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RESUMEN

La tecnologia mavil ha revolucionado el comercio y los dispositivos moviles se han convertido
en una herramienta de comunicacion clave para la mayoria de los consumidores en Ecuador,
dado que permite disefiar estrategias efectivas para alcanzar los objetivos, conocer el mercado,
la competencia, definir el publico objetivo adecuado y establecer los canales de distribucién
mas rentable, por ello se desarroll6 el presente trabajo investigativo con la finalidad de
establecer estrategias de marketing que permitan mejorar el posicionamiento de Happy Cell en
el canton La Mana. Para el cumplimiento a los objetivos planteados se requirio realizar un
analisis situacional que permitié conocer las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
que enfrenta la empresa. EI marco metodolégico esta constituido por el método deductivo,
analitico, con una investigacion descriptiva, bibliografica y de campo. La informacién fue
recopilada a través de encuestas aplicadas a una muestra de 382 personas del canton La Mana,
Los resultados evidencian una marca débil en posicionamiento dentro del mercado, poco
reconocida, con carencias en marketing, producto de la pandemia y el debilitamiento de la
economia, por tanto, existe la necesidad de establecer mecanismos necesarios para resolver el
problema existente. El plan de marketing constituye una propuesta de solucion dado a que busco
posicionar la empresa en lugares privilegiados del mercado y brindar una experiencia de lujo
como satisfaccién al cliente. Ademas, se establecid estrategias de producto, precio, plaza y

promocion, que se alinearon con la direccion estratégica de la empresa.

Palabras claves: Plan de marketing, posicionamiento, rentabilidad, tecnologia movil,

estrategias, experiencia del cliente
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ABSTRACT

Mobile technology has revolutionized commerce and mobile devices have become a key
communication tool for the majority of consumers in Ecuador, since it allows designing
effective strategies to achieve objectives, know the market, the competition, define the public
adequate objective and establish the most profitable distribution channels, for this reason the
present investigative work was developed with the purpose of establishing marketing strategies
that allow improving the positioning of Happy Cell in the canton of La Mana. In order to comply
with the proposed objectives, it was required to carry out a situational analysis that allowed
knowing the strengths, weaknesses, opportunities and threats that the company faces. The
methodological framework is constituted by the deductive, analytical method, with a
descriptive, bibliographical and field research. The information was collected through surveys
applied to a sample of 382 people from the La Mané canton. The results show a weak brand in
market positioning, little recognized, with marketing deficiencies, as a result of the pandemic
and the weakening of the economy. Therefore, there is a need to establish necessary
mechanisms to solve the existing problem. The marketing plan constitutes a solution proposal
given that it sought to position the company in privileged places in the market and provide a
luxury experience such as customer satisfaction. In addition, product, price, place and
promotion strategies were established, which were aligned with the strategic direction of the

company.

Keywords: Marketing plan, positioning, profitability, mobile technology, strategies, customer

experience
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2. DESCRIPCION

La tecnologia maévil no es solo el futuro; ha revolucionado los negocios. Los dispositivos
moviles son una herramienta de comunicacion clave para la mayoria de los consumidores en el
Ecuador y para un numero creciente en todo el mundo. Un estudio de wearesocial (2023)
muestra que “el 50% de la poblacion mundial tiene un teléfono mévil y cada segundo se agregan

nueve nuevos usuarios de teléfonos maviles”.

En general, los compradores lamanense han sido bastante sensibles a los precios, pero en la
actualidad esto ha cambiado ligeramente debido a los altos ingresos disponibles y al mejor nivel

de vida.

La empresa Happy Cell tiene tanta competencia en estos dias que puede ser dificil para los
clientes notar el negocio, y mucho menos volverse leales. Es por ello que el desarrollo de una
Plan de marketing para la empresa Happy Cell es prioridad para promocionar los productos,
determinar las estrategias futuras sobre el desarrollo de productos, el desarrollo del mercado, el
disefio de canales, la promocion de ventas y la rentabilidad. Esto asegurd que el negocio sea
visto por su mercado objetivo de una manera inteligente y condujo a clientes potenciales de

mejor calidad y méas oportunidades de ventas.

En todo trabajo de investigacion, uno de los apartados es la metodologia de la investigacion que
se centra en los métodos que se han utilizado a lo largo de la investigacion para su correcta
realizacion. En esta investigacion, se hizo uso de la investigacién descriptiva investigacion de
campo, método deductivo, analitico, asi también se fundamenta mediante la investigacion
bibliogréfica, dado a que permiti6 arrojar informacion esencial para completar la investigacion
con exito. El cumplimiento de los objetivos se desarrollara con la aplicacion de la matriz FODA,
para posteriormente desarrollar un analisis con la informacién recopilada en el campo de

estudio.

El plan de marketing fue enfocado en proporcionar beneficios absolutos al personal de trabajo
y clientes de la empresa Happy Cell dado que la implementacion del plan de marketing
beneficié a que la empresa llegue a situarse en lugares privilegiados en el mercado y de esta

manera conseguir beneficio para el cliente y para la empresa.



3. JUSTIFICACION

Las empresas de venta de productos de tecnologia como celulares se enfrentan a una feroz
competencia dentro del mercado lamanense. Los consumidores cada dia se vuelven mas
exigentes al momento de adquirir un producto también existen una pequefia cantidad de clientes
que ya no reemplazan sus teléfonos mdviles con tanta frecuencia. Sin embargo, nuevos modelos
estan saliendo a una velocidad cada vez maés alta. (Portafolio, 2021) En este contexto, Happy
Cell requirio desarrollar estrategias de marketing que permitan mejorar el posicionamiento en
el mercado, y con ello permanecer sin ser eliminado facilmente, estableciendo una imagen de

marca elegante y de lujo.

Uno de los problemas principales que se evidencio en la empresa Happy Cell es no alcanzar un
adecuado desarrollo de innovacion en el marketing, carencia de planificacion y estrategias de
marketing para satisfacer las necesidades del consumidor. Esto, a su vez, se debe a que no tenian
un conocimiento profundo de las necesidades de los clientes, insuficiencia de un plan de
marketing, desconocimiento del valor de un plan de marketing, direccién equivocada en la
audiencia, no documentar o actualizar su estrategia de marketing, e incluso estar demasiado
orientado a la competencia y olvidarse desarrollar estrategias que permitan la supervivencia en

el mercado.

Trayendo como consecuencia problemas de presupuesto, bajo volumen de clientes y, en el peor
de los casos, el cierre del negocio. Si no tiene un plan de marketing estratégico para el negocio,
es probable que los esfuerzos de publicidad, marketing y promocion sean irregulares. El plan
de marketing ayudo a evaluar el mercado, determinando el publico objetivo y seleccionando
los productos apropiados para promocionar la empresa. Es por esta razon que este trabajo
investigativo tuvo como principal objetivo “Crear un plan de marketing para el posicionamiento
de la empresa Happy Cell del canton La Mané para el afio 2023, gran parte de la creacion del

plan de marketing adopta las necesidades y objetivos de la empresa.

Es evidente que el consumidor decide y, por lo tanto, la empresa Happy Cell debe considerar
muchos factores que estan aparte de las 4P del Marketing generalmente aceptadas. Es
importante contar con una estrategia disefiada y ejecutada correctamente para garantizar que las

ofertas que se ofrecen capten la atencidén del consumidor. Con la creacion de un plan de



marketing se prende asegurar que todo lo que hace la empresa se integre en el panorama general

y esté en linea con la direccion estratégica.

La innovacion en el mercado comercial contribuird al desarrollo de la industria cientifica y
tecnoldgica del Ecuador, mientras que el crecimiento de las ventas moviles de Happy Cell
contribuird al desarrollo de la economia de La Mana. En este trabajo se utiliz6 el método de
analisis FODA para analizar especificamente la fortaleza, la debilidad, las oportunidades y las
amenazas que enfrenta la empresa Happy Cell y utiliza los principios 4P de producto, precio,

plaza y promocion para analizar su etapa de desarrollo actual.

4. BENEFICIARIOS

4.1. Beneficiario directo

El principal beneficiario con la implementacion del plan de marketing es el Gerente/propietario

de la empresa Happy Cell y los trabajadores de la empresa.

Tabla 1. Beneficiarios directos

Gerente/propietario 1
Empleados 10
Estudiantes ejecutores del proyecto 2
Total 13

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Fuente: Empresa Happy Cell 2023

4.2. Beneficiarios indirectos

Los beneficiarios indirectos con el desarrollo del trabajo investigativo se destacan:

Tabla 2. Beneficiarios indirectos

Los clientes de Happy Cell

Servicio de Rentas Internas

GAD Municipal del Cantén La Mana
Proveedores

Superintendencia de economia Popular y Solidaria

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Fuente: Empresa Happy Cell 2023




5. PROBLEMA DE INVESTIGACION

En la actualidad, el marketing se ha globalizado y es considerado como una herramienta
transcendental para el éxito. Las empresas y en especial sus directivos segin Kotler et al.,
(2019) “deben evaluar las necesidades, medir su alcance e intensidad y determinar si existe una
oportunidad rentable”. Un nuevo estudio sobre propietarios de pequefias empresas en los
EE.UU., encuentra que muchos operan sin un plan de marketing. Segun Velasquez y Wong

(2019), expresan que el 50 % de las empresas no tiene un plan de marketing.

El sitio web wearesocial (2023), enfatiza que el 62 % de los propietarios de pequefias empresas
estan tan 0 mas estresados por sus negocios este afio en comparacion con el afio pasado. El 55 %
de los propietarios de pymes gastan menos del 5 % de los ingresos anuales en marketing. El
estudio se baso en recopilar informacion de los propietarios de pymes sobre el crecimiento de
los ingresos, el estrés, qué les impide alcanzar sus objetivos comerciales, las tacticas de

marketing més efectivas y mas.

Para Gallo (2022),

Los propietarios de pequefias empresas estan estresados, abrumados, cortos de tiempo
y tienen presupuestos limitados. Como resultado, sus esfuerzos de marketing se estan
quedando en el camino. Un pequefio aumento en la inversion en marketing llevé a las
pymes a ver un mayor crecimiento de los ingresos en 2021 que aquellas que invirtieron
menos en marketing. Los datos muestran que una inversion de tiempo tan baja como el

cinco por ciento puede influir en el crecimiento de los ingresos.

Por otro lado, el estudio State of Inbound, HubSpot sefiala que, es dificil imaginar como una
empresa no invertiria tiempo y esfuerzo en un plan de marketing. Dado a que esto ayudaria a
aprovechar mejor los recursos y promover sus productos y servicios a las audiencias adecuadas.
“Y con los avances tecnolégicos recientes en la automatizacién y el seguimiento del marketing,
ahora parece un buen momento para centrarse en los esfuerzos de marketing” (Bricio
Samaniego et al., 2018). John Lee, jefe de Microsoft Advertising, cree que generar clientes
potenciales sera un desafio particularmente grande para los especialistas en marketing.

"Obtener tréafico de calidad no es un desafio hoy, y probablemente no lo serd mafiana. Ha habido



un crecimiento en la busqueda y el marketing de contenido en 2022. Siguen apareciendo nuevos

canales y también se muestran prometedores las nuevas tendencias”.

A lo largo de los ultimos afios han existido variaciones y cambios, con la réplica de COVID-
19, las empresas han tenido que encontrar formas de obtener recursos y conquistar el mundo

del comercio electronico y fisico.

En concomitancia con esto, Jiménez y lturralde (2017), manifiesta que

Las empresas del Ecuador enfrentardn muchos obstaculos cuando se trata de navegar
por la incertidumbre de lo que 2023. Los dos mayores desafios que enfrentan las
pequefias empresas son el acceso a la financiacion y el acceso a los mercados. Para
mantener su pequefia empresa en funcionamiento, necesita generar ventas. Para obtener
esas ventas, necesita un flujo constante de clientes potenciales de alta calidad. jLos
clientes potenciales son el alma de las pequefias empresas! jSin un plan de marketing

adecuado, no habra clientes potenciales!

Las pequefias empresas del Ecuador tienen muchos desafios que superar. Por eso es importante
desarrollar una marca fuerte que se pueda comunicar de manera consistente a través de todos
los canales. Cuando se ejecuta correctamente, una pequefia empresa se destacara entre el ruido
con una imagen cohesiva y un mensaje que habla directamente a su publico objetivo. Segun
Villacreses (2019), expresa que hay una serie de razones por las que el marketing puede

complicarse para las empresas mas pequefias, que incluyen:

o Falta de recursos (tiempo y dinero).

¢ No tener un plan.

e Dificultad para seleccionar la combinacion de medios adecuada.

e Elegir las plataformas de redes sociales adecuadas.

e Ejecucion consistente de las actividades de marketing.

e Producir y entregar contenido (anuncios, folletos, sitios web, blogs, etc.)

e Mantenerse al dia con las tendencias y la tecnologia cuando se trata de medios digitales.

Villacreses (2019), sostiene que un plan de marketing es la clave para asegurarse de que su

presupuesto de marketing y su tiempo se inviertan correctamente, y es fundamental elaborar



uno antes de empezar a gastar dinero en marketing. Sin un plan establecido, no tiene forma de
saber si lo que esta haciendo esta funcionando o no. Sus competidores mas grandes tienen
recursos dedicados a hacer esto a diario, por lo que es importante que su plan de marketing

genere el impacto que necesita para atraer a sus clientes ideales.

En el canton La Mana el enfoque econdmico-comercial segin el Servicio de Rentas Internas
(2022), cuenta con 5196 micros, pequeiias y medianas empresas activas (Figura 1). Segun
Quishpe y Umajinga (2021), indican que: “gran porcentaje de las misma no poseen la
implementacién de estrategias de marketing para sus actividades comerciales (ventas), por
ende, no estan preparados para generar una competencia en iguales condiciones con otras

empresas con mejores niveles técnicos y estratégicos en las areas de ventas”. (Pag. 9)

120.000 M Enero
106.783 H Febrero
100.000 92.713 M
arzo
80.000 75910 71.323 70.480 Abril
63.757 62.931 57.007
. mM
60.000 51.513 49708 ayo
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40.000 .
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20.000 W Agosto
0 M Septiembre
H Octubre

Figura 1. Curva estadistica de ventas del cantén La Man& 2020
Fuente: Servicio de Rentas Internas

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

La perspectiva empresarial esta en constante cambio y la aparicion de nuevos negocios hace
que sea cada vez mas dificil destacar entre la competencia. Por ello, es necesario desarrollar un
plan de marketing para posicionar la empresa Happy Cell en el canton La Mana. Este plan

ayuda a centrar los esfuerzos, establecer objetivos y medir los resultados.

Desafortunadamente, debido al acelerado mundo del marketing, puede ser un desafio para los
lideres encontrar el tiempo para capacitarse, mientras que los empleados pueden no tener el

tiempo o el dinero para acceder al desarrollo profesional fuera de sus tareas diarias.



Esencialmente, no importa donde se enfoque la empresa Happy Cell, las tendencias cambian
constantemente. La falta de un plan de marketing puede llevar a que las audiencias se aburran
y se inclinen hacia una marca que les resulte mas atractiva. En ausencia de una estrategia solida,
los consumidores podrian perder el interés en Happy Cell y optar por otra empresa que les

ofrezca propuestas mas interesantes.

Un plan de marketing es fundamental para cualquier negocio. Ayuda a crear conciencia y
proporciona mas informacidn sobre los productos o servicios de la empresa a los consumidores.
Sin embargo, por alguna razon, Happy Cell utilizan estrategias obsoletas para promocionar sus
productos entre los clientes, lo que puede afectar negativamente la popularidad y las ventas de
la empresa. Por tanto, es necesario desarrollar un de plan de marketing para el posicionamiento
de la empresa Happy Cell del cantén La Mana, que permita aumentar la rentabilidad y
permanecer en el mercado sin ser eliminado facilmente, desarrollarse mejor y estableciendo

una imagen de marca elegante y de lujo.

5.1. Delimitacion del problema

e Delimitacion espacial: Empresa Happy Cell
e Delimitacion temporal: abril 2023 — agosto 2023

e Delimitacion de contenido: Desarrollo de un plan de marketing

5.2. Formulacion del problema

¢Como incide un plan de marketing en el posicionamiento de la empresa Happy Cell del canton

La Mana?



6. OBJETIVOS

6.1. Obijetivo principal

Crear un plan de marketing para el posicionamiento de la empresa Happy Cell del canton La
Mana, afio 2023.

6.2. Objetivos especificos

e Realizar un diagndstico del marketing que vienen ejecutando la empresa Happy Cell del
canton La Mana, para identificar los aspectos internos y externos de la empresa.

e Estimar el grado de posicionamiento de la empresa Happy Cell Cell del cantén La Mana,
para identificar el nivel actual de reconocimiento y preferencia entre los consumidores.

e Desarrollar un plan de marketing mediante la aplicacion de estrategias que permita
mejorar el posicionamiento de la empresa Happy Cell del cantén La Mana en el afio
2023.



10

7. ACTIVIDADES Y SISTEMA DE TAREAS EN RELACION A LOS OBJETIVOS

Tabla 3. Sistema de tareas en relacion a los objetivos planteados

Objetivos Actividad Resultados de la Descripcion de la
actividad actividad (técnicas e
instrumentos)
Realizar un e Disefiar e Informe detallado e Entrevista al
diagnostico del  instrumentos de de la situacion propietario de la
marketing que  recoleccion actual de marketing empresa  Happy
vienen ejecutando  investigacion. en la empresa Cell
la empresa Happy e Aplicacion del  Happy Cell. e Matriz FODA

Cell del cantén La
Mana, para
identificar los
aspectos internos y
externos de la
empresa.

Estimar el grado de
posicionamiento de
la empresa Happy
Cell Cell del canton

La Mana para
identificar el nivel
actual de

reconocimiento vy
preferencia  entre
los consumidores.

Desarrollar un plan

de marketing
mediante la
aplicacion de

estrategias que
permita mejora el
posicionamiento de
la empresa Happy
Cell del canton La
Mana para el afo
2023,

instrumento de
investigacion.
e Analizar
resultados
obtenidos.

los

e Disefiar
instrumentos  de
recoleccion
investigacion.

e Aplicacién de
instrumentos  de
investigacion.

e Tabular y analizar
los resultados
obtenidos.

e Establecer las
estrategias para el
desarrollo del plan
de marketing.

e Estructuracion y
disefio de la
propuesta.

e Documento donde
identificamos  los
factores internos y
externos de la

empresa Happy
Cell.

Se cuenta con
informacion  clave
para determinar el
nivel de

posicionamiento de
la empresa Happy
Cell en el mercado
comercial del cantdn
La Mana.

e Conocimiento  de
los componentes
que van a dar
estructura a el plan
de marketing.

e Estrategias de
posicionamiento de
marca.

e Encuesta aplicarse
alos
consumidores de
celulares del
canton La Mana.

e Revision
documental

e Analisis e
interpretacion de
los resultados.

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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8. FUNDAMENTACION CIENTIFICA TECNICA

8.1. Antecedentes investigativos

El presente trabajo investigativo esta sustentado en investigaciones realizadas por diferentes
autores, que contienden estructuras similares enfocadas en el tema de estudio, la informacion
que se presenta a continuacion fue indagada en fuentes de informacién confiables,

proporcionando los siguientes datos:

Proyecto 1: “Plan de Marketing para la pizzeria Mafer’s Pizza en la ciudad de Guayaquil”

En el trabajo investigativo denominado “Plan de Marketing para la pizzeria Mafer’s Pizza en
la ciudad de Guayaquil” previo a la obtencion de ingenieria en Marketing de la Universidad
Catolica De Santiago de Guayaquil, tuvo el propoésito de asegurar que las actividades
comerciales desarrolladas por la empresa Mafer’s Pizza, por tanto el estudio se enfatizo en
“Desarrollar un plan de marketing para la pizzeria Mafer’s Pizza en la ciudad de Guayaquil”
(Pag. 5), dado a que un plan que define una posicion competitiva sostenible y define los recursos

necesarios para lograrlo.

Para el logro del objetivo los autores Jordan y Romero (2020), aplicaron la investigacion
descriptiva y exploratoria, para la recoleccién de informacion del negocio, tomando en cuenta
a la poblacién del Guayaquil. Las personas encuestadas fueron 380 entre las edades de 15 a74
afos, Los resultados mas relevantes demostré que la comida rapida que méas consumen en dicha
cuidad esta conformada por “hamburguesas, pizzas, shawarmas y tacos”, la constancia de
consumo de estos productos se estima “entre uno a dos veces por semana, en su mayoria los

fines de semana” (Pag. 59).

El plan de marketing elaborado por los autores esta estructurado por estrategias de
segmentacion (macro segmentacion, micro segmentacion), estrategias de posicionamiento del
producto, analisis de procesos, analisis de la competencia, estrategias competitivas y finalmente
el marketing mix. La aplicacion de la propuesta permitio a la empresa Mafer’s Pizza ayudar a
promocionar los productos de la empresa y determinar las estrategias futuras sobre el desarrollo
de productos, el desarrollo del mercado, el disefio de canales, la promocion de ventas y la
rentabilidad.
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Proyecto 2: “Plan de marketing estratégico para la empresa EMPROVIT de la ciudad de
Pujili.”

El trabajo investigativo denominado “Plan de marketing estratégico para la empresa
EMPROVIT de la ciudad de Pujili.” fue desarrollado por el autor Zumarraga en la cuidad de
Pujili en el afio 2022. Dicho proyecto estuvo basado en disefiar un plan marketing estratégico
para EMPROVIT, a causa que el diagnostico situacional revelo que a medida que la empresa
continta expandiéndose y creciendo, no cuentan con un plan de marketing porque fue creados
por un emprendedor que nunca estudio marketing, ni sabe como aplicarlo correctamente en la
estrategia de ventas de la organizacidn. Por tanto, el investigador vio la necesidad de
proporcionar un plan que satisfaga las necesidades de la empresa y la vez genere un impacto en

el mercado.

El estudio fue realizado por la participacion de 12 empleados de EMPROVIT y 750 clientes
dado un total de 762 personas, con “un enfoque de caracter cuantitativo, en virtud de que se
analizan datos estadisticos acerca de los estados de ventas de EMPROVIT” (Pag. 6). La
personalizacion efectiva fue el resultado de esfuerzos como la segmentacion del
comportamiento o la separacion de los miembros de la audiencia en grupos segln sus acciones,
COMO compras por primera vez, compras repetidas y paginas vistas sin conversion, expreso
(Zumarraga, 2022), autor de la tesis. El plan de marketing proporcionado ayudo a EMPROVI
a evaluar el mercado, determinar el pablico objetivo y seleccionar los productos de consumo

masivo apropiados para promocionar la empresa.

Gran parte de la creacion del plan de marketing incluyo la investigacion y la comparacién de
precios de anuncios, mediante la aplicacion del analisis del marketing mix 4P, analisis PESTEL,
PORTER y FODA, seguido por el analisis de informacion de campo (Pag. 34), para culminar
con el presupuesto dado a que ayudo a evaluar cudnto dinero tiene para aplicar a varias
estrategias de marketing y, con una funcion de seguimiento, puede ayudarlo a calcular cuantos
clientes resultan de cada iniciativa de marketing. Ademas, proporciono a la empresa
EMPROVIT, estrategias para promocionar la marca y aumentar las ventas/ingresos del negocio,

informacion sobre el mercado, los clientes ideales y como involucrarlos de manera significativa.
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8.2. Categorias fundamentales

Plan de
Marketing

Posicionamiento
de marca

Figura 2 Categorias Fundamentales
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

8.3.Marco tedrico

8.3.1. Plan de marketing

8.3.1.1. Definicion

Desde el punto de vista de (Philip Kotler, 2018), “un plan de marketing es una hoja de ruta
estratégica que las empresas utilizan para organizar, ejecutar y realizar un seguimiento de su

estrategia de marketing durante un periodo determinado”.

Segun Godin (2017), “un plan de marketing es un documento operativo que describe una
estrategia de publicidad que una organizacion implementara para generar clientes potenciales
y llegar a su mercado objetivo; ademas, detalla las campafias de divulgacion y relaciones
publicas que se llevaran a cabo durante un periodo, incluida la forma en que la empresa medira

el efecto de estas iniciativas”

Por lo tanto, un plan de marketing es el trabajo de establecer objetivos para una campafia de

marketing e identificar y organizar los pasos necesarios para lograr esos objetivos, siendo la
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planificacion la primera funcion en desarrollarse en la gestion de procesos, puesto que rige la
supervivencia, el bienestar y el desarrollo de una organizacion en un entorno cambiante y

competitivo.

8.3.1.2. Importancia del plan de marketing

Desde el punto de vista de Monferrer (2018), un plan firme es esencial para mantener al equipo

moviéndose en la misma direccion. Pero también es importante porque ayuda en:

Alineacion: Un plan de marketing impulsado por la estrategia alinea al equipo en torno

a objetivos e iniciativas.

e Impacto: Incluir objetivos de desempefio en su plan muestra el impacto de su trabajo.

e Enfoque: Un plan claramente definido sirve como marco para priorizar actividades y
solicitudes.

e Coordinacién: La creacion de una linea de tiempo con hitos clave mantiene a todos
sincronizados y al dia.

e Visibilidad: Un plan visual comunica la direccién y el progreso al liderazgo ya los

equipos internos.

Por consiguiente, Docavo (2020), expresa que la primera razon por la que los planes de
marketing son vitales para el éxito es que lo mantienen organizado y encaminado en la direccién
correcta. Las investigaciones muestran que los especialistas en marketing que planifican
proactivamente proyectos y campafias de marketing tienen un 356 % mas de probabilidades de
éxito. La misma investigacion muestra que los especialistas en marketing que estan
organizados, establecen objetivos, planifican con anticipacién y documentan su estrategia

tienen més probabilidades de tener éxito.

Ademas, (Zumarraga, 2022), indica que la creacion de un plan de marketing asegurara que todo
lo que hace una empresa se integre en el panorama general y esté en linea con su direccion
estratégica. Conocer claramente los objetivos de marketing fomenta el enfoque y la
productividad, asi como la consistencia, y la consistencia en los clientes potenciales

proporcionara una plataforma solida para el crecimiento del negocio.
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8.3.1.3. Caracteristicas de un plan de marketing

Segun Castro (2019), la planificacion de marketing tiene los siguientes rasgos caracteristicos:

e “El ¢éxito depende en gran medida del comportamiento y la respuesta humana.
e Son de naturaleza complicada.
e Las decisiones de marketing tienen efectos a largo plazo sobre la eficiencia, la
rentabilidad y la posicion de mercado de la empresa, dado a que es un proceso dindmico
y con vision de futuro disefiado para promover acciones comerciales orientadas al
mercado o al consumidor
e Laplanificacion de marketing es un enfoque formal y sistematico hacia la planificacion de
todas las actividades de marketing: posicionamiento del producto, fijacion de precios,
canales de distribucion, etc.
e La planificacion de marketing, como actividad racional, requiere pensar; imaginacion y
prevision. El andlisis de mercado se basa en datos y mediciones extraidas de entornos

internos y externos.” (Pag. 20)

8.3.1.4. Beneficios del plan de marketing

Segun el autor Mufioz (2018), los beneficios del plan de marketing se deben a que:

e ldentifica el mercado objetivo: A traves de la segmentacion del mercado, un Plan de
Marketing efectivo le permitira identificar y comprender a sus clientes ideales, sus
necesidades, problemas y valores; y como su producto/servicio satisface sus necesidades
0 aborda sus problemas de una manera que crea valor.

e Identifica a los Competidores: Un plan de marketing efectivo incluye la identificacién de
sus competidores desde una perspectiva FODA para que pueda determinar como puede
mejorar o aumentar su oferta para compararla favorablemente con las ofertas de sus
competidores.

e Define la Posicion de Venta Unica: Un Plan de Marketing eficaz requiere la definicion de
como su marca, productos y servicios Se posicionaran en comparacion con sus
competidores en el mercado, de tal manera que haga que su oferta sea Unica y preferible

en comparacion con sus competidores a los 0jos de sus clientes objetivo.
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e Apoyael ROI de los gastos de marketing: Un plan de marketing eficaz incluye la definicion
de objetivos, plazos y actividades de marketing especificos y medibles. Esto garantiza que
solo invierta en actividades promocionales que generen un ROI positivo.

e Establece una estrategia para apuntar a los clientes ideales: Un plan de marketing efectivo
utiliza la investigacion de mercado para trazar una estrategia para llegar a su pablico

objetivo, esto incluye lo canales, herramientas y mensajes que se haran uso.

8.3.1.5. Estructura de un plan de marketing

La estructura de un plan de marketing segin La Agencia de Marketing Digital Comunicare

(2022), puede incluir las siguientes secciones:

e  “Objetivos del plan de marketing: Esta seccion describe el resultado esperado del plan de
marketing con objetivos claros, concisos, realistas y alcanzables. Contiene objetivos y
plazos especificos. Se deben utilizar métricas, como la cuota de mercado objetivo, el
numero objetivo de clientes que se alcanzaran, la tasa de penetracion, la tasa de uso, los
volimenes de ventas objetivo, etc.

e Investigacion de Mercado: Analisis de Mercado/Analisis del Consumidor: El andlisis de
mercado incluye temas como la definicion del mercado, el tamafio del mercado, la
estructura de la industria, la participacion y las tendencias del mercado, y el andlisis de la
competencia.

e Mercado objetivo: Esto define a los clientes objetivo por su perfil demografico, como
género, raza, edad y perfil psicografico, como sus intereses. Esto ayudard en la
combinacidn de marketing correcta para los segmentos del mercado objetivo.

e Analisis FODA: Un andlisis DAFO observara las fortalezas y debilidades internas de la
organizacion y las oportunidades y amenazas externas.

e Estrategia de mercadeo: La seccion de estrategia de marketing cubre las estrategias reales
que se incluiran de acuerdo con la combinacion de marketing. La estrategia se centra en
las 8P del marketing. Sin embargo, las empresas también tienen la libertad de utilizar las
4 P tradicionales del marketing: producto, precio, plaza y promocién.

e  Presupuesto de marketing: El presupuesto o proyeccion de marketing describe los gastos
presupuestados para las actividades de marketing documentadas en el plan de marketing.
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El presupuesto de marketing consiste en los ingresos y costos establecidos en el plan de
marketing en un solo documento.
e Analisis de rendimiento: El analisis de rendimiento tiene como objetivo observar las

variaciones de las métricas o los componentes documentados en el plan de marketing.”

Segun el autor (Mifiarro, 2022), la estructura basica de un plan de marketing es: marketing
analitico. estratégico y operativo. Como se detalla a continuacién:

Marketing

Marketing Marketing

analitico

estratégico operativo

. Anglisis interno - \entaja . Las 4P
* Analisis de la competitiva « Plan de puesta
competencia « Segmentacion en marcha
. é)nne}sltljﬁgoertlegsy « Posicionamiento « Plan
ol mercado * Objetivo SMART econoémico
L D \_ J - J

Figura 3. Estructura del plan de marketing
Fuente: Tomado de (Mifiarro, 2022),

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Donde:

e Marketing analitico: es la practica de utilizar datos para evaluar la eficacia y el éxito de
las actividades de marketing. El analisis de marketing le permite recopilar
conocimientos mas profundos de los consumidores, optimizar sus objetivos de
marketing y obtener un mejor retorno de la inversion.

e Marketing estratégico: El proceso de marketing estratégico implica realizar
investigaciones y establecer metas y objetivos que maximicen la eficacia y el éxito de
su estrategia de marketing general. Se enfoca en definir la estrategia que se va a seguir
en el plan de negocio.

e Marketing operativo: se centra en las acciones que se van a llevar a cabo para
implementar la estrategia, incluyendo la viabilidad econémica y las 4 P del marketing
mix: producto, precio, distribucion y comunicacion. Por lo tanto, el marketing operativo

representa todas las acciones de marketing concretas que se deben realizar para
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promocionar productos y servicios y asi desarrollar las ventas y el volumen de negocios

de la empresa. (Mifiarro, 2022)

Ademas (Pefialver, 2021), expresa que la estructura de un Plan de Marketing estd compuesto

por un andlisis situacional donde:

e Desarrollar un plan de marketing digital es realizar un analisis interno y externo de la
empresa. Un marco util para esto es el anélisis FODA dado a que le permite observar
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

e Implementar técnicas de benchmarking es una practica muy habitual en las empresas

para identificar las mejores practicas y casos de éxito

8.3.1.6. Matriz FODA

Segun Velazquez (2018), expresa que el FODA, es “un marco para ayudar a evaluar y
comprender las fuerzas internas y externas que pueden crear oportunidades o riesgos para una

organizacion.”, donde:

e Las fortalezas y debilidades son factores internos. Son caracteristicas de un negocio que
le otorgan una ventaja (0 desventaja, respectivamente) relativa sobre su competencia.

e Las oportunidades y amenazas, por otro lado, son factores externos. Las oportunidades
son elementos del entorno externo que la gerencia puede aprovechar para mejorar el

desempefio comercial.

Por otro lado autor Mifiarro (2022), manifiesta que el analisis FODA, es una herramienta
estratégica importante para analizar la situacion de una empresa o persona. Permite identificar
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, lo que es fundamental para identificar
ventajas competitivas y estrategias a implementar. Al llevar a cabo un analisis FODA, se pueden
analizar de manera proactiva y exhaustiva estos factores internos y externos, lo que permite

tomar decisiones informadas y maximizar el potencial de la empresa o de uno mismo.



En la siguiente tabla se muestran las preguntas mas frecuentas del FODA

Tabla 4. Analisis FODA
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Fortalezas

Debilidades

e ;Cuales son tus activos mas fuertes?
e (En qué son mejores tus productos o
servicios a los de la competencia?

e ;Cual es tu punto de venta Unico?

e (Qué tan eficiente es tu fuerza de
trabajo?

e ;Qué tienen que decir tus clientes
actuales sobre su experiencia con tu
organizacion?

¢ Qué partes de tu organizacion necesita
mejoras?

¢De qué aspectos de tu negocio pueden
beneficiarse tus competidores?

¢ Te falta experiencia en la materia?
¢Crees que tu negocio ha ganado
suficiente dinero?

¢ Qué tan avanzados estan tus
competidores?

Oportunidades

Amenazas

e Qué tendencias crees que te pueden
traer nuevas oportunidades?

e ;Estas tendencias beneficiaran al
mercado?

e ;Qué mercado te falta atacar
actualmente?

e ;Tus competidores no tienen éxito
en satisfacer las demandas de los
clientes?

e En caso afirmativo, ¢puedes dirigirte
a esos clientes?

¢Hay competidores en el mercado que
puedan afectar a tu negocio?

¢ Cuéles son los obstaculos a los que te
enfrentas actualmente?

¢ Tus productos / servicios cumplen con
todas las leyes existentes?

¢Preves un cambio en las leyes del
gobierno en el futuro cercano?

¢ Crees que tu publico objetivo podria
evolucionar en cuanto a sus preferencias
de producto?

Fuente: Tomado de (Velazquez, 2018)
Elaborado por: Las Autoras

8.3.1.7. Establecer objetivos de Marketing

Una vez que tenga en mente su lugar en el mercado y sus puntos fuertes, trabajar en establecer

algunos objetivos para crear una idea clara de hacia donde deben llevarlo sus acciones. Todo lo

que planifique tiene que funcionar para alcanzar esos objetivos. Trabajar en el desarrollo de

esta parte del plan de marketing digital con el marco de objetivos SMART. (Pefialver, 2021)

SMART es un acrénimo utilizado para describir el proceso de establecimiento de objetivos. El

acronimo representa las palabras "especifico”, "medible", "alcanzable”, "relevante" y "limitado

en el tiempo™”, que son caracteristicas esenciales para establecer objetivos. El método SMART

proporciona una forma de medir su progreso y ser responsable de su éxito. (Garcia, 2021)
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Tabla 5. Objetivos SMART

S M A R T
Especificos Mediables Alcanzables Realista Tiempo limitado
Bien definido, Con criterios Alcanzable y Al alcance, Con un cronograma
claro e especificos que no imposible realista y claramente definido,
inequivoco miden su de lograr relevante para que incluye una
progreso hacia el proposito de fecha de inicio y una
el logro de la su vida fecha limite. El
meta propdsito es crear
urgencia.

Fuente: Tomado de (Garcia, 2021)
Elaborado por: Las Autoras

8.3.1.8. Definir estrategias de Marketing

Una vez que haya definido los objetivos de negocio, ¢qué va a hacer para alcanzarlos? La

personalizacion es cada vez mas importante en el marketing digital. Por eso, a la hora de definir

tu estrategia para llevar a cabo tu plan, ten en cuenta estos factores:

Segmentacion del publico objetivo: Conocer a quién te quieres dirigir, cuales son sus
gustos, necesidades o preferencias, donde buscas cubrir sus expectativas, etc. Es decir,
es el proceso de identificacion de los clientes potenciales de una empresa, la eleccion
de los clientes a perseguir y la creacion de valor para los clientes objetivo.
Posicionamiento: Para lograr un posicionamiento adecuado, es crucial que tener muy
claro sobre cual es la propuesta de valor y qué implica. También es necesario saber
transmitir perfectamente esta propuesta a través de canales digitales. Averiguar los
canales en los que esta presente la audiencia (redes sociales, blogs, correo electronico,
etc.). Ademas de las redes sociales, utilizar una para comunicar la propuesta.
Estrategia de contenidos: Es importante para crear, distribuir y gestionar contenidos
originales que atraigan a los usuarios y posicionen la marca como referencia en la mente
del usuario. Ademas, también hay que trazar un plan de comunicacion especifico

(marketing de contenidos) para cada canal.

Con respecto a las estrategias de contenido, algunas herramientas que se utilizan para ejecutar

esta estrategia son: keyword research, calendario de contenido y publicacidn social. (Pefialver,

2021)
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8.3.1.9. Estudio de la competencia

El estudio de la competencia es una herramienta de analisis de mercado que permite evaluar a
los competidores directos e indirectos en el mismo entorno de una empresa. El objetivo es
determinar las fortalezas y debilidades de los competidores, su oferta de productos o servicios,
su estrategia de marketing, su segmento de mercado, sus precios y cualquier otra informacién
relevante que pueda ayudar a una empresa a mejorar su propia estrategia y posicion en el

mercado. (Monsalve, 2021)

El estudio de la competencia es fundamental para cualquier empresa que quiera mantenerse
actualizada y competitiva en su mercado y puede ser realizado a través de diversas técnicas de

investigacion de mercado combinadas con el analisis de datos en linea y offline.

Para realizar un andlisis de la competencia, se debe seguir los siguientes pasos:

1. Identificar quiénes son tus competidores directos e indirectos.

2. Revisar y evaluar la oferta de productos o servicios que ofrecen tus competidores, junto
con su calidad, precios, caracteristicas y beneficios.

3. Analizar la estrategia de marketing de cada competidor, incluyendo sus mensajes
publicitarios, canales de marketing, presencia en redes sociales, email marketing, etc.

4. Investigar la segmentacion de mercado de tus competidores y su publico objetivo,
incluyendo su ubicacidn geografica, ingresos, edad, género, etc.

5. Comparar tu propia oferta con la de tus competidores y busca oportunidades de mejora

o diferenciacion para destacarte en el mercado.

(Pérez y Zapata, 2019), recomienda utilizar diversas herramientas de investigacion de mercado
para obtener informacion sobre tus competidores, como encuestas, andlisis de datos en linea,
analisis de redes sociales o estudios de ventas. Ademas, el analisis de la competencia es una
tarea continuada y que se debe estar actualizando datos e informacion constantemente para

asegurar de estar al tanto de los cambios y tendencias del mercado.
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8.3.1.10.Estrategias y tacticas

Estrategias de fidelizacion

Las estrategias de fidelizacion son un conjunto de técnicas y acciones utilizadas por las

empresas con el objetivo de aumentar la retencion de los clientes y su lealtad hacia la marca o

empresa. (Sharan, 2019). En pocas palabras, “la lealtad del cliente es cuando ofrece

experiencias sobresalientes que forman un vinculo emocional muy fuerte con sus clientes que

da como resultado un alto compromiso y compras repetidas”

Algunas de las estrategias de fidelizacion mas comunes son:

Programas de recompensas: ofrecer incentivos, descuentos o beneficios exclusivos a los
clientes leales.

Mejora en el servicio al cliente: ofrecer un servicio al cliente excelente y personalizado.
Campaniias de email marketing: enviar comunicaciones personalizadas a los clientes para
mantenerlos informados y ofrecerles descuentos o promociones exclusivas.

Generar confianza: ofrecer garantias, testimonios y pruebas sociales que generen la
confianza del cliente.

Ofrecer contenido de valor: proporcionar informacion util y relevante para los clientes
que fomente su interaccién con la marca.

Incentivar la participacion del cliente: ofrecer encuestas de satisfaccion, promociones
por resefias 0 comentarios en las redes sociales, entre otros.

Establecer una relacion de confianza: fortalecer la relacion con el cliente mediante la

comunicacion frecuente y la personalizacion del trato. (Partal, 2017)

Estas son algunas de las muchas estrategias de fidelizacién que pueden ser aplicadas por

empresas de cualquier sector para retener a los clientes y aumentar su fidelidad. Segun

Monferrer (2018), indica que las estrategias comunes de fidelizacién incluyen:

Programas de lealtad: Implementacion de sistemas de recompensas donde los clientes
acumulan puntos, descuentos o beneficios especiales a medida que realizan compras o

interactGan con la empresa.
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e Servicio al cliente excepcional: Brindar una atencion personalizada, resolver
rapidamente los problemas y consultas de los clientes, y superar sus expectativas en
términos de servicio y experiencia.

e Comunicacion efectiva: Mantener una comunicacion regular y relevante con los clientes
a través de diferentes canales, como correo electronico, redes sociales o boletines
informativos, para mantenerlos informados sobre novedades, promociones y eventos.

e Personalizacion y segmentacion: Adaptar los productos, servicios y ofertas a las
necesidades especificas de cada cliente, utilizando datos y analisis para ofrecer
experiencias personalizadas y relevantes.

e Programas de referidos: Incentivar a los clientes actuales a referir a amigos, familiares
0 colegas a través de recompensas 0 descuentos especiales, aprovechando el poder del
boca a boca y la confianza interpersonal.

e Experiencia del cliente superior: Brindar una experiencia memorable y positiva en cada
punto de contacto con la empresa, desde la navegacion en el sitio web hasta el proceso

de compray la entrega del producto o servicio.

Las estrategias de fidelizacion tienen como objetivo principal retener a los clientes existentes,
generar recomendaciones y referencias, y promover la satisfaccion y lealtad a largo plazo. Al
implementar estas estrategias, las empresas pueden fortalecer su base de clientes, aumentar el

valor de por vida del cliente y establecer una ventaja competitiva sostenible.

8.3.1.11.Merchandising

El merchandising es un conjunto de técnicas y estrategias que se aplican en el punto de venta o
en latiendaen linea, (Peiro, 2020) con el objetivo de estimular la venta de productos y servicios.
Se trata de una herramienta muy utilizada en el marketing, que busca llamar la atencion del
consumidor, aumentar su interés por los productos y servicios, y finalmente, motivar su compra.
(Martinez, 2020). Las estrategias de merchandising pueden incluir la presentacion visual de los
productos, su ubicacién estratégica, la iluminacion, la muasica, la aromatizacion, entre otros
aspectos. Todo esto con el fin de crear un ambiente atractivo, comodo y persuasivo para los

clientes. (Esquivel, 2021)

Existen diversas estrategias de merchandising que se utilizan en distintos casos y para distintos

productos o servicios. Algunas de las estrategias mas comunes son:
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e Ubicacion de productos: Consiste en colocar los productos mas atractivos o populares
en lugares estratégicos de la tienda o en la portada de la tienda en linea para llamar la
atencion del cliente.

e Precios y ofertas: Colocar carteles con ofertas atractivas en los productos, promociones,
descuentos, etc.

e Acciones de interaccion: Realizar acciones en el punto de venta o tienda en linea para
fomentar la interaccion del cliente, tales como concursos, pruebas de producto, servicios
adicionales, etc.

¢ Visual merchandising: Aplicar técnicas de disefio y presentacion para realzar la imagen
visual del producto o servicio y llamar la atencion de los clientes. Se utilizan
iluminacién, decoracion, sefializacion y distribucion de los productos.

e Personalizacion: Crear una experiencia de compra personalizada para el cliente, proveer

informacion, envios rapidos, servicios postventa y comunicacion. (Gianella, 2021)

Segun Borja (2021), manifiesta que elementos clave del merchandising incluyen:

e Disefio y distribucion del espacio: La disposicion y organizacion de los productos en la
tienda o el punto de venta, considerando aspectos como la circulacion de los clientes, la
agrupacion logica de productos relacionados y la optimizacion del espacio disponible.

e Exhibicion visual: El uso de elementos visuales atractivos, como carteles, displays,
estanterias tematicas o vitrinas, para resaltar productos destacados, promociones 0
mensajes de marketing.

e Sefializacion y etiquetado: El uso de sefiales, etiquetas de precio y descripciones claras
y visibles para facilitar la busqueda de productos, proporcionar informacién relevante y
guiar a los clientes en su proceso de compra.

e Promociones y descuentos: La implementacién de ofertas especiales, descuentos,
cupones u otras promociones que incentiven la compra y generen interés en los
productos o servicios.

e Visual merchandising: La combinacion de elementos visuales, como iluminacion,
colores, exhibiciones teméticas y estilismo, para crear una atmosfera atractiva y

coherente que refuerce la imagen de marca y despierte el interés de los consumidores.
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8.3.1.12.Inbound marketing

El inbound marketing es una metodologia comercial que apunta a captar clientes mediante la
creacion de contenido de valor y experiencias hechas a la medida. (HubSpot, 2022). Esta
estrategia se enfoca en atraer a los clientes potenciales hacia la empresa a través de diversos
canales, como el contenido en blogs, redes sociales, publicidad en motores de busqueda, entre
otros, y asi convertirlos en clientes fieles a largo plazo. El inbound marketing se enfoca en
resolver las necesidades y preguntas de los clientes potenciales y en ofrecerles soluciones

relevantes que agreguen valor y que los acerquen a la empresa. (Fuente, 2022)

Hay muchas estrategias que se pueden utilizar en el inbound marketing, pero algunas de las méas

comunes son:

e Marketing de contenidos: crear y publicar contenido de alta calidad y relevante para
atraer a su publico objetivo y, finalmente, convertirlos en clientes.

e SEO: optimizar el contenido y el sitio web de su empresa para que sea mas facil de
encontrar en los motores de busqueda.

e Redes sociales: utilizar las plataformas de redes sociales para interactuar con su
audiencia y difundir su contenido.

e Email marketing: enviar correos electronicos personalizados que aporten valor a sus
clientes y/o potenciales clientes.

e Automatizacion de marketing: utilizar herramientas de automatizacion de marketing
para mejorar la eficiencia de la gestion de leads y la entrega de contenido.

e Anuncios en buscadores: colocar anuncios pagados en los motores de busqueda con el
objetivo de atraer trafico calificado a su sitio web.

¢ Inbound sales: utilizar técnicas de venta que se centren en ayudar y educar a los clientes
potenciales, en lugar de sdlo venderles un producto o servicio.

e Analitica web: monitorear y analizar el tréfico de su sitio web y el comportamiento de
los visitantes para identificar areas de mejora en su estrategia de marketing. (Pouplana
et al., 2020)
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8.3.1.13.Medicidn de resultados y KPI

El siguiente paso es uno de los mas importantes: analizar los resultados. La analitica se ha
convertido en un pilar fundamental para optimizar con éxito el rendimiento y el gasto en
marketing digital. Tenemos que medir cada accion utilizando KPI para determinar si obtuvimos
el ROI esperado. “Un KPI se refiere a los indicadores clave de rendimiento, son valores
medibles que demuestran la eficacia con la que una empresa progresa y logra sus objetivos

comerciales clave” (Andrade, 2018).

Disponer de herramientas que permitan realizar este andlisis es fundamental entre ellas
Salesforce, permite medir completamente todas las acciones que se llevan a cabo y ver como
reacciona y se comporta el usuario en cada paso del recorrido. Por eso, ademas de extraer
informacién de valor, también utilizamos la IA que proporciona Salesforce para mejorar la
experiencia de usuario y ofrecer a cada lead el contenido que busca en el momento adecuado.
(Pefialver, 2021)

8.3.1.14.Proceso de elaboracion del plan estratégico

El proceso de elaboracion del plan estratégico es un conjunto de etapas y actividades que se
llevan a cabo para definir la direccion y los objetivos de una organizacion en el largo plazo. En
general, el proceso comienza con el andlisis de la situacion actual de la empresa y su entorno,
y continta con la definicion de una visién y una mision, la identificacion de los objetivos
estratégicos y las iniciativas necesarias para alcanzarlos, y la asignacion de recursos y

responsabilidades para llevar a cabo el plan.

El proceso de elaboracion del plan estratégico suele implicar la participacion de diferentes
niveles jerarquicos y areas funcionales de la organizacion, y puede requerir la colaboracion de
consultores externos para realizar analisis especificos o para facilitar la definicion de la
estrategia. El resultado final del proceso es un documento que describe la estrategia de la
organizacion, incluyendo sus objetivos, iniciativas, indicadores de desempefio y planes de

accion, y que se utiliza como guia para la toma de decisiones y la gestion de la empresa.
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8.3.1.15. Proceso de control del plan de marketing

El control de marketing implica establecer un estandar deseado, medir las desviaciones del
estandar y tomar las medidas adecuadas. En muchos casos, el estandar se expresa en términos
de presupuestos y se investiga cualquier desviacion sustancial del presupuesto. En la siguiente
table se detalla las etapas del proceso de control del plan de marketing segln el autor (Ojeda,
2022)

Tabla 6. Proceso de control de plan de marketing
Identificacion  de Se trata de definir los indicadores que se van a utilizar para medir el
los estandares cumplimiento de los establecido en el plan de marketing. Debe estar
planteados en consonancia con los objetivos de marketing.

Medida de los Se trata de comprobar lo realizado por la empresa para el periodo en
resultados actuales  cuestion (mes, trimestre, afios. etc..). Si el plan de marketing tiene un
afio de duracién el seguimiento ha de realizase al menos en periodos.

Deteccion de las La comprobacion entre los resultados actuales y los estandares

desviaciones permitira conocer las desviaciones producidas. Normalmente se
considera que hay una desviacion cuando la diferencia entre ambos
supera los margenes de tolerancia fijados por los responsables del
control de marketing. Las desviaciones pueden ser negativas (cuando
los resultados no permiten el cumplimiento de los objetivos) o
positivas (si los resultados son superiores a lo establecido.

Acciones Detectadas las desviaciones, hay que identificar y analizar las causas

correctivas de las mismas y propones las medidas correctoras necesarias. En caso
de aplicar estas medidas, en la mayoria de los casos implica tan solo
cambios en determinados programas de marteking-mix, adoptando
nuevas acciones que permiten seguir avanzando en la consecucion de
los soberbios de marteking. En otras ocasiones puede suponer valor
ver a rehacer todo el proceso

Fuente: Tomado de Ojeda (2022)
Elaborado por: Los Autores

8.3.2. Posicionamiento

8.3.2.1. Definicion de posicionamiento de marca

El posicionamiento de marca es el espacio que ocupan una marca y los productos en el mercado
y en la mente de los clientes. Para decirlo de otra manera, (Kotler & Keller, 2016), autor y

profesor de marketing, definio la posicion de marca como “el acto de disefiar la oferta y la
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imagen de la empresa para ocupar un lugar distintivo en la mente del mercado objetivo”. La
oferta a la que se refiere es lo que haces de manera diferente. La imagen es la forma en que
comunicas esa diferencia a tu audiencia. (Kotler, 2019), enfatiza “Colectivamente, su oferta y
su imagen representan su idea, que es exactamente cdmo desea que su marca sea percibida en

el mercado.”

En otras palabras, el posicionamiento de la marca describe como una marca es diferente de sus
competidores y dénde o como se ubica en la mente de los clientes. Una estrategia de
posicionamiento de marca, por lo tanto, implica crear asociaciones de marca en la mente de los
clientes para que perciban la marca de una manera especifica. EI posicionamiento de marca
implica identificar y determinar puntos de similitud y diferencia para determinar la identidad
de marca correcta y crear una imagen de marca adecuada. El posicionamiento de marca es la

clave de la estrategia de marketing. (Porter, 2019)

8.3.2.2. Importancia

Segun Kaotler et al., (2019), al dar forma a las preferencias de los consumidores, las estrategias
de posicionamiento de marca estan directamente relacionadas con la lealtad del consumidor, el
valor de marca basado en el consumidor y la voluntad de comprar la marca. El posicionamiento
efectivo de la marca puede referirse a la medida en que una marca se percibe como favorable,
diferente y creible en la mente de los consumidores. Es una estrategia sabiamente disefiada que
une la vision, la identidad, los objetivos y la imagen del producto de una empresa para colocar
a su empresa en un lugar destacado en el mercado. Ademas, ayuda a crear y mantener la imagen

y reputacion de marca.

Ademas del elemento critico del reconocimiento del cliente, el posicionamiento de la marca es

importante para su negocio en estas cuatro formas:

e Diferenciacion en el mercado: mostrar la singularidad de su producto en cualquier
industria crea una gran ventaja. Cuando utiliza el posicionamiento de su marca para
celebrar como su producto resuelve un problema particular o necesita de manera
diferente a sus competidores, los clientes lo notaran.

e Decisiones de compra faciles: al definir claramente su producto y como puede beneficiar

a su cliente, elimina las conjeturas del proceso de compra. Cuando brinde a los clientes
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las respuestas a las preguntas que estdn buscando, seran mas rapidos para confiar y
comprar.

e Confirmacion de valor: una marca fuerte no tiene que depender de guerras de precios
con los competidores. En cambio, las grandes posiciones de marca establecen el alto
valor de su producto, lo que hace que los clientes quieran comprarlo sin importar qué
(incluso si no es el mas barato del mercado),

e Mensajes magnificados: una declaracion clara de posicionamiento de la marca le brinda
un trampolin para contar historias creativas convincentes. Al tener una vision concreta,
puede elevar cada pieza adicional de marketing para consolidar ain mas su lugar entre

la competencia. (Carrién y Landroguez, 2018)

8.3.2.3. Ventajas del posicionamiento de marca

Segun el sitio web (Digital, 2022), las ventajas del posicionamiento de marca son:

e “Las personas piensan primero en su marca cuando estan listas para comprar

o Clara diferenciacion de la competencia.

e Conexion fortalecida con tu audiencia

e Mejor comprension de los desafios de sus clientes

e Mayor relevancia en las conversaciones sobre su mercado

e Los clientes se sienten bien al pagar su punto de precio mas alto

e Toma de decisiones internas mas rapida sobre la marca y la combinacion de productos:

ahora tiene una comprension clara de quién es usted y qué vende.”

8.3.2.4. Estrategias de posicionamiento

Las estrategias de posicionamiento son un conjunto de acciones planificadas y coordinadas que
una empresa lleva a cabo para situar su producto o servicio en la mente de los consumidores,
de tal manera que sea percibido como algo diferente y superior en relacion a los productos o
servicios de la competencia. El objetivo de estas estrategias es crear una imagen positiva y
distintiva de la marca o producto en la mente del consumidor, lo que puede ayudar a generar

una mayor demanda y a fidelizar a los clientes actuales.



30

Segun Godin (2017), expresa que hay varias formas a través de las cuales las empresas pueden

crear y escalar una estrategia de posicionamiento de marca, segun el tamafo, la mision y el

segmento de la marca.

Entiende como tu marca se esta posicionando actualmente.
Determina tu propuesta de valor Unica.

Identifica a tus competidores y su posicionamiento.

Cree su declaracion de posicionamiento.

Evalla y prueba si tu posicionamiento funciona.

Refuerza las cualidades diferenciadoras de tu marca.

Los pasos anteriores estan destinados a ayudar a las marcas a profundizar en lo que diferencia

a su marca mientras ilustran el valor unico que los clientes obtendran del producto o servicio

de la marca. Al centrarse en lo que las marcas pueden ofrecer a su mercado objetivo, pueden

crear una estrategia de posicionamiento de marca impactante que resuene con los clientes.

Por lo que Paige (2021), difiere que las estrategias de posicionamiento comunes son:

Estrategia de posicionamiento de servicio al cliente: Se refiere a como una empresa
busca establecer una ventaja competitiva al proporcionar un servicio al cliente
excepcional. Esto implica identificar las necesidades y expectativas de los clientes, y
disefiar una estrategia para cumplirlas y superarlas. Al implementar una estrategia de
posicionamiento de servicio a la cliente efectiva, una empresa puede mejorar la
satisfaccion y fidelidad del cliente, aumentar su reputacion y mejorar su rentabilidad.
Estrategia de posicionamiento basada en la conveniencia: Se enfoca en la comodidad
y accesibilidad del producto o servicio para el cliente. Esta estrategia se basa en hacer
que el producto o servicio sea lo mas facil y conveniente posible de obtener para el
cliente, para asi atraer y retener a los consumidores. La idea principal es hacer que el
producto o servicio sea facilmente disponible, accesible, y conveniente para los clientes,
lo que puede incluir una variedad de tacticas, como la creacion de puntos de venta
convenientes, la implementacion de un servicio de entrega a domicilio, o la
incorporacion de opciones de compra en linea.

Estrategia de posicionamiento basada en precios: Se enfoca en establecer un precio

para un producto o servicio que sea atractivo para los clientes y que permita a laempresa
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obtener beneficios. Esta estrategia implica establecer un precio competitivo para el
producto o servicio en comparacion con los productos o servicios de la competencia, y
puede incluir diferentes tacticas, como ofrecer descuentos, promociones y precios mas
bajos en comparacién con los competidores.

Estrategia de posicionamiento basada en la calidad: Se enfoca en establecer una
imagen de calidad para el producto o servicio ofrecido por la empresa. Esta estrategia
implica enfatizar la calidad superior del producto o servicio en comparacion con los
productos o servicios de la competencia. La empresa puede utilizar diferentes tacticas
para implementar esta estrategia, como destacar la calidad de los materiales utilizados,
la atencion al detalle en el disefio y la fabricacion, y la satisfaccion del cliente. La
empresa puede incluso obtener certificaciones de calidad reconocidas para reforzar su
posicién de calidad.

Estrategia de diferenciacion: Se enfoca en establecer una ventaja competitiva Unica y
distintiva para un producto o servicio en comparacion con los productos o servicios de
la competencia. Esta estrategia implica ofrecer algo unico o diferente en términos de
caracteristicas, disefio, calidad, servicio o experiencia del cliente. El objetivo de la
estrategia de diferenciacion es hacer que el producto o servicio sea percibido como
unico y valioso por los clientes, lo que puede resultar en una mayor lealtad de los

clientes, una mayor participacién en el mercado y una mayor rentabilidad.

8.3.2.5. Creacion de una estrategia de posicionamiento de marca

Hay varias formas a traves de las cuales las empresas pueden crear y escalar una estrategia de

posicionamiento de marca, segun el tamafio, la mision y el segmento de la marca. Entre las mas

comunes se encuentran:

o a k~ 0w N e

Entiende como tu marca se esta posicionando actualmente.
Determina tu propuesta de valor Unica.

Identifica a tus competidores y su posicionamiento.

Cree su declaracion de posicionamiento.

Evalla y prueba si tu posicionamiento funciona.

Refuerza las cualidades diferenciadoras de tu marca.
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Los pasos anteriores estan destinados a ayudar a las marcas a profundizar en lo que diferencia
a su marca mientras ilustran el valor unico que los clientes obtendran del producto o servicio
de la marca. Al centrarse en lo que las marcas pueden ofrecer a su mercado objetivo, pueden
crear una estrategia de posicionamiento de marca impactante que resuene con los clientes.
(Cubero-Somed, 2020)

8.3.2.6. Los elementos del posicionamiento de marca

La estrategia de posicionamiento de marca consta de tres elementos criticos: audiencia,

competidores y diferenciador, asi lo afirma Instore Retail, (2022):

e Audiencia: La posicion que toma su marca en el mercado es simplemente para
destacarse como la mejor opcidon para su audiencia. “Si tu oferta e imagen (tu idea)
brinda una alternativa atractiva a las opciones que ya tienen en el mercado, tu marca
tiene la oportunidad de reclamar un lugar nico en la mente de tu audiencia.”

o Competidores: Los competidores son las opciones existentes que tu audiencia ya tiene.
La investigacion de mercado permite descubrir donde encaja o sobresalir ante su cliente
objetivo. Cuando conoce a sus competidores, sus ofertas, sus imagenes, sus fortalezas y
sus debilidades, tiene una comprension clara de lo que esta disponible para su audiencia.

e Diferenciador: “Tu diferenciador es la piedra angular de tu estrategia de
posicionamiento. También tienes claro quiénes son tus competidores y qué ofrecen;

puede identificar los vacios existentes que su marca puede llenar.”

8.3.2.7. Tipos de estrategias de posicionamiento de marca

(Goémez y Dominguez, 2020), expresan que hay varios tipos de posicionamiento de marca que
una empresa puede utilizar para establecer una imagen y reputacion especificas en la mente de

los consumidores. Algunos de ellas son:

e Posicionamiento basado en caracteristicas: se enfoca en las caracteristicas unicas del
producto o servicio que lo diferencian de los productos o servicios de la competencia.

e Posicionamiento basado en el beneficio: se enfoca en los beneficios que el producto o
servicio proporciona al consumidor, como ahorro de tiempo, ahorro de dinero, mejor

calidad de vida, etc.
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e Posicionamiento basado en la calidad: se enfoca en la calidad superior del producto o
servicio en comparacion con los productos o servicios de la competencia.

e Posicionamiento basado en el precio: se enfoca en ofrecer precios mas bajos o0 una mejor
relacion calidad-precio en comparacion con los productos o servicios de la competencia.

e Posicionamiento basado en el uso o aplicacion: se enfoca en como el producto o servicio
se puede utilizar o aplicar de manera efectiva para resolver un problema o satisfacer una
necesidad del consumidor.

e Posicionamiento basado en la experiencia: se enfoca en la experiencia Unica y
memorable que el producto o servicio proporciona al consumidor.

e Posicionamiento basado en la identidad: se enfoca en la imagen de marca y en la

identidad de la empresa, que puede ser una extension de los valores.

A continuacién, presento un cuadro comparativo entre las diferentes estrategias de

posicionamiento:

Tabla 7. Cuadro comparativo de las estrategias de posicionamiento
Estrategia de Enfoque Ejemplo
posicionamiento

Posicionamiento Enfatiza la conveniencia y Servicio de entrega rapida
basado en la accesibilidad del producto o servicio | de comida a domicilio
conveniencia

Posicionamiento Enfatiza los precios bajos o una Cadena de supermercados
basado en precios mejor relacién calidad-precio en de precios bajos

comparacion con los productos o
servicios de la competencia

Posicionamiento Enfatiza la calidad superior del Marca de lujo de productos
basado en la calidad | producto o servicio en comparacion | electrénicos

con los productos o servicios de la
competencia

Posicionamiento Ofrece algo unico o diferente en Marca de ropa de alta
basado en la términos de caracteristicas, disefio, costura
diferenciacion calidad, servicio o experiencia del

cliente
Posicionamiento Enfatiza los beneficios que el Marca de cosméticos
basado en el producto o servicio proporciona al naturales que promueve el

beneficio consumidor cuidado de la piel
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Posicionamiento Enfatiza como el producto o servicio | Marca de productos de
basado en el uso o se puede utilizar o aplicar de manera | limpieza ecoldgicos
aplicacion efectiva para resolver un problema o

satisfacer una necesidad del

consumidor
Posicionamiento Enfatiza la experiencia Unica y Parque tematico de
basado en la memorable que el producto o atracciones
experiencia servicio proporciona al consumidor

Fuente: Tomado de (Gomez y Dominguez, 2020)

Elaborado por: Las autoras

Cada estrategia de posicionamiento tiene su propio enfoque y puede ser efectiva para diferentes
productos y empresas, dependiendo de las necesidades y expectativas de los consumidores y de
la competencia en el mercado. Es importante elegir la estrategia de posicionamiento adecuada
para el producto o servicio ofrecido y para la imagen de marca que se desea establecer en la

mente de los consumidores.

Segun el criterio de Boletines de Prensa (2022), una estrategia de posicionamiento depende de
muchos factores que incluyen las condiciones actuales del mercado, su producto, la USP (la
propuesta Unica de venta o el valor diferencial la propuesta Unica de venta o el valor diferencial)
de su producto, los competidores, sus productos y las USP de sus productos. El plan de los
especialistas en marketing de cémo quieren que los clientes vean su producto en el futuro

también juega un papel vital para decidir qué tipo de estrategia de posicionamiento elegir.

e Posicionamiento basado en valores: La estrategia de posicionamiento de marca basada
en el valor posiciona la marca en funcion del valor que obtienen los clientes al comprar
0 consumir las ofertas de la marca. En términos simples, este tipo de posicionamiento
de marca se elige para posicionar la marca en funcion de su propuesta de valor. Este
valor a menudo se relaciona con los beneficios tangibles centrados en el cliente, como
hacer el trabajo, facilitar las cosas, etc.

e Posicionamiento de estilo de vida: Al posicionarse como una marca de estilo de vida,
una marca trata de vender una imagen e identidad en lugar del producto. El enfoque
principal es asociar la marca con un estilo de vida y se centra mas en el valor aspiracional
que en el valor del producto. A menudo se considera que las empresas de cigarrillos,
alcohol y tabaco utilizan el posicionamiento de estilo de vida al comercializar sus

productos.
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9. PREGUNTAS CIENTIFICAS

¢Cuales son las fortalezas y debilidades percibidas en la estrategia de precios,

promociones y comunicacion de marketing de Happy Cell?

Happy Cell tiene fortalezas en su estrategia de precios, promociones y comunicacion de
marketing, pero existen algunas debilidades. La empresa ofrece teléfonos de calidad a precios
razonables y utiliza promociones especiales para atraer y fidelizar a los clientes. Ademas, su
comunicacion efectiva destaca los productos y beneficios, generando confianza en la marca.
Sin embargo, la falta de diferenciacion de precios y una variedad limitada de promociones
pueden limitar la capacidad de atraer a diferentes segmentos de clientes. Ademas, la presencia

limitada en canales digitales puede afectar la visibilidad en linea.

¢ Cudl es percepcion de los consumidores sobre la calidad, confiabilidad y satisfaccion con
los productos y servicios de Happy Cell en comparacién con otros competidores?

Los consumidores tienen una percepcién positiva de la calidad, confiabilidad y satisfaccién de
los productos y servicios de Happy Cell en comparacion con otros competidores. Los clientes
valoran la amplia seleccion de teléfonos mdviles de alta calidad a precios razonables y el
servicio al cliente excepcional que ofrece la empresa. Sin embargo, la competencia en el
mercado de telefonia movil significa que Happy Cell debe seguir innovando y mejorando para
mantener su reputacion y asegurarse de que los clientes continten eligiéndolos como su

proveedor preferido.

¢Como las estrategias de marketing ayudaran a mejorar significativamente el

posicionamiento de la empresa Happy Cell?

Happy Cell debe implementar una estrategia de marketing efectiva para mejorar su
posicionamiento en el mercado. Esto incluye expandir su presencia en canales digitales,
establecer alianzas estratégicas con influencers y ofrecer un servicio al cliente excepcional.
Todo esto ayudara a aumentar la visibilidad y reconocimiento de la marca, generar confianza y
preferencia entre los consumidores, y consolidar su posicion como referente en el mercado de

telefonia mévil.
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10. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

10.1 Enfoque

10.1.1 Enfoque cualitativo

Segun Hernandez y Fernandez (2019), el enfoque cualitativo es un método de investigacion que
se centra en la comprensién profunda y detallada de fenémenos sociales y humanos a través de
la recoleccion e interpretacion de datos no numericos. Este enfoque buscé capturar las
perspectivas, experiencias y significados subjetivos de los participantes, y se baso en el analisis
de datos cualitativos como entrevistas, observaciones y analisis de contenido del marketing en
la empresa Happy Cell.

10.1.2 Enfoque cuantitativo

De acuerdo con Ortiz (2018), el enfoque cuantitativo es un método de investigacion que se basa
en la recoleccion y analisis de datos numéricos y estadisticos. Este enfoque busco establecer
relaciones causales y patrones a través de la medicion y cuantificacion de variables de estudio.
En el estudio investigativo se caracterizd por la aplicacién de técnicas estadisticas para el

analisis de datos y la generalizacién de resultados.

10.2 Métodos

10.2.1 Método analitico

Citando a Orellana (2022)

El método analitico es una técnica de investigacion que se utiliza en distintas areas de
conocimiento, principalmente en las ciencias naturales y sociales. Es un procedimiento
investigativo que tiene como objetivo la descomposicion de un todo en sus elementos
basicos para analizarlos por separado y comprender mejor el funcionamiento del todo
en si mismo, para ello se utiliza, el razonamiento ldgico, la observacion, el registro de

datos y la medicién.
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De esta forma, el método analitico fue aplicado en el estudio del plan de marketing de Happy
Cell para descomponer el problema en elementos claves, analizarlos por separado, comparar
opciones y tomar decisiones fundamentadas. Este enfoque permitio comprender a fondo la
situacion de la empresa, identificar oportunidades y disefar estrategias efectivas para mejorar
su posicionamiento en el mercado del Cantdn La Mana en el afio 2023.

10.2.2 Método deductivo

Segun Pereyra (2020) el método deductivo es una estrategia de razonamiento que utiliza la
I6gica para llegar a una conclusién especifica a partir de premisas o principios mas generales.
Este método parte de un conjunto de afirmaciones generales, Ilamadas premisas, y mediante
una serie de razonamientos logicos se llega a una conclusion especifica que sigue

necesariamente de las premisas.

El método deductivo se utilizé en este estudio al establecer una premisa general, formular
hipotesis, recopilar y analizar datos, y evaluar estas hipotesis para llegar a conclusiones logicas
sobre la relacion entre la implementacion de un plan de marketing y el posicionamiento de la

empresa Happy Cell en el Canton La Mana.

10.3 Tipos de investigacion

10.3.1 Investigacion bibliogréafica

Para Escobar et al., (2018), la investigacion bibliografica es un proceso metodologico que
consiste en recopilar, seleccionar, evaluar y analizar la informacion existente sobre un tema
especifico a través de fuentes documentales, tales como libros, revistas, tesis, informes, entre
otros, donde implica una lectura critica y analitica de la informacion recopilada, con el objetivo

de identificar las principales ideas y argumentos en relacién al tema de estudio.

La investigacion bibliografica desempefié un papel esencial en el estudio del plan de marketing
de Happy Cell, proporcionando una base sélida de conocimientos tedricos y practicos sobre
marketing y posicionamiento de marca. La lectura critica y analitica de la informacién
recopilada permitié identificar las estrategias y tacticas mas adecuadas para mejorar el

posicionamiento de Happy Cell en el mercado del Canton La Mané en el afio 2023.
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10.3.2 Investigacion de campo

Bajo en criterio de Montafiez y Moreno, (2021), la investigacion de campo implica la
recopilacion de datos directamente de la realidad mediante la observacion, la interaccion y la
participacion en el ambiente natural donde ocurren los fendmenos que se quieren estudiar. Los
meétodos pueden incluir entrevistas, encuestas, experimentos, observacion participante, entre
otras técnicas. La investigacion de campo puede ser tanto cualitativa como cuantitativa,

dependiendo del tipo de datos que se quieran recolectar y analizar.

La investigacion de campo fue esencial para el desarrollo del plan de marketing de la empresa
Happy Cell. Este proceso metodoldgico permitié recopilar datos directamente de la realidad en
cuanto al mercado y la oferta de servicios en la zona. La interaccion y participacion en el
ambiente natural donde ocurren los fendbmenos permitieron obtener datos empiricos que
permitan probar teorias o hipotesis y obtener informacion util para la toma de decisiones en el
mercado local. Ademas, permitié desarrollar de un plan de marketing sélido para Happy Cell

que se adapte a las necesidades y deseos de los consumidores.

10.3.3 Investigacion descriptiva

Para Castillo y Cruz (2019), la investigacion descriptiva se caracteriza por describir de manera
precisa y sistematica los eventos, acciones, procesos o situaciones tal como ocurren, sin intentar
modificarlos. En el desarrollo del trabajo investigativo se aplico con la finalidad es establecer
las caracteristicas y relaciones existentes entre las variables de estudio, proporcionando un

panorama detallado y claro del marketing existente en la empresa Happy Cell.

10.4 Técnicas

10.4.1 Entrevista

Una entrevista es una técnica de investigacion en la que se hace preguntas a una o varias
personas con el objetivo de obtener informacién sobre un tema en particular. (Escobar et al.,
2018). En el estudio "Plan de marketing para el posicionamiento de la empresa Happy Cell del
Canton La Mana para el afio 2023", la entrevista es una técnica Util de investigacion de campo

para obtener informacion directamente del propietario sobre la identificacion de la situacion
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actual de la empresa. A través de la entrevista, se efectud preguntas especificas que permitieron

identificar las fortalezas y debilidades del marketing que Happy Cell viene ejecutado.

10.4.2 Encuesta

Una encuesta es una técnica utilizada en investigacion para recolectar informacion, datos y
comentarios por medio de una serie de preguntas especificas que se aplican a una muestra de
personas. Las encuestas pueden ser disefiadas para recopilar una gran cantidad de informacion
de forma rapida y relativamente economica. (Orellana, 2022). En el trabajo investigativo la
encuesta fue disefiado para obtener datos cuantitativos y cualitativos, lo que permitié un analisis
mas profundo del mercado objetivo y una mejor comprension de las necesidades de los clientes
de Happy Cell, de esta manera se obtuvo datos directos de una muestra representativa de

consumidores, que fueron Utiles para el desarrollo de estrategias de marketing.

10.5 Instrumentos

10.5.1 Cuestionario

(Rojas, 2021), expresa que un cuestionario “es un instrumento de investigacion que consiste en
una serie de preguntas ordenadas y estructuradas que se utilizan para recopilar informacion y
datos cuantificables de una muestra de personas. Los cuestionarios pueden ser disefiados en
diferentes formatos”. Para el trabajo investigativo, se realizd preguntas especificas sobre las
necesidades y preferencias de los consumidores de celulares en el canton La Mana. (Anexo 5)
Los datos recopilados fueron analizados de manera estadistica y utilizados para informar la
estrategia de marketing, identificando las &reas de mejora y tomando decisiones fundamentadas

en el posicionamiento de Happy Cell en el Canton La Mana.

10.6 Poblacién y muestra

10.6.1 Poblacién

De acuerdo con Pereyra (2020), define como el conjunto total de individuos, objetos o medidas
que poseen algunas caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento

determinado. Este conjunto es un objeto de estudio en investigacion y puede ser analizado para
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obtener informacidn y datos relevantes. La poblacion que forma parte del trabajo investigativo
fue constituida por la poblacién del cantén La Mana con una totalidad de 56.955 habitantes de
acuerdo con la informacién proyectada de la poblacion por cantones desarrollados por la INEC.

Como se detalla a continuacion:

Tabla 8 Poblacién del cantéon La Mana

Delimitacion Poblacion Porcentaje
Poblacion econdmicamente activa (PEA) 34.069 59,82
Poblacion economicamente inactiva (PEI) 11.581 19,85
Personas menores de 10 afios 11.305 20,33
Total 56.955 100%

Fuente: Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Canton La Mand, (PDOT, 2017)
Elaborado por: Los Autores

10.6.2 Muestra
En palabras de Reyes (2022), una muestra es “una parte o subconjunto seleccionado de una

poblacién en la que se lleva a cabo una investigacion. La muestra debe ser representativa de la

poblacion” Para determinar el tamano de la nuestra, se utilizo la siguiente formula:

ZZ*N*p*q
T @D+ @D prq

Datos:

n = Tamafo de la muestra =?

N = Poblacién = 56.955 personas

e = Indice de error maximo admisible = 5 % (0.05)

Z = Nivel de confianza (1,96)

p = Porcentaje de la poblacion que tiene atributo deseado (50%)

q = Porcentaje de la poblacion que no posee o no I atributo (50%)
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Célculo

~ (1,96)2(0,5)(0,5) 56.955
~ (0,05)2(56.955 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5)

n

~ 3,8416 * 56.955 * 0,25
1= 10,05)2(56.955 — 1) + (3.8416 + 0.25)

_ 54.699,582
= (0,0025)(56.954) + (0.9604)

| 54699,582
N = 142385 + 0.9604

54.699,582
143,3454

n = 381,59 = 382 m.

Mediante la aplicacion de la férmula estadistica se establece que se deben investigar a un total

de 382 personas del canton La Mana.
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11. ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

11.1 Resultados de la entrevista al gerente de Happy Cell

Tabla 9 Resultados de la entrevista

Dimensiones o categorias

Respuesta

MARKETING

(Cual es la estrategia de marketing
actual de Happy Cell y como se ha

implementado?

Estamos evaluando nuestra estrategia de marketing y
posicionamiento de marca. Reconocemos la necesidad
de mejorar nuestra presencia en linea y explorar nuevas
tacticas publicitarias para llegar a nuestro publico

objetivo de manera mas efectiva.

(Cual es el enfoque principal de

Happy Cell en términos de

segmentacion de mercado y

publico objetivo?

Nuestro enfoque principal es en la segmentacién de
mercado de personas jovenes y adultos que buscan
teléfonos moviles de alta calidad a precios razonables.
También nos enfocamos en aquellos que valoran el
servicio al cliente excepcional y la experiencia de

compra personalizada.

(Qué canales de marketing utiliza
Happy Cell para promocionar sus

productos y llegar a los clientes?

Estamos utilizando principalmente canales de
marketing tradicionales como publicidad impresa y
participacion en eventos locales. Sin embargo,
reconocemos la necesidad de expandir nuestros canales
de marketing y explorar opciones digitales como redes
sociales y marketing en linea para llegar de manera mas

efectiva a nuestros clientes.

(Cuéles son las principales
fortalezas de Happy Cell en
comparacion con otros
distribuidores  autorizados  de

celulares en el area?

Nuestras principales fortalezas incluyen una amplia
seleccion de teléfonos moviles de alta calidad a precios
razonables, un enfoque en el servicio al cliente
excepcional 'y una experiencia de compra
personalizada. Ademads, ofrecemos reparaciones de
teléfonos moviles y accesorios para satisfacer todas las

necesidades de nuestros clientes.



(Cuéles son las principales

debilidades o areas de mejora en el

marketing de Happy Cell?
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Una de nuestras principales debilidades es la falta de
visibilidad y reconocimiento de marca en el mercado.
También necesitamos mejorar nuestra estrategia de
marketing para llegar a una audiencia mas amplia y
diversa. Ademads, debemos trabajar en la creacion de
una campafia publicitaria mas efectiva y en la
optimizaciéon de nuestra presencia en linea para

mejorar el engagement.

(Qué estrategias de branding y
posicionamiento utiliza Happy
Cell en el

para destacarse

mercado?

Happy Cell utiliza estrategias de branding como el
disefio de un logotipo distintivo y el uso consistente de
elementos visuales en su comunicacion. Ademas, se
enfoca en brindar un excelente servicio al cliente y
busca establecer alianzas con influencers relevantes en

la industria.

(Cuadles son las principales tacticas
de promocion y publicidad que se
como han

han utilizado 'y

impactado en el negocio?

Hasta el momento, hemos utilizado principalmente
publicidad en medios locales, como vallas publicitarias
y anuncios en prensa. Sin embargo, la falta de una
estrategia integral de marketing ha dificultado medir el

impacto de estas tacticas en el negocio.

(Como mide Happy Cell el éxito
de sus iniciativas de marketing?

métricas o indicadores

,Qué

utiliza?

Happy Cell actualmente no utiliza indicadores o
métricas especificas para medir el éxito de sus
iniciativas de marketing, pero recopila comentarios y
opiniones de los clientes, realiza analisis de ventas y

seguimiento de la demanda de productos

(Qué tipo de investigacion de
mercado se ha realizado para
comprender las necesidades 'y
preferencias de los clientes?
(Como se utiliza esa informacion

en la estrategia de marketing?

Dada nuestra situacion actual en marketing y
posicionamiento de marca, no hemos realizado
investigaciones de mercado formales para comprender
las necesidades y preferencias de los clientes. Sin
embargo, recopilamos informacion a través de
interacciones directas y comentarios de clientes para

ajustar nuestras estrategias de marketing.
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(Como se mantiene actualizado A pesar de los desafios, nos mantenemos actualizados
Happy Cell sobre las tendencias y sobre las tendencias y avances de la industria a través
avances en la industria de los de la participacion en conferencias, la lectura de
celulares y la tecnologia? publicaciones especializadas y el seguimiento de

influencers y expertos en tecnologia.

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Andlisis e interpretacion de la entrevista

El andlisis de las respuestas proporcionadas por el gerente propietario de Happy Cell revela
varios aspectos importantes sobre la estrategia de marketing de la empresa. A pesar de los
problemas en estas areas, se evidencia un reconocimiento de la necesidad de mejora y una
intencion de implementar cambios para lograr un mayor éxito en el mercado. En cuanto a la
estrategia de marketing actual, se destaca la evaluacion en curso de la estrategia existente y la
intencion de desarrollar una estrategia actualizada y relevante. Esto demuestra una mentalidad
de adaptacion y un deseo de mejorar la presencia en linea y explorar tacticas publicitarias mas

efectivas para llegar al publico objetivo de manera mas eficaz.

En términos de segmentacion de mercado y publico objetivo, se menciona que Happy Cell se
enfoca principalmente en personas jovenes y adultos que buscan teléfonos moviles de alta
calidad a precios razonables, y que valoran el servicio al cliente excepcional y la experiencia
de compra personalizada. Esto indica una comprensién de los segmentos de clientes a los que
la empresa busca atender y la importancia de ofrecer un valor diferenciado para satisfacer sus
necesidades. Ademas, los canales de marketing utilizados, se reconoce la necesidad de expandir
mas alla de los canales tradicionales y explorar opciones digitales como las redes sociales y el

marketing en linea.

En relacion a las fortalezas de Happy Cell en comparacidn con otros distribuidores autorizados
de celulares, se destaca la amplia seleccion de teléfonos mdviles de alta calidad a precios
razonables, el enfoque en el servicio al cliente excepcional y la experiencia de compra
personalizada. Estas fortalezas pueden ser aprovechadas para diferenciar a Happy Cell de la

competencia y atraer a clientes que valoran estas caracteristicas.
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Por otro lado, se identifican varias debilidades y areas de mejora en el marketing de Happy Cell.
Estas incluyen la falta de visibilidad y reconocimiento de marca en el mercado, la necesidad de
llegar a una audiencia mas amplia y diversa, la mejora de la estrategia de marketing y la
optimizacion de la presencia en linea. Estas debilidades sefialan la importancia de desarrollar
una estrategia de marketing mas sélida y eficaz para mejorar el posicionamiento de la marca y

atraer a mas clientes.

En cuanto a la medicion del éxito de las iniciativas de marketing, se reconoce gque actualmente
no se utilizan indicadores o métricas especificas. Sin embargo, se recopilan comentarios y
opiniones de los clientes, se realizan andlisis de ventas y se realiza un seguimiento de la
demanda de productos. Aunque estas medidas son utiles, se destaca la necesidad de
implementar un sistema de seguimiento y evaluacion mas estructurado en el futuro para medir

el impacto de las iniciativas de marketing de manera mas precisa.
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11.2 Resultados de la Matriz FODA

Para el disefio de la matriz FODA de Happy Cell, se recopilé informacién relevante de la
empresa a través de entrevista realizada al gerente/propietario. Estos datos nos permitieron
identificar las fortalezas y debilidades internas de Happy Cell, asi como las oportunidades y
amenazas externas que enfrenta en el mercado de distribucion de teléfonos moéviles. Con esta
informacidn, podemos tener una visién mas completa de la posicion de la empresa y tomar
decisiones estratégicas para potenciar sus fortalezas, aprovechar las oportunidades y enfrentar

las amenazas de manera efectiva.

Tabla 10 Matriz FODA
FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Amplia seleccién de teléfonos moviles
de alta calidad a precios razonables.
Enfoque en ofrecer un servicio al cliente
excepcional.

Experiencia de compra personalizada
para los clientes.

Servicio de reparacion de teléfonos
moviles y oferta de accesorios.
Conocimiento profundo de la industria
de los celulares y la tecnologia.
Alianzas estratégicas con proveedores y
socios confiables.

Expansion de canales de marketing
digitales, como las redes sociales y el
marketing en linea.

Mejorar la visibilidad y reconocimiento
de marca en el mercado.

Desarrollar una estrategia de marketing
mas efectiva para llegar a una audiencia
mas amplia y diversa.

Desarrollar alianzas estratégicas con
influencers y expertos en tecnologia
para aumentar la credibilidad y el
alcance de la marca.

Ofrecer programas de fidelizacion y
promociones especiales para mantener y
atraer nuevos clientes.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de visibilidad y reconocimiento de
marca en el mercado.

Necesidad de mejorar la estrategia de
marketing para llegar a una audiencia
mas amplia.

Ausencia de indicadores o métricas
especificas para medir el éxito de las
iniciativas de marketing.

Limitada presencia en linea y falta de
optimizacion de la estrategia digital.
Falta de investigacion de mercado
formal para comprender las necesidades
y preferencias de los clientes.

Competencia feroz por parte de otros
distribuidores autorizados de celulares.
Cambios rapidos en las tendencias y
avances tecnoldgicos de la industria.
Disminucion en la demanda de teléfonos
moviles debido a la saturacion del
mercado.

Crisis econémicas que pueden afectar el
poder adquisitivo de los clientes.
Aparicion de marcas emergentes Yy
disruptivas en la industria.

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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11.2.1. Andlisis e interpretacion de la matriz FODA

Con base en este andlisis FODA, Happy Cell tiene la oportunidad de aprovechar sus fortalezas,
como su amplia seleccién de productos y enfoque en el servicio al cliente, para destacarse en el
mercado. Sin embargo, debe abordar sus debilidades, como la falta de visibilidad de marcay la
necesidad de una estrategia de marketing mas sélida. Para capitalizar las oportunidades, Happy
Cell puede expandir sus canales de marketing, mejorar su presencia en linea y realizar
investigaciones de mercado formales para comprender mejor las necesidades y preferencias de
los clientes. Ademas, debe establecer métricas e indicadores claros para medir el éxito de sus
iniciativas de marketing y mantenerse actualizado sobre las tendencias y avances de la industria.
En general, la empresa necesita enfocarse en desarrollar una estrategia de marketing integral y

relevante para lograr un mayor posicionamiento y éxito en el mercado de los celulares.

11.2.2. Matriz FODA Cruzado

La empresa Happy Cell se encuentra en un mercado altamente competitivo de distribucion de
teléfonos moviles de alta calidad. Para mantenerse relevante y competitivo en este mercado, es
importante contar con una estrategia clara y efectiva. Es ahi donde una matriz FODA cruzada
puede ser de gran ayuda. Esta herramienta analitica permite identificar las fortalezas y
debilidades internas de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas externas que

enfrenta en el mercado.

A continuacion, se muestra la matriz FODA cruzado de la empresa Happy Cell
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Factores
Internos

Factores
Externos

Fortalezas

e Amplia seleccion de teléfonos moviles de alta calidad a
precios razonables.

e Enfoque en ofrecer un servicio al cliente excepcional.

e Experiencia de compra personalizada para los clientes.

e Servicio de reparacion de teléfonos moviles y oferta de
accesorios.

e Conocimiento profundo de la industria de los celulares y
la tecnologia.

e Alianzas estratégicas con proveedores y socios confiables.

Debilidades

o Falta de visibilidad y reconocimiento de marca en el mercado.

o Necesidad de mejorar la estrategia de marketing para llegar a
una audiencia mas amplia.

e Ausencia de indicadores o métricas especificas para medir el
éxito de las iniciativas de marketing.

e Limitada presencia en linea y falta de optimizacion de la
estrategia digital.

e Falta de investigacion de mercado formal para comprender las
necesidades y preferencias de los clientes.

Oportunidades

e Expansion de canales de marketing digitales, como las redes
sociales y el marketing en linea.

e Mejorar la visibilidad y reconocimiento de marca en el
mercado.

e Desarrollar una estrategia de marketing méas efectiva para
llegar a una audiencia mas amplia y diversa.

e Desarrollar alianzas estratégicas con influencers y expertos en
tecnologia para aumentar la credibilidad

e Ofrecer programas de fidelizacion y promociones especiales
para mantener y atraer nuevos clientes.

Estrategias FO (Fuerzas-Oportunidades)

e Desarrollar una estrategia de marketing digital centrada en
las redes sociales y el marketing en linea para ampliar la
visibilidad y reconocimiento de marca en el mercado.

e Establecer alianzas estratégicas con influencers y expertos
en tecnologia para aprovechar su credibilidad y alcance.

e Implementar programas de fidelizacion y promociones
especiales para mantener y atraer nuevos clientes,
aprovechando las oportunidades de marketing y la amplia
seleccion de teléfonos mdviles de alta calidad a precios
razonables.

Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades)

e Realizar una investigacion de mercado formal para
comprender mejor las necesidades y preferencias de los
clientes.

e Optimizar la presencia en linea de Happy Cell mediante la
mejora de la estrategia digital, como la creacién de un sitio
web atractivo y la implementacion de estrategias de SEO

e Establecer indicadores y métricas especificas para medir el
éxito de las iniciativas de marketing, lo que permitira evaluar
el rendimiento y realizar ajustes necesarios para obtener
mejores resultados

Amenazas

e Competencia feroz por
autorizados de celulares.

e Cambios réapidos en las tendencias y avances tecnolégicos de
la industria.

e Disminucion en la demanda de teléfonos moéviles debido a la
saturacion del mercado.

e Crisis econémicas que pueden afectar el poder adquisitivo de
los clientes.

e Aparicion de marcas emergentes y disruptivas en la industria.

parte de otros distribuidores

Estrategias FA (Fuerzas-Amenazas)

e Mantener una oferta de teléfonos moviles de alta calidad
a precios razonables, lo que le permitira competir de
manera efectiva con otros distribuidores autorizados en un
mercado ferozmente competitivo.

e Estar al tanto de los cambios rapidos en las tendencias y
avances tecnoldgicos de la industria para garantizar que
Happy Cell siga ofreciendo productos actualizados y
atractivos para los clientes.

e Establecer alianzas estratégicas con proveedores y socios
confiables para enfrentar la amenaza de la aparicion de
marcas emergentes y disruptivas en la industria,
fortaleciendo asi la posicidn de Happy Cell en el mercado.

Estrategias DA

e Desarrollar una estrategia de diferenciacion basada en la
calidad del servicio al cliente y la experiencia de compra
personalizada.

e Monitorear de cerca las condiciones econémicas y adaptar la
estrategia de precios y promociones para mitigar el impacto
de posibles crisis econémicas en el poder adquisitivo de los
clientes.

e Mantenerse actualizado sobre las Ultimas tendencias y
avances tecnoldgicos de la industria, y realizar inversiones
estratégicas en investigacion y desarrollo para asegurar que
Happy Cell siga siendo competitivo en un mercado saturado.

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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11.2.3. Matriz EFE

Tabla 12 Matriz EFE

Calificacion

Factores Clave Externos Peso  Calificacion Ponderada
Oportunidades
Expansion de canales de marketing digitales 0,12 4 0,48
Mejorar visibilidad y reconocimiento de marca 0,10 3 0,29
Desarrollar una estrategia de marketing efectiva 0,11 3 0,32
Desarrollar alianzas estratégicas con influencers y
expertos en tecnologia 0,10 4 0,38
Ofrecer programas de fidelizacion y promociones
especiales 0,08 4 0,33
Amenazas
Competencia feroz por parte de otros distribuidores
autorizados de celulares 0,12 2 0,24
Cambios rapidos en las tendencias y avances
tecnoldgicos de la industria 0,11 3 0,32
Disminucion en la demanda de teléfonos moviles
debido a la saturacion del mercado 0,10 2 0,19
Crisis econdmicas que pueden afectar el poder
adquisitivo de los clientes 0,10 2 0,19
Aparicion de marcas emergentes y disruptivas en la
industria 0,08 3 0,25
Total 1,00 30 2,98

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Happy Cell se encuentra en un entorno lleno de oportunidades y amenazas en el mercado de los
teléfonos moviles. La empresa tiene la oportunidad de expandir sus canales de marketing
digitales, como las redes sociales y el marketing en linea, para llegar a un pablico mas amplio
y promocionar sus productos de manera efectiva. También puede mejorar su visibilidad y
reconocimiento de marca, lo que le permitiria destacarse en un mercado altamente competitivo.
Otra oportunidad clave es el desarrollo de una estrategia de marketing mas efectiva, dirigida a

una audiencia diversa y utilizando tacticas publicitarias relevantes.

Ademas, establecer alianzas estratégicas con influencers y expertos en tecnologia puede
aumentar la credibilidad y el alcance de la marca Happy Cell, llegando a audiencias especificas
y generando confianza en el mercado, Sin embargo, la competencia feroz por parte de otros
distribuidores autorizados de celulares representa una amenaza importante. Happy Cell debe

diferenciarse y mejorar constantemente para mantener su posicién en el mercado. La rapida
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evolucion de las tendencias y avances tecnoldgicos también es una amenaza, ya que la empresa

debe mantenerse actualizada para ofrecer productos y servicios innovadores.

Happy Cell tiene la oportunidad de expandir su alcance y mejorar su estrategia de marketing
para llegar a un pablico mas amplio. Al establecer alianzas estratégicas y enfrentar las amenazas
de la competencia y los cambios tecnoldgicos, la empresa puede fortalecer su posicion en el

mercado y seguir brindando productos y servicios de calidad a sus clientes.

11.2.4. Matriz EFI

Tabla 13 Matriz EFI

Evaluacion de Factores Internos Peso Calificacion Calificacion
Fortalezas

Amplia seleccion de teléfonos moviles de alta calidad

a precios razonables 0,15 4 0,60
Enfoque en ofrecer un servicio al cliente excepcional 0,15 4 0,60
Experiencia de compra personalizada para los clientes 0,10 3 0,30
Servicio de reparacion de teléfonos méviles y oferta

de accesorios 0,10 3 0,30
Conocimiento profundo de la industria de los

celulares y la tecnologia 0,10 4 0,40
Alianzas estratégicas con proveedores Yy socios

confiables 0,05 3 0,15
Debilidades

Falta de visibilidad y reconocimiento de marca en el

mercado 0,10 2 0,20
Necesidad de mejorar la estrategia de marketing para

llegar a una audiencia mas amplia 0,05 2 0,10
Ausencia de indicadores o métricas especificas para

medir el éxito de las iniciativas de marketing 0,05 2 0,10
Limitada presencia en linea y falta de optimizacion de

la estrategia digital 0,10 2 0,20

Falta de investigacién de mercado formal para

comprender las necesidades y preferencias de los

clientes 0,05 2 0,10
Total 1,00 3,05

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela & Toaquiza Alexandra

En base a la matriz EFI, se puede observar que la puntuacién total ponderada de los factores
internos de Happy Cell es de 3.05. Esto indica que, en general, la empresa tiene una base soélida

de fortalezas internas, como la amplia seleccién de teléfonos moviles de alta calidad a precios
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razonables, el enfoque en ofrecer un servicio al cliente excepcional y el conocimiento profundo

de la industria.

Sin embargo, también existen debilidades que deben abordarse para mejorar el desempefio y la
competitividad de la empresa. Estas incluyen la falta de visibilidad y reconocimiento de marca
en el mercado, la necesidad de mejorar la estrategia de marketing para llegar a una audiencia
méas amplia y la falta de indicadores especificos para medir el éxito de las iniciativas de
marketing. Es fundamental que Happy Cell capitalice sus fortalezas para aprovechar las
oportunidades y enfrentar las amenazas del mercado. Al mismo tiempo, es esencial abordar las
debilidades identificadas para superar los desafios internos y mejorar la posicion de la empresa.

Es importante tener en cuenta que la calificacion se realiza en una escala del 1 al 4, donde 1 es
débil y 4 es fuerte. Las ponderaciones reflejan la importancia relativa de cada factor en relacion
con los demés. El resultado de multiplicar la ponderacion por la calificacion nos da una medida
de la influencia de cada factor en el desempefio de la empresa.
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11.3 Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa Happy Cell

1. ¢Con que frecuencia comparas los productos de Happy Cell con la competencia?

Tabla 14 Frecuencia de comparacion

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Siempre 80 20%

Casi siempre 130 34%

A veces 72 18%
Pocas veces 55 15%
Nunca 45 13%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 1 Frecuencia de comparacion
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Segun la encuesta aplicada a los habitantes del canton La Mana, el 34% afirma que casi siempre
compara productos en Happy Cell con los de la competencia, el 21% siempre, el 19% a veces,
el 14% pocas veces y la diferencia del 12% nunca. La mayoria de los encuestados tiende a
comparar los productos manera regular. lo que indica que existe una tendencia a evaluar
diferentes opciones antes de tomar una decision de compra. Sin embargo, también hay un
porcentaje considerable de consumidores que tienen una preferencia establecida por la marca

Happy Cell y no sienten la necesidad de comparar productos regularmente.



2. ¢Como evaluarias la presenciay visibilidad de Happy Cell en el mercado?

Tabla 15 Presencia y visibilidad en el mercado
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Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 178 45%
Muy bueno 35 10%
Bueno 60 15%
Regular 84 25%
Insuficiente 25 5%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del canton La Man4, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Grafico 2 Presencia y visibilidad en el mercado
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

El 47% de los encuestados considera que la presencia y visibilidad de Happy Cell en el mercado

es excelente, el 9% opina que es muy buena, el 22% regular, 16% bueno, el 7% muy bueno y

un porcentaje reducido de los encuestados menciona que la presencia y visibilidad de Happy

Cell es insuficiente. Aunque la mayoria de los encuestados tiene una percepcion positiva sobre

la presencia y visibilidad de Happy Cell en el mercado, hay margen para mejoras. Es importante

que la marca siga trabajando en su estrategia de marketing y promocion para fortalecer su

presencia y aumentar su visibilidad entre los consumidores en el canton La Mana.
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3. ¢Qué tan reconocida es la empresa Happy Cell en comparacion con otras empresas de

celulares del mercado?

Tabla 16 Reconocimiento

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 34 10%
Muy bueno 123 31%
Bueno 153 40%
Regular 57 16%
Insuficiente 15 4%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 3 Reconocimiento
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Un 40% de los encuestados indica que la empresa Happy Cell es reconocida en un nivel bueno
en comparacion con otras empresas de celulares, el 32% muy bueno, el 15% regular, el 9%
considera excelente tan solo el 4% opina que insuficiente. Esto indica que la marca tiene un
desafio importante para aumentar su visibilidad y mejorar su reconocimiento entre los
consumidores en el canton La Mana. Happy Cell debe continuar trabajando en su estrategia de
marketing y promocion para fortalecer su posicion y aumentar su reconocimiento entre la

poblacion del canton La Mana.



4. ¢Con qué frecuencia ha visto u oido hablar de Happy Cell en los tltimos meses?

Tabla 17 Reconocimiento de marca
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Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Siempre 35 10%
Casi siempre 94 25%
A veces 173 45%
Pocas veces 60 15%
Nunca 20 5%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Man4, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Grafico 4 Reconocimiento de marca
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

La grafica 4, se observa que el 45% de los encuestados indica que ha visto u oido hablar de

Happy Cell algunas veces en los Gltimos meses, el 25% casi siempre, el 16% pocas veces, el

9% siempre y la diferencia del 5% nunca. Los resultados muestran que mientras algunos

consumidores tienen un conocimiento constante de Happy Cell, hay una proporcién

considerable que solo ha tenido conocimiento de la marca en ocasiones especificas en los

ultimos meses. Esto resalta la importancia de mejorar la estrategia de marketing y comunicacion

para aumentar la presencia y el conocimiento de la marca Happy Cell en el mercado del canton

La Mana.
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5. ¢Has notado la presencia de Happy Cell en anuncios publicitarios?

Tabla 18 Anuncios publicitarios

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Siempre 22 6%

Casi siempre 96 25%

A veces 102 26%
Pocas veces 153 41%
Nunca 9 3%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 5 Anuncios publicitarios
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

Acorde a los datos del grafico 5, se encuentra que gran parte de la poblacion encuesta
representada por el 40% firma que ha notado la presencia de Happy Cell en anuncios
publicitarios en pocas ocasiones, el 27% a veces, el 25% casi siempre en redes sociales, el 6%
siempre y el 2% nunca. Los resultados muestran que mientras algunos consumidores notan la
presencia de Happy Cell en anuncios publicitarios de manera constante o frecuente, la mayoria
de los encuestados solo la han notado en ocasiones especificas o de forma limitada. Esto destaca
la importancia de mejorar la estrategia de publicidad y aumentar la visibilidad de Happy Cell

en los anuncios publicitarios para llegar a un publico mas amplio en el canton La Mana.
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6. ¢Como calificaria a los productos y servicios que ofrece Happy Cell?

Tabla 19 Productos y servicios

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 52 14%
Muy bueno 135 36%
Bueno 180 47%
Regular 11 3%
Insuficiente 4 1%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 6 Productos y servicios
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

La mayoria de los encuestados tiene una percepcion positiva sobre los productos y servicios
que ofrece Happy Cell comprendida por el 47% el 35% muy buenos, el 14% excelentes, el 3%
regular y el 1% insuficiente. Esto indica que la marca ha logrado satisfacer las expectativas de
estos consumidores y que sus productos y servicios son considerados de buena calidad. Sin
embargo, la marca también debe prestar atencion a la pequefia proporcion de consumidores que
califican sus productos y servicios como regulares o insuficientes, y trabajar en mejorar la
calidad y la satisfaccion del cliente para mantener y aumentar su reputacion en el mercado del

cantén La Mana.



7. ¢Cbmo evaluaria la atencién al cliente en Happy Cell?

Tabla 20 Atencién al cliente
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Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 93 24%
Muy bueno 185 47%
Bueno 95 26%
Regular 9 3%
Insuficiente 0 0%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Grafico 7 Atencion al cliente
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

La grafica muestra los resultados de la evaluacién de la atencion al cliente en Happy Cell, de

acuerdo con las encuestas realizadas a la poblacion. Los datos revelan que el 48% de la

poblacién califican muy buena, el 25% buena, 24% excelente, solo un pequefio porcentaje de

los encuestados comprendido por el 2% consider6 regular. Lo que indica que la atencién al

cliente de Happy Cell es generalmente percibida de manera positiva por la mayoria de los

encuestados, siendo calificada como excelente, muy buena o buena. Sin embargo, es importante

que la marca siga manteniendo un enfoque en la calidad del servicio de atencion al cliente y

busque oportunidades para mejorar y satisfacer ain mas las necesidades de sus clientes en el

mercado del canton La Mana.
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8. ¢Como calificaria la eficiencia y rapidez en el proceso de compra y entrega de

productos en Happy Cell?

Tabla 21 Proceso de compra y entrega de productos

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 20 5%

Muy bueno 135 37%
Bueno 213 54%
Regular 12 4%
Insuficiente 2 1%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 8 Proceso de compra y entrega de productos
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Los datos revelan que el 56% de los encuestados calificaron la eficiencia y rapidez en el proceso
de compray entrega de productos en Happy Cell como buena, seguido por el 35% que la calificd
como muy buena, y el 5% que la califico como excelente. Solo un pequefio porcentaje de los
encuestados, equivalente al 3% del total, considerd regular mientras que el 1% insuficiente.
Esto indica que hay una pequefia proporcion de consumidores que no estan satisfechos con la
eficiencia y rapidez en el proceso de compra y entrega de productos, y que consideran que existe
margen de mejora en este aspecto. Es esencial que Happy Cell que trabaje en fortalecer y
optimizar su proceso de compra y entrega, buscando brindar una experiencia aun mas

satisfactoria para sus clientes.
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9. ¢Con qué frecuencia elige Happy Cell como su marca preferida al momento de

comprar un nuevo producto tecnoldgico?

Tabla 22 Preferencia

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Siempre 80 20%
Casi siempre 115 30%
A veces 95 25%
Pocas veces 56 15%
Nunca 36 9%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Segun los resultados de la encuesta, se observa que el 30% de los encuestados elige Happy Cell

como su marca preferida casi siempre al comprar un nuevo producto tecnolégico. Ademas, el

25% lo elige a veces, el 21% siempre, el 15% pocas veces y un pequefio porcentaje del 9%

nunca lo elige. Estos datos indican que hay una proporcion de consumidores que no considera

a Happy Cell en absoluto al realizar sus compras y opta por buscar alternativas diferentes. Es

importante para Happy Cell comprender las razones detras de estas elecciones y tomar medidas

para atraer a un mayor numero de consumidores, fortaleciendo su posicionamiento y generando

mayor confianza en el mercado del canton La Mana.
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10. ¢ Cuanto tiempo ha sido cliente de Happy Cell?

Tabla 23 Tiempo de ser cliente

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Siempre 26 6%

Casi siempre 94 24%

A veces 126 33%
Pocas veces 102 27%
Nunca 34 10%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 10 Tiempo de ser cliente
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

La encuesta revela que la duracién de la relacion como cliente de Happy Cell varia entre los
encuestados. Un 33% ha sido cliente a veces, un 27% pocas veces, un 25% casi siempre y un
7% siempre. Ademas, un 9% nunca ha sido cliente de Happy Cell. Estos resultados indican que
hay una proporcion considerable de clientes que tienen una relacion intermitente con la marca,
mientras que otros mantienen una relacion mas continua. Es crucial para Happy Cell analizar
las razones detras de estas diferencias y tomar medidas para fortalecer la fidelizacion. Esto
puede implicar estrategias de retencion, mejoras en la experiencia del cliente y la oferta de
productos y servicios que satisfagan las necesidades y expectativas de los consumidores.
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11. ¢ Lavariedad y diversidad de los productos disponibles en el catalogo de Happy Cell es?

Tabla 24 Variedad y diversidad de productos

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 60 15%
Muy bueno 140 37%
Bueno 78 21%
Regular 58 15%
Insuficiente 46 13%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Man4, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 11 Variedad y diversidad de productos
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

La mayoria de los encuestados evaltan positivamente la variedad y diversidad de productos en
el catdlogo de Happy Cell. Un 37% lo considera muy bueno, mientras que un 20% lo califica
como bueno y un 16% como excelente. Sin embargo, un 15% lo considera regular y un 12%
cree que la variedad es insuficiente. Estos resultados destacan la necesidad de mejorar y ampliar
la oferta de productos para satisfacer un espectro mas amplio de preferencias y necesidades de
los consumidores. Happy Cell debe tomar en cuenta estos comentarios y trabajar en la
expansion de su catalogo para fortalecer su posicion en el mercado y atraer a mas clientes en el

cantén La Mana.
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12. ;Coémo evaluaria la innovacion y la actualizacién de los productos ofrecidos por Happy

Cell en comparacion con la competencia?

Tabla 25 Innovacidn y actualizacion

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 35 10%
Muy bueno 121 30%
Bueno 153 41%
Regular 43 11%
Insuficiente 30 8%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Man4, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

La mayoria de los encuestados califica como positiva la innovacion y actualizacion de los

productos de Happy Cell en comparacién con la competencia, con un 40% considerandolo

bueno, 32% muy bueno y 11% excelente. Sin embargo, un 9% lo evalia como regular y un 8%

insuficiente. Estos resultados indican que Happy Cell ha logrado destacarse en innovacion, pero

aun hay margen de mejora para satisfacer las expectativas cambiantes de los consumidores y

mantener su posicion competitiva en el mercado del canton La Mana.
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13. ;Considera que los canales de distribucion de Happy Cell son accesibles y convenientes

para realizar sus compras?

Tabla 26 Canales de distribucion

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 135 37%

No 247 63%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 13 Canales de distribucion
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

La encuesta muestra que el 65% de los encuestados no considera que los canales de distribucion
de Happy Cell sean accesibles y convenientes para realizar sus compras, mientras que el 35%
si lo considera asi. Esto indica que la empresa necesita mejorar la accesibilidad y conveniencia
de sus canales de distribucion para atraer y retener a mas clientes en el mercado del cantén La
Mana. Happy Cell debe analizar las razones detras de esta percepcion y tomar medidas para
mejorar la experiencia de compra de sus clientes. Esto puede incluir la expansion de los canales
de distribucion, mejoras en la logistica y la implementacion de servicios que faciliten el proceso
de compra. Al hacerlo, Happy Cell puede aumentar la satisfaccion de sus clientes y atraer a un

mayor numero de consumidores en el mercado local.



65

14. ;Ha experimentado demoras o problemas en la entrega de productos de Happy Cell al

utilizar servicios de envio 0 mensajeria?

Tabla 27 Demora y problemas

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 96 24%
No 286 76%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

Segun los resultados de la encuesta, se observa que el 25% de los encuestados ha experimentado

demoras o problemas en la entrega de productos de Happy Cell al utilizar servicios de envio o

mensajeria, mientras que el 75% no ha tenido este tipo de inconvenientes. Si bien la mayoria

de los encuestados no ha tenido problemas en la entrega de productos, es importante para Happy

Cell analizar las causas de las demoras o dificultades en la entrega y buscar soluciones que

mejoren la eficiencia y confiabilidad de los servicios de envio y mensajeria. Al hacerlo, la

empresa puede brindar una experiencia de compra mas satisfactoria a sus clientes, evitando

retrasos en la entrega y fortaleciendo la confianza en el mercado del cantén La Mana.
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15. ¢ Considera que los precios de los productos de Happy Cell reflejan su calidad y valor?

Tabla 28 Precio, calidad y valor

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 297 77%
No 85 23%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 15 Precio, calidad y valor

350 78%
300
250
200
150

22%

100
50
0

Si No
@ Frecuencia 297 85

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Segun los resultados de la encuesta, el 78% de los encuestados considera que los precios de los
productos de Happy Cell reflejan su calidad y valor, mientras que el 22% no esta de acuerdo
con esta afirmacion. Esto sugiere que la mayoria de los consumidores perciben que los
productos ofrecidos por Happy Cell tienen un precio justo en relacion con su calidad y valor.
Estos resultados son alentadores para la empresa, ya que indican que los clientes estan
satisfechos con la relacién calidad-precio de los productos. Sin embargo, es importante que la
empresa siga monitoreando los precios del mercado y ajustando sus estrategias de precios segun

sea necesario para mantenerse competitivo en el mercado del canton La Mana.
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16. ¢ Estaria dispuesto/a mas pagar un precio mas alto por los productos de Happy Cell si se

garantiza una mayor calidad?

Tabla 29 Cancelacion de productos

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 233 60%

No 149 40%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

La encuesta muestra que el 61% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un precio mas alto
por los productos de Happy Cell si se garantiza una mayor calidad, mientras que el 39% no
estaria dispuesto a hacerlo. Esto sugiere que una gran proporcion de los clientes potenciales de
Happy Cell valoran la calidad de los productos y estan dispuestos a pagar por ella. Estos
resultados son alentadores para la empresa, ya que indican que hay un mercado para productos
de alta calidad en el canton La Mana. Happy Cell puede aprovechar esta oportunidad para
ofrecer productos de alta calidad y establecerse como una marca lider en el mercado local. Sin
embargo, es importante que la empresa equilibre cuidadosamente los precios y la calidad para
garantizar que los clientes estén dispuestos a pagar por ella.
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17. ¢ Consideras que los precios de los productos de Happy Cell son un factor importante a la

hora de tomar la decisién de compra?

Tabla 30 Toma de decision de compra

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 340 88%

No 42 12%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 17 Toma de decision de compra
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion del cantén La Mang, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Anélisis e interpretacion

La encuesta realizada indica que la mayoria de los consumidores en el canton La Mana 89%
consideran que los precios de los productos de Happy Cell reflejan su calidad y valor. Ademas,
la mayoria esta dispuesta a pagar un precio mas alto por productos de mayor calidad. Sin
embargo, los precios son un factor importante a la hora de tomar la decision de compra para la
mayoria de los encuestados. Estos resultados sugieren que Happy Cell debe mantener precios
competitivos y evaluar su estrategia de precios para garantizar que estén alineados con las
expectativas y necesidades de sus clientes en el mercado local. Ademas, la empresa puede
aprovechar la oportunidad de ofrecer productos de alta calidad para establecerse como una

marca lider en el mercado.
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18. ¢Ha encontrado promociones o descuentos especiales en los productos de Happy Cell que

le hayan resultado atractivos?

Tabla 31 Promociones y descuentos

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Siempre 8 3%
Casi siempre 81 21%
A veces 246 62%
Pocas veces 47 14%
Nunca 0 0%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Grafico 18 Promociones y descuentos
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Fuente: Encuesta aplicada a la poblacién del cantén La Mana, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Segun los resultados de la encuesta, el 64% de los encuestados ha encontrado promociones o

descuentos especiales en los productos de Happy Cell que les han resultado atractivos. EIl 21%

de los encuestados indicO que casi siempre encuentran promociones atractivas, el 12% indicd

que pocas veces las encuentra atractivas, el 2% siempre. Estos resultados sugieren que Happy

Cell ha logrado atraer la atencién de sus clientes con promociones y descuentos especiales en

sus productos. La mayoria de los clientes han encontrado estas promociones y descuentos

atractivos en algin momento, lo que indica que la empresa ha logrado implementar estrategias

efectivas para atraer y retener clientes.
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1. ¢Como evaluas la satisfaccion y lealtad de los clientes hacia la marca Happy Cell en

base a tus interacciones con ellos?

Tabla 32 Satisfaccion y lealtad

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 1 10%
Muy bueno 2 20%
Bueno 5 50%
Regular 2 20%
Insuficiente 0 0%
Total 10 100%
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
Grafico 19 Satisfaccion y lealtad
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Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

El analisis de los resultados de la encuesta indica que la mayoria de los trabajadores de Happy

Cell perciben una satisfaccion positiva y una lealtad hacia la marca por parte de los clientes en

el canton La Mana. El 50% de los encuestados calificd la satisfaccion como "Bueno", seguido

por el 20% que lo considerd "Muy bueno™ y otro 20% como "Regular". Para mantener y mejorar

el posicionamiento de Happy Cell en el mercado de La Mand, es fundamental seguir

escuchando las opiniones de los clientes, monitorear constantemente su satisfaccion y tomar

medidas proactivas para abordar cualquier inquietud o sugerencia que puedan tener.
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2. ¢Consideras que las estrategias de marketing y promocion de Happy Cell son

efectivas para captar y retener clientes en el mercado local?

Tabla 33 Estrategias promocion efectiva

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 6 60%
No 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 20 Estrategias promocion efectiva
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Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

El andlisis muestra que el 60% de los trabajadores de Happy Cell considera efectivas las
estrategias de marketing y promocién de la empresa para captar y retener clientes en el mercado
local de La Mana. Sin embargo, el 40% restante no las percibe como efectivas, lo que indica
que se necesitan ajustes para mejorar el posicionamiento de la marca en la zona. Es importante
que la empresa considere las opiniones de los trabajadores para mejorar estos aspectos,
analizando las razones detras de la percepcion negativa de algunos de ellos. Ademas, Happy
Cell debe evaluarse y optimizarse constantemente, manteniendo una comunicacion abierta con
los trabajadores para mantenerlos involucrados en la implementacién de las estrategias de
marketing y promocién para mejorar su posicionamiento y consolidar su presencia en el

mercado de La Mana.
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3. ¢Crees que Happy Cell ha establecido alianzas estratégicas efectivas que han ayudado

a mejorar su presencia y reconocimiento en el cantén La Mana?

Tabla 34 Alianzas estratégicas

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 3 30%
No 7 70%
Total 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 21 Alianza estratégicas
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Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

De acuerdo con las respuestas de los trabajadores de Happy Cell en junio de 2023, el 30% cree
que las alianzas estratégicas establecidas por la empresa han mejorado su presencia en el
mercado local de La Mana, mientras que el 70% opina lo contrario. Esta percepcion negativa
sugiere que Happy Cell debe revisar y mejorar sus estrategias de alianzas, realizando un analisis
completo del rendimiento de las actuales y buscando nuevas oportunidades de colaboracion
para consolidar su presencia en el mercado. Ademas, se debe promover una comunicacion mas
clara y efectiva con los trabajadores para alinearlos con los objetivos de las alianzas y mejorar

la percepcion interna sobre las estrategias de promocion de la empresa.
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4. ¢Como calificaria la relacion de Happy Cell con la comunidad local en La Mana?

Tabla 35 Relacion con la comunidad

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Excelente 1 10%
Muy bueno 2 20%
Bueno 6 60%
Regular 1 10%
Insuficiente 0 0%
Total 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Grafico 22 Relacion con la comunidad
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Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

Segun los resultados de una encuesta, el 60% de los encuestados considera que es "buena” la
relacion de Happy Cell con la comunidad en La Mang, mientras que el 20% la considera "muy
buena" y el 10% la califica como "regular”. Ningun encuestado la percibe como "insuficiente".
A pesar de ser un indicador positivo, el porcentaje de encuestados que califica la relacién como
"regular" sugiere que hay espacio para mejorar. Happy Cell puede fortalecer su relacion con la
comunidad local mediante programas de responsabilidad social, la participacion en eventos
comunitarios y una comunicacion abierta y transparente para construir una imagen positiva. De
esta manera, Happy Cell puede fortalecer su posicién en el mercado y aumentar la lealtad de

sus clientes.
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5. ¢Recomendaria Happy Cell a alguien que busca una tienda confiable en La Mana?

Tabla 36 Recomendacion

Denominacion Frecuencia Porcentaje %
Si 10 100%

No 0 0%

Total 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Gréfico 23 Recomendacién
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Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Analisis e interpretacion

El analisis de las respuestas de los trabajadores de Happy Cell indica que el 100% de ellos
recomendaria la empresa a alguien que busca una tienda confiable en La Mana. Esto sugiere
que los empleados tienen una alta confianza en Happy Cell y en la calidad de sus productos y
servicios. La recomendacion de los trabajadores es importante ya que los clientes potenciales
suelen confiar en las opiniones y recomendaciones de otras personas antes de tomar una
decision de compra. Este alto grado de recomendacion indica que Happy Cell ha logrado
establecer una solida reputacion en cuanto a confiabilidad y calidad, lo que puede contribuir a

generar lealtad en los clientes actuales y atraer a nuevos clientes.
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11.5 Conclusiones y recomendaciones de las encuestas aplicadas

Conclusiones

La mayoria de los encuestados comparan regularmente los productos de Happy Cell con
los de la competencia, lo que demuestra que los clientes son conscientes de las opciones
disponibles en el mercado antes de decidir qué comprar.

La presencia y el reconocimiento de Happy Cell en el mercado del cantén La Mana son
generalmente positivos, pero ain hay margen para mejorar y ganar mas clientes.
Happy Cell ha logrado establecer un buen reconocimiento de marca entre los clientes
del cantdén La Man4, pero es importante seguir trabajando en estrategias de marketing
para aumentar su visibilidad y reconocimiento.

La atencion al cliente y la eficiencia del proceso de compra y entrega de productos son
generalmente bien percibidas por los encuestados, pero existen oportunidades para
mejorar y garantizar una experiencia de compra mas satisfactoria.

La mayoria de los encuestados consideran que los precios y la calidad de los productos
de Happy Cell son adecuados, lo que indica que la empresa debe continuar equilibrando

la calidad y el precio para satisfacer las expectativas de los clientes.

Recomendaciones

Aumentar la presencia y visibilidad de Happy Cell en el mercado del cantén La Mana
utilizando medios publicitarios y redes sociales de manera mas efectiva.

Implementar mejoras en la logistica y los servicios de envio para mejorar la atencion al
cliente y la eficiencia del proceso de compra y entrega de productos.

Ampliar y diversificar el catdlogo de productos para satisfacer una mayor variedad de
preferencias y necesidades de los clientes, atrayendo an un publico méas amplio.
Mantenga los precios competitivos y revise constantemente la estrategia de precios para
asegurarse de que estén en linea con la percepcion de calidad y el valor del cliente.
Continuar ofreciendo promociones y descuentos exclusivos en los productos para atraer

y retener clientes y asegurarse de que los clientes se enteren de estas ofertas.
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12. Propuesta
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12.2.1. Introduccion

La propuesta de marketing para Happy Cell, en busca de mejorar su posicionamiento en el
mercado del canton La Mané para el afio 2023, se basa en un enfoque estratégico y operativo
integral. Para lograrlo, se destinaran recursos a diversas areas clave del marketing. En términos
de marketing estratégico, se enfocara en ventajas competitivas a través de una sélida estrategia
de branding, mensajes diferenciadores y campafias publicitarias creativas. Ademas, se
implementaran estrategias de segmentacion para una personalizacion local, experiencia de
cliente personalizada y marketing de influencia. En cuanto al marketing operativo, se trabajara
en aspectos como la investigacion de mercado, mejora continua, innovacién y desarrollo,

control de calidad, y soporte al cliente. (Figura 4)
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Figura 4 Plan de marketing

—  Ventaja competitiva

— Segmentacion

—  Marketing estratégico

— Posicionamiento

— Objetivos SMART

Plan de marketing
I

— Las 4P

—  Marketing operativo Plan de puesta en marcha

] Plan econdmico

Nota: La figura muestra como esta estructurado las estrategias de marketing para Happy Cell
Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

En términos de precio, se llevard a cabo anélisis de costos, estrategias basadas en el valor,
productos con rebaja, cupones de descuento, ofertas por tiempo limitado y lanzamientos de
nuevos productos. En cuanto a la plaza, se gestionaran canales de distribucion, delivery y una
tienda en linea. Por ultimo, en promocién, se enfocard en marketing de contenidos, anuncios en
redes sociales y email marketing. Con un enfoque completo y estratégico, Happy Cell busca
invertir en diversas areas del marketing para mejorar su posicionamiento y alcanzar el éxito en

el mercado de telefonia movil del cantén La Mana.

12.2.2. Antecedente

Happy Cell es una empresa de telefonia mévil con una sélida trayectoria en el mercado del
canton La Mana. Desde su inicio, se ha destacado por ofrecer teléfonos de calidad a precios

razonables y un servicio al cliente excepcional. La empresa ha logrado generar confianza en los
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consumidores gracias a su enfoque en la calidad y la satisfaccion del cliente. Sin embargo, en
un mercado altamente competitivo, Happy Cell busca mejorar su posicionamiento y destacarse
aun mas. Con el fin de mantener su éxito y atraer a un publico mas amplio, la propuesta de
marketing se basa en fortalecer las fortalezas actuales y aprovechar nuevas oportunidades para

impulsar el crecimiento de la empresa.

12.2.3. Objetivos

12.2.3.1.0Dbjetivo General

Desarrollar un plan de marketing que permita mejora el posicionamiento de la empresa Happy
Cell del canton La Man4 para el afio 2023

12.2.3.2.0bjetivos Especificos

¢ Disefar ventajas competitivas con objetivos estratégicos que se enfoquen en el branding
solido de Happy Cell.

o Desarrollar estrategias de marketing mix operativo centradas en la mejora continua, la
innovacion, la optimizacion de contenidos para motores de blsqueda y estrategias
promocionales atractivas.

o Elaborar el presupuesto del plan de marketing de Happy Cell para mejorar el

posicionamiento de la empresa Happy Cell.

12.2.4. Marketing estratégico

12.2.4.1.Ventaja competitiva

Happy Cell se ha propuesto alcanzar una ventaja competitiva en el mercado de los teléfonos
moviles. Para lograrlo, se han establecido tres objetivos estratégicos clave. El primero se centra
en la diferenciacion de productos y servicios, a través de la investigacion de mercado, desarrollo
de innovaciones y estrategias de marketing diferenciadoras. El segundo objetivo es brindar
excelencia en el servicio al cliente, mediante la capacitacion del personal, canales de

retroalimentacion efectivos y resolucion de problemas de manera eficiente.
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Por ultimo, se busca el desarrollo de alianzas estratégicas para aprovechar oportunidades de
crecimiento conjunto. Estas estrategias permitiran a Happy Cell posicionarse como una
empresa lider en el mercado, ofreciendo productos y servicios Unicos y brindando una

experiencia excepcional al cliente. Como se muestra a continuacion:

Tabla 37. Ventaja competitiva
Objetivos Objetivos Operativos Estrategias generales

estratégicos

. ., Diseflar estrategias de e Implementacion campafias de
Diferenciacion de

. marketing marketing enfocadas en las
productos y servicios . : . .
diferenciadoras ventajas competitivas
Excelencia en el Capacitar al personal en e Proporcionar  capacitacion en
atencion al cliente habilidades de servicio al cliente

servicio al cliente

Negociar acuerdos 'y e Establecer relaciones sélidas vy
colaboraciones beneficiosas con proveedores y
socios

Desarrollar de
alianzas estratégicas

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela & Toaquiza Alexandra

Proyecto de ejecucién de la estrategia

El proyecto de ejecucion del objetivo operativo 1 tiene como objetivo principal mejorar el
conocimiento del mercado y las necesidades de los clientes. A través de una solida investigacion
de mercado, obtendremos informacion relevante que nos permitira tomar decisiones
estratégicas y disefiar productos y servicios acorde a las preferencias y demandas de nuestros

clientes. Como se detalla a continuacion:



Diferenciacion de productos y servicios

Objetivo operativo. - Disefiar estrategias de marketing diferenciadoras

Tabla 38 Diferenciacion
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Estrategias 3 Metas Medio de Actividades Responsables Recursos Financiamiento Tiempo
verificacion financieros
Estrategias de Posicionar los Incremento en el - Disefiar una estrategia de  Departamento Asignacion Fondos propios A lo largo del
marketing productos y servicios reconocimiento de branding sélida, de Marketing presupuestaria de la empresa afio, con
diferenciadoras de Happy Cell como marca, aumentoen - Desarrollar mensajes y para el campanas
Unicos y superiores a las ventas y contenido de marketing marketing y promocionales
los de la competencia  participacion en el diferenciador publicidad en diferentes

mercado

- Implementar camparias
publicitarias creativas

periodos clave

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

A continuacion, se muestra algunos mensajes y contenido de marketing diferenciador para Happy Cell

Contenido de Marketing que Impacta

EXPLORANDO LAS ULTIMAS TENDENCIAS
TECNOLOBICAS

Nuestro contenido de marketing se enfoca en mantener a
nuestros clientes nformados sobre las Ultimas tendencias en el
mundo de los celulares. Te mantenemos al tanto de las
innovaciones mds emocionantes, Descubre cémo estas
tecnologias pueden mejorar tu vida y cdmo Mappy Cell lag integra
en sus dispositivos

Figura 5 Contenido de marketing que impacta
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

EXPERIENCIAS DE USUARIO INIGUALABLES

£n Nappy Cell, creemos en ofrecerte una expeniencia de vsuario
excepcional. Nuestro contenido de marketing destaca las

coracteristicas Unicas de nuestros celulares, desde interfoces
Intuitivas hasta cpcianes de personalizacdn avaniadas
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Si estas buscando un celular que te brinde una experiencia excepcional
y te haga sentir verdaderamente feliz, Happy Cell es la eleccién perfecta

LA EXCELENCIA DE HAPPY CELL:
UNA INTRODUCCION INIGUALABLE

En un mercado saturado de opciones, Happy Cell se destaca como
una marca que se preocupa. por tu felicidad. Nuestro enfoque se
centra en ofrecerte no solo un celular, sino una experiencia
completa y gratificante. Desde el momento en que tomas uno de
nuestros dispositivos en tus manos, sentirds la calidad y el
cuidado con los que ha sido disenado.
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DESCUBRE LA FELICIDAD

En Happy Cell, no solo vendemos celulares, sino que te invitamos a
descubrir una nueva dimensién de la felicidad. Cada uno de
nuestros dispositivos estd disefiado para brindarte una
experiencia excepcional, ya sea capturando momentos especiales
con nuestras cdmaras de alta resolucién o sumergiéndote en un
mundo lleno de colores vibrantes en nuestras pantallas.

CONEXIONES MAS ALLA DE LO TECNOLOGICO

En Happy Cell, sabemos que los celulares son herramientas
poderosas para conectar con el mundo, pero también entendemos
la importancia de las conexiones humanas. Nuestros mensajes de
marca resaltan cémo nuestros dispositivos facilitan la
comunicacién, mantienen a las personas cerca y crean vinculos
emocionales duraderos.

INNOVACION QUE TRANSFORMA TU VIDA

La innovacidn es el corazdn de Happy Cell. Nos esforzamos
constantemente por llevar la tecnologia a nuevos horizontes y
brindarte funcionalidades que mejoren tu vida diaria. Desde
carocteristicas de sequridad avanzadas hasta herramientas de
productividad eficientes, nuestros celulares estdn disefiados para
adaptarse a tus necesidades caombiantes.

Figura 6 Estrategias de marketing diferenciadoras

Fuente: Happy Cell, junio 2023

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Excelencia en el servicio al cliente

Objetivo operativo. - Capacitar al personal en atencién al cliente
Tabla 39 Capacitacion del personal

Estrategias 1 Metas Medio de verificacion Actividades Responsables Recursos Financiamiento Tiempo
financieros
Realizar sesiones Capacitar aun Registro y seguimiento  Disefiar y planificar Equipo de Asignacion de  Fondos propios 3 meses
de capacitacion en minimo de 50 de la asistencia y sesiones de capacitacion ~ Recursos presupuesto de la empresa
atencion al cliente empleados en participacion en las en atencion al cliente Humanos para la
para todo el atencion al cliente  sesiones de capacitacion
personal en los proximos 3 capacitacion
meses.

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

A continuacion, se presenta el plan de capacitacion:

Tabla 40 Plan de capacitacion de Happy Cell
Dial Dia 2 Dia 3
¢ Introduccion a la Atencion al Cliente (1 hora) Servicio al Cliente por Teléfono y Correo e Préactica y Evaluacién (5 horas)

e Comunicacion Efectiva (2 horas) Electronico (3 horas)

e Conocimiento de Productos y Servicios (3 Atencion al Cliente en Situaciones
horas) Especiales (3 horas)

¢ Manejo de Quejas y Reclamaciones (2 horas) Herramientas y Sistemas de Atencion al
Cliente (2 horas)

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Al finalizar la capacitacion, se entregarad un certificado de participacion a cada miembro del equipo de atencion al cliente. Las sesiones de
capacitacion en atencion al cliente son esenciales para brindar un servicio excepcional y asegurar la satisfaccion de los clientes en Happy

Cell. Las sesiones de capacitacion en atencion al cliente estaran compuestas por:
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Comunicacion Efectiva
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Figura 7 Plan de capacitacion de Happy Cell dia 1
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Figura 8 Plan de capacitacion de Happy Cell dia2y 3
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra



Desarrollar de alianzas estratégicas

Objetivo operativo. - Negociar acuerdos y colaboraciones
Tabla 41 Colaboraciones
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Estrategias  Metas Medio de Actividades Responsa Recursos Financiamiento Tiempo
3 verificacion ble financieros
Buscar Establec Documentos Realizar Administra  Asignacion ~ Fondos internos 5 meses
sinergiasy  eral de analisis de dor de de la empresa.
oportunidad menos 3 colaboracion  viabilidad y presupuesto
es para colabor  establecidos  evaluacion de para la
expandirla  aciones  yevaluacion posibles evaluacion
ofertay el estratégi  de los colaboraciones de la
alcance cascon  beneficios con los socios colaboracion
s0cios potenciales identificados.
potencia
lesenel
préximo
afio

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Modelo de Evaluacion para posibles colaboraciones con los socios

Introduccion

Happy Cell, una empresa lider en tecnologia mdvil, esta en constante crecimiento y busca establecer

asociaciones estratégicas con futuros socios. Para asegurarse de seleccionar los socios adecuados,

es importante contar con un modelo de evaluacién solido. En este articulo, desarrollaremos un

modelo de evaluacién en forma de cuadro que ayudara a Happy Cell a identificar y evaluar a los

futuros socios potenciales.

El modelo de evaluacion para futuros socios de Happy Cell se divide en varias categorias clave que

abarcan diferentes aspectos importantes para la empresa. Cada categoria contiene criterios

especificos que se evaluaran en una escala del 1 al 5, donde 1 es el puntaje mas bajo y 5 es el puntaje

mas alto.



Tabla 42 Modelo de Evaluacion para posibles colaboraciones con los socios
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Categoria

Criterio

Puntaje

Experiencia y Conocimiento

Experiencia en la industria

Innovacion y desarrollo

Conocimiento del mercado objetivo

Recursos y Capacidades

Recursos técnicos y humanos

Capacidad de produccion y suministro

Infraestructura

Complementariedad

y Sinergias

Complementariedad de productos y servicios

Sinergias empresariales

Potencial de crecimiento conjunto

Capacidad Financiera

Estabilidad financiera

Rentabilidad y retorno de inversion

Historico financiero

Etica y Responsabilidad

Etica empresarial

Responsabilidad social corporativa

Transparencia y comunicacion

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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12.2.4.2.Segmentacion

"En Happy Cell, entiende la importancia de conocer a los clientes y adaptar nuestras estrategias
para satisfacer sus necesidades Unicas. Para lograrlo, utilizamos diferentes tipos de
segmentacion que nos permiten dividir a nuestro mercado objetivo en grupos mas especificos.
Esto ayuda a comprender mejor a los clientes y ofrecerles productos y servicios personalizados.
Happy Cell, cree que comprender a los clientes en profundidad es fundamental para construir

relaciones sélidas y duraderas”

Al implementar las estrategias de segmentacion, Happy Cell podrd maximizar su alcance y
efectividad al dirigirse a diferentes grupos demogréaficos de manera adecuada, proporcionando
productos y servicios adaptados a las necesidades y preferencias de cada segmento.

ESTRATEGIAS DF.
SEGMENTACION

GRUPOS OBJETIVO ESTRATEGIA
¢ Adolescentes y jovenes  Captar la atencion de este Crear una oferta de
adultos (de 15 a 35 anos) grupo demografico y productos y servicios
e Personas con titulo de convertirlos en clientes tecnologicos
tercer nivel leales. innovadores y atractivos
¢ Personas adultas para este grupo de edad.

* Amas de casa
SERVICIOS VALOR r USUARIOS

Ofrecer teléfonos méviles de  Proporcionar productos y  Adolescentes y jovenes
ultima generacion, accesorios  servicios tecnolégicos que adultos que buscan estar
de moda, planes de datos satisfagan las necesidades a la vanguardia de la
ilimitados, y servicios de de los diferentes grupo de tecnologia y desean una
atencién al cliente  segmenetacion experiencia movil de alta
personalizados. calidad.



GEOGRAFICO

Unidad Educativa La Mana
Educativa Narciso Cerda Maldonado
Tecnico 19 De Mayo En La Mana

UE Federacion Deportiva De Cotopaxi
LE Monsefor Lednidas Proafo La Mand
Institulo Tecnologico La Mana
Universidad Técnica de Cotopaxi
Poblacion en general del canton La Mana

LI I

DEMOGRAFICO

Edad

Genero

Ocupacion

Etnia y religion
Ingresos percibidos

PSICOGRAFICO

* Amantes de la musica

o Fanaticos de los doportes

« Aficionados a los videojuegos

* Amantes de la fotografia y las redes sociales
o Minimalistas y amantes de la simplicidad

POSICION ECONOMICA

o Clase baja
o Clase media
o Clase alta

ESTRATEGIAS POR SEGMENTACION

¢ Personalizacion local

« Experioncia del clionte persanalizada
* Marketing de influencia

o Programas de fidellzacion

Figura 9 Estrategias de segmentacion
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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PROGRAMA DE
FIDELIZACION
HAPPY CELL

CREACION DE UNA MEMBRESIA
EXCLUSIVA
« Crear menbresias
« Ofrecer beneficios exclusivosl
(descuentos, regalos y envio
grotuito)

“_ COMPRAS

:, » Canjen de puntos

’ %Y . RECOMPENSAS POR

by
’ « Establecer un sistema de

puntos acumulativos

PROGRAMAS DE REFERIDOS

« Crear herromientos y recursos W
faciles de compartir

.,--.. —
'

« Implementar un programa de |
referidos
« Ofrecer incentivos

~

~ta

fechas especioles

socioles

RECONOCIMIENTO Y GRATITUD

« Envior regalos sorpreso en

‘_g A « Destocar o los clientes
[;, d I. ' destacados en las redes
-

EXCLUSIVA

« Marketing por correo electrénico
» Mensaojes personalizodos
« Interaccidn con clientes

COMUNICACION PERSONALIZADA Y f

L’

E

Figura 10 Programa de fidelizacién
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra



12.2.4.3.Posicionamiento

HAPPY CELL

= contenidos
=
v
L
02 w
Publicidad online y
remarketing
4
P

\

@T?

Presencia en redes
sociales y marketing de

0® ¢

)

contenido para motores

Optimizacion de

de busqueda

Estrategias de enlace y
relaciones publicas

Figura 11 Estrategias de posicionamiento
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra



12.2.4.4.0bjetivos SMART

Tabla 43 Objetivos SMART
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S (Especificos)

M (Medibles)

A (Alcanzables)

R (Relevantes)

T (Tiempo
definido)

Aumentar las ventas en un 10%
durante el afio 2023 mediante
estrategias de marketing digital y
promociones especiales.

Medir el incremento de
ventas en un 10% al
comparar los resultados de
ventas de 2023 con los de
afios anteriores.

Establecer metas realistas y
factibles para implementar
las estrategias de marketing
y promociones.

Aumentar las ventas es un
objetivo relevante para el
crecimiento y éxito de
Happy Cell.

Plazo definido:
Afo 2023.

Mejorar la satisfaccion del cliente en
un 15% para finales de 2023 mediante
un programa de servicio al cliente
mejorado y encuestas de satisfaccion
periddicas.

Medir la satisfaccion del
cliente antes y después de
implementar el programa
mejorado y comparar los
resultados para alcanzar el
15% de mejora.

Establecer  recursos vy
acciones necesarios para
mejorar el servicio al cliente
y realizar las encuestas de
satisfaccion.

La satisfaccion del cliente
es fundamental para
mantener la lealtad vy el
éxito a largo plazo.

Plazo  definido:
Finales de 2023.

Incrementar el reconocimiento de
marca en el mercado local en un 20%

Medir el nivel de
reconocimiento de marca

Desarrollar un plan de
marketing local que permita

El reconocimiento de
marca ayuda a generar

Plazo  definido:
Mediados de

para mediados de 2023 mediante antes 'y después de alcanzar una mayor confianza y atraer nuevos 2023.

estrategias de publicidad en medios implementar las estrategiasy visibilidad y  participar clientes.

locales y participacion en eventos buscar un aumento del 20%. activamente en  eventos

comunitarios. comunitarios.

Alcanzar un incremento del 20% en Medir el incremento de las Establecer  recursos y El crecimiento de las Plazo  definido:

las ventas en linea para fines de 2023
mediante la creacién y optimizacion
de un sitio web de comercio
electrdnico.

ventas en linea antes y
después de implementar el
sitio web y buscar un
aumento del 30%.

estrategias para desarrollar y
optimizar un sitio web de
comercio electrénico eficaz.

ventas en linea contribuye
al éxito a largo plazo de
Happy Cell.

Fines de 2023.

Establecer alianzas estratégicas con al
menos tres influencers o expertos en
tecnologia reconocidos antes de
finales de 2023 para aumentar la
credibilidad y el alcance de la marca.

Medir el nimero de alianzas
estratégicas establecidas con
influencers o expertos y
asegurar un minimo de tres.

Identificar y contactar a
influencers 0  expertos
relevantes y  establecer

acuerdos de colaboracién
mutuamente beneficiosos.

Las alianzas estratégicas
ayudaran a fortalecer la
presencia de Happy Cell y
ampliar su alcance.

Plazo  definido:
Finales de 2023

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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12.2.5. Estrategias de Marketing Mix

12.2.5.1.Producto

Happy Cell, ofrece una amplia gama de productos para satisfacer las necesidades y deseos de
los clientes en el mercado de la tecnologia mévil. Desde los smartphones basicos hasta los de
gama alta, contentan con marcas reconocidas que ofrecen calidad, rendimiento y confiabilidad.
La seleccion incluye dispositivos con las ultimas especificaciones técnicas, pantallas vibrantes,
camaras de alta resolucién y una experiencia de usuario excepcional. También ofrecen una
variedad de productos adicionales de tecnologia, como auriculares inalambricos, smartwatches,
altavoces Bluetooth y cargadores portatiles. Estos productos complementan y enriquecen la
experiencia movil de nuestros clientes. Ademas, en Happy Cell brinda servicios de
mantenimiento de celulares, asegurando que los clientes reciban un soporte técnico confiable y

profesional.

En la siguiente tabla se muestra los productos mas cotizados en Happy Cell

Tabla 44 Productos de Happy Cell

SAMSUNG

A03 A03s Al3

AS53

—

S22 23 Ultra Galaxy Z Flip 4 | Galaxy Z Fold
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Redmi 12C
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12 Lite

Black Spark 4

Phone 11

& y
Phone XS

APPLE

s [ o |

Phone 12

Phone 13

Phone 14

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Estrategias del producto

Entre las estrategias a implementarse en Happy Cell se encuentran: la investigacion de mercado,

retroalimentacion de los clientes, mejora continua, innovacién y desarrollo, pruebas y control

de calidad, capacitacion y soporte al cliente.

RECURSOS HUMANOS

Cortratacion, capsciincitn v tesarrodio del peryons|

Actividades de SOPORTE

pificacian, franc

LOGISTICA
INTERNA

AdAN OGN e pradactoc
Recepcian
adCerumitionio

OPERACIONES

Actividades PRIMARIAS

APROVISIONAMIENTOS - compras

Establocer relaciones con proveedores, gestonar inventarios y optanizar o catens de sumnistrs.
DESARROLLO TECNOLOGICO
Ivvestigacin de merrado, desarollo de nuevis groductas y mejoras teonadbgicas

INFRAESTRUCTURA de |a EMPRESA

LOGISTICA
EXTERNA
Pedidos,
M

e,
shrncerole ety

MARKETING

SERVICIOS

uadiew

POSTVENTA

Srrvieu

y pastvents

Figura 12 Cadena de valor
Fuente: Happy Cell, junio 2023

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra



HAPPY CELL

INVESTIGACION DE MERCADO Y
RETROALIMENTACION DE LOS CLIENTES

« Cubrir las necesidades: comunicacion,
concectividad, productividad,
entretenimiento, personalizocic‘m,
estilo y estotus,

« Crear un buson de opiniones,
sugerencias y quejas paro cliente. N

MEJORA CONTINUA BASADA EN LA
RETROALIMENTACION

« Establece un proceso de mejora
continua

» Fortalecer la comunicacion con los
clientes

» Establecer uno cadena de valor

INNOVACION Y DESARROLLO

« Investigaciones de mercado y , I

andlisis de la competencia
* Inviercion en investigocion y
desarrollo
» Compaiias de marketing

PRUEBAS Y CONTROL DE CALIDAD

« Implementacién de un proceso de
prueba

+ Recliza pruebas de usobilidod y
funcionales

+ Establecer indicadores de calidad y
control de calidad continuo

CAPACITACION Y SOPORTE AL CLIENTE

« Soporte al cliente eficiente y
amigable

* Mejora en el producto y en el
proceso de atencion ol cliente.

« Proporcionar capacitacién y recursos
adecuados a los clientes

Figura 13 Estrategias del producto
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

93



94

12.2.5.2.Estrategias de Precio

Al desarrollar estrategias de precio para Happy Cell, es importante considerar diversos factores
y objetivos comerciales. A continuacidn, se presentan algunas estrategias que pueden ayudar a

establecer precios efectivos y competitivos:

T —

Happy Cell iz B

Noche de locura ‘ ; i g € E

10:dedescuento /< P E ° =

; P owd —

M\ —

Estrotegiasde precios e \.J —

basadasenelvalor Happy CQ" ¢ : ~g £

s .S

Noche de locura P : 8 % ;

15 dedescumto;%’:—i‘- i 8 =

Estrategia cuponesde —— ‘ ' o g _—

descuento ) M w oy /:\u :
Estrategiaofertapor

tiempo limitado Happy Cell = =

\ ' s =

A=\ e n =

’ R =

/ Noche de locura - 9 S

v — U

20 de descuento” O e

— N —

Figura 15 Modelo de cupones de descuento
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Figura 14 Estrategias de precio
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Hay que tener en cuenta que el establecimiento de precios debe ser una combinacion de analisis
de costos, consideracion de la competencia y comprension del valor percibido por los clientes.
Es importante realizar un seguimiento regular de los precios y realizar ajustes segin sea

necesario para mantener la competitividad y maximizar los ingresos de Happy Cell.



12.2.5.3.Estrategia Plaza

Seleccidén y gestion de canales de distribucion: Al establecer los canales de distribucion, es
importante considerar los diferentes medios a través de los cuales los productos llegaran a los

clientes. A continuacion, se presentan algunos canales de distribucion que pueden ser adecuados

para Happy Cell:

F]
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Seleccionary
gestionarlos
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Atenciénal
clientey
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Tiendas
minoristas
fisicas

. J

Figura 17 Estrategias de plaza

Fuente: Happy Cell, junio 2023

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Figura 18 Canales de distribucion
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Delivery

El servicio de delivery se ha convertido en una parte esencial de la estrategia comercial de
Happy Cell. Con la implementacidn de este servicio, la empresa busca ofrecer a sus clientes la
comodidad de recibir sus productos directamente en la puerta de su hogar u oficina. "El servicio
de delivery que te lleva la tecnologia mdvil hasta tu puerta.”

HAPPY
CELL

Delivery
Service

“El servicio de delivery que te
lleva la tecnologia mévil hasta
tu puerta.”

Ordena ahora

Figura 19 Servicio de delivery
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Venta en linea

La venta en linea de Happy Cell tiene como objetivo principal brindar una experiencia de
compra conveniente, personalizada y accesible a los clientes, al tiempo que expande el alcance

de la empresa y maximiza su potencial de ventas.



Tabla 45 Venta en linea
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Estrategias Metas Medio de Actividades Responsables Recursos Financiamiento Tiempo
verificacion financieros
Crear una tienda Establecer una tienda NUmero de visitas Investigacion de Administrador ~ Asignacion de  Fondos internos 6 meses
en linea para en linea para Happy y tréfico en la plataformas de presupuesto de la empresa.
Happy Cell Cell que brinde una tienda en linea. comercio electrénico para la

experiencia de compra
conveniente y
accesible para nuestros
clientes.

Tasa de
conversion de
visitantes a
compradores.
Ventas generadas
através de la
tienda en linea.
Comentarios y
resefias positivas
de los clientes
sobre la
experiencia de
compra en linea.

Disefio y desarrollo de
la tienda en linea
Creacion de contenido
de productos
Configuracion de
opciones de pago y
envio

Implementacidn de
medidas de seguridad
Pruebas y optimizacion
Promocién y
lanzamiento

ejecucion de la
tienda en linea

Fuente: Entrevista aplicada al gerente/propietario de Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Costo de implementacion: $1500

Resultados esperados: con la implementacién de la tienda en linea, Happy Cell espera lograr un crecimiento en las ventas, expandir su alcance

geogréfico, brindar una experiencia de cliente mejorada, aumentar la visibilidad de la marca y obtener datos valiosos para la toma de decisiones

estratégicas.
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12.2.5.4.Estrategias de promocién

Estas estrategias de promocién que se muestran pueden ayudar a aumentar la visibilidad,
generar interés y fomentar las ventas de los productos de Happy Cell. Es importante adaptar
estas estrategias a las necesidades y caracteristicas especificas de la marca, asi como medir los
resultados y ajustar las estrategias seguin sea necesario para obtener los mejores resultados.

Promocion
Happy Cell

Marketing de
contenidos
(3}
’7 " NJ

Redes sociales

£, VN

N\ ? Email marketing

Optimizacion
para motores de
busqueda (SEO)

Figura 20 Estrategias de promocion
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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Tabla 46 Plan de contenidos semestral

Plan de Contenidos Semestral para Happy Cell

Objetivo Generar contenido relevante y atractivo que promueva los productos de Happy
Cell, atraiga a nuevos clientes y fortalezca la relacién con los clientes existentes

Fecha 1 de enero al 30 de junio 2023

Tema Tecnologia movil y productos de Happy Cell
Mes 1

e Articulo de blog: "Las ultimas tendencias en smartphones y como Happy Cell se
mantiene a la vanguardia”.
¢ Video tutorial: "Consejos para elegir el smartphone perfecto segun tus necesidades".

e Publicacién en redes sociales: Destacar un producto estrella de Happy Cell con una
descripcion atractiva y una imagen llamativa.

Mes 2

e Guia de compra: "Guia completa para elegir los accesorios ideales para tu dispositivo
movil™.

¢ Video unboxing: Mostrar la emocién de desempaquetar y mostrar un nuevo producto de
Happy Cell.

e Publicacién en redes sociales: Compartir testimonios de clientes satisfechos y como los
productos de Happy Cell mejoraron su experiencia movil.

Mes 3

e Articulo de blog: "Los beneficios de los wearables y como pueden mejorar tu estilo de
vida".

¢ Video comparativo: Comparar dos modelos de dispositivos mdéviles populares de Happy
Cell y resaltar sus diferencias.

e Publicacion en redes sociales: Encuesta interactiva para que los seguidores voten por su
color favorito de un nuevo lanzamiento de producto.

Mes 4

e Articulo informativo: "Como proteger y mantener en buen estado tu dispositivo movil™.
e Video demostrativo: Mostrar el proceso de instalacion y uso de un accesorio destacado
de Happy Cell.

e Publicacién en redes sociales: Concurso de fotografia en el que los usuarios compartan
imagenes creativas con el hashtag #MiHappyCell.

Mes 5

e Entrevista a un experto: Conversar con un especialista en tecnologia movil y compartir
consejos Utiles para los usuarios.
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e Video testimonial: Compartir historias de éxito de clientes que han experimentado
mejoras significativas gracias a los productos de Happy Cell.

e Publicacién en redes sociales: Preguntas y respuestas en vivo con un representante de
Happy Cell para resolver las dudas de los seguidores.

Mes 6

e Articulo de tendencias: "Las innovaciones tecnolégicas mas esperadas en el mundo
movil".

e Video detras de escenas: Mostrar el proceso de desarrollo y disefio de un producto de
Happy Cell.

e Publicacién en redes sociales: Anuncio de una oferta especial por tiempo limitado para
celebrar el final del semestre.

Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Costo de implementacion: $1500

Resultados esperados: con la implementacion del Plan de Contenidos Semestral, se espera
lograr un aumento en la visibilidad de la marca, un incremento en el trafico del sitio web, la
generacién de leads y conversiones, un fortalecimiento de la relacién con los clientes, una
mejora en la reputacion y autoridad de la marca, y una mayor interaccion en redes sociales.
Estos resultados contribuiran al crecimiento y éxito de Happy Cell en el mercado de tecnologia

movil.

Redes sociales

Las redes sociales son muy importantes para la promocién de productos, ya que permiten llegar
auna audiencia muy amplia y diversa de forma efectiva y econdmica. Las redes sociales ofrecen
multiples herramientas para la promocion de productos, como la publicacion de contenido
informativo y atractivo, la creacién de anuncios segmentados, la realizacion de sorteos y
promociones, la interaccion con los seguidores, entre otras. Ademas, el uso adecuado de las
redes sociales puede mejorar la reputacion y autoridad de marca, aumentar la visibilidad y el
reconocimiento de la misma, y permitir el contacto directo y personalizado con los clientes y

potenciales clientes.
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El siguiente calendario de contenido esta disefiado para proporcionar informacion valiosa a los
usuarios interesados en telefonia celular, a la vez que maximiza las oportunidades de

clasificacion en los motores de busqueda para Happy Cell.

Tabla 47 Calendario de contenidos

Semana Titulo del Blog Post

Semana 1 Descubre las Gltimas tendencias en telefonia celular
Semana 2 Los mejores smartphones del afio: guia de compra
Semana 3 Como elegir el plan de datos perfecto para tu celular
Semana 4 Accesorios imprescindibles para tu smartphone

Semana 5 ¢ Qué es lo nuevo en el mundo de los wearables?
Semana 6 Los secretos detras del rendimiento de la bateria

Semana 7 Como proteger tu celular contra robos y pérdidas
Semana 8 El futuro de la realidad aumentada en los dispositivos moviles
Semana 9 Las mejores aplicaciones para potenciar tu productividad
Semana 10 Tips para mantener tu celular en éptimas condiciones
Semana 11 Como tomar fotografias profesionales con tu smartphone
Semana 12 Los beneficios de la tecnologia 5G en tu vida diaria
Semana 13 Los smartphones mas esperados del proximo semestre
Semana 14 Como cuidar la privacidad de tus datos en tu celular
Semana 15 Guia de configuracién y personalizacion de tu celular
Semana 16 Las mejores apps de entretenimiento para tu smartphone

Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Campanias publicitarias

Una forma en que las campafias publicitarias pueden mejorar las ventas de celulares es a traves
de la creacién de anuncios que muestren las caracteristicas y beneficios de los teléfonos. Estos
anuncios pueden destacar las especificaciones mas novedosas del producto, asi como su
rendimiento y facilidad de uso. De esta manera, el consumidor se siente atraido hacia el
producto y se convence de su compra. Para ello se sugiere crear anuncios publicitarios en
diferentes buscadores, ademas “colocar anuncios pagados en los motores de busqueda con el
objetivo de atraer trafico calificado”
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Para la creacion de anuncios publicitarios se debe tener en cuenta la siguiente estructura:

Nombre Pagina
Publicidad &

Lorem ipsurn dolor sit amet consectetur adipiscing elit augue enim sagittis
. semper, leo curabitur urna etiam aptent vel in tristique commodo pretium
Texto anuncio quis hendrerit, auctor mus aliquamn sociis a mattis suscipit velit bibendum non.
Posuere augue consequat aenean.. Ver mas

o Imagen o video

e Texto imagen

. HTTPS: A~ ENLACE .y
9 Imagen ovideo  Titulo del anuncio CTA @ Llamada Accion
Dezcripcion
6 Descripcion
Eb Me gusta : Comentar F—J-> Compartir

Figura 21 Estructura anuncios Facebook
Fuente: Tomado de (Mafiez, 2019)

A continuacion, se presenta modelos de fotografias para Happy Cell

Smartphene
Uentam;-'lash

PROMOCION ESPECIAL

Ordena ahora
01.30 Diciembre

a Comora
&4 AP I B JSmm
< Bypes
JAGHI & 240G
[ Stpei AMoLED
L 120 Hz 300 mits e
>

Figura 22 Modelo de imagenes para campafias publicitarias
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Happy Cell @

25%
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8\ CYBER
MONDAY

\ MONDAY

Figura 23 Modelo campafias publicitarias Cyber Monday
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Adicional se recomienda usar Google Ads

Google Ads Vorw Tt | T ruseomeny | WH

S @Fbind N Fighle  Typw Skgmede nemeen  Tapel O MZIE00  Mere detes

Pecorarweutans Settings

e
Ad geoup e YowTube | Tramy e | What & & work v
* Wian

| Ladag peges A groue status ® st v
¢ Ky ey W24y e <

Bnagaey A groae e S0l » N v

Figura 24 Google Ads
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Una de las ventajas de usar Google Ads para anuncios para Happy Cell es la posibilidad de
dirigir tus anuncios a las personas adecuadas en el momento adecuado, ya que la plataforma te
permite segmentar tus anuncios por ubicacion geografica, palabras clave de busqueda, intereses

y muchos otros criterios.
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Esto puede ayudarte a llegar a clientes potenciales que estdn mas interesados en tus productos
0 servicios, lo que puede aumentar las posibilidades de conversion y reducir los costos de

publicidad.

Palabras clave amplias utilizadas en la redaccion de la descripcion del producto y en el plan de
publicidad de Happy Cell:

e Celulares en Canton La Mana
e Compra de celulares

e Tienda de celulares

e Tecnologia movil

o Ofertas especiales

e Promociones exclusivas

e Calidad y rendimiento

e Experiencia tecnoldgica

e Conexion rapida y estable

e Innovacion y disefio

Entre las descripciones con Hashtags, emojis y llamada a la accidn se puede utilizar

Accesorios para celulares B jLa mejor venta de celulares esta aqui! < 3% Descubre los

dispositivos mas avanzados y a precios increibles. @e+ jNo te lo pierdas!

i 3 Gran oferta en venta de celulares! ¥
iNo esperes mas! jVisitanos ahora! 3

iEl celular perfecto te espera! Ea®

¢ Estas buscando el celular perfecto? jLo tenemos para ti! En nuestra venta de celulares
encontrards una amplia seleccion de dispositivos de Gltima generacion, con caracteristicas

y precios que te dejaran asombrado. ©+
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W Desde smartphones con camaras de alta resolucion hasta modelos con un rendimiento

excepcional, tenemos el celular ideal para cubrir todas tus necesidades. GoW¥

¢Quieres capturar momentos inolvidables? & jNuestros celulares vienen equipados con

camaras de alta calidad para que nunca te pierdas ninguna foto especial! +

<€ Ademas, te ofrecemos precios irresistibles y opciones de financiamiento flexibles.

&+ iNo dejes pasar esta oportunidad y actualiza tu dispositivo hoy mismo! # %
iHaz clic en el enlace de nuestra biografia y encuentra tu celular perfecto ahora! 34

® ¥ ¥ jLa mejor venta de celulares ya comenzd! No pierdas mas tiempo y encuentra el

celular de tus suefios con solo un clic. E>Ha® jTe esperamos! OO+

#VentaDeCelulares  #OfertaEspecial ~ #DispositivosAvanzados  #Preciosincreibles
#Tecnologia #CamaraDeAltaResolucion #RendimientoExcepcional #CapturaMomentos
#FinanciamientoFlexible #ActualizaTuDispositivo #CelularPerfecto

1

. #ActualizacionTecnoldgica #Compralnteligente #NuevasFuncionalidades
. #Ofertasimperdibles #DisefioModerno #AltaCalidad #UltimaGeneracion
. #TecnologiaAvanzada #Promocidn #Comprainteligente #CompraOnline

#CalidadGarantizada #EnvioRapido #MejorPrecio #ExperienciaTecnoldgica

Figura 25 Descripciones con Hashtags, emojis y llamada a la accién
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

12.2.6. Plan de puesta en marcha

El Plan de Puesta en Marcha de Happy Cell es una guia estratégica que establece las acciones
necesarias para el éxito de la empresa en el mercado de telefonia mévil. Con enfoque en la
innovacion, calidad y satisfaccion del cliente, este plan busca establecer a Happy Cell como un

referente en el sector.
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Figura 26 Plan de marketing puesto en marcha
Fuente: Happy Cell, junio 2023

Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

El Plan de marketing para Happy Cell que se pretende poner en marcha establece como llevar
a cabo la implementacion teniendo en cuenta que su principal objetivo es mejor el
posicionamiento de la marca con ello aumentar las ventas, posicionandola como una empresa
lider. Este plan incluye algunos detalles importantes, los recursos necesarios, las tareas

especificas que deben llevarse a cabo y el marketing mix.
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Innovacién Equipo

Atencion al cliente: Responsabilidad

Compromisa (o) a Confianza

Figura 27 Plan de marketing puesto en marcha
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Este apartado estd enfocado en valores sélidos centrados en innovacion, atencion al cliente,
compromiso, trabajo en equipo, responsabilidad y confianza, la empresa se diferencia en el
mercado. La innovacién impulsa productos y servicios unicos, mientras que la atencién al
cliente crea lealtad. EI compromiso y el trabajo en equipo fomentan relaciones solidas. La
responsabilidad social fortalece lazos con la comunidad, y la confianza genera credibilidad.
Este enfoque no solo asegura la rentabilidad de Happy Cell, sino que también contribuye al

desarrollo sostenible y el bienestar en La Mana.
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Marketing Mix

Indicadores de
rendimiento

Figura 28 Plan de marketing puesto en marcha
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Para garantizar una gestion de mercado completa y coherente, el plan de marketing de Happy
Cell debe incluir estrategias para cada componente del marketing mix (Producto, Precio, Plaza
y Promocidn). Estas técnicas ayudaran a llegar al publico objetivo, satisfacer sus demandas y
generar valor percibido. La inclusién de indicadores de rendimiento también proporciona
informacion atil sobre el impacto y el éxito de las estrategias que se estan implementando. Estos
indicadores ayudan a tomar decisiones inteligentes, hacer ajustes y optimizar los recursos para
lograr los objetivos. Ademas, facilitan la identificacion de areas de mejora y oportunidades para
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el desarrollo y la innovacion. Tener estrategias claras y medir su rendimiento es fundamental
para el éxito y el crecimiento sostenible de la empresa en un mercado competitivo como La

Mana.

Lanzamiento

iEstamas emocionados de anunciar f lanzamiento de
nuestro nuevo y amocionante plan de marketing para Happy
Celit

Con este pian, estamos fistos para llevar nuestra marca y
nuestros increlbles celulares al siguiente nivel, Estamos
comprometidos en brindarte la mejor expenencia de compra,
ofreciéndote productos de alta calidad, precios competitivos
y un servicio excepclonal. Con nuestro plan de marketing,
estaremaos presentes en diversos canales, llevando nuestras
promociones y ofertas irresistibles directamente a bt
iPrepdrate para descubnr la innovacion, la tecnologia de
vanguardia y I3 satisfaccién garantizada con Happy Cell!
iUnete a nosotros en este emocionante viaje y aprovecha
todas las ventajas que tenemos para t

Figura 29 Plan de marketing puesto en marcha
Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

Es fundamental que Happy Cell lance su plan de marketing por varias razones. En primer lugar,
el lanzamiento permite comunicar de manera efectiva los objetivos, la estrategia y las acciones
que se llevaran a cabo para posicionar la empresa en el mercado de La Mana. Esto garantiza
que todos en el equipo estén alineados y comprometidos con el plan, lo que aumenta las

posibilidades de éxito.

El lanzamiento de un plan de marketing también es una oportunidad para generar expectativas
positivas en el mercado y entre los clientes potenciales. Esto puede generar anticipacion y
curiosidad hacia los productos y ofertas de Happy Cell. El lanzamiento también es una ocasion
para involucrar a los empleados y otros empleados en el proceso de implementacion del plan.
Al involucrarlos desde el principio, se fomenta su participacion en el proyecto y se facilita la

colaboracion entre diferentes departamentos de la empresa.
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12.2.7. Plan econdmico

"El mercado de la telefonia mdvil es cada vez mas competitivo y para destacar, Happy Cell ha
desarrollado un plan economico de marketing que busca aumentar su presencia en el mercado.
Con una estrategia centrada en la promocion en redes sociales, publicidad en linea y la creacion
de contenido atractivo, Happy Cell busca mejorar su posicionamiento y aumentar su base de

clientes. A continuacion de desglosa la inversion a efectuarse.

Tabla 48 Presupuesto para el plan de marketing

Detalle Precio Total
Ventaja competitiva 1.610,00
Disefar una estrategia de branding sélida 300,00
Desarrollar mensajes y contenido de marketing diferenciador 360,00
Implementar campafias publicitarias creativas 500,00
Disefiar y planificar sesiones de capacitacion en atencion al
o Cliente 300,00
.2, Realizar analisis de viabilidad y evaluacion de posibles
£ colaboraciones con los socios identificados. 150,00
§ Segmentacion 1.550,00
= Personalizacion local 500,00
'*_é Experiencia de la cliente personalizada 150,00
g Marketing de influencia 600,00
= Programas de fidelizacion 300,00
Posicionamiento 780,00
Presencia en redes sociales y marketing de contenidos 240,00
Publicidad online y remarketing 240,00
Optimizacion de contenidos para motores de busqueda 180,00
Estrategias de enlace y relaciones publicas 120,00
Producto 1.500,00
Investigacion de mercado 500,00
Mejora continua 300,00
o Innovacion y desarrollo 400,00
€ Control de calidad 300,00
%’_ Soporte al cliente -
= Precio 2.700,00
E Analisis de costos y fijacion de precios 500,00
< Estrategias de precios basado en el valor 400,00
= Estrategia productos con rebaja 400,00
Estrategias cupones de descuento 300,00
Estrategias oferta por tiempo limitado 500,00

Estrategias de nuevos lanzamientos 600,00
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Plaza 2.950,00
Seleccion y gestion de canales de distribucion 250,00

Delivery 1.200,00

Tienda en linea 1.500,00

Atencion al cliente y servicio postventa -

Promocién 1.500,00
Marketing de contenidos 720,00

Redes sociales anuncios 480,00

Email marketing 300,00

Total, anual 9.640,00
Total, mensual 803,33

Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra

El presupuesto estimado anual es de $9.640 anual que corresponde un costo mensual de $803,33

la misma que puede realizarse de forma individual o contratar un equipo de marketing que

realice la ejecucion del plan de marketing.

Los valores del cuadro de precios para cada detalle del plan de marketing de Happy Cell en el

canton La Mana se obtuvieron analizando el mercado de Ecuador y evaluando los costos

asociados con cada estrategia y actividad. A continuacidn, se explica cdmo se alcanzaron estos

valores:

e Marketing Estratégico: Los valores se han calculado tomando en cuenta los gastos

asociados con la creacion de una estrategia de marca solida, la creacion de mensajes y

contenido de marketing Unicos y la implementacion de campafias publicitarias

innovadoras. Ademas, se han incluido los costos de capacitacion en atencion al cliente

y analisis de viabilidad de colaboraciones potenciales.

e Marketing operativo: Se han calculado los costos asociados con la investigacion de

mercado, la mejora continua de los productos y servicios, la innovacién y el desarrollo

de nuevos productos y el control de calidad en el marketing operativo. Ademas, se han

analizado los gastos relacionados con la fijacion de precios, las estrategias de marketing

y la gestion de canales de distribucion, incluidos los servicios de entrega y la tienda.

Es importante recordar que estos valores son solo estimaciones y pueden variar en funcion de

una variedad de factores, incluida la competencia, la evolucion del mercado, los cambios en las

preferencias de los clientes y la eficacia de las estrategias implementadas.
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13. IMPACTOS

13.2.  Impacto social

El plan de marketing para el posicionamiento de la empresa Happy Cell en el cantén La Mana
para el afio 2023 tiene un impacto social significativo. A través de la generacion de empleo, el
acceso a productos y servicios de calidad, el desarrollo tecnoldgico y el apoyo a la comunidad
local, Happy Cell puede contribuir al crecimiento econdémico y mejorar la calidad de vida en la
zona. Esto permitira reducir el desempleo en la zona y mejorar la situacién econémica de las
personas, lo que, a su vez, impacta positivamente en su calidad de vida. Ademas, tiene un efecto
positivo en otros sectores econdmicos y atraer nuevas inversiones, lo que a su vez impulsara el

crecimiento econdémico y social en la zona.

Al ofrecer productos innovadores y servicios confiables, la empresa impulsa el avance
tecnoldgico y brinda oportunidades a los residentes de La Mana. Al mismo tiempo, su
compromiso con la responsabilidad social corporativa fortalece los lazos con la comunidad y
promueve el bienestar general. Esto puede incluir iniciativas de educacion, salud, medio
ambiente y otras areas importantes para el bienestar de la sociedad. Al fortalecer los lazos con

la comunidad y participar activamente en su desarrollo.

13.3. Impacto econdmico

El impacto econdmico de Happy Cell en el canton La Mana se refleja en cifras significativas.
Durante el afio 2023, se espera que las ventas de la empresa aumenten en un 25%, lo que
representa un incremento de ingresos. Este crecimiento en las ventas contribuird directamente
al Producto Interno Bruto (PIB) local en un 2%. Ademas, el plan de marketing generara nuevos
puestos de trabajo en la comunidad, disminuyendo la tasa de desempleo en promedio de 0,5%
al 1% en comparacion con el afio anterior. Se estima que estos empleos generan un impacto
econdmico positivo de aproximadamente $450 délares en salarios por trabajador y beneficios

para los trabajadores locales.

La colaboraciéon con proveedores y socios locales impulsara el desarrollo de la cadena de

suministro en La Mana. Alrededor de 10 pequefias y medianas empresas se beneficiaran de esta
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alianza, lo que aumenta su facturacion en un 12% y ha generado ingresos adicionales en la

economia local.

13.4. Impacto administrativo

El proyecto de marketing de Happy Cell tiene un impacto administrativo notable porque la
implementacion de estrategias efectivas mejora la gestion y las operaciones internas. La
planificacion y la asignacion de recursos estan significativamente influenciadas por la claridad
de los objetivos y su medicion. Se cree que establecer metas medibles y alcanzables ha
aumentado la eficiencia en la asignacion de recursos en un 20%. Esto significa que la empresa
ahora puede concentrar sus esfuerzos en actividades que tienen un mayor impacto en el

crecimiento y el éxito de la empresa.

Ademas, Happy Cell experimentara un aumento del 10% al 20% en la satisfaccion del cliente
al mejorar la comunicacion y las relaciones con los clientes. Al recibir comentarios utiles a
través de varios canales, la empresa podra tomar decisiones informadas que satisfacen las
necesidades y expectativas de los clientes. La empresa podrd monitorear y evaluar
continuamente el impacto de sus estrategias de marketing mediante el uso de métricas e
indicadores de desempefio especificos. Gracias a esta capacidad de seguimiento y anélisis, se
podra observar una mejora del 25% en la eficacia de las estrategias de marketing.
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14. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

El gasto total del proyecto de investigacion para los estudiantes que realizan el mismo fue de
$1.389,63 (Tabla 49)

Tabla 49 Presupuesto para la elaboracidn del proyecto

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
Unitario

Recursos Materiales 13,30
Carpetas 2 0,40 0,80
Cuadernos 1 2,50 2,50
Resma de papel A4 1 5,00 5,00
Impresiones 100 0,05 5,00
Recursos Humanos 100,00
Investigadoras 2 50,00 100,00
Recursos Tecnologicos 720,00
Laptop 1 560,00 560,00
USB 1 10,00 10,00
Celular 1 150,00 150,00
Actividades Realizadas 410,00
Visita a comisariatos 2 10,00 20,00
Analisis de informacion 1 50,00 50,00
Recopilacion informaciones bibliograficas 1 40,00 40,00
Identificacion de valores y aspectos 1 150,00 150,00
culturales

Elaboracion del modelo de cultura 1 150,00 150,00
organizacion

Otros gastos 20,00
Gastos de Alimentacion 5 3,00 15,00
Transporte 10 0,50 5,00
Subtotal 1.263,30
Imprevistos 10% 126,33
Costo total 1.389,63

Fuente: Happy Cell, junio 2023
Elaborado por: Bonilla Dariela y Toaquiza Alexandra
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15. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

15.2. Conclusiones

La empresa Happy Cell en el canton La Mana segun el diagndstico aplicado presenta un
panorama de marketing con diversas fortalezas y oportunidades. Su amplia seleccion de
teléfonos moviles de alta calidad a precios razonables y enfoque en el servicio al cliente
destacan como sus ventajas competitivas. La expansion de canales digitales y el desarrollo de
una estrategia de marketing efectiva ofrecen oportunidades para mejorar su visibilidad y
reconocimiento de marca. Sin embargo, debe abordar debilidades como la falta de visibilidad
y la ausencia de indicadores para medir el éxito. Afrontar amenazas como la competencia y los

cambios tecnoldgicos sera vital para un crecimiento sostenible.

Happy Cell ha logrado un buen grado de posicionamiento en el mercado del cantéon La Mana,
debido a su capacidad para ofrecer productos de calidad, promociones atractivas, comunicacion
efectiva y una presencia sélida en canales digitales. Los consumidores perciben positivamente
la calidad, confiabilidad y satisfaccion de sus productos y servicios en comparacion con otros
competidores. La empresa destaca por su amplia seleccion de teléfonos mdviles de alta calidad
a precios razonables y su excepcional servicio al cliente. Sin embargo, debe seguir innovando
y mejorando para mantener su reputacion y asegurarse de que los clientes continden

eligiéndolos como su proveedor preferido.

Para mejorar su posicionamiento en el mercado durante el afio 2023, Happy Cell debe
implementar estrategias de marketing efectivas. Esto implica expandir su presencia en canales
digitales, establecer alianzas estratégicas de marketing mix y ofrecer un servicio al cliente
excepcional. Asimismo, es importante mejorar la diferenciacion de precios y ampliar la
variedad de promociones para atraer a diferentes segmentos de clientes. Al capitalizar sus
fortalezas, enfrentar las debilidades identificadas y adaptarse a las tendencias del mercado,
Happy Cell podréa fortalecer su posicion y seguir ofreciendo productos y servicios de calidad a

sus clientes en el canton La Mana.
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15.3. Recomendaciones

Se recomienda llevar a cabo una investigacion exhaustiva que incluya encuestas a los clientes
actuales y potenciales, analisis de la competencia y revision de las estrategias de precios,
promociones y comunicacion. Este diagnostico permitira identificar las fortalezas y debilidades
de la empresa, lo que a su vez ayudara a tomar decisiones informadas y realizar mejoras en el

plan de marketing.

Se sugiere realizar cada cierto tiempo la estimacion de su posicionamiento para asi poder a
analizar la percepcién de los consumidores, investigaciones de mercado y comparativas con
competidores directos. Esto proporcionara informaciéon clave sobre como la empresa es
percibida en el mercado y qué tan bien se posiciona en relacién con sus competidores. Con estos
datos, Happy Cell podréa identificar areas de mejora y desarrollar estrategias especificas para

fortalecer su posicionamiento.

Se recomienda desarrollar e implementar las estrategias de marketing expuestas en este trabajo
dado a que se centradas en la diferenciacion y la segmentacion del mercado. Esto incluye la
creacion de mensajes de marca claros y atractivos, la identificacion de segmentos de mercado
objetivo y el desarrollo de campafias de marketing personalizadas. Ademas, es importante
aprovechar las oportunidades digitales, como el marketing en linea y las redes sociales, para

aumentar la visibilidad de la marca y llegar a un pablico mas amplio.
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Anexo 4. Entrevista aplicada al propietario de Happy Cell

— : UNIVERSIDAD
. TECNICA DE
COTOPAXI
//

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI-EXTENSION “LA MANA”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TITULO DE LA INVESTIGACION

“Plan de marketing para el posicionamiento de la empresa Happy Cell del cantén La

Mana para el afio 2023”

Objetivo de investigacion: Realizar un diagnostico del marketing que vienen ejecutando la
empresa Happy Cell del canton La Mana, para identificar las fortalezas y debilidades que

presentan.

Objetivo de la entrevista: Mediante la aplicacion de la presente entrevista dirigida al
propietario de la empresa Happy Cell del cantén La Mana provincia de Cotopaxi, se prevé
recopilar informacion necesaria e importante para identificar fortalezas y debilidades del

marketing que viene efectuando.

Compromiso: Los investigadores de la forma mas delicada solicitamos a usted se sirva
responder el siguiente cuestionario de preguntas que nos ayudara a responder los objetivos de
trabajo de la presente investigacion; dejando constancia de nuestro compromiso en guardar
absoluta reserva a la informacion que usted nos proporcione, expresando desde ya nuestros

sinceros reconocimientos por el apoyo brindado por usted.

Instruccion: En las preguntas planteadas en el cuestionario adjunto describa las respuestas

segun su propio criterio.
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INSTRUMENTO DE ENTREVISTA A APLICAR AL PROPIETARIO DE HAPPY CELL DEL CANTON
LA MANA

Variables de Identificacion

Identificacion del censado

Nombre

Cargo que desempeiia
Tiempo que esta laborando
Direccién Canton Parroquia Sector

Numero de contacto
Nombre de la empresa

Variables de estratificacion

DIMENSIONES O CATEGORIAS | RESPUESTA
MARKETING

¢ Cudl es la estrategia de marketing actual de
Happy Cell y como se ha implementado?

¢Cual es el enfoque principal de Happy Cell
en términos de segmentacion de mercado y
publico objetivo?

¢Qué canales de marketing utiliza Happy
Cell para promocionar sus productos y llegar
a los clientes?

¢Cuales son las principales fortalezas de
Happy Cell en comparacion con otros
distribuidores autorizados de celulares en el
area?

¢Cudles son las principales debilidades o
areas de mejora en el marketing de Happy
Cell?

¢(Qué  estrategias de branding vy
posicionamiento utiliza Happy Cell para
destacarse en el mercado?
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¢Cudles son las principales tacticas de
promocion y publicidad que se han utilizado
y cémo han impactado en el negocio?

¢Cémo mide Happy Cell el éxito de sus
iniciativas de marketing? ¢(Qué métricas o
indicadores utiliza?

¢Qué tipo de investigacion de mercado se ha
realizado para comprender las necesidades y
preferencias de los clientes? ;Como se
utiliza esa informacion en la estrategia de
marketing?

¢Como se mantiene actualizado Happy Cell
sobre las tendencias y avances en la industria
de los celulares y la tecnologia?
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Anexo 5. Encuesta aplicada a los habitantes del canton La Mana

- UNIVERSIDAD
. TECNICA DE
COTOPAXI

/
UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI-EXTENSION “LA MANA”

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TITULO DE LA INVESTIGACION

“Plan de marketing para el posicionamiento de la empresa Happy Cell del cantén La

Mana para el afio 2023”

Objetivo de investigacion: Estimar el grado de posicionamiento en el mercado de la empresa
Happy Cell del cantén La Mana.

Objetivo de la encuesta: Mediante la aplicacion de la presente encuesta dirigida a la poblacion
del canton La Mané Provincia de Cotopaxi, se preve recopilar informacion necesaria e

importante para estimar el grado de posicionamiento en el mercado de la empresa Happy Cell.

Compromiso: Los investigadores de la forma mas delicada solicitamos a usted se sirva
responder el siguiente cuestionario de preguntas que nos ayudara a responder los objetivos de
trabajo de la presente investigacion; dejando constancia de nuestro compromiso en guardar
absoluta reserva a la informacion que usted nos proporcione, expresando desde ya nuestros

sinceros reconocimientos por el apoyo brindado por usted.

Instruccion: Seleccionar con un visto o una X la alternativa que usted considere la mas

oportuna, en cada una de las preguntas planteadas en el cuestionario adjunto.



INSTRUMENTO DE ENCUESTA A APLICAR A LS HABITANTES DEL CANTON LA MANA

Variables de Identificacion

Identificacion del encuestado
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Nombre
Direccion Cantén Parroquia Sector
Numero de contacto
Variables de estratificacion
OPCIONES
5 4 3 2 1
Dimensiones o categorias
20% 20% 20% 20% 20% 100%
POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO
Participacion en el mercado
¢Con que frecuencia comparas .
. Casi Pocas
los productos de Happy Cell con | Siempre . A veces Nunca Total
. siempre veces
la competencia?
¢COmo evaluarias la presencia y ML
visibilidad de Happy Cell en el | Excelente buer¥o Bueno Regular | Insuficiente | Total
mercado?
¢Qué tan reconocida es la
mpr H I n
eémpresa ., appy ~ Ce € Excelente Muy Bueno Regular | Insuficiente | Total
comparacion con otras empresas bueno
de celulares del mercado?
Reconocimiento de marca
¢Con qué frecuencia ha visto u Casi Pocas Total
oido hablar de Happy Cell en los | Siempre . A veces Nunca
s siempre veces
altimos meses?
¢Has notado la presencia de . Total
: . Casi Pocas
Happy Cell en anuncios | Siempre : A veces Nunca
SO siempre veces
publicitarios?
Satisfaccion del cliente
(Como  calificaria a los MU Total
productos y servicios que ofrece | Excelente buer?o Bueno Regular | Insuficiente
Happy Cell?
; CO 1 i Total
(,C_Iomo evaluaria la atencion al Excelente Muy Bueno Regular | Insuficiente
cliente en Happy Cell? bueno
¢Como calificaria la eficiencia y Total
rapidez en el proceso de compra Excelente Muy Bueno Regular | Insuficiente
y entrega de productos en Happy bueno
Cell?
Lealtad de marca
; : iaeli . i Total
¢Con que frecuencia elige I—_|appy Siempre Casi A veces Pocas Nunca
Cell como su marca preferida al siempre veces
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momento de comprar un nuevo
producto tecnolégico?

¢Cuéanto tiempo ha sido cliente Siempre Casi A veces Pocas NUnca Total
de Happy Cell? siempre veces
Calidad y variedad de productos
¢La variedad y diversidad de los Mu Total
productos disponibles en el | Excelente buer¥o Bueno Regular | Insuficiente
catalogo de Happy Cell es?
¢Como evaluaria la innovacion y Total
la actualizacion de los productos
: Muy .
ofrecidos por Happy Cell en | Excelente bueno Bueno Regular | Insuficiente
comparacién con la
competencia?
Canales de distribucion
¢Considera que los canales de Total
distribucion de Happy Cell son si No
accesibles y convenientes para
realizar sus compras?
¢Ha experimentado demoras o Total
problemas en la entrega de
productos de Happy Cell al Si No
utilizar servicios de envio o
mensajeria?
Precio de los productos
¢Considera que los precios de los Total
productos de Happy Cell reflejan Si No
su calidad y valor?
¢Estaria  dispuesto/a Monda Total
pagar un precio mas alto por los si No
productos de Happy Cell si se
garantiza una mayor calidad?
¢Consideras que los precios de Total
los productos de Happy Cell son si No
un factor importante a la hora de
tomar la decision de compra?
¢Ha encontrado promociones o Total
descuentos especiales en los . Casi Pocas
Siempre . A veces Nunca
productos de Happy Cell que le siempre veces

hayan resultado atractivos?
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Anexo 6. Tabla de posicionamiento de Happy Cell

Se cuantifica el grado de posicionamiento de Happy Cell en diferentes aspectos clave del
mercado del canton La Mana. Se utiliz6 una escala del 1 al 10, donde 1 indica un bajo

posicionamiento y 10 indica un alto posicionamiento.

En la actualidad Happy Cell tiene una posicion solida en el mercado del canton La Mana, pero
para seguir creciendo y destacandose en un mercado competitivo, es importante enfocarse en
mejorar el reconocimiento de marca, fortalecer la presencia en redes sociales y establecer
alianzas estratégicas para alcanzar nuevos segmentos de clientes y consolidar su posicién en el

mercado.

Aspecto de Posicionamiento Grado (del 1 al 10)

Calidad de los productos 9
Precios competitivos

Promociones y ofertas

Reconocimiento de marca

7
7
5
Comunicacion efectiva 7
Presencia en redes sociales 5

5

Alianzas estratégicas

Con el disefio del plan de marketing se prende destacar en varios aspectos clave que influyen
en la posicion en el mercado de Happy Cell como mejor la confianza y satisfaccion de los
clientes, logra un equilibrio adecuado entre ofrecer precios atractivos y promociones atractivas
para atraer a los consumidores mientras construye una sélida identidad de marca. Llegar a una

audiencia mas amplia y esta se conecte de manera efectiva.

Asimismo, fortalecer la posicion en el mercado enfocandose en la calidad del producto, precios
competitivos, promociones y ofertas atractivas, asi como una soélida identidad de marca,
comunicacion efectiva y presencia activa en redes sociales. En general se pretende identificar
las oportunidades de la empresa para fortalecer la posicién y asegurar su crecimiento en el

mercado.



Las cuantificaciones gque se pretende lograr son:
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Aspecto de Posicionamiento

Grado (del 1 al 10)

Calidad de los productos
Precios competitivos
Promociones y ofertas
Reconocimiento de marca
Comunicacion efectiva
Presencia en redes sociales

Alianzas estratégicas

10
8
8
8
9

10
8

Para ello es necesario efectuar el plan de marketing propuesto. Sin olvidar, seguir innovando y

mejorando las estrategias.
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Anexo 7. Evidencias del desarrollo de los instrumentos de investigacion

-

.Descripcén: Desarrollo de encuesta y entrevista
Fuente: Happy Cell, 2023

/i .‘ N ‘ _' e

/eS8 N WA L N— -
Descripcion: Desarrollo de encuesta y entrevista Descripcion. Desarrollo de encuesta y entrevista
Fuente: Happy Cell, 2023 Fuente: Happy Cell, 2023
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PROBLEMA

CAUSA

Efecto 1: Pérdida Efecto 2: Reduccién
de interés de los de la popularidad y
clientes. ventas.

Efecto 3: Riesgo de
eliminacién del
mercado.

Efecto 4: Falta de
crecimiento y
desarrollo
empresarial.

Efecto 5: Pérdida de
oportunidades de
negocio.

Problema: La empresa Happy Cell carece de un plan de marketing efectivo para su posicionamiento en el mercado.

| T
Causa 1: . Causa 2 Causa 3: Uso de
Falta de tiempo Limitaciones de estrategias
para capacitacion recursos para los obsoletas.

empleados.
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