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INTRODUCCION

El propdsito de este trabajo es desarrollar un diagndstico situacional del mercado
potencial de una empresa comercializadora de regalos por internet y elaborar un Plan de
Marketing definiendo la relacion articulo -precio - vinculacion emocional respecto a los
beneficios y atributos del servicio: venta de regalos por internet. La idea surge a partir
de un estudio que demuestra el incremento de las empresas ya existente en el mercado
actual lo cual de facilita las compras de regalos por internet en la ciudad de Guayaquil.
Su principal motivacion es brindar un servicio que cumpla con los parametros de calidad

y eficiencia, necesarios para mantener un cliente satisfecho y leal.

A través de un portal de Internet, se pone a disposicion un amplio catalogo de productos
y servicios, desde entrega de flores, bouquet de caramelos, desayunos tematicos a
domicilio, canastas de nacimientos, cestas de bafio, peluches, bombones, velas con
disefios, hasta el servicio de mimos, robots, payasos que se encargarian de entregar

personalmente el obsequio.

El objeto del proyecto es ayudar a las empresas existentes en el mercado que se dedican
a la venta de regalos, a ganar participacion en el mercado mediante la implementacién
de nuevas estrategias de marketing. Estas empresas se dedican a ofrecer el servicio de
venta de regalos a través de un portal de internet, donde se han ido incorporando nuevas
opciones en cada uno de sus productos, de acuerdo a la demanda y al comportamiento de

su mercado.

Es preciso realizar un plan que guie el destino de cada una de estas empresas en su
necesidad de expandir su mercado mediante un esquema de acciones, buscando
optimizar los procesos y creando un panorama realista del futuro de las mismas y asi

poder lograr los objetivos que las empresas se propongan.



Al aplicar este analisis, se podra identificar factores relacionados con la demanda,
oferta, mercado y asi poder establecer una propuesta acorde a los objetivos especificos

de las empresas.

10



CAPITULO I

1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién

El plan de marketing que desarrollaremos a continuacion pretende mejorar la
participacién en el mercado de las empresas que se dedican a la venta de regalos para
toda ocasion. Para efectos del plan de marketing se toma como referencia una empresa
de creacion de “Detalles S.A”, por lo cual en capitulos posteriores se mencionara en

forma generalizada a todas las empresas dedicas a este servicio.

1.2 Planteamiento del problema

En la actualidad las empresas dedicadas a la venta de regalos para toda ocasion en la
ciudad de Guayaquil estan en constante crecimiento, por lo cual es preciso realizar un
plan que guié el destino de la empresa en su necesidad de expandir su mercado mediante
un esquema de acciones, buscando optimizar los procesos y creando un panorama
realista del futuro de la empresa y asi poder lograr los objetivos que la empresa se

proponga.
1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Ayudar a las empresas existentes en el mercado que se dedican a la venta de regalos, a

ganar participacion en el mercado mediante la implementacion de nuevas estrategias de

marketing.
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1.3.2 Obijetivos Especificos

1. Analizar la situacion actual del mercado on-line en la ciudad de Guayaquil.

2. Analizar las empresas que se dedican al servicio de venta d regalos para toda
ocasion.

3. Analizar la inclusion de la venta on-line en las empresas que se dedican a la
venta de regalos para toda ocasion.

4. Evaluar estrategias de posicionamiento en el mercado para las empresas on-line.

5. Definir mercado para la venta on-line en Guayaquil.

1.4 Marco Metodologico

El marco metodoldgico es la parte donde definimos el método a utilizar para realizar la

investigacion.

1.4.1 Tipo de investigacion:

Se empleara el método descriptivo, se buscara analizar el mercado de empresas que

comercializan productos via on-line y en locales comerciales, la situacion competitiva.

1.4.2 Metodologia de la investigacion:

La metodologia utilizada fue propositiva y bibliogréfica.

Investigacion propositiva: Porque el estudio ha comprendido la elaboracion de un plan
estratégico de marketing para las empresas dedicadas a la venta de regalos on-line.

12



Investigacion Bibliografica: Se realizd la recopilacién de informacion literaria
relacionada con el tema: Revistas, periodicos, articulos publicados en internet, asi como

cualquier documento que proporciono la informacion necesaria.

1.4.3 Universo y muestra:

Universo

Segun el INEC, en sus proyecciones para el 2010, en la ciudad de Guayaquil, establece
una cifra aproximada de 3.050.728 habitantes, de los cuales el 40% de la poblacién
pertenece a las edades entre 18 a 45 afios. El 27% de los guayaquilefios pertenecen a las

clases sociales media, media alta y alta. Por lo tanto el universo es igual a:
3°050.728 x 40% = 1"220.291 x 27% = 329.478 personas

La muestra sera seleccionada mediante la aplicacion del método del muestreo aleatorio

simple de una poblacion:

Donde:
N: es el tamafio de la poblacion.

P: es la estimacion a priori del porcentaje que se quiere estimar. Cuando no se tiene
estimaciones previas se recomienda utilizar p=0,5 ya que da el tamafio de muestra mas

grande posible, dado un conjunto de parametros determinados.

d: es el error de disefio aceptado. Generalmente se usa 0,05, es decir, el porcentaje real

estaria 5 puntos porcentuales por debajo o por encima de la estimacién obtenida.

13



Z: es el valor de una variable distribuida normal estandar tal que la funcion de
probabilidad acumulada en ese punto es F(z) =1-«/2. Usando un nivel de confianza

de 90%, a =0,1 y z seria 1,64.

Aplicando la férmula:

N 329.478
N-1 329477
Nno 88616403
No 268,96

z2 2,6896

P 0,5

(1-p) 0,5

d2 0,0025

N 268,74

Muestra: 268 personas, para redondear la cifra se realiz6 la encuesta a 270.

1.4.4 Método, técnica e instrumentos para la recoleccion de datos:

Meétodo:

El método que se utilizo fue la encuesta en la que se reunid informacion con la finalidad
de obtener datos de los diferentes factores que influyen en la elaboracién de estrategias
de marketing.

Técnica:

La recopilacion de la informacion se efectud por medio de la aplicacion de una encuesta

personalizada a la totalidad de personas que formo parte de la muestra.
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Instrumento:

El instrumento utilizado fue el cuestionario, el cual se estructuro con preguntas abiertas,

cerradas y de alternativas mdaltiples, dirigidas a los sujetos de estudio.

1.5 Marco tedrico

Se definirdn conceptos basicos, asi como los componentes de un plan de marketing
desde el punto de vista de diversos autores expertos en el tema; con el propdsito de
realizar un plan estratégico de marketing para que las empresas que comercializan
detalles para toda ocasion en la ciudad de Guayaquil, tengan una mayor participacion en

el mercado.

Definicion del Plan Estratégico de Marketing

El planteamiento estratégico es un concepto que data a mediados del siglo XX, como
una herramienta administrativa de la alta direccién de las empresas, cuyo resultado se
refleja en el plan estratégico, el cual se convierte en el camino que debera seguir la
empresa hacia el logro de sus objetivos. A continuacion se definird el concepto de

planificacion estratégica desde el punto de vista de diversos autores:

- Segun Stanton , Etzael y Walker (1998) dicen que “Ademas de la planeacion
estratégica que abarca varios afos, también es indispensable una planeacion
mas especifica y de mas corto plazo. Asi, la planeacion estratégica de marketing
de una empresa desemboca en la preparacion de un plan anual de marketing™

- De acuerdo con Ambrocio (2000) “Un plan de marketing es el punto més alto
del proceso de decision de aprovechar una oportunidad ofrecida por el mercado.
Congrega todas las actividades empresariales dirigidos hacia la
comercializacion de un producto o servicio, el cual existe para atender las
necesidades especificas de los consumidores”
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- Segun Kaotler (1996) “El plan de mercadotecnia es un instrumento central para
dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia. Consiste en analizar las
oportunidades de mercadotecnia, investigar y seleccionar los mercados meta,
disefiar las estrategias de mercadotecnia, planear los programas de
mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y controlar el esfuerzo de
mercadotecnia™

En resumen definiremos el plan estratégico de marketing como aquel proceso mediante
el cual una organizacion define su misién, visién, objetivos y estrategias, sobre la base
de un analisis de su entorno con la participacion de todos los departamentos de dicha

organizacion.

Estructura del Plan Estratégico de Marketing

Hay diversos autores que mencionan como se debe estructurar un plan de marketing, y
dan una guia para elaborarlo, sin embargo la mayoria de estos coinciden en que para
elaborar un plan de marketing es necesario ser creativo y personalizarlo de acuerdo a las

necesidades de cada empresa.

La planeacion estratégica es un proceso muy importante que las empresas deben llevar a
cabo, cuenta con varios elementos indispensables a seguir como definir una misién y
vision clara, formular objetivos, establecer estrategias y evaluar las estrategias. Los

cuales se describen a continuacion:

1. Mision:
El planteamiento de la mision explica la razon de ser de la empresa.

La mision tiene la finalidad de responder a las preguntas: ¢ Quiénes somos? , ;Quiénes

son nuestros consumidores? y ¢ Cual es la razon de ser?

16



2. Vision:

La vision define hacia donde quiere llegar la empresa, es el enfoque a futuro que la
empresa tiene como objetivo a alcanzar.
La vision tiene la finalidad de responder a las preguntas: ¢En que queremos

convertirnos?, ;A donde queremos llegar?

3. Anélisis FODA:

El analisis FODA busca conocer los aspectos tanto internos como externos que

representan una fortaleza, oportunidad, debilidad o amenaza para la empresa.

Los aspectos internos de las empresas, traducidos en fortalezas y debilidades, se
refieren a lo que la organizacion puede manejar, lo que hace bien y en lo que podrian

presentar defectos.

Los aspectos externos, que equivalen a las oportunidades y amenazas, son factores

que estan fuera del alcance de la empresa, por lo tanto no son controlables.

Cuando las oportunidades se presentan, se considera tomarlas en cuenta y
aprovecharlas, siempre y cuando se tengan las fortalezas necesarias para lograrlas

con éxito.

4. Formulacion de objetivos:

Los objetivos que formule la empresa deben ser cuantificados en términos
numéricos, se debe definir el tiempo que llevara cumplirlos, deben ser expresados en
términos medibles y deben ser realistas tomando en cuenta factores internos y

externos.

17



5. Alternativas estratégicas:

La formulacion de alternativas estratégicas dentro de la empresa servira como guia

para encaminar sus recursos al logro de los objetivos establecidos.

Las empresas pueden elegir las estrategias que mejor les convenga para disminuir los

errores que la lleve al logro de los objetivos trazados.

6. Evaluacidn:

Es muy importante que la empresa realice una constante evaluacion de las
estrategias, debido a que en la actualidad la competencia va siendo cada vez més
intensa y globalizada, lo cual provoca cambios constantes en la necesidades y deseos
de los clientes, es por esto que la empresa debe hacer una evaluacion cada

determinado periodo, para saber si esta cumpliendo con lo que los clientes le piden.
1.6 Hipotesis
Las empresas dedicadas al servicio de venta de regalos on-line para toda ocasion en la

ciudad de Guayaquil no cuentan con un plan de marketing, que les permita establecer

nuevas estrategias para lograr una mayor participacién de mercado.
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CAPITULO II

2. ANALISIS SITUACIONAL DEL MERCADO ON-LINE

2.1 Informacion Macroeconémica del Mercado.

En la actualidad las grandes y medianas empresas utilizan el internet como una
herramienta indispensable para ofertar sus productos o servicios a nivel mundial. En
Ecuador este mercado comenzd a experimentar un asombroso aumento de usuarios a
partir del afio 2006, pero con costo elevados. A medida que pasan los afos esta
herramienta estd ganando mayor mercado y mas aun si los costos para su uso estan

disminuyendo.

El uso del internet se incremento en el Ecuador del 25,7% en el 2008 a 29% en el 2010.
Es decir creci6 3.3 puntos. EI Ministro destacé que los costos para acceder a Internet se
han reducido hasta ocho veces de lo que costaba en afios anteriores y de esta manera se
ha ““democratizado” el acceso a las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion
(TIC).

Por lo tanto es de mucha importancia tener cifras reales del mercado actual de usuarios
que utilizan internet tanto a nivel mundial como a nivel local, para poder efectuar un
estudio mucho mas efectivo y poder desarrollar estrategias acorde con la evolucion del

mercado.

Conocer el aumento de los usuarios en uso de internet significa estar al dia con la
tendencia hacia los negocios, ya que mediante esta via, permite llegar rapidamente a los

clientes potenciales segun el mercado al que empresa se dirija.

Por ello mostramos a continuacion un grafico de sefiala los paises que han tenido un

crecimiento en usuarios de uso de internet.

! www.patriagrande.com.ve
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Gréfico 1. Internet en Latinoamérica
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Fuente: www.patriagrande.com.ve, Internetworldstats, 2010

En este cuadro se aprecia a los paises latinoamericanos y su aumento en el uso de
internet a partir del afio 2006, vemos claramente que para el afio 2010 Ecuador aumento

aun 16% en uso de internet en comparacién con otros paises.

Esto hace que las empresas locales vean a esta herramienta como una opcién

fundamental para expandirse.

El mercado de envio de regalos para fechas especiales actualmente se encuentra en
crecimiento debido a que le esta dando mucho valor agregado a los clientes que soliciten
este servicio, es por eso que estas empresas estan dentro de las que utilizan el servicio
on-line para expandirse de esta manera nos damos cuenta de la necesidad de estudiar el
mercado actual nacional para poder establecer correctamente el mercado al cual va
dirigido este analisis.
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2.2 Analisis del mercado de Guayaquil

La cuidad de Guayaquil, es considerada actualmente la capital economica del pais, por
tal motivos la mayoria de las empresas empiezan sus actividades economicas en esta
ciudad, lo cual le permite expandirse hacia otras partes del Ecuador y segin como se

administre se podran convertir en multinacionales.

Hay ciertas empresas que cuando lanzan un producto nuevo de entrada saben que
donde primero van a cubrir su punto de equilibrio es en Guayaquil. El guayaquilefio
suele ser mas dado a la prueba, al experimento, a la promocién. En ese sentido, el
quitefio es mas renuente a probar una nueva marca. Mientras en Guayaquil, tres de
cada diez consumidores ya probaron un producto nuevo, en Quito hay uno que recién lo
ha hecho. El guayaquilefio es méas arriesgado.?

Por tal motivo se establecera como mercado meta la ciudad de Guayaquil, contando con
la informacion nacional descrita en el 2.1 y con el breve anélisis del comportamiento
del consumidor en el Guayaquil, permitira desarrollar un andlisis profundo de este

segmento al cual nos vamos a enfocar.

Como este es un mercado con el que se puede experimentar con productos nuevos, se
convierte en un mercado atractivo para cualquier empresario, esto hace que las empresas
ya existentes mantengan ese ritmo de innovacion y de actividad econémica ya que el

consumidor guayaquilefio jamés se cansara de buscar productos o servicios novedosos.

El consumidor guayaquilefio puede ser muy novelero y experimental, pero al analizar
otro punto encontramos que se lo caracteriza por buscar siempre la economia, es decir
mientras mas pueda ahorrar en un producto, mayor satisfaccion va a sentir y sabra que

su eleccidn fue la més precisa, sintiéndose fiel a la marca o al producto.

Retomando el tema del aumento actual de consumo de internet en Ecuador, se tomara en
cuenta las exigencias del mercado meta, ya que es un mercando en constante evolucion

por lo cual el aumento de esta herramienta influira en su demanda.

2 www.eluniverso.com . Ivan Sierra Director de la Consultora Negocios & Estrategias
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Con respecto a los usuarios de Internet, Guayas ocupa el segundo lugar a nivel nacional
con el 31.47% de la totalidad de usuarios, como se detalla a continuacion.

Graéfico 2. Usuarios de internet en Ecuador por provincia
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Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones del Ecuador, 2009

El grafico muestra a la provincia del Guayas y Pichincha ocupando mas de la mitad del
pastel en usuarios que utilizan internet, es por eso que cualquier empresa que
implemente esta herramienta en su plan de marketing estard dando un gran paso para
poder crecer a nivel nacional.

Quito tiene mas del 60% de la penetracion nacional y Guayaquil el 20% segun la
superintendencia de comunicaciones SUPTEL.>

Por otro lado, es necesario analizar el comportamiento de la canasta basica para darnos

una idea del gasto en bienes y servicios de los guayaquilefios:

® www.skyscraperlife.com/ecuador/54315-el-internet-en-el-ecuador.html
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Tabla 1. Costo de la canasta familiar vital en el DMQ 2010

Costo
No. Grupos y Subgruposde  |Encarecimiento| Actual en |Distribucion del
Orden Consumo Mensual US$ ingreso actual
1 TOTAL -0.45 387.35 448
2 ALIMENTOS Y BEBIDAS 1.68 169.00 182.56
3 Cereales y derivados 0.74 31.79 32.08
4 Carne y preparaciones -3.58 28.82 29.48
5 Pescados y mariscos -3.43 6.75 7.94
6 Grasas Yy aceites comestibles 0.33 5.67 6.06
Leche, productos lacteos y
7 huevos -1.72 22.27 22.84
8 Verduras frescas -4.42 11.23 15.36
9 Tubeérculos y derivados -11.99 7.92 8.10
10 Leguminosas y derivados 3.70 3.96 6.63
11 Frutas frescas 0.67 11.49 13.93
12 Az(car, sal y condimentos 1.81 6.71 6.78
13 Cafe, té y bebidas gaseosas -4.01 6.19 6.86
14 Otros productos alimenticios 2.56 2.97 3.15
Alim. y beb. consumidas fuera
15 del hogar 0.00 23.22 23.34
16 VIVIENDA 0.28 82.98 86.50
17 ALQUILER * 0.39 52.31 52.31
18 Alumbrado y combustible 0.00 15.52 15.52
19 Lavado y mantenimiento 0.00 13.72 14.43
20 Otros artefactos del hogar 2.07 1.43 4.25
21 INDUMENTARIA 0.87 35.04 73.69
23 Ropa confeccionada hombre 1.23 15.59 27.16
24 Ropa confeccionada mujer 0.77 14.76 37.61
26 MISCELANEQOS 0.61 100.32 105.24
27 Cuidado de la salud -0.15 16.60 18.57
28 Cuidado y articulos personales 0.67 12.08 13.85
29 Recreo, material de lectura 3.75 15.35 15.61
30 Tabaco 0.00 5.75 5.96
31 Educacion 0.00 19.94 20.67
32 Transporte 0.00 30.39 30.59

Fuente: INEC 2010, www.inec.gov.ec
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http://www.inec.gov.ec/

Se podria encasillar dentro de la categoria Miscelaneos — Articulos personales que ocupa
el 23.49% del ingreso mensual actual

2.2.1 Empresa actuales de Guayaquil

En Ecuador actualmente existen varias empresas que se dedican a el envi6 de detalles, la
mayoria ya cuenta con un sitio web donde se podra realizar los pedidos mientras otras
solamente son locales o establecimientos donde los clientes compran directamente sus
obsequios. Para efecto de un analisis mas profundo, mencionaremos algunas empresas
gue vya tiene tienda virtual y las que aun no cuentan con pagina web donde se pueda
realizar pedidos.

Las empresas que cuentan con pagina web para realizar pedidos son:

» DETALLESEN FLORES
Pagina web: www.detallesenflores.com

Direccién: Cdla. Kennedy Nueva Av. San Jorge No. 514 y Peatonal Frente al
Policentro

Teléfono: 097964735

r Detalles en Flores nace del deseo de brindar el
servicio de disefio y entrega personalizada de
arreglos florales complementado con la decoracion

‘.De'ra[ [e:s de eventos por medio de una de las vias de mayor
[

en flores auge en la actualidad, el Internet, que permitira
un servicio &gil, econémico y de mayor interactividad con el cliente; el mismo que sera
apoyado con la emision y distribucion de novedosos catalogos para quienes no tienen

acceso al medio antes descrito.
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» ENTREIDEAS

Pagina web: www.entreideas.info

Direccién: Cdla La Garzota lera etapa Mz 90 Solar 1, a dos

cuadras del Cantonés junto a Sony Center

Telefono: 2 - 64 53 13 Dutalln oo el
Movil: 0 95 94 33 22 senlimicentos...

E-mail: contacto@entreideas.info

Es una tienda de regalos a domicilio en la ciudad de Guayaquil formada por un equipo
de talentos humanos que disefia y hace realidad detalles originales para regalar.

» FLORFASHIONS

Pagina web: www.florfashions.com
Direccién: Av. Eloy Alfaro N29-178 y Alemania (A media cuadra de la Clinica Pasteur)
Teléfono: 02- 2525 117

Movil: 09-899-0427 // 09-964-0635

Quito — Ecuador

La Florista Monica es la propietaria del local

ﬁms Florfashions y besos con chocolate es el arreglo estrella
del catdlogo virtual de su floristeria. Ese producto

(& () I
compuesto por rosas, lilium y fresas cubiertas con

chocolate
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» CARICIAS Y DETALLES

Direccion: Charapa No.40-71 y Avenida de los Granados
Teléfonos: (593-2) 601-3437/ 2443-011

Horario de atencion:

Realizamos entregas en Quito, Guayaquil, Coca, Manta, Cuenca con total discreciéon y

seguridad.

Caricias & Detalles, siempre innovando pone a sus 6rdenes variedad de regalos, tanto

para empresas, como nivel personal.

Puedes agregar a tu obsequio: globos, tarjeta personalizada, entrega del regalo con un
MIMO, ramillete de flores, transporte puerta a puerta para tus noches roménticas y

mucho mas!!!

Ademas ofrece para Navidad la NUEVA LINEA DE REGALOS CORPORATIVOS,
ademéas bonsai, portavinos en forma de bicicletas, fresas achocolatadas, vinos
personalizados, Miniaturas de licores, globos metalicos con disefios originales para toda

ocasion, jardin de arena.

Las empresas que no cuentan con pagina web para realizar pedidos son:

26



» LOCURAS HALLMARK

Av. Juan Tanca Marengo 100 Mall del sol
local a56-57
Guayaquil

Fono: 042082096

En este local se puede encontrar regalos para toda ocasion como amistad, enamorados,

fechas importantes.

> T.QM

Direccién: Malecon 2000 Galeria C local C36 y D37 y malecon de salado local 003
Teléfono: 042236662

Movil: 091888876

LQ.M.

-..Un duice sentimiento

T.QM es una empresa ecuatoriana dedicada a la fabricacion de articulos de expresion
social, todo lo que tiene que ver con tarjeteria chocodetalles, funda de regalos,

masmelow, botones con disefio increible en toda ocasion.

Por la diversidad de motivos y mensajes T.Q.M se ha catalogado como una empresa que
fabrica productos para todo tipo de ocasién y fechas especiales como el Dia del amor y
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la Amistad, Dia de la mujer, Dia de la madre, Cumpleafios, grados, Primera comunién y
Navidad.

2.3 Estrategias actuales de las empresas dedicadas a la venta de regalos para

ocasiones especiales.

Cada empresa en general tiene sus propias estrategias para llegar a sus clientes, puesto
gue depende del mercado al que va a dirigirse. Las empresas que se dedican al envio de
detalles tienen estrategias similares entre si, todas se enfocan al mismo objetivo, que es
el de causar mayor impresion para la persona que recibe el obsequio y de esta forma se
satisface al cliente que solicito el detalle. Y en las empresas que no cuentan con envio a

domicilio, buscan tener de todo para ocasiones especiales.

A continuacion mencionaremos algunas de las estrategias que utilizan actualmente las

empresas de entregan detalles para ocasiones especiales:

1. Volanteo

Es la entrega no personalizada de cualquier anuncio o informacion presentada
en forma de volantes o folletos, en el sector de mas facil acceso a la mayor

concentracion de sus clientes potenciales.

Las empresas que se dedican al envio de detalles para ocasiones especiales,
reparten sus volantes en centros comerciales, al momento de entregar alguin
pedido, en lugares muy concurridos tales como estaciones de metro vias, 0
paradas de buses, y por lo general aprovechan ferias donde estdn seguros que
gran cantidad de personas asistirdn, ademas incluyen estas volantes en algin
periddico local.

Segun el estudio de Stanford Graduate School of Business, los grandes
almacenes y supermercados norteamericanos invierten unos ocho millones

dolares anuales en campafias publicitarias basadas en la distribucion de
volantes.
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La investigacion demostrd que al menos el diez por ciento de los consumidores
elige la tienda donde comprar guiandose por ofertas que reciben en la calle o les
envian por correos a sus casas.

2. E-mail Marketing

Utilizar los correos electronicos con fines comerciales, facilita el ingreso de
noticias importantes hacia los posibles clientes, de esta manera se podra dar a

conocer informacion de la empresa, y los productos que ofrece.

Actualmente todas las personas tienen una cuenta de correo electrénico, que por
lo general son de dominio publico, las cuales se las obtiene al llenar cualquier
encuesta 0 cuestionarios, debido a que a mas de los datos que necesita la
empresa, se solicita la direccion de correo electronicos, con esto se arma una
base de datos, con la que se trabaja para enviar informacién constante dando a
conocer las novedades, promociones, nuevos productos o servicios que ofrecen

estas empresas.
3. Publicidad en repuestas de Busqueda

Publicar el sitio web en un buscador importante como lo es google, es
fundamental para que los usuarios puedan obtener mas informacion sobre la

empresa solamente con ingresar alguna palabra de relevancia.

La mayoria de las empresas mantiene esta estrategia para darles facilidad a los
clientes, aunque en ocasiones resulte un poco confusa debido a que google es un

buscador mundial, y mas de una empresa en el mundo tendran el mismo nombre.

En general las empresas ecuatorianas de cualquier tipo no solo las que se dedican
al envio de detalles para ocasiones especiales utilizan este medio para
publicitarse, lo cual representa bajo costo y los mantiene dentro de la red

mundial.

* http://www.materiabiz.com/mbz/estrategiaymarketing/nota.vsp?nid=22942
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Google es el mayor sistema de basqueda en la red, utilizado por el 60% de los
internautas para realizar sus consultas, adicionalmente permite publicitar es
una gran red de sitios. °

Con este articulo queda comprobado que las visitas al gran buscador va en
aumento, y al momento que exista otro similar, todas las empresas buscaran la

alternativa de estar dentro de la innovacion.
4, Redes Sociales

Esta demostrado que la publicidad en las redes sociales es cuatro veces mas
efectivas que la de los medios tradicionales. Ademas puede segmentarse y
dirigirse a un publico objetivo o selecto con unos intereses comunes 0

determinados.

Esta sumamente claro que las paginas mas visitas dentro del circulo redes
sociales son Facebook y Twitter, y van entrando con mucha fuerza el uso del
Blackeberry Messenger con esta herramienta las empresas difunde su
informacién en forma masiva y al mismo tiempo con varios clientes, es muy

similar al marketing boca a boca, pero en esta ocasion en forma electrénica.

Con el facebook, las empresas tienen su propio perfil donde pueden contar con
muchas herramientas, con lo que facilita la comunicacién escrita y visual de sus
productos, ademas al etiquetar algin producto nuevo todos sus contactos podran

conocer en forma exclusiva todo lo referente a la empresa.

El Twitter es una comunicacion mas directa con los usuarios y ademas permite
que la comunicacion o el mensaje que se envia se pueda expandir a mas usuarios

que incluso no esté dentro de los contactos con el “retweet”.

Twitter ofrece diversas aplicaciones que permiten desde buscar noticias o
eventos hasta encontrar trabajo, pero también existen infinidad de aplicaciones

> (http://www.incom.ec) INCOM - Agencia Especializada en Internet Marketing en Ecuador
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online basados en Twitter que amplian sus posibilidades y para todos los
Sistemas Operativos.®

En resumen cada vez es mas comun ver a las empresas y anunciantes publicitarse
por estos medios ya que por bajo presupuesto publicitario pueden llegar a méas
personas y estos convertirse en “seguidores” para de esta manera estar al dia con

las promociones de dichas empresas.
. Marketing Boca a boca

Esta estrategia una de las mas antigua pero a su vez una de las més efectivas,
pues depende mucho de la calidad de servicio y variedad que la empresa ofrezca
para generar un buen marketing, ya que puede ocurrir todo lo contrario en el caso

de que no se llegue a satisfacer completamente a los clientes.

El marketing boca a boca, representa una ganancia para las empresas, ya que sin

invertir mas usuarios conocen sobre sus servicios y productos.

Las empresas que envian detalles para ocasiones especiales aumentan su
marketing boca a boca al momento que entregan sus pedidos, ya que lo hacen de
forma publica, frente a varias personas como por ejemplo, oficinas,
universidades, lugares publicos, donde no solamente la buena impresion se la

Ileva el que recibe el detalle, sino también los compafieros.

Estas empresas se esfuerzan en cada envio porgue saben que en ese momento van

a atraer mas clientes.

2.4 Analisis de la situacion actual segun el estudio del mercado

Segun el estudio que hemos efectuado llegamos a la conclusién, de que las empresas

actuales estan desarrollando sus estrategias de acuerdo con el crecimiento del mercado y

a la tecnologia utilizando herramientas para darse a conocer.

® http://www.masadelante.com/fags/twitter
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En base a la investigacion se determina que esta es una nueva forma de hacer negocios y
a su vez estas empresas son nuevas y por ende no tiene definido un presupuesto para el
area de marketing, es por ello que se han dado a conocer con diferentes estrategias de
marketing que con el pasar del tiempo se han ido actualizando permitiendo reducir los

costos por publicidad.

Pero no obstante estas empresas no se deben quedar ahi con las estrategias que tienen,
deben ya contar con un plan de marketing bien estructurado para que de esta forma las
empresas sean mas eficaces con sus productos y servicios a ofrecer siendo mas
competitivos en el mercado siempre buscando la satisfaccion plena del cliente en todos

Sus aspectos.
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CAPITULO 111

3. PLAN DE MARKETING PARA INCLUSION DE LA VENTA ON-LINE

3.1 Cultura organizacional

La cultura de las empresas esta considerada como uno de los elementos del ambito
organizacional de mayor importancia, debido a que retne valores que se veran reflejados
fuera y dentro de la empresa, ademas permite consolidar una misma idea para realizar

un proyecto en comun.

La cultura organizacional de las empresas esta constituida por los siguientes valores:

e Calidad:

Hacer un buen trabajo, dando el mejor esfuerzo
Ser proactivos y buscar soluciones a los problemas
Preocuparse por el orden y estilo de trabajo

e Trabajo en Equipo:

Comunicarse claramente con los demas
Ser solidarios con los compafieros de trabajo
Aportar con nuevas ideas para la mejora de la empresa

e Honestidad:

Ser sinceros y decir la verdad
Cuidar el dinero y los bienes de la empresa

No aceptar la corrupcién
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e Responsabilidad:

Cumplir con los compromisos y obligaciones
Responder y dar la cara por sus acciones
Ser puntuales a la hora de hacer las cosas

e Respeto:

Brindar un buen trato a las personar
Cumplir las reglas y las politicas de la empresa

No realizar actos que puedan ofender a los demas

3.2 Servicio a ofrecer

El servicio del envio de detalles surge de una idea muy simple, hacer de las compras
algo relajadas, sencillas y amenas. Es una nueva forma de comprar, mas &gil, mas
dindmica, mas moderna, aprovechando los recursos de la tecnologia de nuestros tiempos

para el beneficio de los clientes.

Los servicios son productos intangibles, pero productos al fin y al cabo. Por tanto,
sobre los servicios se aplican todas las ideas que sirven para los productos. Es cierto,
sin embargo, que los servicios tienen caracteristicas propias que los diferencian, y
mucho, de los productos tangibles, los que influiran en la forma de comercializar el
servicio’.

En el portal de la empresa el potencial cliente va a poder encontrar un catalogo de
productos y servicios, desde entrega de flores, bouquet de caramelos, desayunos
tematicos a domicilio, canastas de nacimientos, cestas de bafio, peluches, bombones,
velas con disefios, portarretratos, hasta el servicio de mimos, robots, payasos que se

encargarian de entregar personalmente el obsequio.

” Analisis del servicio - http://www.mujeresdeempresa.com/negocios/071202-el-producto-o-servicio.asp
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Mediante el portal conocera acerca de las novedades que va a encontrar y asi poder
realizar los envios de los regalos por Internet, sabra de la forma de pago, conocera de la

categoria, como también de la descripcion del producto.

Al visitar este portal el cliente sabra qué regalos que podra obsequiar por Internet, podra
ver las imagenes de estos regalos, seleccionando el de preferencia para asi poder saber

los detalles cada uno de ellos, como los precios y la forma de pago.

3.3 Mercado total de consumidores

Una empresa debe profundizar en el conocimiento de su mercado con el objeto de

adaptar su oferta y su estrategia de marketing a los requerimientos de éste.

La segmentacion toma como punto de partida el reconocimiento de que el mercado es
heterogéneo, y pretende dividirlo en grupos o segmentos homogéneos, que pueden ser
elegidos como mercados-meta de la empresa. Asi pues, la segmentacion implica un

proceso de diferenciacion de las necesidades dentro de un mercado.

La identificacion y eleccion de los segmentos de mercado plantea el problema de decidir
la posicion que desea la empresa ocupar en dichos mercados, es decir, elegir un

posicionamiento.

Determinaremos el mercado actual de consumidores, en base a la investigacion que se
realizara por medio de encuesta, a un nimero especifico de personas segun los

resultados que arroje la muestra.

Segun el INEC, en sus proyecciones para el 2010, en la ciudad de Guayaquil, establece
una cifra aproximada de 3.050.728 habitantes, de los cuales el 40% de la poblacién
pertenece a las edades entre 18 a 45 afios. El 27% de los guayaquilefios pertenecen a las

clases sociales media, media alta y alta. Por lo tanto el universo es igual a:

3°050.728 x 40% = 1"220.291 x 27% = 329.478 personas
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Muestra, sera seleccionada mediante la aplicacion del método del muestreo aleatorio
simple de una poblacién®:

"o 1

N-1 1

_|_7

N ng N

n _2°pa—p)
0 d2

Donde:
N: es el tamafio de la poblacion.

P: es la estimacion a priori del porcentaje que se quiere estimar. Cuando no se tiene
estimaciones previas se recomienda utilizar p=0,5 ya que da el tamafio de muestra mas
grande posible, dado un conjunto de parametros determinados.

d: es el error de disefio aceptado. Generalmente se usa 0,05, es decir, el porcentaje real
estaria 5 puntos porcentuales por debajo o por encima de la estimacion obtenida.

Z: es el valor de una variable distribuida normal estandar tal que la funcion de
probabilidad acumulada en ese punto es F(z) =1-«/2. Usando un nivel de confianza
de 90%, o =0,1 y z seria 1,64.

Aplicando la formula:

N 329.478
N-1 329477
Nno 88616403
No 268,96
z2 2,6896
P 0,5
(1-p) 0,5
d2 0,0025
N 268,74

Muestra: 268 personas, para redondear la cifra se realizo la encuesta a 270.

El cuestionario mediante el cual se realiz6 la investigacion de mercado esta compuesto

por preguntas abiertas, cerradas y de alternativas multiples y es el siguiente:

8 Thompson, S. (1992). Sampling. Wiley & Sons, Inc.
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CUESTIONARIO COMPRAS ON-LINE
Marque con una X en la respuesta:
1. Suedad comprende entre:
a) 18 — 24 anos
b) 25 — 34 anos
C) 35— 45 anos
d) > 46 anos -
2. Con que frecuencia obsequia regalos o detalles

a) Veces en el mes

b) Veces en el afio

3. ¢Qué regalo o detalles compra usualmente para ocasiones especiales?
a) Arreglos florales.
b) Caja de Bombones, Dulces
c) Peluches
d) Regalos personalizados: Mini tortas, Jarros,
Llaveros.
e) Perfumes, cremas.
f) Arreglos con globos.

g) Serenatas
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4. ¢Le gustaria que exista una pagina web que ofrezca un servicio donde
pueda comprar regalos o detalles para ser entregados a sus familiares y

amigos?
a) Si
b) No
5. En caso de existir este servicio le gustaria que los valores a pagar sean:
a) Tarjeta de Crédito
b) Pago Contraentrega
¢) Transferencia Bancaria
d) Sistema PayPal
6. En caso de acceder a este servicio ¢ Cuales serian sus expectativas?
a) Servicio de calidad
b) Calidad en los productos
c) Cumplimiento en las entregas

d) Rapidez

Este es un cuestionario sencillo con el cual buscamos conocer basicamente las

preferencias de los consumidores ademas de las expectativas a cerca del producto.

Debajo de cada grafico se analizard los resultados obtenidos para tener una idea méas
clara de lo que se pretende obtener de la encuesta, ademas de llegar a las conclusiones

con lo que la empresa pueda tener una pauta para mejor sus servicios.
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2.3.1 Andlisis de los resultados

Gréfico 3. Edad de los encuestados

Fuente: Los Autores

Con este gréafico se demuestra que las personas con tengan una edad desde los 26 afios
hasta los 35 afios seran el segmento de mercado al que seréa dirigido la mayor parte de las
estrategias de marketing, pues seran los que mayor probabilidades de compran tenga.

Es l6gico pensar son quienes utilicen con mas frecuencia este servicio, ya que son
persona que por lo general trabajan, tiene un circulo social mas abierto, muy aparte que
es una edad en que tienen relaciones sentimentales méas estables, mujeres que saldrén
embarazadas, personas que estan proximas a comprometerse en matrimonio, etc. Todos
estos eventos son motivos por lo cual se utilizara el servicio de envio de detalles.

Es importante conocer las edades promedios de los futuros clientes, para conocer cual

seria la via mas idonea para llegar a ellos.
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Gréfico 4. Frecuencia en la que se obsequia detalles

Fuente: Los Autores

Segun la respuesta de los encuestados podemos concretar que la mayoria de ellos envia
algun tipo de obsequios por meses, lo cual indica que siempre y cuando existan fechas
importantes para ellos, serd motivo de hacerlo en una forma especial.

Hay que tener en cuenta que no es mucha la diferencia entre las personas que
respondieron que envian obsequios una vez al afio, como por ejemplo cumpleafios de

algun ser mas allegado.

Por tal motivo nuestro plan estratégico seria motivar y demostrar a las personas que no
envian obsequios mensuales, a que los detalles no solamente se las envian al compafiero
sentimental, sino también a los padres, hermanos, etc. Personas que motiven a expresar
sus sentimientos de una forma original.

Para estas personas se determina una campafia de marketing especial para hacer fluir ese
sentimiento que motiva a las personas en general hacer que cada fecha especial se

convierta en una fecha inolvidable.
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Podemos concluir que aun cada persona tiene su dia especial, para una gran cantidad de
personas prefiere demostrar sus sentimientos personalmente sin que intervengan terceras
personas, esto ocurre por lo general con las personas que son menos demostrativas

afectivamente.

Sin embargo la mayor parte de las personas es esta adoptando el habito de solicitar estos
servicios, ya sea por curiosidad, por necesidad (quizas se encuentran fuera del pais), o
simplemente por hecho de hacer experimentar a su ser querido sensaciones nuevas.

Gréfico 5. Regalos mas frecuentes

Fuente: Los Autores

Antes de realizar la pregunta, se considero los regalos mas comunes que se obsequian,
debido a que actualmente existen muchas opciones, pero los que mencionamos en la
encuesta son los que jamas pasaran de moda, y estan cogiendo mas fuerza de generacion

en generacion.
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Como demuestran los resultados de la encuesta, las flores jaméas pasaran de moda y sera
la primera opcion de los clientes, lo que motiva a que se diversifique la presentacién de
las mismas, es decir ya no solamente ofrecer ramos, ni bouquet, sino también introducir
nuevos modelos de arreglos florales, existen personas que solicitan el servicio
Unicamente para enviar una tarjeta pero acompafiada de una o 2 rosas, el detalle es hacer

que la persona que lo recibe jamas lo olvide.

Los bombones es otro detalle que jamas pasara de moda, y esta demostrado en los
resultados de la encuesta, ya que es el segunda opcion que eligieron los encuestados, por
este motivo es necesario tener en cuenta que los bombones que se elija la empresa para

ofrecer a sus clientes de ser de muy buena calidad, ya jamas prescindir de este producto.

Los que si tienen una tendencia a disminuir en pedidos son los peluches, ya que son
pocas personas que solicitan este servicio Unicamente para enviar un peluche, por lo
general se lo envia acompafiado de algln vino, con chocolates o flores, es decir enviar
peluche solo como detalle, actualmente no es muy comun, al menos que sea uno de gran

tamafo.

El resto de obsequios que se detallan en la encuesta por lo general no se utiliza mucho
pero si existen clientes que lo eligieron, es decir que estan presentes en la mente de ellos

al momento de elegir un detalle.

En conclusién, podemos decir que el motor que mueve a este tipo de empresas son los
obsequios que estan ofrecen a su clientes, y es casi seguro confirmar que si la empresa se
inventa un nuevo producto para los clientes tengan, estos lo elegiran pero lo
complementaran con alguno de los que actualmente estan en el mercado, ya que no se

perdera la tradicion.
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Gréfico 6. Consulta sobre pagina web

Fuente: Los Autores

La pregunta que se le realizo a los usuarios elegidos segun la segmentacion, indicaron
que ellos utilizarian el servicio de internet para enviar algun tipo de detalle a sus seres

queridos o0 amigos.

Es muy claro interpretar que la mayoria de los encuestado se inclina por esta
herramienta porque es mas practica, mas rapida y mas directa, evitando asi estar de
visitando fisicamente lugar por lugar para poder decidir el servicio idéneo a solicitar.

La gran parte de estas personas son aquellos que constantemente utilizan el internet para
realizar gran parte de sus actividades diarias, ademas lo tienen a la mano la mayor parte

de su vida, ya sea en sus trabajos, universidades, celulares, casas, etc.

La parte de los encuestados que no utilizarian el servicio de internet para enviar detalles
a sus seres queridos, muy pronto ingresan a la otra parte del pastel, ya que como todos
siempre se adoptan costumbres extranjeras, esta costumbre no sera la excepcion, basta

que soliciten una sola vez el servicio, para darse cuenta que es mucho mas practico.
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Gréfico 7. Formas de pago

Fuente: Los Autores

Para definir cual es la forma adecuada para este tipo de servicio se realizo esta pregunta,
mediente la cual se obtuvo como resultado que la mayoria de las personas prefieren el
uso de tarjetas de creditos, y como segun opcion las transferencias bancarias.

Esta forma de pago es la mas comun en estos dias, debido a que es la mas préctica y
cémoda para las personas que tiene una vida muy ocupada, ya que esto facilita la
adquision de los productos que necesita.

Para este tipo de empresas lo importante ayudar ahorrar tiempo al cliente ya que uno de
los factores que motivan a solicitar el productos es la falta de tiempo, claro esta que este
motivo es en segundo lugar ya que el primero es el sentimiento que siente el cliente por
la persona que le enviar el detalle.
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Gréfico 8. Expectativas del servicio

il

Fuente: Los Autores

En relacion a las expectativas que las personas tienen del servicio, se puede observar que
las cuatro alternativas son de mucha importancia para los clientes, ya que no existe
mucha diferencia entre ellas, son diferencias de 5%, es decir que las empresas que se
dedican al envio de detalles para ocasiones especiales deben cumplir con las cuatros
alternativas, como son calidad de servicios, calidad de producto, cumplimiento de

entrega y rapidez.

Por lo general son muchas las expectativas que un cliente tiene sobre un producto o
servicio cuando lo elige, por tal motivo es necesario que estas se cumplan cada vez que

el cliente lo solicite.
Cada persona es diferente por lo tanto cada persona tiene necesidades diferentes, pero en

general todas van a tener las mismas exceptivas al solicitar cualquier servicio o

producto.
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Conclusién general

Con la encuesta realizada a la muestra sugerida , podemos demostrar que las personas
que solicitan el servicio de envio de detalles para ocasiones especiales, son personas
maduras, personas que mantienen una interesa sentimental mas profundo y mas seguro,
por lo cual los motiva a solicitar estos servicios, ademas que la mayoria de estas
personas son mas frecuentes al enviar sus detalles mensualmente, esto demuestra que no
solamente envian a su pareja sentimental sino también algin familiar mas allegado como

mama o papa.

Los obsequios que generalmente se envian son flores por lo que se llega a la conclusion
que el romanticismo jamas pasara de moda, y mas aun cuando se lo adapta a la vida
moderna. Las flores simbolizan muchos sentimientos, son capaces de expresar amistad,

ternura, perddn, pasiony amor.

Nos podemos dar cuenta segun los resultados de la encuesta que las personas que
utilizan estos servicios actualmente son fieles usuarios tecnolégicos, por tal motivo estan
constantemente en la red, y son ellos los que estan dispuestos a solicitar este servicios,

ya que son personas que les gusta las rapidez, la comodidad y la innovacion.

Por lo expuesto anteriormente es l6gico ver como resultado que este tipo de personas
prefieran los pagos por tarjeta de crédito o transferencias bancarias, son medios de pagos

muy practicos que constantemente va creciendo segun las exigencias del mercado.

En todo negocio la mejor forma de mantenerse en mercado es cumpliendo todas los
requisitos que los usuarios exigen y sobre todo las expectativas que ellos como
consumidores necesitan satisfacer, ya que probaran y probaran hasta encontrar quien
cumpla con sus exigencias.

3.4 Analisis de las 5 C’s del marketing estratégico
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A continuacion analizaremos a las empresas que se dedican al envio de detalles,
mediante las 5¢’s del marketing, esta estrategia nos permite estudiar a la empresa

mediante el entorno que la rodea, buscando siempre la satisfaccion del cliente.

Las técnicas de comercializacién (Marketing) en la actualidad, estan enfocadas
exclusivamente a lograr la plena satisfaccion del cliente a fin de lograr su fidelidad, por
lo que la orientacion al producto, expresadas a traves de las clasicas “P”’, ha perdido

vigencia, y éstas han sido reemplazadas por las actuales “C”".°

Tabla 2. Cuadro de comparaciones

Las equivalencias, en el Marketing orientado al
cliente, se podrian resumir de la siguiente manera:

Las5P Las5C
Producto / Servicio E> Cliente Satisfecho

Comodidad (para el
cliente)

- Comunicacion (para
Publicidad E> el cliente)

Plaza o Distribucién ﬁ}

Precio E> Costo que satisfaga

P.C.C. (Personal de
Contacto con el Cliente)
Fuente: www.estrategiamagazine.com

ﬁ> Cliente bien atendido

Podemos darnos cuenta como el marketing ha evolucionado ya que todo se relaciona a la
necesidad de satisfacer al cliente, las P's se convierten en C’s es decir del enfoque se

tenia hacia el producto ahora es hacia el cliente.

3.4.1 Corporacion

% http://www.estrategiamagazine.com/marketing/marketing-personal-y-profesional-las-cuatro-4-p-ser-
exitoso/
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En relacién a las 5C’s, las empresas a las que estamos analizando deberian contar con
una linea de producto en la cual permita al consumidor tener mayor variedad de
productos relacionados entre si, esto hara que la imagen de la empresa esté presente en

la mente del consumidor al momento de acercarse una fecha especial.

La experiencia en el producto que ofrecen, hacen que para el consumidor sea un motivo
de confianza al poner en sus manos ese momento especial que desean para ese ser
querido (amigos, novios, hermanos, padres, etc.), por eso es necesario tener en cuenta las

sugerencias y exigencias del cliente.

Una corporacion o compafiia es una entidad privada que maneja sus reglamentos
internos basandose en normativas legales, por tal motivo siendo una entidad seria, es

necesario que sepa transmitir el compromiso que tiene hacia los clientes.

3.4.2 Cliente

El cliente es una parte fundamental para toda empresa, es al que se debe y la razén de
ser, es por eso que hay que conocer al cliente al cual va hacer dirigido el producto. Debe
conocerse su habito de compra, que beneficios busca, que es lo que lo motiva a adquirir
los productos o solicitar el servicio.

El producto y servicio que venden las empresas que estamos analizando debera llegar al
cliente por la parte tierna y sentimental, ya que ese sentimiento es lo que los motiva a
enviar estos tipos de detalles, por tal motivo siempre se debe dar apertura a las

opiniones y sugerencia de los mismos
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Es necesario determinar exactamente quienes son los clientes potenciales. Estos pueden
ser de varios tipos y para cada uno es necesario disefiar una estrategia de ventas

diferente.

Existen basicamente dos tipos de clientes: personas interesadas en el servicio y las
empresas, corporaciones 0 compariias. Pero en este caso, el estudio se centrara en el

primer grupo.

3.4.3 Competencia

La competencia podria ser la peor enemiga pero en realidad es la que ayuda a una
empresa a buscar nuevas alternativas de cémo conquistar al cliente. ES necesario
conocer cuales son los competidores actuales y potenciales, cuales son las fortalezas y

debilidades que se tiene ante ellos y a su vez conocer en qué se diferencian.

Debemos tener claro cual el posicionamiento actual de los competidores, para poder

definir a donde se quiere llegar.

Estas empresas se conectan con el mundo a través de tecnologia moderna en internet, se

afianzan ademaés en un calido servicio al cliente y una amplia proyeccion social.

= Apoyar a las compras de los guayaquilefios con ofertas novedosas y con claras
ventajas comerciales, en la compra de todo tipo de productos de proveniencia
nacional.

= La pagina promueve el desarrollo econdémico y tecnoldgico de Guayaquil

= Los consumidores finales, quienes compran en los portales web, obtienen
ahorros, acceso a tecnologia de punta, pueden colocar pedidos especiales y
servicios que se salen del esquema tradicional

= Ahorro en el precio de los productos que compran (a través de alianzas con
nuestros proveedores)
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= Ahorro en costos de transporte (las empresas incluyen en el costo del producto
un minimo porcentaje para este rubro)
= Facil acceso a productos y entregas a seres queridos.

= Evitar diversos riesgos de pérdida de dinero y recursos.

3.4.4 Colaboradores

Esta es una de las partes mas importante de analizar ya que de los colabores depende
mucho el éxito de la empresa, hay que saber elegir correctamente a los proveedores, ya
que ellos son la raiz de la cadena de producto que se ofrecera al cliente, se tendra en
cuenta proveedores que tengan productos de buena calidad, ya que esos productos son

los que se le ofrecera a los clientes.

Las alianzas que la empresa realiza es parte de una buena estrategia, puesto que son

ellos los que van acentuar la credibilidad que el cliente va a tener sobre la empresa.

3.4.5 Contexto

Esta es la parte general o global de la estrategia de las 5C’s, es la que analiza el macro y

micro ambiente donde se desarrolla la empresa.

Para que una empresa tenga éxito debe conocer exactamente la cultura del mercado en
donde se va a enfocar o el mercado al que se va a dirigir, para de esta manera no faltar u
ofender alguna costumbre local. Se debe aprovechar al méximo las bondades

tecnoldgicas de la actualidad para crear una evolucion continua.
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3.4.5.1 FODA

El analisis FODA permitird conocer cuales son los elementos controlables y los que no
se pueden controlar, para que de esta forma cada empresa conozca lo que tiene para

competir, lo que deberia eliminar y lo que deberia aprovechar de su entorno.

Las fortalezas y debilidades son variables controlables, porque se desarrollan dentro de
la empresa y se las puede manejar de mejor manera. Las oportunidades y amenazas son
variables no controlables porque se dan dependiendo del entorno en el que se

desenvuelve la empresa.

En sintesis'’:

= las fortalezas deben utilizarse

= las oportunidades deben aprovecharse
= las debilidades deben eliminarse y

= las amenazas deben sortearse

Los objetivos en la que esta herramienta emplea:

- Conocer la realidad situacional del proyecto

- Tener un panorama de la situacion en todos sus angulos.

- Visualizar la determinacion de politicas para mantener las fortalezas para
atacar las debilidades convirtiéndolas en oportunidades, y las
oportunidades en fortalezas, asi como direccionar estrategias para que
las amenazas no lleguen a concretarse o bien si llegan a hacerlo,

minimizar su impacto.

A continuacion se pude apreciar el analisis FODA del proyecto:

19 http://www.infomipyme.com/Docs/G T/Offline/Empresarios/foda.htm
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> Fortaleza

Productos con precios bajos y de buena calidad.
Calidad del servicio al cliente.
Equipo competente y motivado.

Atencién personalizada.

» Oportunidad

Demanda creciente muy solida.
Alianzas estratégicas con proveedores.
Introducir nuevos servicios.

Desarrollar una marca de servicio con calidad.

» Debilidad

Mucha competencia.
No contar con las unidades adecuadas para ofrecer de manera masiva el
servicio.

Desconfianza de los usuarios al momento de realizar los pagos por via Web.

> Amenaza

Habitos de mercado arraigados (compra de articulos en la forma tradicional)
El poseer clientes renuentes a probar cosas nuevas

Cambios en los precios de los productos debido a lo vulnerable de la
economia ecuatoriana.

Situacion politica y economica del pais afecte el ingreso que los
consumidores destinan a gastos adicionales.
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3.45.2 PEST

Este segundo analisis permite conocer més significativamente el entorno externo en el
gue se desarrolla la empresa, para de esta manera poder tomar decisiones que permita
lograr los objetivos de la misma.

Es una herramienta de analisis que suele ser usada para:
e Comprender el crecimiento del mercado
e Mirar la competencia

e Un uso adicional se da en ciencias mas cualitativas, donde puede usarse para
estudiar procesos sociales, caracterizar regiones geograficas, etc.™

Debemos considerar esta herramienta al momento de comparar varias empresas, debido
a que el problema de algunas de estas empresas que se dedican al envio de detalles, no

estan a la par con el entorno que las rodean
A continuacion realizaremos el analisis PEST, para estas empresas:
» Aspecto Politico

Las empresas que se dedican al envié de detalles, deberan mantenerse actualizadas en
temas de leyes ambientales, politicas y de comercio exterior, debido a que manejan
varios tipos de productos, como chocolates, licores, peluches y otros, que muchas veces
son de importacion, y son vulnerables a los cambios politicos, de esta manera se podra
mantener un buen stock del producto que ofrecen y evitar que el alza de impuestos
afecten los precios que mantienen en el mercado garantizando siempre productos de

buena calidad.
» Aspectos Economico

Como uno de los productos principales con los que estas empresas se manejan son las

flores, es muy importante analizar la situacion econdémica actual, debido a que Ecuador

1 http://www.slideshare.net/dfnaranjo/anlisis-pest
53



es unos de los paises que mayor cantidad de flores exporta, el precio de estas varian
dependiendo de la cantidad que los floricultores mantengan a nivel local. Sin embargo
esto seria un beneficio ya que actualmente contamos con una gran cantidad de empresas

que se dedican a la produccion de flores y de muy buena calidad.

Mantener una gran variedad de productos y conocer cudles son las tendencias, le da
valor agregado a la empresa, y eso solo se lo puede conocer analizando constantemente
la estacion, calidad del producto, los impuestos y la economia actual y la tendencia en

otros paises.
» Aspecto Social

La razon de ser en este tipo de empresas es la parte social, ya que el envio de detalles es
una evolucion del tradicional romanticismo, y esto se dio a la actitud que va adoptando

el consumidor con el pasar de los tiempos.

Teniendo claro que es lo que el cliente necesita expresar cuando solicita estos servicios,
permitird a la empresa llegar a un nivel mas sofisticado en el envio de los detalles,

debido a que los niveles de vida, las tendencias de compras estan en constante cambio.

La imagen de la empresa debe estar de acuerdo con lo que el cliente busca, refrescar esta
imagen permite proyectarse como una empresa que esta en constante innovacion y que
va a la par con el estilo de vida, la moda, convirtiéndose en un modelo a seguir para las

demas empresas, sin dejar atras los patrones de compra que el consumidor mantiene.

» Aspecto Tecnologico

Para las empresas que se dedican al envio de detalles, el aspecto tecnoldgico es
fundamental, porque permite expandir de mercado, por ejemplo este negocio empezd
con lugares donde vendian detalles como flores, chocolates, peluches, licores, etc. Pero
al agregarle tecnologia se convirtié en empresas con una pagina web, donde le facilitan
la compra al cliente ahorrandoles tiempo y dando un toque original al entregar sus

detalles.
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Es necesario que estas empresas conozcan los reajustes que deben realizarse a sus
negocios, aprovechando las bondades tecnoldgicas que se desarrollan cada afio, para

evitar obsolescencia y mantener la innovacion.

Una de las herramientas que se estd utilizando es la publicidad mediante las redes
sociales, esto abarata los costos de publicidad y esta dentro del mercado meta de estas
empresas, la ideas es no dejar de seguir buscando nuevas fuente de contacto con los

clientes.

3.5 Stip estratégico

3.5.1 Segmentacién

Es el proceso de dividir o clasificar un mercado en grupos distintos de compradores con
base en sus necesidades, caracteristicas 0 comportamientos y que podrian requerir

productos o servicios distintos.

El segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores que se pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos, poder
de compra, ubicacion geografica, actitudes de compra o habitos de compra similares y

que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de marketing.

Segun la encuesta nacional de ingresos y gastos de los hogares, publicitados por el INEC
(Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), podemos observar a continuacion los

valores correspondientes a salarios promedios generales.

Los objetivos particulares del estudio de mercado son:

- Ratificar la real posibilidad de colocar el servicio que elaboraria el proyecto en
el mercado.

- Determinar la magnitud de la demanda que podria esperarse.

55



Conocer la composicion, caracteristicas y ubicacion de los potenciales

consumidores.

Estratos socioecondmicos

La variable principal que permite establecer el estrato socioecondémico de la familia es el

ingreso, atendiendo a este criterio se ha dividido la poblacién en 4 niveles:

Para tener una estimacion del ingreso, promedio, a nivel urbano, donde normalmente se

utilizarian el servicio, se presenta a continuacion un analisis por estrato:

a)

b)

d)

Medio-bajo: En este estrato el promedio de remuneracion por trabajo es de
$243.42 mensuales y no alcanzan a cubrir las necesidades fundamentales sin
embargo el déficit no es tan dréstico como el estrato bajo.

Medio: Los ingresos provenientes de este estrato es de $360.03 mensuales. Los
ingresos corrientes que reciben los hogares del area urbana todavia son menores
que los gastos, pero en menor proporcion que el estrato anterior. Sin embargo
los hogares tienen que recurrir a fuentes de financiamiento como son

endeudamiento o venta de activos financieros inclusive activos fijos.

Media alta: EI promedio de miembros por hogares es de 5 a nivel nacional, con
un ingreso de $532.48, aqui los hogares comienzan a tener un ahorro mensual

destinado a la adquisicion de bienes y servicios que satisfacen sus necesidades.

Alta: Constituye el 20% de hogares de mas altos ingresos. Los ingresos en este

estrato parten de una base de $2.500 mensuales en adelante.

El servicio de venta de regalos por internet esta a disposicion de toda la ciudad de

Guayaquil sin embargo el mercado objetivo son las personas adultas de clase media a

alta (mercado inicial de consumo).
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3.5.2 Target Group

El target quiere decir objetivo, por lo que Target Group quiere decir publico objetivo,
esto es, el segmento de las personas a las que va dirigida las acciones de comunicacion y
marketing. (Gestion.org Tu Portal Empresarial Articulo de Beatriz Soto, Marketing
Estratégico 2011)

La importancia de direccionar las estrategias de marketing hacia un mercado meta o
publico objetivo especifico esta dada por el hecho de que en lugar de tratar de competir
en un mercado completo, que generalmente incluye muchos segmentos de mercado; y en
algunas situaciones, contra competidores superiores, cada empresa debe seleccionar y e
identificar aquellos mercados meta a los que pueda brindar un servicio mejor y

provechoso.

Por lo tanto se definié como publico objetivo a todos los hombres y mujeres que vivan
en la ciudad de Guayaquil, cuyas edades fluctien entre 18 y 45 afios, de estratos
socioecondmicos media, media alta y alta, interesados en el servicio de venta de regalos

on-line para toda ocasion.

3.5.3 Posicionamiento

Philip Kotler lo explica de la siguiente manera: “El posicionamiento consiste en disefiar
la oferta de la empresa de modo que ocupe un lugar claro y apreciado en la mente de los

consumidores meta”

En resumen podemos decir que el posicionamiento es hacer que un producto o servicio
ocupe un lugar claro, distinto y positivo en relacion con sus competidores en la mente de

los consumidores meta.
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Las empresas dedicadas al servicio de ventas de regalos online han logrado posicionarse
en el mercado debido a la calidad del servicio que ofrecen, precios competitivos y
debido a las ventajas y solucion que aporta al consumidor, como una nueva alternativa

de compra.

En este mercado la variedad es fundamental asi como la diferenciacion de los productos
que se ofrecen en los diferentes portales para poder tener presencia en la mente de los
consumidores. Se priorizara estar siempre innovando y generando satisfaccion en los

clientes que decidan adquirir el servicio.

3.6 Analisis de las estrategias

Mientras los objetivos establecen los resultados finales, las posiciones de mercado que
se pretenden alcanzar, las estrategias delinean las acciones especificas de Marketing que
son recomendables para alcanzar esos objetivos y, en consecuencia, los resultados y

posiciones deseados. El objetivo es el resultado final, la estrategia es el camino a seguir

La estrategia es la planificacion que hace de sus acciones sobre el mercado. En
consecuencia, al definir sus estrategias, debera contemplar y utilizar los numerosos
instrumentos que pone a su disposicion el Marketing y las posibilidades que tiene que
actuar sobre aspectos tales como: lineas de productos, niveles de calidad, politicas de
precios, actividades promocionales directas, publicidad, distribucion, servicio al cliente
durante y post venta, presentacion y empaquetado del producto, "Merchandising”,

actividades de la red de ventas, etc.

Las estrategias constituyen la parte activa del plan de marketing. Representan la fuerza

motriz que debera conducir los productos a las posiciones del mercado deseado

Mediante este analisis se proyectara la identidad de la organizacion por lo que se deben
considerar factores internos y externos, lo cual transcendera a mediano o largo plazo,

con esto se define a donde quiere ir la empresa o que es lo que busca.
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Por tal motivo el analisis es la parte activa que deben realizar las empresas que estén
participando en este mercado, les permitira desarrollar una buena comunicacion con el
cliente de tal forma se veran reflejadas en el aumento de las ventas y de un
posicionamiento notable del mercado.

3.6.1 Objetivos

Los objetivos del analisis estratégico son los siguientes:

= Definir cuéles son las estrategias adecuadas que se deben desarrollar analizando

producto, precio, plaza y promocion.

= Establecer cudl es la situacion actual de la empresa en cuanto a las estrategias.

= Orientar a las recientes empresas para que puedan encaminar su plan estratégico

de marketing.

= Ayudar alas empresas a incrementar sus ventas y a su vez obtener un notable
posicionamiento en el mercado.
3.6.2 Producto
En este caso el producto es el servicio que se ofrece al enviar los detalles para ocasiones
especiales, este producto tendrd que ser tentativo para los clientes ya que ese es el

motivo por el cual va a elegir a la empresa para satisfacer su necesidad.

A continuacion se detallaran algunas estrategias que serviran para mejorar el servicio:
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Responder rapido y satisfactoriamente a las solicitudes de informacion de los

clientes.

Estar en constante mejoramiento para lograr estar dentro de las expectativas de

los clientes.

Valorar el grado de satisfaccion del cliente a través de encuestas en linea,
enviando correos electrénicos con encuestas y agregando formularios a la pagina

web.

Ofrecer al cliente a través de la pagina web de las empresas, informacion
relevante a la metodologia de la contratacion del servicio, en la que se detalle
informacién acerca de los precios, condiciones de garantia, formas de envig,

formas de pago y especificaciones de cada uno de los productos que se ofrecen.

Dentro de la pagina Web, se podra observar a que se dedica la Empresa, los
servicios que ofrece detalladamente, el equipo gerencial, las promociones
vigentes, videos y fotos lo cual ayudara a los visitantes a conocer méas a fondo la
razon de ser de La Empresa, asi como el poder conocer el interior de la

compafiia,

3.6.3 Precio

El precio sera una parte fundamental al momento de elaborar las estrategias ya que

dependerd mucho de que tan accesible es el precio para los consumidores y que tan

satisfecho quedara el cliente al momento de considerar el precio con factores

importantes de producto o servicio.

El precio esta definido por el mercado debido a la gran cantidad de empresas que tienen

similares productos a ofertar, por tal motivo se debe considerar que para poder mantener
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un precio similar a los de la competencia, se debe contar con proveedores que tengan

precios competitivos, o si se desea elevar un poco los precios, la empresa debe darle un

valor agregado al producto para que el cliente no tome como desventaja los precios.

A continuacion se detallaran varias estrategias de precio:

Para poder establecer nuestros precios se tomaran como marco referencial los
precios de la competencia para de esta forma ofrecer el mejor precio en el
mercado siempre y cuando cuidando la calidad del producto y servicio para una

satisfaccion completa del cliente.

Otra forma de establecer nuestro precio, es buscando las mejores ofertas y
descuentos, realizando compras al contado a los proveedores, para de esta

manera poder cumplir con nuestra estrategia principal.

Se deberé anticipar las compras de tal manera que siempre se estara abastecidos
de aquellos productos que tienen una mayor rotacién en fechas importantes tales
como San Valentin, Dia de las madres, Navidad y evitara incrementar el precio a

los clientes con compras de Gltima momento.

3.6.4 Plaza

La plaza esta considerada como el lugar donde se va a ofertar el producto, en la mayoria

de los casos ésta se basada en la cuidad donde se desenvuelve la empresa ya que es

donde se va a distribuir el producto, para una empresa que se dedica al envio de detalles

para ocasiones especiales, el mercado al que va estar dirigido es a las personas que

constantemente utilizan internet, ya que son los mas predispuestos a adquirir algun

producto via on-line.
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A continuacion se detallaran varias estrategias:

Se debera utilizar como canal de distribucion la venta directa hacia el
consumidor final a través de la pagina web, la cual es una tienda virtual en la que

las empresas promocionaran y vendera su catalogo de productos.

La estrategia de distribucion que podrian aplicar para darse a conocer, €s
mediante la atencion via telefonica. De esta forma, se buscara alcanzar las
expectativas del cliente, satisfaciendo sus necesidades y atendiendo todas sus
inquietudes. Es decir crear un call center o una especie de centro de

asesoramiento.

La fuerza de distribucion mas efectiva es la de contar con su propia fuerza de
reparticion la cual se encargara solamente del sector de Guayaquil, ademas las
personas interesadas en las oferta podran contactarse con la empresa mediante

via telefénica o pagina web.

Se debera contaremos con una politica de control para garantizar que el producto llegue

atiempo y en buen estado a cliente final.

1. Al momento en el que el cliente recibe su producto se procedera a tomar una foto

de constancia con fecha y hora, adicional a ello se le hara firmar la nota de

recibido.

. Se realizara un cronograma diario con los pedidos a entregar; dichos pedidos

saldran de 5 a 15 minutos de anticipacion de acuerdo con el horario y el sector

donde se realizara la entrega.

Se podra realizar una filmacion con un celular al momento de cumplir con la
entrega del producto y se lo enviara al correo de la persona que solicito el
servicio, para que de esta manera la emocién sea transmitida en forma real y

confirmando asi el cumplimiento de un buen servicio.
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4. Se debera realiza una breve encuesta trimestral a los clientes que han solicitado
los servicios de envio de detalles para de esta forma conocer a tiempo las

falencias del servicio y poderlo corregir a tiempo.

3.6.5 Promocion

La promocion es de mucha importancia ya que por este medio la empresa se da a
conocer, toma un nombre en el mercado hasta quedar posicionada en la mente del

consumidor.

Para las empresas que se dedican al envio de detalles para ocasiones especiales, la
promocion puede ser de muchas formas, pero por lo general se promocionan mediante
volantes, envios masivos de correos electronicos, en google, mediante carros donde

cuente con el logotipo de la empresa, etc.

A continuacion detallaremos algunas estrategias de promocién para mejorar el nivel de

ventas de los productos:

e La estrategia de promocion y publicidad se apuntara mediante la pagina web de
la empresa. El uso de la pagina web como herramienta debera ser llamativa, facil
de buscar lo que el cliente necesita, practica y sobre todo confiable ya que por

medio de ella los clientes ingresaran los datos para realizar sus pedidos.

e Enviar folletos y flyers publicitarios por mail, los cuales contendran informacion
detallada sobre los diversos productos que la empresa ofrece. De esta forma, se

buscara llamar la atencion més dirigida de potenciales clientes.

e Para este tipo de empresas la estacionalidad en la demanda del servicio es muy
constante durante todo el afio. Los meses en que se nota una variacion en la

estabilidad es en:
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Abril: Inicio de clases (Costa) (variacion negativa)

Mayo: Dia de las Madres (variacion positiva)

Junio: Dia del Padre, Dia del Nifio (variacion positiva)
Diciembre: Festividades navidefias (variacion positiva)
Enero: Inicio de afio, pago de cuentas (variacion negativa)
Febrero: San Valentin (variacion positiva)

Para aquellas temporadas en que la variacion se torne negativa, la empresa
enviarad e-mails a su base de datos para dar a conocer las distintas ofertas y

promociones por la compra de un articulo en particular.

Dentro del portal habra una opcion en el que el cliente podra llenar un formulario
con sus datos en el cual incluird su fecha de nacimiento y la fecha de méximo 5
personas que €l considere importante o estan dentro de sus fechas especiales, lo
que nos permitira a nosotros enviarle un correo recordandole estas fechas y

enviarle las diversas opciones de detalles que puede ofrecer.

Publicar nuestro sitio web en un buscador importante como lo es google, para

que los usuarios puedan obtener mas informacion sobre la empresa.

Conocer muy bien a nuestros clientes, identificar a los mejores, establecer ofertas
y productos totalmente personalizados, y mantener fluidos canales de interaccion

y participacion con cada cliente es posible a través del Marketing Uno a Uno.

Generar el marketing de boca a boca mediante la satisfaccion de nuestros clientes
con la calidad de nuestras prestaciones, con comentarios totalmente positivos

entre familiares, amigos u otro tipo de referencias.
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e Fidelizar a los clientes a través del correo electronico permitido, en el que el
cliente opta a participar en una lista de distribucion de informacion de ciertos
portales, de esta forma podemos personalizar mucho mé&s nuestro mensaje y

adaptar individualmente nuestra oferta para él.

e Realizar encuestas periddicas a nuestros clientes potenciales para de esta forma

conocer que desean que les ofrezcamos.

3.7 Plan de Comunicacién

Este plan tiene como fin determinar cual seria el medio efectivo y preciso para
promocionar a las empresas que se dedican al envio de detalles para ocasiones

especiales.

Se utilizara para ello no solo los medios tradicionales de comunicacion, si no que
constituird una estrategia en si misma el incremento de la utilizacion de las nuevas
tecnologias de la informacién y la comunicacion como forma economica de llegar al

mayor numero de destinatarios.
Objetivo:
El principal objetivo del plan de comunicacion es lograr una mejor, mayor y sobre todo

nueva difusion de las empresas dedicadas a la venta online de regalos para toda ocasion.

Para lograr que la estrategia de comunicacion sea efectiva se tiene previsto realizar las

siguientes actividades:
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3.7.1 Publicidad

La publicidad para este tipo de empresa es de mucha importancia ya que permite estar
presente en la mente del cliente en cualquier momento y se la puede realizar de

diferentes formas:

e Enviando folletos y flyers publicitarios por mail, los cuales contendran
informacién detallada sobre los diversos productos que la empresa ofrece. De
esta forma, se buscara llamar la atencion mas dirigida de potenciales clientes.

e Enviando a los clientes correos electronicos permitidos, en el que el cliente opta
a participar en una lista de distribucion de informacion de ciertos portales, de
esta forma podemos personalizar mucho mas nuestro mensaje y adaptar
individualmente nuestra oferta para él.

e Es necesario que el medio de transporte donde se envian los detalles, tenga el
logotipo de la empresa para que esta forma las personas los puedan identificar y

captar mas posibles clientes.

3.7.2 Internet

Actualmente por medio de internet se estan generando la mayor cantidad de marketing,
debido a que es un medio mas efectivo y de menos costo, como por ejemplo; publicidad
por las redes sociales, por la pagina de google, y otras paginas que la mayoria de los
usuarios tienen acceso rapidamente y no genera aumento en el gasto por publicidad de

una empresa.
Tedricamente hablando, Internet se podria decir que es uno de los medios de

comunicacion mas relevantes de los ultimos afios, el cual se encuentra presente en todos

los campos de negocios y de la tecnologia.
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Es el medio de comunicacion con mas rapido crecimiento ya que en menos de 10 afios
alcanzo el mismo grado de desarrollo de otros medios de comunicacion como la radio y

la television.

Dicho medio ha ayudado a modificar las tendencias en los habitos de consumo, estilos

de vida, mensajes y formas de realizar campafas publicitarias.

Segun estudios realizados por algunas importantes empresas, cada usuario invierte en
promedio 30 minutos diarios en Internet, visitando por lo menos cuatro sitios diferentes,
por lo que se puede decir que este medio tiene un alto potencial comercial y una gran

cantidad de ventajas.

El Internet también ofrece una amplia eficiencia en el impacto de los anuncios;

posibilidad de medir y monitorear la campafia; y menor inversion en publicidad.

Entre las ventajas de los poseedores de sitios web podemos mencionar:

v" Ofrece informacion las 24 horas de los 365 dias del afio.

v" Permite dar a conocer informacion actualizada, evitando gastos de impresion y
paqueteria.

v Pueden utilizar algunas listas de correos con las que se informa de los nuevos
articulos o servicios disponibles; en este caso las empresas dedicadas a la venta
de regalos para toda ocasion pueden mantener un mend en linea, mismo que para

sus clientes seria de gran utilidad.

La pagina web de una empresa no sélo le permite a ésta tener presencia virtual y por lo
tanto darse a conocer y dirigirse a segmentos de mercado diferentes a los que ya se
tienen, sino crear relaciones solidas de comunicacion con los clientes actuales y

potenciales.
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En un principio las péginas web servian como medio de informacion para los clientes,
los intermediarios y los proveedores, sin embargo poco a poco las paginas web han ido
evolucionando de un medio de informacion basico a un medio de comunicacion

altamente desarrollado.

Para las empresas dedicadas a este tipo de servicio la pagina web se constituye el
elemento esencial de la comunicacion y para que sea exitosa debe tener las siguientes

caracteristicas:

» En primer lugar la p4gina web debe permitir a sus visitantes tener informacion
acerca de esta (e-browsing). Los visitantes deben poder conocer quién es la
empresa, a que se dedica, donde opera, quienes son sus clientes, que les ofrece,
cudles son sus valores corporativos, cuales son sus objetivos a corto y largo

plazo, entre muchos otros.

» En segundo lugar la pagina web debe ser en si misma un canal de ventas alterno
al canal tradicional (e-buying). Las empresas del siglo XXI deben estar en
capacidad de tener una plataforma virtual a la cual los clientes puedan acceder de
manera facil desde sus casas u oficinas, con el fin de establecer transacciones

comerciales rapidas, transparentes y efectivas.

Para que esta plataforma cumpla con las exigencias del mercado y los requerimientos de
los clientes, ésta debe contar con ciertos aspectos que facilitan la transaccion comercial:

catalogos virtuales, Merchandising, configuradores y un sistema de pago confiable.

Los catdlogos por internet tienen la ventaja de brindar mayor informacién que los
catalogos fisicos. Permiten incluir mas fotos (galerias), videos demostrativos, y
especificaciones técnicas de los productos que se ofertan, lo que hace mas facil al cliente

la decision de compra. A su vez los catalogos virtuales permiten a los clientes tener

68



informacién en tiempo real de los inventarios, lo cual es un beneficio para el cliente y

para la empresa, pues elimina los tiempos de contacto entre ambas partes.

El Merchandising por internet permite a los clientes disponer de cupones electrénicos a
partir de los cuales pueden hacer usos de sus promociones que promueven e incentivan
mayor frecuencia de compra. Asi mismo las tecnologias de internet permiten enviar
correos directos para publicitar productos y para informar a los clientes las promociones

actuales.

Asi mismo el canal de ventas online debe contar con un software especial que permita
que el cliente configure el pedido segun su preferencia, creando asi productos
personalizados que se acomoden a necesidades especificas. ElI configurador permite
establecer precios exactos del producto creado por el cliente, como también da consejos
sobre otras posibles opciones de acuerdo al historial y al producto escogido por el cliente

(productos similares o complementarios).

Por altimo el canal de ventas desde una pagina web debe contar con un sistema de pago
confiable y efectivo que le brinde seguridad tanto a la empresa como al consumidor.
Este sistema de pago debe permitir hacer calculos de IVA, del costo de distribucion y
entrega, del costo unitario y del costo total, todo esto con el fin de facilitar la tarea del

cliente, y de que éste conozca y entienda lo que esta pagando.

v" Correo Directo

Este medio permite personalizar los mensajes como ningun medio de ATL podria
hacerlo, pues no es solo es cuestion de poner el nombre del destinatario de la carta, si no
que gracias a las bases de datos y el conocimiento que se tiene sobre el cliente se puede
generar un texto diferente segun los perfiles de las personas a las que les llegara el

correo directo.
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Las buenas listas de correos provienen de una base de datos interna de la marca o de
empresas de investigacion de mercados cuyo negocio es venderlas a precios muy altos.

Por eso es de vital importancia definir exactamente a cuales clientes se les quiere llegar,
ya que entre mas ajustado al perfil sean, sera mas efectiva la pieza y se evitara su envio a

personas que no son definitivas en la realizacion de la compra.

En los correos se enviaran catalogos de productos, asi como flyers con los datos de la
empresa que incentiven a visitar la pagina web.

Otra de las actividades que se realizaran por medio del correo directo son las
promociones de ventas en linea, enviando cupones digitales, lo cual es muy atractivo
para las empresas porque ahorran el costo de produccion de los cupones reales, solo

basta con imprimirlos y presentarlos para recibir los descuentos.

v" Redes Sociales

Las redes sociales proporcionan un publico objetivo, que ofrece una predisposicion
positiva asi como una facil y rapida propagacién. ElI consumidor pasa de ser pasivo a
participativo y las marcas han entrado a pelear su posicion en los buscadores y la

oportunidad de ser consultadas con preferencialidad se ha comenzado a cobrar.

Est4 claro que el objetivo principal de establecer una estrategia en redes sociales es

mejorar la cuenta de resultados y rentabilidad de las empresas fortaleciendo la marca.

En el caso de las empresas dedicadas a la venta de regalos para toda ocasion, se ha
hecho evidente la adhesion al uso de las redes sociales en internet como medio para la
complementaciéon de los procesos comunicacionales, ya que las mismas permiten el
aprovechamiento de las ventajas de inmediatez, interactividad y ubicuidad, que no

ofrecen los medios tradicionales.
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Esta sumamente claro que las paginas mas visitas dentro del circulo redes sociales son
Facebook y Twitter, y van entrando con mucha fuerza el uso del Blackeberry Messenger
con esta herramienta las empresas difunde su informacion en forma masiva y al mismo
tiempo con varios clientes, es muy similar al marketing boca a boca, pero en esta

ocasion en forma electrénica.

Con el facebook, las empresas tienen su propio perfil donde pueden contar con muchas
herramientas, con lo que facilita la comunicacion escrita y visual de sus productos,
ademas al etiquetar algin producto nuevo todos sus contactos podran conocer en forma

exclusiva todo lo referente a la empresa.

El Twitter es una comunicacion mas directa con los usuarios y ademas permite que la
comunicacion o el mensaje que se envia se pueda expandir a mas usuarios que incluso

no esté dentro de los contactos con el “retweet”.

Como estrategia tenemos la creacion de una cuenta en facebook y twitter con los datos
de la compaiiia e imagenes de los productos que se ofrecen con una pequefia descripcion

de cada una de ellas.

Ofrecer promociones al llegar a un numero considerado de solicitudes de amigos en el
caso del facebook o seguidores en el caso del twitter es una de las principales

actividades que se manejaran, para incentivar a las personas a ser clientes de la empresa.

3.7.3 Television

Este medio no es tan recomendable ya que implica tener una gran cantidad de

presupuesto para gastos de marketing, ademas es necesario conocer que programas y a

qué hora los clientes potenciales estan sintonizados para poder llegar de la forma

esperada.
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El segmento de mercado para el que esta empresas dirige su plan de marketing, es
basicamente personas de 18-45 afios de edad, estos clientes potenciales en la actualidad
se dedican a trabajar y la mayor parte de su tiempo utilizan internet es decir, no son
personas a las cuales les quede tiempo para ver programas de vanidad o variedades, que

es donde podria estar siendo mencionado el producto.

De la misma forma no se descarta este tipo de publicidad ya que una empresa mas
estable con més ingresos podria destinar mayor cantidad de presupuesto y aparecer en

programas de television mostrando toda su cartera de productos

Para mostrar los costos que tiene la publicidad en la Television, tomamos de ejemplo el

canal RTS, en 2 de sus programas de variedades transmitidos en horarios distintos:

= En los horarios de lunes a viernes desde las 9:30 — 10:45 en el programa el club

de la mafana el espacio de 30 segundos tiene un costo de $506.
= La publicidad en el programa Vamos Con Todo que es transmitido por las tardes
en los horarios de lunes a viernes 14:00 — 16:00 el espacio de 30 segundos tiene
un costo de $1455.
Estos costos se establecieron en el mes de julio del 2011, por tal motivo nos podemos
dar cuenta que los espacios en television son realmente costosos y para una empresa que
estd en crecimiento no es tan ventajoso. (Ver anexos del 11 al 15)

3.7.4 Radio

Este medio de comunicacion no es tan aconsejable ya que el producto de las empresas

que se dedican al envio de detalles para ocasiones especiales, son de gran atractivo
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visual, es decir, las decoraciones, los peluches, los arreglos florales son parte de la
empresa, la forma de presentarla hacia los cliente hace que atraiga la compra.

Ademas los espacios radiales son muy cortos y costosos, los cuales no benefician en

nada al momento de querer publicitar los productos.

3.7.5 Prensa escrita

La prensa, medio de comunicacion importante para la publicidad, debe ser
cuidadosamente tratada; a través de ella, el interesado en el tema busca sus necesidades e
intereses sociales, es por ello, que en la publicidad impresa es necesario cuidar
perfectamente la redaccion del texto que se vaya a publicitar, mismo que debera ser
claro, veras, conciso y preciso, tratando en todo momento de ilustrarlo con fotografias

del tema, en este caso iméagenes de los diversos productos a ofertar.

La prensa escrita podria ser una buena opcion al momento de publicitar a este tipo de
empresas, siempre y cuando se elija muy bien el diario por el cual va hacer
promocionado el producto, la pagina y que sea a color, ya que debe estar bien expresada

en forma visual la calidad de producto que tiene la empresa.

Dentro de esto se hara un analisis sobre cuales periodicos y/o revistas tienen mayor
circulacion en el campo a estudiar y de esta forma lograr una mejor y mayor difusion de

las empresas dedicadas a la venta online de regalos para ocasiones especiales.
Una vez delimitados los periddicos y/o revistas a utilizarse, se analizara la pagina o

seccién adecuada para este tema, asi como el espacio necesario, los dias a publicarse, la

mejor temporada y el costo de ellos.
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Posteriormente se procedera con el disefio de la publicidad tomando en cuenta una

redaccion clara y concisa, asi como una ilustracion acorde al tema.

En el plan de comunicacion serd utilizado el periodico “El Universo” por ser el de mayor

circulacién y trayectoria en la provincia del Guayas.

La péagina adecuada para la publicacion de dicha publicidad sera la seccion “Vida y
Estilo”, ya que se presentan temas sociales de television, masica, espectaculo y cultura,
ideales para presentar la publicidad ya que tiene temas de interés social y ademés va

dirigido al target Group o publico objetivo.

Los dias méas adecuados para tales publicaciones son los dias viernes, sabados y
domingos por ser dias de descanso y mayor programacion de reuniones y fiestas entre

jévenes y adultos.

El costo es de $ 435 a color en un tamafio de 9.6 cm de ancho por 8.22 de alto dia
viernes y sabado y un costo de $609 dia domingo, la cual contendréa el logo y nombre de
la empresa asi como también imagenes de algunos productos y por supuesto la direccion
de la pagina web, ya que el principal objetivo es incentivar la visita de los usuarios.
(Ver anexos del 5 al 10)

Acercandose alguna fecha especial, como es el caso de San Valentin, Dia de las madres,
Dia del padre, Navidad, la publicidad sera méas continua, iniciando una semana antes del

dia esperado y concluir hasta el final de la fiesta.

3.7.6 BTL (Below the line)

El cambio actual en consumidores, sus preferencias, actitudes y percepcion obliga a las
empresas a desarrollar procesos y metodologias creativas que permiten llegar al cliente

de una manera diferente, sofisticada, Unica y efectiva.
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El consumidor ha cambiado, el marketing ha evolucionado, su empresa se ha adaptado a

las nuevas preferencias y formas de impactar a su cliente.

Por ello toma fuerza la herramienta Below The Line o BTL, estrategia de comunicacién
basada en el establecimiento de una comunicacion directa hacia el cliente, hacer que la
gente tenga contacto directo con la marca y con el producto, obteniendo con ella un
nivel de repuesta mas alto y rapido por parte del consumidor potenciando la marca o el

establecimiento de manera efectiva y cuantificable.

Cuando hablamos de Below The Line, describimos una evolucion en la comunicacion
comercial, por afios la publicidad ha generalizado sus mensajes al usar los medios
convencionales, pero en las ultimas décadas con la tendencia de personalizar las
relaciones entre consumidores y marcas, los medios no convencionales se han

convertido en la forma mas efectiva para generar ventas y posicionar productos.

Esta es la definicion del concepto BTL, que no es otra cosa que el desarrollo e
implementacion de actividades de marketing dirigidas a un target especifico
empleandose medios de comunicacion alternos, innovadores y muy creativos.

El objetivo principal es atacar a la seccion de mercado (target) que realmente interesa
0 que realmente es cliente potencial, generar expectativa, fomentar lealtad hacia la
marca, incrementar ventas.

Dentro del Below The Line (o publicidad no convencional) se ubican:
e Lanzamiento de productos
e Lanzamientos de marcas
e Disefio de promociones
e Activaciones de marca
e Degustaciones

e Actividades de fidelizacién

12 http://incrementodeventas.blogspot.com/2008/04/atl-y-btl.html
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Las ventajas del BTL son:
e Optimizacion de recursos.
e Suimplementacion es de “bajo” costo.
e Permite diferenciar el mensaje segun target y el contexto en el que convivira con
el consumidor.
e Permite tomar correctivos sobre la marcha.
e Segun su implementacion tiene mayor recordacion.
e Permite contacto directo, cara a cara con el consumidor, lo cual permite una

retroalimentacion inmediata.

Las actividades BTL para cualquier empresa es una forma de incrementar las ventas de
una forma creativa e innovadora, a continuacion detallaremos un ejemplo de actividad

BTL para una empresa que se dedica al envio de detalles.

Consideramos que para que esta actividad sea todo un éxito se debera escoger un dia
adecuado para promocionar los productos que la empresa ofrece (esta actividad podria
darse el dia del lanzamiento de la empresa o dias antes de alguna fecha especial) puede
ser un dia festivo o un dia sdbado ya que estos dias son de mayor concurrencia de
personas en las calles, en este dia saldra un carro que tendra en gigantografias los
productos que la empresa ofrece, se detendra cerca de lugares estratégicos en las cuales
bajaran 2 mimos que es el personaje representativo de estas empresas, los cuales
obsequiaran rosas con tarjetas de presentacion a cada persona de sexo femenino que se

encuentren en el camino, también se obsequiaria globos con el logotipo de la empresa.

Esta publicidad no demorara mas de 3 horas en las cuales se tratara de recorrer las
principales arterias de Guayaquil, cumpliendo el objetivo de llamar la atencion de los
posibles clientes y promocionar a la empresa dando a conocer los productos que esta

ofrece.
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El presupuesto de esta actividad no va més alla de $700, los cuales son recuperados con

los futuros clientes que por curiosidad utilizaran los servicios de esta empresa.

3.7.7 Isla (centro comercial de la ciudad de Guayaquil)

El negocio en los centros comerciales gana terreno en el pasillo con las llamadas islas

donde se ofrecen desde mangos hasta casas.

Manuel Gonzalez, administrador de boutiques Taty en Guayaquil afiade que decidieron
salir con su bisuteria a los pasillos del centro comercial San Marino Shopping en octubre
del 2005, pero con una meta definida: vender $50 y un promedio de cinco clientes al dia.
Los célculos segin Gonzaélez, contemplan que el precio promedio de los productos es de
$10 y que con ello se lograria recuperar el $1,000 que cuesta tener una isla al mes.

Incluye gastos de luz, impuestos y personal.

El éxito de estos pequefios locales, que a veces llegan a medir 2,50 por cuatro metros, se
da porque estan a la vista, al alcance rapido de todos y son de mayor acceso, pues se cree

que tienen precios mas baratos.

Ginger Moran de la isla The Shirt Factory, del Mall del Sol, en Guayaquil, habla de
ventajas. “Muchos no se atreven a ingresar a los almacenes, pero si acercan a nosotros”.
Al dia, entre semana, recibe entre seis y siete clientes que gastan los $23 que valen las

camisetas y gorras estampadas. Al mes factura $1,000.

Otras prueba de la gran acogida de las islas es que varias personas tienen su almacén y
también poseen un puesto en los pasillos, por el cual pagan un alquiler mensual de entre
$500 y $1,500, dependiendo del espacio que ocupen y sin contar la inversion en las

adecuaciones.
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En los pasillos del San Marino, en Guayaquil, también se ven negocios de alimentos y
bebidas. Por ejemplo Mangos del colombiano German Salazar, costo $25 mil. Es una
franquicia y tiene disefio exclusivo, pues decidio llevar la fruta a los centros comerciales

en una carreta similar a la de los helados. ™

Cada negocio busca un espacio en los centros comerciales, debido a que son lugares de
mucha concurrencia de personas no importa el dia ni la hora, un centro comercial jamas

esta vacio.

Las empresas que se dedican al envio de detalles actualmente no tienen espacio en estos
lugares, no se ha visto islas ni locales dentro de los centros comerciales que
promocionen servicios a domicilio de detalles, lo que si podemos observar son islas de

globos, fundas de regalos, cajas de regalos, etc cosas las personas compran al paso.

Debemos considerar también que cada centro comercial tiene sus reglamentos y dentro
de estos es probable que no permitan ese tipo de negocio, esa teoria no se ha podido
confirmar ya que la informacion que se brinda es especificamente a las personas

interesadas en el alquiler de los locales o islas.

Sin embargo consideramos que no es tan rentable tener un local dentro de los centros
comerciales para las empresas que estamos investigando, debido a que representa una
gran inversion, y los productos que ellos ofrecen son de entrega a domicilio y no de
entrega personal. A pesar de esto se deberia empezar incursionando con islas, ya que son

de alquiler mas econdmico y no se necesita mucha inversion para ambientar el lugar.

3 Fuente: Articulo Negocio rapido, al alcance de la mano publicado el 06 de junio 2006 en el diario Hoy.
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A continuacion dos principales centros comerciales de Guayaquil:

\\ Mall del Sol Shopping Center, pertenece al reconocido

Consorcio Nobis un grupo de empresas que participan activa,
O positiva y exitosamente en diversos sectores de la economia,

. —
MALL DEL SOL

agroindustrias, inmobiliario, turistico, industrial y comercial, su
enfoque creativo, dindmico, innovador y de alta responsabilidad

social, ubica a Nobis como el nuevo lider empresarial del pais.

Ubicado a tres minutos del aeropuerto internacional de Guayaquil y rodeado de las
principales vias de circulacion encontramos a Mall del Sol, sus imponentes 145000
metros cuadrados de construccion con una arquitectura moderna y funcional alberga
estratégicamente a un mix de los mas importante negocios, marcas y franquicias
nacionales e internacionales, donde se conjuga el entretenimiento, la moda, el comercio,
la tecnologia y la gastronomia, en mas de 211 locales, constituyéndose asi, no solo en un

icono comercial de Guayaquil sino de Ecuador.**

Este atractivo centro comercial, es uno de los ultimos que se
construyeron en la ciudad de Guayaquil, ubicado en la Av.
Francisco de Orellana y Plaza Danin (Norte de la ciudad). La
arquitectura de San Marino, llamado asi por ser Guayaquil un
puerto maritimo, fue concebida por profesionales norteamericanos

y arquitectos de Guayaquil y Quito.

En el primer piso estan ubicados los fashion island, que son locales con articulos de
moda. Marcas exclusivas francesas norteamericanas y de otras nacionalidades que estan

presentes con lo ultimo de la moda.

1% Fuente: www.malldelsol.com.ec
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En el segundo piso se ubica el patio de comidas con alrededor de 800 asientos y diez
salas de cine de la cadena Supercines. Asi también restaurantes nacionales y extranjeros.

Propuesta

La propuesta consiste en alquilar una isla de venta en el centro comercial Mall del Sol y
San Marino Shopping ubicados al norte de la ciudad de Guayaquil util para aquellos

clientes indecisos, que no se arriesgan a la compra online.

En esta isla las personas podran comprar directamente los productos ofertados o podran
realizar sus pedidos online con unos de los asesores para entrega a domicilio, estos le
ensefiaran paso a paso como realizar la compra, lo que ayudara a que el cliente se sienta

mas confiado y seguro para realizarla desde la comodidad de su hogar o trabajo.

Se construird una base de datos, a partir de la cual se registran datos acerca de los
clientes, como registro de compra, teléfono y direccion. Esto permite que la empresa
conozcan las caracteristicas de sus clientes, sus necesidades y sus expectativas.

La base de datos ayudara también a que la empresa cuente con una forma concreta para

hacer llegar los catalogos de productos y sus actualizaciones.

Dentro de los requisitos para acceder a tener una isla es llenar la solicitud de ingreso de
informacidén en donde se debe detallar claramente informacion personal y del negocio,

adjuntando fotografias, catalogos o brochures de los productos a ofrecer.
La aceptacion de la vinculacion al centro comercial sera aprobada finalmente por un

comité de calificacion quien evaluara las caracteristicas del negocio frente al mix del

centro comercial.

80



CAPITULO IV

4. ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS TOMADAS
4.1 Analisis de las estrategias de marketing

Las estrategias se marketing se dan en una empresa con el fin de mejorar las acciones de
marketing que actualmente tienen las empresas, 0 a su vez sirve para llevar a cabo un

determinado objetivo relacionado con el marketing.

Varios de estos objetivos ayudan al crecimiento de la empresa los cuales pueden ser:
v’ Captar un mayor nimero de clientes
Lograr una mayor plaza de mercado

v

v Incentivar a las ventas

v" Dar a conocer nuevos productos
v

Poner a disposicion de los nuevos productos a los clientes

Para poder llegar a una buena estrategia de marketing, se debe analizar el publico
objetivo para que se logre cumplir sus necesidades y de la misma forma se pueda

provechar sus caracteristicas y costumbres.

Otro aspecto muy importante es la competencia, ya que influye mucho al disefiar
estrategias que deben ser efectivas para la empresa, de la competencia debemos
aprovechar sus debilidades o disefiar que se basen en las estrategias que les estan dando

buenos resultados.

Es necesario tener muy en cuenta los diferentes aspectos que se deben analizar al
momento de elaborar nuevas estrategias 0 mejorar las que actualmente se encuentran en

la empresa, por tal motivo se dividio en aspectos o elementos que envuelven a un
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negocio como son: estrategias para el producto, estrategias para el precios, estrategias
para la plaza (distribucion), estrategias para la promocién.

Las estrategias que se han propuesto para este plan de marketing, tienen como finalidad
cumplir con los objetivos que toda empresa que se dedica al envio de detalles deberia
conseguir, por lo que dichas estrategias se han enfocado desde diferente puntos de vistas
para que las personas encargadas en ponerlas en practica conozcan claramente cual es el

camino que deben seguir para que estas sean todo un éxito.

Teniendo como referencia en el analisis de las 4 P’s mencionamos varias estrategias que
actualmente este tipo de empresas mantienen, pero sin embargo resumiremos de la

siguiente manera las nuevas medidas a tomar:

En lo que corresponde el producto se debera enfocarse en nuevas caracteristicas del
producto, como por ejemplo darle nuevas mejoras, nuevas utilidades (es decir usar el
servicio no solamente para momentos especiales, sino también para ocasiones poco
inusuales). Resaltar atributos del servicio, disefiar nuevos logos, incluir colores que
[lamen la atencion del cliente, crear nuevos disefios de ramos, ofrecer alternativas
nuevas que el cliente considere como unico, de esta manera crear una linea nueva de
servicios, no solo variando de productos sino también darle utilidad al servicio en

eventos pocos comunes.

El logotipo para un servicio como es el de enviar detalles para ocasiones especiales,
juega un papel muy importante, porque es la cara de la empresa por lo que se debera
mejorar constantemente con el fin de llegar a un mercado de mayor poder adquisitivo, de
esta forma la empresa mantiene un nivel de cliente de medio a alto, esto para un cliente
de clase media tiene mucha significancia ya que al saber que utilizé los servicios de una
empresa que actualmente tiene un buen reconocimiento en niveles sociales mas altos, les
permite considerar recurrir nuevamente al servicio para ponerlo en comparacion con la

primera vez que lo utilizo.
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Otra estrategia a realizar es ingresar al mercado con nuevos Servicios 0 Nnuevos
personajes (actualmente se ofrece mimos), de esta manera el cliente se motivara a
utilizar el servicio y ser los primeros en expresar Sus sentimientos con mayor

originalidad.

Con respecto al precio, las estrategias que se disefiaron permiten mantener el precio que
ya existe en el mercado; debido a que estas empresas estan en constante crecimiento no
es muy recomendable incluir productos con precios elevados, ya que la competencia va

a tener un mejor precio por el mismo producto que se esta ofreciendo.

Para las fechas especiales como san Valentin, dia de las madres, navidad, dia del padre,
se disefiaran estrategias especificas, ya que estas son fechas que se deben aprovechar
para incrementar las ventas, por lo que las promociones que se den con bajo costo es lo

que atraerd al cliente.

Continuando con este anélisis de las estrategias de marketing, se han tomado diferentes
alternativas de como llegar al cliente, la primera y a la que se debe incurrir por si bajo
costo y gran efectividad es por medio de internet, los cual esta dentro de la via en la que
se desenvuelve nuestro mercado objetivo; el envio de correos electronicos permite

personalizar la distribucién tanto de informacion como de productos.

Las alianzas se deben realizar con el fin de llegar a clientes que no son tan potenciales,
esto permitird dar a conocer por medio de terceros el producto o servicio que se ofrece,
pero sobre todo tener un lugar fisico real donde el cliente pueda acudir y realizar sus

pedidos y de esta forma obtener asesoria como valor agregado.

Las estrategias relacionadas a la promocidn en este tipo de empresa es muy fundamental,
ya que es lo que va a motivar a los clientes a recurrir al servicio de envio de detalles, por

tal motivo, se debera ofrecer obsequiar regalos por solicitar determinado producto o
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servicio, también se debe considerar los descuentos por temporadas, la participacion en
ferias, crear afiches, carteles, volantes, folletos o calendarios publicitarios.

4.2 Analisis de las estrategias para el posicionamiento en el mercado

La forma de cémo el cliente define un producto o servicio basandose en los atributos del
mismo, es lo que se llama posicionamiento en el mercado, en otras palabras es el lugar

que ocupa en la mente del consumidor en relacién a la competencia.

Para poder llegar al nivel que la empresa desea tener en la mente del consumidor, es
necesario crear un proceso adecuado de posicionamiento ya este es el que va a definir si
el producto o servicio va a estar bien posicionada o simplemente son etapas de pruebas

para el cliente.

Se puede afirmar que no todas las empresas que se dedican al envio de detalles para
ocasiones especiales estan bien posicionadas en la mente del consumidor, esto se debe a
gue no existe una correcta campafia de marketing, se puede decir que solo unas cuantas
si lo estan, en realidad la que mas esta posicionada es la que solo con escuchar el
nombre sabemos que tiene lo que necesitamos, esto se puede comprobar al realizar la
pregunta a los clientes, “si usted desearia solicitar los servicios de una empresa para
enviar detalles a sus seres queridos, ¢cudl seria esta?”” , la respuesta inmediatamente seria
“una de DETALLES”, y si buscamos en internet encontramos la empresa “Detalles en
Flores”, esta empresa por tener en nombre lo que el cliente busca, hace que sea lo

primero que venga a la mente del consumidor.

Entonces se podria asegurar que el nombre tiene mucha influencia al momento de querer
posicionarse en el mercado, ya que debe ser facil de recordar, facil de deletrear y que de
una imagen completa de lo que es la empresa, ademas de otros factores muy importantes
que van antes de cualquier actividad que permita que la empresa entre en el mercado con

mucha fuerza.
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Seguramente cada empresa tiene diferentes formas de fijar las estrategias de
posicionamiento, porque depende del producto que estas quieren que sea reconocido.
Para poder definir en donde una empresa se quiere posicionar es necesario tener en

cuenta los siguientes aspectos:

o Lasegmentacion del mercado total

o Evaluar el beneficio que cada segmento necesita

o Definir o elegir cuél es el segmento al que se va a enfocar la empresa, es decir el
0 los segmentos objetivos.

o Conocer cuales serian las posibilidades de posicionarse en los segmentos
elegidos

a Elegiry desarrollar el proceso de posicionamiento de la empresa

Las empresas que se dedican al envio de detalles para ocasiones especiales, deben tener
claro que es lo que quieren resaltar y como quieren que los clientes los reconozcan para

de esta manera fijar la estrategia correcta de posicionamiento.

A continuacion se detallaran las diferentes estrategias que se puede elegir para estas

empresas.

1.- Resaltar un atributo del servicio permite que el cliente piense primero en esa
empresa por lo que dice ser, por ejemplo “contamos con profesionales para que el
momento especial sea inolvidable” o “ofrecemos paquetes de productos de buena

calidad con precios econémicos”.

2.- La estrategia de asegurar la satisfaccion del cliente o mencionar los beneficios que
tiene al utilizar el servicios crea una imagen de confiabilidad, por ejemplo “le
aseguramos un dia especial para tu persona especial” o “fortalece el amor que sienten

por ti”.
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3.- Otro punto importante al momento de buscar posicionamiento en el mercado, es
conocer cual es la estacionalidad del servicio, es decir en qué fecha tendra mas acogida y
que fechas no, para de esta forma crear la necesidad, por ejemplo en san Valentin se
promocionara solamente por el dia del amor y la amistad, pero en otros meses del afio se
tendra que persuadir al cliente para que solicite al servicio sin ser una fecha especial, por

ejemplo, “ sorprende a tu pareja con un detalle de (el nombre de la empresa)”.

4.- Como definimos en capitulos anteriores para las empresas que envia detalles para
ocasiones especiales, su grupo de mercado esta definido por hombres y mujeres de

edades entre 26 y 35 afios

4.3 Inclusion de la empresa o la venta on-line en el mercado

La mayoria de las empresas antiguas o recientemente constituidas crean un sitio web
para tener una mayor publicidad de los productos, ademas de esta forma se pueden
promocionar internacionalmente, es una forma sencilla, rapida y econdémica de hacer

negocios.

Las empresas incluyen esta herramienta porque les permite incrementar la eficiencia y
efectividad de las relaciones econdmicas, de esta manera se estd cubriendo la necesidad

de la falta de tiempo al realizar las compras por parte de los clientes.

Esta es una combinacién de la prestacion de servicios y la venta de un producto, es la

mejor forma de estar en contacto inmediato con la satisfaccion del cliente con el servicio
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optimo y la buena calidad del producto que se ofrece en todo el mercado a nuestro

publico objetivo.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RCOMENENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

o Segun estudios realizados se pudo comprobar que la ciudad de Guayaquil junto
con otras ciudades principales en Ecuador tiene un mercado amplio en uso de
internet, ya que la tendencia apunta a todo lo que respecta via on-line, lo que se
puede resaltar es que el consumidor de la ciudad Guayaquil es considerado como
“novelero”, es decir le gusta experimentar, por estos motivos es que la venta on-

line estd ganando mercado en dicha ciudad.

Con esta nueva tendencia de ofertar productos via on-line el consumidor
Guayaquilefio obtiene facilidades de pago, ya sea mediante depdsitos,
transferencias o tarjetas de crédito, con lo que le permite desde su lugar de

trabajo o casa hacer sus compras.

El servicio o venta on-line es una estrategia que se esta utilizando en todos los
negocios para ganar posicionamiento en un mercado tan competitivo, les permite

reducir costos y genera mayores ingresos.

o Las empresas que se dedican a la venta de regalos para toda ocasion en la
actualidad estan ganando mucho terreno ya que se convierten en transmisoras de
sentimientos y emociones. Existen todo tipo de empresas dentro de esta
categoria, las que tienen un local fijo donde el cliente que desee puede ir a elegir
el detalle que tenga en mente regalar, y otras las cuales ya cuentan con la pagina
web en la cual el cliente puede elegir el obsequio que desea enviar a la persona
especial, en esta segunda modalidad las empresas crean un sitio especifico en la

que los clientes realizan el pedido via on-line.
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Los detalles es cosa de todos los dias por lo que estas empresas vieron la forma
de ganar dinero al transmitir este sentimiento en una forma especial, una de las
empresas que tiene mayor posicionamiento en Guayaquil es Detalles en Flores,
la cual fue una de las pioneras en este mercado y actualmente existen varias,

dicha empresa ya cuenta con transporte personalizado, local fijo y sitio web.

El éxito de estas empresas es saber direccionar bien su marketing, dependiendo
del mercado objetivo, dandole valor agregado en cada entrega de obsequio y

fidelizando al cliente con constantes ofertas.

Para las empresas que se dedican al venta de regalos para toda ocasion, es un
acierto incluir el servicio on-line, ya que de esta formas es mas agradable
visualmente mostrar los productos y servicios que ofrecen, la mayoria de estas
empresas ya tiene sus paginas webs, algunas con el fin que sus clientes puedan
hacen las compras por el portal y otras unicamente con el fin de mostrar su

cartera de productos, es decir no se puede realizar compras por la pagina.

Sea cual sea la finalidad es muy claro destacar que la herramienta clave en estas
empresas es el sitio web, ya que por medio de este estan llegando a un publico

mas consumista y practico.

Incluir el servicio on-line para cualquier empresa, es un acierto que se esta
considerando como una evolucidn, ya que permite llegar a mercados nuevos y
mas amplios y de todas las edades, debido a que por gusto o por necesidad mas
personas dia a dia aprenden a utilizar internet para su desarrollo personal y

profesional.

Todas las empresas tienen un sitio web para mostrar su cartera de productos, asi

que la inclusién de esta herramienta no esta establecida para cierto tipo de
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negocios, mas bien cualquiera que sea el mercado al que se desee apuntar se

deberéa considerar esta via para una mayor promocién y captacion de mercado.

Las empresas on-line tienen bien definidas cuales son las estrategias mas
efectivas para abarcar el mercado objetivo, las cuales muestran resultados

incrementando las ventas.

Unas de las estrategias principales son las redes sociales, las cuales es una
evolucion en la comunicacion mediante internet, permite enviar y recibir
informacion mas efectiva, rapida y directa, por tal motivo se logra alcanzar los

objetivos deseados.

El mercado definido para el desarrollo de este tipo de empresas esta en un
promedio de edad entre 25 a 36 afios segun los datos extraidos de las encuestas
realizadas a una muestra de 270 personas, este es el promedio de edad que
utilizaran con mas frecuencia el servicio, ademas estan dentro de un grupo de
personas que tienen un trabajo fijo, un circulo social méas abierto y se deberia
considerar también que estas son las edades en que las relaciones sentimentales
son mas estables, mujeres proximas a estar embarazadas, parejas que estan
préximas a comprometerse en matrimonio, etc. Todos estos eventos son motivos

por lo cual se utilizara el servicio de envio de detalles.
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5.2 RECOMENDACIONES

Luego de la evaluacion y conclusion del estudio se plantean las siguientes

recomendaciones:

o Las empresas que se dedican al envio de detalles para toda ocasion debera estar
en constante investigacion acerca de las provincias que afio a afio aumentan en
usuarios en uso de internet. Actualmente las provincias principales en el uso de
esta herramienta son Pichincha y Guayas por lo que se recomienda tener en
consideracién las provincias que siguen en la tabla para de esta manera agrandar

el mercado.

Se podria considerar dentro de esta intension de agrandar mercados, la
internacionalizacion, es decir identificar que pais tiene mayor cantidad de
migrantes para de esta manera realizar envios en el exterior, claro esta que para
lograr este objetivo se deberé contar con una buena alianza o a su vez contar con

una sucursal.

o Para contar con una buena recepcion de pedidos se debera considerar varias
alternativas para los cliente tenga facil acceso, las paginas webs, como los
locales fijos deberan ser practicos y rapidos ademas de contar con buena asesoria

ya que el cliente confia siempre en empresas con experiencia y buen gusto.

Las paginas webs deberan contar con opciones rapidas donde el cliente elija el
modelo detalle que desea enviar y con un click poderlo comprar, de las misma
forma los locales fijos con los que cuenta la mayoria de estas empresa deberan
estar en un lugar estratégico y tener colores llamativos, ya que la empresa

representa alegrias y emociones.
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Incluir paginas webs en todas las empresas que se dedican al envio de detalles ha
permitido abarcar un mercado que va creciendo poco a poco, por lo que es
necesario que las paginas tengan renovacion de imagen y de disefio de vez en
cuando, para que de esta forma sea mucho mas agradable para los clientes que

ingresen.

Siempre es recomendable contar con un buen disefio de la pagina, que sea
Ilamativa y dinamica para que de esta forma sea agradable para los usuarios que

constantemente visten la pégina.

Con respecto a la pagina no deberia ser tan pesada, es decir tener musica o
formatos que sea complicado al ingresar ya sea por medio de una computadora o
por medio de un celular, ya que la mayoria de las personas cuentan con internet

en sus teléfonos y para agilitar la compra lo realizan por medio del mismo.

Las estrategias ya definidas por la empresa, se deberan modificar o actualizar
debido que el mercado al que esta dirigido este tipo de negocios estd en
constante cambio, y si de implementaciones en internet se trata cada afo se
actualizan las formas de cémo llegar a los clientes por medio de esta

herramienta.

La empresa debera estar pendiente de cuales son los nuevos grupos sociales al
gue se puede ingresar para dar a conocer los productos y servicios de la misma,
con la evolucion de las generaciones cibernéticas se seguirdn creando nuevos
espacios en los que se promocionaran las empresas, por tal motivo se recomienda
estar en constante innovacion para poder llegar a los usuarios en una forma mas

répida y facil.
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o Aunque el mercado definido parta este tipo de empresas estd en una edad de
entre 25 a 36 afos, se recomienda realizar constantemente investigaciones de
mercado (encuestas, entrevistas, focus groups, etc) para actualizar este tipo de
informacién, ya que es probable que con el pasar de los afos este mercado

actualmente definido varie y tome otro rumbo.

Una alternativa que se puede concretar después de una muy buena investigacion
de mercado, es enfocar el servicio para otro grupo de mercado como son los
adolecentes o0 nifios. Pero esto simplemente es una idea que a futuro se puede
hacer realidad, mientras tanto se debera conocer exactamente quienes son los
consumidores potenciales para dirigir los esfuerzos de marketing para ese grupo

de personas.
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ANEXOS
ANEXO 1

Elija una opcidn
= ELUNIVERSO Sll“r VWA eluniverso.com
al oo
MEE m %g?}ﬂi@ Promocionales

NUEVOS MEDIOS

NUEVO MEDIOS
ANEXO 2

, ELUNIVERSO
eluniverso.com

e T T o ey e
Home Page $3,600.00 $3,600.00 §1,440.00 $2,400.00 $3,000.00

Deportes $2880.00 5288000 $1,152.00 $1,820.00 $2,.400.00

Noficias $2880.00 5288000 $1,152.00 $1,820.00 $2400.00

Locales $800.00 $900.00 $ 360.00 5 600.00 5 750.00
Entretenimiento $1.800.00 51,800.00 §720.00 $1,200.00 $1,500.00

Opinidn $2,000.00 Nao Disponible Mo Disponible No Disponible No Dispaonible
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ANEXO 3

TARIFAS x IMPRESIONES - CPM (Costo x Mil)

Paginas Megabanner (Rich Media Banner Banner Dio |Rich Media

Estacionario  |Cuadrado |Video Estacionario

Expandible
Home Page $12.00 $16.80 %1000 51200 $8.00 $24.00 $18.00 Mo Disponible
Deportes $9.60 §13.44 $8.00 $9.60 §6.40 $18.20 § 14.40 §24.00
Noticias 5960 §13.44 58.00 $9.60 5640 §19.20 5 14.40 Mo Dizponible
Locales $3.00 5420 $2.50 $3.00 200 $6.00 5450 Mo Dizponible
Entretenimiento $6.00 $8.40 $5.00 $6.00 $4.00 §12.00 $9.00 $12.50
Todo el Sitio (Rotativo) 5 6.00 5840 $3.00 $6.00 5250 $12.00 $9.00 Mo Dizponible

PAQUETES X MES (600.000 IMPRESIONES)

Paginas Megabanner |Rich Media Banner Dic  |Rich Media

Estacionario Cuadrado Yideo Estacionario

Expandible
Home Page 5 3,600.00 5 5,040.00 5300000 §360000 5240000 5 7,200.00 5540000 [NoDisponible
Deportes §2880.00 5403200 5240000 $288000 5192000 $5,760.00 54,320.00 §7,200.00
Noticias 5 2,880.00 5403200 5240000 §288000 5192000 5 5,760.00 54,320.00 [NoDisponible
Locales $900.00 5 1,260.00 $750.00 5900.00 $600.00 51,800.00 51,350.00 [No Disponible

Entretenimiento $1,800.00 $2520.00 $1,50000 §$1,800.00 $120000  §360000  $2700.00 $3,750.00

ANEXO 4

PAQUETES ROTATIVOS X MES (600.000 IMPRESIONES)

Todo el Sitio (Rotativo) 51,800.00 52520.00 5900.00 5 750.00

OBSERVACIONES

+ El tamario de los banners son en Pixeles y deben de pesar maximo 35€b [ Formatos: swf [ Tag (aaregar codigo para medicin de dicks)

+ E| URL de los banners debe venir detallade en la confratacion

» Se recomienda contratar minimo 600.000 impresiones x seccion o canal recomendado

+ Para la opcion Tedo el Sitio se recomienda contratar minimo 1°200.000 impresiones ya que se gastan mas rapido

+ Las pautas se pueden segmentar por pais con un recargo del 20% a la tarifa

« Las pautas se pueden segmentar por ciudad v horarios con un recargo del 30% a la tarifa

« Entrega de materiak: Todo banners debe ser entregado con 2 dias laborables de anticipacion

+ Elaboracion de banners: Podemos hacer banners bésicos sin costo con 1 semana de anticipacion del inicio de la pauta o camparia

+ Elaboracién de banners mas completos: Tendrdn un costo adicional de 200 con 1 semana de anticipacidn del inicio de la pauta o campafia
+ Ingreso de pauta o campafia Agendias Tradicionales: Adjuntar orden de publicadion tradicional, comprobante de pago anticipado
+ Ingreso de pauta o campafia Agencias Web: Adjuntar orden de publicacién o propuesta aprobada (Los mails también son validos)

Descuentos Especiales por periodos de contratacion
+ 3 meses 5%

+ & meses 10%

« Imeses 15%

o 12 meses 20%



ANEXO 5

SECCION VIDA & ESTILO
Esta seccidn presenta noticias, temas y eventos de interés que suceden en el dmbito cultural, artistico v de espectdculos.

MEDIOS IMPRESOS

TERCERA
M= Descripcian del formato Ancho Alto Color
Col Cm Cm Ordinario Domingo
010 Pagina complata ] 296 51,40 $9,900 513,860
020 Media pagina vertical 3 146 51,40 $7,950 511,130
020  |Tercio de pagina verticsl 2 a6 51,40 % 5,950 8,330
040 Roba pagina horizontal ] 296 34,13 57,950 511,130
050 Roba pagina vertical 4 19,6 3413 $ 6,550 $9,170
051 Verticalo alto 4 19,6 34,13 $ 5,950 $8,330
060 Media pagina horizental ] 296 25,49 $ 6,100 $ 8,540
070  |Tercio de paagina ancho 4 196 25,49 $4,210 5,894
0g0 Tercio de pagina horizontal ] 296 16,86 54,100 55,740
0g9o Cuarte de pagina 3 146 25,49 $3,130 54,382
100  |Quinto de pagina ancho 4 19.6 16,86 %2810 $ 3,034
110 |Sexto de pdnina ancho 3 14,6 16,36 2,160 3,024
120 Sexto de pdaina horizontal ] 296 8.22 52,160 $3.024
ANEXO 6
DERECHA

nE |Descripcién del formato Ancho Alto Color

Cal Cm Cm Ordinario Domingo
010 Pdgina completa & 20,6 51,40 %8750 $12.250
020 Media pagina vertical 3 14,6 51,40 & 7,000 $9,800
030 Tercio de pagina vertical 2 96 51,40 $ 5,250 $ 7,350
040 Roba pdgina horizontal G 296 3413 $ 7,000 $9,800
050 Roba pdgina vertical 4 19,6 3413 $ 5,650 57,910
051 Vertical alto 4 19,6 3413 $ 5,250 $ 7,350
060 Media pagina horizontal & 29,6 2549 55,400 57,560
070 Tercic de pagina ancho 4 19,6 2549 $3,730 $5222
080 Tercic de pdgina horizontal & 296 16,86 $ 3,620 $ 5,068
090 Cuarto de pigina 3 14,6 2549 $2750 $ 3,850
100 Quinto de pagina ancho 4 19,6 16,86 52,480 $3472
110 Sexto de pagina ancho 3 146 16,86 $1,890 52 646
120 Sexto de pdgina horizontal G 296 822 $1,890 $ 2,646
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ANEXO 7

INDETERMINADA ULTIMA ESPECIALES
EM )
SECCION
N® |Descripcion del Ancho  |Alto  [Color Blanco y negro Color Color
formato
Col|Cm |Cm |Qrdinario|Domingo | Qrdinario| Domingo | Ordinario | Domingo | Ordinario
010 |pagina completa 6 [296(5140| $7.200 |%10,080 $ 9,600 (513,440
020 |Media pagina vertical |3 |146|5140 $5700 | &7 980
030 |Tercio de pagina 2 |96 (5140 542300 | $6,020
wartical
040 |Roba pagina 6 [296(3413| $5700 | $7,980
horizontal
050 |Roba pagina vertical |4 [196|3413| $4 6580 | 6510
051 |vertical alto 1961|3413 $4300 | $6,020
060 |Media pagina 6 |296(2549| 54430 | $6202 55890 | 58246 $5,020
horizontal
070 |Tercio de pdgina 4 (1966|2549 $3020 | $4.228 54,050 | 55,670 53470
ancho
080 |Tercio de pagina 6 [296(1686| $2920 | $4,088 $3,940 | 55516 $3,370
horizontal
090 |Cuarto de pagina 3 [146|2549| $2270 | $3,178 53020 | 54,228 $2 570
100 |Quinto de pagina 4 (196(16,86| $2000 | 2800 52,320
ancho
110 |Sexto de pagina 3 |146|1686| $1570 | $2,198 $1,770
ancho
120 |Sexto de pagina 6 |296|822 | $1570 | $2,198 1,770
horizontal
130 |Econdmico A 2 (96 |16,86| 890 [ $1246 | $665 5931 5910
140 |Econdmice B 4 (196|822 | $875 | $1,225 | $655 $ 917 $ 895
150 |Econdmico C 3 |146|822 | 655 5917 % 490 5 GRE6 675
160 |Econdmico D 2 |96 |822 | $435 %609 $ 330 §462 $ 455
170 |Econdmico E 1 |46 |822 | $220 %308 $ 165 5231 $ 240
175 |Econdmico F 1 |46 |6535 [ §140 5 196 $ 105 § 147 § 160
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ANEXO 8

FORMATOS PARA PORTADAS - UNICAMENTE COLOR
M* Descripcidn del formato Ancho Alto Color
Cal cm cm Ordinario Domingo
180 Portada A 6 296 11,10 $6,700 59,380
190 Portada B i 296 5,35 $3,290 54,606
200 Portada C 2 96 11,10 $2270 $3,178
210 Portads D 2 96 535 51,350 $1,890

FORMATOS PARA ANUNCIANTES DE ENTRETENIMIENTO UNICAMENTE A COLOR
M® Descripcidn del formato Ancho Alta Indeterminada
Col cm Ccm Lunes a jueves |Fin de semana
130 Entretenimientos A 2 9,6 16,86 $ 458 § 641
135 Entretenimients G 2 9,6 11,1 § 298 417
150 Entretenimients C 3 14,6 822 § 264 § 370
160 Entretenimients D 2 9,6 822 §176 § 246
170 Entretenimients E 1 4.6 822 bas 5123
ANEXO 9
UNICAMEMTE EM CENTRALES
MN® |Descripcién del formato Ancho Alto Total Color
Col Cm Cm -- Ordinario  |Domingo
220 |DUbIeF‘agina 12 614 |5140 B 6168 $14,940 520916
CATEGORIAS DE ANUNCIOS

« Promocidn de Peliculas, Cbras Teatrales, Desfile de Modas, Conciertos Musicales, Circos, Parques de Diversiones, Restaurantes, Bares,
Discotecas, Cafeterias, Danzas.

« Mos reservamos el derecho de diagramar los avisos en indeterminada de la seccion VIDA &ESTILO

s Otros formatos de mayor tamanio pagaran la tarifa COMERCIAL de |a secdan.

« Valores de los Formatos no Induye el 1256 de IVA,

s Avisos Publireportajes 20%: de RECARGO * Ver espedficadones en normas.

s L3 diferendia entre el "Vertical Alto™ v el "Roba paaina Vertical™ es que el "Vertical Alto” vigja con otros avisos, mientras que el otro viaja solo,
s Para avisos en secuenda se tomara |a tarifa de pagina derecha de la secdion contratada.

e Tatien g
Nuevos formatos — B ™

Normas de publicacién
e,

> ELUNIVERSO
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ANEXO 10

M Edades
1217 afins
18-24 afios

2544 afos
4565 afios

[ Nivel socioscondmicn

Alto
Medio
44% )

M Género

®

Fuente: TGI 2003
|
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COSTOS EN EL CANAL RTS

ANEXO 12

Informacién GUAYAQUIL & QUITO 3731200 dale + @

LUNES A VIERNES

| 555 | Nor | wNomewt | 04| 408] &12] 87| 1225
| 7:45 | NOT | LANOTICIA EN LA COMUNIDAD (Nacional | 185  a7i|  ss7|  7e2] 113
| 930 | VAR | ELCLUBDELA

-m_—-m-m-m-m-m

| 1400 | VAR | VAMOSCONTODO | Comercoiuucién espocioladoio. Poriocuas 30" USS 1455
| io:00 | mevine | sommenpente | 9| es9| 12m| 1717|2578,
2200 | Nor | uNomcwn | 72| 16| 2008 2690| 4035
2325 | Nor | LaNomcaevucommod | 3| ess| 1o 13n| 2057

| ns] 5| 3| as2| 677

ANEXO 13

SABADOS

I N A A A A

[ 10:00 | INF | LAPANTERAROSA | sof 100 1s50[  200{ 300
[ 11:00 | INF | BAKUGAN | 50| 100| 150{ 200] 300
( 12:00 | SER | LASNUEVAS AVENTURAS DE CHRISTINE |50l 100 150] 200|300,

| 16:00 | seR | cAwamalocA | 40| 280] 40| 560] 840
| 18:00 | LR | CNEDELSABADO | %7[ 733 1100| 1467] 2.200)
| 22:00 | SER | SEXOENLACUDAD | 300] 600] 900| 1.200( 1800
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ANEXO 14

DOMINGOS

630 | INF | ELCUROSO GEORGE 7] %] 50l  e7] 100]

[ 367] 733 1100 1467] 2200]
| 22:00 | NOT | LANOTICADOMINICAL | 742| 1485| 2226] 2968 4453

ANEXO 15

El Club de la Manana Vamos con Todo

Derechos Diarios

Auspicio A Auspicio B Auspicio A Auspicio B
p,. .. _..v ,* s, LY |

Despedida de hasta Sseg 1
Mencion con presencia de . 3
de hasta 20 seg
Sobreimposicion silente con | 1 1
animacian de hasta 10seg

Cufa de hasta 30seg 1 % o 2
Exclusividad de linea en

contenido c ‘

Diasal Mes 22 22 22

1500000 10.20000

Valor Mensual del Auspicio
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