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This research paper focuses on the development of a digital business plan for the
marketing and maintenance service of cell phones in the city of Machachi, for the
company JC Pixcell's, specialized in the sale of technological products. The main objective
is to formulate a comprehensive digital strategy that enhances the company's online
presence, optimizes its sales processes and improves the customer experience. Through
a detailed analysis of the market and competition, key opportunities for the digital
expansion of JC Pixcell's were identified. The proposed strategy covers the use of digital
marketing tools, such as search engine optimization (SEQO), search engine advertising
(SEM), and social media management, as well as the development of an optimized e-
commerce platform to improve usability and conversion. In addition, financial
projections were made to evaluate the economic viability of the proposed plan. The
expected results include a significant increase in sales, better positioning of the brand in
the market and greater customer loyalty. This digital plan seeks to strengthen JC Pixcell's
competitiveness in an increasingly digitalized market environment.

The business model will be used through e-commerce platforms, such as Ecwid,
implementing Inbound marketing strategies, through social networks such as Facebook,
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customers the ease of being able to buy online with easy payments and 100% secure

shipping.
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Resumen:

El presente trabajo de investigacion se centra en la elaboracion de un plan de negocio
digital para la comercializacion y servicio de mantenimiento de equipos celulares en la ciudad de
Machachi, para la empresa JC Pixcell's, especializada en la venta de productos tecnoldgicos. El
principal objetivo es formular una estrategia digital integral que potencie la presencia online de la
empresa, optimice sus procesos de ventas y mejore la experiencia del cliente. A través de un
analisis detallado del mercado y la competencia, se identificaron oportunidades clave para la
expansion digital de JC Pixcell's. La estrategia propuesta abarca el uso de herramientas de
marketing digital, como la optimizacion en motores de busqueda (SEO), la publicidad en
buscadores (SEM), y la gestion de redes sociales, asi como el desarrollo de una plataforma de
comercio electronico optimizada para mejorar la usabilidad y conversion. Ademas, se realizaron
proyecciones financieras para evaluar la viabilidad econdmica del plan propuesto. Los resultados
esperados incluyen un aumento significativo en las ventas, un mejor posicionamiento de la marca
en el mercado y una mayor fidelizacion de la clientela. Este plan digital busca fortalecer la

competitividad de JC Pixcell's en un entorno de mercado cada vez mas digitalizado.

El modelo de negocio se utilizara mediante plataformas de comercio electrénico, como
Ecwid, Implementando estrategias de Inbound marketing, mediante redes sociales que son
Facebook, Instagram, Tik Tok y WhatsApp, también se utilizara para aumentar ventas y darles la

facilidad a nuestros clientes de poder comprar en linea con pagos féciles y envios 100% seguros.

Palabras claves: Plan de negocio digital, estrategia digital, marketing digital, SEO, SEM,

comercio electronico, JC Pixcell's, experiencia del cliente, fidelizacion, productos tecnologicos.



Abstract:

This research paper focuses on the development of a digital business plan for the
marketing and maintenance service of cell phones in the city of Machachi, for the company JC
Pixcell's, specialized in the sale of technological products. The main objective is to formulate a
comprehensive digital strategy that enhances the company's online presence, optimizes its sales
processes and improves the customer experience. Through a detailed analysis of the market and
competition, key opportunities for the digital expansion of JC Pixcell's were identified. The
proposed strategy covers the use of digital marketing tools, such as search engine optimization
(SEO), search engine advertising (SEM), and social media management, as well as the
development of an optimized e-commerce platform to improve usability and conversion. In
addition, financial projections were made to evaluate the economic viability of the proposed
plan. The expected results include a significant increase in sales, better positioning of the brand
in the market and greater customer loyalty. This digital plan seeks to strengthen JC Pixcell's
competitiveness in an increasingly digitalized market environment.

The business model will be used through e-commerce platforms, such as Ecwid,
implementing Inbound marketing strategies, through social networks such as Facebook,
Instagram, Tik Tok and WhatsApp, it will also be used to increase sales and give our customers
the ease of being able to buy online with easy payments and 100% secure shipping.

Keywords: Digital business plan, digital strategy, digital marketing, SEO, SEM, e-commerce,

JC Pixcell's, customer experience, loyalty, technological products.
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1. DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL
1.1 Antecedentes

El primer teléfono celular era un Motorola DynaTAC 8000X aparecié por primera vez en
el afio de 1983, era algo pesado, 28 onzas. Obviamente era analogico y tenia un pequeio display
de Leds, la bateria solo daba para una hora de conversacion u 8 horas en stand-by, la calidad de
sonido era muy mala, era pesado y poco estético, pero, aun asi, habia personas que pagaban los
$3.995 USD que costaba, lo cual lo convirtié en un objeto de lujo y solo accesible a determinadas
esferas sociales, aun a pesar de su disefio y peso.

Los primeros en utilizarlo fueron los hombres de negocios, ejecutivo y personal de alto
poder adquisitivo, en primer término, porque el desarrollo socioecondmico de una empresa
depende estar comunicado eficazmente, conectado con proveedores, clientes, empleados, gobierno
y organismos reguladores. Otra causa de este uso acotado se debia a los elevados costos que estos
servicios implicaban por la falta de competencia entre las companias de telefonia celular que
obligan a bajar los precios y a mejorar los problemas técnicos.

Hacia 1984, la compafiia NOKIA logro vender 900.000 teléfonos, cantidad que se estaba
pensando alcanzar en el ano 2000. Gracias al rapido crecimiento de la industria tecnoldgica,
empresas gigantes han nacido y han sido respetadas ya sea por una caracteristica o cambio en
hardware que la identifica por encima de muchas, esto las hace tomar grandes posiciones en la
sociedad, siendo indispensable para las acciones empresariales y cotidianas, entonces la industria
del teléfono celular crece de la tal manera que paises tercermundistas crearan nuevas compafias
solo para dedicar sus conocimientos a la fabricacidon e invencion de este producto.

Luego el tomo poder y las redes de telefonia tomaron como feriado vender el teléfono
movil a través de sus planes de minutos, mensajes de textos, pin, datos, etc. Hoy en dia la

tecnologia telefonica tiene cambios constantes en sus productos, dando mejorias y ofreciendo al
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cliente las mejores calidades para que varias de las labores que generen un recorrido simplemente
se puedan gestionar desde un teléfono.

La evolucion de los teléfonos inteligentes ha llevado a los fabricantes de estos dispositivos
a una lucha inalcanzable por integrar mas elementos que brinden al usuario una experiencia de uso
optimo. Hoy estos equipos son considerados computadores miniaturas, ya que, gracias a su
capacidad de procesamiento, es posible realizar tareas avanzadas para las que anteriormente era
necesario una PC. Con sus camaras, por ejemplo, fotografos y videdgrafos expertos han generado
piezas audiovisuales digno de premios en reconocidos escenarios.

Los teléfonos inteligentes ofrecen la posibilidad de consultar correos electronicos, editar
documentos, acceder aplicaciones de mensajeria empresarial, y otras enfocadas tanto en lo
personal como lo empresarial. Actualmente el acceso a la tecnologia y al mercado en linea da a los
emprendimientos la capacidad de llegar a un mercado en linea amplio, lo que ayuda para el
establecimiento no solo de un local fisico sino de un negocio digital que ayuda a la expansion del
mismo y a llegar a un segmento mayor de clientes, mejorando la rentabilidad y competitividad.
1.2 Problema

En el pais, la industria telefonica ha tomado un gran posicionamiento ya que es un elemento
concurrente, no es de facil reanudacion, pero por su cambio constante € innovacion, el cliente
busca tener el teléfono de mejor capacidad segun la modalidad que el cliente requiera.

Sabiendo esto JC PIXCELL’S, como estrategia de negocio plantea desarrollar un
ecosistema digital integral en redes sociales, donde mencionaremos nuestros servicios tanto en
tienda fisica, como envios a domicilio, también nuestras promociones y facilidades de pago, ya
que hoy en dia la mayoria de las personas realizan sus compras mediante Instagram, Facebook,

WhatsApp, Tik Tok, Marketplace, Shopify, ofer up etc.
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También se hace necesario un modelo de ventas, puesto que, no solo se necesita aumentar
la rentabilidad del negocio a diario, sino también sostenerla en momentos de adversidad o de
cambio. Para generar un valor agregado lo que se plantea es hacer el mantenimiento de celulares,
y arreglo de los mismos, y para adquirir un equipo nuevo, dos opciones, tanto al contado como a
crédito, con precios accesibles y facilidad de abonos.

1.3 Contexto

Marketing Digital Es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocion de una marca
en el internet. Se diferencia del marketing tradicional por incluir el uso de canales y métodos que
permiten el andlisis de los resultados en tiempo real. Para tener una idea de cémo el marketing
digital cambio el proceso de compra, basta mencionar que, en el pasado, casi toda la informacion
que podriamos obtener sobre productos y servicios estaba a la mano de empresas que ofrecian esas
soluciones.

Hoy, el marketing digital ha posibilitado que el consumidor tenga un papel més activo en
este proceso. En numeros, significa que el 60% del proceso de compra ya fue realizado antes de
que el consumidor entre en contacto con el vendedor. Ademas, el marketing digital incluye
diversos frentes de actuacion, tales como: Marketing de contenido, Email Marketing, redes
sociales, entre otras, que aumentan tu alcance e influencia en el proceso de compra de los
consumidores.

Marketing digital en el ecuador

El marketing digital se ha vuelto esencial para empresas en Ecuador, independientemente
de su tamafio, dado el impacto significativo que tiene en el aumento de ventas y la conexion con
los usuarios. A pesar de la aparente simplicidad inicial de desarrollar una estrategia de marketing

digital, la tarea es compleja y responde a variables cambiantes, como los algoritmos de las redes
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sociales. La importancia de las redes sociales en Ecuador es innegable, con el 81.1% de la
poblacion utilizando estas plataformas. Facebook es la red social mas utilizada, con 14 millones
de usuarios en Ecuador.

Otras redes populares incluyen YouTube, Instagram, LinkedIn y Tik Tok, esta ultima
experimentando un crecimiento notable del 42.6% Como se utiliza el marketing para la
comercializacion de celulares y el servicio de mantenimiento de equipos tecnoldgicos El marketing
digital en la tienda de telefonia JC PIXCELL'S se podria plantear de diferente manera.

e Video marketing: podemos abrir un canal en redes sociales y promocionar los
productos uno a uno.

e Comercio en vivo: es el comercio de productos elaborado mediante transmisiones en
streaming video en vivo.

e Marketing entrante: atraer convertir y relacionar al cliente con nuestros productos.

1.4 Justificacion
El tema de la pandemia hizo indispensable que las empresas migren sus negocios al mundo

digital, como canal alternativo de distribucion, la principal razéon fue debido al temor de los
contagios y a los efectos del virus, hizo que las personas opten por realizar sus compras, por ende,
es importante que se presente un plan de negocio digital que permita que la empresa tenga procesos
de comercializacion innovadores que vayan a la par de la evolucion del hombre y la tecnologia.
Asi mismo, el empirismo con el que se manejan las empresas a nivel local también es una
de las razones por las cuales es indispensable una planificacion que ayude a que los empresarios
sean mas eficientes y efectivos durante todos los procesos que involucren una venta. Por ende, el
plan que se propone es una alternativa o herramienta de gestion que hace que la empresa JC

PIXCELL'’S que se ubicara en la ciudad de Machachi puede desarrollarse empresarialmente.
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Ademas, el proyecto se convierte en una fuente de informacion y fundamentacion para
futuras investigaciones, pues se evidenciaran los problemas y las rutas o protocolos que se deben
seguir dentro de una planificacion, en este caso, un plan de negocio digital. Es vital poner en
consideracién que la operacion de una planificacion de esta indole representa una oportunidad de
mejora y desarrollo, para las empresas.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de negocio digital para la creacion de la empresa JC PIXCELL'S
dedicada a la comercializacion y soporte técnico de teléfonos moviles, mediante la creacion de
perfiles en paginas web, redes sociales, tienda online, con el propdsito de incrementar la
comercializacion y las ventas en el mercado digital.

1.5.2 Objetivos especificos
e Crear estrategias digitales con el modelo de Inbound Marketing.
e Generar demanda para buscar aumentar el interés y el deseo de los consumidores a través
del trafico por la web y redes sociales.
e Evaluar las campanas por Facebook ADS, Y Google ADS, por medio de las métricas
digitales, esto ayuda a medir una campafa de marketing.

ALCANCE Y RESULTADOS ESPERADOS

La realizacion del presente proyecto busca crear la empresa a partir de la comercializacion
y soporte técnico en teléfonos moviles, el cual estard ubicado en la ciudad de Machachi y abarcara
a nivel Nacional, nuestro objetivo es sobresalir dentro del mundo digital, usando estrategias de
marketing, para asi lograr tener buenos resultados en nuestra tienda online.

METODOS
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Enfoque metodolédgico de la investigacion: La presente investigacion tiene su aplicacion
en un enfoque mixto, es decir, cualitativo — cuantitativo, debido a que este estudio se realiza
mediante el uso de una herramienta de encuestas, que nos permitiré realizar un estudio de mercado,
mediante la recoleccion de datos sobre los nuevos negocios formales en la ciudad de Machachi,
relacionados con la comercializacion y soporte técnico de teléfonos moviles, mediante la creacion
de perfiles en paginas web, redes sociales, tienda online, con el propdsito de incrementar la
comercializacion y las ventas en el mercado digital, y de esta manera se desarrollara un anélisis de
datos estadisticos, para determinar qué elementos del emprendimiento se diagnostican, para la
generacion de un plan de negocios que fomente el crecimiento continuo. Por otra parte, el proposito
de utilizar métodos matemadticos es demostrar la relacion estadistica entre dos variables de
investigacion para ver si la variable independiente tiene un efecto sobre la variable dependiente.
La investigacion es de tipo transversal, debido a que se basa esencialmente en la recopilacion de
datos en la ciudad de Machachi y en un momento especificos en el tiempo, con el propdsito de
analizar las mejores alternativas para la implementacion de nuestro emprendimiento y relacionar
variables de estudio, cabe mencionar que se aplican una sola vez. El instrumento de investigacion
fue aplicado en un solo momento y tiempo y por lo tanto no fue utilizado en un estudio
experimental transversal. Ademas, las variables de la investigacion se centraron en la nueva
realidad empresarial para la comercializacién formal, presencial y virtual de equipos de telefonia

celular en la ciudad de Machachi.
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1.6 Impacto y beneficiarios
IMPACTO SOCIAL

La importancia de crear fuentes de empleo para familias emprendedoras es muy
importante, La mayor contribucion de los dispositivos méviles a la sociedad es la mejora de la
productividad, las personas actuan de manera mas eficiente cuando estan con conexion, en general
porque lo pueden hacer donde y como sea.
IMPACTO ECONOMICO

Los celulares permiten a las personas acceder a servicios financieros e incluso hasta
encontrar oportunidades laborales. Con nuestro proyecto se prevé generar empleo a varias personas
lo cual es de gran ayuda para las familias ecuatorianas.
IMPACTO TECNICO

La importacion de nuevos dispositivos moéviles, un impacto técnico tecnoldgico positivo
para los clientes, debido a que el mundo digital se encuentra en permanente cambio y actualizacién
de las tecnologias en los equipos moviles, con mayor capacidad de almacenamiento de
informacion, mayor velocidad en el procesamiento de la informacién, mejoramiento de la
cobertura, entre otros.
BENEFICIARIOS DIRECTOS

Los beneficiarios directos somos los gestores de nuestro emprendimiento y nuestros
clientes que se benefician de nuestros excelentes productos, precios sin competencia y servicio

técnico garantizado.
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BENEFICIARIOS INDIRECTOS

Los beneficiarios indirectos de la creacion de una empresa de comercializacion y soporte
técnico de celulares son aquellos que no estan dentro de la cadena de valor, como agencias de
transporte, entregas e inclusive es beneficiario indirecto el pueblo ecuatoriano, por los ingresos
econdomicos que recibe, por pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA).
1.7 Tendencias digitales por grupo generacional

El grupo generacional que suele estar mas interesado en comprar celulares varia, pero en
general, los MILENNIALS y la GENERACION Z son los mas principales consumidores de
tecnologia moévil, debido a su afinidad con la tecnologia y su uso intensivo de dispositivos méviles
para diversas actividades.
CARACTERISTICAS GENERACIONALES
GRUPO MILENNIALS

Los milennials, también conocidos como la Generacién Y, nacieron aproximadamente
entre los afios 1981 y 1996. Tienen varias caracteristicas generacionales, como su familiaridad con
la tecnologia digital, su énfasis en el equilibrio entre el trabajo y la vida personal, su tendencia a
valorar las experiencias sobre las posesiones materiales, y su enfoque en la diversidad e inclusion.
También tienden a ser colaborativos, adaptables y orientados hacia metas significativas en el
trabajo.
GRUPO Z

La Generacion Z, también conocida como Gen Z, comprende a las personas nacidas
aproximadamente entre mediados de la década de 1990 y mediados de la década de 2010. Algunas
de sus caracteristicas generacionales incluyen una fuerte conexién con la tecnologia desde una

edad temprana, una actitud emprendedora y orientada a la autogestion, un enfoque en la diversidad
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e inclusion, una mentalidad pragmdtica y realista debido a experiencias como la recesion
econdémica global y un fuerte sentido de responsabilidad social y ambiental. También tienden a
valorar la autenticidad y la transparencia en las marcas y organizaciones con las que interactian.
COMO SE COMUNICAN

La Generacion Z se comunica principalmente a través de plataformas digitales y redes
sociales, al igual que los milennials. Sin embargo, los miembros de la Generacion Z tienden a
preferir aplicaciones de mensajeria instantanea como Snapchat, TikTok y WhatsApp sobre otras
formas de comunicacion. También utilizan redes sociales como Instagram y Twitter, pero suelen
tener preferencias distintas en cuanto a las caracteristicas de las plataformas y el contenido que
consumen y comparten. Ademads, la comunicacion visual juega un papel importante para ellos, ya
que tienden a compartir y consumir una gran cantidad de contenido multimedia.

COMO INTERACTUAN CON EL CONTENIDO

Los milennials son una generacion muy activa en linea y tienden a interactuar con una
amplia variedad de contenido digital en multiples plataformas.

Redes sociales, consumo de contenido digital, participacion en comunidades en linea, interaccion
con contenido visual y uso de aplicaciones de mensajeria.

La generacion z interactiia con el contenido de manera altamente visual, creativa y
participativa, aprovechando al maximo las plataformas digitales y las herramientas disponibles en
linea.

COMO COMPRAN
La generacién milennials suelen comprar de manera diferente, prefiriendo experiencias

sobre posesiones materiales, y buscando marcas que compartan sus valores.
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La generacion Z suelen ser muy digital en sus habitos de compra en linea y valoran las

recomendaciones de otros usuarios en redes sociales.

1.8 MODELO DE NEGOCIO DIGITAL: B2B, B2C

B2C: Ya que vendemos celulares directamente a consumidores individuales, entonces esta

operando en un modelo B2C. Aqui los clientes son personas que compran dispositivos para su uso

personal.

,Como utilizaremos este modelo?

1.

Venta directa en linea: el sitio o plataforma de ecommerce permite a los clientes
explorar, comparar y comprar celulares directamente desde su hogar o dispositivo
movil. Este canal elimina intermediarios, lo que permite ofrecer precios mas
competitivos y una experiencia de compra personalizada

Marketing digital enfocado en el consumidor: El marketing digital se disefia
especificamente para atraer al puiblico objetivo, en este caso usuarios interesados
en tecnologia modvil, esto se puede lograr mediante publicidad pagada en redes
sociales, mediante el SEO y SEM y por email marketing.

Ofertas y promociones: Ofrecer descuentos, promociones y paquetes especiales
para atraer a los consumidores y mejorar la competitividad frente a otras tiendas.
Logistica y entrega: uno de los componentes claves del modelo B2C digital es
ofrecer envios rapidos y fiables. Esto mejora la experiencia del cliente y aumenta

la probabilidad de que los consumidores regresen a comprar.
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2. ESTUDIO DE MERCADO
2.1 Datos importantes de la actividad de la empresa
2.1.1 Nombre comercial
“JC PIXCELL'S”

Nuestra empresa se dedica a la venta de celulares y accesorios, donde contara con un taller
para reparacion y mantenimiento de equipos telefonicos.
2.1.2 Logotipo

Nuestro nombre estd compuesto de JC son las iniciales del nombre, PIXCELL'S sugiere
un enfoque en la calidad visual y la tecnologia de pantalla de los celulares. Este nombre transmite
la idea de que el dispositivo tiene una pantalla avanzada y de alta resolucién, que es una

caracteristica importante para muchos consumidores.

JC Pixcell's

Figura 1: Logo Jc Pixcell’s. Fuente: Katherin Moreira

2.1.3 Isotipo

Como podemos observar nuestro isotipo, estd conformado por el nombre y una imagen
referente a una herramienta que con eso podemos diferenciar el servicio técnico y en el centro un
teléfono celular.
COLORES: La eleccion del color morado y el azul es por el siguiente significado.
MORADO: Evoca lujo, poder, sabiduria, creatividad y magia, mas que un simple color.
AZUL: Es el tono preferido de muchas personas, a menudo es visto como un color no amenazante
que puede parecer conservador y tradicional. Esta tonalidad evoca sentimientos de calma o

serenidad. En ocasiones se le describe como pacifico, tranquilo, seguro y ordenado.
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JC Pixcell's

Figura 2: Isotipo JC Pixcell’s. Fuente: Katherin Moreira

2.1.4 Slogan
MAS QUE CELULARES, SOLUCIONES.

Significado del eslogan: Refleja el compromiso de JC PIXCELL’S de proporcionar un
servicio completo y de alta calidad, que no solo se centra en la venta de dispositivos, sino en ofrecer
soluciones efectivas y personalizadas para todas las necesidades relacionadas con los celulares.
2.1.5 Historia de la marca

Todo comenz6 con la idea que tenia una chica de tener un negocio de venta y reparacion
de celulares, para eso no sabia como lo iba a hacer, hasta que un dia consigui6 un trabajo similar
al emprendimiento que queria, en un almacén y fue ahi donde empez6 a fluir todo, comenzo a
conseguir proveedores y a ahorrar el suficiente dinero para comenzar su propio negocio, ya que se
le complicaba poder estudiar y trabajar, entonces vio la manera de que con un negocio propio ella
podia seguir estudiando y generando ingresos sin que nadie se lo prohibiera.

Se planted ideas como la mision la cual seria transformar la experiencia movil de los
clientes, proporcionando teléfonos de alta calidad y reparacion confiable, esto porque quiere

convertirse en el lider conocido en el mercado, destacado por su innovacion, calidad y servicio,
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siempre poniendo adelante los valores del respeto, confianza, honestidad, transparencia,
responsabilidad y profesionalismo.

Para asi generar confianza a sus clientes y pueda ser recomendado con otros clientes y
aumentar ventas, destacando su compromiso y seriedad ante sus servicios y comercializacion, para
que asi las personas tengan como primera opcion a la empresa JC PIXCELL'S.

2.1.6 Core bussines
El Core Bussines de nuestra empresa se centra en las siguientes areas.
1. Venta de dispositivos méviles
Nuevos: Ofrecer una gama de teléfonos moviles nuevos de diversas marcas y modelos.
2. Reparacion de celulares

Reparacion de hardware: Arreglar problemas fisicos como pantallas rotas, baterias

defectuosos, camaras dafiadas, puertos de carga, botones etc.

Reparacion de software: solucionar problemas relacionados con el sistema operativo,

eliminacion de virus, recuperacion de datos, actualizacion de software etc.

3. Accesorios para celulares
Venta de accesorios: Comercializar cargadores, funda, protectores de pantalla, auriculares,

cables, soportes etc.

2.1.7 Filosofia empresarial
MISION

Transformar la experiencia movil de nuestros clientes, proporcionando teléfonos de alta
calidad y servicio de reparacion rapidos y confiables. Nos dedicamos a garantizar la satisfaccion

total del cliente a través de nuestro compromiso con la excelencia y la innovacién continua.
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VISION

Convertirnos en el lider reconocido en el mercado de tecnologia movil, destacandonos por
nuestra innovacion, calidad y servicio al cliente excepcional. Aspiramos a ser la primera opcion
de los consumidores para la compra y reparacion de teléfonos moviles, estableciendo nuevos
estandares en la industria.
VALORES

Estos valores reflejan el compromiso de JC PIXCELL'S con la excelencia, la confianza y
la innovacidn, pilares esenciales para construir una empresa solida y confiable en el sector de la
tecnologia movil.
Calidad: Comprometidos con ofrecer productos y servicios de alta calidad, asegurandonos de que
cada dispositivo vendido y reparado cumpla con los mas altos estandares.
Integridad: Actuamos con honestidad y transparencia en todas nuestras interacciones,
manteniendo siempre la confianza de nuestros clientes y socios.
Innovacion: Fomentamos una cultura de innovacion continua, buscando siempre nuevas maneras
de mejorar nuestros productos y servicios para satisfacer mejor las necesidades de nuestros
clientes.
Responsabilidad: Nos responsabilizamos de nuestros actos y decisiones, asegurando que todas
nuestras operaciones sean sostenibles y beneficien a la comunidad.
Profesionalismo: Mantenemos un alto nivel de profesionalismo en todas nuestras operaciones,
garantizando que nuestros clientes reciban el mejor trato y soluciones efectivas a sus necesidades

tecnologicas.
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2.2 Investigacion de mercado

2.2.1

2.2.2

2.2.3

2.24

Resumen del estudio de mercado: metodologia, muestra y encuesta
Presentacion de resultados grdficos

Andlisis de resultado y estadistica descriptiva

Conclusiones

Podemos concluir indicando que “JC PIXCELL’S”, podria satisfacer las necesidades de

los clientes de la sociedad en general y posesionarse satisfactoriamente en el mercado como uno

de los pioneros en la venta de teléfonos celulares con la mejores marcas y modelos.

La atencion a nuestros clientes debera ser optima basdndose siempre en la necesidad del

cliente, asi también en los productos a entregar con los mejores estdndares de calidad y mantener

la variedad de los mismos para que se ajuste a la economia y siempre estando a la vanguardia.

2.3 Propuesta de valor

Propuesta de Valor
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Figura 3: Propuesta de valor. Fuente: Tanya Quiroz
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2.4 Posicionamiento
2.4.1 SEO: Explicar a que hace referencia el posicionamiento SEO

Se refiere al conjunto de técnicas y estrategias utilizadas para mejorar la visibilidad y el
ranking de un sitio web en los resultados organicos de los motores de biisqueda, como Google,
Bing o yahoo. El objetivo del SEO es aumentar el trafico cualificado al sitio web mediante la
mejora de su posicionamiento en las paginas de resultados de busqueda (SERPs) para palabras
clave relevante.

Para el posicionamiento SEO es esencial implementar una estrategia integral que abarque
varios aspectos, tanto en el sitio web como fuera de €I, investigando palabras claves, optimizando
el contenido de calidad, las etiquetas de meta, optimizando las imagenes y videos utilizando
descripcion, optimizando la técnica asegurdndonos que el sitio web cargue rapidamente y
garantizando que el sitio web sea compatible con los dispositivos moviles.

Beneficios. Aumento del trafico organico, mejor experiencia del usuario, costos reducidos,
mayor credibilidad y autoridad y ventaja competitiva.

2.4.2 SEM: Explicar a que hace referencia el posicionamiento SEM

Se refiere al conjunto de estrategias y técnicas utilizadas para promover sitios web a través
de la publicidad pagada en los motores de busqueda. A diferencia del SEO, que se enfoca en
mejorar el ranking orgdnico mediante técnicas no pagadas, el SEM implica el uso de campafias
publicitarias pagada para aparecer en las paginas de resultados de los motores de busqueda
(SERPs).

Publicidad en motores de busqueda como: pago por clic, anuncio de texto y anuncio
Display. Creacion de anuncios, estrategia de ofertas, la segmentacion geografica, demografica,

comportamental y optimizando los monitoreos.
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Los beneficios: resultados inmediatos, alta visibilidad, control presupuestario,
segmentacion precisa y medicion y optimizacion proporcionando datos detallados y andlisis de
rendimiento que permite optimizar continuamente las campanas.

2.4.3 Posicionamiento en redes sociales: Explicar que redes sociales utilizara para lograr el
posicionamiento
Las redes a utilizar dentro de mi empresa son:

WHATSAPP: por lo general esta plataforma es la que mas se utilizan las personas para
comunicarse entonces podemos decir que en vistas web organicas para febrero del ano 2024 es de
10.227.577 vistas.

Estrategia
e Utilizar WhatsApp bussines para crear un perfil de empresa completo y
compartir catalogo del producto.

»
u e Enviar mensajes personalizados a clientes actuales y potenciales.

e Realizar seguimiento postventa y recoger feedback.

FACEBOOK: En febrero podemos ver que las visitas web organicas son de 12.748.240
vistas, lo cual también analizamos que Facebook es una red alcanzable con publicidad en febrero
del 2024 con 13.6 M, también podemos observar que el rango de las edades en Facebook la
mayoria esta entre los 18 a los 44 afios lo cual esta dentro del grupo generacional Z y los Millenial.
Estrategia

e Publicar contenido relevante y atractivo que fomente la interaccion.
e Utilizar Facebook Ads para campafias segmentadas.

e Analizar los insights de Facebook para ajustar y mejorar las estrategias.
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INSTAGRAM: Aqui podemos decir que las vistas web organices para febrero del 2024
es de 5.880.994 vistas con un total de 6.8 M de usuarios en redes sociales alcanzables con
publicidad en enero del 2024, en lo cual Instagram también estd dentro del rango de edad de nuestro
grupo generacional en las personas que consumen diariamente Instagram.

Estrategia
e Publicar contenido visual y atractivo de alta calidad regularmente.
e Utilizar stories y reels para contenido mas dindmico y en tiempo real.

e Implementar hashtags relevantes para aumentar la visibilidad.

e Colaborar con influencers y realizar campanas de publicidad segmentadas.

TIK TOK: Contintia adquiriendo usuarios, con un crecimiento del 19.71% en enero del
2024, y sus usuarios de redes sociales alcanzables con publicidad en enero es de 14.26 M, con
un crecimiento de 14.260.000.00 de usuarios y podemos observar que de 18 a 34 afios de edad son
las personas que mas consumen esta plataforma, lo cual est4 dentro de nuestro grupo generacional.
Estrategia
¢ Crear contenido divertido, creativo y autentico que resuene con la audiencia
de TikTok.
e Participar en tendencias y desafios para aumentar la visibilidad.

¢ Colaborar con creadores de contenido populares para ampliar el alcance.

TikTok

e Utilizar las opciones publicitarias de TikTok para campafias especificas.
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2.4.4 Posicionamiento web: Colocar las plataformas que utilizara para posicionarse en la web

Las plataformas que utilizamos son:

Perfil de negocio en Google my bussines: Nos ayuda para gestionar la presencia en linea
en Google, incluyendo la busqueda de Google y Google maps.

Pagina web corporativa Wix: Es una herramienta versatil y accesible que nos ayuda a tener
presencia en linea de manera efectiva y sin complicaciones.

Landing page en wix: Es una herramienta poderosa para alcanzar los objetivos de

marketing especificos, como para mejorar y promover productos de manera efectiva.

2.5 Segmentacion digital para los diferentes productos y servicios de la empresa

2.5.1

Creacion publicos objetivo 1
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GEOGRAFICO

MUESTRA EMPRESA
ESTARA UBICADO EN L&
CIUDAD DE MACHACHI,
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Figura 4: Segmentacion de mercado. Fuente: Lizbeth Chele



2.6 Canales de promocion en redes sociales
2.6.1 Creacion de perfil en fan Page

Administrar pagina L&}
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i Panel para profesionales
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=1 Cantro de anuncies

&} Crear anuncios

Configuracion

Mas herramientas

Centro de clientes potenciales

&) Meta Business Suite

Detalles

L/ Jc pixcells
TCPIXCEIM o pustn 0 seguiion

A

11T .f'

Ediilar Foto de

poriscda

PPN v Apinciadte  # Editar

Figura 5: Perfil Fan Page. Fuente: https://www.facebook.com/profile.php?id=61560507180549

2.6.2 Creacion de perfil en Instagram

Instagram

Busqueda
Explorar

Reels
Mensajes
Netificaciones

Primeros pasos

Comparte fotos

Threads

Figura 6: Perfil de Instagram. Fuente: https://www.instagram.com/jcpixcells19?igsh=bjduMDVoNDk3ZWZu
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2.6.3 Creacion de perfil en WhatsApp bussines

Figura 7: Perfil de WhatsApp. Fuente: https://web.whatsapp.com/

2.6.4 Creacion de perfil en TikTok

¢ TikTok

s >\ jcpixcell?

5  Siguiendo Pixcell
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E VIVIR
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&
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Figura 8: Perfil de TikTok. Fuente: https://www.tiktok.com/@jcpixcell7
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2.7 Canales de promocion en web

2.7.1 Creacion de sitios y perfil de negocio en Google my bussines
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Edit products GEA Addupsets sk for revie JC PIXCELL'S
Direcciones Aroriar Llasnes
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i
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M .I C L : J N Edita la informacion de {u pegocio

Figura 9: Perfil Google my bussines. Fuente: https://lc.cx/t8§ BAz

2.7.2 Creacion de paginas web corporativa (WIX O CANVA)

JC PIXCELL'S O e Qe WO
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dispositnos!
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Figura 10: Pagina Wix. Fuente: https://jcpixcells2019.wixsite.com/jcpixcells
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2.7.3 Creacion de Landing page con Wix

Exta pagina wab = disent con [ pitaimnma WX .com. Crea w peging web hoy | Comienza yu ]

JC PIXCELL'S ﬂ Enriar i Comprar chora

Bienvenido a JC PIXCELL'S
Servicio Técnicoy
Venta de Accesorios

o que para tus

Figura 11: Landing Page. Fuente: https://jcpixcells2019.wixsite.com/jcpicxells-landing

3. ESTUDIO TECNICO
3.1 Ventaja competitiva de la presencia en Internet
Competencia
Importadora Mejia: Es una empresa que esta empezando en el tema de las redes sociales,
manejando solo Tik Tok y Facebook. No tiene presencia 24/7 en el tema de marketing digital, sus
precios son muy elevados y los productos no estdn con suficientes caracteristicas en las redes
sociales.
Sabiendo esto de nuestra competencia proponemos las siguientes ventajas.
Mayor alcance geografico: Nuestra tienda online puede atraer clientes de diversas
ubicaciones geograficas en el ecuador, ampliando significativamente nuestro mercado potencial.
Disponibilidad 24/7: Nuestra tienda estd disponible todo el tiempo, permitiendo a los

clientes comprar en cualquier momento del dia.
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Acceso a informacion en tiempo real: Los clientes pueden comparar precios en tiempo
real permitiéndoles encontrar las mejores ofertas de manera rapida y eficiente.

Disponibilidad de productos: Los clientes pueden verificar la disponibilidad de productos
en tiempo real, evitando desplazamientos innecesarios de la tienda solo para descubrir que el
producto esta agotado.

Diversas opciones de envio y retiro: Ofrecer multiples opciones, como opciones de envio
gratis dentro de Machachi, varias tarifas de envio segin el monto, y recogida en el local.

3.2 Tienda On-line

3.2.1 Creacion de la tienda online por: Ecwid

At meieets B (1 Obteneramas

Lista de tarcas pendicntcs
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Prepdrese para su primera venta. Siga 1 7%
14 102 it
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ancts oriine con al site weh gratulta y persoraiizabls de

3 $538 : b bt :
Figura 12. Ecwid. Fuente: https://my.ecwid.com/store/105215088? _gl=1*batk4b* up*MQ.#dashboard:wizard=tiles
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3.2.2 Diseno del sitio

f?I TIENDA ~ DESCUENTOS CONTAGTO crzro (1)

Servicio Tecnico y Venta de Accesorios

BN un solo

amplia v

Figura 13: Disefio del sitio. Fuente: https://store105215088.company.site/

3.2.3 Catdlogo de Productos, incluyendo nombre, descripcion, precio, imdgenes.
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Figura 14: Catalogo. Fuente: https://my.ecwid.com/store/105215088? gl=1*batk4b* up*MQ..#products
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3.2.5
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Palabras claves

Teléfonos celulares
Accesorios para celulares
Cargadores de celulares
Auriculares inalambricos
Repuestos para celulares
Compra de celulares en linea
Proteccion de pantalla

Cables USB

Pasarela de pagos, métodos de pago que aceptards en tu tienda, como tarjetas de crédito,

PayPal, transferencia bancaria, etc.

Para crear formas de pago en nuestra pagina de Ecwid seguimos los siguientes pasos.

1.

2.

Accedemos a nuestra cuenta en ecwid.

En el panel de control nos dirigimos a pagos.

Hacemos clic en agregar métodos de pago.

Ecwid ofrece varias opciones de métodos de pago, como PayPal, pagos manuales y pagos
en persona, seleccionamos el tipo de método de pago que deseamos agregar.
Completamos la informacién necesaria para el pago, donde pondremos nuestros datos
bancarios.

Guardamos el método de pago y lo habilitamos.
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7. Y finalmente realizamos una compra para comprobar que los datos se hayan guardado
satisfactoriamente.

Pago

Formas de pago actuales

Estos son los métados de pago que ha £ Pago en efectivo
configurado en su tienda. S5i estan @

activados, estaran disponibles para que

Acciones ¥ ‘
Pago manual — Ajustes

sus clientes elijan uno en el momento
de pagar,

Transferencia . B
Acciones v |

B

Pago manual — Ajustes

Figura 15: Pago. Fuente: https://my.ecwid.com/store/105215088?_gl=1*batk4b* up*MQ. #payments

3.2.6 Proceso logistico de salida: (tarifas de envio basadas en el peso, la ubicacion y otras
variables, entrega producto o servicio)
Pasos para crear nuestro proceso de envio.
1. Ingresamos a Ecwid.
2. Nos dirigimos a la opcion de envio y recogida.
3. Seleccionamos la opcion con la que deseamos enviar nuestros productos.
4. Nuestro método seleccionado es envio local y recogida personal.
5. En envio local ponemos la direccion de nuestro local y nuestra tarifa para envios a otra
ciudad.
6. También podemos modificar nuestra tarifa segun el monto comprado, es decir, si la compra
es de 0 a 60 dolares el envio es por 5 dolares.
7. Sila compra va de 60 a 100 ddlares el envio esta por 3 dolares.
8. Y silacompra va de 100 a 300 dolares el envio es gratis.

9. Luego seleccionamos nuestro horario de envio.
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10. Procedemos a poner en cuantos dias esta listo su pedido y guardamos la informacion.
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Figura 16: Envio y recogida. Fuente: https://my.ecwid.com/store/105215088? gl=1*batk4b* up*MQ..#shippings

3.3 Impuesto al valor agregado

Pasos para crear nuestro valor agregado.

9.

10. En tarifa por zona todos los destinos ponemos el 15% y guardamos la informacion.

Ingresamos a nuestra tienda ecwid.

Ponemos la opcion configuracion.

Vamos a la opcidon impuestos.

Colocamos la opcion manualmente.

Ponemos gestionar la tasa de interés.

En nombre del impuesto ponemos IVA.

Habilitamos para todos los productos.

El impuesto se aplica subtotal.

Zonas definidas por direccion de envio.


https://my.ecwid.com/store/105215088?_gl=1*batk4b*_up*MQ..%23shippings

Impuestos

Ajustes de impuestos

Configurar como se calculan los Manual % U

impuestos en su tienda.
Puede configurar tasas de impuestos manuales segin el destino v el producto. Controle

completamente el calculo de impuestos: establezca impuestos segin la ubicacion del cliente {pais,
provincia, cadigo postal, etc.), aflada impuestos segin los grupos de productos o configure

producteos libres de impuestos.

Gestion de las tasas de impuestos

TASAS DE IMPUESTOS

IVA 15% (1 tasa, 15%) - HABILITADO

Figura 17: Impuestos. Fuente: https://my.ecwid.com/store/105215088? gl=1*batk4b* up*MQ..#taxes

3.4 Presentacion de la tienda online en la web
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Figura 18: Factura. Fuente: https://store105215088.company.site/products/checkout/order-confirmation
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Servicio Técnico y Venta de Accesorios

Figura 19: Tienda online. Fuente: https://store105215088.company.site/

4. Estudio organizativo y legal
4.1 Normativa del Comercio electronico en Ecuador

Art. 3.- En JC Pixcell’s, nos aseguramos de que toda informacion adicional proporcionada
de esta manera cumpla con los estandares de transparencia y consentimiento informado. Esta
remision deberd estar en la forma de un enlace electronico directo, y su contenido debe ser
conocido y aceptado expresamente por ambas partes.

Art. 9.- Proteccion de datos en la venta de celulares. - Para la creacion, transferencia o uso
de bases de datos obtenidas directa o indirectamente a través del uso o transmision de mensajes de
datos en la venta de celulares, nuestra empresa necesitara el consentimiento explicito del titular de
los datos. El titular podra determinar qué informacion se comparte con terceros. La recopilacion y
uso de datos personales deberan respetar los derechos de privacidad, intimidad y confidencialidad
garantizados por la Constitucion y la ley, y solo podran ser utilizados o transferidos con la
autorizacion del titular o por orden de autoridades competentes. No serd necesario el

consentimiento para recopilar datos personales de fuentes accesibles al publico cuando se recojan
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para las funciones propias de la Administracion Publica dentro de su competencia, y cuando se
trate de personas con una relacién de negocio, laboral, administrativa o contractual, siendo
necesario para el mantenimiento de esas relaciones o para cumplir con el contrato.

Art. 32.- En JC Pixcell’s protegemos tus datos personales obtenido en el marco de nuestras
actividades de acuerdo con lo que establece el articulo 9 de esta ley. Asi mismo nos
comprometemos en manejas sus datos personales con el mismo nivel de proteccion que se exige
legalmente para garantizar la privacidad y seguridad de la informacion.

Art. 38.- nuestra empresa compromete garantizar la transparencia, la veracidad y la calidad
de la informacion, para que asi este bajo la supervision de las entidades competentes. Ya que esto
nos ayudara a mantener la confianza del ptblico y de los usuarios en la informacion que circula en
el sector de las telecomunicaciones, asegurando que se manejen con estandares adecuados de
precision y fiabilidad.

Art. 44.- JC Pixcell’s busca adaptar las normativas a la era digital, garantizando que las
transacciones realizadas sean seguras y vinculantes como aquellas realizadas en formatos
tradicionales, esto puede incluir aspectos como la identificacion de las partes, la descripcion
detallada del producto y los términos de pago. Ademas, promueve la confianza en el uso de
tecnologias de la informacion y la comunicacion para la venta de teléfonos celulares y accesorios.

Art. 45.- En esta disposicion legal nuestra empresa busca adaptar las normativas a las
realidades actuales del comercio electronico, garantizando que los contratos de compra y venta de
los celulares a crédito que sean realizados de manera electrénica, tienen la misma fuerza
obligatoria que cualquier otro contrato formalizado de manera fisica. Es decir, las partes estan

legalmente obligadas a cumplir con los términos y condiciones acordadas en dicho contrato.
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Art. 46.- JC Pixcell’s busca garantizar que los contratos electronicos sean validos y
efectivos, siempre que se cumpla con las formalidades legales requeridas. La confirmacion de
mensaje de datos por parte del destinatario no implica automaticamente la aceptacion del contrato
de compraventa de celulares. La recepcion del mensaje no constituye la aceptacion del contrato, a
menos que las partes lo hayan pactado de esta manera especifica.

Art. 50.- JC Pixcell’s tiene como objetivo proteger los derechos del consumidor al
garantizar que esté completamente informado antes de realizar la compra de un celular ya sea al
contado o a crédito teniendo ciertos puntos clave.

1. Especificaciones técnicas (modelo, capacidad, sistema operativo, etc.)

2. Condiciones de garantia y soporte técnico

3. Precio total, incluyendo impuestos y cualquier otro cargo adicional

4. Politicas de devolucion y reembolso

5. Restricciones y condiciones de uso
Toda publicidad, promocion e informacion relacionada con la venta de celulares, incluyendo
internet, debe cumplir estrictamente con la ley.
Cualquier incumplimiento serd sancionado de acuerdo con el marco legal vigente en Ecuador.

Art. 51.- Esta disposicion facilita a nuestra empresa la utilizacion de documentos
electronicos emitidos por autoridades competentes, los mensajes de datos deben estar firmados
electronicamente ya que la firma es crucial para asegurar la autenticidad y la integridad del
documento. Estos instrumentos tienen validez juridica lo cual significa que seran reconocidos
como validos de acuerdo a la ley. Y facilita los procesos administrativos y comerciales que

involucran transacciones electronicas en JC Pixcell’s
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Art. 55.- JC Pixcell ‘s busca garantizar que la valoracion de las pruebas en caso relacionado
con la venta de celulares se realice de manera adecuada y justa, utilizando métodos técnicos y
tecnologicos cuando sea necesario, y asegurando la designacion de peritos para asistir a la
evaluacion de pruebas especializadas. Esto contribuye la imparcialidad y eficiencia del proceso
judicial o arbitral de estos asuntos.

Art. 56.- Para recibir notificaciones electronicas relacionadas con procedimientos
judiciales a clientes que no paguen sus créditos, es obligatorio designar un casillero judicial y un
domicilio judicial electronico. Este domicilio debe ser una direccion de correo electronico
perteneciente a un abogado debidamente inscrito en uno de los colegios de abogados del Ecuador
con el fin de garantizar que las partes y sus representantes legales estén adecuadamente informados
y puedan responder oportunamente a los requerimientos del proceso judicial.

Art. 60.- JC Pixcell’s busca establecer medidas estrictas para combatir la falsificacion
electronica en el contexto de sus operaciones comerciales, asegurando la proteccion de la
informacion y los derechos del consumidor.

Esta politica busca promover un ambiente de comercio electronico seguro y confiable, donde la
autenticidad y la integridad de la informacion sean fundamentales.

4.2 Normativa tributaria para tiendas en linea en ecuador

Reglamento para la aplicacion de la ley de registro tunico de contribuyentes ruc

Art. 2.- Jc Pixcell s esta obligado a inscribirse como contribuyente en el servicio de tentas
internas SRI del Ecuador, esto implica obtener un numero de ruc que nos identificara fiscalmente.

Art. 12.- La presentacion de la declaracion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) es
obligatoria para nuestra empresa ya que esta registrado en el Servicio de Rentas Internas (SRI) y

estamos sujetos a este impuesto.
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4.3 Organizacion del departamento de Inbound marketing
(Qu¢ es el Inbound Marketing?

Es una estrategia que se enfoca en atraer clientes potenciales mediante la creacion de
contenido valioso y experiencias a medida. En lugar de interrumpir a los consumidores con
publicidad intrusiva, el Inbound marketing busca atraerlos de manera organica al ofrecerles
informacion 1til y relevante que responda a sus necesidades e intereses.

4.4 Puestos claves del departamento
El departamento de Inbound marketing contara con tres puestos.
Katherin Moreira: Digital Marketing Manager y social media manager.
Tanya Quiroz: Content Manager, experto en SEO y SEM y programador.
Lizbeth Chele: Disefiador grafico y frontend developer, Editor, redactor.
4.5 Funciones del Departamento
Sus principales funciones seran:
Katherin Moreira
e Construir y liderar el departamento de Inbound Marketing.
e Disefiar y supervisar la estrategia del departamento.
e Responsable de relaciones publicas de internet.
e Dominar y viralizar los contenidos de Jc Pixcell s en las redes sociales.
Tanya Quiroz
e QGestionar los contenidos a través de emoticones, hashtag y metodologia.
e Responder comentarios.
e Armar post en funciones de las inquietudes de los clientes.

e Se encargara de posicionar los contenidos en los motores de busqueda de internet.



Lizbeth Chele
e (raficara el proyecto.
e Corrige y revisa ortotipografias.
e Redactar con estilo propio las publicaciones.

e Responsable de generar apps y contenidos atractivos.

4.6 Organigrama orgdnico-funcional

ﬂ)igitai marketing manager h

/Diseﬁador grafico, ftonted\

developer, editor y
redactor

Encargada: Lizbeth Chele

Funciones: Graficar el
proyecto, Corregir y revisar
ortotipografias, redactar
con estilo propio las
publicaciones y es la
responsable de generar
apps y contenidos

\ atractivos /

social media manager
Encargada: Katherin Moreira

Funciones: Construir y liderar
el departamento de Inboud
manager, Supervisar la
estrategia del departamento,
Responsable de relaciones
publicas de internet y
Dominar y viralizar los
contenidos

o

K:ontent manager, experto erx

SEO y SEM y programador
Encargada: Tanya Quiroz

Funciones: Gestionar los
contenidos a traves de
emoticones, hashtag y

metodologia, Responder

comentarios, Armar post en

funciones de inguietudes del
cliente y Se encargara de

posicionar los contenidos en

los motores de bisqueda de

internet /

Figura 20: Organigrama funcional. Fuente: Katherin Moreira
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4.7 Implementar campaiias con Inbound marketing: metodologia

Para aplicar la estrategia del Inbound Marketing en nuestra tienda seguiremos los siguientes pasos.

1. Atraer

Creamos un blog en nuestro sitio web donde publiquemos contenido relevante y
util, podemos escribir articulos sobre los ultimos modelos de celulares,
comparativos, guias de compra y consejos para el cuidado del celular.
Optimizando nuestro sitio web y contenido para motores de busqueda utilizando
palabras claves relacionadas con nuestro negocio. Esto ayudara a que nuestros
clientes potenciales encuentren nuestra tienda cuando busquen informacion sobre
celulares.

Utilizaremos nuestras redes sociales para compartir contenido y atraer a un publico
mas amplio, publicando regularmente en nuestras plataformas como, Facebook,

Instagram, WhatsApp y Tik Tok.

2. Convertir

3. Cerrar

En nuestra Landing Page podemos captar la informacion de contacto de los
visitantes a cambio de contenido valioso, como guias de compra, comparativos de
modelos o descuentos exclusivos.

Incluyendo llamadas de accidn claras y atractivas en nuestro contenido para dirigir
a los visitantes a nuestras Landing Pages o formularios de suscripcion.

Podemos colocar formularios simples en nuestro sitio web donde los visitantes
puedan dejar su informacion de contacto a cambio de algin recurso gratuito o

descuentos.
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Utilizaremos campanas de email marketing para nutrir a nuestros leads y guiarlos
a través del proceso de compra. Enviaremos correos personalizados con ofertas,
novedades y contenido relevante.

Implementaremos herramientas de automatizacion para segmentar y enviar correos
electronicos automatizados basados en el comportamiento del usuario y sus
intereses.

Utilizaremos un sistema de gestion de relaciones con clientes para gestionar y
analizar las interacciones con los clientes, ayudandonos a cerrar ventas de manera

mas efectiva.

4. Deleitar

Ejemplo

Ofrecemos un excelente servicio al cliente a través de diversos canales como (en
vivos, correo electronico y teléfono) para resolver dudas y problemas rapidamente.
Enviaremos contenido adicional a nuestros clientes actuales, como consejos para el
uso de sus nuevos celulares, actualizaciones de software y ofertas especiales.

Solicitaremos y valoraremos la retroalimentacion de nuestros clientes para mejorar

nuestros productos y servicios.

Supongamos que hemos adquirido un nuevo modelo de celular en nuestra tienda. Podemos

escribir un articulo en nuestro blog sobre las caracteristicas innovadoras del nuevo modelo,

optimizando el contenido con las palabras claves especificas.

Compartimos el articulo en nuestras redes sociales y creamos un unboxing en Tik Tok,

incluiremos una llamada de accion en el articulo que dirija a una Landing page donde los visitantes
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puedan descargar una guia comparativa de los mejores celulares del afio a cambio de su correo
electronico.

Luego, utilizaremos el email marketing para enviar una serie de correos electronicos a los
leads capturados, destacando las ventajas del nuevo modelo y ofreciendo un descuento especial.
Después de la compra, seguiremos deleitando a nuestros clientes con correo electrénico que

incluya consejos sobre codmo aprovechar al méximo su nuevo celular y le ofreceremos soporte

continuo.

4.7.1.1 Buyer persona

# EL CLIENTE PERFECTO / BUYER PERSONA

DEMOGRAFICA

EDAD: 28 ARDS
GENERC:E MASULIND
UBICACION; MACHACHI

EDUCACION: LIGENCIATURA EN INGEMIERIA EN

SISTEMAS
OCUPACION: DESARROLLO DE SOFTWARE
INGRESOS: $1200.00

HABITOS
- US0 DE LA TECHOLOGIA MUL ALTOS
-ACTIVO EN FACEBOOK E INTAGRAM
*PREFIERE COMPRAR EN LIENA
-REALIZA BUSQUEDAS EXAHUSTAS ANTES DE
COMPRAR
CADA 10 2 ARDS BUSCA TECNOLOGIA MAS
PEVANZADA

QBJETIVOS

-PRODUCTIVIDAD ¥ ERCIENCIA:
DESEMPENGC LABORAL MEDIAN

CELL OM ALTA CAPACIDAD

FACILITA EL TRABAID REMOTO

MANTENERSE ACTUALIZADD
INTEGRAR NUEVAS TEC alAS EN U

TRABAID DIARID
-CALIDAD Y RENDIMIENTO

QFTIMIZA EL

EL LSO DE UN

CARLOS GARCIA

@

JC Pixcell's

PASATIEMPOS E INTERESES

- ESPLORACION DE MUEWAS TECNOLOGIAS
-FOTOGRAFIA Y VIDEOGRAFIA
IDEQJUEGDS
-PROGRAMACION DE DESARROLLO
-CONSUMO DE CONTENIDO DIGITALES
=INNOVACION EN DISPOSITIVOS
-REDES SOCIALES ¥ COMUMICACION

DESAFIDS
-DIFICULTAD PARA RECIEIR
RECOMEMNDACIONES PERSONALIZADAS

LIMITACION PARA PROBAR Y EXPERIMENTAR

-DISPONIBILIDAD DE MODELOS RECIENTES
-ATENCION AL CLIENTE INCONSCIENTE
~PRECCUPACION SOBRE LA CALIDAD

OBJETIVOS COMUNES
-PROFESIONALISMO ¥ EFICIENCLA
~ESTILD DE VIDA Y ESTATUS
-SEGURIDAD ¥ PRIVACIDAD

GRAMNDES TEMORES
Escribe aqui:
-DBSOLENCIA TECNOLOGICA
-COMPATIBILIDAD ¥ CONECTIVIDAD
LALIDAD ¥ DURABILIDAD
-SEGURIDAD ¥ PRIVACIDAD

Croates walh IATarg

Figura 21: Buyer person. Fuente: Katherin Moreira

El Buyer Person de Jc Pixcell’s son hombre y mujeres de 18 afios hasta los 45 afios de

edad, que buscan como primordial una tienda online segura, que genere confianza y sobre todo



54

que les ayuden a solucionar sus problemas, muchas de las personas trabajan al dia a dia con su
celular por lo cual buscan modelos nuevos con unas buenas caracteristicas, y sobre sus perspectivas
de la tienda on line lo que buscan es que sean bien atendidos, que sea una tienda transparente y de
confianza, sobre todo que le ayuden con soporte continuo sobre los equipos que desean comprar.
Ademas de eso podemos decir que la mayoria de personas buscan comprar en linea ya que
les facilita la vida, y ahi es donde Jc Pixcell’s aprovechara para dar su méaximo potencial en su
tienda on line, para asi tener clientes fijos y satisfechos.
4.7.2 Buyer’s journey

BUYER JOURNEY PARA JC PIXCELL'S

CONCIENCIA

BLOGS Y ARTICULOS:
Tendencias,
beneficios,
actualizaciones y
como elegir el
dispositivo adecuado

-Compartir infografias
¥ posts sobre
novedades en el
mundo de la
tecnologia

-Publicidad dirigida:
utilizando anuncios
en redes sociales para
llegar a mi publico
objetivo

-SEQ: optimizar los
contenidos en
matores de busqueda
ubllizando palabras
claves

-Publicar

comparativos
detalladas entre
diferentes modeios
de celulares

-Mostraremos
resefias y testimonios
de otros clientes que

hayan comprado en
nuestra tienda

-Demostracion de
producto:
realizaremos que
muestren el uso real y
sus funciones

-Organizar sesiones
en vivo donde
enseflemos las
caracteristicas y
respondamos

preguntas en Bempo

real

-Ofrecer descuentos y

cupones especiales
para fomentar la
venta

-implementando
promociones por
empo imitado que
cree un sentido de
urgencia

-Proporcionaremos
una garantia de
satisfaccion para dar
tranquilidad a los
compradores

-Ofrecer opciones de
financiamiento

-Aceptando diversas
formas de pago

-Envid rapido y
Seguro

POST-COMPRA

-Ofrece un excelente
servicio de atencion
al cliente

-Proporcionar
tutoriales y guias para
ayudar a los clientes a

configurar y sacar el
maximo provecho de
su nuevo celular

Recompensa por
compras repetidas

-incentiva a los
clientes a referir a
amigos ofreciendo

beneficios y
descuentos

-Unilizando feedback
para mejorar
continuamente
nuestros productos y
Servicos

Figura 22: Buyer Journey. Fuente: Tanya Quiroz

El Buyer Journey para la empresa JC PIXCELL'S es realizar blogs y articulos sobre
beneficios y actualizaciones de como elegir el dispositivo adecuado, ademas compartir infografias

y post sobre las tecnologias del mundo para poder llegar a nuestro publico objetivo, optimizaremos
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los contenidos en motores de buisqueda utilizando palabras claves, esto con el fin de captar la
conciencia de los clientes.

Para que nuestros clientes consideren nuestra tienda los que planteamos es publicar
comparativos entre diferentes modelos de celulares, mostraremos resefias y testimonios de otros
clientes, ademds mostraremos el uso real y sus funciones de cada equipo y organizaremos sesiones
en vivo donde respondamos las preguntas en tiempo real.

Para lograr que los usuarios compren en nuestra tienda nos preocuparemos por que tengan
descuentos y cupones especiales para fomentar la venta, implementaremos promociones por
tiempo limitado que cree un sentido de urgencia, proporcionaremos garantia de satisfaccion para
dar tranquilidad a los clientes, ademas, ofrecemos opciones de financiamiento aceptando diversas
formas de pago y envio rapido y seguro.

Luego del post compra, garantizaremos a nuestros clientes mediante un excelente servicio
de atencion al cliente, proporcionando tutoriales para que puedan sacar el maximo provecho a sus
equipos, daremos recompensa por compras repetidas, incentivaremos a nuestros clientes con
referencia a sus amigos y obtendran descuentos en su proxima compra, y utilizaremos feedback

para mejorar continuamente nuestros productos y servicios.



4.7.3 Sales Process

El cliente
visita nuestra
tienda online

I
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explora
nuestras
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l
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las
necesidades
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numerc de
contacto de la
nenda

Figura 23: Sales Process. Fuente: Lizbeth Chele
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Nuestro Sales Process inicia cuando el cliente visita nuestra tienda online, navega y explora

nuestras categorias ya sea la de celulares o accesorios, luego busca el o los productos que desea

comprar, analiza los detalles de cada celular y cada accesorio, procede a elegir el celular que se

adapta a sus necesidades y lo afiade al carrito, luego modifica su pedido en cantidad, modelo y

color, procede al pago y selecciona la manera de pago que mas le conviene ya sea por transferencia

o por pago cuando llegue el producto a la puerta de su casa, si el pago es por transferencia debera

enviar el baucher al numero de contacto de la tienda, introduce la informacion de envio como datos

personales y opciones de envio, revisa y confirma el pedido, luego de eso le llegara un correo con

la confirmacion y su respectiva factura, luego procedemos a entregarle el equipo y a su revision

personal del producto y finalizaremos con la post compra para fidelizar a nuestros clientes.



4.7.4 Estrategia de atraccion (3)

Marketing de contenidos

Accion

Crear un blog en nuestro sitio web donde
publiquemos articulos relacionados con los ultimos
lanzamientos de los celulares, comparativas entre
modelos, guias de compra vy tips para aprovechar al
maximo las funciones de los teléfonos, esto con el
fin de compartir el link para que puedan suscribirse
a nuestras paginas

Objetivo

Aumentar el trafico orgdnico a nuestro sitio web
mediante la creacidn de contenidos valiosos y
optimizado para motores de busqueda SEO

Métricas digitales

Trafico orgdnico, tiempo promedio en la paginay
tasa de rebote y posicionamiento SEO

Tabla I: Estrategia de atraccion. Fuente: Katherin Moreira

Publicidad en redes sociales

Ejecutar campafias de publicidad pagada en plataformas
como, Facebook e Instagram, segmentadas a nuestro

Accion L . . .
publico objetivo, promocionando ofertas especiales,
lanzamientos de nuevos productos y contenidos relevantes
. Aumentar la visibilidad de la marca y atraer nuevos
Objetivo

visitantes al sitio web, mediante anuncios dirigidos

Métricas digitales

Numero de personas que ven nuestros anuncios y la
cantidad de veces que se muestran, porcentaje de
personas que hacen clic al anuncio y nimero de visitas al
sitio web generadas a través de los anuncios.

Tabla 2: Estrategia de atraccion. Fuente: Lizbeth Chele

Colaboracion con influencers

Colaborar con influencers de tecnologia y estilo de vida para

Accion promocionar nuestros productos mediante resefias,
unboxing y menciones en redes sociales.
Aumentar la credibilidad de la marca y alcanzar nuevas
Objetivo audiencias mediante recomendaciones de personas

influyentes

Métricas digitales

Numero de likes, comentarios y compartidos en las
publicaciones de los influencers, ventas generadas a partir
de las promociones realizadas para los influencers

Tabla 3: Estrategia de atraccion. Fuente: Tanya Quiroz
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4.7.5

Estrategias de Conversion (3)

Chat en vivo

Implementar y optimizar el chat en vivo en la tienda
online para proporcionar asistencia inmediata a los

Accién . .
clientes, resolver dudas y guiar el proceso de compra en
tiempo real.
Incrementar la tasa de conversion en un 20% mediante la
Objetivo mejora de la experiencia del cliente y la resolucién de sus

consultas de manera eficiente

Métricas digitales

Porcentaje de usuarios que interacttan con el chat en
vivo y complementan una compra, numero de compras
realizadas después del chat

Tabla 4: Estrategia de conversion. Fuente: Katherin Moreira

Pruebas repetidas

Realizar pruebas A/B en elementos claves del sitio web,

Accién como llamados de accidn, disefio de la pagina del
producto y el flujo de checkout.
. Optimizar el sitio web continuamente para mejorar la tasa
Objetivo P P J

de conversion

Métricas digitales

Comparacion de métricas de conversién entre las
diferentes variantes e incrementar la tasa de conversion a
lo largo del tiempo

Tabla 5: Estrategia de conversion. Fuente: Lizbeth Chele

Ofertas y descuentos personalizados

Ofrecer descuentos personalizados basados en el
comportamiento del usuario, como cupones de descuento

Accion . . .
para carritos abandonados o promociones para clientes
recurrentes
I Incentivar a los visitantes a completar sus compras
Objetivo

mediante ofertas atractivas

Métricas digitales

Porcentaje de cupones utilizados en comparacion con los
cupones emitidos, porcentaje de ventas generadas a partir
de promociones especificas

Tabla 6: Estrategia de conversion. Fuente: Tanya Quiroz

58



4.7.6 Estrategias de Automatizacion

Botdn de accion WhatsApp

Implementar un botén de accidn en la tienda online de JC

Accién PIXCELL'S que dirija a los visitantes directamente a un
chat de WhatsApp
Utilizar herramientas como WhatsApp disponible en
Objetivo Ecwid para integrar el botén facilmente en la tienda, esto

para que nuestros clientes puedan ir de una al chat
mediante botdn de accidn

Métricas digitales

Cuantificar cuantos visitantes hacen clic en el botdn,
porcentaje de conversaciones de WhatsApp que resulten
una compra

Tabla 7: Estrategia de conversion. Fuente: Katherin Moreira

4.7.7 Oferta comercial

OFERTA COMERCIAL DE JC PIXCELL'S

1. Amplia gama de productos

59

e Variedad de celulares: Ofrecemos una amplia seleccion de las ultimas marcas y

modelos de celulares,

desde gama alta hasta opciones mas asequibles.

e Accesorios Innovadores: Disponemos de una gran variedad de accesorios, como

fundas, cargadores, auriculares, protectores de pantalla y mas, que complementan

perfectamente los dispositivos moéviles

Lo diferente

e Actualizacion constante: Mantenemos nuestro catalogo actualizado con los lanzamientos

mas recientes del mercado

e Seleccion curada: Ofrecemos productos cuidadosamente seleccionados para asegurar

calidad y satisfaccion del cliente

2. Experiencia de compra personalizada
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e Asesoria personalizada: Ofrecemos asesoria personalizada a través de WhatsApp,
chat en vivo y correo electronico para ayudar a los clientes a elegir el producto que
mejor se adapte a sus necesidades

e Recomendacion inteligente: Utilizamos algoritmos de recomendacion para
sugerir productos basados en el historial de compras y navegacion del cliente

3. Ofertas y promociones exclusivas

e Descuentos especiales: Ofrecemos descuentos exclusivos para nuestros clientes,
tanto para nuevos compradores como para clientes frecuentes

e Promociones temporales: Realizamos promociones temporales y ofertas flash en
productos seleccionados

4. Envio rapido y seguro

e Ofrecemos opciones de envid rapido para que los clientes reciban sus productos en
el menor tiempo posible

e Ofrecemos envios gratuitos en pedidos superiores a un monto especifico

5. Garantia y servicio postventa

e Todos nuestros productos cuentan con garantia, asegurando a los clientes soporte
en caso de cualquier defecto

¢ Brindamos soporte técnico postventa para resolver cualquier problema que los

clientes puedan tener con sus dispositivos



4.8 Planificacion del cronograma de contenido
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Figura 26: Calendario. Fuente: https://trello.com/b/sykSeiSO/planificacion-contenido/calendar/2024/08
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4.9 Planificacion del cronograma de anuncios

Figura 28: Calendario. Fuente: https://trello.com/b/DWJyNplL 4/planificacion-anuncios/calendar/2024/08

Figura 29: Calendario. Fuente: https://trello.com/b/DWJyNpL4/planificacion-anuncios/calendar/2024/08


https://trello.com/b/DWJyNpL4/planificacion-anuncios
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5. CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION

5.1 Calculo de las ventas y determinacion de costos y gastos

67

Valor Unidades
Rubro

unitario requeridas | Egresos fijos Variable
ARRIENDO $700,00 1 $700,00
SUELDO MINIMO $650,04 2 $1.300,08
INTERNET $50,00 1 $50,00
AGUA POTABLE $30,00 1 $30,00
LUZ ELECTRICA $50,00 1 $50,00
CELULAR MARCA HONOR $240,00 30 $7.200,00
CELULALAR MARCA INFINIX $120,00 30 $3.600,00
CELULAR MARCA REDMI $200,00 30 $6.000,00
CELULAR MARCA TECNO $100,00 30 $3.000,00
ESTUCHES $2,00 150 $300,00
MICAS $1,00 150 $150,00
AUDIFONOS $2,00 90 $180,00
PINES DE CARGA $4,00 90 $360,00
DISPLAY $25,00 60 $1.500,00
BATERIAS $12,00 60 $720,00
MATERIALES CONSUMIBLES $90,00 1 $90,00
TOTAL $ 2.050,08 $ 23.180,00

Tabla 8: Calculo determinacion costos y gastos. Fuente: Katherin Moreira
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UNIL
N° | DETALLE UNIDADES | PRECIO | TOTAL P.V.P TOTAL
MEDIDA
CELULAR MARCA
1 UNIDADES 30| $240,00 | $ 7.200,00 | $324,00 | $ 9.720,00
SAMSUNG 35%
CELULAR MARCA
2 UNIDADES 30| $120,00 | $ 3.600,00 | $162,00 | $§ 4.860,00
XIAOMI 35%
CELULAR MARCA
3 UNIDADES 30| $200,00 | $ 6.000,00 | $270,00 | $ 8.100,00
REDMI 35%
CELULAR MARCA
4 UNIDADES 30| $100,00 | $ 3.000,00 | $135,00 | $ 4.050,00
TECNO 35%
$
5 |ESTUCHES 150% UNIDADES 150 § 2,00 | § 300,00 | $ 5,00
750,00
$
6 |MICAS 150% UNIDADES 150 $ 1,00 | $§ 150,00 | $ 2,50
375,00
$
7 |AUDIFONOS 150% | UNIDADES 90($ 2,00 | $ 180,00 | $ 5,00
450,00
PINES DE CARGA $
8 UNIDADES 90| $§ 4,00 [ $ 360,00 | $ 8,00
100% 720,00
9 | DISPLAY 100% UNIDADES 60| $ 2500 [ $ 1.500,00 | $ 50,00 | $ 3.000,00
10 | BATERIAS 100% UNIDADES 60 § 12,00 | $§ 720,00 | $ 24,00 | $§ 1.440,00
TOTAL 720 $23.010,00 $33.465,00

Tabla 9: Calculo de ventas. Fuente: Katherin Moreira




Costo Fijo $ 2.050,08

Determinacion del precio

Coso Variable | $23.180,00

Costo Total 25.230,08
Unidades $ 720,00

Imprevisto 1.261,50 5%
Precio de Venta | $ 49,67

Total 26.491,59

Ventas $ 35.763,64

Margen Ganancia | 9.272,06 35%

Tabla 10: Proceso. Fuente: Lizbeth chele

Ventas 35.763.,64

Tabla 11: Proceso. Fuente: Lizbeth Chele

Precio de venta Unidades 720
Precio de Venta $49.67
Cantidad = Ventas/Precio 720
Costo Var = Costo var/Cantidad | $32.19

Tabla 12: Proceso. Fuente: Lizbeth Chele



5.2 Calculo y analisis del punto de equilibrio
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32,19 49,67

CANTIDAD| COSTO FIJO| COSTO VARIABLE | COSTO TOTAL| VENTAS UTILIDAD

0 § 2.050,08 $ - |$ 205008 | § -1 $-2.050,08

84 $ 2.050,08 $ 270433 |§ 475442 | § 4172428 -581,99
168 § 2.050,08 $ 5.408,67 | $§ 745875 | $§ 834485|$ 886,10
252 § 2.050,08 $ 8.113,00 | § 10.163,08 | $12.517,27 | § 2.354,19
336 § 2.050,08 $ 10.817,33 $ 12.867,42 | $16.689,70 | § 3.822,28
420 § 2.050,08 $ 13.521,67 § 15.571,75 | $20.862,12 | § 5.290,38
504 § 2.050,08 $ 16.226,00 $ 18.276,08 | $25.034,55 | $ 6.758,47
588 § 2.050,08 $ 18.930,33 $ 2098042 | $29.206,97 | § 8.226,56
672 § 2.050,08 $ 21.634,67 § 23.684,75 | $33.379,40 | § 9.694,65
756 $ 2.050,08 $ 24.339,00 $ 26.389,08 | $37.551,82 | $11.162,74
840 § 2.050,08 $ 27.043,33 $ 29.093,42 | $41.724,25 | $12.630,83

Tabla 13: Punto de equilibrio. Fuente: Tanya Quiroz
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PUNTO DE EQUILIBRO

$45.000,00
$40.000,00
$35.000,00
$30.000,00
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$15.000,00
$10.000,00
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S_
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———COSTO FlJO COSTO TOTAL VENTAS

Figura 30: Punto de equilibrio. Fuente: Katherin Moreira

En nuestra empresa podemos observar que tenemos los siguientes valores:

Costo fijo $2.050.08

Costo Variable $24.165.50

Precio de venta $51.61

Ventas totales $37.160.59

Dado estos valores y calculado nuestro punto de equilibrio, podemos decir que en el mes a

partir de 168 unidades nosotros podemos obtener ganancia para nuestro negocio.

Y en nuestro grafico podemos observar coémo nuestras ventas son mas altas que nuestro
punto de equilibrio, lo que indica que nuestros ingresos han superado nuestros costos totales,

resultando beneficios netos para nuestra empresa.
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Lo cual podemos decir que nuestra empresa tiene rentabilidad, crecimiento y una buena

estabilidad financiera.

En resumen, nuestras ventas por encima del punto de equilibrio son un indicativo positivo
del rendimiento financiero de la empresa. Esto refleja no solo nuestra aptitud para generar

beneficios, fortalecer nuestra posicion en el mercado y asegurar el crecimiento sostenible.

El andlisis de nuestro punto de equilibrio revela informacion crucial sobre la salud
financiera de la empresa, alcanzar y superar el punto de equilibrio no solo significa que hemos
cubierto todos nuestros costos operativos, sino que también estamos generando beneficios netos.

Esta situacion es indicativa de una gestion eficiente de costos y una estrategia de ventas efectiva.

Operar por encima del punto de equilibrio nos proporciona un margen de seguridad que
mejore nuestra estabilidad financiera y nos permite enfrentar posibles fluctuaciones en el mercado
con mayor confianza. Ademas, los beneficios generados pueden ser reinvertidos en la empresa
para fomentar el crecimiento de la expansion, lo que fortalece nuestra posicion competitiva en el

mercado.



5.3 Budget de Ventas en unidades. Mes y Total Ano

PRESUPUESTO POR UNIDADES
RESPONSABLE: KATHERIN MOREIRA
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UNIDADES POR VENDER BUDGET 2024
ITEMS | DESCRIPCION JULIO| AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | TOTAL
1-001 |CELULAR REDMI 12 30 34 40 43 147
1-002 | CELULAR XIAOMI 12 LITE 30 36 40 45 151
1-003 | SAMSUNG A54 30 34 38 42 144
1-004 |ESTUCHES 150 175 210 240 775
1-005 | MICAS 150 180 215 250 795
0
390 459 543 620 2012
Tabla 14: Budget de ventas unidades. Fuente: Katherin Moreira
5.4 Budget de Ventas en ddlares. Mes y Total Afio
VALOR UNITARIO BUDGET 2024
ITEMS | DESCRIPCION JULIO |AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | TOTAL
1-001 CELULAR REDMI 12 $270,00| $270,00 $270,00 $270,00| $1.080,00
CELULAR XIAOMI 12
1-002 $162,00| $162,00 $162,00 $162,00 $648,00
LITE
1-003 SAMSUNG A54 $324,00| $324,00 $324,00 $324,00| $1.296,00
1-004 ESTUCHES $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $20,00
1-005 MICAS $2,50 $2,50 $2,50 $2,50 $10,00
$3.054,00
$ -
$763,50| $763,50 $763,50 $763,50| $3.054,00

Tabla 15: Budget de ventas en dolares. Fuente: Lizbeth Chele
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VALOR DOLARES BUDGET 2024
ITEMS |DESCRIPCION JULIO  |AGOSTO |SEPTIEMBRE |OCTUBRE | TOTAL
1001 |CELULAR REDMI 12 $8.100,00] $9.180,00 _ $10.800,00] $11.610,00] $39.690,00
1002 | DEARKIAOMULZ ey 06000 $5.832.00)  $6.480,00| $7.290.00| $24.462,00
1003 |SAMSUNG A54 $9.720,00]S11.016,00] __ $12.312,00] $13.608,00] $46.656,00
1004 |ESTUCHES §750,00] $875,00] _ $1.050,00] $1.200,00] $3.875,00
1005 |MICAS $375,00] _ $450,00 §537,50] _ $625,00] $1.987,50
$23.805,00[$27.353,00] __ $31.179,50] $34.333,00]8116.670,50
Tabla 16: Budget en dolares. Fuente: Tanya Quiroz
5.5 Gastos de Promocion. Mes y Total Aiio

PROMOCION (4% DEL BUDGET) | 56132 | 656,24 | 784,82 | 889,64

GOOGLE ADS 7 00 | 120 | 140

FACEBOOK ADS 150|166 | 190 | 210

RADIO 140 | 170|210 | 239

v 195|220 |260 | 300

TOTAL 560 | 656 | 780 | 889

Tabla 17: Gastos de promocion. Fuente: Katherin Moreira

5.6 Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes:

5.6.1 Producto

5.6.2 Precio

5.6.3 Plaza




5.6.4 Promocion
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DIA DE LA AMISTAD 28 DE JULIO -30 DE JULIO

5.4.1 PRODUCTO

CELULAR SAMSUNG A54

5.4.2 PRECIO $324 VALOR UNITARIO / SEGUNDO PRODUCTO $275,40
5.4.3 PLAZA INSTAGRAM, TIKTOK Y FACEBOOK

POR LA COMPRA DE UN CELULAR SAMSUNG A54, OBTEN
5.4.4 PROMOCION

DESCUENTO DEL 15% EN SU SEGUNDO EQUIPO

Tabla 18: Estrategia de marketing. Fuente: Lizbeth Chele

DIA DE LA JUVENTUD 10 DE AGOSTO -12 DE AGOSTO

5.4.1 PRODUCTO

CELULAR XIAOMI 12 LITE

5.4.2 PRECIO $162 VALOR UNITARIO / MICA Y ESTUCHE GRATIS
5.4.3 PLAZA WHATSAPP
DIA DE LA JUVENTUD, PREMIATE CON UN NUEVO
CELULAR, POR LA COMPRA DE UN XIAOMI 12 LITE RECIBE
5.4.4 PROMOCION

GRATIS MICA Y ESTUCHE, LLEVA TU EQUIPO SUPER
PROTEGIDO

Tabla 19: Estrategia de marketing. Fuente: Tanya Quiroz

DIA MUNDIAL DEL CORAZON 24 DE SEPTIEMBRE - 27 DE
SEPTIEMBRE

5.4.1 PRODUCTO

CELULAR REDMI 12

5.4.2 PRECIO $270 VALOR UNITARIO / $243 SEGUNDO CELULAR
5.4.3 PLAZA TIK TOK'Y FACEBOOK

ALEGRA TU CORAZON CON UN EQUIPO RENOVADO,
f’.l‘:;)MOCION COMPRA UN REDMI 12 Y OBTEN EL 10% DE DESCUENTO EN

TU SEGUNDO CELULAR

Tabla 20: Estrategia de marketing. Fuente: Katherin Moreira



DIA MUNDIAL DE LA SONRISA 1 DE OCTUBRE -4 DE

OCTUBRE
5.4.1 PRODUCTO ESTUCHES
5.4.2 PRECIO $5 VALOR UNITARIO / MICA GRATIS
5.4.3 PLAZA TIK TOK'Y LANDINGPAGE

LLEVATE UN ESTUCHE DE TU PREFERENCIA Y OBTEN
GRATIS UNA MICA DE VIDRIO

5.4.4 PROMOCION

Tabla 21: Estrategia de marketing. Fuente: Lizbeth Chele

5.7 Campariias pagadastl en Redes Sociales por Facebook Ads:

5.7.1 Objetivo de la camparia:

Objetivo
;Que resultados quieres obtener con este anuncio?
a Conseguir méas clientes potenciales €

Usa un formulario para recopilar informacién de contacto de clientes Cambiar
potenciales.

Figura 31: Objetivo. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.7.2 Nombre de la camparia:

Objetivo 2

5.7.3 Segmentacion

Crear audiencia >

3 km ==

Segmentacidn detallada @
El anmincio 56 mostiand & |5 persones que comaidan com al menss una de 105 intereses sigulentes

Cegremacian detalls .
Buscar intaracas Explorar =

Ingresos del hogar: 25 - 50 % de codigos postales mas destacados (EE. AR
L

Administradores de tiendas = Compradores gue han interaciuvado x
Intereces

Familia (concepto social) x

Fara acceder a funciones avanzadas de segmentacion, ve al Administrador de
ANUTCIGS

Definicidn de la audiencia
Tu audiencia et definida

L sl
Tamato de la audiencis astimada: 189 4 mil-222.8 mil ©

Figura 32: Segmentacion. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1
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5.7.4 Ubicacion

Ecuadon
ALOAG-MACHACHI + 2 km x (-0.2665, -T8.5503) + 3 km
- e o @ Colocar marcador L
e L R = S R
PED VIMNCIE
= gode uito
lhuavaachilas e*q

3 km -

Figura 33: Ubicacion. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.7.5 Presupuesto

Presupueste (7
Cambiar

[FLSTET -

Alcance estimado: 5474 - 15,6 mil Cuentas del Centro de cuantas al dia

* 30,00 ~

Figura 34: Presupuesto. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.7.6 Fechas

Duracién i ]
Dias @ @ t?li] Fecha de finalizacion
7 - 5ago 2024

Figura 35: Fechas. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.7.7 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

L4 Tarjeta de débito o crédito x

Detalles de la tarjeta BRD=E -

Namhra en I3 tageta

KATHERIMN MOREIRA

n 2542 2657 4896 5555

Se aplican condiciones

Figura 36: Simulacion tarjeta de crédito. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1
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5.7.8 Disedio del Anuncio:

Vista previa del anuncio

I:-D:.T. .n: pl.xnnllls_ = :

Celular Samsung AS4 lene un bonilo disefio y
color, con las mejores caracteristicas o o

o

B.ane Mas informacidn

Figura 37: Disefio del anuncio. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.8 Campariias pagadas#2 en Redes Sociales por Facebook Ads:

5.8.1 Objetivo de la camparia:

Objetivo
;Qué resultados quieres obtener con este anuncio?
L Recibir mas mensajes @

. 3% Muestra el anuncio a las personas con mas probabilidades de enviarte un
mensaje en Facebook, WhatsApp o Instagram.

Figura 38: Objetivo. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.8.2 Nombre de la camparia:

Celular Redmi 12

5.8.3 Segmentacion

Segmentacidn detallada @&

El anuncio ce masirard » las pereanas que colnciden con al mencs eno de los dntereoes cgubenins

Ewplorar -

Educacion secundaria X Educacidn secundaria an curso X
En la universidad *

Ingresos del hogar: 25 - 50 % de codigos postales mds destacados (EE.
[S{TR] -

Para acceder a fuhciones avanzadas de segrmentactn, ve al Administrador de
anuncios,
Definician de la audienca
Tu audiencia ects dafrids
———

Eajmcilica urrplia

Tamadio dé la audiendia wlimada: 5300-6300 O

Figura 39: Segmentacion. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

Cambiar
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5.8.4 Ubicacion

Ecuador-Fichincha-Quito + ki X {~0. 1645, -78.4715) + I Kkm *

irs . Q@ Colocar marcadaor L
53

_Quito e

Figura 40: Ubicacion. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.8.5 Presupuesto

Presupuessto
Carmbsiar
Alrance sstimada: 2089 - 6037 Cusntas del Cantro de cusnias o dia
%
50,00
o o— Y
K

@ OV empreas similae socen gastan 126,00 $ ¢ consiguen 126 eliemtes
Y pots bes &

Figura 41: Presupuesto. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.8.6 Fechas

Duracion ©

Fecha de finalizacion

[ias — — =i
42 © © EH 13 sep 2024

Figura 42: Fechas. Fuente: https://lc.cx/bWE7t1

5.8.7 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

< Tarjeta de débito o crédito b4
Detalles de la tarjeta mn =] m e
LISBETH MOREIRA

3558 5753 6214 5622

11/26 i

Figura 43: Simulacion pago tarjeta de crédito. Fuente: https:/lc.cx/bWE7t1
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5.9 Campaiias pagadasttlen Motores de busqueda por Google Ads:

5.9.1 Objetivo de la camparia:

|;Cual es su principal objetivo publicitario?

t Retiba més Bamadas

Ootenga mds ventas o clientes potencisles en su Sitho web

Obtenga mas visitas a su ublicacian fisica

[=] ontengn mas vistas y participacion en YouTube

Figura 44: Objetivo. Fuente: https:/lc.cx/AanG7R

5.9.2 Nombre de la camparia:

Ahora es el momento de escribir tu anuncio.

Cuantos mas Ltulos y lineas descriptivas proporcienes, mas co ciones s¢ probaran para saber cudles funchonan mejor

alo largo d

Titulares Vista previa del

Agregar 3 titulos o mas mejorara el rendimiento de su anuncio anuncio

Tienda de Celulares

Tiend
| ®laomi 1

celulares garantizados U Obtensr las dire

Llamada di negacio: &

Figura 45: Nombre de la campaifia. Fuente: https://lc.cx/AanG7R

593 Segmentacion

Elige los terminos que tus clientes estan
buscando en Google

Términos seleccionados:

lienda de accesorios para celulares en linea
soporie para teléfono celular accesorios para iphone

cargadores de telefonos celulares celulares

Figura 46: Segmentacion. Fuente: https:/lc.cx/AanG7R
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594 Ubicacion

A continuacidn, muestra tu anuncio en los lugares adecuados

- -
{®) Publicitar cerce de una dirsccian e
| Quitg Yo
Manchsshi, o i e
| mchi, floag o e
o i =
= e T Papaitana
TE !
& 5 Bmtioine ._|
2 100
Publisiie en eldigos postakns, cudades o oo S -+
= reglones especificas
R -
ap e IS s Senattnmap e

Figura 47: Ubicacion. Fuente: https.//lc.cx/AanG7R

5.9.5 Presupuesto

Establezca un presupuesto para obtener los
resultados que desea

) Seleccions une opcion de presupuesto

@) Introduce tu Propio presupuesto Dioss Dol estadoundense ($)
4
Fromedio dianio  Mibximo mensusl $25%
THEONGA un eEtimade de 1760 @ 2T ClIcS S ananeies carka mes

Frosupucstos TRICos oo (2 comps a

Figura 48: Presupuesto. Fuente: https://lc.cx/AanG7R

5.9.6 Fechas

15 de agosto del 2024

5.9.7 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

Add credit or debit card

— arng numie
21254736 5478 BB5Z @
st type net
e SeCLrity £o

G m

Figura 49: Simulacion tarjeta de crédito. Fuente: https://Ic.cx/AanG7R
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5.10 Campaiias pagadas#? en Motores de busqueda por Google Ads:

5.10.1 Objetivo de la camparia:

;Cual es su principal objetivo publicitario?

t Reciba mas llamadas

Obtenga mas ventas o clientes potenciales en su sitio web
Obtenga mas visitas a su ubicacion fisica

E Obtenga mas vistas y perticipacion en YouTubse

Figura 50: Objetivo. Fuente: https://lc.cx/AanG7R

5.10.2 Nombre de la camparia:

Ahora es el momento de escribir tu anuncio.

Cuantos mas tlulos y lineas descraplivas proporciongs ciones se probardn para saber cudles funcionan mejor
alo

Titulares Vista previa del

Agreqar 3 titutos o mas mejorard el rendimientn de su anuncio anuncio

Tienda de estuches

5 para caballeros 17 Obloner as diraecignes

Figura 51: Nombre de la campaiia. Fuente: https://lc.cx/AanG7R

5.10.3 Segmentacion

Elige los téerminos que tus clientes estan
buscando en Google
Términos seleccionados:

cargadores de telefonos celulares soporte para teléfono celular

tienda de accesorios para celulares en linea

accesorios para iphone estuches dama y caballero

Figura 52: Segmentacion. Fuente: https://lc.cx/AanG7R
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5.10.4 Ubicacion

A continuacion, muestra tu anuncio en los lugares adecuados

Mg
@ Publicitar cerca de una direceidn
Auagpurga  Calscall
- Z 7 .--""'\-. Pl
Gulta . r -
L Ao 1 A
2 R ...
[ Ehox
= [
& ; ! el L
& Rt &5 Allbmetin: % i L "‘-} tacene
’ ;
¢~ Publicite en codigos pestales, cludades o - +

regienes especificas

#nh
Muzams Boiid Gesge Terms Sagta s e

amauara

Figura 53: Ubicacion. Fuente: https://lc.cx/AanG7R

5.10.5 Presupuesto

Establezca un presupuesto para obtener los
resultados que desea

() Selecclane una opCicn de pPresupunsto

@ Introduce tu propic presupuesto  Oivise  Ddlar esiadounidense (51
$5.6

Fromedio disno Mo mensusl S285

Obdenge un estimado de 1260 & 29040 clics e anuncos cads |'.-.--4

stz ez ol sl

Figura 54: Presupuesto. Fuente: https://lc.cx/AanG7R

5.10.6 Fechas

20 de octubre del 2024

5.10.7 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

Add credit or debit card

‘ 1452 7584 5632 4265 ‘ @

Sarel Yype el accepd
— Y - Security code

83 /52 175 ‘ @

‘ JC PIXCELL'S ‘

Bllling adiress and legal Bddress are the same

Cancel Save card

Figura 55: Simulacion tarjeta de crédito. Fuente: https://Ic.cx/AanG7R
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84

CAPITULI VI: INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE

CAMPANA FACEBOOK

MES JULIO JC PIXCELL'S: VENDE CELULAR MARCA
INVERSION O COSTO |[175 SAMSUNG A54 EN LINEA, POR LO CUAL INVIERTE
PRECIO DEL EN ANUNCIOS PAGADOS PARA SU FANPAGE EN
PRODUCTO 324 EL MES DE JULIO EL VALOR DE $175,00. AL FINAL
VENTA DE DEL MES DE JULIO HAN COMPRADO 4
CELULARES 4 CELULARES.

Tabla 22: Campaiia Facebook. Fuente: Katherin Moreira

MES SEPTIEMBRE
INVERSION O COSTO 1190 JC PIXCELLS: VENDE CELULAR MARCA
REDMI 12 EN LINEA, POR LO CUAL INVIERTE
PRECIO DEL
PRODUCTO 270 EN ANUNCIOS PAGADOS PARA SU FANPAGE
EN EL MES DE SEPTIEMBRE EL VALOR DE
VENTA DE 5 $190. AL FINALIZAR EL MES HAN
CELULARES COMPRADO 5 TELEFONOS
Tabla 23: Campaiia Facebook. Fuente: Lizbeth Chele
CAMPANA GOOGLE ADS
MES AGOSTO JC 'PIXCELLS: VENDE CELULARES
INVERSION O COSTO | 100 XIAOMI 12 LITE EN SU TIENDA EN LINEA,
PRECIO DEL PRODUCTO | 162 LO CUAL INVIERTE EN ANUNCIOS
PAGADOS PARA SU PAGINA ECWID EN
EL MES DE AGOSTO EL VALOR DE
VENTA DE CELULARES |35 $100,00. AL FINALIZAR EL MES HEMOS
CONCRETADO 5 VENTAS DE CELULAR.

Tabla 24: Camparia Google Ads. Fuente: Tanya Quiroz
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MES

OCTUBRE

JC PIXCELLS: VENDE ESTUCHES VARIOS

INVERSION O COSTO

140

MODELOS PARA HOMBRE Y MUJER EN SU

PRECIO
PRODUCTO

DEL

5

TIENDA ON LINE, LO CUAL INVIERTE EN
ANUNCIOS PAGADOS PARA SU PAGINA EN EL

VENTA DE CELULARES

62

MES DE OCTUBRE EL VALOR DE $140,00. AL
FINALIZAR EL MES HEMOS CONCRETADO 62
VENTA DE ESTUCHES

Tabla 25: Campaia Google Ads. Fuente: Katherin Moreira

Q COSTO  |VENTAS UTILIDAD |ROI
CAMPANA | MEDIO VENTAS | CAMPANA [ (BENEFICIO) | (V-C) (U/D)
A FANPAGE |4 175 1296 1121 641%
B FAN PAGE |5 190 1350 1160 611%
GOOGLE
C 5 100 810 710 710%
ADS
GOOGLE
D 62 140 310 170 121%
ADS
76 605 3456 2991 494%
ROI POSITIVO MAYOR DEL 200%

Tabla 26: ROI Digital. Fuente: Katherin Moreira
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6.2 Presentar la tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web y las redes

sociales. Resumen de links

e Fan page: https://www.facebook.com/profile.php?id=61560507180549

o Instagram: https://www.instagram.com/jcpixcells19?igsh=bjduMDVoNDk3ZWZu

e  WhatsApp Bussines: https://web.whatsapp.com/

e TikTok: https://www.tiktok.com/@jcpixcell?

e Google my Bussines: https:/lc.cx/ITvHye

e  Wix: https://jcpixcells2019.wixsite.com/jcpixcells

e Landing page: https://jcpixcells2019.wixsite.com/jcpicxells-landing

e Ecwid: https://store105215088.company.site/

7. CONCLUSIONES

La implementacion del plan de negocio digital para JC PIXCELL’S proporcionara una
estructura solida y estratégica para el crecimiento y sostenibilidad de la empresa en el entorno
digital. Al establecer una presencia activa en paginas web, redes sociales y plataformas de e-
commerce, nuestra empresa maximizara su alcance y conectara efectivamente con su publico
objetivo. La creacion de demanda a través de técnicas de marketing digital incrementard la
visibilidad y atraccion de la marca, lo que se traducird en un mayor interés y deseo de compra por
parte de los consumidores.

El monitoreo y analisis de las campafias de marketing mediante Facebook Ads y Google
Ads permitira a JC PIXCELL'S ajustar y perfeccionar sus estrategias en tiempo real, garantizando

un uso eficiente de los recursos y una mejora continua de los resultados.


https://www.facebook.com/profile.php?id=61560507180549
https://www.instagram.com/jcpixcells19?igsh=bjduMDVoNDk3ZWZu
https://web.whatsapp.com/
https://www.tiktok.com/@jcpixcell7
https://lc.cx/lTvHye
https://jcpixcells2019.wixsite.com/jcpixcells1
https://jcpixcells2019.wixsite.com/jcpicxells-landing
https://store105215088.company.site/
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En resumen, este plan digital no solo fortalecera la posiciéon de nuestra empresa en el
mercado, sino que también proporcionara las herramientas necesarias para adaptarse y prosperar

en un entorno digital dindmico y competitivo.

8. RECOMENDACIONES

Recomendaciones para optimizar la implementacion del plan de negocio digital de JC PIXCELL'S

e Nos aseguraremos de que nuestro sitio web sea rdpido, responsivo y fécil de navegar,
incluyendo descripciones detalladas de productos, resefias de clientes y un proceso de
compra sencillo.

e Optimizar el contenido para los motores de busqueda para mejorar la visibilidad organica,
usando palabras claves relevantes, meta descripciones efectivas y enlaces internos.

e Publicar contenido informdtico y atractivo que resuene con la audiencia. Incluyendo
tutoriales, comparativos de producto y ofertas especiales.

e Responder rapidamente a comentarios y mensajes. Fomentar la interaccion mediante
concursos, encuestas y preguntas.

e Recoger y analizar las opiniones de los clientes para identificar areas para identificar areas
de mejora y ajustar las estrategias en consecuencia.

e Mantener un blog actualizado con articulos utiles, noticias del sector y novedades de
productos para atraer trafico y mejorar el SEO.

e Enviar boletines informativos y campafas de email marketing segmentadas para mantener
a los clientes informados y comprometidos.
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10. ANEXOS

RESUMEN DEL ESTUDIO DE MERCADO: METODOLOGIA, MUESTRA Y
ENCUESTA

ENCUESTA TELEFONOS MOVILES
e ;Suedad oscila entre los?

16 afios a 25 afios

26 afios a 45 anos

46 afos en adelante
e Genero

Masculino

Femenino

e ;Cudl es su lugar de residencia?

e /;Sunivel de gasto mensual es?
100 a 200 dolares
200 a 400 dolares
400 dolares en adelante
e ;Cuadl es la razén principal por la que decidirias comprar un celular?

Necesidad
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Deseo
Oferta
Moda
e ;Qué marca de fabricante crees que es la mejor?
IPhone
Samsung
Red mi
Infinix
Tecno
Honor
e ;Qué le interesa mas al elegir un celular?
Estilo
Funciones
Marca
Oferta
e El celular que tienes en la actualidad es?
Gama baja
Gama media
Gama alta
e ;Cudl es el presupuesto que estaria dispuesto a pagar por un celular?
100 a 200 dolares
200 a 400 dolares

400 dolares en adelante

89
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e ;Le gustaria adquirir un nuevo equipo con buenas caracteristicas y precios accesibles?
Si
No
e ;Se atreveria a comprar un teléfono a crédito?
Si
No
e ;Cual de las siguientes redes sociales utiliza con mas frecuencia?
Facebook
Tik tok
Instagram
Otro
e ;Cudl cree que sea el factor de mayor influencia en su eleccion de un celular determinado?
Publicidad
Precio
Recomendacion
e ,Cual es su red social favorita?
Facebook
Tik tok
Instagram
Otro
e ;Cuantas horas al dia dedicas a las redes sociales?
2 a4 horas

4 a 6 horas



Mas
e ;Con que frecuencia haces clic en anuncios en redes sociales?
Pocas
A veces
Mucha
e /Sigues a marcas o empresas en las redes sociales?
Si
No
e ;Qué tipo de contenido prefieres ver en redes sociales?
Testimonios
Videos
Imagenes

Blogs

e ;Con que frecuencia compras en linea?
Poco
A veces
Mucho
No compro
e /;Confias en los anuncios que ves en redes sociales?
Si

No

91



92

Para realizar nuestro estudio de mercado realizaremos un conjunto de procesos, técnicas y
herramientas las cuales nos ayudaran a la ejecucioén del mismo.
MUESTRA Y POBLACION

El segmento objetivo para el estudio de mercado de JC PIXCELL'S es la poblacion general
de la ciudad de Machachi, en Ecuador. Esta ciudad cuenta con una poblacion aproximada de
41,000 personas, caracterizada por una demografia diversa que incluye diferentes grupos de edad,
géneros y profesiones. Machachi es una ciudad dindmica con un crecimiento sostenido en el
ambito tecnoldgico, donde la telefonia movil juega un papel crucial en la vida cotidiana de los
residentes.

Dado que casi todos los habitantes poseen un celular, el mercado de dispositivos moviles,
accesorios y servicios de reparacion tiene un potencial significativo. Este contexto permite a JC
PIXCELL'S enfocarse en satisfacer las necesidades tecnoldgicas de una amplia base de clientes,
desde jovenes interesados en las ultimas tendencias en Smartphone hasta adultos que buscan

soluciones confiables y efectivas para el mantenimiento de sus dispositivos.

Categoria Caracteristicas de la poblacion
Edad Principalmente entre 16 y 45 afios
Género Hombres y mujeres

Residencia Machachi y sus alrededores

Uso de Celulares Todos o casi todos poseen un celular

Tabla 27: Caracteristicas de poblacion. Fuente: Lizbeth y Tanya

La tabla presentada resume las caracteristicas principales del publico objetivo de JC
PIXCELL'S en Machachi. Este grupo se compone principalmente de personas de entre 16 y 45

afios, tanto hombres como mujeres, que residen en Machachi y sus alrededores.
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Un aspecto clave de este segmento es que casi todos los individuos poseen un celular, lo
que indica un alto nivel de penetracion de la tecnologia mévil en esta poblacion.

Para determinar una muestra representativa de esta poblacion con el fin de realizar el
estudio de mercado, se ha aplicado la féormula estadistica de calculo de muestra para poblaciones
finitas. Utilizando un nivel de confianza del 95% (Z = 1.96) y una probabilidad de ocurrencia de
p=0.5 para maximizar la variabilidad, el margen de error se estableci6 en 0.185.

B NZ? pq
~d2(N—-1)+Z2 pq

n

e N =41.000 (poblacion)

e Z=1.96 Z (valor Z para un nivel de confianza del 95%)

e d=0.185 (margen de error deseado)

e pyq=1-pson las probabilidades de ocurrencia y no ocurrencia, respectivamente.

3 (41.000) * (1.96)2 = p(0.5) = (0.5)
™= (0.185)2(41.000 — 1) + (1.96)2 (0.5) = (0.5)

n =28
Por lo que se obtuvo una muestra de 28 personas. Se procede a realizar la siguiente encuesta
a 28 personas, las mismas que pueden ser los clientes y asi poder determinar si nuestros productos

pueden llegar hacer consumidos por los mismos.

PRESENTACION DE RESULTADOS GRAFICOS
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Esta encuesta fue realizada a 28 personas que es parte de la muestra de segmentacion de
mercado, en la cual realizaremos un andlisis de cada una de las preguntas que se puso a

consideracion del cliente.

28 respuestas Ver en Hojas de calculo :
Se aceptan respuestas .

Resumen Pregunta Individual

Figura 56: Respuestas. Fuente: Encuesta

PREGUNTA 1.

Su edad oscila entre los?
28 respuestas

@ 16 afios a 25 afios
@ 26 afos a 45 afios
@ 46 anos en adelante

Figura 57: Pregunta 1. Fuente: Encuesta

Este grafico nos identifica el rango de edades de los clientes, dando como resultados que
el 60.7% tienen entre 26 afios a 45 afos, con el 39.3% de los encuestados sigue los que tienen 16

anos a 25 anos.
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PREGUNTA 2.

Genero
28 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

Figura 58: Pregunta 2. Fuente: Encuesta

En esta grafica nos indica que los clientes encuestados el 57.1% de ellos son hombres y el
42.9% de ellos son de sexo femenino.

PREGUNTA 3.

Cual es su lugar de residencia?
27 respuestas

10.0
100(37E6)
7.5
5(18.5%)

5.0
25

1(3.7%)1(3.7%)1 [3.|?%;1 {3.79%31 (3.7%) 1 (3. 796) 1 (3,7%) 1 (37901 (3.7%) 1 (3.7%) 1 (3.7%) 1 (3.79%)

| |

0.0

Aloag Chillibulo Quite Sacha

Arogues Machachi canton mejia Cluitt

Figura 59: Pregunta 3. Fuente: Entrevista

En este grafico nos indica que los clientes que realizaron la encuesta de su lugar de
residencia son de Quito con 37% siguiendo del canton Machachi 18.5% y el resto de ciudades son

del 3.7% Aloag, Azogues, Sacha.
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PREGUNTA 4.

Cual es su profesion?
27 respuestas

3

2(7.4%) 2(74%)
|

ra

1 (3,703 T3, TH3. T3 73,7163, 716(3.7%) 1 (3 7HTHETIHE. T3 7% R (37143 THE. T3, 7Y

v]
Administracién de... Conductor profesi... Estudianie Policia Nacional Servidor Publico Tecnico electr...
Alencidn al cliente Contable Ninguna Policia Nacional Sistema

Figura 60: Pregunta 4. Fuente: Encuesta
En este grafico nos indica que la profesion de cada uno de los clientes detalld a
continuacion que con un 11.1 % no tiene ninguna profesion y con un empate de estudiantes y de
la Policia Nacional y Servidores Publicos con un 7.4% y resto con un 3.7%.

PREGUNTA 5.

Cual es su actividad econdmica?
24 respuestas

8 Wi

6 [25%)

2(8.3%) 2(B.3%)

2
1(4,2%1 (4.2%) 91 (4.2%1(4.2%) 142581 {4]2“&.1 (4 2% (4. 2% (4.2%0 (4.2%1 (4 2% {4.2%0 (4.2%1 (4.2%

1200 Inspector de Mercades MNormal Serviclo Plblica Ventas
Atencion al cliente Ninguna Operador Trabajar

Figura 61: Pregunta 5. Fuente: Encuesta

Dentro de la actividad econémica el mayor porcentaje es de un 25% de Inspector de
Mercados y un porcentaje de 8.3% de Atencidn al cliente y otros mencionan Ninguna igual con

8.3% y el resto de 4.2%.
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PREGUNTA 6.

Su nivel de gasto mensual es?
26 respuestas

@ 100 a 200 dolares
@ 200 a 400 dolares
@ 400 dolares en adelanta

Figura 62: Pregunta 6. Fuente: Encuesta

Como respuesta se obtiene que el 53.8% de los clientes deciden que su gasto mensual es
de 400 dolares en adelante.

PREGUNTA 7.

Cual es la razén principal por la que decidirias comprar un celular?
28 respuestas

@ Necesidad
@ Deseo
© Oferta
® Moda

Figura 63: Pregunta 7. Fuente: Encuesta

Como respuesta se obtiene que el 96.4% de los clientes deciden que la razon principal para

adquirir un celular es la Necesidad.
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PREGUNTA 8.

Que marca de fabricante crees que es la mejor?

28 respuestas

@ Iphone
@ Samsung
@ Redmi
@ Infinix
@ Tecno
@ Honor
@ Xiomi

Figura 64: Pregunta 8. Fuente: Encuesta

En esta grafica nos muestra las marcas que actualmente los clientes creen que es el mejor
en la actualidad con un 28.6% Samsung es la marca que lidera los celulares actuales, seguido por
un empate del 25 % Red mi y iPhone y en baja escala se encuentras con 5% Infinix, honor Xiaomi.

PREGUNTA 9.

Que le interesa mas al elegir un celular?
28 respuestas

@ Estilo
@ Funciones
@ Marca
@ Oferta

Figura 65: Pregunta 9. Fuente: Encuesta

Esta grafica representa que al momento de elegir un celular hay tres aspectos

fundamentales que impulsan al cliente a tomar una decision, El sistema de funciones juega un
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papel importante ya que un 85.7% de los encuestados muestra un gran interés, seguido por otro
aspecto no menos importante como lo son marca y estilo con 7.1%.

PREGUNTA 10.

El celular que tienes en la actualidad es?
28 respuestas

@ Gama baja
@ Gama media
® Gama alta

Figura 66: Pregunta 10. Fuente: Encuesta

En el grafico se detalla un 75% prefieren un celular de gama media y el 21.4% prefieren
gama alta.

PREGUNTA 11.

Cual es el presupuesto que estaria dispuesto a pagar por un celular?
27 respuestas

@ 100 a 200 dolares
@ 200 a 400 dolares
@ 400 dolares en adelarte

Figura 67: Pregunta 11. Fuente: Encuesta

Esta grafica nos da idea de cuédnto estarian dispuestos a pagar los clientes por un celular

que cumplan todas las caracteristicas requeridas y supla las necesidades, las cuales se encuentran



100

recopiladas en los datos anteriores. De esta encuesta podemos concluir que el 51.9% de clientes
pagaria un valor de $ 400 délares en adelante y con un 29.6% pagarian los clientes de 200 a 400 $
dolares, y en baja escala un 18.5% estarian dispuestos a pagar un valor de 100 a 200 § dolares por
un celular.

PREGUNTA 12.

Le gustaria adquirir un nuevo equipo con buenas caracteristicas y precios accesibles?
28 raspuestas

@ s
@ No

Figura 68: Pregunta 12. Fuente: Encuesta

Como todos ya lo saben la telefonia celular estd creciendo en el Ecuador a pasos
agigantados y esta ganando terreno progresivamente en fin el cliente le gustaria adquirir un nuevo
equipo celular y con precios accesibles la mayoria de los clientes encuestados responde Si con el
82.1% y el 17.9% No.

PREGUNTA 13.

Se atreveria a comprar un teléfono a crédito?
28 respuestas

@ si
® No

Figura 69: Pregunta 13. Fuente: Encuesta
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En el grafico con 67.9% dijo que NO y un 32.1% mencion que si. Algunos de la mayoria
no optarian por el crédito para adquirir un celular y resto si esta dispuesto al crédito.

PREGUNTA 14.

Cual de las siguientes redes sociales utiliza con mas frecuencia
28 respuestas

@ Facebook
@ Tik tok

@ Instagram
® Otro

@ Opcidn 1

Figura 70: Pregunta 14. Fuente: Encuesta

Este grafico nos indica que al cliente utiliza la red de TikTok con un 46.4% seguido de
Facebook con 25% otros votaron con 14.3% y por Gltimo Instagram con 10.7%.

PREGUNTA 15.

Cual cree que sea el factor de mayor influencia en su eleccion de un celular determinado?

28 respuestas

@ Publicidad
@ Precio
@ Recomendacion

Figura 71: Pregunta 15. Fuente: Encuesta

En el grafico la mayor influencia al momento de su eleccion de un celular determinado es
el precio y segun los encuestadores obtiene un 60.7% de ahi 32.1% de publicidad y por ultimo

7.1% recomendacion.
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PREGUNTA 16.

Cual es su red social favorita?
27 respuesias

@ Facebook
® Instagram
@ Tik Tok
@ ctras

Figura 72: Pregunta 16. Fuente: Encuesta

En el grafico seglin la encuesta la red social favorita del cliente es el TikTok con 40.7%
seguido de Facebook con 33.3% otras 14.8% e Instagram 11.1% cabe recalcar que TikTok es una
plataforma nueva que ha entrado a miles de personas.

PREGUNTA 17.

Cuantas horas al dia dedicas a las redes sociales
27 respuestas

® 2324 homas
@ 4 a6 horas
@ mas

Figura 73: Pregunta 17. Fuente: Encuesta

Los clientes la mayor parte dijo que ingresan a sus redes con 66.7% por 2 a 4 horas con

mayor interaccion luego de 25.9% de 4 a 6 horas y por tltimo mas 7.4%.
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PREGUNTA 18.

Con que frecuencia haces clic en anuncios en redes sociales?
27 respuesias

@ Pocas
@ Aveces
& Mucha

Figura 74: Pregunta 18. Fuente: Encuesta

En el grafico seglin la mayor parte de los encuestados evade los anuncios en redes sociales
con 66.7% POCAS y 25.9% a veces y bajo de escala un 7.4% mucha.

PREGUNTA 19.

Sigues a marcas o empresas en las redes sociales?
27 respuestas

® si
@ No

Figura 75: Pregunta 19. Fuente: Encuesta

En el grafico los encuestados respondieron a un 55.6% SI que siguen a marcas o empresas

en las redes sociales y un 44.4% NO que no siguen.
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PREGUNTA 20.

Que tipo de contenido prefieres ver en redes sociales
27 respuestas

@ Testimonios
® Videos

© Imagenes
@ Blogs

Figura 76: Pregunta 20. Fuente: Encuesta

Con un 88.9% el contenido que prefieren ver en redes sociales son videos, y el 11.1%

prefieren entre, testimonios, imagenes y blogs.

PREGUNTA 21.

Con que frecuencia compras en linea?
27 respuestas

® Poco

@ Aveces

@ Mucho

@ No compro

Figura 77: Pregunta 21. Fuente: Encuesta

Los clientes que realizaron la encuesta compran con frecuencia en linea un 37% poco y un

33.3% a veces y por ultimo 29.6% No compra.
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PREGUNTA 22.

Confias en los anuncios que ves en redes sociales?
27 respuestas

® 3
® Mo

Figura 78: Pregunta 22. Fuente: Encuesta

La mayoria de los encuestadores respondieron con un 81,5% colocaron un Siy 18.5%
un NO.

ANALISIS DE RESULTADO Y ESTADISTICA DESCRIPTIVA
Una vez realizada y analizada las 22 preguntas de nuestra encuesta podemos indicar que
nuestra muestra es de 28 personas que pueden llegar a ser nuestros clientes en el consumo de
teléfonos celulares, asi es como, en el rango de edades de los clientes, dando como resultados que
el 60.7% tienen entre 26 afios a 45 afios, con el 39.3% de los encuestados sigue los que tienen 16
afios a 25 afios, los clientes encuestados el 57.1% de ellos son hombres y el 42.9% de ellos son de
sexo femenino, los clientes que realizaron la encuesta de su lugar de residencia son de Quito con
37% siguiendo del canton Machachi 18.5% y el resto de ciudades son del 3.7% Aldag, Azogues,
Sacha, la profesion de cada uno de los clientes detallo a continuacion que con un 11.1 % no tiene
ninguna profesion y con un empate de estudiantes, Policia Nacional, Servidores Publicos con un
7.4% y resto con un 3.7% , dentro de la actividad econdmica el mayor porcentaje es de un 25% de
Inspector de Mercados y un porcentaje de 8.3% de Atencion al cliente y otros mencionan Ninguna

igual con 8.3% vy el resto de 4.2%, que el 53.8% de los clientes deciden que su gasto mensual es
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de 400 dolares en adelante, que el 96.4% de los clientes deciden que la razon principal para adquirir
un celular es la Necesidad, se puede decir que las marcas que actualmente los clientes creen que
es el mejor en la actualidad con un 28.6% Samsung es la marca que lidera los celulares actuales,
seguido por un empate del 25 % Redmi y iPhone y en baja escala se encuentras con 5% Infinix,
honor Xiaomi, asi mismo al momento de elegir un celular hay tres aspectos fundamentales que
impulsan al cliente a tomar una decision, El sistema de funciones juega un papel importante ya
que un 85.7% de los encuestados muestra un gran interés, seguido por otro aspecto no menos
importante como lo son marca y estilo con 7.1%, un 75% prefieren un celular de gama media y el
21.4% prefieren gama alta, los clientes cuanto estarian dispuestos a pagar los clientes por un celular
que cumplan todas las caracteristicas requeridas y supla las necesidades, las cuales se encuentran
recopiladas en los datos anteriores. De esta encuesta podemos concluir que el 51.9% de clientes
pagaria un valor de $ 400 délares en adelante y con un 29.6% pagarian los clientes de 200 a 400 $
dolares, y en baja escala un 18.5% estarian dispuestos a pagar un valor de 100 a 200 § dolares por
un celular, como todos ya lo saben la telefonia celular estd creciendo en el Ecuador a pasos
agigantados y esta ganando terreno progresivamente en fin el cliente le gustaria adquirir un nuevo
equipo celular y con precios accesibles la mayoria de los clientes encuestados responde Si con el
82.1% y el 17.9% No, asi mismo podemos decir que con 67.9% dijo que NO y un 32.1% mencion
que si. Algunos de la mayoria no optarian por el crédito para adquirir un celular y resto si esta
dispuesto al crédito, el cliente utiliza la red de TikTok con un 46.4% seguido de Facebook con
25% otros votaron con 14.3% y por ultimo Instagram con 10.7%, la mayor influencia al momento
de su eleccion de un celular determinado es el precio y segtn los encuestadores obtiene un 60.7%
de ahi 32.1% de publicidad y por ultimo 7.1% recomendacion, la red social favorita del cliente es

el TikTok con 40.7% seguido de Facebook con 33.3% otras 14.8% e Instagram 11.1% cabe
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recalcar que TikTok es un plataforma nueva que ha entrado a miles de personas. Los clientes la
mayor parte dijo que ingresan a sus redes con 66.7% por 2 a 4 horas con mayor interaccion luego
de 25.9% de 4 a 6 horas y por ultimo mas 7.4%, la mayor parte de los encuestados evade los
anuncios en redes sociales con 66.7% POCAS y 25.9% a veces y bajo de escala un 7.4% mucha,
aun 55.6% SI que siguen a marcas o empresas en las redes sociales y un 44.4% NO que no siguen.
Con un 88.9% el contenido que prefieren ver en redes sociales 88.9% son VIDEOS, los clientes
que realizaron la encuesta compran con frecuencia en linea un 37% poco y un 33.3% a veces y por
ultimo 29.6% No compra y por ultimo podemos completar que la mayoria de los encuestadores

respondieron con un 81,5% colocaron un Siy 18.5% un NO.
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