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RESUMEN

El objetivo general del presente proyecto es “Disefiar un plan de marketing para la
empresa Andynet Tecnologia de la ciudad de Milagro” proveedora de internet para los
hogares y otros servicios como instalacion de camaras de seguridad y cercos
eléctricos, ademas se realiz6 el andlisis de las 5 fuerzas de Porter para conocer el
entorno que afecta a la empresa, creando un plan de marketing que se oriente al logro

de las metas de la empresa.

Se utilizé el método deductivo para alcanzar los objetivos establecidos, ya que permite
analizar los factores externos que rodean a la empresa, principalmente la competencia

es amplia en el &mbito tecnoldgico por cual es recomendable estar a la vanguardia.

Como técnica se utilizd las encuestas que permitieron determinar los gustos y
preferencias de los clientes en cuanto a los beneficios que consideran atractivos para
hacer uso de este tipo de servicios, ademas de la entrevista al gerente quien

proporciono la informacion de la gestion administrativa.

Al finalizar el proyecto se concluye que la empresa debe enfocarse en establecer
estrategias de marketing que estén direccionadas a la promocion y publicidad, de tal
forma que se logre incentivar alos clientes en hacer uso de los servicios que se ofertan

logrando fidelizar y captar nuevos clientes para incrementar las ventas.

Palabras claves: estrategias, publicidad, promocidn, clientes, competencia.
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ABSTRACT

The overall objective of this project is "Design a marketing plan for the company
Andynet Technology of the city of Milagro™ internet provider for households and other
services such as installation of security cameras and electric fences, in addition it was
made an analysis of the 5 forces of Porter to know the environment that affect the
company, creating a marketing plan that is geared to the achievement of the goals of

the company.

Used the deductive method in order to achieve the objectives laid down, because it
allows you to analyze the external factors that surround the company mainly
competition is wide in the technological field by which it is advisable to be at the

forefront.

As technique was used surveys that allowed us to determine the tastes and
preferences of the customers as to the benefits that are seen as attractive to make use
of this type of services, in addition to the interview the manager provided the

information of the administrative management.

At the end of the project it was concluded that the company should focus on
establishing marketing strategies that are routed to the promotion and advertising, in
such a way as to achieve encourage customers to make use of the services that are

offered making loyalty and attract new customers to increase sales.

Key words: strategies, advertising, promotion, customers, competition.
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INTRODUCCION
En la actualidad la sociedad vive cambios constantes, es por ello, que no solo las
grandes empresas trabajan arduamente en sus procesos, sino también las PYMES,
ya que, al encontrarse en un entorno tan competitivo, con falta de liderazgo, mala toma
de decisiones y cambios tecnologicos creados por la globalizacion han generado que
muchas de estas empresas no subsistan en el mercado, por lo cual estan en la
obligacién de crear planes estratégicos de marketing que les permitan surgir en un

ambiente de cambio.

El plan de marketing es una instrumento de gestion basica que toda empresa debe
utilizar para mantenerse en el mercado, permite establecer los objetivos que se
desean alcanzar en un periodo determinado, ademas informa la situacion en la que
se encuentra el negocio en cuanto a sus factores interno y externos, es de gran
relevancia implementarlo ya que hoy en dia los clientes son mas exigentes, por ende
es necesario estar a la vanguardia y preparados para satisfacer las necesidades de

los mismos en el tiempo y espacio adecuado.

La empresa Andynet Techologia es un negocio familiar que nace de la necesidad de
mejorar la calidad de vida no solo de los propietarios sino también de los habitantes
del sector, ofreciéndoles el servicio de internet para el hogar, con el transcurso del
tiempo han logrado ampliar la gama de servicios (cercos eléctricos, camaras de
seguridad y soporte técnico) y fidelizar a sus clientes actuales, sin embargo y a pesar
de sus fortalezas no han logrado aumentar sus ventas en los Ultimos afios debido a

una serie de problemas, entre ellos la ubicacion y la escasa publicidad y promocién.

Mediante esta propuesta se pretende analizar la situacion actual de la empresa en
relacion a sus puntos fuertes y débiles mediante la herramienta DAFO, la misma que
permite crear el FOFADODA para generar las estrategias necesarias que conllevan al
logro de los objetivos, ademas del analisis de las 5 fuerzas de Porter que permitio
determinar las oportunidades y amenazas que presenta la empresa en el mercado,
para ello se realizd la entrevista al gerente de la empresa quien proporciona la

informacién necesaria para la elaboracién del presente proyecto.



CAPITULO |
EL PROBLEMA
1.1 Planteamiento del Problema

Andynet Tecnologia es una empresa de servicios informaticos que inicid su actividad
en el afio 2011, creada por el Ing. Edwin Asporaat inmigrante holandés y su esposa
la Ing. Evelin Barros de nacionalidad ecuatoriana. Sus actividades se enfocaban en la
prestacion de internet, trabajos de investigacion y fotocopiado entre otros. Al observar
la necesidad de sus clientes en tener acceso constante a la tecnologia, toman la
decisidnde invertir un capital en la compra de equipos que permitan proveer el servicio

de internet en los hogares a partir de febrero del 2014.

Se encuentra ubicada en la Av. Ledn Febres Cordero y Juan Garcia Legarda, con
personal altamente capacitado en el area de atencion al cliente, ventas y soporte
técnico conformando una plantilla de trabajo de 5 personas y una cartera de 120
clientes a los cuales se les provee el servicio de internet en los hogares, ademas de
clientes que utilizan servicios como: reparacion de equipos electronicos, instalacién

de software, hardware, camaras de seguridad y cercos eléctricos.

En la actualidad se caracteriza por ofrecer una excelente atencion y entregar trabajos
de calidad, a pesar de ello, el principal problema que aqueja la empresa es que su
nivel de ventas se ha mantenido en el transcurso del tiempo, por ende, se ha generado

gran preocupacién por parte en los administradores.

Varias de las causas que conllevan a esta problemética se debe a los escasos
recursos econdémicos que no les ha permitido ampliar la cobertura del servicio en otros

sectores, ademas la escasa publicidad y la ubicacién apartada del centro de la ciudad



provoca un desconocimiento por parte de la poblacién de la existencia del negocio

generando una baja participaciony posicionamiento de mercado.

El desconocimiento de los administradores en el uso herramientas que les permita
conocer los factores internos y externos que afectan a la empresa son de gran

importancia para su crecimiento economico.

Otra de las razones por las cuales se ven afectados las ventas es por la falta de ofertas
y promociones hacia su mercado objetivo, el exceso de competencia en el &mbito
tecnologico es un factor que afecta a la empresa, por ende, el nimero de clientes y

los ingresos no aumentan.

En caso que Andynet Tecnologia no aplique estrategias que permitan responder a las
exigencias y necesidades que tiene el mercado de manera eficiente su nivel ventas
continuara estatico, lograr mejorar la imagen corporativa, participacién de mercado y

sus utilidades seran limitantes para el desarrollo de la empresa.

Con el disefio de un plan de marketing seria posible determinar las fortalezas de la
empresa, aprovechando las oportunidades y alternativas estratégicas de mercadeo

para el incremento de las ventas.

1.1.2 Delimitacion

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Cantén: Milagro

Campo de Aplicacion: Empresa Andynet Tecnologia.

Aspecto: Disefio de un Plan de Marketing.
1.20BJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Disefiar un plan de marketing que permita aumentar las ventas a la empresa Andynet

Tecnologia en la ciudad de Milagro.



1.2.2 Objetivos Especificos

v' Realizar un andlisis de los factores internos y externos que afectan a la
empresa.

v' Crear estrategias de marketing dirigidas al segmento de mercado objetivo.

v' Determinar los medios por los cuales se realizaran las publicidades vy

promociones.



CAPITULO I
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 Marco Teorico y Referencial
2.1.1 Marco Referencial

Para la elaboracion del presente proyecto se ha revisado varias fuentes relacionadas

con el tema planteado.

Titulo: “Plan Estratégico de Marketing para Posicionar Marca e Imagen de la

Compania Interbyte S.A”

Autores: Elizabeth Lopez Chila; Cinthya Molina Avellan.
Institucién: Universidad Politécnica Salesiana Sede Guayaquil.
Fecha: Octubre del 2011.

Resumen: Esta tesis plantea la implementacion de un plan de marketing que permita
a la empresa obtener resultados positivos en cuanto a obtener un mejor
posicionamiento de mercado e incrementar sus ingresos, mediante la creacién de
estrategias de marketing, analisis de la situacién actual con relacién a sus clientes
actuales y potenciales, competidores, ademas de plantear los medios y tipos de

publicidad favorables para la actividad y tamafio de la empresa.

“En un mercado globalizado lo que esta en constante innovacion es la tecnologia y es
muy importante establecer estrategias de marketing, para poder asi sobresalir y

asegurar la supervivencia y la prosperidad de la compafia en largo plazo, teniendo



una clara vision para captar mayor cantidad de clientes que se sienten satisfechos por

el servicio ofrecido.” (Chila & Avellan , 2011)

Titulo: “Planificacion Estratégica de Marketing para mejorar las ventas en Comercial

Zamora en la ciudad de Ambato.”

Autor: Edwin Fabian Zamora Medina.
Institucion: Universidad Técnica de Ambato.
Fecha: Ambato del 2010.

Resumen: “En el presente informe se plantea la elaboracion de un plan de estratégico
de marketing para mejorar las ventas de Comercial Zamora. En el que se considera
la descripcidn tedrica a tenerse en cuenta para el desarrollo del mismo. Ademas de
un andlisis conceptual, para luego formular objetivos y metas proyectadas sobre la
base de las necesidades del Mercado y los resultados obtenidos al cabo de los Ultimos

meses, junto con la aplicacion de este plan de marketing estratégico.

La esencia de la planeacion estratégica consiste en la identificacion sistematica de las
oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros
datos importantes proporcionan la base para que una empresa tome mejores
decisiones en el presente para explotar las oportunidades y evitar los peligros.”
(Medina, 2010)

Titulo: plan de marketing para la empresa “Cell Market” venta de celulares y

accesorios en la ciudad de Catamayo”
Autor: Marco Vinicio Seminario Yaguachi.
Institucién: Universidad Nacional de Loja
Fecha: Loja del 2016

Resumen: “El presente proyecto indica que la aplicaciéon de planes de marketing en
las empresas se ha vuelto muy importante, debido la infinidad de problemas por las

que estas atraviesan actualmente, los cambios del entorno, la competencia, la mala
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toma de decisiones, ha llegado a provocar que ninguna empresa pueda llegar
sobrevivir y mucho menos tener éxito sin prestar atencion a todas y cada uno de estos

inconvenientes.

Por tales circunstancias el presente trabajo esta dirigido a desarrollar un: “Plan de
marketing que posibilite a la empresa el incremento de su participacion dentro del
mercado local, analizando los mercados para conocer las necesidades, gustos,
preferencias y habitos de consumo, asi mismo un diagnostico externo, en el macro
entorno de la empresa, el mismo permitié también un andlisis interno de la empresa
para el area de marketing, luego se analizd con respecto a las empresas que actian

y compiten en el mismo mercado.” (Yaguachi, 2016)

2.1.2 Marco Teorico

Origen de la palabra marketing

“El marketing constituye una serie de conocimientos que se han desarrollado en el
transcurso del tiempo, sin embargo, el origen de la palabra “marketing” tiene sus
inicios en el siglo pasado, el mismo que ha tenido varias controversias en el entorno,
con respecto a su significado al encontrar un vocablo castellano que recogiera
adecuadamente el contenido y significado del término anglosajon.” (Ballester,
Espallardo, & Orejuela, 2010)

En Latinoamérica el termino anglosajon es traducido a “mercadeo”, “mercadotecnia”
o “comercializacion” estas traducciones en América Latina y Espafia a excepcion de
México no han sido aceptados, debido a que su significado no encierra completamente
al termino marketing ya que no existe ninguna lengua castellana que se refiera a la

funcion que cumple el marketing en cuanto a la busqueda de informacion del mercado.

Evolucién

El marketing antes de la revolucién industrial se caracterizaba por la distribucion fisica
de proveer sus bienes a los consumidores de forma inmediata, puesto que estos no
tenian el tiempo para elegir el tipo de producto en base a sus caracteristicas y
funcionalidades, en esta época no existia la necesidad de comercializar para vender.

La oferta era inferior a la demanda.



En el afio 1920 se redujo considerablemente la capacidad de compra, las empresas
crearon productos que no tuvieron éxito mientras que otras estuvieron en el mercado
por un corto tiempo. Las empresas se vieron en la necesidad de implementar técnicas
de ventas para aumentar los ingresos y mejor la administracion, permitiendo asi
producir bienes que satisfagan las necesidades de los clientes. Es ahi cuando la

demanda equilibra a la oferta.

A partir de los afios 1960 surge la orientacion al Marketing donde las industrias
empiezan a promocionar los productos por distintos medios de comunicacibn como:
radio, television y el cine. “El uso de herramientas del marketing inicia con la teoria de
McCarthy sobre la 4P’s cuando se empezd a dar importancia a los consumidores,

demanda y mercados”. (Dvoskin, 2004, pag. 47)
Definiciones

En la actualidad es una actividad de gran importancia en las empresas su finalidad es
complementarse al logro de los objetivos establecidos, comprende una serie
actividades que no solo se enfocan en satisfacer la demanda de mercado sino también

cumplir con objetivos que se ha planteado la empresa.

Con el animo de profundizar aun mas el término y conocer sobre el marketing

empresarial se indica a continuacion varias definiciones segun varios autores:

v' Segun (Phipli & Gary, 2007, pag. 6)“Es un proceso social y de gestién mediante
el cual los distintos grupos o individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de la creacion y el intercambio de unos productos y valores con otros.”

v Segun (Cueva, Marketing: Enfoque América Latina, 2010, pag. 8)‘Es una
actividad, conjunto de instituciones y procesos de crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para usuarios, clientes, socios y sociedad
en su conjunto.”

v' Segun (Ballester, Espallardo, & Orejuela, 2010, pag. 21)“Es el proceso por el
cual una sociedad anticipa, aplaza o satisface la estructura de la demanda de
bienes y servicios econdmicos, mediante la concepcion. Comunicacion, el

intercambio y la distribucion fisica de bienes y servicios.”
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Plan de Marketing

Es una herramienta vital para las empresas del siglo XXI, debido a que se encuentran
en un mercado altamente competitivo y dinamico por lo tanto las empresas deben
asumir nuevos retos para el logro de los objetivos. La globalizacion de mercados y la
tecnologia forman parte de una serie de cambios a los cuales deben adaptarse las

empresas para alcanzar el éxito.

Segun (Parmerlee, pag. 13)‘Es un proyecto que define la manera en que se
comercializan los productos o servicios en el mercado, la funcién principal consiste en
tomar los datos y la informacion que ha sido obtenido y analizada sucesivamente en
el andlisis de mercado, el analisis del producto, el analisis de marketing y el plan de
marketing estratégico y verterlos en forma de documento para que den una

interpretacién detallada, precisa y objetiva.”
Importancia

El marketing en la actualidad esta presenta en todos los ambitos sociales y
econdmicos de nuestra cultura, suimportancia radica en que muchas personas hacen
uso de técnicas o herramientas de marketing en aspectos cotidianos, sin darse cuenta
aplican acciones que permiten promover toda relacion de reciprocidad que establece

cuando alguien desea lograr un beneficio.

Tanto las empresas con o sin fines de lucro deben implementar un plan de marketing,
ya que servira de guia para las decisiones que se toman en base a las acciones
estratégicas y operativas asi podran ser mas competitivas en el mercado. Sin
embargo, el marketing es una ciencia que incluye principios especificos que deben

ser tomados en consideracion a la hora de plantear un proyecto de marketing.

Segun indica (Camino & Mencian de Garcillan , 2012, pag. 24)“Si se realiza un buen
marketing, no hay necesidad de vender, pues la gente comprara laoferta que satisface
sus necesidades”

Si el objetivo es ofrecer a los clientes lo que necesitan, antes de vender el producto o

servicio es importante disefiar y evaluar lo que se pretende vender, después realizar
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un analisis para conocer si los clientes estan contentos con lo adquirido y asi mejorar
las falencias presentadas, por lo tanto, el marketing implica satisfacer al mercado en

el corto y largo plazo.

Etapas del Plan de Marketing

“El plan de marketing se puede definir como la elaboracién de un documento escrito
que estd compuesto por la descripcién de la situacion actual, el andlisis de dicha
situacion, el establecimiento de objetivos de marketing, la definicion de estrategias de

marketing y los programas de accion.” (Roberto, 2014)

1. Introduccién

El objetivo principal de la introduccion es que el lector sin necesidad de conocer la

empresa entienda las caracteristicas del proyecto, producto o servicio que ofrece.

2. Anédlisis de la situacién actual

“Las etapas de un plan de marketing se encuentran interrelacionadas, por lo tanto, es
importante examinarlas en conjunto, no es posible desarrollar estrategias mientras no
han sido definidos los objetivos que se pretenden alcanzar y para plantear estos
objetivos es necesario conocer los factores internos (fortalezas y debilidades) y los
factores externos (oportunidades y amenazas) que afectan a la empresa.” (Galicia,
2007, pag. 17)

3. Diagndstico de la situacion

Luego de recogery analizar la informacién se procede a ejecutar el diagnoéstico de la
situacion actual y el entorno en general de la empresa, para ello es recomendable
utilizar el analisis DAFO la cual permite tomar decisiones estratégicas. El significado

de las siglas corresponde a:

X/
L X4

D: debilidades
< A: amenazas
% F: fortalezas

« O: oportunidades
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“Se trata de utilizar nuestros puntos fuertes para aprovechar las oportunidades del
mercado, de la misma manera que, para reducir o eliminar las amenazas que éste
presente, es conveniente hacer desaparecer, al menos, corregir en lo que podamos

nuestros puntos débiles.” (Vicufia Ancin, 2010, pag. 98)
4. Establecimiento de objetivos

Los objetivos son los resultados que desea alcanzar la empresa para que se puedan
cumplir deben ser multiples, referirse a un periodo de tiempo, establecerse segun el

orden de importancia, cuantificables, realistas, especfficos y concretos.

“Cuando se fijan los objetivos generales de la empresa, se deberan fijar los objetivos
de marketing. Hay que advertir que hay cierta dificultad la hora de diferenciar entre
objetivos de la organizacion, objetivos estratégicos y los objetivos de marketing,
debido a que lo que es un objetivo para un nivel de la organizaciébn para otro se
convierte en una estrategia. El responsable de marketing podra valorar los objetivos
de marketing segun las posibilidades que estos tengan de contribuir a la consecucion

de los objetivos generales.” (An6nimo)

5. Definicion de la estrategia

Cuando se han definido los objetivos que se pretenden alcanzar, es el momento de
plantear las estrategias de marketing que se utilizaran para lograr dichos objetivos. Se

distinguen en tres tipos.

v’ “Estrategia a nivel corporativo: En este nivel se plantea la relacion de la
empresa con su entorno y se decide en qué actividades se quiere invertir y cual
es la combinacion mas apropiada de las mismas para cubrir sus objetivos

planteados.

v’ Estrategia a nivel de las unidades de negocio: se trata de formular la
estrategia para cada una de las actividades o unidades de negocio de la
empresa, teniendo en cuenta que cada una de ellas se mueve en un entorno

competitivo distinto.
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v’ Estrategia a nivel funcional: las actividades principales de la empresa
(produccion, finanzas, marketing, etc.) necesitan abordar su propio
planteamiento estratégico, teniendo en cuenta todas las posibles interacciones
entre ellas, en busca de la optimizacién de los recursos productivos.” (Galicia,

2007)
6. Planes de accion

‘Los planes de accion, es la que permite descender al terreno operativo de forma
concreta qué acciones vamos a llevar a cabo para llevar la estrategia de marketing a
la practica y, asi, alcanzar los objetivos que buscamos. Es la hora de poner manos a
la obra, ya que para ser una estrategia efectiva ésta debe traducirse en acciones
concretas.” (Vicufia Ancin, 2010, pags. 146, 147)

2.1.3 Marco conceptual

Calidad: es considerada la percepcion que tiene el cliente acerca de un producto o

servicio que adquiere y si este cumple con sus expectativas o supera las mismas.

Cliente: es aquella persona de la cual depende que la empresa se mantenga en el

mercado, puesto que es quien compra el servicio que la empresa provee.

Estrategias: es un conjunto de acciones que se llevan a cabo con el objetivo de lograr

una meta, de tal forma que permita minimizar la competencia y alcanzar los objetivos

que conlleven al crecimiento empresarial.

Empresa: es una institucion la cual ofrece diversos servicios personas en ambito

determinado.

Expectativas: es un anticipo o una suposicién sobre el futuro es decir de lo que puede

ser 0 no real acerca de algo que se desea compensar.

Fidelidad: esta relacionada con la satisfaccion ya que cuando el cliente compensa

sus necesidades recordara a la empresa y asi se obtiene la lealtad del cliente.

Mercado: es un lugar fisico en el que se realizan transacciones del servicio en relacion

con la oferta y demanda existentes.
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2.2 Marco Metodoloégico

Tipo de investigacion
Investigacion cualitativa

“La investigacion cualitativa es aquella donde se estudia la calidad de las actividades,
relaciones, asuntos, medios, materiales o instrumentos en una determinada situacion
0 problema. La misma procura por lograr una descripcion holistica, esto es, que
intenta analizar exhaustivamente, con sumo detalle, un asunto o actividad en
particular.” (Vélez, s.f.)

Mediante la investigacion cualitativa se pretende recolectar, analizar e interpretar los

datos que no son objetivamente medibles, es decir no pueden establecerse en forma

numérica.

2.3 Poblacion y Muestra

Poblacion Finita
Entrevista aplicada al Gerente de la empresa

Tabla 1 Gerente de la empresa Andynet

1 Ing. Edwin Asporaat Gerente

Fuente: Gerencia “Andynet Tecnologia”
Elaborado por: Angie Espinoza

Encuesta aplicada a la poblaciéon del Cantén Milagro.

Segun el INEC en el afio 2010 los habitantes del cantén son de 166.634 personas de
las cuales 83.241 son hombres y 83.393 mujeres.

Tabla 2 Poblacién del Canton Milagro

Hombres 83.241
Total 166.634

Fuente: INEC
Elaborado por: Angie Espinoza
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La PEA del canton Milagro segun el Ultimo censo en el afio 2010.

Tabla 3 Poblacién Econdmicamente Activa

Hombres 41.038
Total 82.151

Fuente: INEC
Elaborado por: Angie Espinoza

Luego de conocer el tamafio de la poblacién es necesario plantear la formula para

determinar el tamafio de la muestra.

B Npq
"TW-1D(e)?
ZZ

+PQ

n=282.151

e = 0.05 error de la muestra

p = 0,5 probabilidad a favor

g = 0,5 probabilidad en contra

z = 1.96 nivel de confianza

~ (82151)(0,5)(0,5)
"= 182151 -1)(0,05)2
1.962

+ (0,5)(0,5)

20537,75
205,37
3,8416

n=
+ 0,25

_ 20537,75
" = 537094960433

n = 382 encuestas

2.4 Métodos y Técnicas

Método empirico

Es un método de investigacién que consiste en descomponer todos los elementos
para observar las causas y los efectos del problema, permitiendo analizar los
14



resultados obtenidos con el fin de cumplir con los objetivos y la elaboracién de la

propuesta del plan de marketing a la empresa Andynet.
Método deductivo

Este método consiste en la recoleccidn de datos que van de lo general a lo especifico,
el punto de partida es una idea macro que se basa en la observacion de la cual se
extraen indicios y se obtiene una conclusion. A través de esta investigacion se logré
realizar las correspondientes recomendaciones del proyecto, ademas de describir y
analizar los conceptos generales de un plan de marketing para la empresa Andynet
Tecnologia.

Técnicas

Encuesta

“La recoleccion de informacion mediante la encuesta se la realiza a través de
formularios, los cuales tienen aplicacién a aquellos problemas que se pueden
investigar por métodos de observacion, analisis de fuentes documentales y demas
sistemas de conocimiento. La encuesta permitid el conocimiento de las motivaciones,
las actitudes y las opiniones de los individuos con relacion al objeto de investigacion.”
(Pinto , 2013)

Entrevista

“La entrevista puede entenderse como la recopilacion de informacién en forma directa,
se la utilizé en el disefio y elaboracion de una serie de preguntas preconcebidas que
va adaptando conforme recibe la informacion del entrevistado, de acuerdo con las
circunstancias que se le presenten y en busca de obtener mas informacion Util para
su trabajo.” (Pinto , 2013)

Mediante esta técnica se logré entrevistar al gerente de empresa Andynet Tecnologia
para receptar informacion precisa que permitid averiguar los factores internos y
externos que afectan o benefician a la empresa con el objetivo de dar soluciones a las

problematicas mediante la implementacién de un plan de marketing.
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2.5 Resultados

2.5.1 Anélisis de la entrevista aplicada al Gerente de la Empresa Andynet

Tecnologia.

La aplicacion de la entrevista tuvo como objetivo primordial adquirir informacién

necesaria para la elaboracién del proyecto.

v' Enla actualidad gracias a la fidelizacion de sus clientes ha logrado ampliar la gama
de servicios, tales como: internet en los hogares, soporte equipos electrénicos e
instalacion y mantenimiento de equipos de seguridad.

v' Se caracteriza por ser una empresa que le interesa el bienestar de sus clientes,
por lo tanto, el trabajo en cualquiera de los servicios que haga uso el cliente es
garantizado.

v En cuanto a su estructura organizacional surgen deficiencias debido a que no
cuenta con la misién y vision establecida, factor importante que permite a toda
empresa direccionarse hacia el logro de objetivos.

v' Al encontrase ubicada en una zona apartada del centro de la ciudad no es una de
las mejores estrategias para captar clientes, sin embargo, al ser un lugar propio no
tienen gastos de arrendamiento.

v' Lainfraestructura dellocal no es el idéneo ya que no cuenta con suficiente espacio
en el area de atencién al cliente, ademas el area de trabajo del personal técnico
no permite realizar las actividades con total satisfaccion.

v' Los precios van de acuerdo al servicio que solicitan, en cuanto al internet se
ofrecen tres tipos de planes (basico, familiar y corporativo), por lo tanto, se le da
apertura al cliente en decidir cual esta acorde a sus necesidades y a su posicion
econdmica.

v En cuanto a las fuentes de financiamiento ha solicitado crédito a instituciones
financieras para invertir en equipos tecnoldgicos, estos han sido otorgados debidos
a que cumple con todos los requisitos establecidos por la ley.

v' Debido a que la administracion se da de forma empirica no han considerado
necesario implementar un plan de marketing, sin embargo, tienen la predisposicion
hacer cambios que ayuden a mejorar no solo el reconocimiento de la empresa sino

también su rentabilidad.
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v' Tienen identificadas con claridad cuales son sus puntos fuertes y débiles por ende
estan consciente que aspectos hay que mejorar para lograr aumentar las ventas.

v" La empresa tiene limitante de proveedores, a pesar ello estos le ofrecen garantia
en los equipos tecnolégicos que compran, entrega inmediata y precios modicos en
relacion otros proveedores.

v" El Unico medio de comunicacion que tiene para realizar su publicidad y promocién
de los servicios que ofertan es por la red social Facebook, por lo que la posicion

de mercado no es la factible para lograr incrementar sus utilidades.

2.5.1 Andlisis e interpretacidon de las encuestas aplicadas a la poblacion del
Cantén Milagro.
1. ¢Conoce alaempresa Andynet Tecnologia?

Tabla 4 Reconocimiento de la empresa

No 215 56%

Fuente: Poblacion del cantén Milagro.
Elaborado por: Angie Espinoza.

Gréafico 1 Reconocimiento de la empresa

¢Conoce ala empresa Andynet
Tecnologia?

mSi NNo

Fuente: Poblacién del cantén Milagro.
Elaborado por: Angie Espinoza.

Andlisis e interpretacion: Se puede observar que de la muestra que se realizé a los
ciudadanos milagrefios el 44% de los encuestados si conocen la actividad de la
empresa mientras que un 56% ha indicado no conocerla, por lo tanto, son puntos
claves para determinar estrategias que permitan mejorar el reconocimiento de la

empresa.
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2. Delos servicios que oferta la empresa. ¢ Cuél es de su interés?

Tabla 5 Servicios que oferta la empresa.

Servicio de internet 153 40%

Instalacion y mantenimiento de cercos eléctricos 26 7%
Instalacion y mantenimiento camaras de seguridad 76 20%
Soporte técnico y mantenimiento de equipos electronicos 127 33%

Fuente: Poblacion del cantén Milagro.
Elaborado por: Angie Espinoza.

Gréafico 2 Servicios de la empresa

Serviciosque ofertalaempresa.

M Servicio de internet

B Instalacion y mantenimiento
de cercos eléctricos

20% | 7%

Fuente: Poblacion del cantén Milagro.
Elaborado por: Angie Espinoza.
Analisis e interpretacion: En cuanto a los servicios que se ofertan el 40% de los
encuestados prefieren utilizar el servicio de internet, el 33% soporte técnico y
mantenimiento de equipos electrénicos, el 20% instalacién y mantenimiento de
camaras de seguridad y el 7% instalacién y mantenimiento de cercos eléctricos.
3. ¢Quétipos de beneficios le gustaria recibir por parte de la empresa?

Tabla 6 Beneficios

Promociones 178 47%
Descuentos 127 33%
Créditos 77 20%

Fuente: Poblacion del canton Milagro.
Elaborado por: Angie Espinoza
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Gréfico 3 Beneficios

Beneficios que le gustaria recibir
por parte la Empresa

B Promociones
m Descuentos

m Créditos

Fuente: Poblacién del cant6n Milagro
Elaborado por: Angie Espinoza.

Andlisis e interpretacion: Los beneficios que son de mayor interés para los

ciudadanos estan direccionados a las promociones en un 47%, mientras que un 33%

de los encuestados prefieren que se realicen descuentos y un 20% considera que

recibir crédito es un mejor beneficio.

4. ¢Cudl cree usted que es un lugar estratégico para la ubicacion de la
empresa?

Tabla 7 Ubicacion de la empresa

Norte de la ciudad 144 38%
Centro de la ciudad 173 45%
Sur de la ciudad 65 17%

Fuente: Poblacion del Canton Milagro
Elaborado por: Angie Espinoza

Grafico 4 Ubicacién de la empresa

Ubicacion de la Empresa

M Norte de la ciudad
H Centro de la ciudad

M Sur de la ciudad

Fuente: Poblacién del Canton Milagro
Elaborado por: Angie Espinoza
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Analisis e interpretacion: La ubicacion de la empresa ha sido considerada por sus

administradores una debilidad, sin embargo, los encuestados han vertido sus

opiniones con respecto al tema, un 45% ha indicado que el lugar mas estratégico para

captar clientes seria el centro de la ciudad, un 38% ha indicado el norte mientras que

un 17% considera el sur de la ciudad.

5. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria conocer las ofertas y
publicidad de Andynet?

Tabla 8 Medios de Comunicacion

Redes sociales 153 40%
Prensa escrita local 89 23%
Radio local 38 10%
Volantes 102 27%

Fuente: Poblacién del Canton Milagro
Elaborado por: Angie Espinoza

Grafico 5 Medios de Comunicacion

Mediosde Comunicacion

B Redes sociales
B Prensa escrita local
m Radio local

Volantes

Fuente: Poblacién del Cantén Milagro
Elaborado por: Angie Espinoza

Analisis e interpretacion: Un 10% de los encuestados indicado la radio local, el 23%
la prensa escrita, el 27% volante y un 40% prefieren las redes sociales para conocer

las ofertas y publicidad de la empresa.
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CAPITULO Il
PROPUESTA

3.1Descripcion de la Propuesta

Mediante la elaboracion del proyecto se logré desarrollar un plan de marketing a la
empresa Andynet Tecnologia de la ciudad de Milagro con el objetivo de incrementar
sus ventas, partiendo de la utilizacion de herramientas que me permitieron conocer
cual es la situacién interna y externa en relacion a su entorno, consiguiendo asi
identificar con exactitud sus fortalezas y debilidades e inclusive al encontrarse en un

mercado altamente competitivo cuales serian sus amenazas y oportunidades.

Los objetivos propuestos se plantean en base a los requerimientos de la organizacion,
disefiando estrategias de marketing mediante la técnica del FOFADODA enfocadas
en la publicidad y la promocién, las mismas que estan dirigidas al mercado objetivo,
ademas se desarrollaron planes de accion para determinar como se lograra

ejecutarlas.

3.1.1 DESARROLLO DE LA PROPUESTA
PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA ANDYNET DE LA CIUDAD DE
MILAGRO.

Presentacion

En el afio 2011 se crea a la empresa denominada Andynet con el objetivo de proveer
varios servicios relacionados con la tecnologia, debido a que esta forma parte
indispensable en el uso diario de las personas en determinados sectores del canton.

Nace de la necesidad de formar ingresos para mejorar la calidad de vida de los
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propietarios del negocio, al tener los conocimientos relacionados con la actividad a

desarrollarse, generan un valor agregado a dicha idea.
Anadlisis de la situacion actual

La Mision de Andynet “Proporcionar servicios y soluciones para el mundo digital de
nuestros clientes, compartiendo conocimiento acerca del uso de articulos electrénicos

y contribuyendo con la evolucion de la sociedad”

La Vision de Andynet “Ser una empresa referente de Tecnologia y servicio de
calidad, que cuenta con profesionales vanguardistas que caminan con el cambio de
la tecnologia ayudando a los clientes a identificar sus necesidades tecnoldgicas de

manera ética y satisfactoria”
Su filosofia consiste en:

v' Ofrecer soluciones inmediatas a la medida de las necesidades de sus clientes,
basandose en la profesionalidad y experiencia de su equipo de trabajo.

v' Compartir conocimientos y experiencias entre el equipo de trabajo para mejorar
los procesos y la toma de decisiones.

v" Confianza, compromiso y garantia son los tres pilares fundamentales en los

gue se apoya Andynet para entregar a sus clientes un trabajo satisfactorio.

Anéalisis de la situacion externa

Para realizar un andlisis del sector al que pertenece la empresa se utiliza como
herramienta el Modelo de las 5 fuerzas de Michael. E. Porter con el fin de identificar a
los competidores potenciales, poder negociacion con los clientes, poder de
negociacion con los proveedores, amenaza de nuevos competidores y amenaza de
productos sustitutos, para lo cual se detalla a continuacién cada una de las fuerzas en

relacion a la empresa.

1. Competenciaen el mercado

En la actualidad la industria de la tecnologia es considerado un negocio fructifero,

debidoa que las personas sienten la necesidad de estar actualizados constantemente,
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en el caso de Andynet ha logrado fidelizar a sus clientes actuales por brindarles
atencién personalizada ademas de precios asequibles, sin embargo, existe gran
competencia en el mercado tecnoldgico del servicio de internet en el sector milagrefio,

entre sus principales competidores se encuentra:

o CNT

o INPLANET

o TRANSTELCO
o NETLIFE

o UNNISA

Las empresas Cnt e Inplanet mantienen un valor agregado ya que la tecnologia para
proveer el internet es mucho mas avanzada, el internet a los hogares se provee a
través de la fibra d6ptica que es un material dieléctrico que permite transmitir
comunicacion a gran distancia y con una velocidad excepcional sin necesidad de
realizar instalaciones eléctricas, este factor se vuelve una amenaza para la empresa

ya que no poseen los recursos suficientes para adquiri este tipo de tecnologia.

2. Poder de negociacion con los proveedores

La estrategia que conserva Andynet Tecnologia con sus pocos proveedores es de
mantener relaciones alargo plazo con fin de tener beneficios que sirvan de ayuda para
mejorar la calidad del servicio a los clientes. Su principal proveedor del servicio de
internet es TELEFONIA MOVISTAR, para hacer uso de este servicio es necesario
complementarlo con otros equipos para lo cual sus proveedores son: ZC MODO,
DOMOSE, LASATy PICOMPUTERS. Es importante recalcar que la empresa no tiene
poder de negociacion frente a sus proveedores ya que estos son limitados y se

convierte en una amenaza para la empresa.
3. Amenazadel ingreso de productos sustitutos

Andynet si posee como producto sustituto y son las empresas que ofertan planes de
internet movil, sin duda alguna este sector tiene gran acogida por los clientes, por tal

motivo se convierte en una amenaza constante para la empresa.

23



4. Entrada de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores no posee barrera especffica, sin embargo, el
contar con el capital para invertir en este tipo de empresa es alto y se vuelve una
oportunidad para Andynet, asi podra diferenciarse en la calidad de servicio frente a

sus competidores.

5. Poder de negociaciéon de los clientes

El consumidor principal de este servicio son las familias del canton Milagro, en este
sector los servicios no tiene gran diferenciacion, sin embargo los usuarios en
determinadas ocasiones atencién personalizada, para cual Andynet al ser una
empresa pequefia en el ambito tecnolégico trabaja arduamente por prepararse y

brindar calidad a sus clientes.

Anélisis de la situacién interna

En estos ultimos afios, Andynet ha conseguido mantenerse en el mercado de servicios
tecnoldgicos debido a varios factores tales como:

v Un equipo humano de cinco personas: el Administrador, una Auxiliar
Administrativa, un Técnico, un Auxiliar Técnico y una encargada de la Atencién
al cliente.

v' Distinguida por sus clientes debido a que ofrece una excelente calidad de
servicio, garantia en los trabajos y precios asequibles.

v' Ofrece una gama de servicios dirigida a varios mercados objetivos en base a
las necesidades de cada uno de ellos con respecto al uso de tecnologia, entre
ellos.

o Servicio de internet a domicilios.

o Soporte técnico y mantenimiento de equipos electronicos (hardware,
software).

o Instalacion y mantenimiento de camaras de seguridad.

o Instalacion y mantenimiento de cercos eléctricos.
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v" Entre los principales factores negativos es la ubicacion de la empresa, en base
a los resultados obtenidos en las encuestas la poblacion indico que no es el
lugar ideal para captar clientes al encontrarse alejado del centro de la cuidad.

v" Aungue el local es propio la infraestructura no es la adecuada para la atencion
de los clientes y para el departamento de soporte técnico.

v' La escasa publicidad genera un bajo reconocimiento por parte de los clientes
sobre el servicio que oferta la empresa.

v' Falta de programas de ofertas y promociones.

v" Bajo posicionamiento de mercado

OBJETIVOS

Objetivo estratégico Nro. 1: Aumentar la cartera de clientes brindando atencién

especializada sobre los servicios que se oferta.

Estrategia: Implementar programas de capacitacion en el area de atencién al cliente

y soporte técnico para mejorar el desarrollo de la empresa.
Tactica 1: Capacitacion dirigida al area de atencion al cliente y soporte técnico.

Tabla 9 Plan de accion - Objetivo 1 -Tactica 1

Inicio Fin
Contratar a la institucion. Administrador
Determinar los temas a Institucion
tratarse.
Determinar el lugar donde se 18/08/2017 19/08/2017  Institucién $260
realizara la capacitacion.
Establecer la fecha y hora de Institucion

la capacitacion.
Elaborado por: Angie Espinoza

Tabla 10 Presupuesto - Objetivo 1 -Téactica 1

Manejo de sistemas informaticos. 1 $180 $180
Atencion al cliente 1 $80 $80
Total $260

Fuente: SECAP
Elaborado por: Angie Espinoza
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Indicador: NUimero de clientes.

Meta: Aumentar el nimero de clientes en un 20% considerando que la empresa en
este afio cuenta con una cartera de 120 clientes que consumen planes de internet
para domicilio, los clientes de cercos eléctricos, camaras de seguridad y soporte

técnico no se los considera ya que son clientes esporadicos, por lo cual este

porcentaje representa un total de 24 clientes nuevos para el afio 2017.

Objetivo estratégico Nro. 2: Aumentar el nivel de ventas mediante un programa de

ofertas y promociones en la cuidad de milagro.

Estrategias: Disefiar programas de promociones para incentivar las ventas en fechas

de temporada y asi fidelizar clientes.

Tacticas 1: Planes promocionales en fechas festivas como: temporada escolar,

aniversario de la empresa y navidad a clientes potenciales.

Tabla 11 Plan de accién - Objetivo 2 -Tactica 1

Actividades
Por la instalacion del
internet se realiza
mantenimiento del

computador una vez al afio.
Mantenimiento de camaras
de seguridad una vez al afio.
Mantenimiento de cercos
eléctricos una vez al afio.

Fecha
Inicio Fin

1/04/2017 @ 31/05/2017

1/09/2017 30/09/2017

1/09/2017 @ 30/09/2017

Fuente: Empresa Andynet

Elaborado por: Angie Espinoza

Responsabl
e

Auxiliar
Técnico

Auxiliar
Técnico
Auxiliar
Técnico

Tabla 12 Presupuesto - Objetivo 2 -Tactica 1

Descripcion Car:jtlda
Por la instalacion del internet se realiza 24
mantenimiento del computador una vez al afio.
Mantenimiento de cadmaras de seguridad una 5
vez al afo.
Mantenimiento de cercos eléctricos una vez al 5

ano.

Total

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza
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Precio
Unitario

$15
$40

$40

Costo

$520

Total
$360
$ 80

$ 80
$520



Tactica 2: Descuentos a clientes potenciales que contraten el servicio de internet.

Tabla 13 Plan de accién - Objetivo 2 -Tactica 2

Inicio

Descuentos del 10% en
instalacion de internet. 1/02/2017 30/02/2017 Administrador $168
Fuente: Empresa Andynet

Elaborado por: Angie Espinoza

Tabla 14 Presupuesto - Objetivo 2 -Tactica 2

Descuentos del 10% en instalacion

de internet. $168

Total $168

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza

Tactica 3: Entregar obsequios a los clientes actuales en temporada escolar, y

navidefa.
Tabla 15 Plan de accién - Objetivo 2 -Tactica 3

Inicio Fin
Obsequiar esferos y llaveros ' 1555017 30/12/2017 ~ Administrador
a los clientes nuevos.
Entregar camisetas 0 $630

agendas a clientes fieles en 4/12/2017 05/01/2018 Administrador

el mes de diciembre.
Elaborado por: Angie Espinoza

Tabla 16 Presupuesto - Objetivo 2 -Tactica 3

Esferos 200 $0,40 80
Llaveros 200 $0,50 100
Camisetas 75 $4,00 300
Agendas 50 $3,00 150
Total $630

Elaborado por: Angie Espinoza

Indicador: Nivel de ventas
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Meta: Aumentar las ventas en un 20%, teniendo en consideracion que las ventas del
afio anterior fueron de $37000 anuales por tanto este incremento representa $7400

en las ventas.

Objetivo estratégico Nro. 3: Aumentar el nimero de clientes difundiendo la

publicidad de la empresa por diversos medios de comunicacion.

Estrategias: Elaborar planes publicitarios en medios de comunicacion local y en redes

sociales de mayor uso.

Tactica 1: Entregar volantes en distintos sectores de la ciudad en los meses de

febrero, marzo y abril.

Tabla 17 Plan de accién - Objetivo 3 -Tactica 1

Inicio Fin
Realizar el disefio de las Disefiador
volantes. 16/01/2017 20/01/2017 Grafico $25
. Auxiliar
Imprimir 2000 volantes. 30/01/2017 31/01/2017 $40

Administrativo

Contratar a un joven para
distribuir el wvolante en 01/02/2017  30/03/207 Administrador $15

distintos sectores.
Elaborado por: Angie Espinoza

Tabla 18 Presupuesto - Objetivo 3 -Tactica 1

Disefio de volantes 1 25.00 $25
Impresién de volantes 2000 0.02 $ 20
Contratacion de personal por 3 dias. 3 15.00 $45
Total $85

Elaborado por: Angie Espinoza

Tactica 2: Realizar publicaciones en prensa escrita local.

Tabla 19 Plan de accién - Objetivo 3 -Tactica

Inicio Fin
Publicar un anuncio creativo sobre los servicios que 7/05/2017 7/05/2017
oferta a empresa en los meses de Mayo, Septiembre y 4/09/2017 4/09/2017  $150
Diciembre. 3/12/2017 3/12/2017

Fuente: Prensa la Verdad
Elaborado por: Angie Espinoza
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Tabla 20 Presupuesto - Objetivo 3 -Tactica 2

Publicaciones tamafio 11x10cm 3 $50 $150

Total $150

Fuente: Prensa la Verdad
Elaborado por: Angie Espinoza

Tactica 3: Crear publicaciones en las redes sociales (Facebook, Instagram vy twitter)

Tabla 21 Plan de accién - Objetivo 3 -Tactica 3

Inicio Fin
. . . Auxiliar de
Difundir las promociones 5515617 = 20/12/2017  atencion al
que oferta Andynet. .
cliente.
Crear imagenes creativas Auxiliar de
con mensajes de los 2/01/2017 29/12/2017 atencion al
servicios que se ofertan. cliente.
Interactuar con los clientes 2/01/2017  29/12/2017 AUXIII_a,r de
constantemente. atencion al
cliente.
Revisar los like y Auxiliar de
comentarios de los 2/01/2017  29/12/2017 atencion al
usuarios. cliente.

Elaborado por: Angie Espinoza

Indicador: NUimero de clientes.

Meta: Aumentar el numero de clientes en un 20% considerando que la empresa en
este afo cuenta con una cartera de 120 clientes, por lo cual este porcentaje representa

un total de 24 clientes nuevos para el afio 2017.
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PRESUPUESTO GENERAL DE LOS OBJETIVOS
A continuacion, se presenta el detalle total de los costos a invertirse en los objetivos
estratégicos:

Tabla 22 Presupuesto General

NUmero Objetivo Presupuesto

1 Aumentar la cartera de clientes brindando atencién 260.00
especializada sobre los servicios que se oferta. ’

2 Aumentar el nivel de ventas mediante un programa de 1318.00
ofertas y promociones en la cuidad de milagro. '

Aumentar la publicidad de la empresa por diversos 235.00
£ medios de comunicacion. '

Total 1813,00

Fuente: Resumen del prepuesto
Elaborado por: Angie Espinoza
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3.2 Conclusiones

Luego de realizar un analisis de situacion de la empresa se determinan las siguientes

conclusiones:

v' El gerente de la empresa Andynet desarrolla la administracion de forma
empirica, por lo cual no ha considerado importante implementar un plan de
marketing.

v' Mediante el andlisis interno y externo se logré identificar las fortalezas que le
han permitido mantenerse en el mercado, y las falencias que han sido un
problema para aumentar las ventas en los Ultimos afos.

v' La empresa no se ha enfocado en implementar programas de promociones a
los clientes.

v' Ademas, el no efectuar publicidad ha generado que el reconocimiento de

empresa sea inferior al de la competencia.
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3.3 Recomendaciones

Una vez realizado el analisis de la empresa se busca dar las siguientes

recomendaciones:

v

Implementar el Plan de Marketing propuesto en este proyecto permitira a la
empresa Andynet Tecnologia incrementar su nivel de ventas.

Las estrategias que estan orientadas a las promociones deben actualizarse
acorde a las necesidades del mercado, de tal forma que los clientes se
incentiven en hacer uso de los servicios que oferta la empresa.

La publicidad debe ser constante, en especial en las redes sociales ya que es
uno de los medios de comunicacién mas utilizados, la empresa debe enfocarse
en mantener contacto directo con los clientes, atraer la atencion del usuario a
través de las ofertas y promociones creativas.

Realizar seguimiento a los clientes que han instalado cualquiera de los
servicios de la empresa, mediante llamadas telefonicas o visitas técnicas.
Actualizar los conocimientos de los empleados ofreciéndoles capacitaciones en
temas relacionados a las actividades de cada area, con el objetivo de crecery
ofrecer atencidn personalizada a los clientes actuales y potenciales.

Realizar un estudio de mercado en caso que la empresa decida ampliar su

cobertura a otros sectores de la ciudad.
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Anexo 1
Carta de Autorizacion

Milagro 21 de Noviembre del 2016

Yo, ASPORAAT EDWIN con Cl 095679540-5 Gerente General de la empresa
ANDYNET ubicada en la ciudadela Lotizacién Tatiana avenida Ledén Febres
Cordero y Juan Garcia Legarda.

Nos place concederle a la Srta. ESPINOZA JIMENEZ ANGIE GENESIS C.I
094132365-1 , estudiante Egresada de la Universidad Estatal de Milagro en la
especialidad de Ingenieria Comercial, el permiso y acceso a la misma con fines
de obtener informaciones que les permitan desarrollar su proyecto de trabajo de
fin de carrera.

La estudiante antes mencionada ha decidido visitar las instalaciones para obtener
informacién que les permitan completar su Proyecto de Grado.

Con saludos cordiales y a tiempo de agradecerles su atencién a esta solicitud,
aprovechamos la oportunidad para reiterarles nuestra mas alta consideracién y
estima, y nuestro apoyo como Empresa Comercial.

Atentamente,

An
Telf 09894653111

: 09 . 099
irec: Av, Legn Febrag Coft?:;ima

Juzn Gargj
Garcia L g arda - Cantgp Milagrg
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Anexo 3
Matriz Del Problema

Disminucién en el nivel de ventas

PROBLEMA ESPECIFICO

Baja captacion de clientes.

Poco reconocimiento de la empresa.

Escasos recursos econdmicos.

Disefar un plan de marketing para aumentar el
nivel de ventas de la empresa Andynet
Tecnologia en los sectores que tiene cobertura.

Carencia de estrategias de
marketing.

CAUSA OBJETIVO ESPECIFICO

Realizar un andlisis de los factores internos y

Exceso de competencia.
P externos que afectan a la empresa.

Determinar los medios de comunicacién

Escasa publicidad y promociones. necesarios para difundir las promociones y
publicidad.
Falta de cobertura en otros Crear estrategias de marketing dirigidas al
sectores. mercado objetivo.

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza
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Anexo 4
Matriz Dafo

v" Mala ubicacion de la empresa. 1. Competidores con mucha participacion de mercado.
v' Escasa publicidad. 2. Competidores con tecnologia de punta (fibra optica)
¥v' Falta de programas de ofertas y promociones. 3. Pocos Proveedores
v" Baja participacion de mercado. 4. Publicidad agresiva por parte de la competencia.
v Infraestructura inadecuada. 5. Condiciones climaticas.
FORTALEZAS OPORUNIDADES
1. Profesional capacitado. 1. Realizar préstamos financieros.
2. Atencién de calidad a los clientes. 2. Captary fidelizar nuevos clientes.
3. Variedad de servicios. 3. Expandir la cobertura a otros sectores.
4. Garantia en los trabajos. 4. Mejorar el reconocimiento de la empresa.
5. Fidelidad de clientes actuales. 5. Mejorar la imagen corporativa.
6. Vehiculo propio.
7. Tiempo de respuesta

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza
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o wdNE

OPORTUNIDADES

Realizar préstamos financieros.
Captar y fidelizar nuevos clientes.
Expandir la cobertura a otros sectores.
Mejorar la imagen corporativa.

Mejorar participacion de mercado.

AMENAZAS

Competidores con mucha participacion de
mercado.

Competidores con tecnologia de punta
(fibra Optica)

Pocos Proveedores
Publicidad agresiva por
competencia.
Condiciones climéticas.

parte de la

Anexo 5
Matriz Fofadoda

Profesionales capacitados.
Atencion de calidad a los clientes.
Variedad y calidad de senicios.
Garantia en los trabajos.

Fidelidad de clientes actuales.
Vehiculo propio.

oaswNPE

ESTATEGIA FO

Implementar programas de capacitacion en el
area de atencion al cliente y soporte técnico para
mejorar el desarrollo de la empresa. (F2, O2).
Aprovechar al personal para captar nuevos
clientes. (F1, O2).

ESTRATEGIA FA

Mantener la calidad del senicio sin afectar los
precios con la competencia. (F3, A5)

Aprovechar los senicios de calidad presentando
campafias publicitarias para asi poder minimizar a
la competencia. (F3, Al)

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza
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Mala ubicacion de la empresa.
Escasa publicidad.

3. Falta de programas
promociones.

I

de ofertas vy

4. Infraestructura inadecuada.
5. Poco reconocimiento de la empresa.
6. Poca cobertura de internet en otros
sectores.
ESTRATEGIA DO
Disefiar programas de promociones para

incentivar las ventas en fechas de temporada para
fidelizar clientes. (D3, O6).

Realizar préstamos financieros para mejorar la
infraestructura de la empresa. (D4, O1).

ESTRATEGIA DA

Elaborar planes publicitarios en medios de
comunicacion local y en redes sociales de mayor
uso. (D4, A4)

Expandir la cobertura del
ciudadelas. (D6, A2)

internet a otras




Anexo 6

Matriz Mpec
R?iigzrﬁigrrg;fanr]:s Mantener la calidad
FACTORES QRITICOS PARA mejorar la del servicio silj
EL EXITO infraestructura de la afectar los precios
con la competencia.
empresa.

OPORTUNIDADES PESO CA CAT CA CAT CA CAT CA CAT CA CAT
Realizar préstamos financieros. 0,05 1 0,05 4 0,2 1 0,05 0 0 0 0
Captar y fidelizar nuevos clientes. 0,15 4 0,60 0 0 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Expandir la cobertura a otros 0,05 2 0.10 3 015 2 01 0 0 0 0

sectores.
Mejorar la imagen corporativa. 0,10 4 0,40 0 0 3 3 0,3 2 0,2
Mejorar participacion de mercado. 0,15 3 0,45 0 0 4 0,6 2 0,3 2 0,3
AMENAZAS
Competidores con mucha 0,08 2 0,16 1 0,08 4 0,32 2 0,16 3 0,24
participacion de mercado.
Com petldores_con Fec_nologla de 0.10 2 0.20 2 02 3 03 0 0 2 0.20
punta (fibra 6ptica)
Pocos Proveedores 0,09 2 0,18 0 0 2 0,18 2 0,18 1 0,09
Publicidad agresiva por parte de la
competencia. 015 2 03 0 0 4 0,6 2 0,3 4 06
Condiciones climéticas. 0,08 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

39




Realizar préstamos
financieros para

Mantener la calidad
del servicio sin

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO ) mejorar la afectar los precios
infraestructura de la con la competencia.
empresa.
FORTALEZA
Profesionales capacitados. 0,10 4 04 0 0 1 0,1 4 04 0,20
Atencion de calidad a los clientes. 0,12 4 0,48 0 0 1 0,12 3 0,36 0,24
Variedad y calidad de servicios. 0,07 3 0,21 0 0 1 0,07 2 0,14 0,14
Garantia en los trabajos. 0,08 3 0,24 0 0 1 0,08 3 0,24 0,16
Fidelidad de clientes actuales. 0,08 4 0,32 0 0 3 0,24 2 0,16 0,32
Vehiculo propio 0,05 1 0,05 0 0 1 0,05 1 0,05 0
DEBILIDADES
Mala ubicacion de la empresa. 0,08 2 0,16 2 0,16 2 0,16 0 0 0,08
Escasa publicidad. 0,10 2 0,20 1 0,1 4 0,4 1 0,1 0,40
Falta de programas de ofertas y promociones.| 0,10 2 0,2 2 0,2 4 0,4 2 0,2 04
Infraestructura inadecuada. 0,06 1 0,06 4 0,24 0 0 0 0 0,06
Poco reconocimiento de la empresa. 0,10 3 0,3 2 0,2 2 0,2 1 0,1 0,2
Poca cobertura de internet en otros sectores. | 0,06 2 0,12 3 0,18 1 0,06 0 0 0
TOTAL 2,00 ! 1,71 ! 3,44 !

Fuente: Empresa Andynet

Elaborado por: Angie Espinoza
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Anexo 7
Matriz De Objetivos

OBJETIVO 1

Aumentar la cartera de clientes brindando atencion especializada sobre los servicios que se oferta.

ESTRATEGIA

Implementar
programas de
capacitacion en el
areade atencion al
cliente y soporte
técnico para
mejorar el
desarrollo de la
empresa.

TACTICAS

Capacitacion
dirigida al area de
atencion al cliente y
soporte técnico.

ACTIVIDADAES

Contratar a Ila
institucion.
Determinar los
temas a tratarse.
Determinar el lugar
donde se realizara
la capacitacion.
Establecer la fecha
y hora de la
capacitacion.

META

Contratar a Ila
institucion.
Determinar los
temas a tratarse.
Determinar el lugar
donde se realizara
la capacitacion.
Establecer la fecha
y hora de Ila
capacitacion.

OBJETIVO 2

INDICADOR PRESUPUESTO
Numero de $260
clientes.

Aumentar el nivel de ventas mediante un programa de ofertas y promociones en la cuidad de milagro.

Disefar

programas de
promociones para
incentivar las
ventas en fechas
de temporada vy

Planes

promocionales en
fechas festivas
como: temporada

escolar, aniversario
de la empresa y
navidad a clientes

Por la instalacion
del internet se
realiza

mantenimiento del
computador una
vez al afno.
Mantenimiento  de

Aumentar las
ventas en un 10%,
teniendo en

consideracion que
las ventas del afio
anterior fueron de
$24000 anuales por
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asi fidelizar
clientes.

Aumentar el numero de clientes difundiendo la publicidad de la empresa por diversos medios de comunicacion.

Elaborar planes
publicitarios  en
medios de

comunicacion
local y en redes
sociales de mayor
uso.

potenciales.

Descuentos a
clientes potenciales
gue contraten el
servicio de internet.
Entregar obsequios
a los clientes
actuales en
temporada escolar,
y navidefa.

Entregar volantes
en distintos
sectores de la
ciudad en los
meses de febrero,
marzo y  abiril
Realizar

camaras de
seguridad una vez
al afno.
Mantenimiento  de
cercos  eléctricos
una vez al afo.
Descuentos del
10% en instalacion
de internet.

Obsequiar esferos y
llaveros a los
clientes nuevos.
Entregar camisetas
0 agendas a
clientes fieles en el
mes de diciembre.

tanto este
incremento
representa  $2400

en las ventas.

OBJETIVO 3

Realizar el disefo

de las volantes.
Imprimir 2000
volantes.

Contratar a un
joven para distribuir
el volante en

Aumentar el
nimero de clientes
en un 20%

considerando que
la empresa en este
afio cuenta con una
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publicaciones en
prensa escrita local.
Crear publicaciones
en las redes
sociales
(Facebook,
Instagram vy twitter)

distintos sectores.
Publicar un anuncio
creativo sobre los
servicios que oferta

a empresa en los
meses de Mayo,
Septiembre y
Diciembre.
Difundir las
promociones que
oferta Andynet.
Interactuar con los
clientes
constantemente.

Revisar los like y
comentarios de los
usuarios.

cartera de
clientes

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza
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Anexo 8
Matriz 5 Fuerzas De Porter

COMPETIDORES

Fuente: Empresa Andynet
Elaborado por: Angie Espinoza
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Anexo 9
Carrera Ingenieria Comercial

Encuesta Aplicada A La Ciudadania Del Canton Milagro
Me dirijo a Ud. muy comedidamente para solicitarle se digne proporcionar su valiosa colaboracién
dando contestacién a la siguiente encuesta, con la finalidad de recopilar la informacion necesaria para
la realizacion de mi proyecto de Examen Complexivo previo a la obtencion del Titulo de Ingenieria
Comercial, denominado:
“PLAN DE MARKETING A LA EMPRESA ANDYNET TECNOLOGIA DE LA CIUDAD DE MILAGRO”

1. ¢Conoce alaempresa Andynet Tecnologia?
S ( ) NO ( )

2. Delos servicios que oferta la empresa. ¢ Cuél es de su interés?

a. Service de internet ( )

b. Instalacién y mantenimiento de cercos eléctricos ( )

c. Instalacién y mantenimiento camaras de seguridad ( )

d. Soporte técnico y mantenimiento de equipos electrénicos ( )

3. ¢Quétipos de beneficios le gustaria recibir por parte la empresa?

a. Promociones ( )

b. Descuentos ( )

c. Créditos ( )

4. ¢Cual cree usted que es un lugar estratégico para la ubicacion de la
empresa?

a. Norte de la ciudad ( )

b. Centro de la ciudad ( )

c. Sur de la ciudad ( )

5. Le gustaria conocer las ofertas y publicidad de Andynet por medio de:

a. Redes sociales ( )

b. Prensa escrita local ()

c. Radio local ( )

d. Volantes ()
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Anexo 10
Carrera Ingenieria Comercial
Entrevista Aplicada Al Gerente De La Empresa “Andynet Tecnologia

Me dirijo a Ud. muy comedidamente para solicitarle se digne proporcionar su valiosa colaboracién
dando contestacioén a la siguiente entrevista, con la finalidad de recopilar la informacion necesaria para
la realizacion de mi proyecto de Examen Complexivo previa a la obtencion del Titulo de Ingeniera
Comercial, denominado:

“PLAN DE MARKETING A LA EMPRESA ANDYNET TECNOLOGIA DE LA CIUDAD DE MILAGRO”
ENTREVISTADOR:

ENTREVISTADO:
FECHA:

1. ¢Cuénto tiempo su empresa se encuentra desarrollando su actividad en el mercado?
2. ¢Cuales son los servicios que oferta su empresa?

3. ¢Cual cree usted que es el beneficio que obtienen los clientes de los servicios que
oferta?

4. (Su empresa tiene establecida una misién vy visién?
5. ¢Su empresa cuenta con objetivos establecidos?
6. Cree usted que la ubicacion de su empresa es la idonea para captar mas clientes.

7. Considera que su empresa ha aumentado su participacién de mercado en los ultimos
anos.

8. Considera que los precios de los servicios que oferta son asequibles a sus clientes.

9. En cuanto a la infraestructura. Considera usted que es la adecuada para atender a sus
clientes.

10. ¢Ha solicitado financiamiento externo para invertir en su empresa?

11. Ha implementado en su empresa un plan de marketing. ¢Por qué?

12. Toma en consideracién las fortalezas y debilidades de su empresa.

13. Aprovecha las oportunidades que le presenta el mercado. ¢De qué manera?

14. ¢Cudles considera usted que son las amenazas que se presentan en su empresa?
15. ¢Cudles son sus principales competidores?

16. ¢Cudles son sus proveedores directos? ¢Qué beneficio le ofrecen?

17. ¢(Cudles son los medios de comunicacién que utiliza para la publicidad y promocion de
sus servicios?
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