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Resumen

El &mbito del marketing ha experimentado una constante evolucion en respuesta a las
cambiantes demandas del mercado, subrayando asi la importancia de explorar estrategias
innovadoras como el marketing digital. Este proyecto préctico tiene como objetivo principal la
formulacion de un plan de marketing digital para la empresa Distribuidora J & R, ubicada en la
ciudad de Quito. Esta empresa se especializa en la venta de accesorios de marcas reconocidas
para dispositivos electronicos y ofrece servicios de asistencia técnica para teléfonos moviles,
entre otros. Su principal objetivo es integrar una herramienta digital esencial en su estrategia de
marketing para mejorar la retencion de clientes y expandir su presencia en el mercado de manera
rentable. Para alcanzar esta meta, se llevé a cabo un estudio descriptivo que permitié identificar
los desafios especificos que enfrenta Distribuidora J & R. Ademas, se aplico un enfoque
cuantitativo que incluyo la recopilacion y analisis estadistico de datos a traves de encuestas
dirigidas a su clientela. El resultado principal de este proyecto es un modelo de marketing digital
que incorpora la implementacion de la aplicacion "Treinta", la cual representa una propuesta de
alto valor para la empresa. En la actualidad, el crecimiento de las pequefias empresas depende en
gran medida del desarrollo de planes de marketing que aprovechen de manera efectiva los

recursos digitales para promocionar sus productos ante su audiencia objetivo.

Palabras Clave: MARKETING DIGITAL, HERRAMIENTA DIGITAL, ESTUDIO

DESCRIPTIVO, PEQUENA EMPRESA Y PLAN DE MARKETING.
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Abstract

The field of marketing has constantly evolved in response to changing market demands,
thus underlining the importance of exploring innovative strategies such as digital marketing. This
practical project has as its main objective the formulation of a digital marketing plan for the
company Distribuidora J & R, located in the city of Quito. This company specializes in the sale
of accessories for recognized brands for electronic devices and offers technical support services
for mobile phones, among others. Your main goal is to integrate an essential digital tool into
your marketing strategy to improve customer retention and expand your market presence in a
cost-effective way. To achieve this goal, a descriptive study was carried out which identified the
specific challenges facing J & R Distributor. In addition, a quantitative approach was applied
which included the collection and statistical analysis of data through customer surveys. The main
result of this project is a digital marketing model that incorporates the implementation of the
"Treinta" application, which represents a high value proposition for the company. Today, small
business growth is largely dependent on the development of marketing plans that effectively

leverage digital resources to promote their products to their target audience.

Keywords: DIGITAL MARKETING, DIGITAL TOOL, DESCRIPTIVE STUDY,

SMALL BUSINESS AND MARKETING PLAN.



13

Introduccion

El propdsito fundamental de este proyecto préctico es desarrollar y ejecutar una estrategia
de marketing digital, se ha creado un marco teérico como fundamentos para su formulacion, este
marco engloba conceptos clave del marketing en linea e incluye etapas esenciales como la
segmentacion de mercado, la creacion de perfiles de clientes, la seleccidn de canales de
distribucion y la estrategia de comunicacion. La evaluacion de la situacion actual de la empresa
abarca aspectos como el entorno del comercio electrénico. Ademas, se llevé a cabo un analisis
FODA para identificar fortalezas, areas de mejora, oportunidades y riesgos potenciales. También
se investigo a los competidores y se utilizo una encuesta para comprender las necesidades y
preferencias de los clientes. Por Gltimo, se investigaron las aplicaciones Treinta y Facebook,
analizando cdmo se integran con las estrategias basadas en las 4P del marketing.

El objeto de estudio de esta tesis se concentra en Distribuidora J & R, una empresa con
sede en la ciudad de Quito que se dedica a la venta de accesorios para dispositivos moviles. En
los altimos dos afios, la compafia ha experimentado notables reducciones en sus ingresos, en
parte debido a la pandemia global y también debido al aumento de la competencia en su sector.
La empresa no ha aprovechado las oportunidades que el marketing digital brinda como recurso
para hacer frente a este desafiante entorno competitivo.

En el transcurso de los Gltimos dos afios, la compafiia ha experimentado notables
descensos en sus ingresos, atribuibles en parte a la pandemia global, pero también a la creciente
competencia en su sector. Hasta la fecha, la empresa no ha capitalizado las oportunidades que
brinda el marketing digital como un medio para afrontar este desafiante escenario competitivo.

La aplicacion de un plan de marketing digital en Distribuidora J & R reviste una

importancia fundamental en la actualidad, ya que le permite adaptarse y prosperar en un entorno
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empresarial cada vez mas digitalizado y competitivo. Al implementar estrategias de marketing
digital, la empresa puede ampliar su visibilidad en linea, llegar de manera efectiva a su audiencia
objetivo, y mantenerse relevante en un mundo donde la presencia en Internet y el comercio
electronico son fundamentales. Ademas, el marketing digital ofrece la capacidad de medir y
analizar el rendimiento en tiempo real, lo que permite tomar decisiones informadas y ajustar
estrategias de manera agil para lograr un crecimiento sostenible y mantenerse a la vanguardia en

su industria.
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Antecedentes

En el estudio denominado "El impacto del marketing digital en la estrategia empresarial”
de Pérez et al. resaltan la vital importancia del marketing digital en las estrategias empresariales
modernas. Definen el marketing digital como la amalgama de tacticas utilizadas para impulsar
productos o servicios en entornos digitales, englobando la promocién en linea y la participacion
en redes sociales (p. 1). Su enfoque principal es evaluar como estas estrategias aumentan la
competitividad en un entorno empresarial digitalizado. Destacan que la presencia en linea es
esencial y concluyen que el marketing digital es crucial para el éxito empresarial actual.

Segun la investigacion llevada a cabo por Lopez et al. titulada "Marketing digital en el
entorno empresarial”, se sostiene que el marketing digital, también conocido como marketing en
linea, engloba una amplia variedad de actividades vinculadas a estrategias publicitarias y
comerciales implementadas a través de medios y canales en linea (p. 1). Los autores se enfocan
en su estudio en examinar la influencia del marketing digital en las empresas. Al presentar el
concepto de marketing digital, explican que se trata de un recurso de apoyo para las empresas,
enfatizando que los avances tecnologicos han habilitado una conectividad global en tiempo real.
Debido a esta transformacion, hacen hincapié en el papel esencial que desempefian las redes
sociales en el entorno presente. En resumen, se puede afirmar que el marketing digital abarca
todas las tacticas de mercadotecnia relacionadas con los recursos digitales a disposicion.

En un estudio académico desarrollado por Paredes y Mejia (2018), titulado "Desarrollo
de un plan estratégico de marketing digital para animate, una empresa con sede en Guayaquil"
sostienen que el plan de marketing se destaca como una herramienta ampliamente utilizada y
altamente efectiva para mejorar y supervisar la calidad en las organizaciones. Esta afirmacion

subraya la capacidad del marketing digital como una estrategia integral de comunicacién y
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distribucion disefiada para impulsar la oferta comercial de una empresa. A través de un diagrama
de Causa y Efecto, han creado un inventario de elementos que estan directamente relacionados

con el problema que intentan abordar (p. 1).
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Justificacion

Esta investigacion emerge como una respuesta a la exigencia de mejorar. La posicion
competitiva de Distribuidora J & R en el mercado, en comparacion con sus rivales. Este objetivo
seré logrado a través de la creacion de un plan de mercadotecnia en linea y la implementacion de
tacticas digitales. En los ultimos afios, internet ha evolucionado como una poderosa herramienta
comercial global, empleada por muchas empresas para aumentar su visibilidad en el mercado y
promover sus marcas, productos y servicios ante su audiencia objetivo, que cada vez mas recurre
a motores de busqueda en linea. La creacion de un plan de marketing digital, respaldado por
tecnologias electrdnicas, representa una alternativa agil y rentable para ingresar a un mercado
donde los consumidores buscan realizar compras de manera rapida y segura, utilizando métodos
de pago convenientes. El empleo de plataformas como las redes sociales facilita la propagacion
del mensaje que se busca transmitir, y los recursos digitales se tornan esenciales para atraer a
potenciales clientes. A medida que la digitalizacion se convierte en un comportamiento de
consumo comun, tanto las marcas nuevas como las establecidas se ven compelidas a mantener a
sus clientes actuales y atraer a nuevos. El marketing en linea se transforma en una herramienta
crucial para Distribuidora J & R, ofreciendo importantes ventajas a sus duefios. A través de un
sitio web, la empresa puede presentar eficazmente sus servicios y productos a los clientes,
incluyendo detalles como precios, caracteristicas de los productos, segmentacion de productos y
servicios, distribucion digital y comunicacion inmediata. La adopcion de estrategias digitales es
esencial para brindar informacion precisa y oportuna tanto a los clientes existentes como a los
potenciales. La introduccion de una aplicacion web se convierte en un componente esencial para
llevar a cabo estrategias en linea que simplifiquen la promocién de los productos y servicios

ofrecidos por la empresa.
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Objetivos
Objetivo General
Desarrollar un Plan de marketing digital como estrategia de comercializacion online de
los productos de la Distribuidora J & R, que incremente sus ventas y alcanzar un mejor
posicionamiento en el mercado del Sur de Quito.
Objetivos Especificos
e Diagnosticar la situacion actual, interna y externa de la Distribuidora J & R a través
del analisis FODA.
e Identificar los diferentes medios digitales que podran ser utilizados por la
Distribuidora J & R dentro del mercado.
e Elaborar el plan de marketing con el uso de la App Treinta como estrategia para la

comercializacion online.
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Marco Teorico

Marketing

El marketing se centra en la identificacion y el cumplimiento de las necesidades tanto
individuales como colectivas, y su influencia se expande mas alla del &mbito comercial, teniendo
un impacto significativo en la sociedad en su totalidad. En su evolucion, el marketing ha tenido
una funcidn crucial al presentar y estimular la adopcion de nuevos productos que han mejorado
la calidad de vida y han simplificado muchas de las actividades cotidianas de las personas.
Asimismo, ha desempefiado un papel activo en estimular la mejora de productos ya establecidos
en el mercado, ya que los profesionales del marketing siempre estan en la busqueda de
innovacion y en fortalecer su posicion en el mercado. También, el marketing genera demanda
tanto para productos como para servicios, lo que, a su vez, fomenta la creacion de empleo. Esta
contribucidn al crecimiento economico permite a las empresas participar activamente en
iniciativas de responsabilidad social, beneficiando a la sociedad en su conjunto (Gémez, 2019).

Siguiendo la definicion de Kotler y Armstrong (2012), el marketing se define como el
procedimiento en el cual las compafiias generan valor para sus clientes y construyen relaciones
de largo plazo con ellos, con el fin de obtener un valor en retorno (p. 25).
Marketing Digital

Los avances tecnoldgicos recientes han inaugurado una nueva era digital en constante
evolucidn. El veloz y significativo avance en ambitos como la informatica, las
telecomunicaciones, la informacion y el transporte, entre otros, ha tenido un profundo impacto en
la forma en que las empresas entregan valor a sus clientes (Buenas tareas, 2015).

El marketing digital esta emergiendo como una vanguardista manera de llevar a cabo

transacciones a nivel global, liberando a las personas de la necesidad de empleos convencionales
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con horarios estrictos que a menudo resultan restrictivos. Este enfoque incluye todas las
estrategias de marketing en linea utilizadas para guiar a los visitantes de un sitio web hacia
acciones especificas cuidadosamente planificadas. Se extiende mas alla de las practicas
tradicionales de ventas y mercadotecnia, incluyendo una amplia gama de estrategias y tacticas
disefiadas especificamente para el &mbito digital. Se basa en una diversidad de conocimientos
que involucran disciplinas como la comunicacion, el marketing, la publicidad, las relaciones
publicas, la informética y el uso del lenguaje, entre otros (Selman, 2017).
Marketing Estratégico

Segun Gémez (2019), el marketing estratégico implica la gestion del marketing como un
campo que abarca la eleccion de mercados objetivo y el establecimiento de vinculos con estos.
Su objetivo principal es identificar, atraer, retener y mantener a los posibles clientes a través de
la creacidn, distribucion y comunicacion de propuestas de valor.
Importancia

El marketing en linea desempefia un papel fundamental en la actualidad, ya que posibilita
a las empresas mantener una comunicacion continua con sus clientes actuales y captar el interés
de posibles nuevos clientes. No obstante, previo a la implementacion de estrategias de
mercadotecnia digital, resulta esencial llevar a cabo un analisis completo de la situacion de la
empresa, junto con la definicidn de sus metas y objetivos. Este analisis servira como cimiento
para desarrollar una estrategia eficaz que satisfaga todas las exigencias de la empresa

(Universidad de las Américas, 2021).
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Estrategias de Marketing Digital

Posicionamiento en Buscadores. En la actualidad, internet se ha convertido en la via
mas rapida para encontrar empresas, por lo que es fundamental optimizar el sitio web para que
aparezca en las primeras posiciones de los resultados de busqueda en los motores de busqueda.

Personalizacidn. Los clientes estan en busqueda de un servicio especial y personalizado
que se adapte a sus preferencias y requerimientos individuales, lo que proporciona una ventaja
competitiva.

Participacion. En la dinamica actual, los clientes tienen un papel diferente, ya que son
los actores principales de su propia experiencia y cuentan con diversas alternativas para
interactuar con la empresa, tanto de manera directa como indirecta. En este contexto, se han
transformado en consumidores sociales.

Predicciones Actualizadas. La utilizacion de Internet simplifica el acceso a informacion
sobre ventas, resefias y visitas, lo que posibilita la anticipacion de las necesidades de los clientes
en relacion con los productos y servicios que les atraen, buscan, comparten y comentan, entre
otras actividades.

De Igual a Igual (Peer to Peer). Los usuarios depositan una mayor confianza en las
recomendaciones de individuos conocidos que en las promociones de las compaiiias. EI poder
del "boca a boca" sigue siendo una de las tacticas publicitarias mas impactantes en la actualidad.

Informacion. En el ambito del marketing digital, se aplican estrategias basadas en los 4
Cs: contenido, contexto, comunidad y conexién.

Contenido. El contenido puede adoptar diversas formas, como texto, imagenes, audio o

videos, y representa el elemento central de cualquier estrategia digital. Es el motivo por el cual
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los usuarios visitan el sitio web y constituye un elemento esencial para el triunfo de una campafna
en linea.

Contexto. Para crear una estrategia exitosa, resulta fundamental tener un conocimiento
profundo del publico objetivo, lo que implica considerar aspectos como su ubicacién geogréfica,
cultura, gustos y acciones, entre otros, con el propdsito de elaborar un mensaje relevante.

Comunidad. La creacion de una comunidad que comparta intereses, deseos y
comportamientos es fundamental para que los clientes se sientan vinculados con la marca.

Conexidn. Forjar una relacién sélida con la marca genera un ambiente de confianza que
fortalece la fidelizacion de los clientes, promoviendo la lealtad y la credibilidad.

Plan de Marketing

Un plan de marketing se define como un documento que incluye metas, publico objetivo,
métodos, enfoques, calendario y recursos financieros. Su finalidad principal es ejecutar una
estrategia de marketing en un lapso definido. Desempefia un papel esencial al gestionar las
diversas dimensiones de una empresa, apoyar su Vvision y objetivos, y garantizar la ejecucion
exitosa de una estrategia (Lefran, 2022).

El plan de marketing involucra la toma de decisiones vinculadas a su audiencia objetivo,
objetivos, productos y programa de marketing. Segln estos autores, las etapas del plan se dividen
de la siguiente manera:

Analisis

Comprende el andlisis tanto de los elementos internos como externos de la empresa,

ademas de la revisidn de la competencia y actividades asociadas, como la determinacién de

precios, el catalogo de productos y la posicion en el mercado, entre otros aspectos.



Establecimiento de Metas y Estrategias

Las metas brindan una vision clara del estado deseado de la organizacion y deben
reflejar lo que se ha planificado. Las estrategias buscan asegurar un lugar en el mercado y los
recursos necesarios para lograrlo.
Técticas y Desarrollo de Acciones Especifica

Durante esta etapa, se ponen en marcha las acciones especificas que la organizacién
implementara para lograr los objetivos y estrategias previamente establecidos.
Implementacién y Supervision
Se pone en marcha lo planificado y se realiza un seguimiento para evaluar su efectividad.
Importancia

El plan de marketing presenta diversas ventajas empresariales que pueden optimizarse
mediante el uso de herramientas adecuadas (Sainz, 2011). En primer lugar, orienta la toma de
decisiones de manera efectiva. Ya que las elecciones estratégicas influyen directamente en la
sostenibilidad a largo plazo de la compaiiia, el plan de marketing desempefia una funcion
esencial al guiar a la empresa hacia una segmentacion de mercado eficaz y asegurar una

identificacion adecuada tanto de los competidores presentes como de los futuros. Ademas de

23

esto, este documento estrategico facilita la medicion de los objetivos, coordina las actividades de

todos los departamentos y evalla tanto las amenazas como las oportunidades. (Lefran, 2022)
Ventajas y Desventajas de un Plan de Marketing
Segun Proafio y Luna (2015), las ventajas y desventajas de la aplicacion de un plan de

marketing son:
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Ventajas
« Proporciona una comprension imparcial de los eventos y facilita una evaluacion de la
situacion actual de la empresa.
» Proporciona una planificacion detallada de todas las etapas necesarias para alcanzar
los objetivos, sirviendo como una guia clara para lograr la meta.
 Facilita el control de la gestion empresarial.
» Garantiza la toma de decisiones comerciales basadas en un enfoque sistematico.
« Conecta todas las areas de la empresa, asegurando que cada una comprenda su papel
dentro del plan.
» Optimiza la administracion de los recursos requeridos para ejecutar el plan.
« Habilita la supervision y valoracion de los resultados y acciones de acuerdo a los
objetivos que se han fijado de antemano.
« Facilita un progreso gradual hacia la consecucion de metas especificas.
» Al ser de naturaleza anual, contribuye a construir un historial de acciones que asegura
coherencia en las operaciones y optimizacion de las inversiones.
» Incorpora herramientas de control que previenen desviaciones dificiles de corregir
con el tiempo.
Desventajas

La creacion de un plan de marketing demanda una considerable cantidad de tiempo y
dedicacion.

Puede conllevar costos significativos.



25

* Requiere que los empleados de la empresa estén dispuestos a ajustarse a las posibles
modificaciones que el plan pueda generar; de lo contrario, su efectividad se vera
comprometida.
 Existe un riesgo sustancial asociado con la creacion de un plan demasiado inflexible.
« La falta de acceso a datos actualizados y fiables puede representar un desafio.
Etapas en la Elaboracion del Plan de Marketing
Analisis de la Situacién Actual. Interno y Externo

En esta etapa, nuestro proposito consiste en identificar nuestra posicion presente, lo cual
implica realizar un andlisis completo tanto de los aspectos internos de la organizacién como del
contexto externo en el que opera (Mediano, 2015).
Diagnostico de la Situacion. Analisis FODA

Este resultado se deriva de un detallado examen de la situacion actual, el cual proviene de
la evaluacion de factores tanto internos como externos realizada en la fase anterior. En esta
etapa, se condensan las fortalezas (F), oportunidades (O), debilidades (D) y amenazas (A), que
previamente se identificaron. Este andlisis se utiliza como punto de partida para la planificacion
de las futuras acciones (Mediano, 2015).
Establecimiento de Objetivos

El andlisis FODA inicia el proceso de establecer los objetivos que deseamos lograr y en
los que basaremos nuestras estrategias y acciones operativas. En resumen, su funcién es
determinar la direccidén que queremos seguir (Mediano, 2015).
Seguimiento y Control de los Resultados

La etapa final del plan de marketing consiste en establecer sistemas para monitorear la

ejecucion de las acciones descritas en el plan y evaluar los logros obtenidos. En este contexto, el
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objetivo es identificar posibles desviaciones y, si es necesario, efectuar ajustes a lo largo del
proceso, en lugar de esperar hasta el final del periodo de planificacion. Conforme se llevan a
cabo las estrategias y acciones planificadas, se mantiene un seguimiento continuo para evaluar su
avance en comparacion con las proyecciones. Cada empresa debe establecer sus propios métodos
de control, frecuencia y herramientas a emplear (Mediano, 2015).
Aplicaciones Digitales

Segun el sitio SURA (2021) menciona que, son las herramientas que se usan para
modificar tus iméagenes, comunicarse con amigos en linea, administrar responsabilidades
laborales o academicas, solicitar entregas a domicilio y buscar recomendaciones de viajes o
lecturas son ejemplos comunes de lo que generalmente se denominan aplicaciones o Apps (una
abreviatura de aplicaciones en inglés). Estos programas estan disefiados para llevar a cabo una
variedad de funciones a través de dispositivos tecnologicos como teléfonos mdviles, tabletas y
computadoras. El incremento notable en su empleo se evidencia en un estudio llevado a cabo por
la Asociacion de la Industria Movil de Colombia (Asomovil), que reporta un aumento del 40 %
en la adopcion de aplicaciones moviles en el afio 2020, destacando TikTok y WhatsApp como
las que experimentaron el crecimiento méas pronunciado.
App Treinta

Treinta es una aplicacion Fintech que surgié en el afio 2020 gracias a la iniciativa de
Lluis Cafiadell y Man Hei Lou. Estos empresarios identificaron las dificultades que las
microempresas tuvieron que afrontar durante la pandemia de COVID-19, particularmente en
relacion con sus ventas y capacidad productiva. En respuesta a esta necesidad, se propusieron
crear una aplicacion que simplificara la gestion contable de los negocios, haciéndola accesible,

cdémoda y facil de usar.
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Este startup de origen colombiano ha conseguido una destacada presencia en toda
América Latina, y su principal objetivo es respaldar a las microempresas para que mejoren su
gestion financiera. Treinta es una aplicacién de uso gratuito que proporciona a las empresas la
capacidad de administrar diversos aspectos financieros, como gastos, ingresos, ventas,
inventarios y balances generales, todo a través de una interfaz intuitiva y sencilla (Cafiadell,
2020).

Ventajas y Desventajas de Treinta

Segun Cafadell (2020), estos son algunos de los puntos positivos (y otros no tanto) de la
plataforma de origen colombiano:
Ventajas

« Elimina la necesidad de realizar calculos manuales, lo que garantiza una gestion

financiera precisa y sin pérdida de tiempo.

» Proporciona ahorros significativos al reducir la dependencia de papeleria, archivos

fisicos, carpetas, escritorios y personal adicional.

« Ofrece la conveniencia de acceder a la aplicacion desde cualquier ubicacion.

« Haganado la confianza de clientes en mas de 20 paises de América Latina.

» Los negocios tienen la opcion de digitalizar sus ventas mediante la creacion gratuita

de un comercio electronico (Ecommerce).
Desventajas

« Esnecesario que los compradores cuenten con una tienda en la aplicacién Treinta

para realizar compras en el catalogo en linea.

» No es compatible con dispositivos Apple.

« Requiere la dependencia de un dispositivo movil o una computadora personal.
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« Lostiempos de espera para resolver problemas a través de WhatsApp han aumentado
debido a la gran cantidad de usuarios que lo emplean de manera activa.

Estrategias de Ventas

Son las iniciativas que promoveran el desarrollo de la empresa. En este articulo, desde
Bloo Media, deseamos proporcionarte una comprension mas profunda sobre las estrategias de
venta. Explicaremos en detalle qué implican estas estrategias, cuales son los factores que ejercen
influencia sobre ellas, los componentes clave a considerar en las estrategias de venta, y como se
distinguen las estrategias de venta de productos de las estrategias de venta de servicios (Bloo
media, s.T.).
Tipos de Estrategias de Ventas

La estrategia de ventas Outbound Sales se caracteriza por una aproximacion mas activa
por parte del vendedor. En otras palabras, esta estrategia implica que el vendedor inicie el
contacto con consumidores que se alinean con la propuesta de valor de la empresa, enfocandose
en la generacion de leads. En este enfoque, la empresa tiene un mayor control sobre cuando y
coémo se realiza este contacto. Sin embargo, es importante destacar que una fase crucial en esta
estrategia es la prospeccion. El equipo de ventas debe tener un conocimiento solido de quiénes
son los posibles clientes antes de iniciar el proceso de ventas, a fin de optimizar el uso del
tiempo.

Por otra parte, seglin menciona Sales forcé Latinoamérica (2022), la estrategia Inbound
Sales se fundamenta en un enfoque de atraccion, donde la prospeccion se logra mediante la
creacién y difusion de contenido dirigido a un pablico objetivo particular. A diferencia de la

estrategia Outbound Sales, en esta tactica, los leads desempefian un papel activo y son nutridos
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orgénicamente a través del marketing de contenidos. Estos leads toman la decision de interactuar
y realizar compras en el momento que consideren oportuno.
Ventas Online

El comercio en linea, llamado también eCommerce, comprende la adquisicion y
disposicién de bienes o servicios en un entorno digital. Esta actividad empresarial se puede
realizar mediante paginas web, redes sociales o plataformas de venta en linea.

Este tipo de comercio se destaca por proporcionar una comodidad excepcional a los
consumidores al momento de adquirir productos. Gracias a las eficientes redes logisticas y al
canal de ventas y distribucion que ofrece este modelo, los clientes pueden realizar compras desde
cualquier ubicacion y recibir sus productos sin necesidad de desplazarse fisicamente (Torres,
2023).

Ventajas y Desventajas de las Ventas Online

Segun lo menciona Torres (2023), las ventajas y desventajas de las ventas online pueden
ser las siguiente:
Ventajas

« En contraste con otras empresas, el comercio en linea implica costos iniciales méas
reducidos.

« Gestionar una tienda en linea te ofrece la ventaja de llegar a una audiencia mas
amplia sin limites geograficos. Al iniciar un negocio en linea y atraer el interés de las
personas hacia tus productos y servicios, cualquiera, en cualquier lugar del mundo,
puede convertirse en tu cliente.

« Las tiendas en linea siempre estan abiertas, lo que permite a los clientes realizar

compras en cualquier momento, sin necesidad de visitar fisicamente la tienda.
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Mediante sus dispositivos méviles, pueden revisar las descripciones y las iméagenes de
alta calidad de tus productos antes de realizar unas compras

« Laautomatizacion de actividades en tu tienda en linea, como la gestién de inventario,
permite minimizar los errores de entrada de datos y transcripcion. La automatizacién
es otra ventaja importante del comercio electrénico.

« A medida que un negocio en linea crece y experimenta un aumento en el tréfico,
puedes expandir facilmente tu capacidad mediante la actualizacion de tu plan de
alojamiento y la funcionalidad de comercio electronico.

Desventajas

« Lainactividad conlleva la pérdida de clientes: una desventaja del comercio
electronico es que cualquier interrupcion, ya sea debido al mantenimiento del sitio o a
fallos del servidor, puede resultar en la pérdida de posibles ingresos.

« Los clientes no tienen la oportunidad de probar los productos: En calidad de
propietario de una tienda en linea, no tienes la capacidad de invitar a los compradores
a visitar fisicamente tu tienda y evaluar los productos antes de efectuar una compra.

» Los clientes esperan respuestas rapidas: los compradores suelen tener preguntas sobre
el proceso de pago, el seguimiento de los pedidos y los plazos de entrega. Si no
puedes proporcionar respuestas rapidas, es probable que los clientes busquen otras
tiendas en linea.

« La obligacion de iniciar sesidén puede desanimar a los clientes: no todos los
compradores estan dispuestos a crear una cuenta e iniciar sesion al realizar compras

en linea.
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Ecommerce

El comercio electronico, también llamado Ecommerce, engloba tanto la adquisicion y
venta de productos en la web como las tiendas en linea dedicadas a esta practica. En los tltimos
afnos, el ambito del comercio electronico ha vivido una profunda transformacion que ha
revolucionado completamente la manera convencional de llevar a cabo transacciones
comerciales, brindando un grado de comodidad y personalizacion sin precedentes. Esto ha
llevado a muchas marcas a integrar el Ecommerce como el elemento central de su estrategia
empresarial (Cardona, 2023).

Tipos de Ecommerce

Segun indica Cardona (2023), los tipos de Ecommerce que pueden existir se descrinen a
continuacion:

En Funcion del Pablico de Destino. B2C (Business to Consumer). Enfocado en la
atencion directa al cliente final. Es la modalidad mas comun, y aqui se encuentran numerosos
ejemplos, desde tiendas en linea de herramientas hasta negocios de moda sostenible.

B2B (Business to Business). Dirigido principalmente a otras empresas como su publico
objetivo, como tiendas que proveen suministros de oficina a otras compafiias.

C2C (Consumer to Consumer). En los altimos afios, ha habido un notable aumento en
este sector debido al crecimiento de las compras en linea realizadas por los consumidores. En
esta clasificacion, los consumidores mismos comercializan productos directamente con otros
consumidores, comunmente articulos de segunda mano. Un ejemplo notable en nuestra nacion es

Wallapop.
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En Funcion del Modelo de Negocio. Tienda en linea propia: Este enfoque, que es el mas
fundamental, implica tener una version en linea de las tiendas fisicas de la marca y vender sus
productos exclusivos.

Marketplace. Es una especie de "centro comercial en linea" que congrega a multiples
vendedores en un solo lugar.

Drop shipping. Desde la perspectiva del cliente, una tienda de drop shipping se presenta
como una tienda en linea convencional.

Afiliado. En el contexto del marketing digital, el modelo de afiliacion implica colaborar
con terceros para promocionar productos o servicios a cambio de una comision. Los afiliados
colocan enlaces que redirigen a los clientes a la tienda de otra persona, donde se realiza la venta.

Suscripcién. En vez de comercializar productos o servicios de manera individual, la meta
aqui es que los consumidores se abonen a un servicio mensual y reciban productos de forma
periddica en su lugar de residencia.

Ventajas y Desventajas del Ecommerce

Por otra parte, Cardona (2023) menciona las siguientes ventajas y desventajas que tiene el
Ecommerce:

Ventajas

« Mayor alcance para tu empresa. Con una tienda en linea, tu negocio estara

automaticamente disponible para personas de todo el mundo (aunque debes
considerar las restricciones de envio a ciertos paises).

« Establecer una tienda en linea requiere una inversion inicial muy baja en comparacion

con el alquiler o compra de un local fisico.
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Disponible de forma continua, todos los dias de la semana, las 24 horas. La mayoria
de las tiendas fisicas tienen horarios de apertura y cierre, lo que puede generar costos
adicionales de personal cuanto mas tiempo permanezcan abiertas.

Potencial de crecimiento ilimitado. No hay limites en cuanto a la cantidad de
visitantes que pueden acceder a tu comercio electronico al mismo tiempo (siempre y
cuando cuentes con un servidor adecuado), lo que brinda oportunidades para el

crecimiento de tu negocio.

Desventajas

Dificultades en la adopcion en ciertos grupos demograficos. Aunque las compras en
linea estan volviéndose mas populares, todavia hay grupos de la poblacion, como los
adultos mayores, que no se sienten completamente a gusto con las compras en
Internet y pueden enfrentar desafios para hacerlo.

Imposibilidad de experimentar los productos de manera fisica. En productos donde
las caracteristicas sensoriales son esenciales o se requiere una prueba previa, como la
ropa, el comercio electronico presenta un desafio ya que no permite a los
compradores ver, tocar o probar los productos antes de la compra. Esto puede ser
abordado en parte proporcionando descripciones detalladas, imagenes y videos de los
productos, asi como implementando una politica de devoluciones efectiva.

Todavia existen usuarios que muestran desconfianza en los sistemas de pago por
Internet y pueden experimentar inseguridad al llevar a cabo transacciones

electronicas.
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« Debido a la facilidad de ingreso al comercio electrénico, un numero significativo de
empresas puede crear sus propias tiendas en linea, lo que genera un aumento en la

competencia dentro del mercado digital.
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Metodologia y Desarrollo
Poblacion y Muestra

La poblacion seleccionada para el estudio incluye a los residentes del area del Sur de
Quito, en particular, en la Avenida Ajavi, que es una ubicacién de gran relevancia comercial en
la ciudad. El publico objetivo se caracteriza por ser individuos con edades comprendidas entre
los 20 y los 50 afios, que han mantenido algun tipo de vinculo con el establecimiento. Se han
establecido criterios de inclusion para la investigacion, que abarcan la frecuencia de visitas al
establecimiento, ambas identidades de género, el rango de edades y los servicios ofrecidos por el
establecimiento que podrian satisfacer las necesidades de los clientes.

La poblacion total de la ciudad de Quito asciende a 2, 781,641 habitantes, y el sector Sur
representa aproximadamente el 36% de la poblacidn total de la ciudad, lo que equivale a 1,
001,391 habitantes.

Se ha decidido dividir a la poblacion en base al rango de edades de 20 a 50 afios, que
constituye aproximadamente el 64% de la poblacion total del sector, lo que equivale a 640,890
personas. Este grupo se considera de importancia ya que son personas con la capacidad de
seleccionar productos no solo en funcion de su precio, sino también de su calidad. Tras conocer

el tamafio de la poblacidn, se aplica la siguiente formula:

N Z?pgq
e2(N-1)+ 2% pq

N = El tamafio de la poblacion o universo, el nimero total de posibles encuestados.

Z = Constante que varia en funcién del nivel de confianza deseado.
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e = Margen de error deseado, la diferencia aceptable entre el resultado obtenido al
preguntar a una muestra de la poblacién y el resultado que se obtendria si se encuestara a la
poblacién completa. En este caso, se ha considerado un margen de error del 10%.

p = Representa la proporcion de individuos que poseen la caracteristica de interés en la
poblacién de estudio. A menudo, este valor es desconocido y se asume que tanto p como g son
iguales a 0.5 como una estimacion conservadora.

q = La proporcién de individuos que no poseen la caracteristica de interés, es decir, 1-p.

N = Poblacion (640890)

n = Tamafio de la muestra (?)

Z = Nivel de confianza (1.64)

P = Probabilidad de aceptacion (0.5)

Q = Probabilidad de rechazo (0.5)

e = Margen de error (0.1)

Figura 1

Calculo de la muestra de la poblacion finita

MUESTRA POBLACION FINITA
«C
( )
n= 80
N= 640890
7 = NIVEL DE CONFIANZA
INTERVALO DE CONFIANZ4 Z ERROR e
99% 2,57 1%
95% 1,96 5%
Q0% 1,64 10%
p q
Prefactibilidad 50% 50% 100%

Nota. Esta figura ilustra el proceso de calculo empleado para derivar la muestra de la poblacion.



37

Encuesta

El enfoque principal de la encuesta se centro en la evaluacion de la satisfaccion tanto con
el servicio al cliente como con los productos ofrecidos por la Distribuidora J & R. Cada pregunta
formulada incluia una tabla de datos junto con una representacion grafica que ilustraba el
porcentaje correspondiente a cada respuesta en el contexto de la pregunta. Estas representaciones
visuales desempefiaron un papel fundamental al proporcionar un analisis mas exhaustivo de las
respuestas recopiladas y simplificaron la identificacion de areas que requieren mejoras.
Pregunta 1. ¢En qué grupo de edad se encuentra?
Tabla 1

Poblacion por rango de edades

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

20 - 30 afios 45 56%
40 - 50 afnos 35 44%
TOTAL 80 100%

Nota. La tabla muestra el rango de edad en donde se encuentra la poblacion encuestada.
Figura 2

Poblacion por rango de edades

@® 20-30 afos
@ 40-50 afios

Nota. La figura muestra el rango de edad en donde se encuentra la poblacion encuestada.
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Interpretacion y Anélisis

De acuerdo con los datos estadisticos a nuestra disposicién, de manera general, se
observa que alrededor del 56,3% de las personas que participaron en la encuesta exhiben edades
promedio que se ubican en el rango de 40 a 50 afios. Este fendmeno puede explicarse en gran
medida por el hecho de que la empresa ha estado operando en el mercado durante méas de una
década, y muchos de los encuestados son clientes habituales que han mantenido una relacién
duradera con la empresa a lo largo de los afios.
Pregunta 2. Por favor, califique su experiencia general con nuestros accesorios para celulares.
Tabla 2

Experiencia en el uso de nuestros accesorios para celular

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Muy Satisfecho 23 0,29
Satisfecho 22 0,28
Neutral 21 0,26
Insatisfecho 7 0,09
Muy Insatisfecho 7 0,09
TOTAL 80 100%

Nota. La tabla representa el nivel de satisfaccion que tiene la poblacidon encuestada en el uso de

accesorios telefénicos.

Figura 3
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Experiencia en el uso de nuestros accesorios para celular

@ Wuy Satisfecho
@ Satisfecho

Neutral
@ Insatisfecho
@ WMuy insatisfecho

Nota. La figura representa el nivel de satisfaccion que tiene la poblacion encuestada en el uso de
accesorios telefonicos.

Interpretacion y Analisis

La puntuacion de satisfaccion otorgada por los encuestados sefiala un nivel de
satisfaccion del 28.7% en relacion con los productos que ofrece la empresa. Esto indica que los
productos suministrados por la compafia son valorados positivamente por los consumidores y
cumplen con sus expectativas.
Pregunta 3. ;Como calificaria la rapidez de nuestro servicio de atencion al cliente?
Tabla 3

Rapidez en los servicios de atencion al cliente

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Excelente 20 0,25
Buena 21 0,26
Aceptable 20 0,25
Regular 12 0,15
Malo 7 0,09
TOTAL 80 100%

Nota. La tabla muestra la calidad en el servicio al cliente.
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Figura 4

Atencidn al cliente

@ Excelente
@® Buena

Aceptable
Regular
8,8% R0
@ Malo

Nota. La figura muestra la calidad en el servicio al cliente.

Interpretacion y Analisis

Un 26.2% de los encuestados indicaron que el representante de servicio al cliente manejo
sus consultas de manera satisfactoria, lo que llevo a una evaluacion positiva del servicio
proporcionado. Por otro lado, un 8.8% de los encuestados expresaron descontento con el
servicio. Esto se debid a problemas como la dificultad para comprender ciertos productos
pedidos por parte del representante de servicio o, en algunos casos, la impaciencia debido a las
horas pico de atencion al cliente.
Pregunta 4. ¢ Le parecen adecuadas las instalaciones?
Tabla 4

Instalaciones adecuadas

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Sl 71 89%
NO 9 11%
TOTAL 80 100%

Nota. La tabla representa el nivel de satisfaccion del cliente con las instalaciones del

establecimiento.
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Figura 5

Instalaciones adecuadas

& sl
® Mo

Nota. La figura representa el nivel de satisfaccion del cliente con las instalaciones del
establecimiento.

Interpretacion y analisis

Un 89% de los clientes considera que el establecimiento es apropiado y estan satisfechos
con él. Esto sugiere que la amplia mayoria de los clientes considera que el lugar es adecuado y se
muestran complacidos con su experiencia en el establecimiento.
Pregunta 5. ¢En qué medida siente que resolvimos sus inquietudes de manera efectiva?
Tabla 5

Resolucion de inquietudes

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Completamente resueltos 25 0,32
Parcialmente resueltas 35 0,44
No resueltos 9 0,11
No tuve problemas o inquietudes 10 0,13
TOTAL 79 100%

Nota. La tabla muestra el nivel de satisfaccion con la resolucion de inquietudes hacia el cliente.
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Figura 6
Resolucion de inquietudes

@ Completamente resueltos
@ Parcialmente resueltos

Mo resueltos
@ Notuve problemas o inguietudes

Nota. La figura muestra el nivel de satisfaccidn con la resolucion de inquietudes hacia el cliente.

Interpretacion y analisis

Un 44.3% de las personas encuestadas expresaron satisfaccion con el conocimiento
demostrado por el representante del establecimiento. Este conocimiento permitio resolver las
consultas planteadas por los usuarios, generando asi una aprobacion hacia el personal de la
empresa. Sin embargo, al igual que en la pregunta anterior, un 11.4% de los encuestados no
quedaron satisfechos con el nivel de conocimiento del representante del establecimiento.
Pregunta 6. ;Qué factores son mas importantes para usted al elegir un accesorio telefonico?
Tabla 6

Factores importantes para la eleccion de accesorios telefénicos

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Calidad y durabilidad 30 0,38
Precio asequible 29 0,36
Disefio y estilo 17 0,21
Otro 4 0,05
TOTAL 80 100%

Nota. Esta tabla representa los factores mas primordiales al momento de elegir un accesorio para

teléfono.
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Figura 7

Factores importantes para la eleccién de accesorios telefonicos

@ Calidad y durabilidad

@ FPrecio asequible
Disefio y estilo

@ Otros

Nota. Esta figura representa los factores mas primordiales al momento de elegir un accesorio
para teléfono.

Interpretacion y analisis

El atributo que los clientes valoran de manera mas significativa al adquirir un producto se
relaciona directamente con su calidad, representando un 37,5% de preferencia. La calidad del
producto desempefia un papel fundamental en la satisfaccion del cliente y en la capacidad de
destacar en un mercado competitivo. Los encuestados pertenecientes al rango de edades
mencionado expresan una preferencia por productos que ofrezcan una mayor durabilidad, ya que
encuentran inconveniente tener que comprar con frecuencia productos nuevos. Ademas, esta
preferencia contribuye a la reduccién de la generacidn de desechos electronicos.
Pregunta 7. ;Qué tipo de accesorio telefonico compra con mayor frecuencia?
Tabla 7

Accesorios comprados con mayor frecuencia

Respuesta Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Fundas y protectores de pantalla 20 0,26
Cargadores y cables 24 0,31
Auriculares y audifonos 18 0,23

Baterias de respaldo (Power Banks) 10 0,13
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Otros 6 0,08

TOTAL 78 92%

Nota. La tabla indica los tipos de accesorios comprados con mayor frecuencia.
Figura 8

Accesorios comprados con mayor frecuencia

@ Fundas y protectores de pantalla
@ Cargadores y cables
Auriculares y audifonos
@ Baterias de respaldo (power banks)
@ Otros

Nota. La tabla indica los tipos de accesorios comprados con mayor frecuencia.

Interpretacion y analisis

Los cargadores y cables son los articulos mas adquiridos por los clientes, representando
el 30,8% de las compras totales. Esta preferencia se debe a dos factores principales: la alta
demanda en la sociedad actual y la destacada calidad y durabilidad de estos productos. En la vida
cotidiana, donde mantener nuestros dispositivos funcionando a pleno rendimiento es esencial,
estos articulos se han vuelto indispensables.

Pregunta 8. ;Qué opina sobre el tiempo de respuesta de nuestro personal de atencién al
cliente?
Tabla 8

Tiempo de respuesta en la atencion a los clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Muy répido 22 0,28
Répido 34 0,43
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Aceptable 16 0,20
Lento 7 0,09
TOTAL 79 100%

Nota. La tabla muestra la agilidad del personal para atender las dudas del cliente.
Figura 9

Tiempo de respuesta en la atencion a los clientes

@ Muy rapido
@ Rapido

Aceptable
A o

Nota. La figura muestra la agilidad del personal para atender las dudas del cliente.

Interpretacion y analisis

Al calificar el tiempo en la atencion recibida en el establecimiento, se pudo observar que
un 43% la considerd que sus inquietudes fueron respondidas de manera “Rapida". Estos clientes
estan satisfechos tanto con la atencién proporcionada por el representante del establecimiento
como con el producto adquirido. Por otro lado, un 8,9% de los clientes la califico como "lenta” la
atencién brindada lo que indica que la atencion es satisfactoria, pero se debe adquirir nuevos
conocimientos para satisfacer en su totalidad las exigencias de los clientes.

Pregunta 9. ;Recomendaria nuestros servicios basandote en tu experiencia con nuestro

personal de atencion al cliente?
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Tabla 9

Recomendacion de los servicios del establecimiento

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 68 86%
NO 11 14%
TOTAL 79 100%

Nota. Esta tabla muestra la probabilidad de que el cliente recomiende nuestro servicio.
Figura 10

Recomendacion de los servicios del establecimiento

® sl
@ No

Nota. Esta figura muestra la probabilidad de que el cliente recomiende nuestro servicio.
Interpretacion y analisis
El 86.1% de las respuestas a esta pregunta indican una alta probabilidad de que los
encuestados recomienden los servicios del establecimiento. Aungue este porcentaje es
significativamente alto, también revela posibilidades de mejora y oportunidades para aumentar
aun mas la recomendacidn entre los usuarios. Esto permite identificar areas en las que el
establecimiento podria realizar mejoras con el objetivo de alcanzar un indice de recomendacion

aln mas elevado.
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Pregunta 10. ;Cuanto tiempo lleva adquiriendo nuestros productos o servicios?
Tabla 10

Tiempo en el que los clientes han ido adquiriendo nuestros productos

Respuesta Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Menos de 6 meses 18 0,23
De 6 meses a 1 afio 16 0,20
De 1 a 2 afios 24 0,30
Mas de 2 afios 22 0,28
TOTAL 80 100%

Nota. Esta tabla representa el tiempo que el cliente ha utilizado nuestro servicio.
Figura 11

Tiempo en el que los clientes han ido adquiriendo nuestros productos

@ Menos de 6 meses

@ De 6 meses a1aio.
De1a2afios.

@ Mas de 2 afios.

Nota. Esta figura representa el tiempo que el cliente ha utilizado nuestro servicio.

Interpretacion y analisis

Los encuestados estiman que han adquirido productos y servicios del establecimiento en
diferentes periodos de tiempo. Un 35% indica que lo hizo en los ultimos meses, es decir, en el
rango de 1 a 3 meses y mas de dos afios. EI 30% de los clientes se encuentra en el rango de

menos de un afo, especificamente entre 6 y 9 meses. Tanto los nuevos como los antiguos
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clientes expresan satisfaccion con los productos adquiridos en este periodo. Ademas, un 5% de
los encuestados se encuentra en una de estas tres opciones temporales.
Anélisis FODA

El anélisis FODA permitira una comprension exhaustiva de la posicion de la empresa,
abarcando aspectos internos y externos por igual. Mediante este proceso de evaluacién, se
posibilitara la identificacion de las ventajas y desventajas internas de la empresa, las cuales
comprenden sus recursos, habilidades y restricciones. Adicionalmente, se llevara a cabo un
analisis de las posibilidades y desafios presentes en el contexto externo, tales como las
tendencias del mercado y la competencia. Este analisis estratégico servira como una base robusta
para la toma de decisiones y la creacion de estrategias que fomenten el crecimiento y la
sostenibilidad continua de la empresa.
Tabla 11

Matriz FODA aplicado a la empresa

Fortalezas Oportunidades
Amplia variedad de productos de Creciente demanda
alta calidad. Medios digitales gratis
Atributos distintivos de los Cambios en las leyes y regulaciones
productos disponibles. Consumidores insatisfechos con la competencia
Productos listos para usar Nuevas formas de pago
respaldados por garantia. Uso de tecnologias como la realidad aumentada en
Habilidad para ajustarse a las marketing.
demandas de los clientes. Avances tecnoldgicos
Colaboracion en equipo efectiva. Compras y ventas por medio de plataformas en linea.

Receptividad positiva hacia los
productos.

Atencidn personalizada.
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Clientes que mantienen su lealtad.
Larga trayectoria en la industria.

Espacios amplios

Debilidades

Amenazas

Ingresos bajos por marcas no
populares.

Poco presupuesto para equipos
NUevos.

Escasas ventas.

Deficiencia en el conocimiento de
aplicaciones digitales.

Carencia de acceso a Internet.
Ausencia de presencia en redes
sociales.

Competencia en linea.

Ausencia de canales de distribucion.

Dificultad en la obtencion de
financiamiento
Dependencia de un proveedor de

materias primas.

Mejoras en la propuesta de valor por parte de la
competencia.

Saturacién del mercado

Las fluctuaciones econémicas,

Competidores que ofrecen ventajas mas atractivas.
Clientes con expectativas mas elevadas en cuanto a la
excelencia y durabilidad de los productos.

Entrada de competidores mas grandes al mercado
Competencia en las proximidades del negocio.
Imitaciones de productos de alta calidad.
Situacion economica del pais

Cambios en las regulaciones de comercio electronico.

Nota. Esta tabla muestra los factores interno y externo de la empresa.

Competencia

Se realizaron evaluaciones exhaustivas de cuatro establecimientos que representan

competidores sélidos para nuestro negocio. A través de este analisis, se busco identificar y

comprender detalladamente las ventajas competitivas que poseen en comparacion con nuestro

establecimiento. Este conocimiento nos permitird tomar medidas estratégicas efectivas para

mantenernos competitivos en el mercado.
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Tabla 12

Matriz de Competencia

L Tipo de Estrategias i .
Empresa Ubicacion P g Ventajas competitivas
producto SEO
Vendedores o Accesorios  Posicionamiento _ _
Av. Ajaviy Calle n _ Precios bajos
Informales celulares medio
La empresa cuenta con
una oferta de un afio de
garantia en los
o ) productos.
Av. Ajaviy Callen  Accesorios
) o ) Al contar con
(Frente a la Iglesia celulares Posicionamiento )
) ) o proveedores a nivel
Teno galaxia  de la less-Fut, Quito  Servicio alto ) )
o nacional regidos por
160606 técnico )
las normas de calidad
la empresa cuenta
siempre una mano de
obra calificada
o Oferta los mismos
o Servicio . . .
Av. Ajavi, Quito o Posicionamiento  servicios, productos
Edcon técnico _ ) o )
170148 medio mas economicos, tiene
presencia en redes.
) Mismos servicios,
Accesorios o
o o ) productos econdémicos,
) Av. Ajavi, Quito celulares Posicionamiento ]
Repaircenter o _ tiene presencia en
170148 Servicio medio
o redes. Proveedores de
técnico _
calidad
Accesorios Oferta los mismos
Soluciones Av. Ajavi, Quito celulares Posicionamiento  servicios, productos
tecnolégicas 170148 Servicio alto mas econdmicos, tiene
técnico presencia en redes.
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Nota. Esta tabla muestra la competencia en proximidad a la empresa y las ventajas que posee con
respecto a esta.
Calificacién de la Competencia

Para llevar a cabo la evaluacion de la competencia, se tuvieron en cuenta multiples
aspectos esenciales, tales como la gama de productos ofrecidos, las opciones de métodos de pago
disponibles, la calidad del servicio proporcionado y las estrategias empleadas en materia de
publicidad.
Tabla 13

Calificacion de la Competencia

i Vendedores Tecno Repair Soluciones
Caracteristicas X Edcon .
informales Galaxy Center  tecnologicas
Producto
Brindan informacion del X X X
producto
El producto cubre la X X
necesidad del consumidor
Los precios van de acuerdo
con las caracteristicas de X X X

los mismos

Forma de pago

Pago a través de

X
transferencia bancaria
Pago a través de Tarjeta X
Efectivo X X X X X
Servicios
Atienden todas las X X X X

peticiones del cliente
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Buen servicio X X X
Prestan atencion al pedido X X
del cliente
Tienen los conocimientos X X
de lo que el cliente necesita
Publicidad
Marketing directo y X X X X X
tradicional
Marketing online X

Nota. En esta tabla se exhibe la evaluacion de la competencia en diversos campos.
Identificacion de Medios Digitales
Paginas Web

Las empresas recurren a sus sitios web como la principal via para establecer su presencia
y visibilidad en el entorno digital. Es esencial que cada pagina web cuente con un disefio
atractivo, accesible, claro y de facil navegacion, permitiendo a los usuarios explorar y conocer
todos los servicios disponibles. Indudablemente, un sitio web representa uno de los puntos de
encuentro mas significativos entre la empresa y sus clientes.
Figura 12

Paginas web

Nota. La imagen representa como se ve una pagina web. Tomado de https://concepto.de/pagina-

web/


https://concepto.de/pagina-web/
https://concepto.de/pagina-web/

53

Una pégina web o sitio web es un archivo multimedia digital que cumple con las normas
de la Word Wide Web (WWW) y puede ser visualizado utilizando un navegador web y una
conexion a Internet activa. Sirve como la forma principal de contenido en linea. En la actualidad,
el internet contiene una vasta cantidad de contenidos diversos en numerosos idiomas hablados a
nivel global. Esto lo convierte en uno de los principales almacenes de datos de la humanidad,
alojado en miles de servidores ubicados en todo el mundo y de facil acceso gracias al sistema
HTTP (Protocolo de Transferencia de Hipertexto).

Blogs

Los blogs son una herramienta muy utilizada en la época actual y suelen ser una parte
integral de la estrategia de marketing de contenidos de las compafiias. Estas plataformas web se
utilizan para compartir informacion relevante sobre una empresa con su publico y clientes. Uno
de los beneficios mas destacados que ofrecen es su capacidad para fomentar la interaccién con
los lectores. En ciertos escenarios, esta comunicacion puede ayudar a elevar la posicién del sitio
en los resultados de busqueda de los motores de basqueda. En un entorno digital altamente
competitivo, la confianza que se genera entre los posibles clientes a través de los blogs es de gran
importancia
Figura 13

Blog
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Nota. La imagen representa que lleva un blog o lo que puede contener. Tomado de
https://mailrelay.com/es/blog/2018/03/27/que-es-un-blog/

Existen numerosos motivos diversos que pueden impulsarnos a incorporar un blog en
nuestra estrategia de redes sociales, y algunos de estos motivos son evidentes:

e Implementacion rapida.

e Gestion relativamente sencilla.

e Dinamismo.

e Versatilidad en cuanto a contenido.

e Publicacion inmediata.

Actualmente, los blogs son fundamentales en cualquier plan o estrategia de marketing en
linea que aspire a llevar a cabo campafias de manera profesional.
Lansing Pages

Este tipo de plataformas permiten a las empresas establecer un contacto directo con sus
clientes. Su principal objetivo es convertir a los visitantes en posibles clientes potenciales,
funcionando como un punto de encuentro donde se produce un intercambio de informacion. Esto
se consigue al ofrecer contenido interesante y atractivo para el usuario, lo que eventualmente
conduce a la presentacion de un formulario de registro para futuras interacciones. Ademas, estas
plataformas resultan Gtiles para las empresas al momento de crear campafas de publicidad de
pago, como aquellas en Google Ads, Facebook Ads, Twitter Ads o TikTok
Redes Sociales

Por ultimo, las redes sociales facilitan una comunicacién estrecha entre las empresas o
marcas Y sus clientes, desempefiando un papel crucial como canal informativo en la época actual.

Esto posibilita compartir informacién o dirigir el trafico hacia los recursos digitales de otras


https://mailrelay.com/es/blog/2018/03/27/que-es-un-blog/
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empresas. En el presente, mantener una presencia en las redes sociales se ha transformado en un
destacado medio mediante el cual las empresas pueden darse a conocer y proporcionar valor y
utilidad a su publico. Ademas de ofrecer la oportunidad de comprender mejor a su publico,
también les permite conocer sus opiniones y comprender sus necesidades.

Hasta la fecha de mi ultima actualizacion en septiembre de 2021, las redes sociales mas
utilizadas en todo el mundo eran las siguientes:

Facebook. Una plataforma de medios sociales que permite a los usuarios conectarse con
amigos y familiares, compartir contenido, participar en conversaciones y seguir paginas que les
resulten interesantes.

WhatsApp. Una herramienta de mensajeria en tiempo real que habilita a los usuarios
para enviar mensajes de texto, voz, fotos y videos, asi como para realizar llamadas de voz y
video. Facebook la adquirio en 2014.

Tik Tok. Una plataforma de videos centrada en contenido breve y creativo. Los usuarios
pueden crear, editar y compartir videos de hasta 3 minutos de duracion.

Es fundamental tener en cuenta que la popularidad de las redes sociales puede variar con
el tiempo, y han surgido nuevas plataformas desde la ultima vez que obtuve informacion. El
componente esencial en todas estas redes sociales radica en posibilitar que las personas se
enlazan, se comuniquen y compartan contenido en la web, ya sea con amigos, familiares o
personas con intereses afines en cualquier parte del mundo. Cada plataforma tiene sus propias
particularidades y enfoques especificos, lo que las hace adecuadas para diversas formas de

interaccién y objetivos.
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Propuesta

Actividad de la Empresa

DISTRIBUIDORA J & R es una empresa de tamafio reducido de caracter familiar que
gestiona sus operaciones con recursos propios. Con una solida trayectoria de 10 afios en el
mercado, se especializa en la comercializacion de accesorios de marcas lideres para dispositivos
electrénicos como teléfonos y computadoras. Ademas, brinda servicios de asistencia técnica y
soporte para teléfonos moviles, entre otros. Su enfoque se dirige hacia la provisién de productos
y servicios de alta calidad a su clientela.
Figura 14

Distribuidora J&R

Nota. La figura muestra la ubicacion en la que se realizara el proyecto practico.
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Filosofia Empresarial
Mision

Cumplir con las demandas de nuestros clientes proporcionando productos de primera
calidad y orientacion experta.
Vision

Convertirnos en lideres en el mercado, superando a la competencia mediante una amplia
variedad de productos.
Principios

Orientacion al Cliente. Centrados en proporcionar una asesoria completa sobre nuestros
productos y garantizar la plena satisfaccion del cliente.

Trabajo en Equipo. Comprometidos a crear un entorno de trabajo propicio para
fomentar una convivencia armoniosa y alcanzar objetivos comunes.
Figura 15

Organigrama empresarial

Duefio
Alex Falcon
Contadora |
Miriam Sarasti
| |
Vendedor 1 Vendedor 2
Jessica Chafla Carolina Dias

Nota. Este grafico ilustra la estructura organizativa de la empresa.
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Desarrollo de la Propuesta

Objetivos y Estrategias
Producto

Objetivo. Crear un inventario digital

Estrategia. Crear un inventario y visualizacion de productos mas efectiva mediante el
uso del medio digital Treinta.

Obijetivo. Conservar la satisfaccion y fidelizacién de los clientes mientras ampliamos
nuestra presencia en el mercado.

Estrategia. Mejorar la visualizacion del producto en la plataforma en linea para nuestros
clientes mientras diversificamos la gama de productos en el inventario digital para fortalecer la
posicion en el mercado aplicando la App Treinta.

Objetivo. Garantizar la satisfaccion de los clientes con el producto digital de accesorios
para celulares.

Estrategia. Realizar encuestas de satisfaccion con el fin de obtener retroalimentacion de
los clientes y emplear estos datos para efectuar mejoras constantes en el producto con el uso de
Google Formulario.

Precio

Objetivo. Maximizar los ingresos y las ganancias generadas por los productos digitales.

Estrategia. Ejecutar tacticas de fijacion de precios flexibles fundamentadas en datos, que
adapten los precios en funcion de la demanda y la competencia.

Objetivo. Crear lealtad en los clientes para mantener su continua adquisicion de

productos digitales.
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Estrategia. Ejecutar iniciativas de premios y ofertas especiales dirigidas a los clientes
habituales, lo cual motivara a estos clientes a continuar sus compras.
Plaza

Obijetivo. Hacer mas sencilla la entrega de productos digitales a los clientes. y relacionar
con el marketing digital.

Estrategia. Implementar sistemas de entrega de productos eficientes y opciones de
descarga rapida para asegurarse de que los clientes reciban el producto de manera rapida y
confiable a través de servicios de entrega.

Objetivo. Ampliar la presencia en linea hacia nuevos territorios del pais.

Estrategia. Establecer colaboraciones con servicios de entrega rapida que operen en todo
el pais.

Objetivo. Mantener una presencia en plataformas digitales relevantes para el pablico
objetivo.

Estrategia. Identificar las plataformas en linea preferidas por la audiencia objetivo y
construir una presencia solida en ellas mediante plataformas, redes sociales y paginas web y
aplicaciones moviles.

Promocion

Objetivo. Aumentar las visualizaciones del producto en plataformas virtuales.

Estrategia. Crear una estrategia de contenido de alto valor orientada a las redes sociales
y al marketing, con el propdsito de atraer a los clientes.

Objetivo. Generar interés y deseo en los consumidores.

Estrategia. Emplear anuncios en linea atractivos a través de la plataforma Treinta.

Objetivo. Fomentar la accion del cliente, como la compra en linea en la App Treinta.
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Estrategia. Ofrecer incentivos temporales, como descuentos o regalos con compra, para

motivar a los consumidores a tomar medidas rapidas.

Plan de Accion

Tabla 14

Plan de accién

Estrategias

Acciones

Responsable

Producto

Crear un inventario y visualizacion de
productos mas efectiva mediante el

uso del medio digital Treinta.

Mejorar la visualizacion del producto
en la plataforma en linea para
nuestros clientes mientras
diversificamos la gama de productos
en el inventario digital para fortalecer
la posicién en el mercado aplicando la

App Treinta.

Integrar en el sistema de
administracion de inventario de la
aplicacion Treinta.

La digitacion de productos
proporciona informacion detallada
sobre cada articulo.

Actualizar regularmente los datos del
inventario.

Actualizar y perfeccionar las
representaciones visuales de tus
productos.

Incorporar una funcionalidad de
busqueda avanzada que habilite a los
usuarios a buscar articulos
particulares de manera eficiente.
Revitalizar el disefio de las paginas de
producto para que resulten
visualmente atractivas y sencillas de
explorar.

Estimular la interaccion de los

clientes permitiéndoles dejar

Jessica

Chafla



Realizar encuestas de satisfaccién con
el fin de obtener retroalimentacion de
los clientes y emplear estos datos para
efectuar mejoras constantes en el
producto con el uso de Google

Formulario.

opiniones y valoraciones sobre los
productos que han adquirido.
Elabora un cuestionario para evaluar
la satisfaccion de los clientes,
abordando aspectos como la
excelencia del producto, la vivencia
durante la compra y la atencién
recibida por parte del servicio al
cliente.

Especificar el conjunto de personas a
las que quieres enfocar la encuesta.
Selecciona la plataforma Google
Formulario

Analiza los resultados de la encuesta
para detectar puntos fuertes y
posibilidades de mejora en tu
producto.

Implementa los ajustes requeridos
conforme a las recomendaciones de

los clientes.
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Precio

Ejecutar tacticas de fijacion de
precios flexibles fundamentadas en
datos, que adapten los precios en
funcion de la demanda y la

competencia.

Ejecutar iniciativas de premios y

ofertas especiales dirigidas a los

Recopilar informacidén pertinente
acerca de la demanda y la
competencia.

Analizar esta informacion y
comprender la conexion entre los
precios y la demanda.

Dividir a los clientes en grupos y
ajustar los precios para cada grupo.
Recopilar informacion sobre las

ventas realizadas.

Alex Falcon




clientes habituales, lo cual motivara a

estos clientes a continuar sus
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Emplear estos datos para reconocer a
los clientes habituales.

compras. Adaptar las recompensas, brindando
incentivos especificamente atractivos Alex Falcon
para cada cliente.
Plaza
Implementar sistemas de entrega de Hacer uso del sistema de gestion de
productos eficientes y opciones de inventario de la aplicacion Treinta
descarga rapida para asegurarse de para estar al tanto de la disponibilidad
que los clientes reciban el producto de de productos en todo momento
manera rapida y confiable a través de ~ Suministrar a los clientes informacion
servicios de entrega. completa sobre el estado de su
pedido.
Alex Falcon
Establecer colaboraciones con Realizar investigaciones para
servicios de entrega rapida que operan identificar a los principales
en todo el pais. proveedores de servicios de entrega a
nivel nacional, contactandolos a
través de llamadas telefonicas,
correos electronicos o formularios de ,
Alex Falcon
contacto en sus sitios web.
Inicia didlogos para entablar Jessica
negociaciones sobre los términos y Chafla

condiciones de una potencial
colaboracion.
Llevar a cabo una prueba piloto en

una zona geografica seleccionada



Identificar las plataformas en linea
preferidas por la audiencia objetivo y
construir una presencia sélida en ellas

mediante plataformas, redes sociales

y paginas web y aplicaciones mdviles.

para evaluar la eficacia del servicio de
entrega rapida.

Recopilar datos acerca de las
plataformas preferidas por los clientes
para realizar sus pedidos.

A partir de los datos obtenidos,
elaborar perfiles en las plataformas en
linea que contengan informacion
precisa y llamativa acerca de los
productos.

Utilizar programas de planificacion
de itinerarios con el fin de disminuir
los tiempos de entrega y los gastos

operativos.
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Jessica

Chafla

Promocion

Crear una estrategia de contenido de
alto valor orientada a las redes
sociales y al marketing, con el

propdsito de atraer a los clientes.

Emplear anuncios en linea atractivos

a través de la plataforma Treinta.

Investigar las demandas de los
clientes de manera exhaustiva.
Emplear una variedad de formatos,
como videos, infografias y posts en
redes sociales, con el proposito de
mantener el interés del publico.
Determinar donde se compartira el
contenido.

Mantenerse receptivo al responder a
los comentarios, preguntas y
opiniones de los seguidores en las
plataformas de redes sociales.

Crear anuncios que sean visualmente
Ilamativos utilizando la aplicacion

Treinta.

Alex Falcon

Jessica

Chafla
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Ofrecer incentivos temporales, como  Establece promociones con un Alex Falcon
descuentos o regalos con compra, periodo de vigencia limitado, como

para motivar a los consumidores a descuentos temporales y ofertas al

tomar medidas réapidas. alcanzar un monto minimo de compra

dentro de un tiempo determinado.

Nota. Esta tabla muestra el plan de accion de la empresa.



Tabla 15

Cronograma

L Septiembre
Estrategia Accion P

11111 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3
2345 6 8 9 01 2 3 5 6 7 8 9 0 2345 617 5 6 7 8 9 0
Producto

Crearun  Seleccion de
inventario herramientasy X
y software.
YISU&“Z&CI Digitacion de XX X X
on de productos.
productos
mas
efec'glva Actualizacion
mediante - X

periddica.
el uso de
medios
digitales.
Mejorar la Actualizar y
visualizaci perfeccionar las
on del representaciones X
producto  visuales de tus
enla productos.
plataforma  ncorporar una
enlinea  fyncionalidad de X X
para busqueda.
nuestros
clientes Revitalizar el
mientras  disefio de las « X

diversifica paginas de
mos la producto
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gama de Estimular la
productos interaccién de
para los clientes
fortalecer
nuestra
posicion X
en el
mercado
de
marketing
digital.
Realizar Elaborar un
encuestas  cuestionario de X
de preguntas
satisfaccio  Especificar el
ncon el conjunto de
fin de personas a las X
obtener que quieres
retroalime enfocar la
ntacion de  encuesta.
los clientes Seleccionar la
y emplear  plataforma a X
estos datos usar.
para Analizar
efectuar  resultados
mejoras  Implementar
constantes  ajustes
enel
producto.
Precio
Implement Recopilar
ar informacion
estrategias sobre precio y
de fijacion demanda
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de precios  Analizar esta
dindmicos informacion
basadas en
datos, que
ajusten los
precios
segun la
demanda y
la
competenc
ia.
Ejecutar Dividir a los
iniciativas clientes en
de premios grupos
yofertas  pecopilar
especiales informacion de
dirigidas a |55 entas
los clientes
habituales, R_econocer los
lo cual clle_ntes
motivaraa habituales
estos Adaptar las
clientesa recompensas a
continuar  cada cliente
sus
compras.

Plaza
Imp_Iement Usar la
ar sistemas aplicacion
deentrega  TREINTA para
de estar al tanto de
productos  gjisponibilidad
eficientes e productos en
Y OPCIONES {540 momento



de
descarga
rapida para
asegurarse
de que los
clientes
reciban el
producto
de manera
rapida y
confiable a
través de
servicios
de entrega.
Establecer
colaboraci
ones con
servicios
de entrega
rapida que
operan en
todo el
pais.

Identificar
las
plataforma
s en linea
preferidas
por la
audiencia

objetivo y

Suministrar a los
clientes
informacion
sobre el
producto

Identificar a los
principales
proveedores de
servicios de
entrega

Inicia
conversaciones
y negociar

Realizar una
prueba de
distribucién

Recopilar datos
acerca de las
plataformas
preferidas por
los clientes para
realizar sus
pedidos.

68
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construir  Elaborar perfiles
una en las
presencia  plataformas en
solidaen  linea
ellas a Emplear
través de  software de
plataforma planificacion de
sderedes rutas
sociales y
paginas
web y
aplicacion
es moviles.

Promocién
Desarrollar Investigar las
una demandas de los
estrategia  clientes
de
contenido  Emplear una
de calidad Vvariedad de
dirigida formatos
hacialas  peterminar
redes dénde se
socialesy  compartira el
la _ contenido.
estrategla  njantenerse
de receptivo al
contenido  yesyonder a los
de  comentarios
marketing,
con el
objetivo de
informar y
cautivar a
los

clientes.



Utilizar Crear anuncios

publicidad que sean

llamativa  visualmente

en linea llamativos
utilizando la
aplicacion
Treinta

Ofrecer Establece

incentivos promociones

temporales con un periodo

, COMo de vigencia

descuentos limitado.

0 regalos

con

compra,

para

motivar a

los

consumido

res a tomar

medidas

rapidas.
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Nota. En esta tabla se presenta el calendario que debe ser seguido para cumplir con los objetivos establecidos.
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Tabla 16

Presupuesto

Estrategias Accion Presupuesto

Producto

Crear un inventario y visualizacion de Seleccion de herramientas y software

productos mas efectiva mediante el uso de  Digitacion de productos 0

medios digitales. Actualizacion periddica

Actualizar y perfeccionar las
Mejorar la visualizacion del producto en la  representaciones visuales de tus productos

plataforma en linea para nuestros clientes

mientras diversificamos la gama de Incorporar una funcionalidad de busqueda 0
productos para fortalecer nuestra posicion en pavitalizar el disefio de las paginas de
el mercado de marketing digital. producto
Estimular la interaccion de los clientes
Elaborar un cuestionario de preguntas
Realizar encuestas de satisfaccion con el fin Especificar el Conjunto de personas a las
de obtener retroalimentacion de los clientes  que quieres enfocar la encuesta.
. 5
y emplear estos datos para efectuar mejoras  Seleccionar la plataforma a usar
constantes en el producto. Analizar resultados
Implementar ajustes
Precio
Implementar estrategias de fijacion de Recopilar informacion sobre precio y
D, 0
precios dindmicos basadas en datos, que demanda

ajusten los precios segun la demanda y la ] ) .
) Analizar esta informacion
competencia.

Dividir a los clientes en grupos
Ejecutar iniciativas de premios y ofertas o )
) o ) ) Recopilar informacion de las ventas
especiales dirigidas a los clientes habituales,
Reconocer los clientes habituales




lo cual motivara a estos clientes a continuar

SuUs compras.

Adaptar las recompensas a cada cliente
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Plaza

Implementar sistemas de entrega de
productos eficientes y opciones de descarga
rapida para asegurarse de que los clientes
reciban el producto de manera rapida y

confiable a través de servicios de entrega.

Establecer colaboraciones con servicios de

entrega rapida que operan en todo el pais.

Identificar las plataformas en linea
preferidas por la audiencia objetivo y
construir una presencia sélida en ellas a
través de plataformas de redes sociales y

paginas web y aplicaciones moviles.

Usar la aplicacion treinta para estar al
tanto de la disponibilidad de productos en
todo momento

Suministrar a los clientes informacion
sobre el producto

Identificar a los principales proveedores
de servicios de entrega

Inicia conversaciones y negociar

Realizar una prueba de distribucion
Recopilar datos acerca de las plataformas
preferidas por los clientes para realizar sus
pedidos.

Elaborar perfiles en las plataformas en

linea

Emplear software de planificacion de rutas

Promocion

Desarrollar una estrategia de contenido de
calidad dirigida hacia las redes sociales y la
estrategia de contenido de marketing, con el
objetivo de informar y cautivar a los

clientes.

Utilizar publicidad llamativa en linea

Ofrecer incentivos temporales, como
descuentos o regalos, para motivar a los

consumidores a tomar medidas rapidas.

Investigar las demandas de los clientes

Emplear una variedad de formatos
Determinar dénde se compartira el
contenido.

Mantenerse receptivo al responder a los

comentarios

Crear anuncios gue sean visualmente

llamativos utilizando la aplicacién Treinta

Establece promociones con un periodo de

vigencia limitado.

Nota. Esta tabla muestra el presupuesto a utilizar de la empresa.



Uso de la Aplicacion Treinta

Inventario

Después de un minucioso proceso de digitalizacién y clasificacion, hemos concluido

exitosamente la inclusion de nuestros productos en la plataforma Treinta. Esta herramienta de
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gestion financiera, disefiada especialmente para microempresas, ahora brinda a nuestros clientes

la posibilidad de acceder de manera rapida y comoda a nuestro inventario desde sus dispositivos

mdviles o computadoras.

Figura 16

Inventario en la aplicacion Treinta

Treinta | 25833

> DISTRIBUIDO.

{§ Configuraciones

(&) Agregar otro negocks

[ Movimientos
B  Inentario
& Emplead

w

Inventario

W Activar lector :) & Activar impresora ()

Wer todas las categorias v

Ordenar: Productos mas vendidos v

dio "™ Splitter Ca... dio "Y" Splitter Co...

»

55 51 52
Adaptador De Au-
dio Lightning iP-...

N eizraniblos

Adaptador de Au-
dio MINI 2.5mm...

dio 2 Conectores...

Adaptador de Au-
dio Type C (FLUG)...

Costo total de inventario

B

dio 6.5mm (JACK)...

3 disponibles
ETLN ¥ =
b 5 o
58 55
de de

Audio/Carga Light..  Audio/Carga LX-0...

Nota. La figura muestra la creacion del inventario dentro de la App Treinta.

dia Lightning iP-...

Agregar productos

Descargar reporte

die Lightning iP-...

EEN

(7]

52

Adaptador de
Carga PLUG Mach...

Con la creacion de categorias se puede simplificar ain més la adquisicién y

administracion de nuestros productos, respaldando nuestro compromiso de proporcionar

soluciones practicas y accesibles para la gestion de sus negocios. Estamos emocionados por las

perspectivas que esta colaboracidn con Treinta ofrece a nuestros clientes y anticipamos seguir

mejorando Yy facilitando su experiencia de compra.
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Figura 17

Inventario por categorias

mad - ¥

Editar categorias

Accesorios Celular
Accesorios Laptop
Adaptador Audio
Adaptador de PC
Adaptador OTG
Adaptador USB
Adaptador Video
Adaptadores Varios

Antenas

Nota. La figura muestra la creacion de las categorias dentro de la App Treinta.
Catalogo

Mediante un enlace https://treinta.shop/distribuidorajyrtechnology o un cddigo QR,

podemos ofrecer a nuestros clientes la posibilidad de acceder y explorar el catadlogo de nuestra
empresa de manera conveniente. Esta solucion permite a los clientes explorar nuestros productos
de forma digital, brindando una experiencia interactiva y accesible a traves de dispositivos
maviles o computadoras. Ademas, simplifica el proceso de mostrar y compartir nuestra oferta, lo
que resulta beneficioso tanto para la empresa como para los clientes, al facilitar el acceso a la

informacion de manera rapida y efectiva.


https://treinta.shop/distribuidorajyrtechnology

Figura 18

Tienda

DISTRIBUIDORA

B treintashop/d

Woulibe 4 Mg

DISTRIBUIDORA J&R

Ajad. S Alaw OEE-474, Juits

Buscar producto..
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[
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1

0]
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Nota. Las figuras muestran enlaces de entrada a la tienda creada en la App Treinta.
Publicidad

Con la aplicacion Treinta a nuestro alcance, la capacidad de desarrollar estrategias
publicitarias se amplia considerablemente. Esta plataforma ofrece un conjunto de recursos y
herramientas que permiten la creacion de anuncios altamente personalizados y adaptados a las

necesidades y metas comerciales de cada usuario.
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Figura 19

Publicidad en la Aplicacién Treinta

¢ Crear nueva publicidad

Selecciona el tema de tu publicidad

[ Descuento con foto J [ Descuento J

Nota. La figura muestra el apartado de creacion de publicidad en la App Treinta.

Clientes

Mediante la aplicacion, es posible obtener una vision clara y precisa de la cantidad de

PRECIO
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clientes que la empresa tiene en su cartera. Esta caracteristica ofrece una valiosa perspectiva que

facilita la gestion y el seguimiento de la base de clientes, permitiendo a la empresa tomar

decisiones informadas y estratégicas en funcion de su tamafio y evolucién.

Figura 20

Clientes

& Clientes

>

E R

AZ

oL

MO

RM

Nota. La figura muestra los clientes dentro de la App Treinta.

Total de clientes

Aam Zapata

Dennise Lopex

Michelle Dias

Rafael Mosquera

Sebastian
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Presentacion

Con la aplicacién Treinta, podemos crear tarjetas de presentacion profesionales de
manera eficiente y personalizada. Ofrece herramientas de edicion para reflejar la identidad de
nuestra empresa en la tarjeta. Podemos agregar datos de contacto, logotipos y otros elementos
clave para garantizar que la tarjeta sea impactante.
Figura 21

Tarjeta de presentacion

&m Distribuidora J&R
B ,.) .' Sector Ajavi. Av. Ajavi
OES5-47 4, Quito
DISTRIB R, +593968384391
U'DORA @ distribuidorajrog9ogmail
com
J&R

Nota. La figura muestra la tarjeta de presentacion de la empresa.
Red Social Facebook

La creacion de una pagina en Facebook representa un paso esencial en el proceso de
establecer una presencia en linea efectiva. Esta plataforma ofrece la posibilidad de conectarse
con una audiencia global, ya sea para empresas, organizaciones o individuos. Al iniciar una
pagina en Facebook, se requiere definir elementos como la imagen de perfil, la foto de portada,
la descripcion de la pagina y la incorporacién de datos relevantes.

También ofrece la posibilidad de compartir informacion, entablar interacciones con
seguidores y difundir productos, servicios o conceptos. En conclusion, establecer una pagina en
Facebook representa el comienzo de la formacion de una comunidad en linea, la extension hacia

audiencias adicionales y la propagacion de mensajes esenciales a una escala mundial.
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Figura 22

Facebook Distribuidora J&R

T Distribuidora J&R

Nota. Esta figura presenta la pagina web de la compafiia que presenta informacion detallada
sobre Distribuidora J & R.
Monitorizacion y Analitica

KPI de la Aplicacion Treinta

Tabla 17
Clientes
Objetivo Métrica Formula
Aumentar la accion Tasa de Conversion Conversion Rate
. » numero de conversaciones
deseada de los usuarios.  (Conversion Rate) = ( — ) * 100
numero de visitantes

5
Conversion Rate = (E) * 100
= 100 %

Nota. La tabla muestra el calculo de la Tasa de Conversion.

Dentro de la aplicacidn Treinta, se encuentra una seccion dedicada a mostrar informacion
relevante acerca de la cantidad de clientes que han realizado con éxito una compra. Esta
caracteristica proporciona una vision detallada de la actividad de los usuarios en relacion con las

transacciones.
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Tabla 18

Compras

Obijetivo Métrica Formula

Conocer el valor promedio  Valor de por vida del ~ CLV
= (Ingresos Promedio por Compra
* Frecuencia de Compra)

durante su relacion contu  (Customer Lifetime * Duracién del Ciclo de Vida del Cliente

que un cliente generara cliente

negocio Value) CLV = ($50 * 1al mes) * 3 meses
= $150

Nota. La tabla muestra el calculo de la Valor de por vida del cliente.

El calculo del Valor del Ciclo de Vida del Cliente (CLV) para este conjunto de clientes
especifico se ubica en $150. Esto significa que, en términos promedio, la empresa anticipa que
cada cliente dentro de este grupo aportara $150 en ingresos durante un periodo de tres meses
desde que comiencen a utilizar la aplicacion Treinta como nuevos usuarios.

Esta informacion podria ser esencial para orientar las decisiones relacionadas con
estrategias de marketing y retencion de clientes, como la asignacion de presupuestos para
publicidad o la formulacion de programas de fidelizacion.

Tabla 19

Eficacia de las inversiones

Objetivo Métrica Formula
Medir la Tasa de Purchase Repeat Rate
. . Numero de Clientes que Compraron Mas de una Vez
frecuenciade  Recurrencia = ( - , )
Numero Total de Clientes
compras de de Compras *100
los clientes.

1
Purchase Repeat Rate = (E) * 100
= 20%

Nota. La tabla muestra el calculo de la Tasa de Recurrencia de Compras.
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Luego de llevar a cabo el célculo, se establecio que el 20% de los clientes efectuaron

multiples compras. El Return On Investment (ROI) es empleado para medir la eficacia de las

inversiones, siendo positivo cuando hay ganancias y negativo en caso de pérdidas. Por esta

razén, el ROI desempefia un papel crucial en la toma de decisiones financieras y en la

maximizacion de resultados.

Tabla 20

Retorno de la inversién

Formula

Obijetivo Métrica
Evaluar la rentabilidad de ~ Retorno de la
una inversion inversion
(Return On
Investment)

ROI
_ (Ganancias — Costo de la Inversién)

Costo de la Inversion

103 — 35)

Tasa de Engagemen = ( 35

= 1,36%

Nota. La tabla muestra el calculo del Retorno de la inversion.

En este contexto, el ROl alcanza el 1.36%, lo que sefiala que la inversion ha producido un

rendimiento del 1.36% sobre el capital invertido en un periodo de dos meses desde que se

comenz0 a utilizar la aplicacion Treinta en la empresa.

Red Social

KPI de la Red Social Facebook



Tabla 21
Seguidores
Objetivo Métrica Formula
No cuentan una
formula estandar ya  13sa de Crecimiento de Seguidores (%) = [(Seguidores
Aumentar la Actuales - Seguidores Iniciales) / Seguidores Iniciales]

) que la métrica puede
comunidad de ) ;
) variar segun la
seguidores
plataforma y los

objetivos

x 100
(%) = [(11 — 3) /3] x 100

(%) =1.2

Nota. La tabla muestra el calculo para aumentar la comunidad de seguidores.

Figura 23

Seguidores Distribuidora J&R

=) Distribuidora J&R

Nota. La figura muestra los seguidores de la empresa.

11 Me gusta » 11 sequidores

En tan solo seis dias desde la creacion de nuestra cuenta en Facebook, hemos logrado

atraer a un total de 11 seguidores. Esta respuesta inicial es alentadora y nos motiva a seguir

construyendo nuestra presencia en esta plataforma.
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Estamos emocionados de tener a estas 11 personas como parte de nuestra comunidad en

linea y esperamos expandir nuestro alcance y seguir conectando con mas seguidores en el futuro.
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Tabla 22

Interacciones

Objetivo Métrica Formula

numero de interacciones
Engagement rate = | —; - — 00
nuamero de visualizaciones

o Tasa de
Despertar interés 5
Engagement Tasa de Engagemen = (—) *100

5
= 100 %

Nota. La tabla muestra el calculo de la Tasa de Engagement.
Figura 24

Interacciones en Facebook

Nuevos Me gusta de la pagina de Facebook (i)

29 ago 31 ago 2se
Nota. La figura muestra las interacciones en Facebook.

En 6 dias, hemos conseguido un considerable nimero de interacciones en nuestra pagina
de Facebook, logrando una participacion del 100% de nuestros 11 seguidores. Este alto grado de
compromiso y conexion con nuestra audiencia es asombroso, y nos complace observar que
nuestros seguidores estan involucrados de manera activa con nuestro contenido.

Continuaremos trabajando con dedicacion para fomentar esta interaccion y ofrecer

experiencias significativas a nuestra comunidad en linea.



Tabla 23

Alcance
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Obijetivo Métrica

Formula

Establecer una conexion
con los usuarios de Tasa de accion

manera efectiva.

acciones

Actionrate = ( ) * 100

alcance

5
Actionrate = (1_6> * 100
=31,25%

Nota. La tabla muestra el calculo de la Tasa de accion.

Figura 25

Alcance en Facebook

Alcance de Facebook (3

51 0

4

(=1

29 ago

Nota. La figura muestra el alcance en Facebook.

31 ago 258

En apenas seis dias, hemos logrado un alcance del 100% en nuestra pagina de Facebook,

llegando a cada miembro de nuestra audiencia objetivo de manera excepcionalmente rapida.

Este éxito pone de manifiesto la efectividad de nuestra estrategia de promocién en las

plataformas de redes sociales, resaltando el aumento del interés que estamos generando en

nuestra comunidad en linea.

Nuestra dedicacion persistirad en la tarea de preservar y expandir este alcance, ofreciendo

contenido valioso y pertinente a nuestros seguidores.
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Tabla 24
Visitas
Obijetivo Meétrica Formula
(interaccioneS)
Engagement rate = | publicaciones 1100
Generar fans totales
) Tasa de participacion
seguidores (5)
Engagement rate [15—1] * 100
= 9.0909%

Nota. La tabla muestra el calculo de la Tasa de participacion.
Figura 26
Visualizaciones en Facebook

Visitas en Facebook ()

au

20

29 ago 31ago 28
Nota. La figura muestra las visualizaciones en Facebook.
En Facebook, hemos alcanzado un total de 60 visualizaciones. Este nimero refleja la
cantidad de veces que nuestro contenido ha sido visto por los usuarios en esta plataforma.
Estamos contentos de ver que nuestra presencia en Facebook esta generando un interés

significativo, y seguiremos trabajando para ofrecer contenido valioso a nuestra audiencia.
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Conclusiones

Tras el anélisis FODA se ha revelado como una herramienta indispensable para obtener
una comprension completa de la situacion actual de la empresa. Esta técnica destaca tanto las
fortalezas internas como las areas de debilidad, al tiempo que sefiala las oportunidades y
amenazas externas en el entorno empresarial. Este procedimiento de evaluacion meticulosa
establece una cimentacion solida para las decisiones estratégicas, lo que capacita a la empresa,
capitalizar sus ventajas competitivas, abordar sus areas de mejora y estar preparada para
responder eficazmente a los desafios cambiantes del mercado. En resumen, el analisis FODA se
convierte en un recurso valioso para dirigir la formulacion de estrategias que fomenten el
crecimiento y la prosperidad sostenida de la empresa en el futuro.

En cuanto a los medios mas utilizados por las empresas, se ha observado que la poblacion
prefiere metodos de compra répidos y sencillos, asi como opciones de pago convenientes, como
las ofrecidas por aplicaciones moviles gratuitas. En este contexto, la Distribuidora J & R ha
decidido adoptar una nueva aplicacion para dar a conocer sus productos a consumidores nuevos
y potenciales.

Como parte de su estrategia de marketing, la empresa ha optado por utilizar la aplicacion
Treinta. Esta aplicacion permite a los usuarios realizar compras de forma rapida y ofrece
herramientas para crear publicidad que promociona tanto a la Distribuidora J & R como a sus

productos y servicios.
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Recomendaciones

Establecer una estructura contable que permita a la distribuidora llevar un registro
detallado de las ventas y el inventario de productos para una mejor gestion.

Realizar encuestas periddicas y dar seguimiento a los factores que impactan positiva y
negativamente en el negocio, con el objetivo de evaluar su efectividad y promover el crecimiento
en el mercado.

Evaluar y proponer nuevos proveedores con el fin de diversificar la mercaderia ofrecida y
mejorar la oferta de productos.

Mantener la aplicacion utilizada actualizada con datos precisos sobre el inventario y los
productos disponibles en el establecimiento.

Incorporar las ultimas tendencias del mercado y mantener el negocio al dia con las

novedades del mundo empresarial para seguir siendo relevante y competitivo.
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Anexos
Anexo 1
Constelacion de Variable Independiente
Marketing
I \ l l
Marketinng Plan Qe Etapas del plan Apll_c§C|ones Apllcgmon
L Marketing de Marketing digitales Treinta
digital l l L l
+ Concepto » Concepto » Concepto = Concepto + Concepto
+ Marketing » Importancia del plan « Analisis de situacion * Importancia + Como funciona
Estrategico de marketing actual interno y « Tipos de « Para que sirve
* Marketing Digital « Ventajas y externo aplicaciones « Ventajas y
* Importancia desventajas » Diagnostico de la digitales mas desventajas
» Estrategias de situacion Analisis usadas
Marketing Digital FODA
« Establecimiento de
objetivos

Nota. El anexo representa la organizacion de la variable independiente.

Anexo 2

» Seguimiento y control
de resultados

Constelacion de Variable Dependiente

Ventas
Estrategias de Ventas Online
ventas
« Concepto
* Concepto « Ventajas y
* Tipos desventajas

E-commerce

l

« Concepto
» Tipos
» Para que sirve

* Ventajas y

Nota. El anexo muestra la organizacion de la variable dependiente.

desventajas



Anexo 3

Cronograma del Proyecto

Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre

DETALLE DE LA ACTIVIDAD

123 4123 4123 4123412341234
Descripcion de 1a Situacion Problematica <
Formulacidn del problema «
Objetivos de la investizgacién %
Justificacion de la investigacion «
Analisis Sttuacional <
Segmentacion de Mercado X
Captura de valor para el cliente

X

Etapas del Plan de Marketing Digital %
Aplicaciones Digitales <
Treinta %
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Nota. El anexo muestra el cronograma general de las actividades que se realizan en el proyecto.

Anexo 4

Encuesta
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T
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Nota. El anexo muestra las encuestas que se realizaron a la poblacion.
Anexo 5

Diagrama de la estructura de la aplicacion Treinta

I
Paguina
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@ Mencz de & mases

P N SEP=

Tmicio Tienda Inventario
S S S
e V™
. Opcidn de
Direccion Com
— e
Contacto
N’

=

Cartera de clientes

S

Nota. El anexo muestra el diagrama de la estructura de la aplicacién Treinta
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Anexo 6

Red Social Facebook
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€9 Facebook x4 < e )
« > C Q B == nupsy/wwwiacebook.com/profile php?id=6155084636795
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y pr.. W 2 10 preg: » & » O

9 Q. Busea en Facebo A 2 @ Buscaramigos 33 @ & o &
Administrar pagina 0] M O V | L
) R DISTRIBUIDORA J&R

4l Centro de anuncios

(& Crear anuncios

Distribuidora J&R
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@ Meta Business Suite »
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-
mm)ia a la pagina de Distribuidora J&R para empezar a administrarla, ©

Nota. El anexo muestra la red social en la que esta ubicado la Distribuidora J & R.

Anexo 7

APP Treinta

Nota. El anexo muestra la App Treinta utilizada en el proyecto de aplicacion practico



Anexo 8

Publicidad
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Nota. El anexo muestra la publicidad que se puede crear con el uso de la App Treinta



