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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Branding Media, inicio sus operaciones en el afio 2016 en la

ciudad de Quito, especificamente en el sector Norte.

En el analisis situacional se estudié el macro y microentorno, lo cual ha
brindado una la vision global de las directrices, estrategias y lineamientos

que debera seguir en un futuro Branding Media.

Uno de los detalles mas importantes de la presente tesis es la investigacion
de mercado, la poblacidbn estuvo representada por 4.111 medianas
empresas de Quito, se tomd a este grupo debido a que la composicion
empresarial es la mas adecuada para la oferta de servicios digitales.
Mediante la férmula de la poblacion finita se calculd la muestra de 351

medianas empresas en el sector Norte de Quito.

En el plan de marketing se determin6 mediante la micro segmentacion, que
los dos nichos de mercado predominantes en contratar servicios digitales
son: comercio y servicios, donde Branding Media debera enfocar sus
estrategias digitales, como fidelizacion de clientes, programas de recompra,
seguimiento continuo, generacion anual de dos nuevos clientes, aplicando
estrategias optimas de ventas, fortalecimiento de su portafolio de servicios
mediante la incorporacion del desarrollo de aplicaciones moviles, para

alcanzar su posicionamiento en el mercado.

El analisis ROI obtenido de las actividades de Marketing, se evalué que el
proyecto es rentable que es de $7,57 en el afio esto quiere decir que por
cada dolar invertido por la empresa en el plan de marketing obtenemos un

retorno dela inversion de $7.

Palabras Claves: Branding Media, online, social media, publicidad,

marketing digital, empresa, usuarios, competencia.
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CAPITULO 1: ASPECTOS GENERALES

1.1. Introduccion.

El marketing no es solo vender y anunciar, es entender el nuevo sentido de
satisfacer las necesidades de los clientes. Si el mercaddlogo entiende bien
las necesidades y desarrolla productos y servicios modernos, tomando en
cuenta los factores de innovacion y las nuevas tendencias del mercado

moderno, sera mas facil satisfacer los deseos y demandas.

Los habitos digitales en el Ecuador se desarrollan con nuevos retos en las
actividades publicitarias, un estudio elaborado por la compafia Interactive
Advertising Bureau (IAB), muestra en el Ecuador el comportamiento del
internauta ecuatoriano. Esta firma de la compafia Interactive Advertising
Bureau promueve la utilizacion de la publicidad digital a través de su

investigacion realizada en los meses de mayo y junio del afio 2014.

El estudio realizado por la compafia Interactive Advertising Bureau encuesto
a 1.134 personas en diferentes segmentos en edades de los 19 afios en
adelante, mediante la informacion recopilada indico que 9 de cada 10
internautas ecuatorianos intervienen en redes sociales, arrojando un
promedio que cada usuario participa minimo en cuatro redes sociales
(Revista Lideres, 2015).

El 60% de los ecuatorianos que utilizan redes sociales tienen preferencias
para seguir diferentes marcas dando un promedio de 4,3%. Estos
porcentajes muestran que las acciones en redes sociales son valiosas
porque se genera contacto directo con la marca o el producto pautado, la
inversion en el mercado digital no solo pasa por hacer publicidad sino por

responder a las necesidades de los clientes (Revista Lideres, 2015).

Segun los datos que se muestran en el estudio elaborado por la compaiiia
Interactive Advertising Bureau sobre la atencion que se presta a la publicidad
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online: el 68% de los encuestados sefialdé que a veces se detiene a ver los
anuncios, el 11% dijo que siempre mira y el 21% sefial6 que nunca se
detiene a mirar hay que tomar en cuenta el alto nivel de importancia que los
usuarios le dan a los anuncios, la forma de hacer publicidad ha
experimentado unos nuevos métodos de comunicacion en la que existe la
posibilidad de comentar, replicar e interactuar en la plataforma (Revista
Lideres, 2015).

El crecimiento de la publicidad digital en comparacion con la publicidad
tradicional se incrementé en el periodo 2013 en un 50%, estas cifras
destacan la alta inversién de la publicidad en internet la cual se divide en 3
categorias como son: Display 55%, redes sociales 33% y en dispositivos
moviles el 12%. La mayoria de compaifias estan apostando al marketing

online y a las nuevas estrategias digitales (Diario El Universo, 2014).

Segun Acosta (2016) en la publicacion realizada en este medio se manifesté
que la innovacioén e interaccion es parte del marketing online, convirtiéndose
en una herramienta de publicidad que se ha vuelto tendencia en el Ecuador.
En el afio 2015 la inversidon en publicidad digital super6 los $7'000.000,
segun un estudio realizado por Interactive Advertising Bureau Ecuador
empresa internacional con sede en el pais, que mide el total de la inversién
en internet y los diferentes comportamientos en su uso del total de inversion
en Ecuador de $4,06 millones de délares, se destinaron a la publicidad por
medio de Display (pantalla); $2,4 millones a través de redes sociales y $931
mil dolares en publicidad maovil, de acuerdo a estas cifras se puede observar
la demanda de servicios digitales y la importancia que tienen dentro de la
industria publicitaria.

Dentro de la industria digital existe una oportunidad de crecimiento en el
sector, en la cual la agencia Branding Media identifica una oportunidad de
mercado, enfocandose en estrategias y tecnologias modernas para sus
productos y servicios, dentro los principales servicios que ofrecen se
encuentran actividades de marketing como son: investigaciones de mercado,

focus group, sondeos, encuestas de opinion.
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Actividades de comunicacién: campafas publicitarias especializadas en los
servicios estrella de la empresa como es Social Media (redes sociales), E-

mailing, campafias SEO.

Y en actividades de disefio como es: multimedia, disefio grafico, disefio web;
preocupandose de la calidad de cada servicio que ofrecen y cuidando los
detalles del producto final, practicando su filosofia empresarial de

proporcionar experiencias superiores a la satisfaccion de cada cliente.

1.2. Problemaética.

Durante la ultima década los avances tecnoldgicos y econdmicos han creado
un periodo intenso de globalizacion, donde las oportunidades de negociacion
se han incrementado, las empresas frecuentemente estan buscando socios
comerciales en diferentes lugares del mundo, sin importar barreras ni
distancias es por eso que se ha desarrollado el comercio electronico y las

nuevas estrategias digitales.

Los autores Chaffey y Chadwick (2014) manifiestan que en la préactica del
marketing digital, existen algunas formas de tener presencia en linea de las
diferentes marcas de las compafias, en los cuales se utilizan los medios
como son: sitios web, paginas en medios sociales, comunicacion en linea,
motores de busqueda, publicidad en linea, marketing por correo electronico;
el rol de las plataformas digitales es apoyar al marketing a través de sus
canales de distribucién alternativos en linea, los mismos que sirven para
apoyar los procesos de compra de cada consumidor antes, durante y

después de la venta, creando una relacién directa con cada cliente.

El comercio electrénico y el marketing digital permite a las compafias ser
mas eficientes y flexibles en sus operaciones internas y externas con los
clientes y proveedores, la velocidad de la toma de decisiones se redujo de
meses a minutos, mediante los negocios virtuales en los que el consumidor

participa en las plataformas online de manera méas dinamica.
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El marketing digital para Chaffey y Chadwick (2014) brinda multiples
beneficios en el desarrollo de estrategias de mercado, en las cuales se
puede establecer satisfaccion de clientes en el canal electrénico,
identificacion de necesidades y deseos de cada consumidor utilizando
investigaciones de mercado en internet, anticipacion en la cual los usuarios
pueden obtener informacion y realizar compras de una forma mas dinamica
en comparacion al proceso de compra normal, establecer una interfaz con
un cliente basada en la tecnologia permite crear una interaccion, la misma
gue puede ser capaz de mantener una tienda siempre abierta las 24 horas
del dia y los 365 dias del afio, esto ayuda a las empresas a justarse a la

capacidad rapida de respuesta y a mejorar los movimientos competitivos.

El nivel de competitividad de las empresas y negocios en Ecuador y en el
Distrito Metropolitano de Quito, se tornan cada vez mas exigentes y cada
uno busca fortalecer y crear nuevas formulas para retener y atrapar nuevos

consumidores.

Segun los datos investigados por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (2011), indico que existe un indice de innovacion en el Ecuador en
las empresas: el 43,43% realizan una innovacion por producto, y el 31,39%
en un bien significativamente mejorado, los cambios y la implementacion en
nuevos procesos Yy tecnologias son una de las herramientas indispensables
para el crecimiento y desarrollo de cada compaifia, la innovacién constante y
las nuevas herramientas del marketing facilitaran el desarrollo de las

actividades empresariales.

El nivel de efectividad que tiene la pauta digital se puede catalogar en
muchos casos de superior en comparacion con la forma tradicional, existen
herramientas que ayudan a medir la efectividad real de las personas a las
gue ha llegado un anuncio: el numero de visualizaciones, las ocasiones que
se compartié el anuncio, el nimero de personas que hablan del producto o la
marca en redes sociales. Otra ventaja del formato digital es la posibilidad de
realizar una segmentacion efectiva en redes sociales, segun perfiles de cada

usuario. En el mundo el 50% de la pauta de marcas es digital, mientras la
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otra parte del porcentaje se destina a las formas convencionales (Diario El
Telégrafo, 2014).

La forma cdmo la publicidad digital toma fuerza en el mercado y cada vez se
reduce los presupuestos para medios convencionales, por esta razén
grandes medios de comunicacién han cerrado sus puertas, en Ecuador la

publicidad digital aun esta en crecimiento.

Segun los datos proporcionados por el INEC (2014) el 40,7% de las
empresas se encuentran en Guayas y Pichincha y de ellas el 47% estan en
Quito, hay que tomar en cuenta que existe un mercado considerable de

diferentes sectores a los cuales dedican sus actividades comerciales.

José Rosero director ejecutivo del INEC explico que el: 89,6% de las
empresas contempladas pertenecen al grupo de microempresas, los 8,2%

pequefias, el 1,7% medianas y el 0,5% grandes empresas.

De acuerdo al sector econdmico los sectores mas predominantes son el
comercio con: 39% seguido por servicios con el 38,4%. A mayor numero de
empresas, existe un indice mas alto de intercambiar diferentes tipos de

servicios y productos.

La agencia Branding Media en base a las nuevas tendencias de mercado y
al alto porcentaje de empresas que se encuentran en la ciudad de Quito,
crea una oportunidad de expandir sus servicios y crear plataformas de
marketing digitales, proporcionando herramientas de automatizacion que le
permita a cada compafia, publicar y comercializar a escala sus diferentes

productos.

Este nicho de mercado se identifica mediante el crecimiento de los patrones
de servicio de marketing y actividades involucradas a cada producto digital,
que promociona la empresa y en el entorno en crecimiento en la cual se

encuentra inmersa.
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1.3. Justificacion.

El presente proyecto tiene como finalidad contribuir al departamento de
marketing de la agencia Branding Media, el mismo que ayudara a definir las
estrategias de mercado en cuanto a su portafolio de servicios, debido a que
la empresa no cuenta con un plan de marketing para la division de servicios
digitales, como también ayudara al direccionamiento estratégico facilitando
el desempefio de todas las areas involucradas, con el propdsito de lograr

incrementar su participacion y presencia en el mercado.

El proceso de investigacion es el motor de arranque del presente plan para
la agencia, debido a que este identifica las caracteristicas del entorno en el
cual se desenvuelve la compafiia, identificado atributos de clientes internos y
externos, comportamiento de la competencia, analisis de los proveedores y

nuevos nichos de mercado.

Una buena propuesta estratégica beneficia a todos los sectores
empresariales partiendo desde la agencia Branding Media, donde ayudara a
mejorar el rendimiento del area comercial y aumentar el desempefio online,
por otra parte se favorecera al entorno social, donde cada cliente final sera
orientado y direccionado con tacticas modernas de marketing online y

nuevas tendencias para vender sus productos y servicios.

Las empresas hoy en dia observan el crecimiento tecnolégico y el
intercambio econdmico entre cada region del mundo y sus nuevas
exigencias de consumo de la industria requieren mayores esfuerzos en sus
areas: produccion, investigacion, financiero y marketing que es el
instrumento esencial donde nacen las estrategias para crear negocios Yy

marcas que llegan a valer millones de dolares.

Partiendo del panorama académico y los aportes del proyecto que este
brindara, se enfatiza en el uso de la tendencia digital y los patrones de
conducta de cada individuo dentro del uso del internet, determinando sus

perfiles de compra, su comportamiento y su proyeccion de informacién en el
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medio en el cual se desenvuelven, hoy en dia los estudiantes son los

principales consumidores de tecnologia en diferentes actividades como son:

académicas, informativas y comerciales, son la generacion digital que viven

lo virtual como un estilo de vida y una forma de relacionarse entre lo social y

personal.

1.4.Objetivos.

1.4.1. Objetivo General.

Diseflar un plan de marketing para la division de servicios de marketing

digital, de la agencia Branding Media.

1.4.2. Objetivos Especificos.

Realizar un diagnostico del entorno, mediante un analisis de los
factores internos y externos, para establecer los niveles de
incidencia en el mercado.

Investigar el sector y conocer las nuevas tendencias del mercado
digital en el cual se desarrolla la agencia, a través de una
investigacion de mercados. para lograr establecer estrategias en
base al comportamiento del nicho de mercado.

Realizar la propuesta de marketing mediante la implementacion de
estrategias digitales, que nos permitan establecer participacion de
mercado y lograr empoderamiento de marca.

Disefiar la propuesta financiera, mediante los costes vy
presupuestos relacionados con el plan de marketing, para

aumentar la cuota de participacion de la empresa.

1.5.Resultados Esperados.

= Determinar los parametros de influencia del mercado y mostrar las

condiciones estratégicas de la empresa.
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= Establecer las condiciones del entorno en donde se desarrolla la
empresa y los niveles de competencia.

= Establecer las decisiones estratégicas del plan de marketing y las
estrategias funcionales orientadas al mercado meta.

= Definir los factores financieros que se deben utilizar para la realizacion
del proyecto, como el presupuesto a destinar, financiamiento, e

ingresos financieros.

1.6.Alcance del Estudio.

El presente proyecto se realizé en la ciudad de Quito en el sector norte, en
un periodo comprendido de 4 meses, iniciando desde el mes de mayo del
2016 hasta el mes de agosto del mismo afio, con el Plan de Marketing de la
division de servicios de marketing digital para la agencia Branding Media,
con el propésito de generar las estrategias de participacion y presencia en

su publico objetivo.

La propuesta se desarrolla en el sector norte del Distrito Metropolitano de
Quito, debido a la ubicacion fisica de la companiia, su cartera de clientes, sus
proveedores y su nicho de mercado se ubica en dicho sector, lugar donde la
empresa desarrolla sus operaciones comerciales y sus esfuerzos de

marketing.

1.7.Enfoque o Métodos de Actuacion Profesional.

La Mercadotecnia ha evolucionado constantemente en los meétodos y
estrategias para cautivar clientes y prospectos, razén por la cual cada
compafia necesita del recurso humano calificado y profesionales de alto
desempeiio, dentro de la empresa se crea la oportunidad para explotar el
potencial basado en el Departamento de Marketing; donde se desarrollaran
todas las habilidades y destrezas en: Branding, Marketing estratégico,
Marketing  digital, Analisis financiero, vinculando conocimientos
mercadoldgicos para incrementar la cuota de participacion y presencia de

marca.
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CAPITULO 2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1.La Empresa.

2.1.1. Filosofia Empresarial.

= Mision.

La misidon describe el propdsito central para el que se crea un ente como es:
quienes somos, que hacemos y porque estamos aqui (Thompson, Peteraf,
Gamble, & Strickland, 2014).

Mediante la informacién proporcionada por la agencia Branding Media en
cuanto a su filosofia empresarial establecieron la mision en base a sus
objetivos propuestos, que se enfocan en brindar soluciones beneficiosas y
Gtiles al sector empresarial, su mision es “Somos una agencia de marketing
y comunicacion, enfocada en investigacion y desarrollo empresarial,
brindando soluciones de mercado con estrategias y tecnologias modernas
agregando valor a las marcas y proporcionando experiencias Unicas para

sus productos y servicios” (Branding Media, 2016).

= \ision.

La vision representa las aspiraciones de la administracion de la empresa
para el futuro, define el rumbo y la direccion estratégica a largo plazo de la

compaiiia (Thompson et al., 2014).

Branding Media ha creado su vision enfocada en “Posicionarnos en el
mercado como una agencia de alto desempefio en marketing digital y
comunicacion, brindando valor superior a la satisfaccion y entregando
servicios de alta calidad en la cual se construyan relaciones duraderas y
lealtad a largo plazo con cada uno de nuestros clientes” (Branding Media,
2016).
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= Objetivos Corporativos.

Los objetivos corporativos son metas de desempefio de una empresa, son el

resultado que la administracién desea lograr (Thompson et al., 2014).

Segun la empresa Branding Media para desarrollarse en el mercado ha

introducido los siguientes objetivos:

e Contar con talento humano capacitado, para sostener y gestionar el
crecimiento de la empresa.

e Consolidar el crecimiento de los servicios que proporciona la empresa y
aumentar el crecimiento del modelo de negocio.

« Posicionar la empresa en el mercado para establecer reconocimiento y
presencia de marca, mediante las diferentes estrategias y canales de
comunicacion.

e Optimizar los costos y gastos, incrementando los ingresos a la
compafiia para aumentar el valor para los accionistas (Branding Media,
2016).

= Valores Empresariales.

Los valores empresariales son principios, creencias y caracteristicas que la
administracion cre6 y que deben guiar al cumplimiento de la mision y vision

de la empresa (Thompson et al., 2014).

En la empresa Branding Media se presentan los alcances de cada uno de
los valores seleccionados, por el grupo que constituira la plataforma de
valores compartidos, entendido como el conjunto de normas, preceptos,
patrones politicos, morales y sociales que caracterizan la cultura dentro de la

empresa, a continuacion, se detallan los siguientes:

» Responsabilidad: Significa hacerse cargo de las consecuencias de las

palabras, acciones, decisiones y compromisos contraidos. La
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responsabilidad tiene efecto directo, sobre otro valor fundamental como
es la confianza.

* Confianza: Es un signo de madurez, es la clave para el cumplimiento
de planes y acuerdos, ya que con esto se lograra fortalecer las
cadenas productivas.

» Trabajo en equipo: Sera un valor primordial ya que uniendo talentos y
esfuerzos se logrard objetivos comunes, como factor clave que permite
sumar experiencia, conocimientos y habilidades para lograr resultados
positivos.

e Calidad: Es el grado de perfeccion del producto y los servicios,
satisface las expectativas y los requerimientos establecidos para

determinado uso o consumo (Branding Media, 2016).

2.1.2. Organigrama Estructural y Funciones.

JUNTA
GENERAL DE
SOCIOS (2)

PRESIDENCIA

GERENCIA
GENERAL (1)

__________ SECRETARIA

DEPARTAMENTO DE |  DEPARTAMENTO DE
ADMINISTRACION Y | | COMUNICACION Y DEPARTAMENTC;O DE
FINANCIERO (1) DISENO MARKETIN

Figura 1. Organigrama Estructural. Tomada del Manual Funcional de la empresa, Branding
Media, 2016.
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= Estructura Funcional.

Para establecer un correcto funcionamiento en el desempefio de las
funciones de cada area, la empresa Branding Media desarrollé la distribucion

de su estructura de la siguiente forma:

« Junta General de Socios: Representan a todos los socios de la
empresa.

* Presidencia: Estara encargado de la direccion y administracion de la
empresa, goza de las facultades generales y especiales.

» Gerencia General: Estara encargado de la direccion y administracion
de la sociedad, goza de las facultades generales y especiales de
representante procesal.

e Secretaria: Encargada de recibir y recolectar todo tipo de informacion,
tanto del gerente como del presidente y de todas las personas de la
empresa.

» Departamento de Administracién y Financiero: Aprueba planes,
coordina y administra normas del almacenamiento de bienes de la
empresa, realiza diagnésticos de la organizacion, programa y controla
los presupuestos y evalla normas y procedimientos financieros a nivel
administrativo y operativo.

* Departamento de Comunicacion y Disefio: Coordina técnicas,
estrategias y procedimientos para establecer programas y campafnas
de comunicacion.

» Departamento de Marketing: Implementa estrategias de marketing
mediante el desarrollo de los productos (servicios), precio, logistica,

ventas y promocion (Branding Media, 2016).
2.1.3. Cartera de Productos.
La agencia Branding Media dentro del mercado ha establecido las diferentes

lineas de productos (servicios), los mismos que se dividen de la siguiente

manera:

29



a) Servicios de Marketing.

Sondeos: Encuestas telefonicas, cuestionarios online, y sondeos en
la calle.

Focus Group: Investigacion cualitativa sobre las opiniones, actitudes,
experiencias de consumo.

Encuestas de Opinion: Investigacion cuantitativa, mediciones
cuantitativas de cualidades tanto objetivas, como subjetivas de la

poblacion.

b) Branding: Creacion, posicionamiento y desarrollo de marcas.

c) Estrategias de Mercado: Acciones y estrategias para incrementar

ventas y obtener participacion de mercado.

d) Marketing Digital: Estrategias de comercializacion, y posicionamiento

de marcas en medios digitales.

Social Media: Manejo de redes sociales (Generacién de contenidos
monitoreo y administracion, pautaje digital.

E-mailing: Envio masivo de publicidad e informacion por correo en
base a segmentacion.

SEO: Posicionamiento web.

e) Comunicacion.

Comunicacion Politica: Construccion de campafas politicas,
construccion de imagen del candidato, asesoramiento de protocolos.
Agenda de Medios: Manejo de agenda de medios de comunicacién

en eventos y coberturas.

f) Disefio Grafico: Desarrollo y creacion de materiales graficos de

productos visuales, por ejemplo: ilustraciones, infografias, folletos

identidad de marcas.

Disefio Web: Elaboracion y disefio de sitios web.
Disefio Multimedia: Creacion de contenidos audiovisuales, videos,

gif, animaciones.
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g) Medios BTL:
= Marketing Directo : Campafas personalizadas para fidelizar clientes.
= Promocion de Ventas: Promocion de productos o marcas, mediante
incentivos, ofertas, cupones, descuentos.

= Eventos: Patrocinios, relaciones publicas.

2.2.Andlisis de Macroentorno.

Rodriguez (2013) hace referencia al andlisis de Macroentorno indicando que
los factores externos son variables o fuerzas no controlables, que pueden
afectar al desarrollo de la organizacion. Es necesario analizar el estudio de
estos elementos externos, que permitiran definir el escenario durante la

aplicacién y ejecucion de un proyecto.

En el Macroentorno de la empresa se identifican los factores que determinan
oportunidades o amenazas, estos factores son: politico — legal, econdémico,

socio — cultural y tecnoldégico.

= Entorno Politico Legal.

Varias leyes, regulaciones, agencias gubernamentales y grupos de presion,
tienen el potencial de influir en las decisiones y actividades de marketing

dentro de una organizacion (Kotler & Armstrong, 2013).

La politica de gobierno es un factor influyente que puede afectar a la
inversién en diferentes sectores de la economia del Ecuador, al analizar el
proceso de gobierno actual durante el proceso de gobernabilidad, se
identificO avances y retrocesos a la administracion publica durante el
Gobierno de Rafael Correa, en el escenario politico se han experimentado
cambios y trasformaciones, aumento de los diferentes ministerios,
incremento de medios bajo control, incremento del presupuesto general del
estado y recuperacion de la autoridad publica y de las facultades estatales
(Jaramillo, 2014).

31



Dentro de las politicas y regulaciones que se han establecido en Ecuador
por el gobierno de Alianza Pais, se instituyeron leyes y reformas que han

generado controversia como es el proyecto de Ley de Comunicacion.

Este proyecto genera un cambio estructural clave, al establecer que la
comunicaciébn se reconoce como un servicio publico en igualdad de
condiciones, desde el reparto de frecuencias de radio y television en tres
partes: 34% para medios comunitarios, 33% para medios publicos y 33%
para medios privados, este proyecto pretende fortalecer y promover la
pluralidad diversidad e interculturalidad favoreciendo la economia solidaria
(Consejo de Regulacion y Desarrollo de la Informacion y Comunicacion,
2016).

La normativa de la Ley de Comunicacion que se cred pretende impedir la
concentracion oligopolica, al establecer un limite para una misma persona
(natural o juridica) de una sola frecuencia para matriz en AM, una en FM y
una de television, en todo el territorio ecuatoriano facilitando que diversas
personas puedan acceder a un medio de comunicacion, dentro de este
contexto se regula la programacion y el contenido en el medio, se obliga a
tener un 40% de contenido nacional en los medios audiovisuales y 10% de
produccion nacional independiente. Para las radios de Ecuador el 50% de la
muasica que se programa, debe ser compuesta o0 ejecutada en Ecuador
(Burch, 2012).

Para la industria digital y empresas que se dedican a esta actividad la Ley de
Comunicacion ha influido en algunos articulos, que deben ser tomados en
cuenta al momento de hacer uso de la informacion y del mensaje publicitario,
evitando ocasionar conflictos de interés al consumidor o al contratante del

servicio.

El manejo de la informacion por parte de los diferentes canales, debe ser
apropiadamente y verificada, se establecen las obligaciones con las
sanciones correspondientes en caso de: omisidn de rectificacion, de

informaciones falsas o inexactas, que perjudican la honra de cada persona.
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La aplicacion de la Ley de Comunicacion para la agencia Branding Media ha
ocasionado un mayor esfuerzo al personal de comunicacion, el mismo que
debera estar capacitado para el uso y manejo de la informacion, en sus

diferentes normativas sobre las regulaciones aplicadas.

Desde la perspectiva del gobierno las medidas econémicas y los diferentes
impuestos implantados, no corresponden a problemas fiscales ni aun déficit
en la economia, el estado ecuatoriano manifiesta que cada regulacion es
aplicada para corregir la balanza comercial, el incremento del 2% en el
Impuesto al Valor Agregado IVA desde el 1 de Junio del 2016 corresponde a
la Ley de Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana, que fue creada
con el objetivo de reconstruir y reactivar las zonas afectadas por el terremoto

del pasado 16 de Abril del presente afio (Servicio de Rentas Internas, 2016).

Un aumento porcentual del IVA implicara un crecimiento en la recaudacion
del estado ecuatoriano, pero a su vez este impuesto ocasionara que cada
ecuatoriano pague mas tributos, al momento de realizar la compra de

productos o servicios.

Para la empresa Branding Media el 2% del alza del IVA, se reflejara en el
valor total de las facturas que pagan sus clientes por adquirir sus servicios,
los mismos que presentaran valores superiores en los precios de cada
producto contratado, la empresa también se ha visto afectada en el
incremento de precios por los proveedores externos como son: el pago de
servicios basicos, compra de tecnologias y equipos para establecer

operaciones dentro del mercado.

Las leyes o normativas que se establecen dentro del pais o en los diferentes
estados, tienen la finalidad de regular las actividades de cada sector,
organismos, entidades, empresas y personas, las mismas que deberan
regirse segun cada articulo expuesto por el estado, para controlar el
desemperio y el manejo responsable de acciones y operaciones a las cuales

destinan sus esfuerzos comerciales.
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Segun las leyes que afectan al sector digital de la empresa y las mismas que

influyen al desempefio de sus servicios, se detallan a continuacion:

= Ley de Comercio Electronico 2002.

La Ley de Comercio Electronico en el capitulo Il de los derechos de los

usuarios o consumidores de servicios electronicos manifiesta:

Art. 50.- “Informacién al consumidor.- En la prestacibn de servicios
electronicos en el Ecuador, el consumidor deberd estar suficientemente
informado de sus derechos y obligaciones, de conformidad con lo previsto en

la Ley Organica de Defensa del Consumidor y su Reglamento.

Cuando se tratare de bienes o0 servicios a ser adquiridos, usados o
empleados por medios electronicos, el oferente debera informar sobre todos
los requisitos, condiciones y restricciones para que el consumidor pueda

adquirir y hacer uso de los bienes o servicios promocionados.

La publicidad, promocion e informacion de servicios electrénicos, por redes
electronicas de informacion, incluida la Internet, se realizara de conformidad
con la ley, y su incumplimiento sera sancionado de acuerdo al ordenamiento

juridico vigente en el Ecuador.

En la publicidad y promocion por redes electronicas de informacion,
incluida la Internet, se asegurara que el consumidor pueda acceder a toda la
informacion disponible sobre un bien o servicio sin restricciones, en las
mismas condiciones y con las facilidades disponibles para la promocion del

bien o servicio de que se trate.

En el envio periédico de mensajes de datos con informacion de
cualquier tipo, en forma individual o a través de listas de correo,
directamente o mediante cadenas de mensajes, el emisor de los mismos
debera proporcionar medios expeditos para que el destinatario en cualquier

tiempo, pueda confirmar su suscripcion o solicitar su exclusion de las listas,
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cadenas de mensajes 0 bases de datos, en las cuales se halle inscrito y que

ocasionen el envio de los mensajes de datos referidos.

La solicitud de exclusion es vinculante para el emisor desde el momento
de la recepcion de la misma. La persistencia en el envio de mensajes
periodicos no deseados de cualquier tipo, se sancionara de acuerdo a lo
dispuesto en la presente Ley (Agencia de Regulaciéon y Control de las

Telecomunicaciones, 2002).

Tomando en cuenta la normativa planteada en la presente Ley sobre
Comercio Electronico, las regulaciones en el medio online afectaran a los

servicios de envio de informacion publicitaria.

Debido que el E-mailing es uno de los servicios del portafolio de la compaiiia
Branding Media, la misma que utiliza frecuentemente este tipo de estrategia

de marketing, para sus campafnas de marcas a sus clientes.

Para cumplir con las disposiciones vy legislacion digital la empresa debera
utilizar un software especial, que le permitira a cada usuario de correo
electronico poder acceder al sistema de formularios de suscripcion o

exclusion.

Las plataformas para envié de E-mailing con sistemas estructurados de alto
desempeiio entre mas tecnificados su costo es superior, involucrando

mayores costos para la empresa.

Los factores positivos de la presente Ley que benefician a la agencia
Branding Media en el uso de la publicidad via correo electrénico, son el
respaldo autorizado de cada usuario, el mismo que facilita informacion
personal y uso de sus datos para cualquier actividad de marketing en la red,
manteniendo un mutuo acuerdo de las partes y facilitando la libertad, para
dar por terminada la suscripcion y de esta manera evitar problemas legales a

la empresa.
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= Perspectivas Futuras de Gobierno.

Las politicas del Ecuador para el 2017 y los siguientes afios, dependera de
los escenarios y perspectivas que se presenten para las proximas elecciones
del 2017. Segun un estudio publicado por la investigadora perfiles de opinién
realizado en Cuenca, Guayaquil y Quito con un total de 933 encuestas, se
manifiesta que al presentarse el ex vicepresidente, Lenin Moreno a los
comicios electorales para el 19 de febrero de 2017, llevaria una amplia
ventaja sobre los candidatos de los otros partidos politicos como: Jaime
Nebot y Guillermo Laso (derecha) (Andes Agencia Publica de Noticias del

Ecuador y Suramérica, 2016).

En el otro escenario de presentarse el actual vicepresidente Jorge Glas
enfrentado a candidatos como: Jaime Nebot, Guillermo Laso, Dalo Bucaram,
y Ramiro Gonzéalez, este superaria a sus oponentes con un 29%, segun
manifestd Paulina Recalde de la encuestadora perfiles de opinién (Andes

Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica, 2016).

Al estar como candidatos de oposicion Jaime Nebot y Guillermo Laso en la
misma papeleta esto provocaria que los dos estén “canibalizando su voto”,
mientras que los otros contendores aparecerian con menores oportunidades,

de ganar las elecciones presidenciales.

Segun Recalde, por el momento hay un 25% de indecision en la poblacion,
cifra que muestra que la ciudadania aun no esta preparada para definir el
destino del pais. En este contexto se debera entender, que sectores de la
oposicion ecuatoriana mas identificados con la izquierda, se alineen con las
posiciones de los diferentes grupos de la derecha, estableciendo beneficios
y tendencias a favor de la empresa publica y privada, que puedan ir en
beneficio de todos los ecuatorianos (Andes Agencia Publica de Noticias del
Ecuador y Suramérica, 2016).

En una economia de mercado donde se desarrollan las empresas, su

crecimiento dependera del desarrollo y manejo econdmico, las tendencias y
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los planes de gobierno de cada lider politico al momento de iniciar su
mandato, sera el eje que contribuya al bienestar de una sociedad y del
medio empresarial, al no identificar un panorama claro de cual seréa el partido
politico que represente al Ecuador en el nuevo mandato, no se podra
identificar si contribuira favorablemente a la agencia Branding Media, o

afectard al mercado en cual se desempena.

El entorno politico es uno de los factores de incidencia dentro de la empresa,
es importante que la agencia Branding Media, estudie las variables que
pueden representar oportunidades y debilidades dentro del mercado, de
acuerdo a la informacién de las politicas y regulaciones de ley que pueden
afectar a la toma de decisiones, segun los cambios en el gobierno la
compafia debera cambiar sus estrategias y adaptarlas a los cambios que se
produzcan. El ambiente politico se compone por un conjunto interactuante
de leyes, dependencias del gobierno y grupos de presion que influyen y
limitan tanto las actividades de las organizaciones como las de los individuos

en la sociedad.

Este factor que influye directamente al departamento de marketing mas que
otra area, debido a que regulan actividades de publicidad, distribucion,
precios, competencia entre otros, se debe a la Ley de Solidaridad y
Corresponsabilidad Ciudadana por las Afectaciones del Terremoto
(incremento del IVA al 14%).

Dentro de otro aspecto que influye a la empresa es la Ley de Comunicacion,
que se establecio en el afio 2014 por el gobierno de Alianza Pais y
finalmente, la Ley de Comercio Electrénico incorporada desde el 2002 que
direcciona el manejo del marketing digital, en los servicios que ofrece
Branding Media.

2.2.1. Entorno Econémico.

Segun indica Kotler & Armstrong (2013) el entorno econdémico consiste en

factores econdmicos que afectan el poder de compra del consumidor y sus
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patrones de gasto, conjunto de variables y fendémenos que ejercen

influencias en el desarrollo financiero de un pais.

= Producto Interno Bruto.

El Producto Interno Bruto (PIB) es un indicador que mide el valor de
mercado total, de todos los bienes y servicios tangibles e intangibles que
produce un pais, en un tiempo determinado por lo general esto puede ser un
trimestre o un afio (Zambrano, 2011).

Como se observa en la figura 2 sobre la variacion del PIB en los afios
comprendidos desde 2005 al afio 2015, en donde el periodo inicia con un
crecimiento de 5,3% para el presente afio muestra un decrecimiento en
promedio del 1% este flujo es variable en el comportamiento econémico

entre cada afo.
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Figura 2. Producto Interno Bruto. Tomada de Perspectivas, Revista Ekos, 2016.

En el periodo 2011 se reflejo el aumento mas significativo dentro de la dltima
década con un valor de 7,9%, el comportamiento de los indices son
inestables por periodo y no hay parametros similares dentro de los ultimos
anos.
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En el 2013 la variacion se reduce a 4,6%, respecto a los periodos anteriores,
la variacion y la influencia se debe en la mayor parte a la produccion y

exportacion del petroleo.

A partir de este afio se establece un decrecimiento porcentual que en el
2014 llego al 3,7%, informacion proporcionada por el Banco Central del
Ecuador y para el 2015 se estimé una proyeccion de 1,7% de crecimiento
del PIB.

Como se puede apreciar en la figura 2, sobre los porcentajes de incremento
del PIB en diferentes afios y en otros periodos existe decrecimiento en sus
valores dentro de la economia, que beneficia o perjudica al crecimiento y

desarrollo del sector empresarial.

Es importante sefialar que después del afio 2012 el Producto Interno Bruto
ha presentado una disminucion relativa en sus valores a su crecimiento, en
el 2015 se establecié una proyecciéon de 1,7% siendo un afio comprometedor

para las diferentes actividades econdémicas que se promueven en el pais.

La disminucién de la produccion afectaria a los sectores dentro de cada
actividad que se desempeiian, este factor influye para la compafia Branding
Media, debido que no existen crecimientos constantes en la economia del

pais y su variacion es inestable entre cada afo.

= Inflacion.

La inflacion es un incremento general de precios de bienes y servicios
durante un periodo de tiempo, como también se define la disminucién del
valor del dinero, para obtener la misma cantidad de productos o servicios

gue consiguen con dicho dinero (Freire, Alonso, Blanco, & Blanch, 2013).

La inflacién es un factor econdmico que afecta a todo el sector productivo del
pais, ya sean estos bienes tangibles o intangibles, estos porcentajes que en

ciertas ocasiones favorecen o perjudican la economia en el pais, al cierre del
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afo 2014, la inflacién se registré en 3,67% segun los datos proporcionados

por el Banco Central del Ecuador.

Para el afio 2015, se observo una disminucion en los indices, los mismos
gue se ubicaron en 3,38%, es importante destacar que a menor porcentaje
de inflacion el presupuesto econdémico de cada ecuatoriano representara un
valor adquisitivo mas fuerte, tomando en cuenta que estos valores en

algunas ocasiones tienden a variar mensualmente.

Tabla 1. Inflacion 2014-2016.

FECHA VALOR
Mayo-31-2016 1,63%
Abril-30-2016 1,78%
Marzo-31-2016 2,32%
Febrero-29-2016 2,60%
Enero-31-2016 3,09%
Diciembre-31-2015 3,38%
Noviembre-30-2015 3,40%
Octubre-31-2015 3,48%
Septiembre-30-2015 3,78%
Agosto-31-2015 4,14%
Julio-31-2015 4,36%
Junio-30-2015 4,87%
Mayo-31-2015 4,55%
Abril-30-2015 4,32%
Marzo-31-2015 3,76%
Febrero-28-2015 4,05%
Enero-31-2015 3,53%
Diciembre-31-2014 3,67%
Noviembre-30-2014 3,76%
Octubre-31-2014 3,98%
Septiembre-30-2014 4,19%
Agosto-31-2014 4,15%
Julio-31-2014 4,11%
Junio-30-2014 3,67%

Nota: Tomada de Resumen Inflacién, Banco Central del Ecuador, 2016.
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Hay que tomar en cuenta que en los afios 2014 y 2015 la inflacién no tuvo
una variacion significativa, al inicio del afio 2016 se observa un
decrecimiento al final del semestre, en el mes de mayo la inflacion llego a
ubicarse en 1,63%, creando asi una estabilidad de precios hacia el

consumidor.

La tendencia indica que a mayor inflacion los resultados de los negocios se
reducen, pues este es un factor de diferenciacion en las ventas de la
empresa, este factor influye en la demanda de productos y servicios que

oferta la compainiia.

Los aumentos en los precios representan el poder adquisitivo del dinero y de
los demés activos financieros, este indicador es un fendmeno que la
compafia Branding Media debera tomar en cuenta dentro planeacion
estratégica en el mercado, debido a que tiene efectos directos en las
finanzas de la empresa, cuando la inflaciébn es mayor el poder adquisitivo del

publico se reduce y se compra menos.

La inflacion en estos ultimos afios ha bajado, segun las cifras emitidas por el
Banco Central del Ecuador, un efecto que beneficia al desarrollo de la

compafiia.

= |ngreso PIB Per Cépita.

Es un indicador utilizado para conocer el valor anual de la produccion por
persona, es decir cuanto es el ingreso que recibe una persona para subsistir,
dividiendo el total el PIB para el total de la poblacibn de un periodo

determinado, para un pais o regién (Zambrano, 2011).

Con el indicador PIB Per Capita se podra conocer cudl es el ingreso de cada
consumidor ecuatoriano, para el afio 2008 se ubicé un total de $4.267 y para
los siguientes afios se refleja decrecimiento en los valores, en estos ultimos
afios no existe incremento en el total del ingreso percibido, al contrario se

identifica valores inferiores al afio 2008.
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En los dltimos dos afios se establecieron ingresos en $6.008 para el afio
2013 y 2014 $6.297 ddlares, como se muestra en la tabla 2 las cifras no
presentan crecimiento en sus indicadores los mismos que no favorecen a los

habitantes del Ecuador.

Tabla 2. Ingreso Per Capita Anual.

Evaluacion Anual PIB Per Céapita Ecuador

Fecha PIB Per C. Var. Anual
2014 $6,297 5,0%
2013 $6,008 6,1%
2012 $5,665 8,7%
2011 $5,193 12,1%
2010 $4,633 9,2%
2009 $4,242 0,6%
2008 $4,267 18,9%

Nota: Tomada de Evaluacion Anual PIB Per Cépita Ecuador, Diario Expansion, 2014.

Esta medida se conoce como el PIB Per Capita y se usa para estimar la
riqueza de un pais, asi como con la calidad de vida de sus habitantes y su
capacidad de consumo.

Este factor influye a la empresa Branding Media dentro del entorno, el mismo
gue cuando presenta menor demanda de productos y servicios, la inversion
en el presupuesto publicidad de los clientes tiende reducirse y los ingresos
para la compafia enfocada a marketing digital seran inferiores al promedio
establecido, estos factores son producidos por la falta de crecimiento en la

economia del pais.

Dentro del entorno econémico existen factores que influiran en el crecimiento
econdémico de la empresa. El PIB en los dltimos afos su tasa de crecimiento
en promedio ha decrecido, debido a que el precio del barril del petrdleo bajo
considerablemente, para el 2015 su tasa de variacién anual fue de 1,7% del

producto interno bruto del pais.
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Tomando en cuenta el segundo factor de incidencia para la empresa se
analizo la inflacion el mismo que afecta al sector productivo de bienes

tangible o intangibles.

El primer semestre del afio 2016 la inflacion disminuyo en 1,63% en el mes
de mayo del presente afo, este valor genera un impacto positivo, para los
factores internos de la economia nacional y las empresas que se desarrollan

en el entorno.

Para finalizar el analisis de los factores econdmicos el ingreso PIB Per
Céapita cerré en un 5% de variacién anual hasta el afio 2014, este factor es
uno de los mas bajos dentro de los ultimos cinco afos, el mismo que puede
influenciar negativamente a la empresa, por eso es importante que la
empresa esté alerta a estas fuerzas externas, que pueden generar

oportunidades o amenazas.

2.2.2. Entorno Socio - Cultural.

El entorno socio—cultural influye en los valores béasicos de una sociedad
como son: estilos de vida, creencias, percepciones, preferencias y
comportamientos de una sociedad y los diferentes fendmenos que influyen

en el ambiente social y empresarial (Kotler & Armstrong, 2013).

= Entorno Demografico Empresarial.

Dentro del entorno se analizara los actores del mercado, en los mismos que
se involucran el sector empresarial y su densidad en las diferentes

actividades donde se desenvuelve cada compafiia.

Empresas por Actividad Economica.

Segun los datos proporcionados por el INEC en la provincia de Pichincha
canton Quito, por actividad econdmica en el afio 2014 las cifras

corresponden a:
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Tabla 3. Empresas por Sector Pichincha.

Ventas

Tamario de Sectores Economicos 2014 (numero) Totales 2014
empresas Agricultura
Cantén con g . Explotacién .
ganaderia, ) Industrias L ., . ,
personas . de Minas 'y Comercio Construccion Servicios Total Dolares
. silvicultura Manufactureras
Gltimo 2014 Canteras
y pesca
Microempresa 1.864 212 143.382 50.789 6.115 81.587 154.949 $414.983,858
Pequena 384 72 2.043 6.268 1.180 8.026 17.973  $5'546.096,998
Empresa
Mediana = 38 21 277 952 135 938 2361  $3147.367,274
. empresa “A
Quito Mediana
. 43 19 188 704 100 696 1.750  $5'227.318,605
Empresa “B
Grande 31 70 223 572 76 551 1523 $63463.119,923
Empresa
Total 2.360 3.394 17.113 59.285 7.606 91.798 1'778.556 $77'798.886,658

Nota: Adaptada de Tamafio de Empresas con Personal, Inec, 2014.
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Como se muestra en la tabla 3 el sector de servicios es el mas grande en
relacion a los otros sectores como: agricultura y ganaderia, minas y

canteras, manufactura, comercio y construccion.

Sin embargo dentro del mercado la empresa Branding Media, deberia
analizar el comportamiento de las medianas empresas, las mismas que por
su tamafo y capacidad de contratar esta clase de servicios, es el grupo
referente que en su total corresponden 4.111 empresas de los diferentes

sectores, a las mismas que se podrian ofertar los servicios digitales.

= Tendencias sobre Contratacion de Servicios Digital es.

La firma auditora de la compafia Infomedia indica que el 2014 la inversion
en publicidad fue de USD 440 millones, 13 millones menos que el afio
anterior. Estos datos incluyen recursos que fueron destinados en: television,
prensa, radio, vallas publicas, revistas y suplementos. Se toma en cuenta los
canales con mayor inversion registrada: la television se llevé el 60%, seguida
de la prensa con el 17% vy la radio con el 12%, el restante de la inversiéon
11% se repartio en vallas en via publica, revistas y suplementos, segun la
companfia Infomedia. Xavier Barona titular de la agencia de publicidad la
facultad, manifiesta que en el 2014 la inversidbn publicitaria se detuvo
(Revista Lideres, 2015).

Segun este publicista este fendmeno no se debe a temas de decisiones del
gobierno en comunicacion, sino a que la tecnologia y los nuevos medios
estan cambiando todo. Bajo este contexto en el afio 2013 por primera vez se
establecié cuanto se invirti6 en publicidad en linea en el Ecuador, fueron
$7,4 millones, segun la firma de la compaiiia Interactive Advertising Bureau.
Un estudio indica que entre los sitios online donde la publicidad llama la
atencién de los internautas son las redes sociales teniendo 50% de atencion,
seguido de los buscadores, portales y blogs. La television ocupa el 60% de
los ingresos, a pesar del crecimiento en Social Media la television se
mantiene como el medio preferido por los anunciantes en el Ecuador
(Revista Lideres, 2015).
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La inversion en television represento6 el 60,2% del mercado con un valor de
$265,4 millones en el 2014. En relacion al 2013 se registré un valor inferior
en $3,2 millones, segun datos proporcionados por la auditora de la compafiia
Infomedia, se experimentd una reduccion del 13% en la inversion
publicitaria, de $81,5 millones en el 2013 a $71,5 millones del afio anterior.
Las oportunidades aparecen ahora en los canales digitales en Ecuador, los
nuevos habitos digitales de las personas generan un desafio para la
actividad publicitaria. Un estudio realizado por la compafia Interactive
Advertising Bureau a un total de 1.134 personas de distintos estratos

socioeconémicos de 19 afios en adelante (Revista Lideres, 2015).

La encuesta refleja que 9 de cada 10 internautas ecuatorianos, intervienen
en redes sociales y que en promedio un navegante participa en cuatro redes
sociales, ademas sefala que el 60% de los usuarios ecuatorianos de redes

sociales sigue a un promedio de 4,3 marcas (Revista Lideres, 2015).

Para Sandra Ortiz presidenta de la compafia Interactive Advertising Bureau
con sede en Ecuador, mencionan que estos datos reflejan que las acciones
en redes sociales son importantes, esta ejecutiva aflade que en el mundo
digital la gente espera respuesta e interaccion, en otro dato arrojado muestra
el estudio sobre la atencién que se presta a la publicidad en linea, nos indica
que el 68% de los encuestados mencioné que a veces se detiene a
visualizar los anuncios, el 11% manifestd que siempre observa y el 21%

sefald que nunca se detiene a observar (Revista Lideres, 2015).

La publicidad ha cambiado su plataforma en la cual los consumidores tienen
la posibilidad comentar, replicar e interactuar haciendo que cada usuario viva
una experiencia con el producto o la marca en sus diferentes dispositivos
moviles, para la agencia Branding Media esta tendencia en el entorno digital
y su crecimiento beneficia al desarrollo de sus servicios, debido a que estos
estan enfocados en el marketing digital y la publicidad en linea, esto es una
oportunidad que la compafia debera potenciar y trabajar en tiempo real,
debido a que hoy en dia existe un nuevo ecuatoriano con nuevos habitos de

consumo digital.
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Para Branding Media en el entorno Socio - Cultural se encuentran
elementos que intervienen en el medio empresarial, el crecimiento y la
estructura de las industrias se ha identificado su densidad, composicion y
tamafo determinando los niveles de crecimiento en cada sector y su cultura

comercial.

La estructura de cada negocio involucra una diferenciacion de mercado por
lo cual se debera utilizar estrategias de segmentacion, para los diferentes

grupos especialmente a las empresas de estructura mediana.

Es importante analizar la estructura empresarial y el desarrollo comercial
identificando las nuevas tendencias de consumo, que hoy en dia han

cambiado sus preferencias y habitos de compra.

En la actualidad el crecimiento digital ha evolucionado vertiginosamente con
relacion a los medios tradicionales, segun el estudio realizado por la firma de
la compaifiia Interactive Advertising Bureau con sede en Ecuador menciona
que 9 de cada 10 ecuatorianos interviene en internet y en redes sociales y el
68% de los encuestados se detiene a visualizar anuncios, estas cifras
determinan que el mercado digital es un sector muy atractivo para la
empresa Branding Media, la misma que debera aprovechar la nueva cultura
de consumo digital y enfocarse en acciones de mercado para estas

tendencias.

2.2.3. Entorno Tecnoldgico.

El entorno tecnoldgico se refiere a las fuerzas que crean oportunidades de
nuevos productos y servicios de mercado, donde las empresas deben estar
pendientes a los cambios de las nuevas tecnologias (Kotler & Armstrong,
2013).

Los procesos y las estrategias del marketing han cambiado con la era de la
trasformacion tecnologica y cada actividad esta destinada al comportamiento

de cada consumidor y el medio donde cada usuario protagoniza el proceso
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de compra, la evolucion de los medios de comunicacion social y la
interaccion digital ha ocasionado que la oferta de servicios dentro del

mercado, se desarrollen con nuevas tendencias.

A continuacion se detallaran los servicios que se ofertan dentro del sector.

Tabla 4. Actividades Ofertadas en el Sector Mediante Tecnologia.

TECNOLOGIAS ACTIVIDADES DE MARKETING DIGITAL
Apps Consultoria Digital
Mapping Community Management
Programacion Web Social Media
Management

Disefio Multimedia
Publicidad Online
E-mail Marketing
Branding
E-commerce
Seo
Nota: Adaptada de Actividades de Marketing Digital, Interactive Advertising Bureau, 2014.

Una transformacion en el marketing esta ocurriendo a medida que cada
consumidor, pasa mas tiempo conectado a la tecnologia en los diferentes

dispositivos como son: teléfonos moviles, tablets y laptops.

El desafio de las marcas ahora consiste en conectar a sus consumidores a
través de todos estos equipos y crear campafas digitales que funcionen a

través de las diferentes plataformas moviles.

El estudio que se realiz6 en diciembre del afio 2012 se hizo una encuesta en
21,768 hogares, segun estos datos reflejados en el afio 2012 el 12,2% de las
personas que tienen un celular poseen un teléfono inteligente (Smartphone),
frente al 8,4% registrado en el afio 2011 (Andes Agencia Publica de Noticias

del Ecuador y Suramérica, 2016).

En Ecuador existen 6'859.938 personas que tienen al menos un celular

activado, un 10% mas que lo registrado en el afio 2011 y representa al
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50,4% de la poblacién de 5 afios en adelante (Andes Agencia Publica de

Noticias del Ecuador y Sudamérica, 2016).

El 52,6% de los hombres tiene teléfono celular activado, frente al 48,3% de
las mujeres. El grupo con mayor uso de celular activado es la poblacion que
se encuentra entre 25 y 34 afnos con el 77,6%, seguido de los de 35 a 44
afios con el 72,8% (Andes Agencia Publica de Noticias del Ecuador y

Surameérica, 2016).

La provincia con mayor numero de personas que tiene un teléfono celular
activado es Pichincha con el 62,7%, ademas de ser la que mayor
crecimiento presentd entre 2011 y 2012 (Andes Agencia Publica de Noticias

del Ecuador y Suramérica, 2016).

La actividad tecnoldgica influye en el progreso social y econdmico de cada
region o pais, pero desde la perspectiva comercial se encuentra mas

orientada a satisfacer los deseos de los clientes.

En muchas ocasiones su uso esta orientado al consumismo, dentro de las
empresas de marketing digital el uso de la tecnologia es un socio
estratégico, que ayuda a desarrollar acciones en cada producto o servicio,
los mismos son creados en funcion de herramientas y software de Ultima
generacion como Apps moviles, Multimedia, Video mapping, E-commerce,
Seo, entre otras. Estas plataformas forman parte de los principales servicios
que oferta la empresa Branding Media, catalogandose como productos
estrellas. La tecnologia es un factor influyente que beneficia directamente al
crecimiento y fortalecimiento del negocio.

2.2.4. Andlisis PEST.
El analisis PEST consiste en un analisis del macroentorno estratégico

externo en el que se desempefia la empresa. PEST es un acronimo de los

factores: Politicos, Economicos, Sociales y Tecnoldgicos, este analisis mide
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el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control de la
empresa, pero que inciden al afectar al desarrollo futuro (Ruiz, 2012).

En el analisis PEST, se conocera los factores que influyen en el entorno y
cual es el que mas afecta a la empresa Branding Media, de una forma

positiva 0 negativa a continuacién se detalla en la tabla 5.

Tabla 5. Anéalisis PEST.

P.E.S.T
Factores Peso Calificacion Porlrdeesrz do
Regulaciones y Leyes 0,35 2 0,40
;ZJ: 8' _, Tributos (IVA 14%) 0,30 1 0.30
E % g Politicas de Gobierno 0,20 3 0,60
E 8 — Perspectivas de Gobierno 0,15 3 0,45
CALIFICACION 1 1,75
N Pib 0,40 2 0,80
© 2 Inflacion 0,25 3 0,75
(D): % Ingresos Pib Per Cépita 0,15 2 0,30
% 8 Crecimiento Econémico 0,20 2 0,30
u CALIFICACION 1 2,15
o Cre_ci_miento Err]pr_esarial por 0.20 3 0.60
8 < égtrl:t”rg?;cilf')%ogg rgg::/icios

8 X Digitales. 0,30 > 1,50
é g Comportamiento de Compra 0,25 3 0,75
,9 Q Consumismo 0,25 4 1,00
i CALIFICACION 1 3,85
Internet y Social Media 0,25 5 1,50
o 8 Uso Tecnoldgico 0,20 4 1,00
§ 8 Marketing Digital 0,20 4 1,00
O o Publicidad Digital 0,20 4 0,80

5 5 Software 'y Plataformas
W Digitales 0,15 3 0.45
CALIFICACION 1 4,75

Nota: Los valores considerados en las calificaciones son los siguientes:
1) Muy Bajo 2) Bajo 3) Medio 4) Alto 5) Muy Alto
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Mediante el analisis PEST se analizado los factores de incidencia e
influencia en el sector externo, se tomaron en cuenta el peso ponderado mas
alto que corresponde al factor tecnoldgico, el cual obtuvo una puntuacion de
4,75 el mismo que influye positivamente en la compafia y genera una
expectativa de negocio en desarrollo, las actividades que se involucran en
beneficio son el internet y su crecimiento, el uso de la tecnologia, los nuevos
cambios de marketing ajustados a las nuevas tendencias online y el uso de
la publicidad en este medio, que genera grandes expectativas e interaccion

con cada marca a los usuarios y consumidores.

Pero no se debe descartar la influencia negativa que tiene el entorno Politico
con un peso pondero de 1,75 que se debe a las politicas de gobierno y a las
normativas que afectan en ciertas areas de la compainiia, el factor econémico
también representa amenazas, en cuanto al dinamismo de toda la economia
nacional y las empresas que estan dentro del medio industrial, esto puede
provocar mas esfuerzos de recursos en todas las areas involucradas,
haciendo que la agencia Branding Media destine mas presupuesto para

controlar este tipo de fuerzas externas.

2.3.Analisis del Microentorno.

Kotler y Armstrong (2013) indicaron que el microentorno incluye a todos los
actores cercanos a la compafiila como es: empresa, proveedores,
intermediarios de marketing, competidores y publicos, estos factores influiran
de manera positiva como negativa, a la capacidad de servir a los clientes y

relacionarse con ellos.

2.3.1. Cinco Fuerzas de Porter.

Las cinco fuerzas predominan y son decisivas desde el punto de vista de la
formulacién de estrategias en la cual puedan las empresas maximizar los
recursos y superar a la competencia, las fuerzas competitivas de Porter son:
poder de negociacion de los clientes, poder de negociacion de los

proveedores, amenaza de nuevos competidores, amenaza de productos
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sustitutos y rivalidad entre los competidores actuales (Periddico Digital
Factor Emprendedor, 2016).

Competidores
Potenciales

Riesgos de
nuevas empresas

Poder de
negociacion de Competidores de la Poder de negociacion
los proveedores industria. de los clientes
Proveedores > U Clientes

Rivalidad entre empresas

actuales.
A
Amenazas de
productos o servicios
sustitutos
Productos
Sustitutos

Figura 3. Las 5 Fuerzas de Porter PLUS. Tomada de Clave para el Exito de la Empresa o
emprendimientos, Periodico Digital Factor Emprendedor, 2016.

Las cinco fuerzas de Porter sirven a la empresa para disefiar nuevas
estrategias y poder detectar nuevas amenazas 0 encontrar nuevas
oportunidades. Este analisis hace referencia sobre todo a las empresas que

compiten con el mismo servicio.

= Amenaza de Nuevos Competidores.

La fuerza de nuevos competidores dentro del mercado es una amenaza
externa, debido a la demanda y al crecimiento del mercado digital se crean
nuevos ofertantes con mejora de servicios y precios mas competitivos, si el

mercado crece continuamente y con ello sus nichos y las oportunidades de
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negocios, habra mas involucrados en producir la misma actividad que
desempenfian las empresas, este fendmeno de influencia por el momento no
afecta en gran escala. En esta fuerza se mide las barreras de entrada y el
nivel de influencia que tiene dentro del mercado, la diferenciacion de
servicios es una ventaja que posee cada ofertante en el cual permite crear

una competitividad empresarial.

El capital de inversion dentro de la empresa es una fuerza neutra en la cual
se identifica la capacidad para producir un servicio y los costos que estos
representan, cuando el servicio presenta un precio bajo el mercado resulta

atractivo para cada consumidor.

La produccion de cada servicio y los recursos que se poseen para producir
resultan atractivos, debido a que la tecnologia se encuentra al alcance de la
empresa. Tomando en cuenta otro factor que no afectaria al entorno es el
posicionamiento de marca de los competidores, estas empresas no se
encuentran posicionadas como ofertantes de servicios de marketing y

publicidad digital.

Dentro de las fuerzas de nuevos competidores se establecio un valor de 3,00
como se muestra en la tabla 6, con un promedio de ingreso al mercado
medio. Pero es importante que la empresa se mantenga atenta al
comportamiento del entorno para dar una ventaja a su competencia,
tomando en cuenta que las barreras de entrada al mercado no son tan altas,
existe posibilidad de que la agencia Branding Media pueda triunfar dentro del

mercado.

= Poder de Negociacion de los Proveedores.

La empresa para mantener una implementacion optima y un buen desarrollo,
debera manejar un sistema de comunicacion efectivo con sus proveedores,
involucrando una relacion comercial estable. Los proveedores en ciertos
casos tienden a manejar los precios y estos parametros pueden incrementar

los costos y la rentabilidad financiera, al tratarse de servicios digitales
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regularmente utilizan tecnologia, y sus costos varian de acuerdo a la
innovacion de software, por lo cual cada vez existen mas ofertantes y esto
ocasiona un beneficio en algunos casos para la compafia, la misma que

puede manejar alianzas y descuentos estratégicos.

El poder que poseen los proveedores para manejar el mercado digital se
convierte en una fuerza debido a la capacidad de negociar con los mismos,
se considera generalmente alta por la variedad de proveedores y las
alianzas estratégicas que poseen con cada cliente, la disponibilidad de
proveedores sustitutos es otro factor atractivo dentro del mercado de
servicios de marketing y comunicacion, dentro de estos servicios se pueden
elegir sistemas software y plataformas que cumple la misma funcion. El
costo de producir el proveedor los servicios en relacion al precio final no
afectan al mercado, las mismas empresas pueden ser capaces de producir

sus sistemas de produccion, haciendo que el mercado se muestre atractivo.

El poder de negociacion que tienen los proveedores como se puede
observar en la tabla 6, se obtuvo una calificacion de 4,20 identificando una
atractividad del mercado por la cantidad de proveedores, manteniendo una
influencia menor sobre las empresas que se encuentran en este medio y se

dedican a esta actividad.

= Poder de Negociacion de los Clientes.

El poder de compra de cada cliente es un factor que mueve a la
organizaciéon en funcién de sus requerimientos, los clientes pueden incidir en
diferentes aspectos incursionando en el desempefio de las diferentes
actividades, logrando intervenir en politicas de precios, descuentos, cuando
los clientes estan enfocados en sus necesidades hace que sus exigencias
sean cada vez mas altas y que exijan incluso una reduccion de precios y

descuentos en sus productos.

Dentro del entorno el porcentaje de clientes en el mercado es bajo, los

clientes poseen la capacidad de negociacién y la sensibilidad al nivel de
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precios al consumidor se ve afectada. El cliente posee esa capacidad de
cambiar con facilidad de empresa, esto ocasiona que el mercado se vuelva

poco atractivo.

Dentro de las fuerzas el poder de negociacién de los clientes, se puede
observar en la tabla 7 que se establecié un valor ponderado de 2,80 esta
fuerza posee un porcentaje medio y se debe tomar en cuenta en relacion al
mercado, considerando que los consumidores tienen la capacidad elegir a

guien les proporcione un mejor servicio.

= Rivalidad entre Competidores Existentes.

El nimero de competidores crea una rivalidad entre empresas en la cual a
mayor cantidad de ofertantes es menor a la atractividad del mercado, debido

a que la demanda es compartida.

En este entorno la competencia se basa en calidad y precio en donde cada
consumidor tiene la libertad para escoger al mejor postor, que satisfaga sus
deseos y necesidades, esta fuerza se vuelve atractiva si la empresa
Branding Media maneja una diferenciacion en la cartera de sus productos,

prestando mejores atributos y caracteristicas de satisfaccion.

Analizando en esta fuerza se determina el numero de competidores que
existen el mercado no hay muchas empresas especialistas de marketing
digital y otros servicios nuevos que se ofertan en internet, esta actividad esta

creciendo y se vuelve atractivo para la oferta y demanda en el sector.

El volumen de publicidad invertida en el sector sobre las nuevas tendencias
y el retorno de inversion es muy importante, pero no existen camparfas del
uso del marketing digital como nueva herramienta para lograr objetivos
mercadoldgicos, los mercados compiten por la diferenciacion de servicios y
la calidad de los mismos, ocasionando que la competencia no sea por
precios, sino mas bien enfocandose en resultados, prestacion y satisfaccion

de deseos y demandas.
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El peso ponderado en el factor de rivalidad entre competidores existentes es
de 3,20 como se puede observar en la tabla 7, esta fuerza representa
atractividad para las empresas que brinda estos servicios, con un buen
manejo de campafias publicitarias y estrategias de promocion la
participacion de mercado se puede extender y la rentabilidad del negocio

puede llegar a incrementarse.

= Amenaza de Productos y Servicios Sustitutos.

Los productos sustitutivos limitan el potencial de desarrollo de una empresa,
ya que la politica de productos sustitutivos consiste en buscar otros que

puedan realizar la misma funcion.

Este factor crea nuevos mercados y oportunidades de contratar servicios a
costos mas bajos creando satisfacciones similares, dentro de los productos
principales que ofrece la Agencia Branding Media se encuentran servicios

de: E-mailing, Disefio Multimedia, Social Media (Redes Sociales).

Este concepto es el que hace que entre en competencia directa con el
producto al que se le presenta como sustitutivo, en este caso servicios
sustitutos que tendria la empresa son: capacitacion, cursos, talleres,
seminarios que pueden ser promovidos por sus competidores ya que cumple
la misma funcion dentro del mercado y satisface la misma necesidad en el
consumidor, los productos sustitutivos que entran en mayor competencia son
los que mejoran la relacion precio-rentabilidad, con respecto al producto de

la empresa en cuestion.

Los productos y servicios sustitutos dentro del sector influyen al mercado en
este caso en el medio donde se desenvuelven las empresas afines, es un
valor considerable como se visualiza en la tabla 8, el peso ponderado es de
2,60, para los servicios de marketing digital y comunicacion existen algunos
servicios sustitutos, pero son pocos considerando la atractividad para las

empresas.
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Tabla 6. Fuerzas de Porter - Empresa Branding Media: Competidores Potenciales, Poder de Negociacién de Proveedores.

1 2 3 4 5
Valor
Fuerzas Porter ) ) Muy Total
No atractivo Poco Neutro Atractivo . Ponderado
atractivo
1)  Amenaza de Nuevos Competidores:

Diferenciacion de Servicios. 2 2
Capital de Inversion. 3 3
Variacion de Costos. 2 2 3
Recursos de Productos en Produccion de 3 3
Servicios.
Posicionamiento de la Marca. 5 5

CALIFICACION 15

2) Poder de negociacion de los proveedores:
Variedad de Proveedores. 5 5
Disponibilidad de Proveedores en Servicios 3 3
Sustitutos.
Variacion de Precios en Productos y Servicios 4 4
del Proveedor. 4,20
Amenaza de Integracion Vertical hacia
5 5

Adelante.
Costo del Producto del Proveedor en 4 4
Relacion con el Precio del Mercado.

CALIFICACION 21
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Tabla 7. Fuerzas de Porter - Empresa Branding Media: Poder de Negociacion de Clientes, Rivalidad entre Competidores Existentes.

1 2 3 4 5
Fuerzas Porter ) . Muy Total Valor
No atractivo Poco Neutro Atractivo . Ponderado
atractivo
3) Poder de Negociacion de los Clientes:

Venta de Servicios en Relacion al Nivel 3 3

Comercial de la Empresa.

Sensibilidad del Cliente en Relacién al 3 3

Precio.

Ventajas en Diferenciacion de cada Servicio. 2 2 2,80

Costo o Facilidad del Cliente de cambiar de 5 5

Empresa.

Comunicacion para el Comprador. 4 4
CALIFICACION 14

4) Rivalidad entre los Competidores

Existentes:

Cantidad de Competidores. 3 3

Volumen de Publicidad. 2 2

Estrategias de Promociones. 4 4 320

Precios. 3 3

Calidad entre cada Servicio Ofertado. 4 4
CALIFICACION 16
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Tabla 8. Fuerzas de Porter - Empresa Branding Media: Amenaza de Productos Sustitutos.

1 2 3 4 5
Valor
Fuerzas Porter _ ) Muy Total
No atractivo Poco Neutro Atractivo . Ponderado
atractivo
5) Amenaza de productos y servicios
sustitutos:
Servicios sustitutos. 2
Disposicion del comprador a sustituir. 1
Costos de cambio de servicios del
3 3 2,60
comprador.
Disponibilidad de  servicios  sustitutos 4 4
cercanos.
Calidad de los diferentes servicios sustitutos. 3 3
CALIFICACION 13
Tabla 9. Cinco Fuerzas de Porter - Empresa Branding Media: Calificacion Total y Promedio Final.
2. Poder de 3. Poder de 4. Rivalidad 5. Amenaza de .
1. Amenaza de L o Total Cinco .
Fuerzas de negociacion negociacion entre los productos y Promedio
nuevos . .. Fuerzas de .
Porter . de los de los competidores servicios Final
competidores. . ) . Porter
proveedores. clientes. existentes. sustitutos.
Callificacién 3 4,20 2,80 3,20 2.60 15,80 3,16
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En el desarrollo de la matriz de la de las cinco fuerzas de Porter se identifica
que los servicios de la empresa Branding Media, muestra que el mercado de
servicios digitales y el nivel de atractividad es neutro, como se muestra en la
tabla 9 con una calificacién de 3,16. El nivel para ingresar al mercado de la
competencia existen barreras de entradas que en promedio son un poco
bajas, los clientes consumiran el servicio de acuerdo a su necesidad y a la

satisfaccion que este le brinden.

La cantidad de proveedores que existe es alta y la influencia que ellos
ejercen se puede establecer negociaciones y alianzas con el sector de
servicios de marketing digital y publicidad. EI nimero de servicios sustitutos
es considerable y esto ocasiona que cada cliente tenga la libertad de elegir
otra clase servicios, que brinde beneficios similares. La agencia Branding
Media se encuentra en un mercado que es atractivo en algunos aspectos, el
sector crecera a medida que las necesidades de cada cliente se sigan
identificando y el poder de la oferta para conquistar prospectos nuevos y

crear estrategias de diferenciacion y consumo.

2.3.2. Andlisis de la Cadena de Valor.

La cadena de valor de una empresa constituye una serie de actividades
como es: disefio, fabricacion, comercializacion, hasta la entrega y soporte
del producto o servicio las cuales crean valor para el cliente (Peteraf,
Gamble, & Strickland, 2014).

Tabla 10. Cadena de Valor.

Actividades Primarias

Actividades de _ _ Servicio
Apoyo Logistica Operaciones Logistica  Marketing Post
Interna Externa y Ventas
Venta
Abastecimiento Debilidad Fortaleza
Desarrollo .
, . Fortaleza Fortaleza Debilidad Fortaleza Fortaleza
Tecnologico
Recursos
Fortaleza Fortaleza Fortaleza
humanos
Infraestructura Fortaleza Debilidad Debilidad Fortaleza Fortaleza
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= |ogistica Interna.

Dentro del proceso de logistica interna, la recepcion del pedido de servicio
es ingresado desde el departamento de ventas donde cada vendedor
ingresa el servicio o producto requerido, pasa por secretaria la cual procede
con la orden al departamento que es requerido, por ejemplo: disefio o
marketing y comunicacion, la informacion es almacenada en cada

departamento (fotografias, texto, material de apoyo).

= QOperaciones.

El proceso de produccion de cada servicio es manejado dentro del
departamento que se lo solicito, por ejemplo: el disefio del proceso empieza
con la creacion de un bosquejo de la idea por parte del creativo, luego se
procede a una reunion de detalles como es creativo, estratega y disefador

grafico, donde se plasmay se fija la idea.

Posteriormente el disefiador gréafico realiza la creacién del proyecto, luego de
terminar con los detalles es enviado para aprobacion del cliente y ultimar

cambios.

Finalmente se realiza una reestructuracion de detalles finales en donde el
director creativo procede a realizar un control de calidad, en cuanto a
estructura, disefo, informacién, mensaje visual y otras actividades el arte

final es respaldado en una unidad interna de alojamiento y una externa.

= |ogistica Externa.

Dentro de los servicios que proporciona Branding Media el proceso externo
se establece: el arte final es enviado al cliente via correo electronico a través
de un sistema que mantiene a la empresa y el respaldo es enviado
fisicamente por el mensajero de la compafiia, 0 en casos ocasionales por el

ejecutivo de la cuenta.

61



= Marketing y Ventas.

Esta actividad dentro de la empresa es realizada por el departamento de
marketing, el mismo que desarrolla las estrategias de mercado dependiendo
de la actividad, el director de marketing establece una planificacion por
proyecto con el director creativo y el asistente de mercadeo, estableciendo

tiempos, propuestas, presupuestos.

Luego se realiza la seleccion de proveedores, departamentos de operacion y
unidades de apoyo externas, posteriormente se procede a la puesta en

marcha de la campafa seleccionando proveedores.

= Servicio Post Venta.

La empresa realiza un servicio post venta, en la cual vincula un sistema de
comunicacion directa con el cliente, para identificar la satisfaccion del cliente
final por el servicio requerido, en el cual se brinda informacion y atencion a
los préximos pedidos 0 a su vez se brinda asesoramiento del servicio

adquirido.

2.3.3. Conclusiones del Microentorno.

Los elementos del microentorno de la empresa son los que se encuentran
mas proximos en la relacion real de la compaifia Branding Media. La
influencia directa que existe sobre la organizacion y los elementos de
mercado donde la empresa desarrolla su actividad, los proveedores, los
intermediarios y las empresas que forman parte de la competencia.

La empresa Branding Media se encuentra ante un mercado en el cual los
niveles de consumo de servicios digitales se han incrementado, existiendo
una demanda de esta clase de servicios en el que la empresa dirige sus
esfuerzos hacia segmentos especificos dentro de los clientes, a los cuales

se encuentra la empresa que pertenecen a los diferentes sectores.
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En la categoria de medianas empresas con un comportamiento de
preferencia de consumos digitales y crecimiento en el uso de tecnologias e
internet, a través del andlisis de fortalezas internas se identifican elementos
como: desarrollo tecnologico, buen manejo de logistica interna, recurso
humano, marketing y ventas y servicio post venta que son actividades
primarias en las cuales se establece un buen recurso interno que facilita el

avance comercial y financiero del negocio.

Las fuerzas y oportunidades que tiene el entorno de la compafiia estan
dadas por sus clientes, que son el valor monetario importante para sobrevivir
dentro del negocio estos deberan seguir creciendo en los nichos

identificados.

Para la empresa Branding Media los proveedores son otro elemento de
apoyo, el mismo que facilita los procesos de produccion y minimizacion de

costos.

El nivel de competencia dentro del microentorno de la empresa influira en la
participacion de mercado y puede crear barreras de expansion creando
productos sustitutos que intervengan en la actividad comercial, cabe
mencionar que afecta a la empresa pero establece un mecanismo de

competitividad y mejora constante de calidad de los productos.

2.4. Andlisis Estratégico Situacional.

2.4.1. Ciclo de Vida del Producto.

El ciclo de vida del producto permite identificar el curso probable del avance
de una empresa. Esta hipotesis define un sector industrial pasa por varias
fases o etapas: desarrollo, introduccién, crecimiento, madurez, declive,
concepto que ayuda a los expertos en marketing a interpretar la dinamica de
los productos y los mercados y puedan llevar acabo la direccion y control en
las diferentes etapas, que definen los puntos donde varia la tasa de

crecimiento de las ventas (Kotler & Keller, 2012).
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El ciclo de vida de un producto es el camino en donde se encuentra la
empresa en su linea de productos y servicios, Branding Media para analizar
el ciclo de vida ha tomado en cuenta sus principales servicios: Social Media
es el servicio que se encuentra en la etapa de desarrollo como se identifica

en la figura 4:

ETAPAS

Desarrollo Introduccion Crecimiento Madurez Declive

Social media

Figura 4 . Ciclo de Vida del Producto. Adaptada de Marketing Competitivo: Un Enfoque
Estratégico, Wasson, 1971.

El servicio que oferta la empresa se encuentra en la etapa de desarrollo,

debido a que la empresa es joven y cuenta con poco tiempo en el mercado.

Las nuevas tendencias digitales identificaron una oportunidad de negocio y
que la plataforma Social Media sea lanzada para satisfacer los nuevos
habitos de consumo, el bajo volumen de ventas, la inversibn en
comunicacion que representa este servicio y el tiempo y los recursos que se
destina para lanzar y perfeccionar el producto en comparacién al volumen de
ventas que se consigue, son las razones por las cuales se encuentra dentro

de la etapa de desarrollo.

2.4.2. Participacion de Mercado.

La participacion de mercado es un indicador fundamental que refleja el
desempeiio de la empresa 0 marca y la posicion que esta ocupa dentro del
sector al que dirige sus esfuerzos comerciales con relacion a la competencia
(Marketing-Branding, 2014).
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La empresa Branding Media es una compafia que dedica sus esfuerzos a la
comercializacion 'y produccion de servicios del Marketing digital,
Comunicacion y Disefio, los mismos que se enfocan en las nuevas
tendencias online, herramientas y plataformas moviles para llegar a clientes

y usuarios.

La empresa inicio sus operaciones a inicio del afio 2016 esta orientada a
lograr su crecimiento, debido que no posee un numero de clientes
considerables, enfrentando desafios y retos en las diferentes actividades de
mercado, por ser una empresa completamente nueva no cuenta con una
participacion de mercado y no existen indicadores sobre las ventas y otros
registros comerciales que determinen como ha sido su comportamiento

empresarial en afios anteriores.

Toda la informacion proporcionada de la empresa hasta la fecha en este
corto periodo es tomada en cuenta para establecer las estrategias de
marketing, que ayudaran a la agencia Branding Media a direccionar un mejor

lineamiento y lograr un desarrollo en el sector al cual se esta enfocando.

2.4.3. Analisis F.O.D.A.

Evalla el entorno general de una empresa, convirtiétndose en una
herramienta para evaluar su capacidad de aprovechar oportunidades

comerciales y resguardarse de amenazas externas (Thompson, 2012).

Dentro del analisis F.O.D.A. se podra tener en cuenta un analisis interno y
externo de las fuerzas propulsoras como las que obstaculizan el sector, las
mismas que permiten conocer las realidades sociales, organizativas,
empresariales, y las diferentes expectativas que permitiran aumentar la

participacion en el entorno.

La empresa Branding Media ha identificado un andlisis de sus Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas, como se muestra en la tabla 11:
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Tabla 11. F.O.D.A.— Empresa Branding Media.

F.O.D.A.
FORTALEZAS DEBILIDADES
Recurso Humano Falta de
Calificado. Posicionamiento en el

Servicio Post Venta.
Innovacion y Desarrollo
de Nuevos Productos.

medio.
Baja Cartera de
Clientes.

Infraestructura. Capital de Trabajo.
Relacion con Falta de Inversion en
Proveedores. campaifas de
Publicidad.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Incremento en la Crecimiento de la

Participacion de Competencia.

Mercado. Politicas de Gobierno.

Posicionamiento de la Normativa y

Marca Regularizacion de

Alianzas Estratégicas puestos.

Diversificacion de Recesion Economica.

Servicios. Bajo Crecimiento
* Incremento de Nuevos Empresarial.

Canales de Distribucion.

= Fortalezas.

Las fortalezas que se han identificado en la compafia mediante el analisis
interno que son el recurso humano, el mismo que cuenta con la capacidad
de desarrollar una produccioén optima y calificada en cuanto a todos los
servicios que se brindan a cada consumidor como en el area operativa y
administrativa, preocupandose en todos los aspectos por la satisfaccion de

los clientes internos y externos.

La innovacion y desarrollo en sus nuevos productos marca una
diferenciacion versus la competencia, la compafia se encuentra enfocada en
nuevas acciones y tendencias implementando nuevas tecnologias para su

cartera de productos.
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Establecer una buena relacién con el manejo de proveedores es uno los
objetivos que la compafiia, que encamina diariamente mediante alianzas

estratégicas y un sistema de comunicacion adecuado.

= QOportunidades.

En las oportunidades se logro identificar la capacidad que tendra la
compafia de desarrollarse externamente y obtener una particion en el
mercado, en la cual pueda introducirse a través de presencia de marca,

precios competitivos y calidad de servicio.

Creando estrategias de penetracion y diferentes alianzas en el medio para
diversificar sus lineas de productos en nuevos canales de distribucion y

obtener una ventaja competitiva.

= Debilidades.

Las debilidades son el obstaculo para que la agencia Branding Media pueda
seguir su operacionalidad, afectando el rendimiento del negocio, el no contar
con un posicionamiento adecuado puede crear un crecimiento lento en las

ventas y opacar su presencia y el nivel de confianza de la misma.

Los clientes son el motor que sostiene la estructura financiera, capaz de

costear el rendimiento y la existencia de la actividad econdmica.

= Amenazas.

Los factores de influencia en el entorno externo de la compafiia no se los
puede controlar, pero es importante mantenerlos identificados para delimitar
el camino y las acciones que se deben en el transcurso de las operaciones

comerciales.

El crecimiento de la competencia es un fenbmeno que puede afectar a la

empresa en la participacion de mercado, restandole ingresos econémicos y
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desarrollo, dentro de cada pais las politicas de gobierno determinan la

economia del sector publico y privado.

Estas normativas que se encuentran vigentes en el Ecuador como es el
incremento del IVA y la Ley de Comunicacion, han afectado en términos
porcentuales la dinamizacion de las industrias y el costo operativo de la
empresa Branding Media.

2.4.4. Matriz EFE.

En el analisis de la matriz de evaluacion de factores externos se evalua la
informacion dentro del entorno, identificando los factores econdmicos,
sociales, culturales, demograficos, ambientales, politicos, gubernamentales,
legales y tecnoldgicos, los mismos que permitiran utilizar las diferentes
estrategias (Fred, 2013).

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permitira a la
empresa Branding Media conocer la informacion recolectada y analizada
durante el proceso de la investigacion del macroentorno, donde se analiza

principalmente las siguientes partes:

= Econdmica.

= Socio cultural.
= Demogréfico.
= Politico legal.

= Tecnoldgico.

La elaboracion de la Matriz EFE se detalla los valores y el peso de incidencia
que estos representan. En donde se asigno un peso relativo a cada factor,

de 0,0 (no es importante) a 1 (muy importante).

El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el
crecimiento, la suma de todos los pesos asignados a los factores debe

sumar 1.
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A continuacion, se detalla la matriz EFE en la tabla 12.

Tabla 12. Matriz EFE.

CALIFICACION PESO
FACTOR PESO 1-4 PONDERADO
OPORTUNIDADES

Crecimiento del Mercado 0,08 3,00 0,27
Bajo Nivel de Competencia 0,09 3,00 0,27
Poder Adquisitivo de la 0.09 4.00 0.60
Demanda.
Crecimiento de la
Tendencia de Consumo 0,10 2,00 0,20
Crecimiento Empresarial. 0,10 3,00 0,30

Desarrollo de Nuevas

Estrategias de Mercado. 0.08 2,00 0.18
AMENAZAS

gﬁgg‘ga de & o8 3,00 0,24
Decrecimiento Econdmico 0,07 2,00 0,14
Politicas de Gobierno 0,10 2,00 0,20
Leyes y Regulaciones 0,06 2,00 0,12
g © M om a0 o
Competencia. 0,08 3,00 0,15

TOTAL 1,00 2,77

Calificacion: Grado de influencia 1= menor debilidad, 2= debilidad, 3 =
fortaleza y 4 = mayor fortaleza.

Un promedio ponderado de 2,77 indica que la organizacion esta
respondiendo en buen nivel a las oportunidades y amenazas existentes en el
servicio de consultoria. Esto quiere decir que la empresa esta aprovechando
las oportunidades existentes en el mercado y minimiza los efectos negativos

de las amenazas externas.

2.4.5. Matriz EFI.

Esta matriz es una herramienta que ayuda a la formulacion de estrategias y

evalla las fortalezas y debilidades en la parte interna de la compafiia en las
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diferentes areas, constituye la base para identificar y evaluar relaciones
entre cada departamento (Fred, 2013).

A través del analisis de la matriz EFI se identific6 factores positivos y se
obtuvo una calificacion total de 2,55 puntos, lo cual es atractivo para poder
aplicar las estrategias de marketing, considerando los factores internos del
proyecto, significando que el proyecto posee mas fortalezas que debilidades,
aprovechando estos recursos para lograr posicionarse en el mercado y

lograr crecimiento empresarial, a continuacion, se detalla la tabla 13.

Tabla 13. Matriz EFI.

FACTORES PESO CALIFICACION PESO
INTERNOS 1-4 PONDERADO
FORTALEZAS
Uso y Manejo de 015 3 0.45
Tecnologia
Uso de Plataformas 0.05 4 0.20
Modernas
Infraestructura 0,05 3 0,15
Recurso Humano
Calificado 0,05 2 0,15
Servicios a Ofertar 0,10 3 0,30
Servicio Post Venta 0,05 3 0,15
Competltlwdad en 0.15 4 0.60
Precios
DEBILIDADES
Falta de
Posicionamiento en el 0,05 1 0,10
Mercado.
Ingreso de Empresas
gue ofrecen los mismos 0,5 2 0,10
Servicios
Ba_ua Cartera de 0.07 2 0.14
Clientes.
N(_) existen Con,venlos y 0.08 > 0.16
Alianzas Estratégicas
Falta de un Plan
Estratégico de Manejo 0,05 1 0,05
de Competidores.
TOTAL 1,00 2,55

Calificacion: Grado de influencia 1= menor debilidad, 2= debilidad, 3 =
fortaleza y 4 = mayor fortaleza.
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2.5.Conclusiones del Capitulo.

Mediante el andlisis situacional del capitulo Il donde se identifico los factores
del Macroentorno y Microentorno y su nivel de influencia directa en la

organizacion.

Dentro del Macroentorno existen elementos que benefician la estructura
comercial y son fuerzas de apoyo para las diferentes areas de la agencia

Branding Media.

El entorno Tecnoldgico es el de mayor aporte dentro de los factores y su uso
puede crear grandes beneficios estratégicos y econdmicos, es importante no
descuidar otros aspectos como el factor politico, econdmico que son los que
afectan en forma negativa al desarrollo de las acciones de mercado y los
planes que la organizacidbn encamina para lograr su posicionamiento y

mejorar el rendimiento en las ventas.

En cuanto al andlisis del Microentorno se utilizé las matrices como: Matriz de
Porter que permitié conocer acerca de la competencia, proveedores, clientes

y posibles compradores de los servicios.

De la misma forma la matriz F.O.D.A. que permitieron establecer las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que la empresa debera

enfrentar y contrarrestar para seguir el curso de mercado.

La matriz EFE permitié evaluar informacion econémica, social, cultural, de la
Agencia Branding Media y la matriz EFI, facilito realizar una auditoria interna

de la administracion estratégica de la organizacion.
El Macro y Microentorno desempenia el valor estratégico donde la empresa

utiliza estos parametros, para la implantacién de estrategias y tacticas para

lograr el objetivo mercadoldgico.
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CAPITULO 3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.Investigacion de Mercado.

Kotler & Keller (2012) define a la investigacion de mercados como una
herramienta comercial, que permite recolectar y analizar informacion
relevante del mercado para la toma decisiones correctas de una empresa.
3.2.Objetivos.

3.2.1. Objetivo General.

Determinar las tendencias y preferencias en la contratacion de servicios de

marketing digital, que posee el sector empresarial de la ciudad de Quito.
3.2.2. Objetivos Especificos.
= |nvestigar qué tipo de servicios requiere el target objetivo, para
determinar el comportamiento de la demanda del mercado.
= Conocer la frecuencia de uso de los servicios de marketing digital,
de los clientes potenciales de la empresa Branding Media.
= Determinar el tipo de servicios de marketing digital que ofrece la
competencia y la calidad de los mismos.
3.3.Disefio Investigativo.
3.3.1. Tipo de Investigacion.
= |nvestigacion Exploratoria.
Es una investigacion previa para concretar con precision el problema que se

va a analizar. Tiene como objetivo proveer al investigador una orientacion,
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sobre la totalidad o una parte del tema que se va a estudiar (Merino, Pintado,
Sanchez, & Grande, 2015).

Dentro de la investigacion exploratoria en el proyecto se utilizé un estudio del

panorama mediante:

» Revision bibliografica especializada.

« Entrevistas.

» Cuestionarios.

» Observacion participante y no participante.

» Seguimiento de casos afines al mercado.

e Examinando el problema o situaciébn para dar una mejor idea o

comprension del mismo.

= |nvestigacion Descriptiva.

Es tipo de investigacion permite describir situaciones, caracteristicas o
acontecimientos de una poblacion o del tema que se va a estudiar, e intenta
dar contestaciones a interrogantes como: “quién, qué, dénde, cuando y
cOmo”. El proceso de esta investigacion es mas formal y estructurado que el

meétodo de la investigacion exploratoria (Merino et al., 2015).

El propdsito de la investigacién descriptiva dentro del proyecto fue describir
situaciones y eventos relacionados al marketing digital y al entorno del
sector, para llegar a conocer las situaciones, actitudes predominantes a
través de la descripcion exacta de las actividades y las caracteristicas del

mercado mediante los datos estadisticos.

3.3.2. Fuentes de Informacion.

= Fuentes Primarias.

Kotler & Keller (2012) indican que las fuentes primarias son informacién que

se recaba, para ayudar a resolver un proyecto de investigacion especifico.
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Las fuentes que se utilizaron para la recoleccion de informacion de los
diferentes elementos que intervienen dentro del mercado fueron: la
investigacion de campo a través de las encuestas directas y entrevistas que
se realizaron a las empresas y los posibles clientes, debido a que la

empresa no cuenta con informacioén previa para la utilizacion del estudio.

= Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias son datos que se han recopilado previamente para
resolver un propaosito investigativo (Kotler & Keller, 2012).

La informacidén secundaria que se obtuvo para la investigacion fue basada

en:

= Datos bibliograficos.
= Documentaciones.
= Archivos.

= Libro.

= Folletos.

= Revistas.

Informacién de la empresa como de instituciones publicas, privadas y

diferentes organismos que aportan a la recoleccion de informacion.

3.3.3. Tipos de Datos.

= Cuantitativos.

Los tipos de herramientas para obtener datos cuantitativos primarios en la
investigacién son: la encuesta y la observacién. La encuesta implica el

interrogatorio directo; en cambio la observacién consiste en registrar la

conducta y el comportamiento de cada individuo (Malhotra, 2008).
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La encuesta y la observaciéon fueron las principales técnicas para obtener
datos cuantitativos primarios en la investigacion descriptiva, que se obtuvo

dentro del estudio de los servicios de marketing digital.

= Cualitativos.

Es un disefio adaptable que a partir de la recoleccion de informacion
cualitativa, este método no implica un manejo estadistico riguroso, debido a
gue su estructura se basa hacia el proceso y no a la obtencion de resultados
en la investigacién (Malhotra, 2008).

La investigacion se enfocO en una recopilacion de informacion del sector
empresarial en donde se desenvuelve la empresa Branding Media,
determinando la realidad del entorno y la conducta de los posibles clientes,
los datos cualitativos ayudaron a encontrar percepciones, motivaciones y

deseos de los clientes.

3.3.4. Herramientas Investigativas.

En el proceso de investigacion intervienen varios procesos y herramientas
gue nos ayudaron al desarrollo investigativo, las cuales facilitaron el trabajo
de campo dentro de ellas se utilizaron las siguientes:

= Herramientas Cuantitativas.

Las herramientas que se utilizaron en la investigacion para lograr el objetivo
propuesto son: las encuestas que ayudaron a valorar cuantitativamente cada
resultado.

Encuestas

La encuesta consiste en recopilar informacion sobre una parte del total de la

poblacién denominada muestra, en la cual se formula preguntas sobre los
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diversos indicadores que se pretende explorar a través de este medio
(Cortés, 2012).

Las Encuestas se desarrollaron en base a un cuestionario de un banco de
preguntas, con el fin de conocer las necesidades y el comportamiento del
mercado potencial, el nimero de encuestas se determiné a través de una

muestra del total de la poblacion del mercado potencial.

= Herramientas Cualitativas.

La investigacion cualitativa proporciond conocer el entorno del problema
mediante la recoleccion de datos e informacion, para lo cual se utilizaron
siguientes herramientas como: Mystery Shopper (cliente fantasma),

entrevistas de profundidad las mismas que se detallan a continuacion:

Mystery Shopper.

McDaniel & Gates (2011) sostienen que los Mystery Shopper son personas
que se hacen pasar como consumidores, con el fin de obtener datos acerca
de las interacciones entre cliente y empleado, tanto en la empresa como en

la competencia.

Esta herramienta ayudo6 a conocer la imagen de la competencia como:

e Elrecurso humano.
» Estructura fisica.
e Tecnologias

» Servicio al cliente.
» Precios.

e Estructura comercial frente al mercado.

Y los diferentes servicios que estan ofertando a sus clientes en el sector,
también se pudo determinar qué tipo de estrategias de marketing estan

utilizando para llegar a sus consumidores.
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Entrevista a Profundidad.

La entrevista a profundidad se usa para plasmar todos los temas que se
desean abordar a lo largo de los encuentros, entre el entrevistador y
entrevistado (McDaniel & Gates, 2011).

En la entrevista a profundidad se pudo identificar informacion relevante de
acuerdo al mercado que se esta enfocando la empresa, este método tiene
una interaccion directa con los posibles consumidores, los mismos que

permitieron evaluar la importancia y el interés del servicio.

3.4.Target de Aplicacion.

3.4.1. Definicion de Poblacion.

Hueso & Cascant (2012) definen a la poblacion como el conjunto total de
personas, sobre los que se pretende conocer informacion relacionada con el

fendbmeno que se estudia.

La poblacion que se tomd como referencia para el calculo del tamafo de la
muestra fueron las empresas que estan ubicadas en Pichincha, cantén
Quito, las mismas que se encuentran clasificadas por actividad econ6mica a
este grupo lo conforman las empresas medianas con un total de 4.111 en

este sector.

3.4.2. Definicién de Muestra.

Es una parte del total de la poblacidon que se selecciona para someter a
estudio (Hueso & Cascant, 2012).

Para determinar la muestra se utilizo la férmula con poblacion finita, tomando
en cuenta que el nimero de empresas es menor a 100.000 que corresponde
a empresas medianas, con un total de 4.111 dato tomado del INEC que hace

referencia a empresas por sector, en Pichincha canton Quito.
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Tabla 14. Medianas Empresas Pichincha.

SECTORES ECONOMICOS 2014
MEDIANAS EMPRESAS PICHINCHA

Tamafo de
empresas Agrlcultur,a, Explotacién .
con ganaderia, . Industrias . ., -
o de Minas y Comercio  Construccion  Servicios Total
personas silvicultura Manufactureras
e Canteras
altimo y pesca
Cantén 2014
Quito  Mediana
Empresa 38 21 277 952 135 938 2.361
“AH
Mediana
Empresa 43 19 188 704 100 696 1.750
HBH
TOTAL 4.111

Nota: Adaptada de Tamafio de Empresas con Personal, Inec, 2014.
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Calculo de la muestra

El total de poblacion de empresas estuvo representada por una cantidad de
4.111, que representa el total de la poblacion que corresponde a todas las
empresas medianas de Quito, se tomO a este grupo debido a que la
composicién empresarial es la mas adecuada, las empresas grandes en su
mayoria ya tienen definidas su estructura y la agencia que maneja sus
marcas, y las empresas pequefias no hacen uso de recursos para

actividades de marketing y publicidad.

Para el calculo de la muestra se utilizo la formula finita en base al tamarfio de
empresas (Poblacion), con un nivel de confianza de 95% que representa un

Z =1,96 y un margen de error del 5% se obtuvo la siguiente muestra:

Z?pgN
- e?(N—1) +Z?pq
(1,96)2(0,50)(0,50)(4111)
1 =10,05)2(4111 — 1) + (1,96)2(0,50)(0,50)
3948,2044
= 10,0025)(4110) + (0,9604)
3948,2044

"= 70275 + 09604
39482044

11,2354
n = 351

n

n=

Tipo de muestreo

En el procedimiento empleado para obtener la muestra se realizo el tipo de

muestreo no probabilistico por conveniencia.

Muestreo no probabilistico por conveniencia

Este tipo de muestro reside en elegir a unidades muestrales, las cuales
facilitan que la intervenciébn de la muestra sea plenamente voluntaria
(Mesonero & Alcaide, 2012).
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La técnica de muestreo no probabilistico por conveniencia se utilizé6 porque
permitié elegir a las empresas que pudieron proporcionar informacién debido

a la facilidad y el tiempo para poder realizar la encuesta, en la cual se obtuvo

la informacién necesaria para la investigacion de mercados.

3.4.3. Perfil de Aplicacion.

Tabla 15. Perfil de Aplicacion.

PERFIL DE APLICACION

Investigacion

Herramienta Cantidad

Perfil de Aplicacion

Cuantitativa  Encuesta

351

Sector: Empresarial
Actividad: Servicios, Publica
del estado, Comercio,
Consumo masivo, Industrial.
Tamafo: Mediana
Segmentacion  geografica:
Ciudad Quito

Entrevista a

Cualitativa Profundidad

La entrevista se realizo
gerente comercial de la
empresa Cocebet, en la que
se establecid6 un andlisis del
comportamiento de un posible
cliente y el interés por adquirir
los servicios.

Mystery

Cualitativa Shopper

1) Gerente de marketing de la
empresa Gf Sistemas, se
identifico el comportamiento
de la competencia y las
estrategias que utilizan en
el mercado.

2) Jefe de mercadeo comercial
de la empresa Dejabu, el
mismo que se interrogo y se
extrajo datos sobre precios,
servicios, clientes.

3) Ejecutivo de cuentas
corporativas de la empresa
Media Naranja Publicidad,
el mismo que nos brindo
informacion relevante sobre
el manejo de clientes y
servicio al cliente.
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3.4.4. Formato de Encuesta, Mystery Shopper y Entrevista a
Profundidad.

= Formato de Encuesta.

Encuesta
De manera respetuosa, le solicito se digne responder a las preguntas
planteadas en la siguiente encuesta, las cuales serviran para determinar el
uso de los servicios de Marketing Digital en el sector empresarial de la

ciudad de Quito.

Toda la informacion que usted conteste es completamente anénima y

confidencial.

1. ¢ A qué sector pertenece su empresa?

a) Comercial ()
b) Consumo masivo ()
c) Servicios ()
d) Publica (Estado) ()
e) Industrial ()

2 ¢La empresa destina presupuesto para publicidad y promocion de

sus productos y servicios?

Si() No ()

3 ¢Cual es el presupuesto que destina su empresa pa ra Marketing y
Publicidad?

a) $1.000 a $5.000 ()
b) $5.000 a $15.000 ()
c) $15.000 a $30.000 ()
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d) $30.000 a $60.000 ()
e) $60.000 a $90.000 ()
f) Mas de $90.000 ()

¢, Cuales son los rubros mas importantes (Seleccion e los 3 mas

importantes) en los que su compaifiia invierte en marketing?

a) Lanzamiento de nuevos productos ()
b) Acciones Promocionales en puntos de ventas ()
c) Rebates ()
d) Exhibiciones especiales ()
e) Incentivos de canal ()
f)  Publicidad (Atl /Btl) ()
g) Medios Digitales (Redes Sociales o paginas web ()
h) Otros ()

¢ Cudles son los elementos que le motivan a utiliz  ar marketing y
publicidad?

a) Competitividad ()
b) No contar con esta clase de servicios dentro de la empresa ( )
c) Posicionamiento ()
d) Exigencia del Mercado ()

Ordene segun la importancia ¢Qué estrategias de Marketing cree

usted que son mas importantes en la actualidad?

a) Bl ()
b) Atl ()
c) Marketing Directo ()
d) Trade Marketing ()
e) Relaciones Publicas ()
f) Marketing Digital ()
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7 ¢Qué opcidn cree que es las mas econdmica y la ma s rentable al

momento de realizar una campafia publicitaria?

a) Radio ()
b) Prensa escrita ()
c) Television ()
d) Internet (E-mailing, redes sociales, web) ()
e) Relaciones publicas ()

8 ¢La empresa a la cual usted pertenece ha realizad o campafas de

marketing y publicidad Digital?

Si() No ()

9 ¢Usted contrataria los servicios de  marketing y Publicidad digital

para su empresa?

Si() No ()

10 ¢De los siguientes factores que se mencionan a ¢ ontinuacion cual

cree que es mas relevante para su empresa?

a) E-mail Marketing ()
b) E-commerce ()
c) Seo ()
d) Social Media (redes sociales: Facebook ()
e) Twitter, YouTube ()
f) Blogs ()

= Formato de Preguntas para Entrevista a Profundidad.

1. ¢Cudles son los medios que mas utiliza usted en la actualidad para

informarse?
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2. ¢Qué periodo de tiempo durante el dia destina cuando utiliza internet

3. ¢Cual cree usted que es el medio més efectivo para anunciar un

producto?

4. ¢Considera que el Marketing Digital es una herramienta efectiva para

promocionar la marca de su compafia?

5. ¢Cree usted que utilizando los medios digitales las ventas de su

empresa incrementarian?

6. ¢Cuanto presupuesto destinaria usted para servicios de marketing
Digital?

7. ¢Qué tipo de servicios de Marketing digital le gustaria recibir para la

empresa a la que pertenece?

8. ¢Qué opinion tiene sobre el uso de publicidad en redes sociales?

9. ¢En el Ultimo afio su empresa ha contratado servicios de Marketing
Digital?

10. ¢Considera que la empresa que le brinda los servicios de Publicidad

Digital esta acorde a sus necesidades?

= Formato de Mystery Shopper.

El Mystery Shopper (cliente fantasma) se realizard a tres competidores
directos de la empresa Branding Media en donde se analizara factores

como:

e Linea de servicios
« Nivel de atencion.
» Nivel de creatividad y servicio al cliente.

* Post venta.
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Tabla 16. Formato de Mystery Shopper.

Competencia

Variable Parametro Gf ) Media
. Dejabu .
Sistemas Naranja P.

30 minutos promedio x cliente

Nivel de 8am - 6pm horario de atencion
Atencidn  Horario con cita
Tiempo de espera (5 minutos)

Baja (1 servicio)

Productos Media (1 -5 servicios)
Servicios  Alta (5 - 10 servicios)

Muy alta (Més de 10 servicios)

Malo (nivel de disefio vy
creatividad deficiente)

Regular (Bajo nivel de disefio,
estructuras, tendencia y
estrategia visual)

Bueno (Conceptualizacion de
disefio acorde a las
necesidades)

Excelente (Calidad visual en
disenfo, estrategias
innovadoras)

Disefio y
Creatividad

Malo (No saludo negativo)

Regular (Saludo descortés
Nivel de  actitud indiferente)

Empatia  Bueno (Saludo y buena actitud)

Excelente (Saludo con sonrisa,
con amabilidad

Malo (No conoce sobre los

servicios, no contesto)

Regular (Conoce sobre las

caracteristicas de los servicios)
Solucion de Bueno (Conoce las
Inquietudes caracteristicas del producto, no

conoce detalles)

Excelente (Conoce los

servicios, precios, estrategias,

tendencias)

Tiempo de 5 -10dias

Respuesta 10 .- 20 dias

en Entrega .
de 20 - 30 dias

Servicios  Mas de 30 dias

TOTAL
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Competencia a Evaluar:

Empresa Dejabu:

Servicios: Sitios web profesionales, publicidad y marketing online, apps
iPhone / android, sitios web, Presentaciones y cds multimedia,
Gigantografias y stands, disefio grafico, catalogos y revistas digitales,
dominio y hosting, E-mail corporativo.

Direccion: Bartolomé Davila N° 57-106 y Pedro de Valverde, Sector la
Prensa.

Teléfono: 2458.388 / 259.7728

Celular: 0996635415

Web Site: www.dejabu.ec

Email: info@dejabu.ec

Empresa GF Sistemas:

Servicios: Marketing en internet, marketing contenidos y creacién de
paginas web, seo, estrategia en redes sociales.

Direccion: Rio Yaupi N° 31-78 y Av. Mariana de Jesus

Teléfono: (02) 2905300 / (02) 6046802

Celular: 099893278

Web Site: http://www.gfsistemas.net/marketing-digital

Email: webmaster@gfsistemas.net

Empresa Media Naranja Publicidad:

Servicios: Publicidad web, redes sociales, posicionamiento web, gestion de
banners.

Direccion: Av. Republica 770 y Av. Eloy Alfaro

Teléfono: 593 (2) 511-0201 / 510-1382 / 223-0887 / 223-0897

Celular: 0995385391

Web Site: http://www.medianaranja.com.ec

Email: contacto@medianaranja.com.ec
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3.5.Resultados Relevantes.

3.5.1. Resultados de la Investigacion Cuantitativa.

= Encuesta.

Los resultados arrojados en la encuesta permitiran tener un enfoque claro de
la actividad y el desarrollo del mercado, esta informacion y los datos

recolectados se detalla a continuacion:

Pregunta 1. ¢ A qué sector pertenece su empresa?

Tabla 17. Sector al que pertenece la Empresa.

Alternativas f %
Comercial 119 33,90%
Consumo masivo 80 22,79%
Servicio 83 23,65%
Pulblica (Estado) 20 5,70%
Industrial 49 13,96%
Total 351 100%

Sector al que pertenece

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

22,79 23,65

13,96
5,70

Comercial Consumo masivo Servicio Publica (Estado) Industrial

Figura 5. Sector al que pertenece la empresa.
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Dentro de la encuesta el rango mas alto que se identifico es la actividad
comercial, la misma que corresponde al 33,90% como se observa en la

figura 5.

En segundo lugar del total de empresas esta el sector de servicios con
23,65% y con un 22,79% las empresas de consumo masivo y el sector
industrial con un rango de 13,96%, estas actividades son de aporte para la
recoleccion de datos e informacion en la investigacion de mercados, los
cuales serviran para tener un enfoque mas preciso sobre los sectores que

predominan en la contratacion de servicios de marketing digital.

Pregunta 2. ¢La empresa destina presupuesto para pu blicidad vy

promocion de sus productos y servicios?

Tabla 18. Empresas que destinan Presupuesto para Publicidad y Promocion.

Alternativas f %
Si 306 87,18%
No 45 12,82%
Total 351 100%

Empresas que destinan presupuesto

87,18

100 -
90 -
80 -
70
60 -

50 -
20 . 12,82

30 -
20 -
10 -

Si No

Figura 6. Empresas que destinan presupuesto para publicidad y promocion.
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De las empresas encuestadas el 87,18% respondieron que destinan
presupuesto para marketing y publicidad, esto significa que es una manera
de ser competitivos en el mercado y la importancia de destinar recursos en
beneficios, y solo el 12,82% no destina recursos econOmicos para esta

actividad.

Pregunta 3. ¢Cual es el presupuesto que destina su empresa para
Marketing y Publicidad?

Tabla 19. Presupuestos destinados para Marketing y Publicidad.

Alternativas f %
$1.000 a $5.000 37 10,54%
$5.000 a $15.000 154 43,87%
$15.000 a $30.000 82 23,36%
$30.000 a $60.000 42 11,97%
$60.000 a $90.000 31 8,83%
Mas de $90.000 5 1,42%
Total 351 100%
Presupuestos
100 -
90 -
80 -
70 -
60 -
50 | 43,87
40 1 23 36
30 -
20 | 10,54 11,97
18 | ‘ - u
$1.000a $5.000 a $15 000 a $30 000 a $60.000 a Mas de
$5.000 $15.000  $30.000  $60.000  $90.000  $90.000

Figura 7. Presupuestos destinados para Marketing y Publicidad.
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Las empresas destinan presupuesto para las areas de marketing y
publicidad, segun la informacién proporcionada en la encuesta en valores
comprendidos de $5.000 — $15.000 que representa el 43,87% siendo esta la
base de inversion y recurso que pueden contar las compafias que se
dedican a brindar estos servicios, el segundo valor mas alto es de 23,36%
que corresponde a presupuestos de $15.000 — $30.000, el 11,97% se ubica
a valores comprendidos entre $30.000 — $60.000.

Luego obtuvo el 10,54% que destinan montos de $1.000 a $5.000, seguido
de un 8,83% representando a un monto de $60.000 a $90.000, y de todas
las encuestas que se realizé solo el 1,42% de las empresas destinan mas de

$90000 ddlares a marketing y publicidad.

Los presupuestos que destinan las compafiias para promocionar marcas y
establecer estrategias que benefician el cumplimiento de los objetivos, este
es el capital con el cual una agencia de publicidad contaria para crear una

campana y realizar las diferentes acciones de mercado.

Pregunta 4. ¢ Cuales son los rubros mas importantes (Seleccione los 3

mas importantes) en los que su compaiia invierte en marketing?

Tabla 20. Rubros de mayor importancia que las compafiias invierten en Marketing.

Alternativas f %
Lanzamiento de nuevos productos. 231 21,90%
Acciones promocionales en puntos de 114 10,81%
venta.

Rebates 2 0,19%

Exhibiciones especiales 60 5,69%

Incentivos de canal. 123 11,66%
Publicidad (Atl /Btl). 271 25,69%
M,ecyos digitales (Redes sociales o 203 19.24%
paginas web).

Otros. 51 4,83%
Total 1.055 100%
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Rubros de mayor importancia

100 -

90 -

80 -

70

60 -

50 -

40 -

25,69

30 - 21,90 19,24

20 - 10,81 11,66

10 ' 0,19

A
0 T T T T T T T
Lanzamiento Acciones Rebates Exhibiciones Incentivos de  Publicidad (Atl Medios Otros.
de nuevos promocionales especiales canal. /Btl). digitales
productos. en puntos de (Redes
venta. sociales o

paginas web).

Figura 8. Rubros de mayor importancia que las compafiias invierten en Marketing.
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Segun la importancia de los factores en marketing los ejecutivos de las
empresas encuestadas manifestaron: el 25,69% corresponde a publicidad
Atl y Btl, el 21,90% a lanzamientos de nuevos productos, y el 19,24%

pertenece a medios digitales (redes sociales o paginas web).

Estas tres herramientas son catalogadas por los directivos de las
compaiiias, como las principales de acuerdo a su opinion y necesidad en su

organizacién para invertir en marketing.

Debido a la gran influencia que tienen dentro del entorno para llegar a un
target mas alto y que por ende ayuda a lograr notoriedad en sus marcas, las
cuales fortalecerian la estructura empresarial cumpliendo el objetivo

mercadoldgico.

Las acciones de menos importancia dentro de la investigacion son:

Incentivos de canal, con un 11,66% y acciones promocionales en puntos de
ventas que pertenecen a 10,81% las mismas representan un interés en
segundo orden dentro de la relevancia de esta informacion, los otros factores
como exhibiciones especiales, rebates y otros que no inciden para la

inversion en marketing.

Pregunta 5. ¢Cuéles son los elementos que le motiva n a utilizar
marketing y publicidad?

Tabla 21. Elementos que motivan a utilizar Marketing y Publicidad.

Alternativas f %
Competitividad. 110 31,34%
g;)ntfgr(;tsrlac;:pf;tz clase de servicios 27 7.69%
Posicionamiento. 166 47,29%
Exigencias de mercado. 48 13,68%
Total 351 100%
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Elementos

100 -
90
80
70 - 47,29
60
50 31,34
40
30 - 7,69 13,68
20
10 -

0 T T T T
Competitividad. No contar con Posicionamiento. Exigencias de
esta clase de mercado.

servicios dentro
de la empresa.

Figura 9. Elementos que motivan a utilizar Marketing y Publicidad.

Los elementos que motivan a un gerente a utilizar marketing y publicidad
segun los datos de la encuesta son: el 47,29% pertenecen a
posicionamiento tomando en cuenta que es una razon para mantenerse en
el mercado, el 31,34% corresponde a competitividad, la misma que es

importante para no dar ventajas a sus competidores.

El 13,68% cree que se debe a las exigencias del mercado y solo el 7,69%
indica que lo hacen porque no cuenta con esta clase de servicios

internamente en su compainia.

Los datos arrojados en esta interrogante facilitaran las estrategias de
enfoque de los servicios al cudl se dirige la empresa Branding Media, esto
servira para tener una idea mas precisa sobre los elementos que le motivan

a cada ejecutivo y poder satisfacer sus diferentes expectativas.

Pregunta 6. Ordene segun la importancia ¢Qué estrat egias de

Marketing cree usted que son mas importantes en la actualida  d?

Los resultados obtenidos se muestran a continuacion en los que se detalla el
nivel de importancia de la puntuacion de 1 a 6 en el cual, 1 (importante), 6

(no representa nivel de importancia).
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Para lo cual se tom6 en cuenta los seis factores, como se muestran en las

siguientes tablas:

Tabla 22. Estrategia Btl.

Puntuacion
Alternativas f %
(1-6) ’
1 Bl 116 33,05%
Marketing Digital 105 29,91%
Atl 13 3,70%
Trade Marketing 79 22,51%
Marketing Directo 17 4,84%
Relaciones Publicas 21 5,98%
Total 351 100%
Estrategia Btl
100 -
90 -
80 -
70 -
60 -
207 29,91
40 - 33,05 ,
30 4 22,51
ig | 370 4,84 5,98
’ - (A .
Bl Marketing Atl Trade Marketing Relaciones
Digital Marketing Directo Publicas

Figura 10. Estrategia Btl.

De acuerdo a la investigacion desarollada a las difrentes empresas, los
ejecutivos de las mismas identificaron en primer orden la estragia Btl, por ser
una estrategia que cobra bastante fuerza en el entorno empresarial, que

ayuda a generar interaccion con el cliente y la marca.
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Calificandola con la puntuacion de 1 la cual representa dentro de las

estrategias la herramienta mas importante para las emresas ubicandola con

un porcentaje del 33,05%.

Tabla 23. Trade Marketing.

Puntuacié .
un(f_ag)lon Alternativas f %
Btl 98 27,92%
Marketing Digital 55 15,67%
Atl 23 6,55%
2 Trade Marketing 104 29,63%
Marketing Directo 20 5,70%
Relaciones Publicas 51 14,53%
Total 351 100%
Trade Marketing
100 -
90 -
80 -
70 -
60 -
e 29,63
40 4 27,92 — ,
s | 6,55 14,53
20 , 5,70 :
oy | = -
O T T - T T T T
Btl Marketing Atl Trade Marketing Relaciones
Digital Marketing Directo Publicas

Figura 11. Trade Marketing.

En segundo lugar se ubico a la estrategia de Trade Marketing que pernece a

la puntuacién 2 con un puntaje de 29,63%.

Considerada en este orden segun la opinion de los encuestados y el nivel de

importancia que representa dentro de la organizacion, debido a que esta
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estrechamente enlazada con los diferentes canales por donde pasan sus
productos y servicios, la cual ayuda a incrementar sus unidades de

comercializacion del negocio.

Tabla 24. Marketing Digital.

Puntuacio .
un(f_ag)lon Alternativas f %
Bl 57 16,24%
3 Marketing Digital 94 26,78%
Atl 24 6,84%
Trade Marketing 37 10,54%
Marketing Directo 57 16,24%
Relaciones Publicas 82 23,36%
Total 351 100%
Marketing Digital
100 -
90 -
80
70 A
60 -
>0 26,78
40 - :
30 - 16,24 16,24 23,36
20 | 6,84 10,54
=
O 1
Bl Marketlng Trade Marketing Relacmnes
Digital Marketing Directo Publicas

Figura 12. Marketing Digital.

El tercer lugar que se tomd en cuenta de acuerdo a la puntuacion
establecida en 3 es Marketing Digital con un porcentaje de 26,78%, segun
los diferentes ejecutivos mencionarOon que es una estrategia que tiene

bastante auge en la actualidad.
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Esta informacion recolectada dentro del proceso investigativo determina el
orden de importancia de cada elemento, su preferencia ayuda a la compafiia
a determinar las principales alternativas en las cuales se enfocaran las

actividades de mercado.

Tabla 25. Marketing Directo.

Puntuacion :
Alt t f %
(1-6) ernativas ()
Btl 39 11,11%
Marketing Digital 48 13,68%
Atl 45 12,82%
Trade Marketing 47 13,39%
4 Marketing Directo 115 32,76%
Relaciones Publicas 57 16,24%
Total 351 100%
Marketing Directo
100 -
90 -
80 -
70 ?
60 -
201 32,76
40 - :
30 4 16,24
11,11 13,68 12,82 13,39
20 _/
1o 7999 [
O T T T T T T
Bl Marketing Atl Trade Marketing Relaciones
Digital Marketing Directo Publicas

Figura 13. Marketing Directo.

En cuarto lugar se ubica la estrategia de Marketing Directo dentro de la
puntuacion 4, con el 32,76%, y representa el orden de importancia para los

ejecutivos de las empresas que se encuesto, debido a que esta estrategia
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les permite tener un contacto directo con cada uno de sus clientes y creen

que es la mejor forma de llegar a sus nichos.

Tabla 26. Estrategia Atl.

Puntuacién
Alternativas f %
(1-6) ’
Btl 17 4,84%
Marketing Digital 26 7,41%
5 Atl 142 40,46%
Trade Marketing 67 19,09%
Marketing Directo 83 23,65%
Relaciones Publicas 16 4,56%
Total 351 100%
Estrategia Atl
100 -
90 -
80 -
70 -
%0 - 40,46
50 - :
40 23,6
30 - 19,09 ,65
201 4,84 — 4,56
1(()) | ﬂ "
Btl Marketing Atl Trade Marketing Relaciones
Digital Marketing Directo Publicas

Figura 14. Estrategia Atl.

En quinta posicion se encuentra la estrategia Atl con un puntaje de 5 la cual
corresponde al 40,46%, este rango representa la posicion que los ejecutivos
de las diferentes empresas la ubicaron en la investigacion de mercados
realizada, la misma que mencionaron que esta estrategia les permite llegar a
un mercado masivo y de alto alcance, con sus productos o servicios que

ofertan en el mercado.
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Tabla 27. Relaciones Publicas.

Puntuacion .
Alternativas f 2%
(1-6) ’
Btl 24 6,84%
Marketing Digital 23 6,55%
Atl 104 29,63%
Trade Marketing 17 4,84%
Marketing Directo 59 16,81%
6 Relaciones Publicas 124 35,33%
Total 351 100%
Relaciones Publicas
100 - /
90 -
80 -
70 Vv
60 -
7 29,63 5
40 - :
30 | 16,81
20 | 6,84 6,55 - '
10 ﬂ -’
0 T T T T T T
Btl Marketing Atl Trade Marketing Relaciones
Digital Marketing Directo Publicas

Figura 15. Relaciones Publicas.

Finalmente los encuestados han catalogado a Relaciones Publicas como la
estrategia de menos importancia con una puntuacién de 6, que representa
un 35,33%.

Esta posicion se establecié dentro de las 6 alternativas que se planteo en la
encuesta indicando que es una estrategia que no les permite llegar a sus a
sus diferentes segmentos, como tambien mencionaron que es una

herramienta con un valor elavado para su organiacion.
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Pregunta 7. ¢Qué opcidén cree que es las mas econOmi ca y la mas

rentable al momento de realizar una campafia publici  taria?

Tabla 28. Opcién mas Econémica y Rentable para realizar una Campafia publicitaria.

Alternativas f %
Radio 74 21,08%
Prensa Escrita 18 5,13%
Television 12 3,42%
Internet 210 59,83%
Relaciones Publicas 37 10,54%
Total 351 100%

Opcion mas econdmica y rentable

100
90
80
70
60
50

40 21,08
30 10,54

20 5,13 3,42
10 - = -9

Radio Prensa Televisién Internet Relaciones
Escrita Publicas

59,83

Figura 16. Opcidon mas econdémica y rentable para realizar una campafia publicitaria.

Los gerentes y ejecutivos de las diferentes empresas a las cuales se realizé
la investigacion expresaron, que el internet es el medio mas econdmico y
rentable cuando hacen una campafia publicitaria, indicando que es una

herramienta que tiene auge en el medio empresarial.

Como se refleja en la figura 16 con el 59,83% que se refiere a internet, este

indice es el mas alto en relacion sobre los otros medios que se utilizan para
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publicidad. La radio representa el segundo medio mas econémico y rentable
con un 21,08%, el 10,54% cree que es relaciones publicas, y solo el 5,13%
manifiesta a prensa escrita, de acuerdo a la inversion y los costos que les

representa a cada empresa invertir en estas areas.

Pregunta 8. ¢La empresa a la cual usted pertenece h a realizado

campafas de marketing y publicidad Digital?

Tabla 29. Utilizacion de camparfas de Marketing y Publicidad Digital.

Alternativas f %
Si 298 84,90%
No 53 15,10%
Total 351 100%

Utilizacién de campafias de Marketing y Publicidad
Digital

84,90

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

15,10

-y

Si No

Figura 17. Utilizacién de campafias de Marketing y Publicidad Digital.

El 84,90% de las empresas encuestadas consideran que ha utilizado en sus
estrategias campafas de marketing y publicidad digital, y lo ven como una
necesidad y una forma de llegar a cada consumidor con el uso de las nuevas
herramientas digitales. A través de la encuesta se menciond también que el

15, 10% todavia no han realizado campafias de marketing y publicidad
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digital, siendo un valor no representativo en la toma de decisiones en el

sector.

Pregunta 9. ¢Usted contrataria los servicios de marketing y Publicidad

digital para su empresa?

Tabla 30. Intencion de compra de servicios de Marketing y Publicidad Digital.

Alternativas f %
Si 339 96,58%
No 12 3,42%
Total 351 100%

Intencion de compra de servicios de  Marketing y
Publicidad Digital

96,58

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

3,42

Si No

Figura 18. Intencién de compra de servicios de Marketing y Publicidad Digital.

En los resultados que se ha obtenido en la investigacion en su mayoria
manifiestan el interés de contratar los servicios de marketing y publicidad

digital, esta intencion de compra corresponde al 96,58%.

Convirtiendose en un mercado atractivo para quienes ofertan estos servicios

y una necesidad para la demanda de este mercado.
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Pregunta 10. ¢De los siguientes factores que se men cionan a

continuacion cual cree que es mas relevante para su empresa?

Tabla 31. Factores relevantes para las Empresas.

Alternativas f %

E-mail Marketing 58 16,52%
E-commerce 97 27,64%
Seo 44 12,54%
Social Media (redes sociales: Facebook

Twitter, YouTu(be) | 150 42,74%
Blogs 2 0,57%
Total 351 100%

Factores relevantes para las empresas

100 -
90
80
70 A
60 - 42,74
50
40 16,52
30 12,54
20 0,57
10 - A
O T T T T T
E-mail E- commerce Seo Social media Blogs
Marketing (redes
sociales:
Facebook,
Twitter,
YouTube)

Figura 19. Factores relevantes para las empresas.

Dentro de los factores mas relevantes en el marketing digital las compariias
mencionan, que Social Media (redes sociales: Facebook, Twitter, YouTube)
tiene mayor importancia con el 42,74% en segundo lugar se ubica E-

commerce con un porcentaje de 27,64%.

Seguido de E-mail Marketing con un valor de 16,52%, estos tres elementos
constituyen el interés que cada gerente tiene para definir sus estrategias en
el medio digital y contratar los servicios que represente un rendimiento y

retorno en la inversion.
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3.5.2. Resultados de la Investigacion Cualitativa.

= Entrevista a Profundidad.

En la entrevista realizada en la empresa Cocebet al Gerente General Sr.
Carlos Toapanta, se establecieron temas e informacion sobre la importancia
y el uso del Marketing Digital como se detalla a continuacién.

1. ¢Cudles son los medios que mas utiliza usted en la actualidad para

informarse?

El entrevistado manifesté que los medios de preferencia que mas utiliza para
estar al dia en las noticias en los diferentes ambitos son: la television,

seguido del internet y finalmente la radio.

Estos medios nos ayudan a identificar la preferencia y el interés que tiene
para el usuario, el internet fue como una via muy interesante cuando se trata

de mantenerse a la inmediatez de la informacion.

2. ¢Qué periodo de tiempo durante el dia destina cu ando utiliza

internet?

El promedio de consumo de internet durante el dia fluctia entre 3 a 5 horas
diarias, este periodo es utilizado para diferentes actividades, como correos

electronicos, redes sociales y negocios en linea.

Este medio fue identificado como una herramienta indispensable para

efectuar las diferentes actividades laborales.

3. ¢Cual cree usted que es el medio més efectivo pa ra anunciar un

producto?

El entrevistado menciond que las herramientas digitales, son los medios mas

efectivos para dar conocer el producto y promocionarlo a los diferentes
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segmentos, para lograr presencia en linea por medio de las diferentes vias

online.

4. ¢Considera que el Marketing Digital es una herramienta efectiva

para promocionar la marca de su compafia?

El marketing Digital fue catalogado como una estrategia eficaz para
promocionar diferentes marcas, convirtitndose en un intermediario para

llegar al publico objetivo.

5. ¢Cree usted que utilizando los medios digitales las ventas de su

empresa incrementarian?

Se menciond que los medios digitales no facilitan el incremento de las
ventas, que estos medios ayudan a posicionar las marcas y crear presencia
digital, las ventas llegarian a aumentarse si la estrategia esta alineada con
otros factores como: equipos de ventas, precio, calidad, producto y

promocion.

6. ¢Cuanto presupuesto destinaria usted para servic  ios de marketing
Digital?

El gerente comercial indico que el presupuesto que podria destinar para esta
actividad promedia en $5,000 ddlares mensuales, los mismos que deberian
ir distribuidos entre: redes sociales, E-commerce, E-mailing y otras

actividades.

7. ¢Qué tipo de servicios de Marketing digital le gustaria recibir para

la empresa a la que pertenece?
Los principales servicios de marketing digital que desearia recibir son:

servicio de E-mailing, campafas de posicionamiento de buscadores,

creacion de tiendas en linea, publicidad en redes sociales.
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8. ¢Qué opinidn tiene sobre el uso de publicidad en redes sociales?

El criterio que expreso sobre las redes sociales fue que el crecimiento y el
trafico de usuarios en la actualidad se ha incrementado considerablemente y
gue el tiempo de permanencia dentro de estos sitios es cada vez mas alto,
esto puede ser utilizado para realizar novedosas campafas de publicidad en

linea.

9. ¢En el dltimo afio su empresa ha contratado servi  cios de Marketing
Digital?

La empresa no ha contratado ninguna agencia externa que le brinde esta
clase de servicios porque lo realiza internamente con el personal que cuenta

la compafiia.

Pero existe la necesidad de contratar una agencia digital para optimizar
tiempos, recursos y mejorar el rendimiento de marketing a través de
empresas especializadas que poseen experiencia en este tipo de

estrategias.

10. ¢ Considera que la empresa que le brinda los ser  vicios de Marketing
y Publicidad Digital esta acorde a sus necesidades?

La compafilia no cuenta con una agencia que le brinde el servicio de
marketing y publicidad digital, en este momento se encuentra cotizando y

buscando ofertas que le brinde ese servicio.

= Mystery Shopper.

Mediante el proceso de investigacién del método de Mystery Shopper, se
logro recopilar informacién importante sobre los competidores, que ofertan
los mismos servicios que la empresa Branding Media a continuacion

detallamos en la siguiente tabla:
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Tabla 32. Resultados Mystery Shopper.

Variable

Parametro

Competencia

Gf
Sistemas

Dejabu

Media
Naranja P.

Nivel de
atencion

30 minutos promedio x cliente

8am - 6pm horario de atencién

Horario con cita

Tiempo de espera (5 minutos)

Productos
Servicios

Baja (1 servicio)

Media (1 -5 servicios)

Alta (5 - 10 servicios)

Muy alta (Mas de 10 servicios)

Disefio y
creatividad

Malo (nivel de disefio vy
creatividad deficiente)

Regular (Bajo nivel de disefio,
estructuras, tendencia y
estrategia visual)

Bueno (Conceptualizacion de
diseio acorde a las
necesidades)

Excelente (Calidad visual en
disefio, estrategias
innovadoras)

Nivel de
Empatia

Malo (No saludo negativo)

Regular (Saludo descortés
actitud indiferente)

Bueno (Saludo y buena actitud)

Excelente (Saludo con sonrisa,
con amabilidad

Solucién de
Inquietudes

Malo (No conoce sobre los
Servicios, no contesto)

Regular (Conoce sobre las
caracteristicas de los servicios)

Bueno (Conoce las
caracteristicas del producto, no
conoce detalles)

Excelente (Conoce los
servicios, precios, estrategias,
tendencias)

Tiempo de
Respuesta
en Entrega
de
Servicios

5-10 dias

10 - 20 dias

20 - 30 dias

Mas de 30 dias

TOTAL

23

19

18
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= Nivel de Atencién al Cliente.

Determinando el comportamiento de la competencia en el mercado, se ha
obtenido datos sobre la empresa GF Sistemas en que la variable de analisis
de atencion al cliente posee una puntuacion alta con peso de 4,0, debido
que su estructura empresarial esta enfocada mantener un buen nivel de
atencion, con horarios ajustados a la necesidad del mercado y un tiempo
minimo para atender a cada cliente, o prospecto que presente interés en la

empresa.

La empresa Dejabu presentdé un peso de 3,0 en la puntuacion de cliente
fantasma esta comparfia mantiene un buen nivel de atencion, pero deberia
mejorar el tiempo de espera para atender a cada cliente, finalmente en la
visita a la empresa Media Naranja Publicidad se identific6 que se preocupa
por cada cliente la puntuacién obtenida equivale a 3,0, sin embargo se
recalca que el proceso de atencion para cada cliente es largo en tiempos y
sobrepasa los 60 minutos, esto puede ocasionar que el cliente al final pierda

el interés del servicio y la reunién se vuelva poco interesante.

Esta informacion sobre los competidores debera tomar en cuenta la empresa
Branding Media enfocandose en atencion al cliente en tiempos, mejorando
los aspectos de esta variable sobre los que presenta la competencia los
mismo que son buenos y para establecer una diferenciacion es importante

que la empresa establezca un valor agregado para cada cliente.

= Productos y Servicios.

Los competidores de la empresa Branding Media mantienen una variedad de
servicios digitales, en el mercado como se observa en los resultados de la
investigacion: Gf Sistemas ofrece a sus clientes mas de 10 servicios
manteniendo variedad en su actividad comercial, la misma que se establecié
un peso de 4,0, la empresa Media Naranja también ubico su peso similar
debido a que cuenta con variedad de servicios. Dejabu ocupo un peso mas

bajo con un promedio de mas de 5 servicios llegando con un peso de 3,0.
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La variedad de servicios que ofrece la competencia es alta esto puede
fortalecer su estructura comercial, debido a que sus clientes pueden
encontrar todas sus necesidades en un solo lugar, Branding Media debera
analizar si esta estrategia es conveniente para su desarrollo de mercado, en
el cual se puede hacer un benchmarking mejorado o0 a su vez se puede

marcar una especializacion de linea de servicios.

= Disefio y Creatividad.

Las tres compafias que se procedié a analizar cliente fantasma, se pudo
observar que estas empresas cuidan mucho el proceso de imagen de cada
producto - servicio, la calificacion que se establecio para Dejabu es de 4,0, la
empresa Gf Sistemas y Media Naranja Publicidad obtuvieron un valor inferior
con una calificacion correspondiente 3,0, resultados que se obtuvieron
valorando: disefio visual, conceptualizacion grafica, creatividad e innovacion,
impulso e interés de compra, la empresa Branding Media debera tomar en
cuenta que se debe mantener el recurso humano calificado con
profesionales de elite y tecnologias modernas para poder diferenciarse de la

competencia.

= Nivel de Empatia.

Las tres empresas competidoras manejan un nivel de empatia comprometido
con los clientes, GF Sistemas obtuvo una puntuacion de 4,0, debido a su
amabilidad, pre disponibilidad y un trato oportuno en la atencion e

interaccion con sus consumidores.

Finalmente Dejabu y Media Naranja Publicidad ocuparon el segundo lugar
con una puntuacion de 3,0, estas empresas mantienen un buen manejo con

el cliente, pero deberian trabajar mas en conocimiento de producto.

Es importe que la agencia Branding Media se enfoque en capacitacion al
personal de manejo de clientes, para mantener un buen desempefio y

servicio personalizado.
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= Solucién de Inquietudes.

FG Sistemas es un fuerte competidor en el mercado ubicandose con un
peso de 4,0, debido a que sus estrategias estan direccionadas en mantener

personal calificado que brindan solucién y respuesta a cada cliente.

En segundo lugar, se ubica Dejabu y Media Naranja Publicidad que
obtuvieron una puntuacion de 3,0. Esta evaluaciéon de estos competidores
permite identificar las fortalezas de los mismos y su desempefio comercial

en el sector.

= Tiempo de Respuesta en Entrega de Servicios.

FG Sistemas cuenta con el mejor tiempo de respuesta para la entrega de
productos y servicios con un peso de 4,0, que lo ubican como un fuerte

competidor en el mercado.

Siendo una de las empresas que se debe tomar en cuenta para seguir sus
pasos y modelos de estructura, para poder lograr ser competitivos en los

servicios digitales.

En el proceso de cliente fantasma se identific6 que Dejabu obtuvo un peso
de 3,0 y Media Naranja Publicidad con un valor de 2,0 los mismos que no

poseen tiempos de entregas rapidos en sus productos — servicios.

La rapidez al servicio es un valor agregado que Branding Media debera
tomar como parte de su filosofia empresarial, si la compafia quiere

incrementar su participacion dentro del mercado.

3.6.Conclusiones de la Investigacion.

Después de haber realizado el proceso de la investigacion, se establecieron
los resultados que facilitaran la toma de estrategias para la empresa
Branding Media.
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Los principales sectores a los cuales se realiz6 la encuesta se concentran en
mayor cantidad al sector comercial y de servicios este tipo de sectores se
debera analizar las exigencias y necesidades que tienen en el mercado, para

ofertar los servicios en base a la necesidad del consumidor.

Dentro del proceso de la investigacién cuantitativa en la herramienta de la
encuesta, en la misma que se identificé que el presupuesto que destinan las
compafiias a marketing y publicidad, se encuentran en los promedios de
$5,000 a $15,000 ddlares para estas actividades y el otro promedio que mas
destinan fluctia entre $15,000 a $30,000 dolares, estos valores representan
el capital que podria ser asignado para las agencias que brindan los

servicios de marketing y publicidad digital.

Los elementos que mas motivan a los gerentes para contratar los servicios
de marketing y publicidad se encuentra el posicionamiento y la
competitividad en estas dos actividades de marketing, la empresa Branding
Media deberia trabajar en las mejores estrategias para captar este tipo de

mercado y brindar soluciones a sus clientes potenciales.

En los datos obtenidos se pudo observar que la opcion mas economica y
rentable para realizar una campafia de marketing es el internet, esta
informacion ayuda a definir que el mercado de los medios digitales presenta

una atractividad y una oportunidad para quienes se enfocan en este nicho.

En la encuesta realizada se pudo observar que el 96,58% tiene un alto grado
de predisponibilidad para contratar los servicios de marketing y publicidad
digital, todas las empresas en su mayoria indican una intencion de compra,
haciendo que el servicio de marketing digital posea una gran apertura de

consumao.

Los factores més relevantes dentro del entorno digital para realizar una
estrategia, es la actividad de Social Media (redes sociales: Facebook,
Twitter, YouTube) y en segunda importancia el servicio E-commerce, la

empresa Branding Media deberia enfocar sus esfuerzos a este tipo de
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medios con personal calificado, tecnologias modernas y que cumplan las
expectativas de cada consumidor.

En la entrevista realizada a los gerentes de cada compafiia, manifestaron
que los servicios de marketing digital que desearian recibir son: publicidad
en redes sociales, campafias de posicionamiento en buscadores y servicio
de E-mailing, es importante tomar en cuenta estas exigencias para
desarrollar productos y servicios acorde a la necesidad del mercado

potencial.

Dentro de la entrevista se pudo identificar que algunas empresas no cuentan
con los servicios de marketing y publicidad digital, como es el caso de la
empresa Cocebet esto permite determinar que en esta actividad no existe
saturaciéon de servicios digitales y crea una oportunidad de negocio para la
empresa Branding Media.

La herramienta de recoleccion de informacion (cliente fantasma), permitié
identificar que los competidores de la empresa Branding Media, cuentan con
un amplio portafolio de productos y servicios los cuales les permite mantener

una considerada cartera de clientes.

Es importante que la empresa Branding Media estudie la rentabilidad del tipo
de servicios que ofrece la competencia en base a la exigencia de mercado,

para incorporar nuevos productos o mantener los existentes.

El recurso humano que labora en la competencia posee experiencia en el
manejo de clientes, manteniendo empatia, buena atencion y conocimiento
de cada producto, pero no han logrado liderar el servicio post venta y los

niveles de atencion.

El tiempo de respuesta que posee la competencia para entregar sus
productos y servicios a sus clientes, mantiene un buen rango de atencion,
pero se deberia mejorar los tiempos para lograr la excelencia en esta

variable.
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CAPITULO 4. PLAN DE MARKETING

Los autores Garcia, Ruiz, & Escriva (2014) definen al plan de marketing
estratégico que consiste en planear el futuro de la compafiia, como también
en el que se trata de crear una oferta la cual sea capaz de satisfacer los
deseos actuales y futuros de los clientes, involucra una investigacion
permanente del mercado para establecer mecanismos de desarrollo vy

crecimiento comercial.

4.1.0Dbjetivos.

4.1.1. Objetivo General.

= Incrementar un 20% las ventas de servicios digitales en el 2017 de la
empresa Branding Media, en relacion con las ventas proyectadas del afio
2016.

4.1.2. Objetivos Especificos.

= Lograr que los 18 clientes actuales de la empresa alcancen un nivel
de compras de servicios con la empresa de al menos $6.000
anuales al final del 2017.

= |ncorporar 2 clientes nuevos a la empresa que alcance un nivel de
compras de servicios de $6.000 al final del afio 2017.

= |ncorporar un nuevo servicio digital, desarrollo de apps maviles
para fortalecer la estructura del portafolio, sobre las nuevas

tendencias digitales dentro de la agencia Branding Media.
4.2.Segmentacion.
La segmentacion es dividir el mercado en grupos mas pequefios de

consumidores semejantes entre si y diferentes a los demas en cuanto a
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caracteristicas, habitos y gustos, los cuales podrian requerir productos o

combinaciones de marketing diferentes (Kotler & Armstrong, 2012).

Para establecer un proceso estratégico que ayude a cumplir los objetivos de
marketing, es necesario realizar una segmentacion la misma que facilitara la
toma de decisiones, con un grupo mas delimitado para direccionar

estrategias especificas y viables en cada escenario.

4.2.1. Estrategias de Segmentacion.

Las empresas deben distinguir cuantos segmentos atender y ver la forma de
como atenderlos, sea a todos por igual o concentrandose en un solo

segmento (Monferrer, 2013).

4.2.2. Macro — Segmentacion.

Paguay (2010) define que la macro — segmentacion ayuda a que la empresa
determine el campo de la actividad, asi como también reconozca los
elementos claves a controlar y precisa su producto — mercado de referencia
y detalla con quién va a competir, como también manifiesta el compromiso

por mantener un posicionamiento dentro del mercado.

Se establecio la macro segmentacion tomando en cuenta dos variables de

mercado para la empresa en las cuales se identifico:

= Al sector que pertenecen las mismas que comprenden a:

e Servicios
« Comercio
e Industrial
e« Consumo masivo

* PuUblica del estado
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También se tomod en cuenta el tamafio de las compariias seleccionando al
grupo de medianas empresas dentro de la provincia de Pichincha, cantdon
Quito.

Funcionalidad

* Servicio Social Media (redes sociales, seo)
* E-mailing

* Disefio Web

* Disefio Multimedia

* Marketing Digital

* Servicio Social Media (redes sociales, seo) Mercado
* Disefio Gréfico
* Construccion de Marcas
* Disefio Multimedia
* Marketing Digital

Empresas Sectores
« Comercio
e Consumo Masivo
* PUblica del Estado
* Servicio
Tecnologia * Industrial

Figura 20. Macro-Segmentacién — Empresa Branding Media.

4.2.3. Micro — Segmentacion.

Pefarroya (2010) menciona que la micro — segmentacién consiste en dividir

al publico de un producto o servicio, con caracteristicas semejantes de

compra y consumao.

El mercado se clasificO segun el nivel de importancia que posee el sector

para ofertar los servicios partiendo de la macro — segmentacion para llegar a

delimitar el segmento.

Se definié al: sector comercial y de servicios perteneciente al tamafio de

medianas empresas, informacion que fue obtenida de la investigacion de

mercados, en donde estos grupos predominaron y fueron identificados como

el objetivo comercial para desarrollar las estrategias mercadoldgicas.
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Estos dos segmentos conformados por:

= El sector de comercio.

= El sector de servicios.

Fueron identificados dentro de la investigacion de mercados con mayor
importancia en la contratacion de los servicios de marketing digital, los
cuales la empresa Branding Media debera dirigir sus estrategias
mercadolégicas a esos segmentos de mercado y pueda satisfacer las
diferentes necesidades que requieran sus nichos mediante los servicios que

oferta la agencia.

A continuacion se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 33. Perfiles de Clientes
PERFILES DE CLIENTES

Sector Comercio Sector Servicios
» Servicio Social Media (redes ¢ E-mailing.
sociales, seo). e Disefio Multimedia.
» Construccion de Marcas. e Servicios Social Media (redes
» Diseiio Web. sociales, seo)
» Disefio Grafico * Marketing Digital

4 .3.Posicionamiento.

El posicionamiento es la imagen que ocupa la empresa, marca o producto en

la mente de los consumidores, frente a la competencia (Monferrer, 2013).
4.3.1. Estrategia de Posicionamiento.

Los autores Kotler & Armstrong, (2013) definen la estrategia de
posicionamiento como una serie de procesos en el cual se generan

estrategias, las mismas que se enfocan en un determinado producto, marca

0 empresa, desde su imagen actual a la imagen que se desea alcanzar.
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= Estrategia Concentrada.

La estrategia concentrada se dirige a un segmento especifico que requiera
dicha oferta, la cual evita distribuir esfuerzos a otros segmentos (Espinosa,
2015).

Branding Media en el tiempo de dos afios a través de diferentes estrategias
de marketing digital desea ser una empresa Inboud Marketing, produciendo

gue sean los clientes quienes busquen a la empresa.

Esto se lograra por medio de camparfas de asesoramiento, estudio de marca
y competencia, lo cual permitira un incremento real de ventas de las

empresas contratantes.

Segmento: Medianas empresas de Comercio y Servicio en el sector norte
de la ciudad de Quito.

Objetivo: Convertirse en un aliado estratégico de las empresas que
requieran los servicios de Branding Media realizando un acompafiamiento,
seguimiento, asesoria que permita el crecimiento de marca y ventas de los

actuales y futuros clientes, con la vision global de fidelizar clientes.

Estrategia: Asignar un experto de marketing digital que pueda enfocar sus
esfuerzos en el andlisis del problema de estrategias de comunicacion,
técnicas actuales de venta, indicadores de resultados, canales de
distribucion, con la finalidad de realizar un acompafiamiento y estudio previo

de las necesidades reales y actuales de la empresa contratante.

Para posterior ofertar un Plan de Marketing Digital acorde a los objetivos

planteados de la empresa.

KPI:
= Incrementar 2 clientes anuales

= Mantener los 18 clientes promedio anuales
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4.4. Andlisis de Proceso de Compra.

Para los autores Kotler & Keller, (2012) sefalan que el proceso de compra
inicia cuando el cliente reconoce la existencia de una necesidad y pasando
por etapas hasta llegar a la accion de adquirir un determinado bien o
servicio, provocada por el resultado de una serie de estimulos internos o

externos.

Los procesos de compra que realiza un cliente del sector industrial y de
servicios al cual se dirige la empresa Branding Media, se establece en

ciertos pasos hasta llegar al final del procedimiento comercial, como se

detallan en la siguiente figura.

(R

Identificaciéon
de la

T

Cotizacion de

N

Aprobacion de

necesidad de
compra

—

A /N
Verificaciéon
Compra 0l > de servicios
contratados

. __/

= |dentificacion de la Necesidad de Compra:
desencadenada por
empresarial, de adquirir un servicio que oferta la empresa Branding

Media, de acuerdo a la necesidad que ha sido identificada dentro del

A 4

Servicios

compra

)/

estimulos que posee el

Figura 21. Proceso de Compra Clientes Industrial.

La necesidad puede ser

cliente del



departamento de marketing, para contratar un servicio que brinde

soluciones al problema que presenta la organizacion.

= Cotizacion de Servicios: El cliente evalta los diferentes servicios y las
caracteristicas de los mismos, de acuerdo a la necesidad establecida y
la solucién que prestara en base a la calidad y al precio ofertado.

= Aprobacion de Compra: ElI personal encargado de aprobar la
adquisicién del servicio, procede en esta etapa a realizar la orden de
compra del servicio que fue evaluado anteriormente, tomando en cuenta

las condiciones establecidas en la negociacion.

= Compra: Finalmente se procede a realizar la compra del servicio, fijando
los tiempos de entrega y las condiciones de pago del servicio.

= Verificacion de Servicios Contratados: En esta etapa se toma en

cuenta el servicio post venta luego de la adquisicién del mismo.

Estableciendo una comunicacion para determinar la prestacién del
servicio y el cumplimiento de la negociacién y la satisfaccion de la

necesidad que presentaba el cliente.

4.4.1. Matriz de Roles y Motivos.

En la matriz de roles y motivos se puede identificar los elementos que
inciden al comportamiento de compra de los individuos estos son: el sujeto
gue usa el producto, quien Influye, el que decide, el que hace la compra.
Para estos roles se determinan las siguientes interrogantes: “¢Quién?,

¢,Como?, ¢Por qué?, ¢Cuando? y ¢Donde?” (Medina & Mite, 2014).
En la matriz que se detalla en la tabla 34 se puede identificar que

parametros actuan al momento de la compra de los servicios de marketing

digital.
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Tabla 34. Matriz de Roles y Motivos.

Roles ¢ Quién? ¢, Como? ¢ Por qué? ¢,Cuando? .Doénde?
Empresas. Mediante una Necesita desarrollar Determina la En el lugar donde se establece
Bl que entrevista entre nuevas estrategias 'exigencia' y la las . negociaciones entre el
inicia cliente y de mercado. importancia de equc_)_de ventas y el cliente
proveedor. adquirir estos domicilio de las empresas.
Servicios.
La competencia Decrecimiento de Por lograr liderazgo, Cuando existen En el sector en donde se
El que y el mercado. ventas, nuevos mgntener indiq,as precios ba}jos de la desarro_lla _ la actividad
influye productqs, mas altos de ro_tgcmn pompetenma, comercial nicho de mercados.
tendencias de y margen de utilidad. incremento de ventas
compra. de los competidores.
Gerentes de Definiendo la Porqué cumple con Cuando sabe las En el lugar donde se establece
Bl que rr}arke.ting y mejor oferta. las neqesidades y cara'ct.erl’sticas del las . negociaciones entre el
decide ejecutivos de la expectativas. servicio y la equc_)_de ventas y el cliente
empresa. prestacion gue domicilio de las empresas.
tendra.
Gerentes de Definiendo la Porgué cumple con Cuando existe la En ellugar donde se establece
El  que marketing y mejor oferta. las necesidades y toma de decision de las negociaciones entre el
compra ejecutivos de la expectativas. compra. equipo de ventas y el cliente
empresa. domicilio de las empresas.
Empresas. Utilizando las Para mejorar la Cuando existe En el medio empresarial y via
Bl que plataformas para posicion dentro del necegidad de dar online.
usa Iqs usuarios, mercado. solumqngs a los
clientes, requerimientos de la
proveedores. empresa.

Nota: Adaptada de Plan de Marketing, Medina & Mite, 2014.
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Analizando la matriz de roles y motivos se identificd que las empresas son
las que inician el proceso de compra, en este periodo comercial la
competencia y el mercado es quien influye directamente, debido a las
exigencias del sector en cuanto a precios, disminuciéon de ventas,

crecimiento de la oferta.

Los encargados en decidir si se llevara a cabo el proceso de compra son los
gerentes o ejecutivos de la empresa, los mismos que realizan la compra del
servicio, ellos son quienes toman las decisiones de marketing y las

diferentes estrategias que se desarrollaran en las areas de la compaiiia.

Y al final del proceso de compra se puede observar cuales utilizan los
servicios de marketing y publicidad digital como, por ejemplo: E-mailing, Seo,
Social Media, son las empresas de acuerdo a su necesidad dentro del

entorno comercial.

4.5. Andlisis de la Competencia.

Mufios (2014) establece que el analisis competitivo se basa en relacionar a
la empresa con el entorno, como también logra identificar las fortalezas y
debilidades, asi como las oportunidades y amenazas de la compafia, que

pueden incidir positiva como negativamente dentro del entorno.

4.5.1. Matriz de Perfil Competitivo o Matriz Importancia — Resultado.

La Matriz de perfil competitivo es una herramienta que permite identificar a
los competidores de una empresa y los compara con los factores de éxito de
la industria, como también indica sobre sus fortalezas y debilidades

particulares (Mauries, 2015).
Para la matriz de perfil competitivo se analizd6 las empresas como: GF

Sistemas, Dejabu y Media Naranja Publicidad, identificando su peso como

competidores y sus factores claves de éxito dentro del sector.
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Tabla 35. Matriz del Perfil Competitivo.

Matriz del Perfil Competitivo

GF. SISTEMAS

DEJABU

MEDIA NARANJA

Factores claves del Valor PUBLICIDAD
éxito e ., Resultado e ., Resultado e ., Resultado
Calificaciéon Calificacion Calificaciéon
ponderado ponderado ponderado

Creatividad Y 0,20 3 0,60 4 0,80 3 0,60
desempefiio
Competitividad de 510 3 0,30 3 0,30 3 0,30
precios
Infraestructura fisica 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20
Servicio al cliente. 0,10 4 0,40 2 0,20 3 0,30
Calidad del servicio. 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Experiencia  en el 4, 3 0,30 2 0,20 2 0,20
mercado
Tiempo respuestas en ;o 4 0,60 3 0,45 3 0,45
entrega de servicios.
Variedad de servicios 0,10 3 0,30 3 0,30 3 0,30

Total 3,15 2,90 2,80
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Las empresas seleccionadas para realizar la matriz de perfil competitivo
fueron tomadas en base a su participaciéon de mercado y el nivel de servicios
que ofrecen a sus clientes, dentro del analisis de los factores y su
calificacion se determind que la empresa GF Sistemas tiene un peso
ponderado de 3,15 ubicandose como un competidor fuerte en el mercado la
misma que posee una alta prestacion de servicios, esta compafiia es un
referente para mejorar y lograr competitividad dentro de los servicios que

ofrece Branding Media.

También no se debe descartar a sus otros dos competidores que presentan
valores ponderados representativos, Dejabu posee un peso de 2,90 dentro
de los factores analizados y media Naranja Publicidad un valor ponderado
de 2,80.

Estas empresas representan una alta competencia y obligan a Branding
Media a aumentar su eficiencia y buscar continuamente formas de mejorar
sus procesos de produccion de productos y servicios para lograr una eficacia

maxima dentro del negocio.

4.6.Estrategias.

Las estrategias detallan el desarrollo de diferentes actividades, para lograr el

cumplimiento de metas y objetivos dentro de una compaiiia (Gallardo, 2012).
Se definiran las estrategias en base a los resultados obtenidos en la
investigacion de mercados, las cuales determinaran la ruta para las
actividades correctas en el mercado.

4.6.1. Estrategia Basica de Porter.

Los autores Kotler & Keller (2012) manifiestan que el enfoque de Porter

plantea tres estrategias genéricas, las cuales facilitan el punto de inicio

estratégico como es: “liderazgo general de costo, diferenciacion y enfoque”.
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Dentro del modelo de la estrategia Basica de Porter se ha planteado la
estrategia mas adecuada para la empresa Branding Media como se detalla a

continuacion en la figura 22.

Todo el _ 4 Liderazgo en
obiet . zecttor | Diferenciacion CoStos
jetivos industria
estratégicos J o
4 ™\
Sector ENFOQUE
especifico Empresa Branding Media
y J
' b
Va!or agrggado Bajo costos
diferenciado
. v
Ventaja Competitiva

Figura 22. Estrategia Basica de Porter. Adaptada de Direccion de Marketing, Kotler &
Keller. 2016.

La estrategia de enfoque se utilizara en la empresa Branding Media, para
establecer una segmentacion especifica, enfocandose en una
especializacion de segmento y poder satisfacer las necesidades del grupo
de mercado, para ello es importante delimitar los canales de ventas mas
optimos, que permitan llegar a cada consumidor de servicios de marketing y

publicidad digital.

4.6.2. Estrategias Competitivas.

El objetivo de la estrategia competitiva es asegurar a la compaifiia, sobre las
fuerzas competitivas del entorno del mercado, mediante el analisis externo e

interno de la compainiia (Gallardo, 2012).

La estrategia competitiva ayudara a la empresa a mantener una posicion

sélida frente a sus competidores y lograr una ventaja competitiva, dentro de
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este proceso estratégico se toman en cuenta variables como: la demanda de
productos y servicios, compradores, productos sustitutos, competencia. La
estrategia competitiva fue definida por Porter, para obtener una posicion lider

y sostenible en el mercado.

4.6.3. Estrategia de Nicho de Mercado.

La estrategia de nicho de mercado se concentra en una parte del total de
mercado. El objetivo de esta estrategia puede definirse por la particularidad
geografica, por el uso de un producto, servicio o atributos Unicos que

conquisten a aun sélo nicho (Thompson et al., 2014).

La empresa Branding Media no se dirigira al mercado entero, para esto ha
seleccionado un grupo especifico en el que se especializara la compainiia,
realizando una segmentacion de su mercado para ello se enfocara en dos

acciones mercadologicas:

= Especialista en Tamafio de Cliente: Dentro de este proceso la empresa
se enfocara en un cierto tipo de clientes, delimitando solo a empresas de
estructura mediana y que pertenezcan a los sectores de comercio y de
servicios, estos son los sectores de mas relevancia dentro de la
investigacion de mercados realizada, a los cuales la empresa se deba

dirigir.

= Especialista Geografico : Es importante definir la ubicacion donde se
encuentra el mercado potencial, para ello la empresa seleccionara
estratégicamente el entorno donde se dirija la fuerza del canal de ventas,
la comparfia ofertara sus servicios en el distrito metropolitano de Quito en

el sector Norte de la ciudad.

Esta estrategia esta tomada en base la ubicacion geografica de la
comparniia, la ubicacion de sus clientes actuales y potenciales al cual se

enfocan los servicios.
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4.6.4. Estrategia de Crecimiento Intensivo o Matriz ~ Ansoff.

La matriz Ansoff también denominada matriz de producto—mercado, esta
herramienta sirve para determinar la direccion estratégica de crecimiento de
una empresa, especialmente Util en los casos que las empresas han

marcado objetivos de crecimiento.

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

PENETRACION DESARROLLO DE

ACTUALES NUEVOS
DE MERCADOS PRODUCTOS

MERCADOS

DESARROLLO DE )
NUEVOS NUEVOS DIVERSIFICACION

MERCADOS

Figura 23. Matriz Ansoff. Adaptada de Administracion estratégica de la division a la
ejecucion, Gallardo, 2012.

Dentro de la matriz de Ansoff se encuentran cuatro cuadrantes, en donde se
identifican las estrategias que utilizan las empresas para lograr su
competitividad, en el caso de Branding Media se ha seleccionado las
estrategias de penetracion de mercados y desarrollo de nuevos productos
las cuales permitiran a la agencia incrementar su participacion dentro del

entorno y captar nuevos clientes.
= Estrategia de Penetracion de Mercados.

La estrategia de penetracion tiene como finalidad incrementar la
participacion de la compafiia, mediante acciones de mercado como:
publicidad, ventas, promocion de productos, para producir ingresos y
utilidades (Gallardo, 2012).
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Esta estrategia se ha determinado tomando en cuenta que la agencia
Branding Media es nueva en el mercado y no posee una cartera de clientes
extensa, se basara en dos aspectos fundamentales: Ventas y promocion de
productos para los mismos se establecera las siguientes actividades de

marketing:

* Ventas.

Dentro del proceso para mejorar el nivel de ventas se establecera un plan de
ventas, en la cual se realizara un plan de capacitacion para el equipo de
ventas, también se manejard un plan de incentivos, por cumplimiento de

cuota de mercado a cada ejecutivo de cuenta.

e Promocion.

Se aplicaré las estrategias para comunicar y persuadir a los clientes actuales
y potenciales de los servicios de marketing digital que ofrece la empresa,
mediante las herramientas a utilizar como: marketing directo y publicidad

digital, resaltando los atributos de la marca y de los servicios.

= Estrategia de Desarrollo de Productos.

Esta estrategia incorpora nuevos productos para captar a nuevos miembros
de mercados ya establecidos, en esta estrategia se desarrollan nuevas
presentaciones de productos o lanzamiento de nuevos productos al
mercado, los cuales brinden prestaciones adicionales a los consumidores
(Gallardo, 2012).

Mediante la investigacion de mercados que se realiz0 a las empresas han
manifestado la apertura e importancia del marketing digital y las estrategias
gue definen el éxito en su organizacion, el crecimiento de esta estrategia de
mercadeo, las nuevas tendencias y las necesidades de los clientes han
determinado que la agencia Branding Media, planifique para el afio 2017

crear un nuevo servicio digital como es el desarrollo de aplicaciones méviles
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(apps moviles), esta plataforma permitira a sus clientes mejorar la

interaccién con sus usuarios y consumidores de sus productos.

Ademas, esta herramienta virtual reducira costos y tiempos a cada empresa,
para la creacion de esta plataforma los socios invertirdn en software,
equipos, tecnologia y deberan capacitar al recurso humano en esta area

para brindar un producto — servicio de calidad.

estrategia de
marketing

[ Desarrollo de

Desarrollo de
producto

|l> Mercado de
pruebas

Comercializacion ]

Figura 24. Desarrollo Producto — Servicio (Apps Moviles).

4.7.Marketing Mix.

Garcia et al. (2014) sostienen que el marketing mix son herramientas que se
combinan con la direccion del marketing, para lograr los objetivos propuestos
por la empresa y se conocen como las 4ps que son: producto, precio, plaza

y promocion.

4.7.1. Producto/Servicio.

El producto es lo que se oferta al mercado sea un bien o servicio, para
satisfacer las diferentes necesidades o deseos de los consumidores (Garcia
et al., 2014).
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Mediante la investigacion de mercados se pudo determinar que el 96,58%,
manifestaron el interés de contratar servicios de Marketing y publicidad
digital, convirtiéndose en atractivo para la agencia Branding Media que oferta

esta clase de servicios digitales.

= Portafolio de Servicios.

La agencia Branding Media en sus operaciones comerciales dentro del
mercado cuenta con el siguiente portafolio de servicios, los mismos que se
establecen las siguientes categorias.

= Caracteristicas de Servicios.

» Servicios de Marketing: Focus group, sondeos, encuestas de opinién.

Servicios
de
Marketing

Encuestas
de Sondeos
Opinion

Figura 25. Servicios de Marketing.

Branding Media desarrolla servicios de marketing enfocados en el
mercado, mediante la herramienta de Investigacion de Mercados, la
misma que ayuda a mejorar el desarrollo de cada estrategia de mercado
para cada marca o producto con el que se encuentra trabajando la

compainia.
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A continuacion se detalla los servicios de marketing, que son los

siguientes:

- Focus group: Investigacion cualitativa sobre las opiniones,

actitudes, experiencias de consumo de marcas y productos.

- Sondeos: Encuestas telefénicas, cuestionarios online, y sondeos en

la calle

- Encuestas de opinion: Investigacion cuantitativa mediciones
cuantitativas de cualidades tanto objetivas como subjetivas, de la
poblacién y comportamiento de consumidores (Branding Media,
2016).

e Servicios de Comunicacion: Campafias publicitarias en Marketing

Digital como Social Media (redes sociales), E-mailing, campafas Seo.

La empresa Branding Media dentro de su portafolio ofrece
herramientas digitales, para el mercado al que esta direccionada la
compafiia y los servicios que demanda sus clientes, a continuacion, se

detallan cada uno de los servicios:

E-mailing

Servicios de
Comunicacioén

Social
Media

Redes
Sociales

Seo

Figura 26. Servicios de Comunicacion.
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- E-mailing: Envio masivo de publicidad e informacién por correo en
base a segmentacién, este servicio la empresa lo realiza en base a

la estrategia que utiliza para cada cliente.
El manejo de enrutamiento del E-mailing en la plataforma trabaja

mediante servidor propio SMTP, esto facilita el envio, la

previsualizacion y la recepcion en las diferentes cuentas de correo.

EMAIL MARKETING La manera mds eficiente de

Personalizacion de envio publicitario llegar a tu publico objetivo

Certificacion de confirmacion

100% de bandeja de entrada Segmen’rucién de mercado

Filfros (entre 15y 30)

Geogrdfica
\ 0 (Nacional-Provinciall

Demogrdfica
.

(Sexo-Edad-Ocupacion-Educacion)
Psicogrdfica
(Estilo de vida)

Base de datos

Personas Naturales
+1.500 contactos

Empresas

+12.000 contactos
’ BRANDING MEDIA
MARKETING * COMUNICACION * MEDIOS
i,

Figura 27. Servicio E-Mailing. Tomada de la pagina de Facebook, Branding Media, 2016.

- SEO: Este servicio es disefiado por la empresa para sus clientes
utilizando técnicas, que implican la optimizacion del sitio web
creando socializacion en linea con otros usuarios, con el propésito
de mejorar la posicion dentro de los motores de busqueda, con
palabras y enlaces claves de la actividad o producto que cada
consumidor desea marcar notoriedad digital, esta estrategia permite
ser medible, mantener alto trafico de rendimiento y excelente

visualidad de marca.
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- Social Media: Este soporte de servicio digital que brinda Branding
Media permite mantener interaccion con la comunidad logrando
tradfico hacia la web, visibilidad virtual y poder llegar a un publico
generando clientes potenciales (leads). La empresa realiza el
manejo de redes sociales, generacion de contenidos, monitoreo,
administracion y pautaje digital a cada uno de sus clientes los 365
dias al afio, debido a que esta actividad de marketing requiere la

conexion con cada usuario.

Las Redes Sociales que maneja la empresa son: Facebook, Twitter,
Instagram, YouTube. Los posteos de cada cuenta son planificados
en base a las horas de trafico que posee cada sitio y las imagenes,
videos o gif estan alineados con el contenido, el Community
Manager es encargado del monitoreo y la administracién del sitio y
medir el feedback que existe en la red, este trabaja en conjunto con
el disefiador grafico, creativo y estratega de marketing para poder
lograr el alcance esperado de cada contenido y red social (Branding
Media, 2016).
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Figura 29. Post Fan Page. Tomada de la pagina de Facebook D’'Cache, Branding Media,
2016.
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Figura 30. Fan Page Estadisticas. Tomada de la pagina de Facebook, Branding Media,
2016.
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Figura 31. Red Social Instagram. Tomada de la pagina de Instagram, Branding Media, 2016.
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Figura 32. Red Social Twitter. Tomada de la pagina de Twitter, Branding Media, 2016
» Servicios de Disefio: Disefio multimedia, disefio grafico, disefio web.
La empresa dentro de los servicios que oferta a sus clientes y de

acuerdo a la capacidad instalada que posee internamente, desarrolla

los servicios de Disefio los cuales estan distribuidos en:

Multimedia

r

DISENO

Gréfico

Figura 33. Servicios Branding Media Categoria Disefio.
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Multimedia: Los productos multimedia la empresa los realiza seguin
la necesidad de cada cliente, a través de programas y software

como: After Effects, Mapping, Anime Estudio.

Los contenidos audiovisuales utilizan la combinacién de textos,
imagenes, sonidos, animaciones, videos, gif. Cada servicio es
utilizado por el cliente de acuerdo a la camparfia o estrategia tanto en

medios tradicionales como en digitales.

branding media ecuador ( Subir

A continuacién Reproduccién automética @ @)

i e —
unPLANde o

MARKETING

o

doparati  NUEVO

Mo ?‘ﬁ (% Dragén ball siper capitulo 53 sub espariol
AN R 15
o ” , Rec

doparati NUEVOD

Como X-Men Apocalipsis Deberia Haber
jl| Terminado

/s ' - @ Analylics Gextel deviichd X 6n GO Tag - Juan Pablo Jaramillo

illo
ati NUEVO

Figura 34. Pieza Multimedia. Tomada de You Tube, Branding Media, 2016.

Grafico: Dentro del departamento de disefio se plasman ideas
graficas, creacion de materiales visuales, bocetos de packing,
ilustraciones, infografias, folletos, identidad y construccion de

marcas.

El personal de esta area trabaja bajo la supervision del jefe creativo,
enfocandose en un concepto de manejo de marca y bajo la
estrategia que se definié con sus clientes y con el departamento de
Marketing de Branding Media. Cada propuesta es trabajada segun el

medio en el cual se va utilizar cada pieza publicitaria.
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Figura 35. Pieza Multimedia. Tomada de la pagina de Facebook Leart Dent, Branding
Media, 2016.
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Figura 36. Disefio de Flyers. Tomada de la pagina de Facebook D’Cache, Branding Media,
2016.
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CAR SOLUTIONS® Avllale

Figura 37. Disefio Imagen para Post. Tomada de la pagina de Facebook Splash Car
Solutions, Branding Media, 2016.

- Web: Construccion y disefio de sitios web en los cuales utilizan
programas y plataformas de programacion Html, Css3, Javascript,
WordPress (Branding Media, 2016).
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. sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna
tion ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat
bsse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat
t mollit anim id est laborum

. sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna
tion ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat

psse cillum dolore eu fugiat nulla panatur. Excepteur sint occaecat
t mollit anim id est laborum

, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna
tion ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat

sse cillum dolore eu fugiat nulla panatur. Excepteur sint occaecat
t mollit anim id est laborum

Figura 38. Disefio Web. Tomada de la pagina de Facebook, Branding Media, 2016.

Proceso de Servicios.

El proceso de los servicios de Branding Media se basa en el esquema desde

el punto de inicio de la venta, hasta llegar al consumidor final.
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Figura 39. Proceso de Servicios, Branding Media, 2016.
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Venta: El proceso de servicio se inicia con la venta del producto
servicio requerido y pasa por diferentes etapas en donde el personal

encargado, procede con las actividades hasta dar por terminado.

Recepcion del pedido: La recepcion del pedido de servicio es
ingresado desde el departamento de ventas, donde cada vendedor
ingresa el servicio o producto requerido.

Generaciéon de orden produccion: Para generar la orden de cada
pedido la secretaria es encargada de proceder con la orden al
departamento que es requerido, por ejemplo: disefio o marketing y

comunicacion.

Recoleccion de informacién y material de apoyo: La informacién es
almacenada en cada departamento, (fotografias, texto, material de
apoyo) en el caso que se necesita informacion adicional esta es

solicitada al cliente.

Produccion del servicio:  EIl proceso de produccion de cada servicio
es manejado dentro del departamento que se lo solicito, se procede a
una reunién de detalles como es creativo, estratega y disefiador

grafico.

Diagramacion de ideas y bocetos:  Creacion de un bosquejo de la
idea por parte del creativo y disefiador gréafico, donde se plasma y se
fija la idea, posteriormente el disefiador gréfico realiza la creacién del

proyecto.

Reunion de estrategias, detalles y creatividad: Se establecen ideas
y criterios en base a una estrategia de mercado, manteniendo identidad
de marcas, imagen, conceptos publicitarios, comunicacion de mensajes

0 campafas en base a cada objetivo.
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e Aprobacion del cliente: El servicio realizado es enviado via correo

electronico, para la aprobacion del cliente y ultimar cambios.

e Cambios y restructuracion en detalles: Se realiza una
reestructuracion de detalles finales, en donde el director creativo

procede a realizar un control de calidad.

e Previsualizacién del servicio: Se refiere en cuanto a estructura,

disefio, informacién, mensaje visual y otras actividades.

 Entrega de pedido: EI arte final es enviado al cliente via correo
electrénico a través de un sistema que mantiene a la empresa y el
respaldo es enviado fisicamente por el mensajero de la compaiiia, 0 en

casos ocasionales por el ejecutivo de la cuenta.

e Servicio post venta: La empresa realiza un servicio post venta, en la
cual vincula un sistema de comunicacion directa con el cliente, para
identificar la satisfaccion del cliente final por el servicio requerido, en el
cual se brinda informacién y atencion a los proximos pedidos o

asesoramiento del servicio adquirido.

= Desarrollo del Nuevo Producto Servicio.

e Disefio Apps Moviles: Las aplicaciones méviles en la actualidad han
despertado cada vez mas el interés de los usuarios online, estas en
muchas ocasiones facilitan la optimizacion de tiempo de las empresas

con sus clientes y proveedores.

En otras ocasiones estas son utilizadas por las marcas, para crear
plataformas de entretenimiento en la red y generando rentabilidad a
sus creadores por el niumero de descargas, el disefio de interfaces para
dispositivos méviles puede cambiar de acuerdo la funcién, el control y a

la necesidad del cliente.
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El disefio de apps modviles que se pretende incorporar en la compafia,
esta determinado en base a las exigencias del mercado, requerimiento de
sus clientes actuales, a las nuevas tendencias de usos y a las tecnologias

del marketing moderno.

La estrategia de disefio de nuevos productos ayudara a la empresa a
establecer una diferenciacion con sus competidores, ampliar la cartera de
productos — servicios y ayudar a la fuerza de ventas a promover la

demanda existente.

Generacion de ldea

Planificacion del Servicio

Disefio y Construccion

Pruebas y Control

Puesta en Funcionamiento
Figura 40. Disefio Apps Moviles.

» Generacion de Idea: En la empresa el primer paso para desarrollar las
apps moviles, es tener clara la idea y saber que se pretende obtener
con la aplicacion y el costo que implicara desarrollar la misma, aqui se

definira con el cliente toda la estructura de la plataforma.

e Planificacion del Servicio: En este procedimiento se estableceran
todos los pasos que se deberan seguir para la construccién de la
plataforma, se tomara en cuenta los navegadores, la velocidad, los

iconos de uso, acceso y detalle de su funcionalidad.
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e Diseflo y Construccion: La construccién se realizard mediante la
programacion en la cual se obtiene una lista de qué se debe crear en la
aplicacion como: identificativos, boton de inicio, desplazamiento, toda la
estructura sera disefiada de acuerdo a lo planificado y establecido con

el cliente.

e Pruebas y control: En el proceso de pruebas se realizara luego de
construccion de la misma, aqui se verifica el funcionamiento correcto
de la plataforma y si es necesario efectuar ajustes o modificaciones al
sistema, en cuanto al rendimiento y efectividad en el uso de cada

usuario en la red.

e Puesta en Funcionamiento: Finalmente se pone en marcha la
plataforma creada, para ser usada por cada usuario que requiera el
servicio, monitoreando el desempefio y rendimiento de la apps.

= Estrategia de Marca.
Para la estrategia de marca se utilizar4 la imagen de la empresa Branding
Media, enfocada en mantener una identidad visual, direccionada en el

manual de marca que posee la compafiia para el correcto uso en su

campafa publicitaria resaltando el slogan:

.~ "Creamos valor a tu marca"

BRANDING MEDIA

MARKETING » COMUMNICACION = MEDIOS

Figura 41. Estrategia de Posicionamiento de Marca. Tomada de la pagina de Facebook,
Branding Media, 2016.
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Se resaltara los atributos que posee la empresa en la cual desempefia sus
actividades comerciales, en base a la calidad del servicio y la atencion
personalizada para cada cliente, orientado en su filosofia de trabajo bajo la
frase comunicacional “proporcionar a cada cliente un valor superior a la

satisfaccion”.

Esta estrategia se utilizara en todas las acciones de marketing, durante toda
la campafa para el afio 2017 en los diferentes medios que sean

seleccionados de acuerdo al segmento de mercado.

4.7.2. Precio.

Garcia et al. (2014) los autores sefalan que el precio es la cantidad que el
cliente paga por la adquisicién de un producto o servicio.

La empresa Branding Media ha establecido sus precios de acuerdo a las
metas de la organizacién en el mercado obijetivo, al que se dirige con un
promedio de margen de utilidad del 30% tomando en cuenta que la empresa

establece su precio y utiliza margen sobre los costos de producir un servicio.

Tabla 36. Paquetes Productos Social Media — Brand 1.

Producto Contenido

» Creacién Fan Page Facebook.

» Creacion disefio y portada.

* Administracion y monitoreo del sitio
(mensual).

Social media * Incluye 3 post semanal.

» Disefo de 3 artes digitales x semana durante
todo el mes.
(material fotografico sera proporcionado por el
cliente).

$230 + IVA
El valor mensual esta establecido para una sola
red que elija el cliente. Facebook Twitter,
Instagram.
Nota: Tomada de Branding Media, 2016.

Costo mensual
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Tabla 37. Paquetes Productos Social Media — Brand 2.

Producto

Contenido

Social media

Creaciéon Fan Page Facebook.

Creacion disefio y portada.

Administracion y monitoreo del sitio

(mensual).

Incluye 5 post semanal.

Disefio de 5 artes digitales x semana durante
todo el mes.

2 gift Promocional

Video Promocional para redes sociales.
Pautaje Pagado en Fan Page con Alcance
promedio 20.000 usuarios

(material fotografico sera proporcionado por el
cliente)

Costo mensual

$390 + IVA

El valor mensual esta establecido para una sola
red que elija el cliente. Facebook Twitter,

Instagram.

Nota: Tomada de Branding Media, 2016.

Tabla 38. Paquetes Productos Social Media — Brand 3.

Producto

Contenido

Social media

Creacion Fan Page Facebook.

Creacion disefo y portada.

Administracion y monitoreo del sitio

(mensual).

Incluye 1 post diario x 30 dias.

Diseflo de 7 artes artes digitales x semana
durante todo el mes.

2 gifs promocionales.

video promocional para redes sociales
Pautaje Pagado en Fan Page con Alcance
promedio 20.000 usuarios

(material fotografico sera proporcionado por el
cliente)

Costo mensual

$550 + IVA

El valor mensual esta establecido para una sola
red que elija el cliente. Facebook Twitter,

Instagram.

Nota: Tomada de Branding Media, 2016.
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Figura 42. Creacién de Marcas — Brand 1. Tomada de la pagina de Facebook, Branding
Media, 2016.

Tabla 39. Creacién de Marcas — Brand 2.

Producto Contenido
* Creacion de marca.
e Manual de marca.
Distribucién de usos
Incluye disefio de 8 productos base.

Costo $500 + IVA
Nota: Tomada de Branding Media, 2016.

Creacion de Marca

Tabla 40. Paquetes para Video — Brand 1.

Producto Contenido
» Creacion de video tipo rell.
» Duracién 20 segundos.

Costo $200 + IVA
Nota: Tomada de Branding Media, 2016.

Video
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Tabla 41. Paquetes para Video — Brand 2.

Producto Contenido

» Creacion de video tipo social mood.
* Duracién 35 segundos.

Costo $350 + IVA
Nota: Tomada de Branding Media, 2016.

Video

Tabla 42. Paquetes para Video — Brand 3.

Producto Contenido

» Creacion de video tipo animacion 3D.
* Duracion 35 segundos.

Costo $990 + IVA
Nota: Tomada de Branding Media, 2016.

Video

Tabla 43. Comparativo Precios de la Competencia.

Servicios Competidores

, FG . Med'é Branding

Paquetes estandar . Dejabu Naranja .
Sistemas . Media
Publicidad

Paginas web 1.250 900 1.280 -
Manejo de redes
(Facebook paquete 230 270 280 220 + IVA
mensual)
E-mailing 280 250 300 280 + IVA

Nota: Tomada de Investigacion de Mercados, Branding Media, 2016.

Como se muestra en la tabla 43 el nivel de precios establecido entre la

empresa Branding Media y sus competidores:

= FG Sistemas.
= Dejabu.
= Media Naranja Publicidad.

Se encuentra rangos promedios en los cuales no existen grandes diferencias

en los valores establecidos al momento de vender sus servicios hacia el

mercado.
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Estos parametros hacen que el comportamiento de precios este acorde a la
competencia y se pueda mantener un nivel de competitividad en el sector al

cual se dedica la compaiiia.

Esta investigacion en relacibn a los precios, ayudard a establecer la
estrategia mas adecuada para generar competitividad.

= Estrategia de Precios.

De acuerdo a la informacién obtenida en la investigacion de mercados en
base al mercado potencial y a sus competidores la empresa Branding Media
deberd mantener una estrategia de precios, para poder lograr un nivel
competitivo en el negocio, en el cual se desenvuelve la compaifiia, debera
utilizar la estrategia de precios orientada al mercado como se detallan a

continuacion:

* Precios Orientados al Mercado: Dentro de esta estrategia Branding
Media debera enfocarse en dos escenarios como son:

- Clientes: La estrategia se enfocard de acuerdo al comportamiento

de cada cliente, actitudes y necesidades del producto — servicio.

Los costos de los servicios pueden variar de acuerdo a la
profundidad de cada servicio, pero se debe considerar los precios
acorde a la competencia, para evitar perder clientes.

- Competitivos: La empresa deberd realizar investigaciones de
mercado constantemente a la competencia directa e indirecta, para
determinar los precios de sus servicios y mantener competitividad,
tomando en cuenta que la agencia Branding Media debera mantener
un margen de utilidad para lograr su desarrollo y crecimiento de

mercado.
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4.7.3. Plaza.

La plaza es el medio donde se ofrece el producto, como también es el
proceso que se realiza para el traslado del producto, desde el fabricante

hasta llegar al lugar de consumo (Garcia et al., 2014).

La empresa Branding Media se encuentra ubicada en el sector Norte de la
ciudad de Quito, en las calles Ignacio de Veintimilla E9 Edificio Uziel

Business Center oficina 306 y Lednidas Plaza Gutiérrez.

A continuacion, se detalla el croquis de la ubicacion de la empresa.

]
Edificio UZIEL

Business Center

Edificio UZIEL Business Center

[
Veripet Cia Ltda

n
Clear Minds Consultores

B Cabafia Suiza

Figura 43. Croquis de Ubicacién de Branding Media. Tomada de Google Maps, 2016.

La empresa Branding Media cuenta con un canal directo de distribucion de
sus servicios, debido a que no se utiliza intermediarios para llegar a cada
consumidor o demandante de cada producto — servicio, estableciendo una
conexién directa con cada uno de sus clientes y manteniendo un servicio

personalizado.
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Canal Directo

Fabricante Consumidor Final

CLIENTES:
Empresas:
ePiblicas

BRANDING MEDIA

MARKETING = COMUNICACKIN * MEDIOS

Figura 44. Tipo de Canal. Adaptada de Branding Media, 2016.

4.7.4. Promocion.

La promocion son métodos que se emplean para dar a conocer un producto
0 servicio, los cuales tratan de informar y a la vez persuadir a los diferentes

consumidores, con el proposito de realizar una compra (Garcia et al., 2014).

= Estrategia OTL.

Para lograr el desarrollo y presencia de la marca Branding Media se
utilizaran estrategias OTL, las mismas que se enfocan en Social Media
mediante un analisis de los usuarios por medio de las redes sociales y las

plataformas online.

Las estrategias de la promocion estan orientadas a comunicar los beneficios
de la marca y de cada servicio que ofrece la compafiia, basada en la

rotacion de sus productos servicios e incrementar sus ventas.

Las estrategias que utilizara la empresa Branding Media para lograr su

objetivo de mercado son las siguientes:

* Posicionamientoy Branding Digital.

Se realizard una camparfa de comunicacion, enfocada en medios digitales

en los que se utilizard la red social como: Linkedin la misma que permitira
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establecer una conexion empresarial con los diferentes usuarios del sector,
ademas la empresa se enfocarda en acciones SEO y actividades de

desarrollo Web y E-Mailing.

Para comunicar al publico objetivo: que es la empresa, lo que hace la

empresa y como desarrolla sus servicios para sus clientes.

1. Promocion Digital. En las actividades se utilizara algunas

herramientas para el medio online que se detallan a continuacion:

- Red social Linkedin: En la red social red social Linkedin se
planteard una campafia digital y comunicacion online, entre los
miembros que pertenecen al entorno de mercado donde se
desenvuelve la empresa, a continuacion se detalla las actividades

que se realizaran:

1. Creacidon de la péagina Branding Media con perfil empresarial
dentro de la red social, utilizando la imagen corporativa de la
empresa.

2. Estructuracion de perfiles y segmentos de interés dentro del
sitio.

3. Planificacién de posteos y contenido en la red social Linkedin,
para que la empresa Branding Media pueda establecer un
crecimiento estratégico.

4. Se propone realizar acciones de comunicacion digital,
informando sobre su portafolio de servicios que oferta al
mercado.

5. Se debera postear informacion sobre tendencias tecnoldgicas,
marketing, actualidad, consejos para sus seguidores y las
diferentes herramientas digitales que ayudaran a incrementar el
nivel de notoriedad de la empresa y por ende generar demanda
de mercado a continuacion se detalla la planificacion que

tendra cada post:
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Tabla 44. Planificacion de Post Linkedin.

Planificacion de Post Linkedin

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Las nuevas alternativas Persigue tus Las nuevas Quieres ganar Las nuevas
Mensaje. que ofrece el marketing suefos, ] Ips tendencias'd.igitales engagement de tu habilidades que
Se incluye el digital _ hacia los secretos _del exito y los beneficios que marca, pregunta desarrcillan las
slogan de la consumidores y las empresarial. atraen . al por nuestrps compafias
empresa nuevas tendencias para consumidor. paquetes social locales para
' posicionar productos en media. crecer en su
el mercado. sector.
Horario 9:30/16:00 10:00 9:00/17:00 13:00 13:00
Noticias sobre marcas.  Historias de éxito Noticias de la Promocion de Informacion
. Laboral. actualidad servicios Branding sobre  marcas
Tipo de . di h
Contenido. vmculad.as con las Media. que acen
tendencias noticias en
digitales. Ecuador.
Arte Digital . Estructura relacionada Imagen relacionada Disefio Imagen relacionada Imagen
Todos los artes con marcasycontemas con el contenido estructurado sobre con redes sociales relacionada con
incluyen logotipo relacionados de que se incluira la noticia. y mensaje que la noticia en
de la marca marketing. dentro del disefio incentive a comprar estructura
Branding Media. del arte. el servicio. visual.
Informativo pagado). (No pagado). Informativo pagado Promocional Normal Pagado
anuncio de texto (pagado Segmentado
Tipo de Post. Segmentado). Segmentado Contenido
Contenido patrocinado).
patrocinado).
Numero de Post 2 1 5 1 1

Diario
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E-mailing: Para promover notoriedad de marca e incentivar a comprar

los servicios de marketing digital, se ejecutara una campafia de correo

masivo dirigido hacia el mercado potencial de la empresa, esta

campafia se realizard mensualmente en base a una segmentacion de

mercado para obtener efectividad.

Tabla 45. Estrategia de E-mailing.

Periodo de
Campaiia

Cantidad

Descripcién

Tipo Segmento

250.000
correos

durante
meses

1 envié mensual

12

El arte publicitario que
se enviara a cada
usuario a su correo
electronico, tendra un
arte digital en el que
se promocionara los
servicios que oferta
Branding Media, y se
resaltara la promocién
con el descuento
establecido.

Gerentes de
empresas y
ejecutivos
Edad: 28 -
anos

Tipo
empresa:
medianas
Sector:
Comercio y
servicios

45

de

Pagina Web: Para la compafiia Branding Media se propone una

estructura web moderna y dinamica ajustada a las nuevas tendencias,

en la cual se desarrollara un portal bajo el siguiente esquema.

- Tienda en linea.

- Estadisticas seguimientos y analisis.

- Imégenes web optimizadas.

- Mapa del sitio web.

- Disefo visual.

- Plataforma rapida y dinamica.

- Distribucion de categorias y secciones.

- Imagenes responsive.

- Videos de cada servicio.

- Gestion de contenido autoadministrables.

- Disefo adaptivo.
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La pagina Web que debera tener la compafiia es la vitrina con la cual se
mostrara a sus clientes y la herramienta mas efectiva para lograr
engagement. En esta estrategia se pretende establecer comunicacion e
interaccion, a través del portal de noticias de interés donde cada usuario

puede mantener informacién sobre temas relacionados a:

- Marketing.

- Comunicacion.

- Tecnologia.

- Actividades a afines a las que realiza la empresa.

El contenido informativo del sitio se alimentara todos los dias con temas
nuevos y notas de interés, ademas se creara un enlace directo con cada

red social que mantiene la agencia.

e SEO: A través de la herramienta Seo se pretende lograr un
posicionamiento web de la marca Branding Media en que los usuarios
puedan identificar facilmente el sitio y mantener interaccion con la

plataforma digital.

Dentro de las técnicas que utilizaremos para que la pagina aparezca en

los primeros lugares en los buscadores detallamos las siguientes.

Utilizacibn de campafias para posicionamiento web natural u

organico.

- Optimizacion de busqueda movil.

- Se identificard las palabras claves del sitio web de la empresa
Branding Media y se utilizara convenientemente en los contenidos
publicados.

- Se debe generar titulos Unicos en cada seccion de la pagina acorde
al contenido y palabras claves alineadas a la informacion.

- Crear metas personalizadas para cada seccion de la pagina web.

- Utilizar las palabras clave en los encabezados de cada categoria.
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= Estrategia de Relaciones Publicas.

Relaciones Publicas: Dentro de las actividades de marketing que
realizara la empresa se encuentra las relaciones publicas, para ello se
ejecutara alianzas estratégicas con instituciones o0 empresas que
realizan eventos, actividades de marketing y comunicaciéon, mediante
canje de servicios, en los cuales se pretende tener presencia fisica y
auspicios en congresos, ferias, simposios, lanzamiento de marcas, con
el propésito de generar nuevos aliados de mercado y establecer

nuevas relaciones con cada representante de las compafiias.

Dentro del proceso de relaciones publicas la empresa debera
establecer una planificacion de las acciones a ejecutar para lo cual se

tomara en cuenta:

- Se contratara una relacionista para el manejo de la empresa y la
coordinacion de todas las actividades sociales de la empresa.

- Coordinar, ejecutar y controlar acciones referidas al ceremonial y
protocolo y a la organizacion de eventos en los que la compafia
Branding Media forme parte de los mismos, o0 sea la encargada de
organizar. En esta actividad se pretende generar credibilidad y
profesionalismo como empresa.

- Programar, implementar y evaluar campafas de propaganda y
publicidad en relacion con la comunicacion de la imagen institucional
de la empresa, en eventos empresariales o en lanzamiento de
marcas o0 productos, donde se resalte la imagen de la compafia se
cree una identificacion a través de sus colores corporativos, slogan,

logotipos y diferentes materiales de apoyo.

= Estrategia de Ventas.

La estrategia que se propone para mejorar el nivel de ventas la empresa

establecera cuatro acciones de mercado.
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» Recopilacion de Bases de Datos.

Se incorporard una nueva base de datos, identificando los grupos mas
idoneos para establecer una conexion con nuevos ejecutivos empresariales
y representantes, para ofertar los servicios de la compaiiia, creando nuevas

oportunidades de ventas a la empresa.

« Descuento en Ventas.

Se fijard un promedio de descuentos para cada servicio que oferta la
empresa a sus clientes, orientados en la cantidad de servicios adquiridos y el
tiempo que contraten los mismos, también se manejara una tabla de

descuento para los mejores clientes de la empresa.

* Mejorar la Calidad de los Servicios.

Se ejecutara un disefio méas atractivo, en cada pieza visual que son
utilizadas tanto para cada posteo como para utilizacién de imagen y para
productos de impresion, para aumentar las posibilidades de venta en base a

la imagen visual y al trabajo realizado a las diferentes marcas.

* Mejorar la Atencion al Cliente.

Dentro de la compafia Branding Media, se trabajard actividades
encaminadas a mejorar la atencion con cada cliente, con la finalidad de

mantener clientes satisfechos:

- Trabajo de Equipo: Se establecera una planificacion de trabajo en
equipo con la fuerza de ventas y los directivos de la empresa,
encaminada a mejorar las inquietudes de cada cliente, manejar un
trato directo y soluciéon de problemas, donde todos estén en la
capacidad de colaborar, desde la secretaria hasta el gerente

general.
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- Prestar Atencibn a Quejas y Reclamos: Si un cliente debe
presentar reclamos en relacion al mal servicio que esta recibiendo,
esto debera ser manejado bajo la coordinacion de una persona
encargada de la compaiiia. Para el manejo de estas situaciones en
la cual se generara una orden de reclamos, la misma que mantendra

un seguimiento respectivo.

= Estrategia de Fidelizacion de Clientes.

Mediante la estrategia de fidelizacion de clientes se pretende lograr que los

clientes ya existentes en la empresa, se conviertan en un cliente habitual de

compra de los servicios de marketing digital que brinda la empresa y que su

compra no sea esporadica, para ello se realizaran las siguientes actividades:

1.-

Se implementara un plan de fidelizacion para los clientes que posee la
compafia Branding Media, para premiar el comportamiento de compra y
producir en ellos un sentido de lealtad y fidelidad hacia la empresa.

La empresa se enfocara en establecer una atencion personalizada para
cada cliente, en la cual se realizara un trato directo o personal entre el
vendedor y cliente durante todo el proceso de compra desde la atencion
de sus consultas, hasta la entrega y utilizacion de los servicios
contratados, posteriormente se efectuara un seguimiento para evaluar el
nivel de satisfaccion.

La empresa debera conocer a cada cliente creando confianza y sentido
de pertenencia, identificando sus preferencias e inquietudes en la cual
cada trabajador mantenga un trato amable y cercano.

La compafiia se comprometera a brindarle un buen servicio mas alla de
las expectativas de los clientes con la mejor disposicion y con nuevas
alternativas de innovacion y desarrollo.

La empresa Branding Media debera mantener una empatia y respeto
con cada cliente con expresiones de cortesia y amabilidad en todos los
medios que establezca comunicacion, tanto personalmente, via

telefénica o correo electrénico.
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CAPITULO 5. ANALISIS FINANCIERO

5.1.Detalle de Ingresos.

En el analisis financiero se podra verificar la viabilidad de los costos y gastos
proyectados, en los que incurrira la empresa Branding Media para la
implementacion del Plan de Marketing de la Division de Servicios de

Marketing Digital, en el Sector Norte de la ciudad de Quito.

Ademas se determinardn los indicadores de evaluacion financiera para

determinar la rentabilidad.

5.1.1. Proyeccion Anual de la Demanda.

Las ventas de la empresa Branding Media al cierre del afio 2016, seran de
$99.000,00 y el objetivo esperado de crecimiento al afio 2017 es del 20%,
siendo su proyeccion en ventas para el afio 2017 de $119.999,00. Tomando
en cuenta que dicho incremento de las ventas esta basado en el crecimiento

de la industria digital referente a cada afo.

Tabla 46. Ventas Anuales Promedio — Branding Media.

Ao 2016 Ano 2017
Ventas Anuales Margen Crecimiento Ventas Anuales
Promedio Promedio
$99.000,00 20% $119.999,00

5.1.2. Ventas Mensuales - Unidades Proyectadas Vendidas.
Para la proyeccién del numero de unidades vendidas para el afio 2017, se

basa en el andlisis de los indices de venta proyectados durante el afio de

servicios que oferta la empresa Branding Media.
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Tabla 47. Unidades Proyectadas Vendidas — Branding Media.

Cantidad en Ventas

L Costo por Ene-17 Feb-17 Mar-17 Abr-17 May-17 Jun-17 Jul-17 Ago-17 Sep-17 Oct-17 Nov-17 Dic-17 Total de
Descripcion de X

e producto y Cantidad

Servicios servicio Cant. $ Cant. $ Cant. s $ Cant. $ Cant. s s $ $ Cant. $ Cant. $ Cant. $ de Ventas
Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend.

Portafolio de
Productos y
Servicios
Social Media
Basico $176,92 4 $707,68 3 $530,76 3 $530,76 $530,76 6  $1.061,52 6  $1.061,52 $1.061,52 $530,76 $530,76 3 $530,76 4  $707,68 7 $1.238,44  $9.022,92
Social Media
Intermedio $300,00 3 $900,00 4  $1.200,00 5  $1.500,00 $900,00 5  $1.500,00 6  $1.800,00 $900,00 $900,00 $900,00 3 $900,00 3  $900,00 5 $1.500,00  $13.800,00
Social Media
Completo $42308 5 $211538 3  $126923 4  $1.692,31 $1.269,23 5  $2.11538 5  $2.115,38 $2.538,46 $2.115,38 $1.692,31 3 $1.26923 4 $169231 4 $1.692,31 $21.576,92
Creacion de
Marca $384,62 6 $2307,69 3  $1.15385 3  $1.153,85 $1.15385 6  $2.307,69 5  $1.923,08 $769,23 $1.153,85 $1.15385 5 $1.92308 4 $153846 6 $2.307,69 $18.846,15
Video Basico $15385 9 $1.38462 7  $1.07692 3 $461,54 $461,54 7  $1.076,92 4 $615,38 $461,54 $461,54 $615,38 4 $61538 3  $46154 4 $615,38  $8.307,69
Video
Intermedio $269,23 3 $807,69 3 $807,69 3 $807,69 $53846 6  $1.61538 3 $807,69 $1.346,15 $807,69 $807,69 3 $807,69 4 $1.07692 3 $807,69  $11.038,46
Video Completo $76154 3 $228462 2  $152308 3 $2.284,62 $3.807,69 5  $3.807,69 5  $3.807,69 $1.523,08 $1.523,08 $2.284,62 2 $1.52308 2 $1523,08 3 $2.284,62 $28.176,92
Apps Mobile $384,62 1 $384,62 2 $769,23 3 $1.153,85 $769,23 2 $769,23 2 $769,23 $769,23 $769,23 $769,23 2 $769,23 2  $76923 2 $769,23  $9.230,77
Cantidad
estimada para $2.853,84 $10.892,30 $8.330,76 $9.584,61 $9.430,76 $14.253,83 $12.899,98 $9.369,21 $8.261,53 $8.753,84 $8.338,45 $8.669,22 $11.215,36  $119.999,84
la venta
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5.2.Detalle de Egresos.

5.2.1. Calculo de Gastos.

La empresa Branding Media para su funcionamiento en el mercado presenta
los siguientes gastos que estan compuestos principalmente por: sueldos,
arriendo, gastos de venta, gastos de servicios basicos y gastos de

suministros de oficina.

Los gastos se detallan a continuacion:

Tabla 48. Detalle de los Gastos Administrativos — Branding Media.

Gastos Administrativos

Descripcién Valor
Sueldos y Beneficios Sociales $4.664,96
Arriendo Edificio Uziel $180,00
Servicios Basicos $126,98
Utiles de Oficina $32,40
Total Mensual $5.004,34
Total Anual $60.052,03

Tabla 49. Detalle Gasto de Ventas — Branding Media.

Gastos de Ventas

Descripcién Valor
Comisiones para el Vendedor $378,00
Total Mensual $378,00
Total Anual $4.536,00

Se detallan los gastos de administracion y venta que se realizan por mes y
por aflo basados en los estados financieros con corte a enero 2016 (Anexo).

5.3.Gastos para la Implementacion de Estrategias  de Marketing.

Los gastos de Marketing involucra la Implementacion de Estrategias de
Penetracion de Mercado, Estrategia de Producto (Aplicaciones mdéviles), en

la cual se desarrollard un nuevo servicio para los clientes actuales y
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potenciales de la empresa, Branding Media, utilizando nuevas tecnologias,
software, y capacitacion de recurso humano, asi como también se
implementara las Estrategias de Promocion. Estas estrategias ayudaran a
promover la comercializacion e incentivar la compra de los servicios
digitales. Los gastos para la implementacion de estrategias de Marketing, se

detallan a continuacién:

Tabla 50. Gastos Plan de Marketing.

Gastos Plan de Marketing

Descripcion Valor
Estrategia de Penetracion de Mercado
Plan de Ventas $300,00
Capacitaciéon de Ventas $120,00
Incentivos al Canal de Ventas $120,00
Estrategia de Producto
Software. $250,00
Tecnologia y Equipos. $200,00
Recurso Humano (Capacitacion Técnica) $150,00
Estrategia de Promocion
Disefio Pagina Web. $900,00
Estrategia Posicionamiento Seo. $250,00
Servicio de Envio E-mailing. $300,00
Pautaje Pagado Linkedin. $150,00
Estrategia Ventas/ Base de Datos $180,00
Actividades de Relaciones Publicas. $500,00
Fidelizacién de Clientes $250,00
Total Anual $3.670,00
Total por Mes $305,83

Los gastos que se generan por la implementacion del Plan de Marketing
daran sus resultados en el incremento de las ventas de los paquetes de
servicios digitales, ademas del aumento de ventas por el lanzamiento de la
nueva aplicacion apps movil. Con este plan se pretende incrementar las
compras de servicios digitales que realizan los 18 clientes, ademas se
incorporara 2 clientes a la empresa los cuales alcanzardn un nivel de

compras de $6.000 cada uno.
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5.4.Flujo de Caja.

El flujo de caja es elaborado en base a las ventas, que da como resultado
una utilidad bruta, en base a esa utilidad que solventa los gastos
administrativos, gastos de marketing y los gastos de ventas, da como
resultado una utilidad neta.

En el flujo caja se presenta el detalle de ingresos y egresos de dinero que
tiene la empresa Branding Media, en el afio 2017.
Los ingresos o entradas son las ventas, nos da como resultado una utilidad

bruta.

Los egresos o salidas de dinero, son el pago de facturas, pago de sueldos,

pago servicios de agua o luz y teléfono.

El saldo o flujo neto es la diferencia entre los ingresos y los egresos, si el
saldo es positivo manifiesta que los ingresos del afio 2016 son mayores que
los gastos; si es negativo significa que los gastos son mayores a los

ingresos.

Caracteristicas del Flujo de Caja:

= Permite conocer los ingresos y egresos de dinero de la empresa Branding
Media.

= Refleja la liquidez de la empresa, mediante informacion clave que nos
ayuda a tomar decisiones financieras correctas.

= El flujo de caja esta vinculado con los diferentes proyectos de inversion,
en base a la informacion relevante que proporciona con el saldo neto, se

podra tomar decisiones correctas para la empresa.
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Tabla 51. Flujo de Efectivo Proyectado

Flujo de Efectivo Proyectado

Concepto Ene-17 Feb-17 Mar-17  Abr-17 May-17 Jun-17 Jul-17  Ago-17  Sep-17  Oct-17  Nov-17 Dic-17 Total
INGRESOS
Ventas Mensuales $8.189,00 $8.190,00 $8.260,00 $8.317,00 $8.332,00 $8.242,00 $8.311,00 $8.384,00 $8.330,00 $8.433,00 $8.455,00 $8.448,00 $99.891,00
=TOTAL INGRESOS $8.189,00 $8.190,00 $8.260,00 $8.317,00 $8.332,00 $8.242,00 $8.311,00 $8.384,00 $8.330,00 $8.433,00 $8.455,00 $8.448,00 $99.891,00

(-) Gastos Administrativos $5.004,00 $5.007,00 $5.009,00 $5.012,00 $5.015,00 $5.017,00 $5.020,00 $5.023,00 $5.026,00 $5.028,00 $5.031,00 $5.034,00 $60.226,00

(-) Gastos Marketing $305,83 $305,83  $305,83  $305,83 $305,83 $305,83  $305,83  $305,83  $305,83  $305,83  $305,83 $305,83 $3.670,00
(-) Gastos de Ventas $378,00 $378,00 $378,00 $378,00 $378,00 $378,00 $378,00 $378,00 $378,00 $378,00  $378,00 $378,00 $4.536,00
TOTAL GASTOS $5.687,83 $5.690,83 $5.692,83 $5.695,83 $5.698,83 $5.700,83 $5.703,83 $5.706,83 $5.709,83 $5.711,83 $5.714,83 $5.717,83 $68.432,00
=UTILIDAD ANTES DE
15% TRABAJADORES $2.501,17 $2.499,17 $2.567,17 $2.621,17 $2.633,17 $2.541,17 $2.607,17 $2.677,17 $2.620,17 $2.721,17 $2.740,17 $2.730,17 $31.459,00

15% Trabajadores $375,18 $374,88  $385,08  $393,18 $394,98 $381,18 $391,08 $401,58  $393,03 $408,18 $411,03 $409,53 $4.718,85

22% Impuesto a la Renta $550,26 $549,82  $564,78  $576,66 $579,30 $559,06 $573,58  $588,98 $576,44  $598,66  $602,84 $600,64 $6.920,98

=UTILIDAD NETA $1.575,74 $1.574,48 $1.617,32 $1.651,34 $1.658,90 $1.600,94 $1.642,52 $1.686,62 $1.650,71 $1.714,34 $1.726,31 $1.720,01 $19.819,17

Como se aprecia en la tabla 51, los ingresos se los ha proyectado de acuerdo a lo que la empresa ha vendido en el afio 2016 y la
proyeccion de los gastos de administracion y ventas de acuerdo a los gastos que ha incurrido la empresa en los ultimos siete

meses del aflo en curso.
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5.5. Andlisis de Factibilidad.
5.5.1. Marketing ROI.

La empresa desarrollé el analisis de factibilidad para conocer el crecimiento

econdémico, que obtendra mediante la ejecucion del Plan de Marketing.

_Utilidad Operacional — Gastos de Marketing
B Gastos de Marketing

ROI = $7,57

Tabla 52. Indicador Marketing ROI — Branding Media.

Ene Feb Mar Abr May  Jun Ju  Ago Sep Oct Nov Dic ROI
17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17  Prom.

$7,17 $7,17 $7,39 $7,57 $7,61 $7,31 $7,52 $7,75 $7,57 $7,89 $7,97 $7,92 $7,57

Se puede observar que el ROI (Retorno de la inversion) obtenido de las
actividades de Marketing, es de $7,57 en el afio esto quiere decir que por
cada dolar invertido por la empresa en el plan de marketing obtenemos un

retorno dela inversion de $7.

MARKETING ROI

8,2
8 7,972820455
7394328451’921028573
iy 7,748399009
76 7,607921372
| i dia 7516450245 7,567304254
" 7,386286227

Valores

7,310854565
72
7,168953332 7,165746836
7

6,8

6,6
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
ROl 7,169 7,1657 7,3863 7,5697 7,6079 7,3109 7,5165 7,7484 7,5673 7,8943 7,9728 7,921

Figura 45 . Indicador Marketing ROI.
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CONCLUSIONES

El marketing es un arte, el arte de crear y generar la satisfaccion en el cliente

y consumidor basados en la innovacién y creatividad de estrategias.

El plan de marketing planteado permite una orientacion clara de las
directrices que dirigiran la organizacion en su posicionamiento de marca
empresarial y fortalecimiento de su portafolio de servicios, como punto de
partida del plan surge la investigacion de entes externos e internos, que
influyen en el crecimiento de Branding Media.

Se realizé el analisis PEST, de esta forma se midid el impacto de factores
externos de la empresa, para asi determinar los ejes de crecimiento a
mediano y largo plazo, usando el analisis de las cinco fuerzas de PORTER,
se logr6 formular las estrategias para maximizar los recursos
organizacionales, de tal forma que permita a la empresa Branding Media

tener una ventaja competitiva sobre su competencia.

Realizando la verticalidad con matriz EFE (externos) y EFI (internos), se ha
evaluado internamente mediante el FODA y externamente se considerd la
informacion econdmica, tecnolégica, politica y social de la organizacion,
donde se concluye que el influenciador tecnologico es un factor positivo para

la empresa, debido al rapido crecimiento y auge digital del mercado.

Dentro de la investigacion de mercado, se ha recopilado informacién
relevante al nicho de mercado digital de la agencia Branding Media, para asi
determinar el comportamiento de la demanda de servicios digitales en el
sector norte de Quito, periodicidad de compra y recompra basado en cinco
sectores de la industria: comercio, consumo, servicios, industrial y pubica del
estado (INEC, 2014).

Mediante la micro — segmentacion se ha determinado que los dos sectores

gue predominaron en las encuestas son: comercio y servicios, donde
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Branding Media debera enfocar sus estrategias corporativas y digitales ya

gue son las tendencias de compra digital.

Como eje central de la investigacion para el desarrollo y ejecucion del plan
de marketing esta el de cumplir su objetivo principal organizacional, que es
el de mantener sus 18 clientes activos mediante programas de fidelizacion,
para generar consumo constante de sus servicios digitales, durante el afio
2017 que permita la generacion de dos nuevos clientes y la incorporacion a
su portafolio de servicios el desarrollo de aplicaciones moviles (apps), como
tecnologia en actual demanda, es importante en este punto la estrategia del
plan de ventas aplicando técnicas de relaciones publicas, alianzas,

descuentos de ventas, incentivos de recompra.

Como estrategia adicional, Branding Media debera asignar un experto de
marketing digital, que pueda enfocar sus esfuerzos en el analisis del
problema de estrategias de comunicacion, técnicas actuales de venta,
indicadores de resultados, canales de distribucion, con la finalidad de
realizar un acompafiamiento y estudio previo de las necesidades reales y

actuales de cada empresa.

Mediante el andlisis de factibilidad, se obtuvo informacion suficiente y
confiable para la respectiva toma de decisiones por parte de los duefios de

la empresa.

El analisis ROI obtenido de las actividades de Marketing, se evalué que el
proyecto es rentable que es de $7,57 en el afio esto quiere decir que por
cada dolar invertido por la empresa en el plan de marketing obtenemos un
retorno dela inversion de $7. Adicional se concluye que basados en todos los
estudios realizados, se determina que la opcibn mas rentable
econémicamente viable para los clientes es la publicidad digital, donde si
Branding Media logra explotar esta ventaja en el mercado ecuatoriano,
centrando sus esfuerzos en posicionar su marca, fortalecer su portafolio de
servicios, incrementar clientes, todo esto generara rentabilidad y un

crecimiento sostenible.
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RECOMENDACIONES

A través de la presente tesis se puede recomendar la implementacion del
plan de marketing de la division de servicios de marketing digital, como
directriz principal para el posicionamiento de marca y fortalecimiento del
portafolio de servicios durante el afio 2017, mediante la aplicacion de

estrategias digitales planteadas en el proyecto.

En el campo de la fidelizacién se recomienda crear planes continuos para los
18 clientes actuales, analizando sus metadatos e inteligencia de negocios
competitiva, lo cual generard continuamente requerimientos para poder
seguir satisfaciendo sus necesidades, desarrollando asi estrategias en favor

del crecimiento de su marca.

Se recomienda establecer las estrategias de ventas y comercializacion,
basado en el estudio de segmentacion del mercado, con lo cual los servicios
digitales iran dimensionados y dirigidos a un nicho especifico de mercado.

Usar los canales de comunicacion digital, para una continua
retroalimentacion “FEEDBACK” con sus actuales y futuros clientes, potenciar
de una mejor forma sus canales sociales como Linkedin, YouTube donde
podran subir videos semanales sobre tips informaticos, cursos, estrategias,
consiguiendo de esta forma posicionar la empresa en el campo del Inbound
Marketing y que las empresas sean quienes busquen en un futuro sus

servicios.

Se recomienda establecer procesos claros basados en la optimizacion de
estrategias digitales y mejora continua, administrado mediante la
metodologia TQM (Total Quality Management), esto llevara a la empresa a
un 6ptimo desempefio organizacional y un mejor manejo de marca para

obtener asi mas clientes fortaleciendo su cartera actual de servicios.
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ANEXOS

Empresa Branding Media
Estado de Pérdidas y Ganancias

Al 31 de Enero del 2016

INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Beneficios Sociales
Arriendo Edificio Uziel
Servicios Basicos

Utiles de Oficina

Gastos Marketing

Gasto de Ventas

TOTAL GASTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS
DE IMPUESTOS

IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD

$10.892,30

$4.664,96
$180,00
$126,98
$32,40
$326,07
$378,41

ING. IVAN PATRICIO OJEDA

PROPIETARIO
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$10.892,30

$5.708,82

$5.183,48

$777,52

$4.405,96

$969,31

$3.436,65
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