacién - S 43.876,28 | $ 43.446,99 | S 42.161,79 | S 40.704,15
Inversiones durante

operaciones

Activos Fijos S (15.860,00) S (12.180,00)

Flujo Operacional S - $ 123.481,00 | $ 122.297,54 | $ 118.634,59 | $ 113.866,21 | $ 167.190,89
Participacion empleados | $ - S - S (19.529,50) | S (19.338,42) | S (18.766,38) | $ (18.117,57)
Impuesto a la renta S - S - S (24.346,78) | S (24.108,57) | S (23.395,42) | S (22.586,57)
Inversion activos fijos S (12.180,00)

Flujo de caja neto $ (15.860,00) | $ 123.481,00 | $ 78.421,26 | $ 63.007,61 | $ 71.70442 | $ 126.486,75

*Se logra determinar que para el primer afio la empresa obtendra

Fuente: Autor

una

ganancia de $123.481,00, cambiando los valores en el transcurso de los

afnos posteriores ya que se seguira invirtiendo en medios de comunicacién

para lograr que la marca sea mas fuerte dentro del entorno en el que se

desempena. Logrando recuperarse para el afio 5 con $126.486,75.
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Grafico 34 - Flujo de caja
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Fuente: Autor

5.6 Estado de resultados

Una vez concluida la elaboracion del flujo de caja proyectado, se procede

con la elaboracién del Estado de Resultados en donde se agrupan todos los

ingresos y gastos que mantendra la empresa a lo largo de los 5 afios en que

se ha proyectado el plan comunicacional, tal como lo indica la siguiente

tabla:
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Tabla 42 - Estado de resultados proyectado

2014 2015 2016 2017 2018
Rubros Ano 1 Afo 2 Ao 3 Aho 4 Afo 5
Ingresos Ventas $ 469.350,00 $ 492.817,50 $ 517.458,38 $ 543.331,29 S 597.664,42
(-) Costo Operacion $ 12.000,00 S 12.480,00 $ 12.979,20 S 13.498,37 | $ 14.038,30
(=) Utilidad Bruta $ 457.350,00 $ 480.337,50 $ 504.479,18 $ 529.832,93 $ 583.626,12
G. ventas (publicidad) $ 35.900,00 $ 35.716,00 S 37.084,64 $ 38.508,03 S 7.817,24
G. Administracién $ 31.689,00 $ 32.956,56 S 34.274,82 $ 3564582 | 37.071,65
G. Operativo $ 266.280,00 $ 289.367,40 $ 314.485,12 $ 341.812,87 | S 371.546,34
Depreciacién (contable) S 4.024,33 S 4.024,33 S 4.601,00 S 4.601,00 | S 4.601,00
(=) Utlidad Operacional $ 119.456,67 $ 118.273,21 $ 114.033,60 $ 109.265,21 S 162.589,89
(-) Part Empleados (15%) $ 1791850 |$ 17.740,98 $ 17.105,04 $ 16.389,78 | $ 24.388,48
(=) Utilidad antes impuestos (UAI) | $ 101.538,17 $ 100.532,23 S 96.928,56 S 9287543 | $ 138.201,41
(-) IR Causado (22%) $ 22.338,40 $ 22.117,09 S 21.324,28 $ 2043259 | 30.404,31
(=) Utilidad Neta (UN) $79.199,77 $78.415,14 $ 75.604,28 $72.442,84 $107.797,10

Fuente: Autor




Como se puede apreciar para el primer afo se obtendra una utilidad neta de
$79.199,77, para los afos restantes la utilidad neta sufre una leve baja,
logrando despuntar mas en su utilidad para el afio 2018 a $ 107.797,10 dado
que para ese mismo afo se pretende aumentar en un 10% de las ventas

anuales.

A continuacién se mostrara una grafica sobre los ingresos y egresos que

mantendra la empresa:

Grafico 35 - Ingresos y egresos
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Fuente: Autor

*Se logra observar que en la curva de ingresos va en alza cada afio y la

curva de egresos comienza a mantener igual desde el afio 4.

5.7 Marketing ROI

Una vez concluido el flujo de caja y el estado de resultados correspondientes
se procede a determinar cual sera nuestra tasa de retorno de la inversion
para el afio 2014, para ello se acude a la formula que nos ayudara a

determinar con exactitud nuestro ROI:
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MKT ROI: (Margen Bruto — Gastos Publicidad) / Gasto Publicidad
MKT ROI: ($ 457.350,00 - $ 35.900,00) / $ 35.900,00
MKT ROI: $12

Se determina que por cada ddlar que invertira la empresa se obtendra una

ganancia de $ 12, la cual indica que el proyecto es viable y atractivo para el

mercado.

5.8 Conclusiones del capitulo

Dayscript piensa invertir una buena cantidad en comunicacién con el
fin de generar mayor presencia de marca en el mercado
guayaquileno.

En la actualidad la empresa invirtié en la renovacion de equipos de
oficinas.

El Estado de Resultado es favorable para la empresa.

Para el ultimo afio de proyeccion de la empresa se muestra una alza
en sus utilidades neta ya que se busca incrementar en un 10%.

Por cada délar que invertiria la empresa obtendrd una ganancia de
$12.

El proyecto en su totalidad es viable.
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Conclusiones

El mercado hacia el cual se esta enfocando la empresa muestra un

gran interés por los servicios digitales.

Una vez realizada la investigacion de mercado, surgieron datos muy
importantes, donde los entrevistados indicaban, que el obtener
servicios digitales ayuda a generar una gran ventaja a la empresa con

relacion a la competencia.

Dayscript tiene un amplio mercado al cual dirigirse, ya que
actualmente este tipo de servicios estan teniendo un alza significante

dentro de nuestro pais.

Dayscript mantiene un gran producto, que no ha sido explotado en su
totalidad, nos referimos a las aplicaciones moviles, ya que hoy en dia
son muy utilizadas por personas que disponen de su teléfono

inteligente.

Se determina que su ventaja diferencial seran: las garantias, servicio
personalizado, minimizar tiempo de entrega de proyectos; debido a

que las demas empresas no cumplen lo pactado con el cliente.

Una vez realizada la etapa de presupuestacion se determina que el

proyecto es viable en su totalidad.



Recomendaciones

Cumplir con todo lo realizado en el proyecto, ya que ayudara a la

empresa a obtener mayor presencia de marca.

Establecer politicas y procesos internamente con el fin de lograr una

buena relacion tanto de trabajadores como con los usuarios.

Mantener al personal capacitado en todas las areas de la empresa.

Estar atentos a lo que haga la competencia ya que esto podria causar

serios problemas a la empresa al no saber como atacar.

A un futuro la empresa podria incursionar dentro del mercado de las

MINIPYMES, ya que cada ano van obteniendo una mayor utilidad.

Medir el impacto que se ha logrado obtener realizando

investigaciones de mercado anualmente.

Mantener actualizadas la pagina web y redes sociales, ya que en la

actualidad no lo hacen.
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