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RESUMEN EJECUTIVO

Debido a la imposicion por parte del gobierno ecuatoriano y algunos paises
de la region el ingreso a la universidad se ha complicado para muchos estudiantes,
gracias a esta problemética social nace Pugllay.com como una herramienta de
apoyo en la que los estudiantes para que puedan prepararse Via online y de
manera divertida e interactiva atreves de un juego en el que encontraran todo los

temas que se rinden en el examen llamado ENES

La propuesta de valor de la empresa es generar un aprendizaje significativo en
nuestros estudiantes a traves de la venta del curso que imparte Pugllay, actualmente
tiene un valor 45 ddlares, este incluye simuladores interactivos lo més parecido a
un juego, el estudiante podra estudiar a cualquier hora y desde cualquier lugar a
través de nuestra plataforma cien por ciento online en la cual ademas de ejercicios
también podran capacitarse con clases en vivo y clases precargadas en el sistema las
cuales serdn realizadas por profesionales en la materia, el estudiante podra
descargar varios documentos de apoyo educativo, vocacional y motivacional, ademas
este podra obtener varios benéficos adicionales que les garantizara el éxito en su

examen.

Pugllay estd enfocado en estudiantes de 16 a 22 afios y todos aquellos quienes
deseen prepararse para ingresar a la carrear de sus suefios, actualmente la empresa
opera en todo el pais debido a las facilidades de cobertura que ofrece el internet
teniendo nuestra oficina matriz en Cuenca, ademés la idea es ampliar nuestros
canales de ventas comercializando los cursos de manera offline en preuniversitarios,

librerias y aliados estratégicos que se asocien a nuestra empresa.

La empresa esta conformada por dos socios quienes comparten porcentajes iguales
dentro de Pugllay, el equipo es multidisciplinario ya que uno de ellos es ingeniero en
software y es el encargado de la parte tecnoldgica de la empresa, mientras que el
segundo integrante esta por graduarse de ingeniero en marketing y es quien se
encarga de tomar las decisiones administrativas del negocio, Actualmente se ha
logrado generar tres alianzas estrategicas, la primera con A&G asociados que es una
empresa que comercializa tutorias virtuales en todo el pais, el segundo el
preuniversitario CNT quien es el encargado de facilitar a sus profesores,

comercializar la venta de los cursos de manera integrada con sus capacitaciones

IX



offline y finalmente la empresa cuenta con algunas alianzas con profesionales en los
temas de educacion que son los capacitadores en distintos temas de interés, se
logrado aparecer en algunas ferias de educacion como es la feria SEED la mas
importante del pais en temas de educacion que se realiza en enero de cada afo,
ademas se ha logrado la cobertura en diarios importantes del pais, como es diario el
Mercurio, Ecuador universitario y finalmente un reportaje en Unsion Tv canal de la
ciudad de Cuenca.



ABSTRACT

This thesis has as its main objective to design a set of digital marketing strategies for
Pugllay.com, a compény which operates in the education sector throughout Ecuador and
whose headquarter is in the city of Cuenca. The company’s goal is to prepare high school
graduates for collége entrance. By means of a marketing plan design, the company seeks to
increase their market share so as to raise the level of sales and maintain a positive organic
growth. In order to achieve these objectives, we designed digital promotion strategies and
strategic partnerships with organizations recognized in the sector, as well as other strategies

recommended by specialized literature.
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INTRODUCCION

En la presente tesis disefiaremos un plan de marketing para una empresa nueva
Ilamada Pugllay la cual opera en el sector educativo en todo el pais, esta empresa
tiene su oficina matriz en la ciudad de Cuenca, su giro de negocio consiste en vender
cursos cien por ciento online que preparan a los estudiantes para el ingreso a la

universidad.

El plan de marketing supone un beneficio para la organizacion ya que este
documento ayudara a planear un conjunto de actividades que buscan generar mayor
rentabilidad a la empresa, debido a la gran cantidad de preuniversitarios que existen
en el pais este documento también ayudara a identificar nuevas opciones de
expansion en el mercado que pudiera tener una empresa dedicada al negocio de la
educacién. Este estudio pretende mejorar el posicionamiento de la empresa mediante
la utilizacion de herramientas digitales las cuales en la actualidad son de mucha
importancia ya que este sector ha tenido un crecimiento acelerado en los Gltimos
afios, asi que las estrategias que utilizaremos buscan mediante acciones puntuales

mejorar las ventas de la empresa.

La idea fundamental de este plan de marketing es realizarlo de una manera practica
la cual sirva como una guia para quien lo utilice dentro de la empresa, el objetico es
realizar el documento para que la persona encargada de llevar a cabo las acciones
planteadas no tenga dificultades en comprender de manera rapida el plan de

marketing.



CAPITULO 1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

1.1 Descripcion del servicio

Pugllay.com es una plataforma educativa virtual que tiene como fin preparar a los
estudiantes que buscan ingresar a la universidad para que puedan rendir un examen
exitoso del examen nacional de admision a la educacién superior (ENES) de la
Secretaria Nacional de Educacién Superior, Ciencia y Tecnologia (SENESCYT) del

Ecuador.

El ENES es un examen de tipo normativo aptitudinal que consiste en items que han
de resolverse en un tiempo determinado, que sera indicado en cada convocatoria. El
ENES constara de tres partes que evaluaran habilidades del aspirante en cuanto a

razonamiento abstracto, verbal y numérico.

Pugllay.com nace a partir de un problema que tienen los estudiantes que van rendir el
examen del ENES, puesto que debido a las regulaciones rigurosas del gobierno cada
dia el acceso a la universidad es mas complicado y esto genera un estado de

preocupacion e incertidumbre en los bachilleres y sus familias a nivel nacional.

En abril del 2014 se pone a prueba, por primera vez, el concepto que propone
Pugllay, el cual ofrece como su propuesta de valor principal la mayor interactividad
que el usuario pueda obtener a la hora de aprender. Durante los meses siguientes, se
realizaron varias sesiones de validacion con usuarios, en base a cuyo analisis y
retroalimentacion se efectian rectificaciones y mejoras en la plataforma. En
diciembre de 2014 Pugllay es lanzado al mercado oficialmente como una plataforma
educativa virtual dirigida a todas aquellas personas que buscan ingresar a la

universidad y seguir la carrera de sus suefios.
1.2 Importancia del plan de marketing

El plan de marketing “es un documento que indica la forma en que los objetivos
estratégicos de la organizacion se logrardn a través de estrategias y tacticas de
marketing especificas, siendo el cliente el punto inicial” (kotler & Armstrong, 2008).
En la actualidad el plan de marketing es la herramienta basica de gestion que toda
empresa que quiera ser competitiva en el mercado debe utilizar, es por esa razon que

Pugllay una empresa ecuatoriana ha optado por realizar este plan con el fin de



mejorar la planificacién a futuro de la empresa tanto a corto como a largo plazo de
manera que se pueda orientar de mejor manera al mercado lo que ofrece Pugllay,
ademas se quiere tener una vision clara y amplia de los objetivos que se tiene como
empresa y a la vez mirar otras opciones que puedan ir mejorando la calidad de los

cursos que ofrece la empresa.
1.3 Andlisis Situacional

Iniciaremos con este analisis, el cual es el estudio del medio en el cual se desarrolla
la empresa en un determinado contexto, Pugllay tomara en cuenta tanto los factores
internos como externos que afectan directa o indirectamente a la empresa, para ello
desarrollaremos los siguientes puntos para tener una clara vision del entorno en el cal
estamos operando, ademas se realizara un seria observacion del entorno digital

e-learning en el Ecuador.
1.3.1 Antecedentes en el sector

En el &mbito educativo cada dia los estudiantes se preparan de mejor manera para
lograr aprobar el examen de ingreso a la universidad, actualmente la tecnologia
permite a los estudiantes aprender mediante distintas metodologias, que hacen que el
proceso tenga varias alternativas complementarias de aprendizaje y de asequibilidad

de informacion para prepararse para el examen nacional.

Los preuniversitarios presenciales han sido la manera clasica de capacitarse por parte
de quienes quieren asegurar un cupo a la universidad, de igual manera en el mercado
ecuatoriano existen varios institutos que ofrecen este servicio de manera presencial
bajo la metodologia en la cual el profesor trasmite su conocimiento a sus alumnos de
manera que no existe ninguna innovacion metodoldgica para mejorar la comprension

de los estudiantes.

En el campo digital, en los Gltimos afios aparecen empresas que brindan este servicio
basdndose en distintas metodologias de aprendizaje, apoyadas sobre marcos
pedagdgicos diferentes para obtener mejores resultados en sus alumnos, estas
empresas son relativamente nuevas asi que una factor importante para nuestra
empresa es la validacion del concepto del negocio el cual nos ha significado un

ahorro en una posible inversion en investigacion del mercado.



1.4 Macro entorno

Este analisis nos referiremos basicamente a los datos macroeconémicos y algunas
de las variables las cuales la empresa no tiene el control, dentro de este estudio
dirigiremos nuestra atencién a la industria en la cual operamos, la competencia y
todos aquellos factores que consideramos necesarios para aclarar el panorama

externo de la empresa.

1.4.1 Demografico

El Ecuador es uno de los paises que ha optado por la restructuracion educativa en
todos sus niveles. Desde el punto de vista conceptual, para ingresar a la universidad
no existe ningun tipo de exclusion social tanto para los nacidos en el pais como para
los extranjeros. Nuestros destinatarios son basicamente los alumnos de tercer afio de
bachillerato o los bachilleres recién graduados jovenes, varones y mujeres, en un
rango tipico de 17 a 19 afios lo cual, de acuerdo al censo realizado en el afio 2010 nos
significa un mercado potencial de 494.456 personas a nivel nacional. El servicio
esta dirigido a jovenes cuyas familias tienen ingresos promedio, es decir dirigido a
estratos medio y medio alto, entre los cuales el uso de las tecnologias de informacién
y comunicacion es frecuente y cotidiano. Por este dltimo hecho, la curva de
introduccién al mercado de la plataforma Pugllay.com se estima que sera breve y

permitiré su utilizacion de manera practicamente inmediata.
1.4.2 Econdmico

Pugllay se encuentra en una etapa inicial en la cual durante el lanzamiento de la
pagina demostrativa se produjeron mas de 400 suscritos, lo cual validé el concepto y
la idea de negocio. Para la operacion diaria se utilizan recursos que se obtienen de las
ventas que genera de Pugllay, dentro del ciclo de vida del producto se encuentra
todavia en la etapa de introduccidn y se espera que en el afio 2015 inicie su proceso
de posicionamiento en el mercado ecuatoriano, de igual manera actualmente muchos
padres de familia del pais optan por enviar a sus hijos a algin preuniversitario
presencial meses antes de rendir el ENES, esto quiere decir que la educacion es un
factor determinante para cualquier padre de familia que lo que quiere es ver a su hijo

en la universidad y por lo tanto esta dispuesto a invertir en su formacion.



1.4.3 Medio ambiente

Actualmente el medio ambiente es uno de los grandes problemas de la humanidad
debido a distintas causas que afectan al planeta de una u otra manera, esta empresa
al ser tecnoldgica no utiliza recursos que pudieran ir en contra de del medioambiente,
la operacion tanto interna como externa tiene como politica cero papel en todo lo
que se pueda aplicar herramientas digitales, de esta manera lo que la empresa busca

mitigar la contaminacion lo menos posible.
1.4.4 Tecnoldgico

La tendencia actual en términos de programacion marca una cierta inclinacion para
los proximos afios en lo que respecta a la experiencia de usuario, dicha técnica esta
revolucionando la experiencia que obtiene el usuario durante su estancia en la web,
la interactividad que ofrece Pugllay va acompariada y guiada por esta técnica, en el
ambito tecnoldgico los cambios ocurren continuamente, es por eso que Pugllay debe
estar siempre alerta a las nuevas tendencias y de esta manera liderar el sector online
incorporando a la plataforma las nuevas tecnologias, actualmente la plataforma ha
sido desarrollada bajo lenguajes de programacion relativamente nuevos, los cuales si

permiten adaptar nuestra plataforma a las tecnologia venideras.
1.4.5 Politico

En el ambito politico, la Ley Organica de Educacion Superior busca garantizar que
la educacion se maneje bajo los estandares de la mas alta calidad en el Ecuador,
realizando mejoras continuas conforme el tiempo las exija. Esto hace que cada dia
los emprendedores creen distintas formas de aprendizaje las cuales vallan de la mano

con lo que el estado persigue en su objetivo de tener un pais con mejor educacion.

Vamos a citar la ley N° 298, Ley Organica de Educacion Superior, Quito, Ecuador,
12 de octubre del 2010. La cual dispone en su primer inciso en el articulo 81 que el
ingreso a las instituciones de educacién superior publicas estara regulado a través del
Sistema de Nivelacion y Admision, al que se someteran todos los y las estudiantes
aspirantes. El segundo inciso dispone que, Para el disefio de este Sistema, la
Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion
coordinara con el Ministerio de Educacion lo relativo a la articulacion entre el nivel

bachiller o su equivalente y la educacién superior publica, y consultara a los



organismos establecidos por la Ley para el efecto. El inciso final de esta disposicién
dispone que, ElI componente de nivelacion del sistema se sometera a evaluaciones
quinguenales con el objeto de determinar su pertinencia y/o necesidad de
continuidad, en funcién de los logros obtenidos en el mejoramiento de la calidad de

la educacion bachiller o su equivalente.
1.4.6 Cultural y social

En el pais y en todo el mundo cada dia se afianza con mas firmeza el aprendizaje
e-learnign, lo cual permite penetrar en el camino educativo con una metodologia
gue se encuentra en crecimiento y que propone una disrupcién en el modo en que las
personas aprenden. Las nuevas generaciones buscan apalancarse de los dispositivos
electronicos como una herramienta para estar conectados con el mundo en tiempo
real, por otro lado en el Ecuador todavia no se ha consolidado del todo los pagos
electronicos debido a varios factores en el cual una de las causas principales es el
miedo a fraudes electronicos, el tema de la confianza también es significativo ya que
la gente no confia del todo en comprar algo que no lo puede tangibilizar con

anterioridad.
1.5 Micro entorno

Realizaremos el analisis de los elementos internos que involucra a Pugllay, para esto
hemos considerado realizar de manera detallada como las empresas que giran a
nuestro alrededor estan beneficiandonos y siendo eficientes para el cumplimiento de

muestras objetivos.
1.5.1 Proveedores

La empresa tiene obligatoriamente que proveerse de servicios complementarios a la
plataforma para su operacion, Pugllay trabaja con las empresas basadas en la
confianza y la calidad que estos proveedores brindan con la mayor velocidad posible,

nuestros principales proveedores son:

e Proveedor de hosting, empresa Webfaction: esta empresa es extranjera y tiene
su matriz en México, debido a la cercania territorial la empresa ha decidido
alojar la plataforma en los servidores de Webfaction Colombia.

e Proveedor del dominio, empresa Ecuaweb: empresa que emite dominios a

nivel internacional.



e Proveedor de streaming, empresa Anymeeting: esta es una de las mejores
plataformas de américa latina en brindar el servicio de streaming.

e Profesor: Marcelo Calle, Docente de la universidad de Cuenca y socio
estratégico quien se encarga de proporcionar material educativo y realizar los
videos tutoriales.

e Profesional en formacion Educativa: Mirdelio Esteban Monzon Gdmez,
Especialista de Educacion Superior de la SENESCYT, quien brinda el
servicio de consultoria para los estudiantes en todas sus dudas y preguntas
que estos tengas.

e Preuniversitario CNT: Este actia como socio estratégico ya que ademas de
comercializar nuestros cursos se encarga de facilitarnos a sus profesores para
la realizacion de los videos explicativos.

e También existen algunos institutos como es el caso de varios
preuniversitarios los cuales facilitan el contenido para mejorar el nivel del
conocimiento que aporta Pugllay a los estudiantes, a esto se los ha

denominado aliados estratégicos.

1.5.2 Intermediarios

Pugllay actualmente no tiene intermediarios, ya que de manera interna realiza su
generacion de contenidos, actia de manera independiente gestionando algunas
alianzas claves y externamente tiene un canal de distribucion directo, lo cual quiere
decir que el wusuario realiza la compra Unicamente en la plataforma de Pugllay,
mediante el plan de marketing se buscara la creacion de nuevas opciones de
diversificacion para la venta de los cursos mediante la creacion de puntos de venta

respaldados por entidades que ya cuentan con cierto prestigio en el amito educativo.

1.5.3 Clientes

Los clientes actuales son en un 90% estudiantes que se encuentran cursando el tltimo
afio de colegio, Lo cual es un indicador importante que ayuda a Pugllay a dirigir
con mayor efectividad las acciones de marketing que sean necesarias, esta
informacion es obtenida de la bases de datos de suscritos que posee la empresa y que
fue alimentada en la etapa de la validacion del concepto.



1.5.4 Grupos de interés

Pugllay tiene varios stakeholders, termino el cual lo define (Calderdn, 2006) como
un grupo de individuos que tienen intereses directos e indirectos en una empresa que
puede ser afectado en el logro de sus objetivos por las acciones, decisiones, politicas
0 practicas empresariales, ya que estas tienen obligacion moral con la sociedad y
estas obligaciones se conoce como responsabilidad social empresarial. Uno muy
importante para la empresa es la participacion del estado con varios entes

reguladores y participativos en el sector educativo.

e SNNA = Sistema Nacional de Nivelacion y Admision.

e ENES = Examen Nacional de Educacion Superior.

e SENESCYT = Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion.

e SENPLADES = Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo.

Todos los colegios existentes en el pais son de nuestro interés, asi como también
todas aquellas personas que van a rendir el examen para ingresar a la universidad,
Pugllay esta integrado por dos personas las cuales realizan roles distintos, hasta el
momento no se ha requerido personal adicional debido a que todavia la
automatizacién de los procesos es controlada. Tenemos clasificados en 2 grupos a
nuestros proveedores: los de operacion y las alianzas estratégicas, los primeros son
los encargados de brindarnos el soporte de dominio, hosting, servidores, etc. Los
segundos son los encargados de colaborarnos con el contenido y todo lo respecta al

tema educativo.

También consideramos a todas aquellas empresas cuyo giro de negocio radica en la
venta de tutorias personalizadas también son tomadas en cuenta y se analizara una

posible alianza estratégica con los mismos para la venta de los cursos.

1.5.5 Importancia del sector

La educacidn es considerada como un eje fundamental para el cambio de la matriz
productiva mejorar la calidad de la educacion constituye un reto constante, dentro del
proyecto de economia del conocimiento que sustenta SENPLADES.

En lo que concierne al sector educativo el gobierno ecuatoriano en los ultimos afios

se ha preocupado en mejorar la calidad de la educacion, motivo por el cual se han



tomado medidas evaluativas que tiene un fin correctivo en el sistema educativo en
todos sus niveles, por ende la capacitacion constante de los estudiantes cobra un

papel trascendental para su futuro.

Dentro del nuevo sistema educativo en la constitucion vigente, se establecen
parametros tanto conceptuales como procedimentales, que dan paso epistemolégico y
operativo al plan del buen vivir, la voluntad politica, el marco legal y el
financiamiento han sido los ejes de la propuesta de una reforma educativa integral,
desde la educacion inicial hasta la universidad. Si bien la idea de cambiar la sociedad
con una buena educacion no es nueva, este gobierno ha intentado poner orden en un

modelo de educacion que privilegiaba la mediocridad en mandatos anteriores.
1.5.6 Ubicacion Geografica

Pugllay tiene sus oficinas en la ciudad de Cuenca, la tercera mas importante del
Ecuador, desde la cual opera para todo el pais gracias a la globalizacién tecnolédgica
y a la plataforma que permite a la empresa poder llegar a todos los sectores en donde
existe la tecnologia del internet, ademas la region desde la cual opera es una de las
ciudades en donde existen mayor cantidad de preuniversitarios presenciales lo cal
facilita la recaudacion del contenido educativo.

1.5.7 Misién

Trabajar constantemente en el mejoramiento nuestra plataforma, asi como preparar
de manera efectiva a nuestros estudiantes con metodologias interactivas con el fin

de que puedan ingresar a la carrera de sus suefios.
1.5.8 Vision

Buscamos ser la plataforma educativa lider en el Ecuador preparando a los

estudiantes que desean ingresar a la universidad.
1.5.9 Valores

Nuestros valores que sostienen la estrategia de crecimiento y diferenciacion en

nuestro servicio son:

e Trabajo en equipo: Promoviendo y buscando ser un equipo homogeneo,

polivalente e interdisciplinario.



e Servicio: Brindar siempre lo detallado en nuestra propuesta de valor con el
seguimiento que cada usuario se merece cumpliendo todo lo prometido.

¢ Innovacion y mejora continua: siempre estamos alerta a las nuevas tendencias
en el mercado buscando brindar la mejor experiencia de usuario.

e Integridad y Etica: Promovemos un compromiso con la sociedad vy

cumplimos nuestra normativa interna.
1.5.10 Estructura organizacional

En la empresa se trabaja bajo el modelo organizacional de una startup a la cual se
define como “Una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o
servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema” (Ries, 2011, pag. 47). La idea
es crear una vision méas orientada al management horizontal con el fin potenciar la
creatividad y poder innovar con mayor eficiencia en la empresa en un ambiente en
donde se prima la politica de puertas abiertas en la que cualquiera puede dar ideas y
soluciones sin importar su posicion jerarquica, de esta manera se estaria rompiendo

el paradigma existente de las antiguas administraciones.

CEO (Chief Executive
Officer)

CTO (Chief Technical CIO (Chief Information
Officer) Officer)

Disefiador Grafico

lustracion 1 Estructura Organizacional de Pugllay

Elaborado por: Julio GARCIA
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Puesto de trabajo Numero
CEO 1
CTO 1
Clo 1
Disenador (Freelancer) | 1
TOTAL 4

Tabla 1 Organizacion de las personas en el proceso de operacion

Elaborado por: Julio GARCIA

Business Model Canvas

El Business Model Canvas es un lienzo de negocios al cual lo define (Escudero,
2011) como la mejor manera de describir un modelo de negocio dividiéndolo en
nueve modulos bésicos que reflejen la I6gica que sigue una empresa para conseguir
ingresos. Estos nueve modulos cubren las cuatro areas principales de un negocio:

clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica.

Business Model Canvas

Pugllay.com

Pugllay

Ecuador

Asociados Clave

Institutos
preuniversitarios

Actividades Clave
Generacion de contenido
mensual.

Propuesta de Valor
Aprender ode manera
100% online

Relacion con los Clientes

Seguimiento Académico
Redes sociales: Facebook y

Segmento de
Clientes

Edad: 16 - 23 afios

N twitter.
Actualizaciones en la ) . .
Colegios interactividad de la pagina | Generacion de contenido Email Marketing Perfil: Estudiantes
mensual nuevo que cursan el dltimo
Papelerias Marketing Online y offline afio de colegio en su
Poder aprender desde mayoria, todos
Profesores Mantenimiento de la Cualquie[ digpositiuo aquellos que deseen
pagina mavil ingresar a la
Profesionales en universidad.
formacion educativa :
Recursos Clave Ijtoproduclclml. PDF, Canales
Videos, Noticias, Sexo:
Librerias Contenido educative Informalcwon. . . Hombres
Comunidadl, certificado. e Mujeres
Talento humano . Directo:
Streaming QE profesores Internet Clase social:
Internet y capacitacionas Indirecto: + Media baja
Licencias e Media

Guia de preuniversitarios
y profesores del pais

Puntos de venta

s Media alta

Nivel SocioEc:
B, C-, C+-

Estructura de Costos

Publicidad

Mantenimiento de la plataforma (pagos anuales de hosting y

dominio)

Costos operativos (Actualizaciones)

Pago a profresores y profesionales en formacion educativa

Fuentes de Ingreso:

Venta del curso directamente a los estudiantes
Venta de licencias
Publicidad

Suscripcion de profesores

llustracién 2 Business Model Canvas

Elaborado por: Julio GARCIA
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1.6 Analisis FODA

Realizaremos este analisis con el fin de explorar las caracteristicas internas como
externas que posee la empresa y tener una vision mas amplia de la situacion actual

para poder tomar decisiones pensadas en los resultados.
Fortalezas:

e Metodologia de ensefianza tnica en el mercado (Interactividad).

e Innovacion pedagogica.

e Experiencia de usuario.

e Costos de produccién muy bajos.

e Promueve el desarrollo profesional y personal del alumno.

e Permite la posibilidad de evaluar resultados obtenidos por parte de los
usuarios.

e La flexibilidad de horarios para aprender.

e Existe comunicacién horizontal entre alumnos.

e Acceso desde cualquier aparato tecnoldgico: computador, tablet o

smartphone.
Oportunidades:

e La cobertura del mercado offline.

e Existen actualmente instituciones interesadas en el desarrollo del proyecto.

e La administracion del sector educativo en el pais apuesta por la capacitacion
continda.

e Mayor alcance geogréafico gracias al uso del internet.

e La propuesta se encuentra en boga.

e Lamodalidad e-learning no se ha explotado en Ecuador.
Debilidades:

e La Complejidad en conseguir el material a lo hora de actualizar el contenido.
e EI excesivo numero de horas que el estudiante debera permanecer en la
plataforma para lograr su culminacion del curso.

e Esunaempresa nueva en el mercado.
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e La modalidad de pago es una realidad, lo que limita el acceso de algunos
participantes a su inclusion en el curso.
e Poca cultura de la modalidad e-learnig en el pais.

e El material esta Unicamente en el idioma espafriol.
Amenazas:

e La dependencia de este proceso de la existencia examenes semestrales
regulados por el gobierno.

e Los cambios normativos por parte del gobierno.

e Mejoras significativas por parte de los competidores: Alau, Cuestionarix,
Plataforma jovenes y los preuniversitarios presenciales.

e Los usuarios dudan de la veracidad del contenido con respecto al examen
oficial.

e Migracion de los estudiantes a otras plataformas.

1.6.1 Diagnostico del Analisis FODA

De una u otra manera la matriz FODA permite ver el negocio desde distintas
perspectivas y pensar ordenadamente, muchas de las observaciones realizadas como
simples hipotesis lo que buscan en parte es generar un posible patron del
comportamiento de los usuarios en el mercado, para poder contrarrestar algunas
debilidades y amenazas realizaremos las siguiente matriz Ilamada FODA cruzado la
cual combina los factores tanto internos como externos identificados en la matriz
principal que posteriormente nos permitira crear estrategias ofensivas, defensivas, de
ajuste y de supervivencia buscando mantener las fortalezas, corregir algunas
debilidades, aprovechar de mejor manera las  oportunidades y reaccionar

inteligentemente frente a las amenazas que se presenten.
1.6.2 Matriz de FODA cruzado.
Estrategia ofensiva, fortalezas y oportunidades (FO)

Mediante la innovacion pedagogica combinada con la cobertura del mercado offline
se maximizara el potencial de la plataforma situandola desde un enfoque distinto
para el estudiante ya que este estaba acostumbrado al tipico preuniversitario

presencial en el cual la ensefianza se imparte mediante un profesor, en esta estrategia
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los que buscamos es que sea el usuario quien se maneje por si solo practicando en los
momentos en el que €él se sienta productivo, para ello disefiaremos un manual que
sera trasmitido mediante publicaciones en la plataforma y en las redes sociales con el
objetivo de que el usuario aprenda a conocer como funciona su aprendizaje y escoja

los horarios mas indicados segun su formacion y estilo de vida.

La tecnologia utilizada permite evaluar resultados obtenidos por parte de los
usuarios, si a esta la combinamos con la propuesta que ofrecemos la cual se
encuentra  actualmente en boga, permitira a Pugllay saber de los resultados
obtenidos por los estudiantes mediante la medicién de analiticas internas de la

plataforma web.

La mezcla entre los costos de produccién los cuales son muy bajos y el alcance
geografico sin limites que se puede obtener gracias al uso del internet, nos permiten
maximizar la rentabilidad de la empresa, por una parte existen varios costos ocultos
que incurren a quienes invierten en preuniversitarios presenciales, como por ejemplo
el costo de transporte, libros, materiales de apoyo, etc. Si a esto lo trasladamos al
modelo online estos disminuyen significativamente, ademas gracias a esta tecnologia
los gastos publicitarios se optimizan y generan un ahorro en las finanzas de la

empresa.

El acceso desde cualquier aparato tecnolégico como es desde el computador, una
tablet o un smartphone podrian beneficiar a los usuarios ya que el gobierno con sus
politicas administrativas en el sector educativo apuesta por la capacitacién continua
y facilita con créditos y becas a los estudiantes al momento de adquirir alguno de
estos aparatos tecnoldgicos, incluso el municipio de la ciudad de Guayaquil cuenta
con un programa de otorgacion de tablets completamente gratis a todos los
estudiantes de tercero de bachillerato, recordemos que la provincia del Guayas es una

de las provincias en donde existe casi un tercio de nuestro mercado.
Estrategia defensiva, debilidades y oportunidades (DO)

El alcance geografico gracias al uso del internet permite contabilizar el excesivo
namero de horas que el estudiante debera permanecer en la plataforma para lograr su
culminacion del curso, mediante su diversificacion de aparatos tecnoldgicos desde
los cuales se puede ingresar, el aprendizaje no es estatico y el usuario puede

personalizar su método de estudios de varias maneras como son por tiempo, lugar,
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tematicas, etc. ES por eso que crearemos una guia de estudio y como potenciar la
productividad en el estudiante.

Debido al gran interés real por parte de algunas instituciones en el desarrollo del
proyecto como son preuniversitario presenciales, diarios digitales, empresas que
brindan tutorias personalizadas, etc. Utilizaremos a las empresa con mejor
performance para de esa manera poder apalancarnos de su buena reputacién en el
mercado y acelerar el proceso de posicionamiento, asi estariamos minimizando una

de las debilidades actuales, la de ser una empresa nueva en el mercado.
Estrategia de ajuste, fortalezas y amenazas (FA)

Una de las propuestas de valor que brinda la empresa es la de ofrecer una
experiencia de usuario gratificante con la mayor sencillez posible, es por eso que
buscamos opacar y minimizar el crecimiento de nuestros competidores con
actualizaciones constantes de las ultimas buenas practicas en materia de
programacion web, siempre estaremos en constante seguimiento de las
actualizaciones informaticas que nuestros competidores realicen, ademas de esta
manera también estariamos atacando a una posible migracion de nuestros usuarios a

otras plataformas
Estrategia de supervivencia, debilidades y amenazas (DA)

Una de las debilidades mas fuertes es la complejidad que existe a la hora de
conseguir material de calidad para los usuarios, esto sumado a que los estudiantes
podrian dudar de la veracidad del contenido con respecto al examen oficial nos
podria acarrear inseguridad a la hora de adquirir el curso, es por eso que se solo se
realizaran alianzas estratégicas con preuniversitarios ya reconocidos en el pais y
respaldados por los estudiantes para que sean quienes nos proporcionen contenido

cualificado.

1.7 Anaélisis VRIO

Esta es una herramienta de andlisis interno dentro de las empresas, la idea es
realizar un analisis de escenarios que permita a la empresa determinar su ventaja
competitiva mediante el uso de cuatro caracteristicas basicas las cuales son el valor,

la rareza, la capacidad de imitacion del mercado y finalmente la organizacion:
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Implicancia

Recurso/Capacidad vV |R |I o] .
competitiva
Recursos Tecnoldgicos
e Tecnologia open source (Abierta) SI [NO|SI |SI |VCT
Recursos Fisicos
e Disefio web SI |SI|SI |SI |VCS
e Contenido de calidad. St |SI |SI |SI |VCS
e Facilidad de pago SI |NO NO|SI |PC
Recursos Individuales
e EI CEO vya ha emprendido|S! |NO|SI | NO|PC
anteriormente.
e EI desarrollador web cuenta con |S! |SI | SIS JVCT
experiencia
Recursos Organizacionales
SI |SI |[NO|SI |[VCT

e Experiencia en la industria

Tabla 2 Analisis VRIO de Pugllay

Elaborado por: Julio GARCIA

Significado:
VRIO
e V =Valor
e R =Raro

e | =Inimitable

¢ O = Organizacion
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Etapas de la ventaja competitiva

e VCS = Ventaja Competitiva Sostenible
e VCT = Ventaja Competitiva Temporal
e PC =Paridad Competitiva

e DV = Desventaja Competitiva

Valoracion del andlisis VRIO

Etapa Puntuacion
VCS 2
VCT 3
PC 2
DV 0
Total 7

Tabla 3 Valoracion del analisis VRIO
Elaborado por: Julio GARCIA

Valor:

e Interactividad del usuario

e Generacion de contenido mensual

e Poder aprender desde cualquier parte mediante cualquier dispositivo mévil
e Creacion de la comunidad Pugllay

e Infoproductos de calidad
Raro:

Su metodologia es distinta y brinda una gran experiencia de usuario a sus clientes, la
rareza radica en la calificacién que nos proporcione el usuario con respecto a la

experiencia de usuario, interactividad, usabilidad, etc.
Inimitable:
La tecnologia aplicada y la interactividad son complejas en materia de programacion,

sin embargo las tecnologias open source o mas conocidas como software de cddigo
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abierto son cada dia mas utilizadas por las empresas ya que cada vez son de mejor
calidad y estan disefiadas con las ltimas tendencias de programacion.

Organizacion:

Pugllay es una de las pocas empresas en el Ecuador que estan empezando a optar por
la figura Lean Startup como su estructura organizacional, la cual propone
lineamientos basados en la construccion, la medicion de los datos y el aprendizaje
que se obtenga de la retroalimentacién de los clientes, ademas el equipo es
multidisciplinario con el fin de unir distintas fuerzas y de esa manera llegar a ser los

competitivos en el mercado.
1.8 Mercado Meta

Pugllay tiene como mercado a todos los estudiantes que cursan el ultimo afio del
colegio y todas aquellas personas que buscan ingresar a la universidad, estos se
encuentran en las 24 provincias que tiene el Ecuador, ademas todas aquellas personas
extranjeras que se preparan para el ENES desde sus paises también son considerados,
dentro del mercado se pondré énfasis en la ciudad de Guayaquil en donde se
encuentra aproximadamente un tercio del mercado al cual se quiere llegar basado en
un dato obtenido de una fuente secundaria del periodico ecuatoriano el Comercio, la
cual indica que cerca de 98.000 estudiantes rindieron el examen en septiembre del
2014 en esta ciudad.

1.9 Analisis de la Competencia

Pugllay tiene competidores directos e indirectos que persiguen un mismo fin, que es
el de lograr que los estudiantes puedan ingresar a la universidad rindiendo el examen
del ENES con exitoso, pero todas las empresas de la competencia utilizan
metodologias de ensefianza distintas y Pugllay no es la excepcion ofreciendo la

mayor experiencia en interactividad, a continuacion nuestros competidores:

e Alau
e Cuestionarix
e Plataforma Jovenes del gobierno nacional.

e Preuniversitarios presenciales.
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1.9.1 Factores claves de éxito de Pugllay

La propuesta de valor de Pugllay tiene como premisa los siguientes factores:

e Maés de 1000 ejercicios interactivos

e Clases en vivo online

e Generacion de contenido mensual nuevo, aproximadamente 5000 ejercicios al
finalizar el curso.

e Poder aprender desde cualquier dispositivo movil (multiplataforma)

¢ Infoproductos: PDF, videos, noticias, informacion.

e Comunidad

e Red de profesores y preuniversitarios

e Guia de preuniversitarios y profesores del pais

e Certificado de realizacion del curso

1.9.2 Factores claves de éxito de la competencia

Alau

Alau brinda sus servicios desde noviembre del afio 2012, este quiza es el competidor
con mas tiempo en el mercado y sus diversos servicios ofertados hacen de esta
plataforma la méas completa en cuanto a contenido educativo, su precio es de 75
dolares por el curso, dentro de su propuesta de valor esta empresa brinda el acceso

ilimitado hasta el dia del examen y ofrecen los siguientes servicios:

e Video tutoriales

e Simuladores de exdmenes

e Clases en vivo online

e Guias y textos digitales

e Foros interactivos

e Docentes calificados por el SENESCYT

e Control académico personalizado

e Disponible las 24 horas los 7 dias

e Mas de 180 horas de capacitacion

e Acceso hasta el ultimo dia del examen (Marzo de 2015)

e Multiplataforma (Computador, tablet, movil)
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Cuestionarix

Esta plataforma inicid sus operaciones a comienzos del afio 2014, sin duda su éxito
se debe a su originalidad en la metodologia que usan para ensefiar, su costo es de 37
dolares el curso y al igual que Alau el curso se encuentra habilitado hasta el dia del

examen, esta empresa también es la que més invierte en la promocion de sus cursos.

e Cuenta Premium

e Maés de 1000 Ejercicios interactivos
e +20 Minisimuladores

e 6 Simuladores del ENES

e +100 Videos explicativos

Se promocionan atreves de los siguientes medios:

e Redes Sociales
e Televisién

e Prensa Escrita

Plataforma JOVENES

Esta plataforma funciona de forma online y fue lanzada en septiembre del 2014 por

parte del Senescyt, esta es totalmente gratuita para los estudiantes:

Contiene 600 ejercicios, y 60 videos en las tres areas de razonamiento (verbal,
numeral y abstracto). Su propuesta es tener un contenido creciente con el tiempo.

Preuniversitarios presenciales

A estos se les atribuye su éxito debido a la seguridad que obtienen los padres de los
estudiantes al momento de saber que sus hijos se encuentran en un lugar fisico con
garantia de un tutor para el aprendizaje, la presencialidad hace que estos hoy en dia
sigan siendo demandados aunque no con la misma intensidad de tiempos pasados
pero que debido a las nuevas normativas del gobierno muchos empresarios contintian

expectantes a la abertura de mas de estos centros educativos en el pais.
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Resumen de la competencia

Empresas Nivel de aceptacion Tipo de Formas de Sreci
recio
competidoras cliente pago
Alta | Regular | Poca
Estudiantes | Solo pago via
Alau X de colegio cuenta $75
(6to curso) bancaria
Estudiantes Pago via Pay
Cuestionarix X de colegio Pal y cuenta $40
(6to curso) bancaria
Estudiantes
JOovENES X de colegio Gratis $0
(6to curso)
Gratis,
o _ en efectivoy | Prome-
Preuniversita- Estudiantes )
) ) en algunos dio
rios X de colegio
) lugares con | $2.50 la
Presenciales (6to curso) )
tarjeta de hora.
crédito.

Tabla 4 Resumen de la competencia

Elaborado por: Julio GARCIA

1.10 Conclusiones

Luego de haber finalizado con el analisis de la situacion actual de la empresa hemos
identificado algunas situaciones que son de mucha importancia como la proyeccion
que tiene el gobierno actual en cuanto a la educacion, esto nos permite seguir
avanzando a la par con lo que propone la SENESCYT ya que esta es la entidad
gubernamental que mas peso tiene sobre el ENES, ademas hemos identificado y
asignado para el estudio a dos competidores directos Alau.ec y Cuestionarix.com
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que mantienen un formato de negocio muy similar al que propone Pugllay basado en
la educacion e-learning para los cuales mantendremos un plan de seguimiento online
gracias a las herramientas digitales que hoy nos permiten monitorear a nuestros
competidores de manera gratuita, también este analisis nos ha permitido mirar
algunas limitantes que tiene Pugllay como es el desarrollo de nuevos servicios, la
interactividad de la pégina, el poco posicionamiento online que tenemos con
respecto a la competencia, en el siguiente capitulo iniciaremos la fijacion de

objetivos de este plan de marketing.
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CAPITULO 2. DETERMINACION DE OBJETIVOS

2.1 Introduccién

Para la determinacion de objetivos vamos a partir de la pregunta de investigacion,
¢Qué estrategias de marketing digital son necesarias para la promocion de una
plataforma e-learning en el Ecuador?, esta pregunta nos referencia
instantaneamente hacia uno de los pilares claves dentro del plan de marketing, para
decretar los objetivos que se quiere alcanzar vamos a indicar cuales son los
propositos mas atractivos y factibles para Pugllay. Existen distintas metas asi que los
plazos varian en la linea de tiempo debido a las prioridades de la empresa: a corto
plazo y a largo plazo, teniendo en cuenta que este Gltimo sera de un afio como

maximo.
2.2 Objetivos Generales

El propdsito principal es el de maximizar la venta de los cursos, servir a nuestros
usuarios con el fin de que estos logren el ingreso a la carrera que desean, comunicar
eficientemente nuestra propuesta de valor a nuestros clientes actuales y potenciales a
través de estrategias que en su mayoria seran digitales, minimizar costos en la
empresa mediante la gestacion de alianzas estratégicas que se puedan acordar y
finalmente impactar en el sector educativo del pais con nuevas metodologias de

aprendizaje acelerado mediante el uso de la tecnologia del internet.

Usaremos el método lean startup bajo el cual consideraremos datos digitales para
nuestro estudio los cuales seran de mucha ayuda a la hora obtener nuestra cuota de
mercado, esto sustituira lo que seria una investigacion de mercados tradicional ya
que segun la naturaleza de la empresa y la velocidad cambiante en el uso de
estrategias digitales lo mejor sera utilizar el método lean para Pugllay. EI método
lean startup se basa en el aprendizaje validado, asi que no se trata de costos, sino
de lograr la mayor efectividad posible y realizar estrategias a la par con el
comportamiento que tienen los consumidores en el mercado. “En otras palabras, el
método lean startup es una nueva forma de ver el desarrollo de productos
innovadores que enfatiza la rapida iteracion y la comprensién de los consumidores,

una enorme Vvision y una gran ambicion, todo al mismo tiempo” (Ries, 2011, pag.
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64), ademas esta metodologia nos permite usar las analiticas del internet que han sido

obtenidas hasta el momento para realizar nuestro estudio.
2.2 Objetivos especificos

Para lograr los objetivos generales vamos a plantear los siguientes objetivos
especificos para garantizar la viabilidad de los mismos, para ello vamos a dividir en
dos enfoques, a los primeros los vamos a denominar los objetivos de marketing y

posteriormente los objetivos financieros.

2.2.1 Cuota de Mercado

Para la realizacion de este calculo nos basaremos en las métricas que nos
proporcionan herramientas como Facebook, se tomara en cuenta a nuestros dos
unicos competidores directos que tenemos en el Ecuador, de esta manera podemos
cuantificar el posicionamiento digital que tienen estas empresas, a estas dos
empresas se les ha configurado dentro del sistema digital de Facebook que permite
agregar a las fan page para darles un seguimiento y mirar de cerca cada accion que
estas realizan dentro de Facebook con el fin de mantenerlas monitoreadas a tiempo

completo.

Bésicamente se utilizara Facebook como herramienta principal de medicion, ya que
actualmente es la red que mayor trafico redirige hacia sitios web, de esta manera
estariamos englobando a Google y Twitter pero usaremos los mismo datos ya que
de sumar las estadisticas de estas redes sociales estariamos entorpeciendo los

resultados, es decir la métrica de Facebook ya considera a Google y Twitter.

Para la realizacién del calculo se han tomado en cuenta las siguientes métricas que
obtenemos de Facebook como es la localizacion de los usuarios en el territorio
nacional y como estos estan dispersos en el pais e incluso una minoria en el
extranjero, se tomara en cuenta el niamero de likes que tienen las fan page de
Cuestionarix y Alau, esta métrica se tomara como método de validacién para

determinar nuestra cuota de mercado:
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Numero de Likes

En diciembre del 2014:
Cuestionarix: 10436
Alau: 6445

Pugllay: 613

Total: 17494

Calculo de la Cuota de mercado =
((Likes de Pugllay / Likes totales del mercado) * 100)

Calculo de la Cuota de mercado = ((613 / 17494) * 100)

Calculo de la Cuota de mercado = 3.5%

El 3.5% es la participacion que tiene la empresa actualmente en el mercado
nacional, dicho nimero no es satisfactorio ni representativo para lo que se quiere
lograr con el proyecto, asi que el objetivo de la cuota de mercado de Pugllay sera el
de estar sobre el 30% a finales del 2015, dicha meta es completamente realista ya que
con simples publicaciones realizadas en medios digitales el alcance que se ha tenido
ha sido un promedio de 800 personas por dia, esto quiere decir que sin aplicar
ninguna estrategia de marketing se logra llegar a varias personas.

Tomando como referencia un dato secundario el cual Kotler y Armstrong (2012) lo
definen como informacién que ya existe en algin lado y que es utilizada para
distintos fines. El siguiente dato confirma una vez méas el potencial mercado
existente, el 27 de septiembre del 2014, dia en el que se rindio el segundo ENES del
afio asistieron 318.579 aspirantes inscritos en 663 recintos académicos a escala
nacional e internacional (“Aproximadamente 320 000 estudiantes rinden hoy el
ENES,” 2014). Esto nos da una pauta del mercado potencial que todavia no ha sido

cubierto con la metodologia de aprendizaje e-learning.

Lo que buscamos es que la estrategia digital proporcione una direccion y una serie

pasos medibles para usar los medios digitales de manera efectiva y adecuada.
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2.2.2 Situacion actual en el marco digital de Pugllay

Diciembre del 2014
Google

En las métricas de Google Analitycs se evidencia una baja practica de SEO (Search
Engine Optimization) que se ha manejado en la pagina web de Pugllay hasta
entonces, esto debido a que se ha producido trafico hacia la plataforma solo cuando
se ha realizado alguna interaccion en Facebook, actualmente existe un minimo
crecimiento orgénico debido a la no implementacion de estrategias de SEO que nos

ofrece Google.
Facebook

En el mes de diciembre del 2014 cuando Pugllay inicia su operacion oficial en el
mercado, su fan page de Facebook cuenta con 613 likes con alcances promedio
semanales de 400 usuarios, hasta la fecha se han venido realizando muy pocas
publicaciones con un promedio de un post por semana con muy poca participacion,
hasta la fecha desde la creacion de la fan pagina no se ha utilizado Facebook ads, lo

gue se busca manejar de manera efectiva de esta red.

No se ha gestionado el manejo de la red social Twitter hasta el momento debido a la
poca interaccion que tiene esta red social en el benchmarking realizado a la
competencia, a pesar de los 2°000.000 de usuarios que posee en Ecuador esta seria
una herramienta a considerar para uso estratégico, sin embargo luego de controlar las
redes de Google y Facebook iniciaremos con la sincronizacion de esta red social la

cual en el mundo informativo es de mucha importancia.
2.3 Objetivos de marketing digital

Para establecer estos objetivos existen distintas herramientas que se puede aplicar a
una multitud de cosas, nuestro objetivo digital empieza por redirigir trafico hacia
nuestro sitio web, de esta manera estaremos mejorando nuestro posicionamiento
digital el cual se vera reflejado en las métricas que plantearemos, otro aspecto
fundamental a la hora de fijar los objetivos es que dicha meta debera ser funcional a
la marca de tal manera que exponencialmente la empresa comience a crecer de

manera organica.
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2.3.1 Analisis del posicionamiento de las redes sociales en Ecuador

En el siguiente analisis observaremos algunos datos que serén relevantes a la hora de

definir que herramientas digitales utilizaremos en este plan de marketing.

De los 8,5 millones de usuarios de internet en Ecuador, la red social Facebook
continda siendo el lider absoluto habiendo captado a 8,1 millones de usuarios en el
pais tomando la fecha del 22 de enero de 2015, cabe recalcar que el 69 % ingresan
desde dispositivos moviles segun Facebook.com/Advertising, sin embargo para la
promocion de una empresa no se puede depender solo de esta red y no entender y
considerar a otras que son parte del estilo de vida del consumidor y usuario digital.
Sin embargo el ranking y las estadisticas de redes sociales en Ecuador muestra a
Twitter muy bien posicionada, cuenta con un promedio de 2°000.000 de usuarios en
enero de 2015, de los cuales el 53 % en promedio utiliza la red social desde
dispositivos mdviles, este dato nos resulta muy interesante ya que amplia las
posibilidades de disefiar una aplicacion movil para Pugllay, otro dato interesante es
que Twitter es usado actualmente en su mayoria por profesionales debido a la calidad
de fuentes de informacién como son noticias, comunicaciones, actualidad, etc. Por
otro lado poco a poco LinkedIn ha empezado a tener protagonismo en el pais, esta
empresa se ha consolidado en Ecuador como la principal red social centrada en
busqueda de empleo, contactos profesionales, grupos de discusion de temas
empresariales, negocios e industriales. En Ecuador cuenta con mas de 1°251.148

usuarios registrados (Ponce, 2015).

Es muy importante comprender que pese a la relevancia de las redes sociales
anteriormente mencionadas, los consumidores utilizan estas y muchas otras redes
sociales para distintos fines segun las necesidades de cada individuo, en el siguiente
ranking se indica la cantidad de visitas web y no de usuarios para poder asi conocer
cudles son las redes mas visitadas en Ecuador e identificar cuéales podrian ser

utilizadas como herramienta de comunicacion de Pugllay.
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dika RANKING REDES SOCIALES

WEB ECUADOR ENERO 2015

1 Facebook.com
2 Youtube.com
3 Twitter.com

4 Ask.fm

S Instagram.com
6 Slideshare.net
7 Linkedin.com
8 Scribd.com

9 Pinterest.com
10 Badoo.com

il Tumblr.com
12 Twoo.com

13 Hi5.com

14 Tagged.com
15 Flickr.com

FUENTE: FORMACION GERENCIAL INTERNACIONAL Y RANKING ALEXA 4 DE ENERO DE 2015. DATOS REFLEJAN

VISITAS WEB, NO INCLUYEN INFORMACION DE APLICACIONES MOVILES. TODOS LOS DEREVCHOS RESERVADOS.

llustracion 3 Ranking redes sociales en Ecuador 2015

Fuente: Formacién Gerencial.
http://blog.formaciongerencial.com/2014/05/16/ranking-redes-sociales-
ecuador-mayo-2014/
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En cuanto a Google, es notable la supremacia que tiene esta empresa a la hora de
elegir un buscador, dentro del pais “Tres de cada diez ecuatorianos acceden
diariamente a Internet y 6 de cada diez lo hacen ocasionalmente. Segun cifras de
Google, més de 8,5 millones de usuarios utilizan su buscador y portales relacionados

en el pais (Ponce, 2015).

Ranking de los 10 sitios mas visitados de Ecuador al 4 de enero de 2015

Posicién Pagina Categoria
1 Red Social
2 Buscador
3 Red Social
4 Buscador
5 E-Commerce
6 Portal Web
7 Medio

8 Portal Web
92 Medio

10 Portal Web

llustracion 4 Ranking de los 10 sitios més visitados de Ecuador 2015

Fuente: Formacion Gerencial.
http://blog.formaciongerencial.com/2015/01/26/ranking-paginas-web-ecuador/

Luego de observar el ranking de los 10 sitios méas visitados de Ecuador podemos
notar que Facebook y Google se encuentran en los dos primeros lugares, este dato es
el que nos permite decidir con criterio que estos dos sitios web serdn los que
utilizaremos como herramientas de comunicacion online para Pugllay durante el

desarrollo del plan de marketing.
2.3.2 Objetivos de Posicionamiento

El objetivo es el de incrementar el nivel de notoriedad de la marca en el ambito

digital a través de las siguientes herramientas digitales:
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Objetivo de posicionamiento en Google
Google Analitycs

Google Analytics es una herramienta que lo que hace es mostrar c6mo encuentran
un sitio web los usuarios, los insights y datos que esta herramienta nos proporciona
son innumerables, para el analisis de la plataforma en este plan de marketing vamos a
determinar 9 métricas traducidas a objetivos que son necesarias y las que creemos
que hay que darles un seguimiento y potenciar dia a dia para ver el trafico de la

plataforma y la efectividad de las campafias que se disefiaran.

Objetivos en Google

Meétrica Obijetivo
Visitas: 10000

Promedio de tiempo en la pagina: | 5 minutos

Porcentaje de rebote: >10%

. o Llegar a todas las ciudades del
Datos geogréaficos y de idioma: _
Ecuador y algunas del exterior

Pc
Tecnologia: Tablet

Smartphone

Google 70%
Canales: Facebook: 80%

Otros: 50%

Palabras Clave: 80%

Nuevas Visitas:
40%

Retorno de visitas: 80%

Tabla 5 Objetivos en Google

Elaborado por: Julio GARCIA
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2.3.3 Objetivos de posicionamiento en Redes sociales
Facebook

Actualmente esta red social proporciona métricas que sirven para la medicion
estadistica de las empresas, Pugllay tomara en cuenta 7 criterios para su analisis y
medicidn las cuales se han definido basados en la importancia que estas métricas
tienen, las cuales proporcionaran datos que ayudaran a quienes toman las
decisiones en la empresa y poder definir las acciones de marketing mas adecuadas

en un futuro inmediato.

Obijetivos en Facebook

Métrica Objetivo
Likes: <10000
Alcance <100000
Alcance Organico: <40000
Interaccion: 30%
Generadores de historias: 50%
Porcentaje de clics: 50%
Comentarios negativos: 0

Tabla 6 Objetivos en Facebook

Elaborado por: Julio GARCIA

2.4 Objetivos Financieros

Esta meta esta relacionada directamente con nuestros objetivos de posicionamiento
digital, la estimacién de costos en este sentido no juega un papel significativo ya que
la operacién de la empresa no incurre costos altos, para estimar las ventas que

esperamos obtener vamos a revisar nuestra campana digital.

Basados en la relacién que tienen los likes de Facebook y las ventas de una empresa
vamos a tomar como premisa el dato que suelta Google analitycs en el que indica
que solo el 4% del total de likes de una fan page se ve reflejado en ventas reales de

una empresa, esto quiere decir que nuestro objetivo de ventas para el mes de

31




diciembre del 2015 sera de 400 cursos vendidos, ya que esperamos llegar a los 10000

likes.

Obijetivo de ventas:

Los objetivos de ventas se definen por si mismos, en el sentido de que representan

los niveles proyectados de los bienes o servicios que se venderan. El establecimiento

de objetivos de ventas es indispensable porque da una orientacion general al plan de
marketing. (Bonilla, 2013)

Fecha: diciembre 2015

Se espera consolidar el liderazgo en el mercado, elevando la cuota de participacion

por ingresos monetarios en un 4% anual, utilizando para ello la inversion necesaria

en las herramientas de marketing digital adecuadas para tal fin.

Usuarios de Facebook:

10000 * 4% =400

Ventas

400 usuarios * $45 Precio del curso = $18.000

Objetivo de ventas 2015:

_ Total
Periodo 2015
) ) (Cursos
(4 Periodos comprendidos cada 3 meses) )
) vendidos)
Producto | Precio 1
1 2 3 4 )
_ _ o Periodos
Marzo | Junio | Septiembre | Diciembre
12 Meses
Curso
$45 25 75 225 75 400
Completo

Tabla 7 Objetivo de ventas 2015

Elaborado por: Julio GARCIA
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Objetivo de ventas 2016

) Total
Periodo 2016
) ) (Cursos
| (4 Periodos comprendidos cada 3 meses) )
Producto | Precio vendidos)
1 2 3 4 4 Periodos
Marzo | Junio | Septiembre | Diciembre | 12 Meses
Curso
$50 250 75 250 75 650
Completo

Tabla 8 Objetivo de ventas 2016

Elaborado por: Julio GARCIA

De mantenerse el concepto del modelo de negocio de Pugllay, el estimado de ventas
durante todo el periodo del 2016 seria de 29.250 ddlares sin tomar en cuenta las
distintas promociones y descuentos que se disefiaran por medio de las estrategias de

marketing.

2.5 Conclusiones

En este capitulo hemos definido los objetivos, los cuales han sido fijados a corto y
mediano plazo considerando en periodos de uno Yy dos afios , se espera tener un
incremento significativo de nuestra cuota de mercado en un 27% para finales del afio
2015, esto debido a la velocidad con la que el mercado actla y a la aparicién de
nuevas tecnologias, las metas de Google como las Facebook han sido planteadas de
manera real ya que el crecimiento inicialmente serd pagado mediante Facebook ads y
la optimizacion de buscadores de marketing en Google a la espera de generar con el
tiempo un crecimiento organico segun el numero visitantes a la plataforma web,
ademas podemos notar que en el Ecuador de los 8.5 millones de usuarios de internet
Facebook registra a 8.1 millones de usuarios lo cual nos da la pauta para saber que
Pugllay ha tomado una decision bien pensada al utilizar a Facebook y Google como
principales herramienta de comunicacion ya que ademas estas son las que mayor
interaccidn generan, finalmente en este capitulo hemos realizado una proyeccion de

ventas dividido en cuatro periodos segun la estacionalidad del ENES para los afios
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2015 y 2016 basados en un dato secundario en el cual indica que las ventas
generadas por Alau.ec son muy satisfactorias. Esta empresa ha vendido 547 en el
ENES que se rindié en septiembre del 2014 (“JOvenes se preparan on line para la
“U”,” 2015), este dato es muy importante ya que nos permite orientarnos en el

mercado para poder realzar nuestras proyecciones a futuro.
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CAPITULO 3. PLAN ESTRATEGICO

En este capitulo vamos a mostrar todo aquello que conlleva la planeacion
estratégica, este plan indica el proceso por el cual los todos los miembros de una
organizacion prevén su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones
necesarias para alcanzarlo, las estratégicas que se disefiaran estan pensadas para el
periodo del 2015 y 2016, la planeacion esta ajustada a las ultimas tendencia digitales
que se utilizan para la promocién de las empresas, asi que estard orientada a

maximizar y aprovechar la diversas herramientas existentes.

Por otra parte, la planeacion estratégica prepara el escenario indispensable para
implementar el resto de la planeacion en la empresa. Usualmente las empresas
preparan planes anuales, de largo plazo, y estratégicos sin tomar en cuenta la
velocidad cambiante del mercado. Los planes anuales y de largo plazo se ocupan de
los negocios actuales de la compafiia y de la manera en que se manejan. Por
contraste, la planeacion estratégica implica adaptar a la compafiia para aprovechar las
oportunidades que se presentan en su siempre cambiante entorno al cual se deberia
responder utilizando las herramientas del marketing del momento actual. (kotler &
Armstrong, 2008)

3.1 Segmentacion de mercados

Se puede decir que la segmentacién de mercados divide el mercado en grupos con
caracteristicas y necesidades semejantes con el fin de poder ofrecer una oferta
diferenciada y adaptada a cada uno de los grupos objetivo, esto a la vez permite
optimizar recursos y utilizar eficazmente nuestros esfuerzos de marketing. (Espinoza,
2013)
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Tipo Variable Rango

Demografia Edad 16 - 23 afos

Sexo Masculino y femenino

Nivel socioecondmico C-,C+ B

Escolaridad Secundaria
Ocupacion Estudiantes

Geografia Tipo de poblacion Urbana, suburbana
Unidad geogréfica Pais

Pictografia Clase social Media baja, Media, Media alta
Grupos de referencia Comparieros escolares, amigos
Motivos de compra Seguridad, pertenencia y estima

Ciclo de vida familiar Adolescentes, JOvenes solteros

Conductuales Frecuencia de uso Usuarios Regulares

y Usuarios de ocasiones
Ocasion de uso

especiales
Tasa de uso Usuarios Medianos
Lealtad Usuarios de lealtad compartida

Disposiciéon de compra | Usuarios dispuestos a la compra

Tabla 9 Segmentacién de Mercados

Elaborado por: Julio GARCIA

Como un dato interesante cabe recalcar que el curso que vende Pugllay esta enfocado
a los siguientes rangos generacionales: la generacion Y nacidos entre 1977 — 1994 y
la generacion Z de la cual todavia no hay acuerdo sobre las fechas exactas de la
generacion, algunas fuentes delatan que aparecen a principios de los 90s hasta el

dia de hoy.

3.2 Ventaja Competitiva

Pugllay.com se enfoca en las fortalezas que tiene en el mercado, partiendo desde el

equipo de trabajo hasta su diferenciacion en el mercado, dentro de este plan de
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marketing consideraremos dos enfoques claves dentro de la ventaja competitiva: la

ventaja en coste y la ventaja en diferenciacion.

3.2.1 La ventaja en coste

Los costos de operacion en el mercado son sumamente bajos teniendo en cuenta el
sistema que se ha logrado crear y se busca optimizar de una mejor manera, para el
funcionamiento de la plataforma se realizan dos pagos anuales los cuales son el del
dominio el cual es la reservacion del nombre comercial www.Pugllay.com, ademas
un pago mensual que es el del hosting en donde se encuentra alojada la plataforma y
un pago por contrato tanto de los maestros y profesionales que capacitan a los
estudiantes, el servicio de streaming mientras no sobrepasemos algunos parametros
de numero de usuarios conectados al mismo tiempo no implicara a la empresa

ningun costo.

Los niveles de calidad de los productos no significan un costo para Pugllay ya que
gracias a las alianzas estratégicas que se han gestionado estos son gratuitos en un
intercambio de contenidos y en cuanto al mantenimiento y la gestion de la
plataforma son los propios creadores quienes administran de manera eficiente el
negocio, el tema de la economia de escala es un factor que influye de manera
positiva a la empresa, los cursos son creados a partir de una base de ejercicios los
cuales sirven a todos los estudiantes ya que el ENES a unificado el examen para
todos los estudiantes sin importar la carrera que estos quieran elegir. La
personalizacion que buscamos en el plan de marketing ocurre en el sistema en el
cual se esta trabajando en lograr brindar la mayor interactividad posible, méas no en el

contenido del curso.
3.2.2 Ventaja en diferenciacion

La diferenciacidon que la empresa pudiese tener en el mercado es clave para el éxito
del negocio, se busca mejorar la propuesta de valor con nuevas ideas que realmente
sean apreciadas de manera significativa por los compradores, Las tres areas de la
diferenciacion que Pugllay atenderd y en las cuales podrd mayor énfasis en sus

estrategias de marketing seran: producto, comercializacion e imagen.
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Producto

La interactividad de los ejercicios en version de simuladores es un factor
diferenciador ya que este ademas en el momento en el que el usuario adquiere su
curso, la plataforma ofrece las respuestas y resoluciones de los ejercicios y preguntas
seguin este responda, los videos precargados que utilizamos los realizamos basados
en una pequefia encuesta que se realiza en la propia plataforma con el fin de mirar
cual es el razonamiento que mas se les dificulta a los estudiantes y poder enfatizar en
aquel tema. Los infoproductos son una linea que se planea extender con el fin de
reforzar este producto, ya que actualmente existe mucha informacién gratuita de la
cual mucha es de una calidad minima, Pugllay retne y separa aquel material que es
verdaderamente de calidad para poder compartirselo a sus usuarios, por ultimo los
streamig se lo realizan dos veces antes de rendir cada ENES con una duracion de
una hora, el primero se lo realiza de manera cognitiva buscando reforzar el
conocimiento de los estudiantes con un profesor aliando que quien responde las
inquietudes de los usuarios, y el segundo streaming se lo realiza de manera
informativa con un especialista en el tema de educacidn superior quien respondera a
todas las inquietudes de los usuarios sobre la manera de rendir el examen en donde

este proporcionara algunos consejos y reglamentos de la SENESCYT.

Comercializacion:

Conscientes de que las acciones que tomemos para vender los cursos son
determinantes a la hora en la que el usuario toma la decision de compra la empresa
ha ideado algunos métodos de comercializacion, en este plan de marketing

buscamos ampliar esta la forma de venta de los cursos.

Hasta febrero del 2015 el curso se ha venido comercializando Unicamente y de
manera directa desde la propia plataforma en www.Pugllay.com, en la cual el usuario
una vez que se ha registrado con Facebook podra realizar el pago via cuenta bancaria

y de esa manera poder acceder al curso.

Iniciaremos con el disefio de dos nuevas lineas de pago y se ampliaran los puntos de

venta para la adquisicion de los cursos.
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Nuevas opciones de pago:

e Paypal

e Western Union.
Nuevos puntos de venta:

e Librerias

e Preuniversitarios
e A&G asociados
e Master Key

Imagen:

Lo que buscamos es trasmitir a nuestro publico la imagen de una empresa
vanguardista la cual estd revolucionando la manera en la cual los estudiantes se
pueden capacitar, apoyados hoy en dia por las ventajas que brinda la tecnologia del
internet y por una sociedad en la los jovenes cada vez cuentan con un tiempo
limitado y mas apreciado, En el mercado nacional partiendo desde el color
corporativo podemos definir que nuestros competidores directos Cuestionarix y
Alau utilizan el color azul como su principal representativo, es por esa razén que
tiempo después Pugllay decidio utilizar el color verde como su color oficial seguido
de otros colores complementarios como son el gris oscuro y el blanco, Pugllay ha
optado por disefiar un logotipo emblema en el cual su nombre se encuentra en texto
dentro de un simbolo que representa un lapiz dentro de una circunferencia, del
mismo modo luego de haber realizado un benchmarking dentro del sector educativo
en el pais no existe actualmente ningln preuniversitario presencial que utilicen el
color verde como imagen corporativa, los colores mas usados por los
preuniversitarios luego de haber realizado la respectiva investigacion son los colores
rojo, azul y dorado, dentro de la plataforma seguimos las tendencias de disefio y

programacion haciéndola lo mas intuitiva y experiencial.
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Elaborado por Julio GARCIA
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lustracion 6 Logotipos de los principales competidores en el mercado de Pugllay

Elaborado por: Julio GARCIA

3.2.3 Estrategias competitivas

Realizaremos streamings con una empresa de formacion educativa, la cual
actualmente ofrece el servicio de asesoria dirigido a los estudiantes para que sigan la
carrera universitaria que mas les conviene en formato presencial o virtual, la idea es
ampliar sus canales de difusién y brindar este servicio atreves de la plataforma

Pugllay.com, de esta manera estariamos ampliando nuestro modelo de negocio.

Atacar el mercado offline es otra de las estrategias, mediante una manilla USB que
sera vendida en los destinos puntos estratégicos de pais como son: las principales
papelerias, librerias, universidades Yy colegios el pais, de esta manera se estaria
atacando un mercado aun no cubierto y llegando de la mano de un producto de doble

uso, ya que aparte de brindar el cédigo de activacion del curso la manilla USB sera
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funcional para el estudiante, mas adelante podremos ver el prototipo de dicha

manilla.
3.3 Estrategia de penetracion

La empresa apuesta por el uso de estrategias de promocion de marketing digital,
vamos a utilizar 2 herramientas digitales clave, la primera es la red social més
importante de la actualidad llamada Facebook y también utilizaremos a Google el
buscador més utilizado del mundo, estas dos herramientas fueron validadas
anteriormente en el andlisis de las paginas web que mayor interaccion generan en el
Ecuador, esta etapa es muy importante ya que lo que se busca es incrementar la
participacion en el mercado de Pugllay, ademas vamos a utilizar dos estrategias de
penetracion de mercados: mayor promocion y la ampliacion de los canales de

distribucion.
3.3.1 Mayor promocion

Optaremos por aumentar la penetracion de mercado a través de mayores esfuerzos de
promocion, lanzaremos una campafia publicitaria con el objetivo de reforzar la
imagen de marca, en esta se vinculara directamente el precio con la venta del curso al
disminuirlo por un periodo limitado para que el usuario pueda aprovechar los
descuentos y promociones, la finalidad de esta estrategia es la de lograr incrementar
nuestra cuota de mercado, ademas la promocidn se regira por la estacionalidad del
curso ya que hay que tener en cuenta que se vendera mayormente en las fechas de
inicio de preparacion para un nuevo ENES, estas fechas seran los meses de abril,
mayo, junio y octubre noviembre y diciembre de cada afio mientras se mantenga la

misma organizacién que ha planteado el gobierno nacional.

3.3.2 Ampliacion en los canales de distribucion

Buscaremos mediante la ampliacion de los canales de distribucion aumentar la
penetracion en el mercado de manera que el curso sea mas facil de obtener tanto para
el comprador como para el usuario final, ademas de los nuevos puntos de venta
mencionados anteriormente también innovaremos en los métodos de pago
ofreciéndoles a los clientes una mayor cantidad de opciones de la cual elegir para su

mayor comodidad.
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3.3.3 Estrategias de penetracion interna

Estas estrategias se realizan normalmente dentro de la empresa, para lo cual
utilizaremos nuestra fuerza de ventas, Pugllay contratara con un vendedor en calidad
de freelancer quien sera el encargado de visitar colegios durante eventos y en dias
normales con el objetivo de cerrar ventas directas con los estudiantes y vender

licencias a institutos, preuniversitarios y colegios principalmente.
3.3.4 Estrategias de penetracion externa

La base principal sera la alianza con los institutos preuniversitarios presenciales mas
importantes del pais, con el fin de lograr dos acuerdos: el primero sera la
actualizacién y generacion del contenido que brindan a sus estudiantes, ya que este lo
transferiremos de igual manera para crear una relacion saludable para las dos
empresas. El segundo sera gestionar descuentos de parte y parte sobre los cursos que

ambos impartimos y comercializamos.

3.4 Canal de distribucion

Pugllay actualmente utiliza un canal de distribucion directo, ya que es la empresa
quien se encarga de gestionar y elaborar el contenido para proceder a vender el curso

de manera inmediata al consumidor final mediante el pago en una cuenta bancaria.

Canal Directo

—

www.Pugllay.com Cliente

&

»os’
9y,

llustracién 7 Canal Directo

Elaborado por: Julio GARCIA

3.4.1 Diseflo de un nuevo canal de distribucién:

Desarrollaremos un nuevo canal el cual permita generar una mayor cantidad de

ventas en la cual se retribuira a la empresa comercializadora una comision por cada
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unidad vendida, la administracion de Pugllay es consciente de que un buen canal de
distribucion aportara valor como una ventaja competitiva de cara a los

competidores.

Se va a utilizar el canal corto debido a las alianzas estratégicas que se han
gestionado, como son el instituto CNT, y A&G Asociados quienes venderan nuestros
cursos en sus establecimientos, ademas de la venta del producto en algunas de las

papelerias méas importantes del pais, todo esto de manera offline.

A&G asociados es una empresa que crea, gestiona y comercializa tutorias
personalizadas tanto offline como online serd nuestro aliado estratégico y uno de
nuestros puntos de venta mas importantes debido a la acogida que esta empresa tiene
en el mercado, la buena reputacion de esta empresa también aportara valor a Pugllay

quien espera estar a la altura de las circunstancias.

Canal Corto
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[
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www.Pugllay.com CNT Cliente

A&G Asociados

llustracién 8 Canal Corto

Elaborado por: Julio GARCIA

3.5 Estrategias del mix de Marketing

Vamos a realizar el analisis de las 4Ps del marketing, analizandolas una por una y
disefiando estrategias concisas las cuales se puedan implementar de inmediato debido
a que Pugllay ha decidido que su largo plazo es de un afio por la velocidad
cambiante con la que se mueve el mercado y la naturaleza que tiene la empresa, antes

de iniciar con el andlisis vamos a definir que es un mix de marketing.

“Es el conjunto de herramientas de marketing tacticas y controlables producto,
precio, plaza y promocion que la empresa combina para producir la respuesta
deseada en el mercado meta.” (kotler & Armstrong, 2008, pag. 52)
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3.5.1 Producto
Descripcion completa del producto:

Pugllay tienen un solo curso, el cual es vendido actualmente en un precio de 45
ddlares, dicho curso estd compuesto por cuatro servicios: simuladores, videos

tutoriales, infoproductos y streamings mensuales.

El producto principal de Pugllay es el simulador virtual de 1000 ejercicios
interactivos, los cuales estan divididos de la siguiente manera: 200 de Razonamiento
verbal, 400 de razonamiento abstracto y 400 de razonamiento matematico.
Adicionalmente la empresa mensualmente carga contenido de refuerzo para los
usuarios con el fin de incrementar la matriz de contenido educativo, el contenido

suministrado busca al final llegar a los 5000 ejercicios.

Los videos se clasifican en dos tipos: los de la empresa y los adicionales, los
primeros son videos tutoriales que la propia empresa se encarga de realizarlos
mediante la aportacion de profesor capacitado en cualquiera de los tres
razonamientos mencionados anteriormente en donde se plantean ejercicios y se va
resolviendo paso a paso, los videos adicionales son gestionados y obtenidos
mediante un personaje famoso en el d&mbito educativo quien se hace llamar el
profesor Alex quien tiene un blog y un canal de Youtube en el cual las métricas nos
indican que tiene a aproximadamente 14.000 suscritos, por ende la importancia de
este personaje quien ha permitido a Pugllay utilizar sus videos explicativos para
colgarlos en la plataforma, con el tiempo se intentara convencer a este profesor para

que sea un integrante mas de la empresa ya que aporta mucho valor a los usuarios.

Los infoproductos educativos es otro servicio que ofrece informacién relevante
como son documentos de aprendizaje con ejercicios resueltos, videos motivacionales,
listados de preuniversitarios presenciales y virtuales que operan en el pais, listado de
profesores y noticias relacionadas con el ENES.

Los streaming son el cuarto servicio que se brinda a los usuarios, estos se los
realizan dos veces antes de cada ENES con profesores calificados para que puedan
responder a todas las inquietudes que tienen los alumnos respecto a sus debilidades

que estos tengan con algin tema del cuestionario y también preguntas relacionadas al
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examen en donde un profesional capacitado expone todas las apreciaciones

necesarias.
Calidad del producto:

Uno de los detalles importantes es la modalidad e-learning, la cual implica que todos
los productos son 100% online, esto ademas de ser un aspecto diferenciador también
resulta ser dinamizador en la rentabilidad de Pugllay debido a la eliminacion de
algunos gastos de operacion y de ahorro de tiempo, Los preuniversitarios que son
nuestros aliados estratégicos garantizan la calidad del curso con la colaboracion de
contenido que sea util y desarrolle el pensamiento del estudiante con similitud y de

acorde a la metodologia del examen real.

Dentro de la plataforma se implementara una seccion en la cual el usuario podra
colocar sugerencias en cuanto al contenido, la seccion estara en formato de encuesta
en cuanto a la calidad del contenido en la cual se evaluara mediante una escala de
medicién ordinal de la siguiente manera: 1 excelente, 2 bueno, 3 regular, 4 maloy 5
pésimo. De esta manera queremos obtener una retroalimentacion que refleje la
realidad de la calidad los cursos que ofrece la empresa. También vamos a disefiar una
estrategia que permita a los usuarios poder expresarse mediante una ventana de
pregunta en la web en la cual el estudiante indique cuales son los temas o ejercicios

que ellos quisieran que se encuentren dentro del curso.
Caracteristicas de disefio de la plataforma y estrategias para mejorarla

La plataforma educativa ha sido realizada basado en las tendencias mas actuales
tiene en materia de disefio y programacion, datos curiosos como el que los usuarios
que visitan una web deciden quedarse 0 no en el transcurso de los primeros 8
segundos nos sirven para entender de mejor manera al cliente y proponer una interfaz
amigable al cerebro del consumidor y a la vez poder disefiarla de manera mas

intuitiva.

Una web es muy necesaria, pero siempre y cuando sepamos como realizarla, en el
caso de Pugllay es una obligacion ya que por este medio realiza todas sus
operaciones, las denominadas buenas practicas son un factor clave al momento de
vender mediante un sitio web, es por eso que para la realizacion de la plataforma

educativa Pugllay.com se han tomado en cuenta las siguientes.
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Sencillez:

Su disefio consta de 5 secciones, en la primera seccion se encuentran 3 sliders
interactivos que buscan principalmente retener al cliente indicando que es lo que
ofrece la empresa en una sola frase corta que dice lo siguiente. Preparate para el
ENES de la SENESCYT, en las siguientes secciones lo que se hace es especificar de
mejor manera la venta del curso con frases cortas e imagenes concordantes con el
giro del negocio, una de las estrategias serd la de dejar a la plataforma web lo mas
sencilla e intuitiva posible para que el usuario tenga una mejor comprension visual

por parte de los visitantes.
Velocidad:

La plataforma tiene una velocidad de calidad, cuenta con un espacio en disco de
100GB, con ancho de banda de 600GB, lo cual hace que la plataforma se cargue de
manera rapida y sin interrupciones, este es un factor a considerar ya que resulta
molestoso para el aprendizaje cuando una web resulta lenta, es por eso que para cada
modificacion que se haga en la web se debera tener en cuenta este punto, ya que
muchas actualizaciones en el disefio o contenido del curso suelen des configurar la

plataforma y hacerla mas lenta.
Usabilidad:

Teniendo en cuenta que la usabilidad mide la facilidad con que los usuarios pueden
usar una determinada interfaz gréfica o disefio. La interfaz de Pugllay cuenta con
algunas de las recomendaciones de los expertos como el color, degradados,
cuadrados con esquinas redondeadas y botones coquetos que tienen un disefio visual
atractivo. EIl tema de disefio debe estar alineado a la percepcion que obtiene el
usuario, se disefiaran arreglos en todas aquellas partes de la plataforma en la cual no

se estén tomando en cuenta los puntos mencionados
Experiencia de usuario (UX):

La experiencia de usuario se basa en la capacidad de poder influir en el usuario de
una interfaz grafica, persuadir y conectar con el usuario a través de la colocacion
intencional de cada uno de los elementos que componen dicha interfaz, para esto la
empresa ha considerado apoyarse de informacion relevante como es el caso del

famoso triangulo de oro de Google, que es la zona en donde se capta la mayor
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atencion por parte del usuario, esta se encuentra en la zona superior izquierda, este
dato fue afirmado en 2005 cundo usando eye tracking se dieron cuenta que esta
zona era la que mas atraia la atencion del usuario en una pagina web. “El concepto de
eye-tracking hace referencia a un conjunto de tecnologias que permiten monitorizar y
registrar la forma en la que una persona mira una determinada escena o imagen.”
(Hassan & Herrero, 2007). Por esta razén Pugllay en su plataforma principal ha
optado por colocar su logotipo y la descripcién de que es lo que hace como empresa
en dicho triangulo tanto en su pagina principal como en sus subpaginas, tomaremos
algunos detalles en cuenta para disefiar una estrategia de reestructuracion de
experiencia de usuario en el sitio web de Pugllay como son la facilidad con la que el
usuario entiende la plataforma una vez que ingresa a esta, la eficiencia de persuasion
que tiene la plataforma una vez entendido el disefio por parte del visitante, otro
factor es el tiempo que el usuario se demora en identificar las tareas basicas, , la
recordabilidad en la cual se medird que tan complicado les resulta a nuestro usuario
volver a conectar con el disefio de la plataforma, también se tomaran en cuenta los
errores que cometen los usuarios dentro de la plataforma en términos de
entendimiento del mismo para poder enmendarlos de inmediato, ademas
observaremos la satisfaccion que tiene el usuario mediante una ventana de
cuestionario que colocaremos al final de cada visita, finalmente crearemos la opcién
de chat en linea, para resolver cualquier problema duda que tenga el usuario con

respecto a la empresa.
Colores:

Dependiendo de las secciones los colores que predominas son tres: El verde vivo, el
gris oscuro Yy el coro blanco, los colores Azul y verde ayudan a mejorar las tareas
cognitivas, ya que el azul se asocia con la sensacion de libertad, mientras que el
verde color principal de Pugllay se asocia con el crecimiento. Estar rodeado de estos
colores o verlos en situaciones que requieren de despejar la mente pueden ayudar al
usuario a mejorar su aprendizaje, utilizaremos degradados del verde con el fin de

hacer la web més atractiva.
Contenidos y organizacion:

Actualmente el contenido refleja la propuesta de valor de la empresa, la web se

encuentra organizada de forma vertical, una vez que el usuario compra el curso, esta
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disefiado en lecciones de 10 preguntas por cada razonamiento. La metodologia
funciona de manera secuencial, una vez que el estudiante aprueba la primera leccion

le iran apareciendo los siguientes simuladores automaticamente.

Disefiaremos una restructuracion de la organizacion de los contenidos expuestos ya
que si esta es buena en una web facilitara el uso del producto al usuario final,
colocaremos el contenido con la mayor taxonomia posible para tener un orden logico

dentro de la pagina.
Tamario de las fotografias:

Hemos usado fotografias grandes en todas las secciones en donde estas estan
presentes, su tamafio son mayor a los 1000 pixeles para evitar distorsiones y
mantener la calidad intacta de la imagen, de igual manera continuaremos redisefiado
las fotografias y mejorandolas de manera que sea fotos capturadas por la propia
empresa para evitar algin inconveniente a futuro sobre una posible proteccion de las
imagenes utilizadas actualmente, el uso de las imagenes grandes va de acuerdo a las

recomendaciones de los expertos.
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= Home Curso Contactos Iniciar Sesion
Puglia

Preparate para el ENES
de la SENESCYT

Una nueva forma divertida de aprender

-

100%
Online

lustracion 9 Slider N°1 de la plataforma web

Elaborado por: Julio GARCIA
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@ Curso Contactos Iniciar Sesién

Ingresa a la Comunidad

lHustracion 10 Slider N°2 de la plataforma web

Elaborado por: Julio GARCIA

P

@ m Curso Contactos Iniciar Sesion

Estudia en cualquier lugarya la
hora que tu quieras.

Puedes practicar desde tu PC, Laptop o tu Celular
Recibiras contenido nuevo cada semana.

lustracion 11 Slider N°3 de la plataforma web

Elaborado por: Julio GARCIA

Interaccién con redes sociales:

Debido a la fuerza que han cobrado en el mundo las redes sociales hoy es necesario
incluirlas en la plataforma web, estas nos permiten generar mayor trafico organico
ademas de permitirnos comunicarnos de mejor manera con nuestros clientes, por lo
que es importante generar una sinergia perfecta entre las redes sociales corporativas
y la plataforma de Pugllay.
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Actualmente en la plataforma solo se encuentran indexados los botones de Facebook
y Twitter ubicados al final de la pagina mostrando muy poco protagonismo, para
contrarrestar con aquello disefiaremos la siguiente estrategia para integrar las redes

sociales con nuestro sitio web de mejor manera.

Incluiremos botones de redes sociales donde puedan cumplir su funcion, el objetivo
es que los botones sean lo mas visibles posibles para poder derivar el trafico de la
plataforma a los perfiles sociales, con esto estariamos dando a nuestros clientes la
posibilidad se seguirnos y poder interactuar de mejor manera con ellos, los botones
los colocaremos al inicio de la pagina en el margen superior derecho y se
mantendran los que actualmente se encuentran al final, también seran colocados en
cada subpagina, ademas incluiremos botones para compartir noticias y

calificaciones de los cursos.
Disefio web responsive:

El disefio web responsive quiere decir adaptar la apariencia de la pagina web a la de
un dispositivo movil que se utilice para visualizarlo, Pugllay ha adoptado esta
filosofia de programacion tomando en cuenta una caracteristica de su propuesta de
valor que es la comodidad que tienen los usuarios de aprender desde cualquier lugar,
a cualquier hora desde cualquier dispositivo mdvil, actualmente la plataforma es
responsive para Tablets y Smartphone de la marca Samsung y Apple, nuestra
estrategia serd la de extender el responsive a una marca adicional de dispositivos
inteligentes, basados en las estadisticas de Google analitycs nos indica que la gente
accede desde Samsung y Apple en todas sus versiones mayormente, asi que en la
métrica donde nos indica desde que dispositivo acceden a la plataforma los usuarios
observaremos cual es la tercera marca mas utilizada. Google a inicios de marzo del
2015 ha anunciado que desde el mes de abril todas sus bldsquedas seran responsive,
esto nos da una pauta para entender en qué direccion se esta moviendo el mundo de

la programacion.
Ciclo de vida del producto
Introduccion

Actualmente la empresa se encuentra en la fase de introduccion al mercado ya que

fue lanzada en el mes de diciembre del afio 2014, en esta etapa el volumen de ventas
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tiene un lento crecimiento, debido a que aun la empresa no es conocida en el
mercado, ademas los costes resultan ser mas altos que lo que se espera en un futuro
cercano. La marca como tal es completamente nueva por lo que esperamos enfatizar
los esfuerzos de marketing en posicionar la marca, nuestra estrategia de introduccion
sera la de fijar un precio intermedio en comparacion con nuestros competidores

directos, ademas iniciaremos con publicidad online para persuadir a nuestro cliente.
Crecimiento

Esta fase normalmente inicia cuando las ventas y los beneficios del nuevo producto
0 servicio comienzan a aumentar. Pugllay mantendra el precio inicial para no crear
ninguna disociacion de la marca y maximizar las ganancias, de igual manera
mantendremos la calidad de nuestros cursos siempre innovando de acuerdo a como
van surgiendo las nuevas tecnologias, ademas en esta etapa iniciaremos con la
expansion de nuestros puntos de venta con el objetivo de atacar el mercado offline,
de igual manera nuestro vendedor iniciara sus labores con mayor énfasis ya que nos

encontramos en el crecimiento de la empresa.
Madurez

El éxito obtenido puede dar como resultado la aparicién de nuevas empresas
competidoras. Pugllay empezara la introduccion de productos educativos
correspondientes a distintos examenes que se rinden en el pais, iniciaremos con la
evaluacion de que nuevo servicio implementar luego de realizar la respectiva
investigacion. Por consiguiente la demanda de la venta de los cursos tanto nuestros
como los de nuestra competencia llegaran en algin momento a su punto maximo,
asi que de igual manera el crecimiento de ventas empezara a disminuir. La
innovacion en la metodologia de aprendizaje que cada vez se parece mas a un juego
que contiene mayor interactividad sera uno de nuestros pilares por los cuales no
utilizaremos la reduccion del precio como estrategia para mantener nuestra cuota de
mercado, incluso de darse un desarrollo de un nuevo producto como es el caso de
una aplicacion movil los precios empezaran a variar siempre fijando un precio

superior ya gque se tendria dos herramientas para uno mismo aprendizaje.

Declive
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Esta es la fase en la demanda por la venta de nuestros cursos eventualmente decaera,
méas aun cuando las nuevas tecnologias educativas y con modelos de negocio
gratuitos para los usuarios son introducidas. Asi que nuestra empresa iniciara con su
proceso de relanzamiento el cual consiste en implementar inicialmente una de
nuestras innovaciones en nuestros cursos como es el de llevar de la plataforma a una
aplicacion gratuita que mas que ensefiar mediante un juego servird como una guia
informativa completa para el estudiante, la idea es impedir la disminucion del precio
0 lo que seria peor la muerte de la empresa, asi que lo que buscaremos serd mantener

a Pugllay con vida y rentabilidad en el mercado.
Repeticion de compra

En esta industria y de acuerdo al modelo de negocio que propone Pugllay la
repeticion de compra es practicamente nula, basados en que cuando un estudiante
compra un curso en la plataforma, si este aprueba el ENES ya no volvera a comprar y
en caso de que no haya sacado una puntuacion que el estudiante aspiraba o este desee
mejorar su calificacion el sistema le permite volver a activar el curso con tan solo
hacernos una peticion en la plataforma. Esto permite accionar todas las estrategias
administrativas basadas la estacionalidad del producto las cuales las vamos a
proyectar en un estimado de cursos vendidos para los afios 2015 y 2016 con métricas

realistas y fijadas de acuerdo a la estacionalidad de la fecha de los examenes.

Proyeccion de ventas 2015 — 2016
Periodos Total
1 2 3 4 12
Marzo | Junio | Septiembre | Diciembre | Meses
2015
Ventas 25 75 225 75 400
Estacionalidad | Baja | Baja Alta Baja Media
2016
Ventas 250 75 250 75 650
Estacionalidad | Alta Baja Alta Baja Alta

Tabla 10 Proyeccion de ventas 2015 — 2016

Elaborado por: Julio GARCIA
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Modificacion de los productos actuales

Una de las modificaciones serd la de los 1000 ejercicios que propone en sus
simuladores, el ambiente interactivo que mantiene actualmente ser4 mejorado por el
de un juego interactivo que busca mejorar la retencién del contenido en el usuario
generando de esa manera un aprendizaje significativo con una metodologia divertida
a través de la emocién, ademas de los cambios que se realizaran en el disefio de la
plataforma en el tema de la experiencia de usuario dandole una mejor experiencia

sensorial al momento que el cliente ingrese a los cursos.
Estrategia de producto Ampliado

Utilizaremos esta estrategia para mejorar nuestra relacién con el cliente y fidelizarlo
de mejor manera, lo que buscaremos es brindar un beneficio adicional al cliente de lo

que brinda el producto esperado, hemos decidido crear los siguientes beneficios:

e Asesoramiento: Se brindara al estudiante asesoramiento en materia de
educacién, se creara una guia practica para capacitar al estudiante como
prepararse para rendir el ENES.

e Servicio postventa: Mediante nuestra herramienta de email marketing
estaremos atentos a las dudas de nuestros clientes, de igual manera les
preguntaremos mediante el chat de la plataforma.

e Garantia: Para el afio 2016 se espera implementar la politica de devolucion
del dinero si el estudiante no se siente satisfecho, para ello despejaremos
todas las inquietudes e inconvenientes que tengan los usuarios en la
navegacion durante el 2015.

e Servicios adicionales: Mediante la encuesta que se aplicara a los usuarios una
vez que estos hayan terminado su curso en nuestra plataforma, se
determinaran los servicios adicionales que estos desearian que existiera en la

plataforma.
Desarrollo de servicios relacionados

Lo que buscamos como marca en este plan de marketing es posicionar a pugllay
como educacion, no solo una empresa que prepara a los estudiantes Unica y

exclusivamente para el ENES, existen varios examenes a nivel nacional e
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internacional para los cuales varios institutos estan ofertando sus servicios, incluso
existen exdmenes como es el del caso de quienes se preparan por su propia cuenta
para rendir examen de la SENESCYT para estudios superiores en el extranjero, la
estrategia es la de expandir la plataforma para las persona que van a rendir el
exadmenes para estudiar en el extranjero ya sea con una beca o no, la expansién de la
plataforma para preparar a las personas que desea ingresar a la escuela de militar y
policial es otra de las areas a las cuales Pugllay se extendera, todo lo mencionado
significaria una réplica con leves innovaciones para poder implementar dichas

extensiones de negocio.
Planificacion de nuevos productos

Esta etapa la planificacion de nuevos productos supone un proceso de pensamiento
complejo para quienes conforman la empresa. Para llevar a cabo este proceso hemos
necesitado realizar una secuencia de fases que van desde la generacion de ideas
hasta el lanzamiento del producto, en este plan de marketing hemos iniciado con la
fase de generacion de ideas las cuales nos ha servido para abrir nuestras mentes a
otros contextos y poder generar nuevos servicios para la ampliacion de Pugllay, la
idea es ofrecer servicios que estaran ajustados a las necesidades del cliente. Para el
2016 y el 2017 se tiene planeado iniciar con el proceso de validacién de los

siguientes servicios que proponemos para su respectiva implementacién en el tiempo.

e Expansion de la plataforma para el Examen de Admision a Estudios de
Posgrado

e Expansion de la plataforma para preparar a las personas que desea ingresar a
la escuela de la policia nacional del Ecuador

e Aplicacion Movil.

e Pugllay coders.

Todas estas son ideas han surgido luego de un profundo proceso de ideacion, varias
de ellas son necesidades reales del mercado, el gobierno nacional ni tampoco
ninguna institucion privada cuentan con cursos para preparar a este tipo de

estudiantes.
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Modificacion de packaging

Si bien es cierto al packaging se lo conoce tradicionalmente como el envase, en
nuestro caso para la modificacion de packaging de un producto online tomaremos en
cuenta algunas recomendaciones tanto de programacion como de neuromarketing

para tener una venta placentera.

Mediante email marketing en el instante que el usuario adquiere el curso a este se le
enviara un email con una envoltura de regalo en donde encuentre su curso de manera
gréfica, dentro de la plataforma se tomaran las siguientes medidas que buscan crear
una experiencia mas placentera sobre el cliente y hacerle sentir que ha realizado una
buena compra, las siguientes practicas de e-packaging seran cien por ciento
disefiadas en la plataforma.

Se colocaran lazos de regalo en el producto y se visualizara en la pantalla una vez
que el usuario haya comprado el curso e ingresado a la primera sesion, se escribira
una dedicatoria personal en modo de tarjeta como la siguiente frase. Felicitaciones
amigo, ahora si preparate de verdad para el ENES, La primera accion web posterior a
la compra serd la impresion de la factura online la cual es una obligacion para
Pugllay, a través de la correcta integracion de las redes sociales se incitara a los
clientes que se hagan seguidores de la plataforma, al final de cada sesion se

imprimira una tarjeta en la pantalla de agradecimiento por elegirnos.
3.5.2 Precio

El precio juega un factor clave en la vida de la empresa, asi que asignar precios
correctamente podria significar un gran crecimiento a futuro, en esta etapa del mix
de marketing vamos a verificar el precio con el que actualmente Pugllay esta
operando en el mercado y realizar ajustes en donde se crea que pusiese ser mas

estratégico y justo.
Como se ha determinado el precio

Pugllay ha tomado en cuenta a sus  competidores directos: Alau.ec y
Cuestionarix.com, con precios de 75 y 40 ddlares respectivamente, se ha fijado un
precio intermedio con el fin de ser competitivos y no verse como los mas baratos en
el mercado debido a su reciente introduccion. El precio de introduccién con el que

estd operando actualmente es de 45 dolares y no se lo modificara debido a que se
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cree que es el precio mas justo y estratégico, ya que si lo disminuimos corremos el
riesgo de crear en la mente del consumidor un curso de mala calidad o algun factor
no favorable, por otro lado si incrementamos el precio podriamos reducir el nicho

debido a que se podria dificultar la asequibilidad para los estudiantes.

Importancia del precio

En el momento de fijar el precio, hay factores que influyen considerablemente y que
por lo tanto hay que prestarle mucha atencion como por ejemplo a la economia del
pais, la de las empresas y la del consumidor, en este caso nos basaremos en la del
consumidor ya que habra que tener cuidado que el precio que se decida mantener no
afecte en la precepcion de la calidad del curso, es decir habra que evaluar el valor vs

el precio teniendo en cuenta que esta variable nos ayuda a posicionar el producto.

Estrategia de precios

El precio de entrada es de 45 dolares, lo que se busca con esto es influir en la
decision de compra ofreciéndole al usuario una tercera opcién en el pais de manera
online y a un precio intermedio, el precio es estratégico debido a que se apega al
valor mas bajo que el de Cuestionarix que cobra 37 dolares, con el fin de preferir el
curso de Pugllay por tan solo un aumento de 8 ddlares con una propuesta de valor
distinta, dejando lejos en comparacién con Alau quien se mantiene con un precio de

75 dolares.

El precio del curso esta basado en funcién de la competencia, el factor principal por
lo que la empresa ha decidido fijarlo por esta variable es debido a que existe un
rango amplio entre los precios de las dos empresas competidoras, asi que la
estrategia es la de situarse en un lugar intermedio ya que esto nos permitira a futuro
poder observar y accionar al mismo tiempo o con pocos dias de diferencia entre las
distintas empresas ante movimientos de precios que se producen en el mercado, estos

precios generalmente estan en funcion del nivel del momento.
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Empresas Precios

Alau 75 ddlares

Pugllay 45 dolares

Cuestionarix 40 dolares

JovENES Gratis

Preuniversitarios presenciales Promedio 2.50 dolares la hora

Tabla 11 Precios de los competidores y Pugllay en el sector educativo.
Elaborado por Julio: GARCIA

Costes y margenes

Los cursos son generados previos a su venta, debido a las alianzas que se han logrado
gestionar y que se seguiran afianzando para estar en constante actualizacién de
contenido de calidad, Pugllay no tiene un gasto en materias primas, esto es una
ventaja competitiva que nos permite apalancarnos del material ya generado por

profesionales en el &mbito educativo.
Descuentos

En el momento de vender los cursos, tenemos varios precios, para definir los precios
de descuento nos hemos basado en el precio que paga el consumidor comprando
directamente, ahora en este plan de marketing se han generado algunas estrategias las
cuales amplian los puntos de venta y por consiguiente generan mayor aparicion en el
mercado, para nuestros aliados los precios varian ya que se trabaja con una comision
por curso vendido, en la siguiente tabla definiremos los descuentos que ofreceremos

tanto para el cliente como para el intermediario.
Preuniversitario CNT:

Con este preuniversitario se ha llegado a un acuerdo en el cual por la compra del
curso de este preuniversitario se abre la opcién para que el cliente adquiera

simultaneamente el curso de Pugllay por tan solo 35 dolares.
A&G asociados:

Esta es una empresa que vende tutorias virtuales de varias areas, una de ellas es la
educativa y se ha logrado gestionar un buen beneficio, por la compran del curso en

esta empresa en 45 dolares el cliente recibird adicionalmente una consultoria en

57



formacion  educativa, esta misma empresa serd la encargada de comercializar
posteriormente nuestro curso en algunos colegios del pais ya que cuenta con una

amplia red de distribucion.
Librerias, preuniversitarios

Una de las estrategias de penetracion en el mercado es la de ampliar nuestros puntos
de venta en lugares de interés, asi que se gestionara la alianza con las librerias y
preuniversitarios con mayor acogida en el pais para que sean uno de nuestros

intermediarios.
Master key

Esta es una empresa dedicada a la consultoria y la prestacion de servicios de
coaching empresarial de manera principal, ademas cuentan con una linea de
idiomas, dicha empresa opera en 5 ciudades de la regién costa, su oficina matriz se
encuentra en Esmeraldas, se ha llegado a un acuerdo en el que por la compra de un
curso de Pugllay por 45 ddlares Master key ofrecera descuentos en sus cursos de
idiomas para estudiantes de colegio, el descuento lo absorbera Pugllay y sera un

valor de 6 dolares.

Producto Puntos de Venta Precio | Descuento | Comision
Curso
Pugllay. Com $45 - -
completo
Curso Preuniversitario
$35 $10 $10
completo CNT
Curso )
A&G Asociados $45 - $15
completo
Curso ]
Librerias $45 - $10
completo
Curso o
Preuniversitarios $45 - $10
completo
Curso
Master Key $45 $6
completo

Tabla 12 Promociones y descuentos

Elaborado por Julio: GARCIA
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De todas las formas posibles por las cuales el cliente puede adquirir el curso, en
todas se ofrece distintas formas de pago, actualmente se puede pagar en efectivo en
los puntos de venta y en la plataforma se puede pagar mediante un depdsito

bancario, via paypal e incluso mediante western union.

3.5.3 Plaza

Actualmente Pugllay realiza sus ventas de forma directa con el usuario bajo el
modelo Business-to-Consumer lo cual permite al usuario acceder al curso una vez
efectuado su pago mediante cuenta bancaria, las siguientes estrategias son realizadas

con el fin principal de innovar en la logistica que implica la venta del curso.

Como estrategia utilizaremos una distribucion selectiva en la cual hemos
seleccionado a algunos intermediarios que creemos que son los mas indicados, se ha
decidido optar por una distribucién selectiva ya que nuestros intermediarios deben

cumplir algunos requisitos como:

e Su giro de negocio deberé esta relacionado con el sector educativo
e Las empresas tienen que estar ya posicionadas en el mercado.

o Deberén contar con instalaciones fisicas.

e Facil ubicacién geograficay accesibilidad.

e Ser relativamente grandes en la industria.

Estrategia de ampliacién de puntos de venta:

Se ampliara las zonas en el modo offline, ya que se ha estado atacando Unicamente el
sector online y se busca diversificar las ventas con el fin de generar mayor nimero de
cursos vendidos, en la siguiente tabla observaremos la ampliacion de puntos de

venta.
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Puntos de venta
Lugar Entidad

www.Pugllay.com Cuenta bancaria:
e Banco del pichincha
e Banco Guayaquil
e Cooperativa JEP
Via Paypal

Via Western union

Preuniversitarios de Pais Preuniversitario Newton
Preuniversitario Stephen W. Hawking
Preuniversitario Academ

Centro de capacitacion politécnica
Preuniversitario Cotec
Preuniversitario Gemax

Pre Universitario CRECER
Preuniversitario Heisenberg
Preuniversitario y  Orientacion
Vocacional Royalty Workers

Pre Universitario CRECER
Preuniversitario Hawking — Einstein

Preuniversitario Galileo Galilei

Papelerias Monsalve Cia.Ltda.

Librerias libri mundi

Empresas A & G Asociados
Master Key

Tabla 13 Puntos de venta
Elaborado por Julio: GARCIA

Logistica de la venta

Uno de las filosofias empresariales de Pugllay es la politica de cerro papel, esto
quiere decir reducir al maximo el uso del mismo y hacerlo de manera digital, cuando

un cliente realiza un compra simplemente en un establecimiento offline se procedera
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simplemente a pedir su nombre y su usuario de Facebook para poder habilitarle el
curso inmediatamente, ademas se emitird la factura de manera digital enviandola a

su correo y por ultimo se les entregara una pulsera de recuerdo de Pugllay.
Merchandising

Para la empresa aplicar esta técnica y algunos consejos de merchandising son de
mucha importancia, lo realizaremos en 2 enfoques online y offline, el primero se lo
realizara en nuestra plataforma web con el fin de hacer més atractiva la interfaz y
aumentar las ventas de manera notable y el segundo lo realizaremos en nuestros

puntos de venta.
Merchandising Online

Para atraer miradas de los visitantes de la plataforma tomaremos encuentra las
siguientes recomendaciones con el fin de hacer mas visible y persuadir la compra

del curso:

e Imégenes grandes

e Movimiento (Sliders)
e Recalcar el reciclado
e Contraste

e Patrén interrumpido
e Interactividad

e Colocacion de la informacion relevante en el tridngulo de oro de Google.
Merchandising offline

Se promocionara con un banner en todos los puntos de venta ubicado en lugares
estratégicos, en el caso de las librerias cerca de la caja con la mayor visibilidad
posible, en los preuniversitarios a la entrada de estos, ademas se imprimira un afiche

promocional tamafio A3 para persuadir la venta del curso.
Fuerza de Ventas

Los preuniversitarios juegan un papel muy importante en lo que podria ser una venta
con intermediarios, estos existen actualmente en todo el pais y tienen el mismo fin
de preparar a los estudiantes cara al examen de ingreso a la universidad, es por esa

razon que consideraremos a los preuniversitarios mas relevantes del pais para que
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sean quienes vendan nuestros cursos a través de un sistema que nos permita ser

eficientes, ahorrar recursos y ganar de ambas partes.

Se contratara a un solo vendedor bajo la modalidad de freelancer, quien sera el
encargado de realizar los convenios con los siguientes preuniversitarios que son los

mas reconocidos Yy tienen la mejor aceptacion en el pais:

Listado de preuniversitarios presenciales

Preuniversitario Newton

Preuniversitario Stephen W. Hawking

Preuniversitario Academ

Centro de capacitacion politécnica

Preuniversitario Cotec

Preuniversitario Gemax
Pre Universitario CRECER

Preuniversitario Heisenberg

Preuniversitario y Orientacion Vocacional Royalty Workers
Pre Universitario CRECER

Sicoapol taller del examen del senesyt

Grupo Preuniversitario Hawking — Einstein

Preuniversitario Galileo Galilei

Preuniversitario CNT

Tabla 14 Listado de preuniversitarios presenciales

Elaborado por Julio: GARCIA

Con todos los preuniversitarios descritos se espera cubrir el mercado nacional, la
estrategia de distribucion seria un factor diferenciador vs la competencia y de esta

manera lograremos que el usuario puede adquirir de manera tangible el curso.
Marketing directo

Esta estrategia tiene que ver con la relacion directa que tiene Pugllay vy los
consumidores finales sin pasar por los intermediarios. Utilizaremos las estrategias de

marketing directo conformado por campafias publicitarias personalizadas, nimeros
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de servicio de atencién al cliente, ventas por teléfono a una base de datos, email

marketing principalmente, venta por internet, entre otras.
Inventario

En el caso de Pugllay el inventario es uno de los temas que se maneja de distinta
manera a diferencia de un producto o servicio offline, una de las ventajas de operar
de manera cien por ciento online es que la administracion del inventario lo
manejamos de manera directa y estrictamente desde las oficinas de operacion, en el
instante que un estudiante adquiere nuestros curso ya sea desde nuestra plataforma o
si compro en uno de nuestros puntos de venta aliados o a través de A&G asociados
quien es nuestro aliado de distribucion, el encargado de la parte tecnoldgica de la
empresa sera quien habilite el curso a quienes hayan realizado el pago, luego el
sistema generara una notificacion que llegara automaticamente al usuario a su email
de registro, es decir en ningin momento tendremos cursos por vender ya que estos
estan precargados en la plataforma y operan de manera virtual siempre que se les

ordene su aparicion.

3.5.4 Promocion

Pugllay en sus primeros meses de operacién en el mercado ha tenido un crecimiento
organico, tampoco se han aplicado estrategias digitales para la promocion, la
promocion que empezara en el mes de abril del 2015 se regird por dos tipos de

promocién: online en 80% y offline en un 20%.

Utilizaremos una estrategia de inbound maketing o de tipo pull, esta es una decision
pensada ya que lo que se quiere es concordar con la propuesta de valor hacia el
mercado de Pugllay, se quiere evitar el problema de disociar la marca y que se
perciba como una empresa invasiva y de menor calidad que su competencia. Es por
esa razon que se disefiara una estrategia de atraccion la cual busca resaltar los
beneficios que el usuario recibira, cabe siempre recordar que uno de nuestros valores

corporativos es mantener siempre los mas altos estandares de calidad.

Plan de comunicacion.
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Publicidad

Pugllay al ser una empresa nueva, carece de notoriedad de marca por lo que la
campafa publicitaria tendra como meta principal que el cliente nos conozca y
perciba la calidad, satisfaccion y beneficios que aportan nuestros cursos a su
preparacion de cara al ENES.

La campafia publicitaria sera realizada por el propio equipo directivo de Pugllay, no
se contratara a ninguna agencia para el disefio de la estrategia creativa, primeramente
realizaremos un brief de lo que se quiere comunicar, en este contendra los colores de
la campafia, los logotipos, informacion complementaria, imagenes videos, etc. El
slogan de la campafa serd: aprueba el ENES con nosotros. Lo que buscamos es
incitar a que los clientes se interesen méas por la plataforma y nos retroalimenten con

nuevas ideas para mejorar la calidad del servicio.
La campafia publicitaria se realizara en diferentes medios de comunicacion:
Internet

Se insertaran banners en las versiones digitales de los periddicos y de la pagina web
Ecuadoruniversitario.com, estos seran del color verde de Pugllay y en ellos estara el
logotipo, slogan y un mensaje persuasivo de caracter informal, en la comunicacion
buscamos ser una empresa amiga de nuestros estudiantes, buscamos relacionarnos de
manera casual y eliminar muchas reglas que manejan los preuniversitarios
presenciales, hay que tomar en cuenta la rebeldia de los jovenes es por eso que

siempre buscamos crear un sentido de pertenencia entre Pugllay y los usuarios.

La estrategia puntual sera la de colocar banners en los sitios mas visitados en
educcion web en el Ecuador, de esta manera estaremos comunicando mediante los
sitios web mas visitados por parte de nuestro publico objetivo, asi que solo habra que
escoger cuales de las empresas mas visitadas en internet convine a Pugllay para su

promocion.
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RANKING EDUCACION WEB

ECUADOR ENERO 2015
1 Utpl.edu.ec
2 Ups.edu.ec
3 Espol.edu.ec

Ucuenca.edu.ec
Ute edu.ec
Espe.edu.ec
Udla.edu.ec
Ucsg.edu.ec
Uce.edu.ec

Puce.edu.ec

llustracidn 12 Ranking Educacidon web 2015

Fuente: Formacién Gerencial.
http://blog.formaciongerencial.com/2015/01/26/ranking-paginas-web-
ecuador/

En el ranking de las paginas web maés visitadas en el Ecuador el sector educativo
muestra mucho interés con la visita a las universidades méas reconocidas del pais, asi
que estas se configurara la campafia para la impresion de banners bajo el formato de

impresion digital coste por mil.
Facebook

Realizaremos campafias de Facebook pagadas, se realzaran concursos y campeonatos
educativos, dependerd también del alcance de la publicacion, ya que Facebook
notifica al propietario de la fan page cuando una publicacién es potencial y
recomienda anunciarla con pago, también se interactuara con los usuarios para que
estos nos ayuden a expandir las publicaciones, sera muy importante el monitoreo a

diario que se le dé a esta red social.
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Google

Mediante este buscador utilizaremos las llamadas key words o palabras clave para
mejorar nuestro posicionamiento, nuestra empresa aparecerd en los primeros
resultados de las busquedas utilizando palabras clave, de esta manera haremos que el
cliente pueda acceder directamente a nuestra pagina web desde Google.

Key words
ENES
Pugllay

Educacion
SENESCYT
Preuniversitario
SNNA

Tabla 15 Palabras clave para optimizar la busqueda en Google.

Elaborado por Julio: GARCIA

Prensa escrita:

Realizaremos publicaciones en fechas claves como por ejemplo cuando inicie un
nuevo proceso rumbo al ENES o cuando sean fechas memorables, utilizaremos los
diarios mas reconocidos del pais y de mayor alcance como son el Mercurio, el
Comercio, el Universo, el Tiempo, etc. Ademas se promocionara en el diario el
Metro el cual es distribuido en todo el pais, otro de los diarios Ilamado la hora libre
el cual se comercializa Gnicamente en los colegios ya que este contiene un seccion de
chismes y mensajes entre estudiantes lo cual seria perfecto para llegar a nuestra

audiencia.
Radio:

Utilizaremos este medio a largo plazo con emisiones publicitarias en las radios mas
juveniles a nivel nacional, se realizara solo en los programas en los cuales los
horarios y la tematica informativa en el &mbito de educacién que tenga concordancia

con nuestro objetivo, las inserciones seran en formatos de cufias, menciones,
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anuncios no grabados y programas patrocinados, iniciaremos la promocién en la

siguientes radios:

e Radio FM 88
e Radio Super 9.49
¢ Radio Disney

Ferias

En las ferias se tendra mayor contacto con el usuario final, ya que montaremos un
stand en todas las ferias a las que acudamos, una de las mas importantes es la feria
nacional de formacion educativa SEED, que se realiza cada afio en el que todas las
empresas del sector educativo asisten para promocionar sus servicios, ademas de
esto participaremos en las jornadas deportivas y ferias de proyectos de algunos de
los colegios de pais para poder transmitir nuestra propuesta de valor, durante el 2015
se visitaran solo colegios de la ciudad de Cuenca y tendemos presencia en la Feria
SEED de Quito y Guayaquil.

Promocién de ventas

Esta es una estrategia que tiene como enfoque principal realizar varias acciones de
marketing que generen ventas impulsando la compra en los usuarios, se espera que
luego de implementadas estas estrategias exista una respuesta rapida por parte del

cliente.

Una de las estrategias sera la hacer que los usuarios de los colegios y todas aquellas
personas quienes quieran puedan probar el curso en un pequefio simulador que
tendremos preparado con ejercicios de los razonamientos de interés, esto lo
realizaremos en todas las ferias a donde asistiremos como empresa, esto como un

demo demostrativo del curso.

El punto fuerte de esta estrategia se basa el corto plazo, ya que buscaremos mediante
algunas ideas creativas hacer que el usuario se suscriba y reserve su curso tentandolo
con un precio promocional, una de las promociones sera la de: reserva ya y recibe tu
descuento. En esta activacion realizaremos distintos descuentos basados en una tabla
promocional de acuerdo al puntaje que los estudiantes obtengan en los simuladores

de prueba.
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Relaciones publicas

“Otra importante herramienta de promocién masiva son las relaciones publicas,
cultivar buenas relaciones con los diversos publicos de una compaiiia al obtener una
publicidad favorable, crear una buena imagen corporativa, y manejar o bloquear los
rumores, anécdotas, o sucesos desfavorables.” (kotler & Armstrong, 2008, pag. 390).

Ha estas acciones se las podria catalogar como aquellas actividades de la empresa
destinadas a establecer relaciones con su publico en general, el publicity sera nuestra
opcidn a utilizar con los medio de comunicacion ya que nos permitird gestionar de
manera eficiente nuestra comunicacion de marca a un precio muy bajo o
simplemente no pagar nada por ello, el cual ademas tiene mucho impacto en su
alcance a nuestra audiencia, es por eso que nuestras acciones de marketing deberan
Ilamar la atencion notablemente para lograr atraer las miradas de la mayor cantidad

de medios posibles de interés.
Fuerza de ventas

Esta area juega un factor muy importante para el desarrollo de la empresa si
queremos aumentar nuestra rentabilidad, para ello Pugllay tiene destinada esta labor
a una sola persona la cual actuara con un roll dentro de la organizacion como
freelancer, sus funciones principales seran las de visitar a los proveedores y clientes
y presentar nuestros cursos de manera original en todas las actividades en las cuales

esté involucrada la empresa siempre y cuando se lo necesite.
Acciones para el seguimiento y fidelizacion de los clientes
Utilizaremos principalmente tres acciones basicas para mejorar nuestro servicio:

e Utilizaremos el sistema de CRM (Customer Relationship Management) en
este manejaremos todos los datos de nuestros clientes como: datos
personales, gustos, aficiones, recomendaciones etc.

e Realizaremos campafias de e-mailing buscando personalizar a los clientes,
felicitandoles en el dia de su cumpleafios, en navidad y siempre recalcando
fechas importantes que sean clave, la idea puntual es ofrecerles un regalo en
forma de descuento.

e Manejaremos el servicio de postventa, en donde pondremos ponernos en

contacto con el cliente una vez que este ha adquirido su curso.
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3.6 Las nuevas 4Ps del marketing digital

Utilizaremos algunas estrategias basados en las nuevas 4Ps del marketing digital con
el objetivo de mejorar aspectos de calidad de la experiencia de usuario Yy

principalmente ser mas efectivos en la relacion con el cliente
Personalizacion

Para ello debemos empezar a olvidarnos del marketing masivo, ya que hay ser
conscientes que no todos los clientes son iguales y por ese motivo no debemos
tratarlos por igual, asi que como marca Pugllay ha decidido disefiar acciones que nos

ayuden a entender mejor al cliente.

Una de las primeras acciones sera la de preguntar a nuestro cliente en todos nuestros
emails y suscripciones que enviemos si desean recibir informacion, publicidad o
promociones para evitar molestar al estudiante, en este formulario el podra escoger
que tipo de informacién es la que quiere recibir. Ademas mediante nuestro sistema
interno podremos monitorear los gustos de los usuarios ya que todos los formularios
se guardan de manera automatica en nuestra base de datos, de esa manera tendremos
un historial de cada cliente y con esa informacién nos acercaremos a este, por
ejemplo en su dia de cumpleafios le enviaremos informacion educativa y lo
felicitaremos, también una de las labores de quien maneja la base de datos seré la de
segmentar a los clientes y filtrarlos segun sus preferencias.

Participacion

Actualmente las marcas interactian de manera directa con el cliente a traves del
marketing online, hoy el consumidor es un protagonista activo en los procesos de
marketing con el fin de obtener feedback, la idea de Pugllay la de vincular al cliente
y en particular en las redes sociales para que estos interactlen de manera activa en
todas nuestras publicaciones ya sea con un simple me gusta, comentando,

recomendando, compartiendo, etc.
Peer to Peer

Esta es una arma muy valiosa para estar en constante interaccion con el cliente, ya
que a través de esta etapa podemos obtener una retroalimentacion directa por medio
de recomendaciones 0 sugerencias, la idea es que nuestros clientes se conviertan en

embajadores de nuestra marca, es por esa razon que la empresa tomara algunas
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medidas para poder recibir toda esta informacion, utilizaremos formularios y en la
propia pagina una ventana de sugerencias y recomendaciones, otra de experiencia en
la web, lo cual se guardara y posteriormente de manera aleatoria se visualizara hacia

todo el publico y los mas destacados apareceran en redes sociales.
Predicciones Modeladas

La gran ventaja de las herramientas del marketing digital frente a las del marketing
offline es su capacidad de medir todo lo que quiera y en tiempo real, el tema es que
de nada sirve medir si como empresa no sabemos leer los datos al igual que si
incluso sabemos leer los datos no los utilizaremos para disefiar nuestra estrategia de
marketing en vista a lo planteado, Pugllay optara por analizar todos los dias las
métricas con el fin de dar solucidon a inconvenientes de Ultima hora, ademés el
manejo de las redes lo realizaremos todos los dias incluyendo sabados y domingo ya

que no se puede descuidar las horas pico que convienen a la empresa.

Para toda la informacion que se recaudara en las 4Ps del marketing digital Pugllay
utilizara una plataforma gratuita de gestion de documentos en la nube llamada

Alfresco.com y utilizaremos trello.com para la organizacion de actividades.

3.7 Conclusiones

En el plan estratégico hemos disefiado un conjunto de acciones de marketing las
cuales estan en funcién de lo que desea nuestro cliente, hemos identificado algunos
factores para mejorar nuestra ventaja competitiva, una de ellas es la calidad y la
interactividad de la plataforma, también se ha segmentado el mercado para poder
orientar las estrategias de manera que apuntemos a un mercado objetivo, también se
ha mejorado el canal de distribucion ya que actualmente solo se podia vender de
manera directa al usuario mediante una de las opciones de pago que ofrece la
plataforma web, asi que en vista de esta limitante se han ampliado los canales de
pago Yy se realizado una geo localizacion de los puntos de venta que mas convienen a
la empresa dentro del pais utilizando un canal de distribucion corto, las 4Ps han sido
desarrolladas de acuerdo con la hipotesis la cual busca elegir las mejores
herramientas digitales para la promocion , esto no resta de ninguna manera la

necesidad de realizar estrategias offline, en cuanto al producto las mejoras se
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realizaran de manera técnica apalancdndonos de las nuevas herramientas de
programacion, principalmente en la usabilidad de la pagina, el precio se mantendra
en 45 dolares el cual fue fijado basado en la competencia, ademas se disefiaron
estrategias de descuento y promocién, en cuanto a la plaza se ha disefiado un
estrategia de destruicién selectiva que nos permita llegar a nuestra audiencia,
también las estrategias de promocion buscan ser interactivas para de esta manera
posicionarnos de mejor manera y convencer al cliente, por Gltimo en este capitulo
hemos incorporado el anélisis de las nuevas 4Ps del marketing digital las cuales nos

ayudan a orientar de mejor manera nuestra estrategia online.
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CAPITULO 4 PLAN OPERATIVO

4.1 Introduccioén

En este capitulo que trataremos el plan operativo o también conocido como
marketing téctico el cual b&sicamente es el paso de la teoria a la préctica, para ello
Ilevaremos a cabo todas las estrategias disefiadas en el plan estratégico, para el
desarrollo de las actividades trataremos de ser lo méas especificos para lograr cumplir

los objetivos planteados inicialmente.
4.2 Establecimiento de las acciones para poner en practica el plan estratégico.

Para cada estrategia disefiada en el plan estratégico se le asignara su plan de accion
para que no queden en simples ideas, a continuacion mostraremos todas las

maniobras planteadas para llegar a ser los mejores en el mercado.

La implementacion de las nuevas lineas de pago dentro de la plataforma se realizaran
en el mes de abril del 2015, las pasarelas de pago que utilizaremos seran de las

siguientes empresas:

e Paypal

e Western Unién

Debido a que estos son simplemente canales que utilizaremos como medios de pago,

la empresa no gastara recursos econémicos en lograr establecer esta accion.

La implementacion de nuevos puntos de venta en el pais, esto quiere decir la
expansion la marca mediante puntos fisicos de interés en los cuales el cliente pueda
comprar el curso, esto se gestionara a partir del mes de mayo del 2015, debido a que
en el 21 de marzo se rendira el primer ENES del afio, esperamos que para el segundo
ENES a realizarse en el mes de septiembre ya tener nuestros cursos en varios lugares
estratégicos, para esta actividad necesitaremos la insercion al grupo de trabajo del
vendedor, este serd el encargado de realizar esta gestion con los preuniversitarios,
librerias, A&G asociados y Master key, ademas esta actividad nos representara un

sueldo y los gastos que este realice.

La ampliacion de un tercer streamig lo realizaremos con una organizacion de
formacion educativa llamada SEED que opera en algunos paises de Latinoamérica,
en el mes de abril se realizara el primer acercamiento para su posterior
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implementacién de cara al ENES de septiembre y lograr posteriormente seguir
trabajando con este aliado, ademas este serd un convenio en el cual nosotros
comisionariamos por el uso de nuestra plataforma para la formacion educativa, es
decir nos generaria ingresos y no realizaremos gastos adicionales de manera que

ampliaremos nuestro modelo de monetizacion.

Atacaremos el mercado offline, mediante la manilla USB que sera vendida en los
distintos puntos estratégicos del pais como son: las principales papelerias, librerias,
universidades y colegios, esta actividad serd puesta en marcha a partir de enero del
2016 con un gasto considerable ya que iniciaremos con 300 manillas las cuales las
hemos cotizado, seran malillas de color verde de 4GB en la que ademas estara
impresa la url de Pugllay, significara un costo a la empresa de ocho dolares por
cada una, lo cual representa 2.400 dolares por las 300 manillas, estas seran
distribuidas en los lugares que mas ventas hayan generado hasta la fecha, a

continuacion el prototipo de lo que seria la pulsera Pugllay:

www.Pugllay.com

lustracion 13 Prototipo de la pulsera USB

Elaborado por Julio: GARCIA

4.3 Mejoras en la plataforma

Se realizaran las siguientes mejoras durante el mes de abril y mayo del 2015, estas
afortunadamente no significan gastos altos para la empresa ya que la mayor parte de
la labor la realizara su equipo de programacion, se implementaran las siguientes

mejoras:

e Encuesta en formato de escala ordinal sobre la calidad del contenido
e Chaten linea

e Degradados en los colores, principalmente en el verde el blanco para mejor

la estética.
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Correcciones de usabilidad

Taxonomia y orden de los simuladores y la interfaz principal.

Sesion de fotos para recambio de iméagenes en la plataforma

Mejorar e incrementar los botones de las redes sociales y agregacion de
botones con la funcioén de Facebook compartir.

Modificacion de packaging

Las estrategias de producto Ampliado se realizaran en junio del 2015, para esta

actividad tomaremos en cuenta cuatro puntos:

Asesoramiento: Mediante la implementacién del chat en linea podremos dar
asesoramiento en tiempo real.

Servicio postventa: utilizaremos Mailchimp ya que esta herramienta aparte de
permitirnos realizar campafias e email marketing, nos ayuda a administrar
perfiles, crear listas de suscriptores, especificar tareas programadas, elegir
entre diferentes templates de newsletters, editar nuestros emails con su editor
html y llevar un control estadistico del impacto de nuestros emails, este
servicio es gratuito hasta 2000 suscriptores y 12000 emails al mes.

Garantia: en esta actividad se pondra a disposicion la reputacién de la calidad
del contenido y de la operacién completa, partiendo desde el proceso de
compra.

Gestion de documentos en la nube: Pugllay mantendra varios de los
infoproductos almacenados para que los clientes puedan descargar en el
momento que quieran, para ello utilizamos la plataforma Ilamada
Alfresco.com.es ya que esta es una de las mejores gestoras de documentos
online, esta trasmite la maxima confianza a sus usuarios y es por eso que la

hemos elegido.

Dentro del desarrollo de servicios relacionados esperamos en marzo del 2016 poder

implementar las siguientes extensiones del negocio inicial en dos examenes en

concreto:

Examenes de la SENESCYT para estudiar en el extranjero

Examen de ingreso a la escuela de militar y policial.
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Tanto el merchandising online como el offline iniciara en junio del 2015 después

de haber terminado con las mejoras en la plataforma en donde se tomara en cuenta

todas las acciones offline, Ademas en esta fecha comenzaremos con la inversion en

publicidad que seré destinada de la siguiente manera:

Acciones e inversion en publicidad

) Fecha de Fecha de
Medio o o Presupuesto Encargado
inicio finalizacion
Internet
Impresion de
01/06/15 15/08/15 $30.00 CEO
banners
Facebook
01/06/15 15/08/15 $50.00 CEO
Google
01/06/15 15/08/15 $20.00 CEO
ita: Indefinido
Prensaescrita: | 410915 $50.00 CEO
Material 01/04/15 Indefinido $300.00 ClO
publicitario
Ferias: 01/06/15 15/08/15 $200.00 Vendedor
Total $689.00

Tabla 16 Acciones e inversiones en publicidad

Elaborado por Julio: GARCIA
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En mi primera puesta en marcha, tenia un presupuesto de publicidad inicial
de $5 por dia en total. Eso significa comprar 100 clics por dia, a $5 por dia, la
gente de marketing se burlé y dijeron que es demasiado pequefio a la materia.
Pero si se piensa en ello, a un ingeniero, 100 seres humanos reales cotidianas
dando a su producto un intento significa que usted realmente puede comenzar

a mejorar. (Ries, 2011)

4.4 Promocion de ventas

Se realizaran tres actividades de promocion durante el 2015 y 2016 en la cual

buscaremos interactuar con nuestros clientes mediante redes sociales para lograr

incrementar nuestra base de datos y mejorar las analiticas de nuestra fan page, a

continuacion describiremos el concepto del mensaje que queremos trasmitir en

nuestras cam paﬁas.

Reserva ya y recibe tu descuento

Esta camparia la realizaremos en los meses de junio del 2015 y enero del
2016, ya que estos meses son claves debido a la cercania de ENES, en todas
las ferias en las cuales participaremos ofreceremos un descuento del 20% por
la reservacion del curso, la reserva serd valida durante 15 dias, ademas esta
estrategia estd orientada al sector offline para poder interactuar con los

estudiantes de manera directa.

Campeonato Pugllay

Colocaremos dos computadoras en la cual el estudiante podran participar
frente a su contrincante y quien obtenga un mayor puntaje en un simulador
de 20 preguntas que lo construiremos de manera aleatoria y temporizado
podra ir avanzando hasta llegar a la final y ganar un curso gratis, las fechas
seran las de julio del 2015 y febrero del 2016 en todas las feria y eventos del

pais en los que estemos presentes.

Miércoles Pugllay
Durante el 2015 todos los miércoles de cada semana, partiendo un mes antes
de llegar a la fecha de rendicion del ENES se promocionara el miércoles

Pugllay, esta sera una campafia en formato de concurso online, en el que
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todos aquellos que logren una calificacion de 20/20 en los simuladores los
cuales son de 20 preguntas sobre los 3 razonamientos de manera aleatoria, el
estudiante debera responder a 20 preguntas y si obtiene una calificacion

perfecta serd acreedor al 50% de descuento en el curso.

Dentro de las relaciones publicas, buscaremos generar el publicity durante todo el
2015 y 2016, ya que esta actividad conlleva generar una buena relacion con los
medios de comunicacién y con todos los entes de interés para lograr que estos nos
promocionen al menor costo posible, en el siguiente cuadro hemos escogido algunos

medios que estan de acurdo con nuestra audiencia.

Relaciones Publicas

Medios Empresas

Prensa escrita El mercurio
El tiempo
El universo
El comercio
Metro

Diarios digitales Ecuador universitario

Radios Radio Disney
Radio Fm 88
Radio super 949

Entidades de interés SNNA
SENESCYT

Tabla 17 Relaciones Publicas

Elaborado por Julio: GARCIA

La implementacion de las acciones para el seguimiento y fidelizacion de los clientes
se lo hara de la mano de las estrategias de email marketing y la fuerza de ventas, esta
actividad iniciara en el mes de junio del 2015 y comenzaremos con la
implementacion de un CRM, ahora bien, para sacar provecho de la gestion de

relaciones con nuestros clientes tendremos en cuenta los siguientes detalles.
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Debido a la situacién actual de Pugllay, inicialmente contamos con pocos clientes,
asi que no se invertird en un software CRM por el momento, sino que se realizara
una estrategia CRM en la que simplemente con una hoja de calculo de Excel o un
procesador de texto almacenaremos la informacion de los clientes para
posteriormente enlazar a una bases de datos con un Outlook y una agenda
electronica, en un futuro cercano se analizara la posibilidad de adquirir un software
CRM.

4.5 Establecimiento del presupuesto

Esta etapa es una de las partes mas importantes del plan de marketing, valoraremos la
expresion cuantitativa del plan y de los programas de accion, en el siguiente
presupuesto tomaremos en cuenta el periodo 2015 el cual determinara que

inversiones se realizaran para el afio 2016.

Presupuesto 2015 Anual
Inversion en publicidad
Inversion Fija (Anexo 1) 689,00
Total inversiones 689,00
Flujo operativos
Ingresos
Venta del curso (Anexo 2) 18.000,00
Ahorro 400,00
Total ingresos 18.400,00
Egresos
Gasto de Operaciones (Anexo 3) 1.137,00
Depreciaciones 0,00
Total de egresos 1.137,00
Utilidad antes de Impuestos 17.263,00
Impuestos int. (12%) 2.071,56
UTILIDAD NETA 15.191,44
DEPRECIACION 0,00
Total flujo operativo 15.191,44
Flujo de beneficios -689,00 15.191,44

Tabla 18 Presupuesto 2015

Elaborado por Julio: GARCIA
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Anexo 1

Inversion en Publicidad

Internet Impresién de banners 30
Facebook 50
Google 20
Prensa escrita 50
Email marketing 39
Material publicitario 300
Ferias 200
Total de inversiones 689

Tabla 19 Inversién en publicidad

Elaborado por Julio: GARCIA

Anexo 2

Ventas del periodos 2015
Enero — Marzo 25
Abril —Junio 75
Julio — Septiembre 225
Octubre — Diciembre 75
Anual 400
Estimacion de ventas del curso

Cantidad de cursos vendidos (Anual) 400

Precio del curso (délares por curso) 45
TOTAL 18000

Tabla 20 Ventas del periodo

Elaborado por Julio: GARCIA




Anexo 3

Gastos de operacion

Hosting 13
Dominio 188
Streaming 136
Personal docente 200
Vendedor 600
TOTAL 1137
Hosting a7
Tiempo (pago trimestral) 4
TOTAL 188
Dominio 13
Tiempo anual 1
TOTAL 13
Streaming 136
Tiempo anual 1
TOTAL 136
Personal docente 200
TIEMPO ANUAL 1
TOTAL 200
Vendedor 600
Tiempo anual 1
TOTAL 600

Tabla 21 Gastos de operacion

Elaborado por Julio: GARCIA

4.6 Conclusiones

En el plan operativo basicamente hemos creado una serie de acciones a las cuales
hemos asignado fechas para poder verificar el cumplimiento de las mismas, ademas
el calendario de acciones ha sido pensado para realizarse en el periodo del 2015 ya

que el comportamiento de las tendencias digitales varian afio tras afios, asi que
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solamente podemos plantear estrategias de expansion y mejoras en la plataforma
para el 2016, el argumento con el que respaldamos esta situacion es que el largo
plazo en una startup son tres meses debido a la velocidad cambiante del mercado
online, por lo tanto iremos a la par de como responda el mercado. Ademas a la
velocidad con la que aparecen las nuevas herramientas y la migracion digital es cada
dia mas réapida, asi que esta situacion es la que nos hace reflexionar sobre
plantearnos acciones realizables en cinco afios como lo haria un plan de marketing
tradicional, por otro lado creemos que para otro giro de negocio quizas si aplicaria,
pero en el caso de Pugllay no considéranos razonable operar de esa manera. De
forma calculada se ha asignado el presupuesto para el 2015 el cual ha sido realizado
con la mayor optimizacién de dinero posible, se realizaran gastos e inversiones
solamente en aquello que es necesario y que creemos que nos generara réditos

inmediatos.
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CAPITULO 5. PLAN DE CONTROL

5.1 Introduccién

El plan de marketing debe indicar con detalle qué métodos, qué sistemas y cuales
son los sujetos activos y pasivos del control, asi que una vez puesto en marcha el
plan de operativo, estableceremos algunas medidas de control para monitorear que
las acciones planificadas se estén llevando a cabo con éxito, utilizaremos medidas
de control basadas en herramientas cuantitativas faciles de aplicar y analizar, en el
caso de que algunos objetivos no se estdn cumpliendo estableceremos
inmediatamente las medidas que nos permitan analizar el problema y corregir sobre
la marcha. Para esta etapa utilizaremos los siguientes mecanismos de control los

cuales creemos que son los que mas convienen a Pugllay.

“El control de marketing implica evaluar los resultados de las estrategias y planes de

marketing y tomar medidas correctivas para asegurar que se alcancen los objetivos.”

(kotler & Armstrong, 2008, pag. 57)

5.2 Ventas

Necesitaremos realizar el control de las ventas, en la siguiente tabla observaremos el
incremento de nuevos clientes que van de la mano con el incremento de las ventas,
para ello realizaremos una auditoria interna y de ser necesaria se contratara los
servicios de una auditoria externa, para que anualmente realice este estudio, el
primero se realizaria en enero del 2016 ya que en esta fecha cerraremos el primer
periodo de operacion en el mercado, ademas este monitores podra ser personalizado
desde nuestra plataforma la cual permite crear alertas de ventas segin la

configuracién que le demos.
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Control de ventas

Obijetivo de Periodos Total
ventas 1 2 3 4

(Cantidad de | Enero | Abril Julio Octubre 12
Ccursos - - - - meses

vendidos) Marzo | Junio | Septiembre | Diciembre

2015
Indicador de
25 75 225 75 400
control
2016
Indicador de
250 75 250 75 650
control

Tabla 22 Control de ventas

Elaborado por Julio: GARCIA

5.3 Satisfaccion del cliente

Si bien es cierto si logramos satisfacer a un cliente este mismo hara que la empresa
crezca y aporte beneficios tangibles e intangibles, podemos definir a la satisfaccion
del cliente como “el grado en que el desempefio percibido de un producto concuerda

con las expectativas del comprador.” (kotler & Armstrong, 2008, pag. 14).

Asi que realizaremos el control de satisfaccion, sobre los cursos que vende Pugllay,
para ello realizaremos un cuestionario online de satisfaccion que facilitaremos a los
clientes una vez estos finalicen el curso dentro de la plataforma, ademés buscaremos
medir la calidad del contenido del curso a través de la satisfaccion, estableceremos
como un parametro positivo a la valoracion que los clientes nos den, un minimo de
8 sobre 10, a continuacién presentamos el modelo de cuestionario que se pedira a los

clientes que la completen.

5.3.1 Modelo de encuesta de satisfacciéon del cliente
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Estimado cliente,

Con el objeto de mejorar la calidad en el servicio ofrecido por nuestra empresa, le
agradeceriamos que nos rellenara este sencillo cuestionario. jSolo le llevard unos

segundos!

1. ¢Es la primera vez que se prepara para un examen de manera online?
Si No

2. Valore de 1 a 5, siendo 1 “muy insatisfecho” y 5 “muy satisfecho”, los siguientes
aspectos:

a. Como ha sido su experiencia de navegacion dentro de la plataforma
1 2 3 4 5

b. Que le ha parecido la calidad del contenido del curso
1 2 3 4 5

c. Como le ha parecido el servicio y la eficacia del personal via online
1 2 3 4 5

d. Que tan divertido ha sido capacitarse con nuestros simuladores
1 2 3 4 5

e. Que le ha parecido la velocidad de la plataforma
1 2 3 4 5

3. En general, su grado de satisfaccion del cuso recibido es:

1 2 3 4 5

4. i Recomendaria usted nuestros servicios?
Si No

5. Por favor, indiquenos si tiene alguna observacion, sugerencia o comentario.

Muchas gracias por su colaboracion.
Su opinidn nos ayuda a mejorar.

Pugllay.com
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5.4 Control de la cuota de mercado

Uno de nuestros objetivos de marketing iniciales fue incrementar nuestra cuota en el
mercado del 3.5% que se tenia en enero, al 30% a finales del 2015, para ello
evaluaremos a finales del afio si nuestra métrica propuesta fue alcanzada, para ello
realizaremos el respectivo andlisis con el equipo directivo mediante la formula de
medicion de cuota de mercado de la filosofia lean startup, la cual radica en comparar
el cumplimiento de las métricas digital con el crecimiento de la cuota de mercado,

esta nos permitira obtener un resultado real utilizando las métricas de internet.
5.5 Posicionamiento en la web

Este control lo haremos mediante el uso de las analiticas que nos ofrecen las redes
sociales, se utilizara las analiticas de Google y un software gratuito disponible en la

web para el analisis y medicién de datos que indicaremos a continuacion.

Mediante Google Analitycs mediremos los 9 parametros que determinamos como
objetivos para esta herramienta de bdsqueda, diariamente iremos monitoreando el
incremento en la actividad de navegacién, finalmente en el ultimo mes del 2015
pondremos a manifiesto los resultados alcanzados y los compararemos con nuestros
indicadores de control, de igual manera activaremos Google Alerts que es un servicio
de supervision de los contenidos, que ofrece el motor de busqueda de la compafiia
Google, esta herramienta automéaticamente nos notificara de todo tipo de nuevo
contenido como son noticias, web, blogs, video y/o grupos de discusion que coincide
con un conjunto de términos de busqueda, con esta herramienta tendremos el

monitoreo total de la competencia.

Para medir la actividad de Facebook utilizaremos insights que nos proporciona esta
red social, para esta inicialmente colocamos 7 variables para su posterior control,
ademas dentro de Facebook actualmente tenemos habilitada la opcién que permite
seguir las paginas de relacion o las de interés con el fin de observar sus estrategias
diariamente y mirar el crecimiento organico segin la configuracion que Pugllay

considere importante.

También utilizaremos una herramienta que conlleva un costo minimo llamada
comscore.com la cual nos permitira medir nuestra web mas afondo de lo que permite

Google Analitycs, esta nos permite incluso hacer uso de los cookies. En si al final del

85



afio nos permitira revelar cualquier duda que haya en cuanto a la auditoria de control

dentro de la plataforma.

5.6 Control de la actividad del vendedor

Para nuestro vendedor la medicion se llevara de la mano de la actividad que este
realice, ya que este se encuentra encargado de dos actividades especificas las cuales

monitorearemos de la siguiente manera.

Actividad 1: lograr generar el mayor nimero de preuniversitarios aliados del pais

que fueron indicados anteriormente.
Indicador de control 1: Conseguir la alianza con 8 preuniversitarios
Parametros:

e Alto: 12 preuniversitarios
e Normal: 8 preuniversitarios

e Bajo: 4 preuniversitarios

Actividad 2: Generar la mayor cantidad de visitantes directos a la plataforma en el

dia en que se encuentre en algun evento educativo, ferias, etc.

Indicador de control 2: generar al menos 300 visitantes directos durante el dia del

evento.

5.7 Resultado de las diferentes campafias de promocion:

Para medir estos resultados simplemente llevaremos un registro de ventas en la cual
se especifique todos los descuentos conllevados por las promociones para poder
identificar la eficacia de las estrategias, esta actividad se podra contabilizar

automaticamente en el sistema que incorpora por defecto la plataforma de Pugllay.
5.8 Eficiencia: de las campanias de publicidad - ventas

En nuestro caso lo ideal serd medir los aspectos cuantitativos y cualitativos, para ello
tomaremos en cuenta los siguientes aspectos que serdn medidos en formato de

encuestas, insights y analiticas de internet.

Aspectos cuantitativos
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Recordabilidad del mensaje

Para ello preguntaremos a los usuarios con el modelo de indicador ordinal de
publicidad dentro de nuestra web, ademas podremos observar cOmo se comportan
nuestros clientes en las fechas especificos en donde existen promociones y
descuentos.

Identificacion de posibles distorsiones del mensaje

De igual manera estaremos monitoreando en tiempo real cuando se publique cada
accion de marketing digital para poder contrarrestar cualquier ambigtiedad que exista
en el mensaje, ademas estaremos pendientes al chat online habilitado para este tipo
de casos en los cuales los clientes tendran preguntas.

Aspectos cualitativos

Opinién del publico objetivo sobre la marca despues de haber sido expuesto a la

campana.

Para esta medicion realizaremos una encuesta en formato de comentario, dentro de la
web preguntandoles a los usuarios que opinan sobre nuestras campafias en
especifico, ademas utilizaremos estos comentarios como fuente de contenido para la

seccion de la web en donde se encuentra la opinion de nuestros clientes,
Interaccion del cliente con la publicidad

Dentro de las analiticas de Google y Facebook observaremos en tiempo real la
interaccion que tienen los usuarios con nuestras publicaciones tanto de promociones
como las de contenido informativo, esto lo implementaremos de inmediato con el fin

de no descuidar las métricas.

5.9 Proximos pasos

Luego de haber determinado el programa de acciones y fijar el respectivo
presupuesto procedemos a realizar el analisis de los proximos pasos, esta etapa busca
observar detenidamente la industria en la cual estamos trabajando, para ello hemos
ideado cuatro posibles diversificaciones de servicios que se podran incorporar en el
periodo 2016.
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5.9.1 Expansion 1
Expansion de la plataforma para el Examen de Admision a Estudios de Posgrado

De igual manera, la reforma educativa implantada por el gobierno actual no descuida
ningan sector y actualmente para la concesion de becas el gobierno ecuatoriano a
puesto ciertos requisitos para que los estudiantes puedan continuar sus estudios
superiores en el extranjero, uno de esos requisitos es rendir un examen aptitudinal, el
cual les permite ser aprobados para poder salir del pais con fines estudiantiles.
Pugllay ha detectado una oportunidad que todavia no ha sido cubierta por ninguna
empresa y espera a inicios del 2016 poder implantar este nuevo servicio, para ello
antes de lanzar al mercado realizaremos una investigacién en formato de encuesta en
la cual los representantes de Pugllay puedan tomar una decision con respecto a si es

conveniente y rentable lanzar este servicio.

5.9.2 Expansion 2

Expansion de la plataforma para preparar a las personas que desean ingresar a la

escuela de la policia nacional del Ecuador.

De igual manera este es un examen que lo toma la escuela superior de policia
nacional y las escuelas de formacion policial a todos los aspirantes que desea servir
al pais mediante esta labor, el examen es de manera presencial en el cual los
estudiantes deben responder a una serie de preguntas tanto de razonamiento como de
habilidades personales, para esta area es muy importante saber los temas que se
presentan a los que rinden el examen, ya que el ente regulador de este examen no
brida cuestionarios, solamente informa las fechas de los examenes y una breve
descripcion del contenido del mismo, asi que esta sera uno de los servicios que

consideraremos para el afio 2016.

5.9.3 Expansion 3

Aplicacion Mavil

Una de las decisiones importantes que podrian realizarse en la empresa seria la de
llevar el proyecto a un nivel superior con la introduccion al mercado de una
aplicacion mavil, a finales del 2015 se realizara un recuento de las métricas que nos

permitan saber a través de que dispositivo el usuarios estd ingresando a la

plataforma, esto quiere decir que un usuario puede ingresar por 3 canales, un
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computadora, una tablet o un smartphone, si el nimero de usuarios que ingresan
mediante un smartphone supera el 40% procederemos inmediatamente a iniciar el
desarrollo de una aplicacion lo cual nos tomara aproximadamente dos meses, es decir
para marzo del 2016 Pugllay estara también disponible en version app con nuevas
interacciones, actualmente el trafico via Smartphone no supera el 15%, lo cual no
seria representativo animarse a dar este paso que seria muy importante debido a la

facilidad que una app puede ofrecer en su experiencia de usuario.
5.9.4 Expansion 4
Pugllay coders

Este es un servicio que Pugllay tendra presente para desarrollarlo con el tiempo, ya
que cada dia el ingreso a las instituciones educativas infantiles es mas dificil debido
a que en la actualidad se deben rendir un examen para medir distintas inteligencias
en los estudiantes, en vista de que este servicio es una area todavia no explorada por
muchas empresas debido a la falta de unificacion por parte de las distintas escuelas y
colegios de la region, no se ha podido desarrollar un curso que sea replicable para

toda una cierta cantidad de estudiantes.
5.10 Conclusiones

En ultima etapa del plan de marketing, nuestro plan de control busca ser lo mas
eficiente posible con el monitoreo en tiempo real de varias de las actividades de
promocion digitales, de igual manera las actividades offline también producen
movimiento en las métricas digitales, asi que también se evaluara dia a dia,
utilizaremos herramientas gratuitas y una pagada para el monitoreo de este plan de

marketing.
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Una vez desarrollado el disefio del plan de marketing para pugllay.com hemos
obtenido las siguientes conclusiones basadas en los objetivos planteados en el inicio
de esta tesis.

La industria educativa en el Ecuador es un sector con distintos tipos de
competidores, con mayor demanda en la etapa preuniversitaria donde los estudiantes
actualmente pueden optar por distintos tipos de capacitaciones, sin embargo la
tendencia muestra un cierta inclinacion por la preparacion online, en donde los
estudiantes pueden aprender a su manera, ellos buscan espacios diferentes en donde
poder capacitarse evitando en algunos casos la manera tradicional de aprender cémo

es la dindmica de un preuniversitario presencial.

De cierto modo el mercado objetivo estd empezando a migrar a plataformas
educativas ya existentes en la industria las cuales capacitan de manera cien por ciento
online, de igual manera el gobierno ecuatoriano continua reformando el sector
educativo en el pais el cual tiene un indice de crecimiento que afio tras afio continua
incrementandose con la aparicion de nuevas tecnologias que permiten a los

estudiantes preparase de la manera que ellos consideran mas efectiva.

Por otro lado este plan de marketing ha permitido identificar el entorno desde una
perspectiva positivista y poder visualizarlo de manera mas clara posibilitando la
aparicion de nuevos servicios a los cuales la plataforma facilmente podria adaptar y
lanzarlos al mercado como es el caso del desarrollo de una aplicacion movil o la
expansion de la plataforma para el examen de admision a estudios de posgrado,
conforme se ha desarrollado este plan han surgido nuevas ideas las cuales a inicios

del 2016 se pondréa en manifiesto si es posible su implementacion.

También se ha podido identificar que las diferentes épocas del afio son un factor que
determinan la demanda de la venta de los cursos, hemos analizado detenidamente la
estacionalidad del ENES, lo cual nos ha permitido poder fijar las estrategias de

marketing online como offline de manera inteligente, el plan de marketing se ha
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enfocado en el crecimiento sostenible de las ventas para lo cual se ha definido un
presupuesto que permita lograr el cumplimiento de las metas fijadas.

Este plan de marketing responde a la tendencia seriamente marcada hacia la
globalizacion de las empresas para afrontar los nuevos desafios que suponen las
organizaciones, este documento soporta adecuadamente una nueva forma de
estructura organizacional la cual se basa en la eliminacion del desperdicio y para ello
hemos usando la metodologia lean startup, de esta manera todas la acciones de

marketing buscan seguir este lineamiento para ser cada vez mas eficientes.

Por ultimo indicar que todas las estrategias planteadas que hemos disefiado estan en
concordancia con lo que consideraremos un éxito a final de cada periodo término de
ventas, alcance de cuota de mercado, posicionamiento en Google y Facebook, lo

cual esta respaldado por plan de actividades, presupuesto y el plan de control.
6.2 Recomendaciones

El plan de marketing no deberia ser un informe demasiado extenso y aglomerado de
informacion inatil, mas bien este deberia ser una guia cien por ciento practica en el
cual se disefie estrategias especificas y se designen responsabilidades, la idea es que
quien revise este documento en la empresa rapidamente este en la facultad de poder

implementar todo lo descrito.

Una vez establecida la marca en el pais seria recomendable iniciar un plan de
escalabilidad del proyecto con el fin de replicar el sistema a paises de la region donde
se aplican métodos similares de admision a las universidades, debido a las
facilidades que brinda la tecnologia esta accidn no seria tan costosa ya que se podria

comercializar bajo un modelo de licencias en cada pais.

También indicar que la generacion de contenidos de calidad es un factor muy
importante para el aprendizaje del internauta, asi que fuera muy recomendable
buscar contenido que pueda ser proporcionado por plataformas del exterior no solo
por preuniversitarios del pais, de esta manera se estaria mejorando y renovando el
contenido, finalmente también se podria considerar la posibilidad de realizar alianzas
estratégicas con los entes reguladores del gobierno como son la SENESCYT vy el
SNNA por nombrar los dos méas importantes con el fin de llegar a mas personas de

manera directa.
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ANEXOS

1.1 Publicaciones de promocién online
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1.2 Promocioén offline
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DOCTOR ROMEL MACHADO CLAVLJO,

SECRETARIO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY,
CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad de Ciencias de la Administracion en sesidn efectuada el 24
de octubre de 2014, conocid la peticion del sefior JULIO CESAR GARCIA GARCIA (60139)
que denuncia su trabajo de titulacién denominado “PLAN DE MARKETING PARA UNA
PLATAFORMA VIRTUAL EN EL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO DE
PUGLLAY.COM” presentado como un requisito previo a la obtencién del grado de Ingeniero en
Marketing. Se acoge el informe de la Junta Académica y se aprueba. Se designa como Director al
ing. Francisco Salgado y como miembros del Tribunal Examinador al ing. Marco Rios Ponce y al
econ. José Vera; De conformidad con la disposiciéon general tercera del Reglamento de
Régimen Académico, el peticionario tiene un plazo equivalente a dos periodos académicos
ordinarios (semestres) para desarrollar y terminar su trabajo de titulacion, esto es hasta el
24 de octubre de 2015.- '
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Cuenca, octubre 21 de 2014

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Presente
De mi consideracién:

Por la presente, me permito informarle que he revisado el disefio modificado
del trabajo de titulacion presentado por el estudiante Julio Cesar Garcia Garcia
con el tema “ Plan de marketing prﬁ’n una plataforma virtual en el sector educativo. El
caso de Pugllay.com” como requisito previo para la obtencion del titulo de

Ingeniero en Marketing. %

Bl nuevo disefio ha incorporado las recomendaciones realizadas por el tribunal
en la sesion de presentacién de la propuesta, conforme consta en el acta

respectiva de fecha 15 de octubre de 2014.

Particular que informo con el fin de que el estudiante prosiga con su

mnvesti gacic’)n.

Atentamente

Ay N A
/ Cdr Cayrn TR ERE L

Prof. Francisco Salgadho Artea}i

)
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CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de Ingenieria en Marketing
CONVOCO a los Miembros del Tribunal Examinador a la sustentacion del
Protocolo del Trabajo de Titulacion denominado: “PLAN DE MARKETING
PARA UNA PLATAFORMA VIRTUAL APLICADO AL SECTOR
EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM?” presentado por el sefior JULIO
CESAR GARCIA GARCIA (60139) previa a la obtencion del grado de
Ingeniero en Marketing, para el dia MIERCOLES 15 DE OCTUBRE DE

2014, a las 19H00

Ing. Francisco Salgado A.

Ing. Marcos Rios P.

Eco. José Vera

Cuenca, 8 de octqbrq de 2014
<
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Sustentacion del Disefio de Tesis (DOCTOR MACHADO)

Fecha: 08-10-2014

ESCUELA DE INGENIERIA DE MARKETING

Disenios de Tesis
Escuela de Ingeniera en Marketing

Estudiante: Julio César Garcia Garcia con codigo 60139,

Tema: “PLAN DE MARKETING PARA UNA PIATAFORMA VIRTUAL APLICADO AL SECTOR
EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM”

Para: [a obtencion del titulo de Ingeniera

Director: Ing. Francisco Salgado A.

Tribunal: Ing. Marco Rios P.

Tribunal: Econ. José Vera

DIA:

FECHA:

HORA:
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Oficio N° 178— EIM — UDA
Cuenca, 07 de octubre de 2014

Ingeniero

Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Ingenieria de Marketing, reunida el dia 07 de octubre de 2014,
conocio la propuesta del Proyecto de trabajo de titulacion denominado: “Plan de Marketing para una
plataforma virtual aplicado al sector educativo. El caso Pugllay.com”, presentado por el Sr. Julio César

Garcia Garcia con codigo 60139, estudiante de la Escuela de Marketing, previo a la obtencién del titulo
de Ingeniero en Marketing.

A fin de aplicar la guia de elaboracién y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion,
la Junta Académica de Ingenieria de Marketing, considera que la propuesta presentada por el estudiante
cumple con todos los requisitos establecidos en la gufa antes mencionada, por lo que de conformidad
con el Reglamento de Graduacidn de la Facultad, resolvié designar el tribunal que estara integrado por

el Ing. Marco Rios y el Econ. José Vera, quienes recibiran la sustentacion del disefio del trabajo de
titulacion, previo al desarrollo del mismo.

En caso de existir la aprobacion con modificaciones, la Junta Académica resuelve que el Director del
Tribunal sea quien realice el seguimiento a las modificaciones recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el tramite correspondiente y el tribunal suscriba el acta de
sustentacion de la denuncia del trabajo de titulacion.

Atentamente_,

R

e Ing. I‘i}‘karco RTos
Director de Escuela de Ingenieria en Marketing.
Universidad del Azuay.

Econ. Manuel Ereire
l\/i|embro de Junta Académica {Miembro de Junta Académica
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1.1. Nombre del estudiante: JULIO CESAR GARCIA GARCIA
1.1.2. Cddigo 60139
1.1.3. Director sugerido: Ing. Francisco Salgado A.

1.1.4. 1.1.3 Codirector (opcional):

1.1 Tribunal: Ing. Marco Rios P. y Eco. José Vera

1.2 Titulo propuesto: PLAN DE MARKETING PARA UNA PLATAFORMA VIRTUAL
APLICADO AL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM

1.3 Resolucion:

1.3.1 Aceptado sin modificaciones

1.3.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:
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111 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones (designado por la Junta
Académica de entre los Miembros del Tribunal): Ing. Francisco Salgado A.
1.1.2 Noaceptado
e Justificacion:

-
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

.11,

1.1.2. Cddigo 60139

1.1.1.

1.1.2. 1.3 Codirector (opcional):
113

1.2 Director sugerido: Ing. Francisco Salgado A.

1.1Nombre del estudiante: JULIO CESAR GARCIA GARCIA

1.4. Titulo propuesto: PLAN DE MARKETING PARA UNA PLATAFORMA

VIRTUAL APLICADO AL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO PUGLL AY COM
1.1 Revisores (tribunal): Ing. Marco Rios P.y Eco. José Vera
1.2 Recomendaciones generales de Ia revision:

Cumple
totalmente

Cumple

parcialmente

No
cumple

Observaciones

(1)

Linea de investigacion

1. ;El contenido se enmarca en la
linea de investigacion
Seleccmnada?

2. ] LES mformatlvo?

| 3. ;Es conciso?

Estado del arte

4. CIdentlﬁca claramente ¢l contexto
histérico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

(Describe la teoria en la que se
enmarca el trabajo

EJW

6. ;Describe los trabajos
relac;on’tdoq mas relevantes7

Pl ol)lematlca y/o pregunta de 4
investigacion

8. (Presenta una descripcion
precisa y clara? .

9. ;Tiene relevancia profesional y
social?

Hipotesis (opcional)

10.  ;Se expresade forma clara?

7

11, (Es factible de verificacion?

Objetivo general
12. ;Concuerda con el problema
formulado?

13. ¢Se encuentra redactado en
tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

14. ¢Concuerdan con el ob_jétivo
general?

15. ;Son Comprobables
cualitativa o cuantitativamente?

Memdoljla

16. ;Se encuentran dispomhles
los datos y materiales




-
3

gy

mencionados?

1%

¢Las actividades se
presentan siguiendo una
secuencia ldgica?

- 18.

;Las actividades permitiran
la consecucién de los objetivos
especificos planteados?

19.

;Los datos, materiales y
actividades mencionadas son
adecuados para resolver el
problema formulado?

«

_Resultados esperados

20.

;Son relevantes para
resolver o contribuir con el
problema formulado?

21.

;Concuerdan con los
objetivos especificos?

22.

25.

24,

_Supuestos y riesgos

;Se detalla la forma de

~ presentacion de los resultados?

;Los resultados esperados
son consecuencia, en todos los
casos, de las actividades
mencionadas?

¢Se mencionan los supuestos
y riesgos mas relevantes?

25.

;Es conveniente llevar a cabo
el trabajo dado los supuestos y
riesgos mencionados?

Presupuesto

26.

:El presupuesto es
razonable?

27.

;Se consideran los rubros
mas relevantes? '

Cronograma

28.

;Los plazos paralas
actividades son realistas?

Referencias

29.

Expresidn escrita

;Sesiguen las
recomendaciones de normas
internacionales para citar?

30.

(Laredaccién esclaray
facilmente comprensible?

31.

(*) Breve justificacion, explicacién o recomendacion.

(El texto se encuentra libre

e Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.
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Ing. Francisco Salgado A.

Ing. Marcos Rios P.
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Cuenca, octubre 6 de 2014

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez
Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Presente

De mi consideracion:

Por la presente, me permito informarle que he revisado el diseiio de trabajo de
titulacion presentado por el estudiante Julio Cesar Garcia Garcia con el tema
“Plan de marketing para una plataforma virtual en el sector educativo. El caso de
Pugllay.com”™ como requisito previo para la obtencion del titulo de Ingeniero en

Marketing.

El diseno del trabajo presenta una estructura teonca metodolégica y técnica
coherente para la realizacion del plan de ma rketmg prOputS’CO PPor lo expuesto,

emito informe favorable y recomiendo’su aprobacion.

Atentamente

’/ﬁ“}kp

. /
o LAY ) (70 1/ i
“
‘x/f- /

Prof. Francisco Salgado A rtea\ga
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... Titulo: “Plan de Marketing para una plataforma virtual aplicado al sector educativo. EIF
caso de Pugllay.com™

Nombre def Estediante: Julio Cesar Garcia Garcia

Director Sugerido: Francisco Saigado
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1.1 Nombre del estudiante:

Garcia Garcia Julio Cesar

”1.1.1 Codigo:

0984654691 -

..................... 1ng:F?anC1SCOsalg8dO'"""'"'"'"' i

......... ORI 0 (0} 0V &= [ o oy OO ot o

.13 Asesor.metodologicos

.dng.Francisco Salgado,

g;v
LIS Tribunal desigradey B i

1.7 Linea de Investigacion de la carrera:
5311.03

(Planes de marketing).

In\;estigacién Sy

___.____Bl?‘_.11@?,ﬁ?%ﬂi‘?ﬁ_?%_1_?????}1“3 plataforma virtual en el sector educativo




AL Estadodel proyectQi

e
CONTENIDO
.21 Problematica - Pregunta de investigacion. ...
B T PR —
Introduccin al mercado de una plataforma virtual para el sector educative

S22 Problematicar

""i’_'a‘s'“n‘U'e‘va'S""r'ég'ula“c'i‘oﬁ'e"S""p‘Gr'"rj'é'r'té"'d'él"'g“c‘ibié'r‘h‘d"'ét':'iiét'c'j'r'l‘éﬁt')'"'h'é'ﬁ""r':'é"mbi'éii:'iﬁ"‘é'l"'S'iéfé'hﬁ'é'"dé’"'"
"'ao:e'so‘a"ia"universida'd"pa‘ra"IGS"j'éven‘e'S"a'spirantes:'"'El"sistém'a"indI'ca"'q“u‘é‘TD‘S"D"ré‘Uﬁi'\'fér‘si'té'r’i'C)'_f."""
~tienen que-aprobar el-examen-nacionat de-admision-a-ta-educacion superior { ENES}), elaborado
----y---admlmstrrado--por--Ia---Senesc—yt-.----La—-plat-a-form-a--virtua-lv-que--se--busea--*}n-t-rod‘ucifA-ai--m‘erca-d-o--es-""'
—..una.alternativa que..permita ‘a,lo.s.p@stuiantes-preparar-set-de--maner-a---diferenteveo-n-vun—m—é-tode ------

~.Interactivo que les permita.dar.un examen exitosOu. oo

- 2.3 Pregunta de investigacion:
..£Que estrategias de marketing digital son necesarias. para.la. pmmomon de.una. plataforma.de.....

_g-learning enel Ecuador?

2 2 (2 4) Resumen:

.A,,ESF%.P.'.ﬁ.t?!f?ﬁ?ﬂ?_.‘.f.]_r_i.lf!?.!.@PUC@.@@...’9‘.?.5.@@?9_[.?.Qf_,.u.Q@IEMQ,QS..!J.UQ_.D.U.EM.E..f.Q.[m.a..d.e,.p._r.ep.a.r.a,.rs.e.p.ara,_,i_o.s“....

_examenes impuestos por la >enescyt a la hora de ingresar a fa universidad, aportare con todo

i conocimiento al proyecto del cual formo parte como co-fundador, Actualmente la sociedad J
esta pasando por una transicién en Ia cuaJ el tiempo de las _personas. cada‘_vez es mas valioso

por tanto se reduce a su mamma expresmn yes ah! en donde Ia tecnologta nos ayuda de

manera 5|gn|ﬁcatlva en nuestro caso ei internet hoy en dra nos perm[te poder Solucaonar o
ﬂprOblemas nstanténeamente y desde Cuaiqujer Iugar To qua C}UIere Iograr es brmdar un p
,-'Serwuo qJe sea dtil para Ia souedad en especsal a Ios preunwersxtarlos con un modelo que Sp--..‘_

- puede rppllcar para dlferentes |ndust”as A e S e R SR S e . P i .




UNIVERSIDAD DEL
LUAY

AY
2.5 Estado del Arte y marco tedrico:

""E'h'"fé"é'é'tﬂé’!idé’ﬂ'l'é'fc’i'r"r'ﬁ'é"éﬁ"&U’é"léé’ﬁé?ébﬁé’é“é'db';"L'ji‘é‘r*'éﬁ"c"ti'h’é’éi'r’ﬁ'iéﬁt’t)'é’"Sﬁ'b'r'é"d'is'fi'r'ifé'é‘éré'é'is"'_f;é“""""'"“"'""
"'h"a’"n’“d'i'\;ié'r'sifi'ca'd'tj;""“est'ci“'d‘éb‘i‘d‘b'"a‘!"pib‘dé'r"cfé"f'a’"gl'dba'lizat‘ié‘n;“‘u‘n'a"""pfat'afo'rm'a"d‘e"'é"i'esmi'ng""“"
“segln (Wi'kip'edia;"‘201'3')"'“""S'e"'d'enom-ina‘"a-p'rendi-zaj'e"e}e'ctrénico"{con‘ocido' también-par-el-e
—anglicismo-e-learning)-a-la-educacién-a-dista neia-completamente-virtualizada-a-través-gde 1og. ...
~Aueves--canales-electronicos--(las--nuevas.. redes..de..comunicacién, . en--especial-Internet), ...
- Utilizandao.para.ello. her.r.a.mientas..o...aplicacio,n.es..de.‘hi.pertex.to.,,(co.rr.eo‘..eiec.trénico,.,.péginas,,‘
_,.w,eb,‘,f.o_r_o.s...d.e,.di.sc.usio,n.,..m.ensaj.erf,a_ms_tamén,e.a,.pl_a.tafo..r.m.as..d.e..form.a.c.ién...qlu,e__a_dn,,ha\,f..,\;a‘r:i_o.s.,

__._d..e...‘I,o,s,,,am_e._[igres...eje.mp!95...d_e..a_.p.!.i,qa.c!’Qn.e_.s,...e.ntre...qtr.aﬁ)...@Qmp,..§anrt€,,,d__e...l,o.s._pmr_:.e_sgs‘_d_e__

,,,f?ﬂ?_’s:‘_ﬁ?3,?12?,#??_Ef?ﬂd?%ﬁj_ﬁﬂg,,_E,?:'F_?!_f,‘,!_j_?,‘f?, forma de .aprendizaje ha hecho _que muchas industrias del
‘conacimiento de un vuelco Y opten porla mplementac;on de este servicio, hoy endia dentro
del pEHS no e><|ste nmguna p.ataforma :nteractlva que brmde el serwmo de una plataforma en Ia |

cuai se encuentre un amplio banco de preguntas de f‘lstmtos razonamlentos para una mejor \

com prensmn del estud dnte

....................................................................... ianera similar por algunas

_universidades del mundo, el e-learning se estd convirtiendo en la manera preferida por los !

estudlantes ya que ofrece mucha flexibilidad p_a_r,a‘,_qy_!_?n,,!q__,a_;!gg_t_a,,g!___se,r___hy,maqqse estda \‘

mudando a este sistema debido a las facilidades de estudio y al ahorro de tiempo que este

permite. ‘

,,,,,,,,,, Pug,llay..se,,lEamara‘la..pla,ta.forma..e.-.l.eaming.a...ia.au,a‘l.se.,r,eai.i.z.ar,a‘.y..se,,imp!em.e.ntara,un..p.la nde.... ..
~marketing el cual se define segin la. (Asociation, 2013)..f.’.e],plam,de_mar,keting__es,,un_d.o,c,um_ento_.__....‘.,,,,,,......
-.Lompuesto por un andlisis de la situacion de markﬂflr‘g actuaI el andiisis de las oportunidades
..y.amenazas, les objetivos de mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de
_‘_”aggi_g_r]Vyﬂ_l_qg__fpgfggggp oyectados (el estado proyectado de perdldas Yy utlhdades} _Este plan
_puede ser la mea declaraﬁson de Ia dlrecc;on estrateglca de un negocio, pero es mas probcble :

que se aphque so!a"nﬂme a una ‘marca de Tabruca 0 aun producto especrﬁco cn uItJma

srtuamon e' plan de rrarketmg es un mecamsmo ae Ia puesta en practlca que se |megra dentro

de un plan dﬂ negocno esfrateglco total” Lo que se busca es innovar en la manera en la cual o
Vrlos ebtUdlaﬂt‘:'S preuniver SItarlos se preparan para dar ei axamcn de mgreso a Ia unwersrdad

hacrerzdo que drchos rpaultados cean favorables para qutenas uulnan nuestra p.atafo ma.

POOPIPIIIISIOISPONSIBSRRGPRPDIDIPISIDPBIIIIIIIDDTOD S
!




“BiseRar Un plan de marketing para Una plataforma e-learning dirigida a los jovenes que se

“préparan para el éxamen nacional de admision a las universidades (ENES) en'el Ecuador.”

2 [2 Sy OletBSREREUITICTRE ..o omss s s o S B R o

Para medir el impacto de Pug!lay uti[izaremos distintas herra mi_._en__t_g_;__qg_g__r_}_{_)__s___p_e“{mitirérr)”fc”e;qgfm___

: mayor canttdad de estudlantes que cursan el ultlmo ano del bachﬂlerato posterlormente se

AN 01311 41770 W 1= o= - | RSt SR

~§ " Analizar la situacion actual del campo dé ofertd de servicios para la preparacion de'los

“javenes al exdamen nacional de admision ENES, gestionado por la SENESCYT.
""v'7"V""Determ'in'a'r'l05"0‘bjet'rv0's'd'e‘l"p'ra'n"de"marke‘ﬂ'n‘g“p‘a B B e
o Disefiar-ef plan-de marketing estratégico para PUgHay oy = s

datos que puedan ser retroallmentados dentro del sector educatlvo trataremos de captar 3 la

procedera a empezar a cuantn‘lcar Ios resultados de Ia suscnpcmn de Ios usuarios, se tendra

un control dlal i0 de lo que sucede cada dia

Para la medicion de datos se utilizaran herramientas de_analiticas de google como son_
adwords y analitycs, también se realizara el control con las herramientas estadisticas que

tienen los distintos medios que utilizaremos como son la propia aplicacion y por ejemplo las

estadisticas de Faceboolk.

..Se.utilizaran.estrategias -de -marketing. digital-el-cual se. define segin-(Steve,; 2011} “comea-la-—

_lograr la adquisicion de rentabilidad v retencion de clientes, a través del reconacimiento.de la.....
,.:ffleRQ!fi.?.ﬂEi%‘ff_§.’€f§‘.?é€1®,,d.‘?...'.@?.l@@ﬂQi_Qg_f_a_S__d_igltale&AyA.de.l..d.e.s.a.r,rQ.i.lQ.,Ci.e,,La'n_.,enf@que”planiﬁcado,....‘..
__para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion integrada especifica y
los servicios en linea que coincidan con sus particulares necesidades”. Utilizaremos las redes

sociales como medio calve para llegar a mds personas mediante campafias pagadas, los |

usuarios podran registrarse por medio de Facebook, ’

aplicacion de tecnologias.digitales para. contribuir.a.las.actividades. de.Marketing. dirigidas-a. .-
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28(210]Alcancesyresu[tadosesperados

So reall ara ia presentauon de todos Ios datos ontemdos de nuestra estrategfa dlgstal

medlante herram:entas de google para medlr resultados tamblen se utlllzaran Ias metrlcas

que propormones Tas redes socxales para ‘medir la efnctl\ndad de nuestras ﬂstrateglas

____A__r_.quiﬁ,e,@tgra__d_e_.f..mgqe_i_q_?!@.n@sq;i_@.,,,,,,,,,,....____...._....,.,,,,,_.
.Estrategia de marketing

implementacion en el resto del pais

211(211;Supuestosyr|esg(35 :

!_a poca aceptacién por parte de Ios usuarios

ENESCTYT

BIN R PR BAE T T e

..Lanegacion del modelo de utilidad enelpais

La aparlcson de un ccm,_:etidcr d]l’ECtG ofﬂrta del sel VICIO JOVEF NES gratuito, por

.................. T S R e

“Programadoresen backeng T

D sovbmng d E'preguﬂtas%ntemﬂ ................

Se deberd redlizar este trabajo™

Tparalaprogramdcion del anico

I s ~pregunias-exierno o

----- Se'deberé realizareste trabajo--

-para-programacién-del-banca-de-

Gagtgsencopsas C

..determinar.las actividades.clave..

58 53Caran.copias.para... ..

. dePugllay . . .

. Publicidad

q P ® P [ B N B J
v v W ¥ VYV W W U Wy Ww v e ty OV Oy O Y DY Y WYy 'Ry Yy TP P PP PP P @ L @

L2800

_ Publicitaremos en_distintos
_.medios: 5200 Medios

Tradicienales $200 Medios




_Digitales

Gostosenipberner | 0 © s | 580tizais nfemet durapte ©

meses

Gastos en impresion final $§120 Se irnprimiré Ia tesis completa

con 2 coplas

Allmentaaon 35200 Gastos en ahmentamon

Apertura de una cuenta S50 SE necesﬁara una cuenta

bancana bancana como uno dE IES

formas de pago para el usuario.

2.13 Financiamiento
T eToi T T e T e 1o 0 « MV R————EEEEE S

g (34) ES uematentatwo

. . Ana||515delentomo
8 ANAHSISEODA .. eooniveeesos oot mresesspss 855 A R R S
BT R ety d (01 N——
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*ﬂnahsrsdelmercado

e Ob;et,vgsdep051c|onam1ento
oobjetwodeventas
eOb;etNodeV|ab|l|dad

R Objetwos

Capitulo 3 Plan Estratégico :




e Estrategias STP

UNIVERSIDAD DEL
e Estrategias del Mix de Marketing (ProME&:f;\brecio, plaza y promocion)

~ Capitulo 4 Plan Operativo

°...Establecimiento de las acciones para poner en practica el plan estratégico.

o Establecimiento del presupuesto

~Capitulo-5 Plan-de-control e

eMed;uonderesmtados

0 Meétricas de obtenidas de jas herramientas de google y redes sociales

2.10(2.15) Cronograma

....|‘...C.)..b.j,.et.i.vos,,esp,epific_o_s___.....

..'Jrf{es,ul,tada_______..‘..A,, e

|- Tiempo

servicios de

preparacion

.2 Analizar la |
actual de

oferta de

para el examen

oo Analizarel

entorno J——

- Realizar el FODA

wﬁacionai ENES

Usituacion intérna "

Determinar las

Fortalezas,

debilidades,

oportunidades y

amenazas

_é}{é{ééugaé;m"““muw”m"m“m”m“m"m“m“_m__m”m.””+”W”m“m_m”_m”mpm“m.m“m”m”w“m“m_m"

--Definir-a-ka

Sabercédmo'esta |

T

3semanas

1 Semana

1 semana

| -Sabercomoestdel | 1semana |

BT =T 0 T T T R R TR S




Analizar ala

Competencia

Mercado

competenciay

realizarles un

Analizar el

-Oportunidades del

benChmarkmg

"”65]é'fl'06§mdé'lm”"

WIER g

marketiﬁg ..............

Ob]enVOSde

posicionamients ™

‘Objetivode "

VEnta’S"'""""'"""“""""' o

~Miabilidadee

..0tros.Objetives ...}

2 ._“.Te. ne.r..E{.afa..e.}..,............ =

|.resto.de.objetivos.....

T Caimaa i

NiveldeVentas T

=Tener.claro.el. ...}

isemanas

esperada.s,..._u F P P Rttt

P T =1 o)=Y A ST SR SRR

de marketing | 7.

Disefiode ..

_Estrategias STP

Disefio de
Estrategias del
" Mix de Marketing |

(4Ps)

-Producto

segmento

Definir estrategias | 5 semanas

de mix de mkt:

Determinarel: 1

“posicionamiento

-Precio
T

TrespRanE




v v W P v WP e WY DT WYYV 'F DY PP PP PP PP OO OO OO E

.

Disefar [ - Establecer Ia ~Tener|sstas las 3 semanas
¢ seharelplan U\JIVLR%EDA D [DE

A
de marketing acciones pe(}‘; UAY estrategias

operativo poner en practlua

e! plan

estratégico.

R - e o e

Cpresupuestd” | presupuesto

e....Controlarel ..oz Medirlos. ... e SRSEEIRSRINIO0S 59 3 <1 =1 o o = 1 n - ORI RO

Plan e _resultados

- Conclusionesy 1 sém .
ana

pProximos pasos

22.13(2.16) Referencias......

AsocxanonAM(zOlg) S

Kotler, P. (2008) Fundamentos de markprmg New Yorl\ Prenttce Haﬂ
Steve K (2011) Don Mcrke Me Thmf(

Wl'upedla \2013)
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2.17 Anexos

w18 EIE i FESHOREEBIIAE A i st

_..JulioCesar Garcia

219 Firma de responsabitidad

2.20 Fecha de entrega

_..21deoctubredel2014

Y e W W Y wF WYYy 'wyYw'sr'y'yJyowvyIITwey'syowDo w9y wDeyP IO OEPOW




DOCTOR ROMEL MACHADO CLAVLJO,

SECRETARIO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY,
CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad de Ciencias de la Administracion en sesidn efectuada el 24
de octubre de 2014, conocid la peticion del sefior JULIO CESAR GARCIA GARCIA (60139)
que denuncia su trabajo de titulacién denominado “PLAN DE MARKETING PARA UNA
PLATAFORMA VIRTUAL EN EL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO DE
PUGLLAY.COM” presentado como un requisito previo a la obtencién del grado de Ingeniero en
Marketing. Se acoge el informe de la Junta Académica y se aprueba. Se designa como Director al
ing. Francisco Salgado y como miembros del Tribunal Examinador al ing. Marco Rios Ponce y al
econ. José Vera; De conformidad con la disposiciéon general tercera del Reglamento de
Régimen Académico, el peticionario tiene un plazo equivalente a dos periodos académicos
ordinarios (semestres) para desarrollar y terminar su trabajo de titulacion, esto es hasta el
24 de octubre de 2015.- '




SIDAD DEL

UAY

UNIVE

3
AL
Cuenca, 07 de Octubre del 2014,

“Pecano dela Faculiad de Cienciasde 1a Administracion, 7 e

T W0t 5110 7= o o] ALy 16 (] 2= 1o RN T ———

_respetucsamente a.usted con el motivo.. de solicitar por intermedio. de su Autoridad, se proceda... .

.arevisary a aprobar el Disefio de Tesis realizado por mi persona el cual es un emprendimiento,

para lo cual adjunto la documentacion respectiva.
_Por |a favorable acogida gue brinde Usted a ia presente, anticipamos nuestre agradecimiento.

Juho(:esarearc;aearc;a e e e e e e e
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~Estudiante de.la. Faculiad. de. Ciencias de |a A minISratitm. e ccoeesiceeosososssimsssossse oot et ersessase

TCareradelnganieria e Marketing
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Cuenca, octubre 21 de 2014

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Presente
De mi consideracién:

Por la presente, me permito informarle que he revisado el disefio modificado
del trabajo de titulacion presentado por el estudiante Julio Cesar Garcia Garcia
con el tema “ Plan de marketing prﬁ’n una plataforma virtual en el sector educativo. El
caso de Pugllay.com” como requisito previo para la obtencion del titulo de

Ingeniero en Marketing. %

Bl nuevo disefio ha incorporado las recomendaciones realizadas por el tribunal
en la sesion de presentacién de la propuesta, conforme consta en el acta

respectiva de fecha 15 de octubre de 2014.

Particular que informo con el fin de que el estudiante prosiga con su

mnvesti gacic’)n.

Atentamente

Ay N A
/ Cdr Cayrn TR ERE L

Prof. Francisco Salgadho Artea}i

)
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L CERTIFICA
~Que,.¢el sefior Julio.César.Garcia Garcia,.con codigo.60139.alumno.de 1a Escuela de Ingenieria.. ...

“en Marketing, tiene aprobado mas del 80% de st plandegstudios. e

. Cuenca, Octubre 6 del 2014
-

No. Derecho 067323




CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de Ingenieria en Marketing
CONVOCO a los Miembros del Tribunal Examinador a la sustentacion del
Protocolo del Trabajo de Titulacion denominado: “PLAN DE MARKETING
PARA UNA PLATAFORMA VIRTUAL APLICADO AL SECTOR
EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM?” presentado por el sefior JULIO
CESAR GARCIA GARCIA (60139) previa a la obtencion del grado de
Ingeniero en Marketing, para el dia MIERCOLES 15 DE OCTUBRE DE

2014, a las 19H00

Ing. Francisco Salgado A.

Ing. Marcos Rios P.

Eco. José Vera

Cuenca, 8 de octqbrq de 2014
<
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Secretario de la Facultad
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Sustentacion del Disefio de Tesis (DOCTOR MACHADO)

Fecha: 08-10-2014

ESCUELA DE INGENIERIA DE MARKETING

Disenios de Tesis
Escuela de Ingeniera en Marketing

Estudiante: Julio César Garcia Garcia con codigo 60139,

Tema: “PLAN DE MARKETING PARA UNA PIATAFORMA VIRTUAL APLICADO AL SECTOR
EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM”

Para: [a obtencion del titulo de Ingeniera

Director: Ing. Francisco Salgado A.

Tribunal: Ing. Marco Rios P.

Tribunal: Econ. José Vera

DIA:

FECHA:

HORA:
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Oficio N° 178— EIM — UDA
Cuenca, 07 de octubre de 2014

Ingeniero

Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Ingenieria de Marketing, reunida el dia 07 de octubre de 2014,
conocio la propuesta del Proyecto de trabajo de titulacion denominado: “Plan de Marketing para una
plataforma virtual aplicado al sector educativo. El caso Pugllay.com”, presentado por el Sr. Julio César

Garcia Garcia con codigo 60139, estudiante de la Escuela de Marketing, previo a la obtencién del titulo
de Ingeniero en Marketing.

A fin de aplicar la guia de elaboracién y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion,
la Junta Académica de Ingenieria de Marketing, considera que la propuesta presentada por el estudiante
cumple con todos los requisitos establecidos en la gufa antes mencionada, por lo que de conformidad
con el Reglamento de Graduacidn de la Facultad, resolvié designar el tribunal que estara integrado por

el Ing. Marco Rios y el Econ. José Vera, quienes recibiran la sustentacion del disefio del trabajo de
titulacion, previo al desarrollo del mismo.

En caso de existir la aprobacion con modificaciones, la Junta Académica resuelve que el Director del
Tribunal sea quien realice el seguimiento a las modificaciones recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el tramite correspondiente y el tribunal suscriba el acta de
sustentacion de la denuncia del trabajo de titulacion.

Atentamente_,

R

e Ing. I‘i}‘karco RTos
Director de Escuela de Ingenieria en Marketing.
Universidad del Azuay.

Econ. Manuel Ereire
l\/i|embro de Junta Académica {Miembro de Junta Académica
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1.1. Nombre del estudiante: JULIO CESAR GARCIA GARCIA
1.1.2. Cddigo 60139
1.1.3. Director sugerido: Ing. Francisco Salgado A.

1.1.4. 1.1.3 Codirector (opcional):

1.1 Tribunal: Ing. Marco Rios P. y Eco. José Vera

1.2 Titulo propuesto: PLAN DE MARKETING PARA UNA PLATAFORMA VIRTUAL
APLICADO AL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM

1.3 Resolucion:

1.3.1 Aceptado sin modificaciones

1.3.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

7)7-6 jif"?’ﬁf gj’) (,?‘{i;gzl"’%;f}"f s W'Yfl’i;?&frﬁf
v 7 T

Lormr il gV Gy P iy
3 ¥

,éé £ /ﬁh‘{;f{cji, {f/’é” L{f) £ :’2@,,.:;,({;)3:

111 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones (designado por la Junta
Académica de entre los Miembros del Tribunal): Ing. Francisco Salgado A.
1.1.2 Noaceptado
e Justificacion:

-

I “"S’f;'Mée Fe0 REOE D, e

/ Secretario de Facultad
e / Vi

/
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Fecha de sustentacién: -/f Cf{ A‘*ﬁ“{_ 2014




RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

.11,

1.1.2. Cddigo 60139

1.1.1.

1.1.2. 1.3 Codirector (opcional):
113

1.2 Director sugerido: Ing. Francisco Salgado A.

1.1Nombre del estudiante: JULIO CESAR GARCIA GARCIA

1.4. Titulo propuesto: PLAN DE MARKETING PARA UNA PLATAFORMA

VIRTUAL APLICADO AL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO PUGLL AY COM
1.1 Revisores (tribunal): Ing. Marco Rios P.y Eco. José Vera
1.2 Recomendaciones generales de Ia revision:

Cumple
totalmente

Cumple

parcialmente

No
cumple

Observaciones

(1)

Linea de investigacion

1. ;El contenido se enmarca en la
linea de investigacion
Seleccmnada?

2. ] LES mformatlvo?

| 3. ;Es conciso?

Estado del arte

4. CIdentlﬁca claramente ¢l contexto
histérico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

(Describe la teoria en la que se
enmarca el trabajo

EJW

6. ;Describe los trabajos
relac;on’tdoq mas relevantes7

Pl ol)lematlca y/o pregunta de 4
investigacion

8. (Presenta una descripcion
precisa y clara? .

9. ;Tiene relevancia profesional y
social?

Hipotesis (opcional)

10.  ;Se expresade forma clara?

7

11, (Es factible de verificacion?

Objetivo general
12. ;Concuerda con el problema
formulado?

13. ¢Se encuentra redactado en
tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

14. ¢Concuerdan con el ob_jétivo
general?

15. ;Son Comprobables
cualitativa o cuantitativamente?

Memdoljla

16. ;Se encuentran dispomhles
los datos y materiales




-
3

gy

mencionados?

1%

¢Las actividades se
presentan siguiendo una
secuencia ldgica?

- 18.

;Las actividades permitiran
la consecucién de los objetivos
especificos planteados?

19.

;Los datos, materiales y
actividades mencionadas son
adecuados para resolver el
problema formulado?

«

_Resultados esperados

20.

;Son relevantes para
resolver o contribuir con el
problema formulado?

21.

;Concuerdan con los
objetivos especificos?

22.

25.

24,

_Supuestos y riesgos

;Se detalla la forma de

~ presentacion de los resultados?

;Los resultados esperados
son consecuencia, en todos los
casos, de las actividades
mencionadas?

¢Se mencionan los supuestos
y riesgos mas relevantes?

25.

;Es conveniente llevar a cabo
el trabajo dado los supuestos y
riesgos mencionados?

Presupuesto

26.

:El presupuesto es
razonable?

27.

;Se consideran los rubros
mas relevantes? '

Cronograma

28.

;Los plazos paralas
actividades son realistas?

Referencias

29.

Expresidn escrita

;Sesiguen las
recomendaciones de normas
internacionales para citar?

30.

(Laredaccién esclaray
facilmente comprensible?

31.

(*) Breve justificacion, explicacién o recomendacion.

(El texto se encuentra libre

e Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.
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Ing. Francisco Salgado A.

Ing. Marcos Rios P.
Eco. José Vera

B 6 6 & 6 8 & 6 B B A A & 8 B h A E A S Ok g A A S A S S S 4 S d S S d 4 S A S b S S AE em A e



(iiﬂ“l‘lil555515&133533IJJJJJJSJJJJJJJI

Cuenca, octubre 6 de 2014

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez
Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Presente

De mi consideracion:

Por la presente, me permito informarle que he revisado el diseiio de trabajo de
titulacion presentado por el estudiante Julio Cesar Garcia Garcia con el tema
“Plan de marketing para una plataforma virtual en el sector educativo. El caso de
Pugllay.com”™ como requisito previo para la obtencion del titulo de Ingeniero en

Marketing.

El diseno del trabajo presenta una estructura teonca metodolégica y técnica
coherente para la realizacion del plan de ma rketmg prOputS’CO PPor lo expuesto,

emito informe favorable y recomiendo’su aprobacion.

Atentamente

’/ﬁ“}kp

. /
o LAY ) (70 1/ i
“
‘x/f- /

Prof. Francisco Salgado A rtea\ga
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_ Protocolo.de Trabajo de Titulacion

... Titulo: “Plan de Marketing para una plataforma virtual aplicado al sector educativo. EIF
caso de Pugllay.com™

Nombre def Estediante: Julio Cesar Garcia Garcia

Director Sugerido: Francisco Saigado
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UNIVERSIDAD DEL

1.1 Nombre del estudiante:

Garcia Garcia Julio Cesar

”1.1.1 Codigo:

0984654691 -

..................... 1ng:F?anC1SCOsalg8dO'"""'"'"'"' i

......... ORI 0 (0} 0V &= [ o oy OO ot o

.13 Asesor.metodologicos

.dng.Francisco Salgado,

g;v
LIS Tribunal desigradey B i

1.7 Linea de Investigacion de la carrera:
5311.03

(Planes de marketing).

In\;estigacién Sy

___.____Bl?‘_.11@?,ﬁ?%ﬂi‘?ﬁ_?%_1_?????}1“3 plataforma virtual en el sector educativo




AL Estadodel proyectQi

e
CONTENIDO
.21 Problematica - Pregunta de investigacion. ...
B T PR —
Introduccin al mercado de una plataforma virtual para el sector educative

S22 Problematicar

""i’_'a‘s'“n‘U'e‘va'S""r'ég'ula“c'i‘oﬁ'e"S""p‘Gr'"rj'é'r'té"'d'él"'g“c‘ibié'r‘h‘d"'ét':'iiét'c'j'r'l‘éﬁt')'"'h'é'ﬁ""r':'é"mbi'éii:'iﬁ"‘é'l"'S'iéfé'hﬁ'é'"dé’"'"
"'ao:e'so‘a"ia"universida'd"pa‘ra"IGS"j'éven‘e'S"a'spirantes:'"'El"sistém'a"indI'ca"'q“u‘é‘TD‘S"D"ré‘Uﬁi'\'fér‘si'té'r’i'C)'_f."""
~tienen que-aprobar el-examen-nacionat de-admision-a-ta-educacion superior { ENES}), elaborado
----y---admlmstrrado--por--Ia---Senesc—yt-.----La—-plat-a-form-a--virtua-lv-que--se--busea--*}n-t-rod‘ucifA-ai--m‘erca-d-o--es-""'
—..una.alternativa que..permita ‘a,lo.s.p@stuiantes-preparar-set-de--maner-a---diferenteveo-n-vun—m—é-tode ------

~.Interactivo que les permita.dar.un examen exitosOu. oo

- 2.3 Pregunta de investigacion:
..£Que estrategias de marketing digital son necesarias. para.la. pmmomon de.una. plataforma.de.....

_g-learning enel Ecuador?

2 2 (2 4) Resumen:

.A,,ESF%.P.'.ﬁ.t?!f?ﬁ?ﬂ?_.‘.f.]_r_i.lf!?.!.@PUC@.@@...’9‘.?.5.@@?9_[.?.Qf_,.u.Q@IEMQ,QS..!J.UQ_.D.U.EM.E..f.Q.[m.a..d.e,.p._r.ep.a.r.a,.rs.e.p.ara,_,i_o.s“....

_examenes impuestos por la >enescyt a la hora de ingresar a fa universidad, aportare con todo

i conocimiento al proyecto del cual formo parte como co-fundador, Actualmente la sociedad J
esta pasando por una transicién en Ia cuaJ el tiempo de las _personas. cada‘_vez es mas valioso

por tanto se reduce a su mamma expresmn yes ah! en donde Ia tecnologta nos ayuda de

manera 5|gn|ﬁcatlva en nuestro caso ei internet hoy en dra nos perm[te poder Solucaonar o
ﬂprOblemas nstanténeamente y desde Cuaiqujer Iugar To qua C}UIere Iograr es brmdar un p
,-'Serwuo qJe sea dtil para Ia souedad en especsal a Ios preunwersxtarlos con un modelo que Sp--..‘_

- puede rppllcar para dlferentes |ndust”as A e S e R SR S e . P i .
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2.5 Estado del Arte y marco tedrico:

""E'h'"fé"é'é'tﬂé’!idé’ﬂ'l'é'fc’i'r"r'ﬁ'é"éﬁ"&U’é"léé’ﬁé?ébﬁé’é“é'db';"L'ji‘é‘r*'éﬁ"c"ti'h’é’éi'r’ﬁ'iéﬁt’t)'é’"Sﬁ'b'r'é"d'is'fi'r'ifé'é‘éré'é'is"'_f;é“""""'"“"'""
"'h"a’"n’“d'i'\;ié'r'sifi'ca'd'tj;""“est'ci“'d‘éb‘i‘d‘b'"a‘!"pib‘dé'r"cfé"f'a’"gl'dba'lizat‘ié‘n;“‘u‘n'a"""pfat'afo'rm'a"d‘e"'é"i'esmi'ng""“"
“segln (Wi'kip'edia;"‘201'3')"'“""S'e"'d'enom-ina‘"a-p'rendi-zaj'e"e}e'ctrénico"{con‘ocido' también-par-el-e
—anglicismo-e-learning)-a-la-educacién-a-dista neia-completamente-virtualizada-a-través-gde 1og. ...
~Aueves--canales-electronicos--(las--nuevas.. redes..de..comunicacién, . en--especial-Internet), ...
- Utilizandao.para.ello. her.r.a.mientas..o...aplicacio,n.es..de.‘hi.pertex.to.,,(co.rr.eo‘..eiec.trénico,.,.péginas,,‘
_,.w,eb,‘,f.o_r_o.s...d.e,.di.sc.usio,n.,..m.ensaj.erf,a_ms_tamén,e.a,.pl_a.tafo..r.m.as..d.e..form.a.c.ién...qlu,e__a_dn,,ha\,f..,\;a‘r:i_o.s.,

__._d..e...‘I,o,s,,,am_e._[igres...eje.mp!95...d_e..a_.p.!.i,qa.c!’Qn.e_.s,...e.ntre...qtr.aﬁ)...@Qmp,..§anrt€,,,d__e...l,o.s._pmr_:.e_sgs‘_d_e__

,,,f?ﬂ?_’s:‘_ﬁ?3,?12?,#??_Ef?ﬂd?%ﬁj_ﬁﬂg,,_E,?:'F_?!_f,‘,!_j_?,‘f?, forma de .aprendizaje ha hecho _que muchas industrias del
‘conacimiento de un vuelco Y opten porla mplementac;on de este servicio, hoy endia dentro
del pEHS no e><|ste nmguna p.ataforma :nteractlva que brmde el serwmo de una plataforma en Ia |

cuai se encuentre un amplio banco de preguntas de f‘lstmtos razonamlentos para una mejor \

com prensmn del estud dnte

....................................................................... ianera similar por algunas

_universidades del mundo, el e-learning se estd convirtiendo en la manera preferida por los !

estudlantes ya que ofrece mucha flexibilidad p_a_r,a‘,_qy_!_?n,,!q__,a_;!gg_t_a,,g!___se,r___hy,maqqse estda \‘

mudando a este sistema debido a las facilidades de estudio y al ahorro de tiempo que este

permite. ‘

,,,,,,,,,, Pug,llay..se,,lEamara‘la..pla,ta.forma..e.-.l.eaming.a...ia.au,a‘l.se.,r,eai.i.z.ar,a‘.y..se,,imp!em.e.ntara,un..p.la nde.... ..
~marketing el cual se define segin la. (Asociation, 2013)..f.’.e],plam,de_mar,keting__es,,un_d.o,c,um_ento_.__....‘.,,,,,,......
-.Lompuesto por un andlisis de la situacion de markﬂflr‘g actuaI el andiisis de las oportunidades
..y.amenazas, les objetivos de mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de
_‘_”aggi_g_r]Vyﬂ_l_qg__fpgfggggp oyectados (el estado proyectado de perdldas Yy utlhdades} _Este plan
_puede ser la mea declaraﬁson de Ia dlrecc;on estrateglca de un negocio, pero es mas probcble :

que se aphque so!a"nﬂme a una ‘marca de Tabruca 0 aun producto especrﬁco cn uItJma

srtuamon e' plan de rrarketmg es un mecamsmo ae Ia puesta en practlca que se |megra dentro

de un plan dﬂ negocno esfrateglco total” Lo que se busca es innovar en la manera en la cual o
Vrlos ebtUdlaﬂt‘:'S preuniver SItarlos se preparan para dar ei axamcn de mgreso a Ia unwersrdad

hacrerzdo que drchos rpaultados cean favorables para qutenas uulnan nuestra p.atafo ma.

POOPIPIIIISIOISPONSIBSRRGPRPDIDIPISIDPBIIIIIIIDDTOD S
!




“BiseRar Un plan de marketing para Una plataforma e-learning dirigida a los jovenes que se

“préparan para el éxamen nacional de admision a las universidades (ENES) en'el Ecuador.”

2 [2 Sy OletBSREREUITICTRE ..o omss s s o S B R o

Para medir el impacto de Pug!lay uti[izaremos distintas herra mi_._en__t_g_;__qg_g__r_}_{_)__s___p_e“{mitirérr)”fc”e;qgfm___

: mayor canttdad de estudlantes que cursan el ultlmo ano del bachﬂlerato posterlormente se

AN 01311 41770 W 1= o= - | RSt SR

~§ " Analizar la situacion actual del campo dé ofertd de servicios para la preparacion de'los

“javenes al exdamen nacional de admision ENES, gestionado por la SENESCYT.
""v'7"V""Determ'in'a'r'l05"0‘bjet'rv0's'd'e‘l"p'ra'n"de"marke‘ﬂ'n‘g“p‘a B B e
o Disefiar-ef plan-de marketing estratégico para PUgHay oy = s

datos que puedan ser retroallmentados dentro del sector educatlvo trataremos de captar 3 la

procedera a empezar a cuantn‘lcar Ios resultados de Ia suscnpcmn de Ios usuarios, se tendra

un control dlal i0 de lo que sucede cada dia

Para la medicion de datos se utilizaran herramientas de_analiticas de google como son_
adwords y analitycs, también se realizara el control con las herramientas estadisticas que

tienen los distintos medios que utilizaremos como son la propia aplicacion y por ejemplo las

estadisticas de Faceboolk.

..Se.utilizaran.estrategias -de -marketing. digital-el-cual se. define segin-(Steve,; 2011} “comea-la-—

_lograr la adquisicion de rentabilidad v retencion de clientes, a través del reconacimiento.de la.....
,.:ffleRQ!fi.?.ﬂEi%‘ff_§.’€f§‘.?é€1®,,d.‘?...'.@?.l@@ﬂQi_Qg_f_a_S__d_igltale&AyA.de.l..d.e.s.a.r,rQ.i.lQ.,Ci.e,,La'n_.,enf@que”planiﬁcado,....‘..
__para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion integrada especifica y
los servicios en linea que coincidan con sus particulares necesidades”. Utilizaremos las redes

sociales como medio calve para llegar a mds personas mediante campafias pagadas, los |

usuarios podran registrarse por medio de Facebook, ’

aplicacion de tecnologias.digitales para. contribuir.a.las.actividades. de.Marketing. dirigidas-a. .-
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28(210]Alcancesyresu[tadosesperados

So reall ara ia presentauon de todos Ios datos ontemdos de nuestra estrategfa dlgstal

medlante herram:entas de google para medlr resultados tamblen se utlllzaran Ias metrlcas

que propormones Tas redes socxales para ‘medir la efnctl\ndad de nuestras ﬂstrateglas

____A__r_.quiﬁ,e,@tgra__d_e_.f..mgqe_i_q_?!@.n@sq;i_@.,,,,,,,,,,....____...._....,.,,,,,_.
.Estrategia de marketing

implementacion en el resto del pais

211(211;Supuestosyr|esg(35 :

!_a poca aceptacién por parte de Ios usuarios

ENESCTYT

BIN R PR BAE T T e

..Lanegacion del modelo de utilidad enelpais

La aparlcson de un ccm,_:etidcr d]l’ECtG ofﬂrta del sel VICIO JOVEF NES gratuito, por

.................. T S R e

“Programadoresen backeng T

D sovbmng d E'preguﬂtas%ntemﬂ ................

Se deberd redlizar este trabajo™

Tparalaprogramdcion del anico

I s ~pregunias-exierno o

----- Se'deberé realizareste trabajo--

-para-programacién-del-banca-de-

Gagtgsencopsas C

..determinar.las actividades.clave..

58 53Caran.copias.para... ..

. dePugllay . . .

. Publicidad

q P ® P [ B N B J
v v W ¥ VYV W W U Wy Ww v e ty OV Oy O Y DY Y WYy 'Ry Yy TP P PP PP P @ L @

L2800

_ Publicitaremos en_distintos
_.medios: 5200 Medios

Tradicienales $200 Medios




_Digitales

Gostosenipberner | 0 © s | 580tizais nfemet durapte ©
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DOCTOR ROMEL MACHADO CLAVLJO,

SECRETARIO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY,
CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad de Ciencias de la Administracion en sesidn efectuada el 24
de octubre de 2014, conocid la peticion del sefior JULIO CESAR GARCIA GARCIA (60139)
que denuncia su trabajo de titulacién denominado “PLAN DE MARKETING PARA UNA
PLATAFORMA VIRTUAL EN EL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO DE
PUGLLAY.COM” presentado como un requisito previo a la obtencién del grado de Ingeniero en
Marketing. Se acoge el informe de la Junta Académica y se aprueba. Se designa como Director al
ing. Francisco Salgado y como miembros del Tribunal Examinador al ing. Marco Rios Ponce y al
econ. José Vera; De conformidad con la disposiciéon general tercera del Reglamento de
Régimen Académico, el peticionario tiene un plazo equivalente a dos periodos académicos
ordinarios (semestres) para desarrollar y terminar su trabajo de titulacion, esto es hasta el
24 de octubre de 2015.- '
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Cuenca, 07 de Octubre del 2014,
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_respetucsamente a.usted con el motivo.. de solicitar por intermedio. de su Autoridad, se proceda... .

.arevisary a aprobar el Disefio de Tesis realizado por mi persona el cual es un emprendimiento,

para lo cual adjunto la documentacion respectiva.
_Por |a favorable acogida gue brinde Usted a ia presente, anticipamos nuestre agradecimiento.

Juho(:esarearc;aearc;a e e e e e e e
B3O
~Estudiante de.la. Faculiad. de. Ciencias de |a A minISratitm. e ccoeesiceeosososssimsssossse oot et ersessase

TCareradelnganieria e Marketing
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Cuenca, octubre 21 de 2014

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Presente
De mi consideracién:

Por la presente, me permito informarle que he revisado el disefio modificado
del trabajo de titulacion presentado por el estudiante Julio Cesar Garcia Garcia
con el tema “ Plan de marketing prﬁ’n una plataforma virtual en el sector educativo. El
caso de Pugllay.com” como requisito previo para la obtencion del titulo de

Ingeniero en Marketing. %

Bl nuevo disefio ha incorporado las recomendaciones realizadas por el tribunal
en la sesion de presentacién de la propuesta, conforme consta en el acta

respectiva de fecha 15 de octubre de 2014.

Particular que informo con el fin de que el estudiante prosiga con su

mnvesti gacic’)n.

Atentamente

Ay N A
/ Cdr Cayrn TR ERE L

Prof. Francisco Salgadho Artea}i

)
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. Cuenca, Octubre 6 del 2014
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CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de Ingenieria en Marketing
CONVOCO a los Miembros del Tribunal Examinador a la sustentacion del
Protocolo del Trabajo de Titulacion denominado: “PLAN DE MARKETING
PARA UNA PLATAFORMA VIRTUAL APLICADO AL SECTOR
EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM?” presentado por el sefior JULIO
CESAR GARCIA GARCIA (60139) previa a la obtencion del grado de
Ingeniero en Marketing, para el dia MIERCOLES 15 DE OCTUBRE DE

2014, a las 19H00

Ing. Francisco Salgado A.

Ing. Marcos Rios P.

Eco. José Vera

Cuenca, 8 de octqbrq de 2014
<
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Secretario de la Facultad
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Sustentacion del Disefio de Tesis (DOCTOR MACHADO)

Fecha: 08-10-2014

ESCUELA DE INGENIERIA DE MARKETING

Disenios de Tesis
Escuela de Ingeniera en Marketing

Estudiante: Julio César Garcia Garcia con codigo 60139,

Tema: “PLAN DE MARKETING PARA UNA PIATAFORMA VIRTUAL APLICADO AL SECTOR
EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM”

Para: [a obtencion del titulo de Ingeniera

Director: Ing. Francisco Salgado A.

Tribunal: Ing. Marco Rios P.

Tribunal: Econ. José Vera

DIA:

FECHA:

HORA:
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Oficio N° 178— EIM — UDA
Cuenca, 07 de octubre de 2014

Ingeniero

Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Ingenieria de Marketing, reunida el dia 07 de octubre de 2014,
conocio la propuesta del Proyecto de trabajo de titulacion denominado: “Plan de Marketing para una
plataforma virtual aplicado al sector educativo. El caso Pugllay.com”, presentado por el Sr. Julio César

Garcia Garcia con codigo 60139, estudiante de la Escuela de Marketing, previo a la obtencién del titulo
de Ingeniero en Marketing.

A fin de aplicar la guia de elaboracién y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion,
la Junta Académica de Ingenieria de Marketing, considera que la propuesta presentada por el estudiante
cumple con todos los requisitos establecidos en la gufa antes mencionada, por lo que de conformidad
con el Reglamento de Graduacidn de la Facultad, resolvié designar el tribunal que estara integrado por

el Ing. Marco Rios y el Econ. José Vera, quienes recibiran la sustentacion del disefio del trabajo de
titulacion, previo al desarrollo del mismo.

En caso de existir la aprobacion con modificaciones, la Junta Académica resuelve que el Director del
Tribunal sea quien realice el seguimiento a las modificaciones recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el tramite correspondiente y el tribunal suscriba el acta de
sustentacion de la denuncia del trabajo de titulacion.

Atentamente_,

R

e Ing. I‘i}‘karco RTos
Director de Escuela de Ingenieria en Marketing.
Universidad del Azuay.

Econ. Manuel Ereire
l\/i|embro de Junta Académica {Miembro de Junta Académica
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1.1. Nombre del estudiante: JULIO CESAR GARCIA GARCIA
1.1.2. Cddigo 60139
1.1.3. Director sugerido: Ing. Francisco Salgado A.

1.1.4. 1.1.3 Codirector (opcional):

1.1 Tribunal: Ing. Marco Rios P. y Eco. José Vera

1.2 Titulo propuesto: PLAN DE MARKETING PARA UNA PLATAFORMA VIRTUAL
APLICADO AL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO PUGLLAY.COM

1.3 Resolucion:

1.3.1 Aceptado sin modificaciones

1.3.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

7)7-6 jif"?’ﬁf gj’) (,?‘{i;gzl"’%;f}"f s W'Yfl’i;?&frﬁf
v 7 T

Lormr il gV Gy P iy
3 ¥

,éé £ /ﬁh‘{;f{cji, {f/’é” L{f) £ :’2@,,.:;,({;)3:

111 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones (designado por la Junta
Académica de entre los Miembros del Tribunal): Ing. Francisco Salgado A.
1.1.2 Noaceptado
e Justificacion:

-

I “"S’f;'Mée Fe0 REOE D, e

/ Secretario de Facultad
e / Vi

/
i LS
Fecha de sustentacién: -/f Cf{ A‘*ﬁ“{_ 2014




RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

.11,

1.1.2. Cddigo 60139

1.1.1.

1.1.2. 1.3 Codirector (opcional):
113

1.2 Director sugerido: Ing. Francisco Salgado A.

1.1Nombre del estudiante: JULIO CESAR GARCIA GARCIA

1.4. Titulo propuesto: PLAN DE MARKETING PARA UNA PLATAFORMA

VIRTUAL APLICADO AL SECTOR EDUCATIVO. EL CASO PUGLL AY COM
1.1 Revisores (tribunal): Ing. Marco Rios P.y Eco. José Vera
1.2 Recomendaciones generales de Ia revision:

Cumple
totalmente

Cumple

parcialmente

No
cumple

Observaciones

(1)

Linea de investigacion

1. ;El contenido se enmarca en la
linea de investigacion
Seleccmnada?

2. ] LES mformatlvo?

| 3. ;Es conciso?

Estado del arte

4. CIdentlﬁca claramente ¢l contexto
histérico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

(Describe la teoria en la que se
enmarca el trabajo

EJW

6. ;Describe los trabajos
relac;on’tdoq mas relevantes7

Pl ol)lematlca y/o pregunta de 4
investigacion

8. (Presenta una descripcion
precisa y clara? .

9. ;Tiene relevancia profesional y
social?

Hipotesis (opcional)

10.  ;Se expresade forma clara?

7

11, (Es factible de verificacion?

Objetivo general
12. ;Concuerda con el problema
formulado?

13. ¢Se encuentra redactado en
tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

14. ¢Concuerdan con el ob_jétivo
general?

15. ;Son Comprobables
cualitativa o cuantitativamente?

Memdoljla

16. ;Se encuentran dispomhles
los datos y materiales




-
3

gy

mencionados?

1%

¢Las actividades se
presentan siguiendo una
secuencia ldgica?

- 18.

;Las actividades permitiran
la consecucién de los objetivos
especificos planteados?

19.

;Los datos, materiales y
actividades mencionadas son
adecuados para resolver el
problema formulado?

«

_Resultados esperados

20.

;Son relevantes para
resolver o contribuir con el
problema formulado?

21.

;Concuerdan con los
objetivos especificos?

22.

25.

24,

_Supuestos y riesgos

;Se detalla la forma de

~ presentacion de los resultados?

;Los resultados esperados
son consecuencia, en todos los
casos, de las actividades
mencionadas?

¢Se mencionan los supuestos
y riesgos mas relevantes?

25.

;Es conveniente llevar a cabo
el trabajo dado los supuestos y
riesgos mencionados?

Presupuesto

26.

:El presupuesto es
razonable?

27.

;Se consideran los rubros
mas relevantes? '

Cronograma

28.

;Los plazos paralas
actividades son realistas?

Referencias

29.

Expresidn escrita

;Sesiguen las
recomendaciones de normas
internacionales para citar?

30.

(Laredaccién esclaray
facilmente comprensible?

31.

(*) Breve justificacion, explicacién o recomendacion.

(El texto se encuentra libre

e Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.
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Ing. Francisco Salgado A.

Ing. Marcos Rios P.
Eco. José Vera
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Cuenca, octubre 6 de 2014

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez
Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Presente

De mi consideracion:

Por la presente, me permito informarle que he revisado el diseiio de trabajo de
titulacion presentado por el estudiante Julio Cesar Garcia Garcia con el tema
“Plan de marketing para una plataforma virtual en el sector educativo. El caso de
Pugllay.com”™ como requisito previo para la obtencion del titulo de Ingeniero en

Marketing.

El diseno del trabajo presenta una estructura teonca metodolégica y técnica
coherente para la realizacion del plan de ma rketmg prOputS’CO PPor lo expuesto,

emito informe favorable y recomiendo’su aprobacion.

Atentamente

’/ﬁ“}kp

. /
o LAY ) (70 1/ i
“
‘x/f- /

Prof. Francisco Salgado A rtea\ga
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_ Protocolo.de Trabajo de Titulacion

... Titulo: “Plan de Marketing para una plataforma virtual aplicado al sector educativo. EIF
caso de Pugllay.com™

Nombre def Estediante: Julio Cesar Garcia Garcia

Director Sugerido: Francisco Saigado
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1.1 Nombre del estudiante:

Garcia Garcia Julio Cesar

”1.1.1 Codigo:

0984654691 -

..................... 1ng:F?anC1SCOsalg8dO'"""'"'"'"' i

......... ORI 0 (0} 0V &= [ o oy OO ot o

.13 Asesor.metodologicos

.dng.Francisco Salgado,

g;v
LIS Tribunal desigradey B i

1.7 Linea de Investigacion de la carrera:
5311.03

(Planes de marketing).

In\;estigacién Sy

___.____Bl?‘_.11@?,ﬁ?%ﬂi‘?ﬁ_?%_1_?????}1“3 plataforma virtual en el sector educativo




AL Estadodel proyectQi

e
CONTENIDO
.21 Problematica - Pregunta de investigacion. ...
B T PR —
Introduccin al mercado de una plataforma virtual para el sector educative

S22 Problematicar
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"'ao:e'so‘a"ia"universida'd"pa‘ra"IGS"j'éven‘e'S"a'spirantes:'"'El"sistém'a"indI'ca"'q“u‘é‘TD‘S"D"ré‘Uﬁi'\'fér‘si'té'r’i'C)'_f."""
~tienen que-aprobar el-examen-nacionat de-admision-a-ta-educacion superior { ENES}), elaborado
----y---admlmstrrado--por--Ia---Senesc—yt-.----La—-plat-a-form-a--virtua-lv-que--se--busea--*}n-t-rod‘ucifA-ai--m‘erca-d-o--es-""'
—..una.alternativa que..permita ‘a,lo.s.p@stuiantes-preparar-set-de--maner-a---diferenteveo-n-vun—m—é-tode ------

~.Interactivo que les permita.dar.un examen exitosOu. oo

- 2.3 Pregunta de investigacion:
..£Que estrategias de marketing digital son necesarias. para.la. pmmomon de.una. plataforma.de.....

_g-learning enel Ecuador?

2 2 (2 4) Resumen:
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_examenes impuestos por la >enescyt a la hora de ingresar a fa universidad, aportare con todo

i conocimiento al proyecto del cual formo parte como co-fundador, Actualmente la sociedad J
esta pasando por una transicién en Ia cuaJ el tiempo de las _personas. cada‘_vez es mas valioso

por tanto se reduce a su mamma expresmn yes ah! en donde Ia tecnologta nos ayuda de

manera 5|gn|ﬁcatlva en nuestro caso ei internet hoy en dra nos perm[te poder Solucaonar o
ﬂprOblemas nstanténeamente y desde Cuaiqujer Iugar To qua C}UIere Iograr es brmdar un p
,-'Serwuo qJe sea dtil para Ia souedad en especsal a Ios preunwersxtarlos con un modelo que Sp--..‘_

- puede rppllcar para dlferentes |ndust”as A e S e R SR S e . P i .
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2.5 Estado del Arte y marco tedrico:

""E'h'"fé"é'é'tﬂé’!idé’ﬂ'l'é'fc’i'r"r'ﬁ'é"éﬁ"&U’é"léé’ﬁé?ébﬁé’é“é'db';"L'ji‘é‘r*'éﬁ"c"ti'h’é’éi'r’ﬁ'iéﬁt’t)'é’"Sﬁ'b'r'é"d'is'fi'r'ifé'é‘éré'é'is"'_f;é“""""'"“"'""
"'h"a’"n’“d'i'\;ié'r'sifi'ca'd'tj;""“est'ci“'d‘éb‘i‘d‘b'"a‘!"pib‘dé'r"cfé"f'a’"gl'dba'lizat‘ié‘n;“‘u‘n'a"""pfat'afo'rm'a"d‘e"'é"i'esmi'ng""“"
“segln (Wi'kip'edia;"‘201'3')"'“""S'e"'d'enom-ina‘"a-p'rendi-zaj'e"e}e'ctrénico"{con‘ocido' también-par-el-e
—anglicismo-e-learning)-a-la-educacién-a-dista neia-completamente-virtualizada-a-través-gde 1og. ...
~Aueves--canales-electronicos--(las--nuevas.. redes..de..comunicacién, . en--especial-Internet), ...
- Utilizandao.para.ello. her.r.a.mientas..o...aplicacio,n.es..de.‘hi.pertex.to.,,(co.rr.eo‘..eiec.trénico,.,.péginas,,‘
_,.w,eb,‘,f.o_r_o.s...d.e,.di.sc.usio,n.,..m.ensaj.erf,a_ms_tamén,e.a,.pl_a.tafo..r.m.as..d.e..form.a.c.ién...qlu,e__a_dn,,ha\,f..,\;a‘r:i_o.s.,

__._d..e...‘I,o,s,,,am_e._[igres...eje.mp!95...d_e..a_.p.!.i,qa.c!’Qn.e_.s,...e.ntre...qtr.aﬁ)...@Qmp,..§anrt€,,,d__e...l,o.s._pmr_:.e_sgs‘_d_e__

,,,f?ﬂ?_’s:‘_ﬁ?3,?12?,#??_Ef?ﬂd?%ﬁj_ﬁﬂg,,_E,?:'F_?!_f,‘,!_j_?,‘f?, forma de .aprendizaje ha hecho _que muchas industrias del
‘conacimiento de un vuelco Y opten porla mplementac;on de este servicio, hoy endia dentro
del pEHS no e><|ste nmguna p.ataforma :nteractlva que brmde el serwmo de una plataforma en Ia |

cuai se encuentre un amplio banco de preguntas de f‘lstmtos razonamlentos para una mejor \

com prensmn del estud dnte

....................................................................... ianera similar por algunas

_universidades del mundo, el e-learning se estd convirtiendo en la manera preferida por los !

estudlantes ya que ofrece mucha flexibilidad p_a_r,a‘,_qy_!_?n,,!q__,a_;!gg_t_a,,g!___se,r___hy,maqqse estda \‘

mudando a este sistema debido a las facilidades de estudio y al ahorro de tiempo que este

permite. ‘

,,,,,,,,,, Pug,llay..se,,lEamara‘la..pla,ta.forma..e.-.l.eaming.a...ia.au,a‘l.se.,r,eai.i.z.ar,a‘.y..se,,imp!em.e.ntara,un..p.la nde.... ..
~marketing el cual se define segin la. (Asociation, 2013)..f.’.e],plam,de_mar,keting__es,,un_d.o,c,um_ento_.__....‘.,,,,,,......
-.Lompuesto por un andlisis de la situacion de markﬂflr‘g actuaI el andiisis de las oportunidades
..y.amenazas, les objetivos de mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de
_‘_”aggi_g_r]Vyﬂ_l_qg__fpgfggggp oyectados (el estado proyectado de perdldas Yy utlhdades} _Este plan
_puede ser la mea declaraﬁson de Ia dlrecc;on estrateglca de un negocio, pero es mas probcble :

que se aphque so!a"nﬂme a una ‘marca de Tabruca 0 aun producto especrﬁco cn uItJma

srtuamon e' plan de rrarketmg es un mecamsmo ae Ia puesta en practlca que se |megra dentro

de un plan dﬂ negocno esfrateglco total” Lo que se busca es innovar en la manera en la cual o
Vrlos ebtUdlaﬂt‘:'S preuniver SItarlos se preparan para dar ei axamcn de mgreso a Ia unwersrdad

hacrerzdo que drchos rpaultados cean favorables para qutenas uulnan nuestra p.atafo ma.

POOPIPIIIISIOISPONSIBSRRGPRPDIDIPISIDPBIIIIIIIDDTOD S
!




“BiseRar Un plan de marketing para Una plataforma e-learning dirigida a los jovenes que se

“préparan para el éxamen nacional de admision a las universidades (ENES) en'el Ecuador.”

2 [2 Sy OletBSREREUITICTRE ..o omss s s o S B R o

Para medir el impacto de Pug!lay uti[izaremos distintas herra mi_._en__t_g_;__qg_g__r_}_{_)__s___p_e“{mitirérr)”fc”e;qgfm___

: mayor canttdad de estudlantes que cursan el ultlmo ano del bachﬂlerato posterlormente se

AN 01311 41770 W 1= o= - | RSt SR

~§ " Analizar la situacion actual del campo dé ofertd de servicios para la preparacion de'los

“javenes al exdamen nacional de admision ENES, gestionado por la SENESCYT.
""v'7"V""Determ'in'a'r'l05"0‘bjet'rv0's'd'e‘l"p'ra'n"de"marke‘ﬂ'n‘g“p‘a B B e
o Disefiar-ef plan-de marketing estratégico para PUgHay oy = s

datos que puedan ser retroallmentados dentro del sector educatlvo trataremos de captar 3 la

procedera a empezar a cuantn‘lcar Ios resultados de Ia suscnpcmn de Ios usuarios, se tendra

un control dlal i0 de lo que sucede cada dia

Para la medicion de datos se utilizaran herramientas de_analiticas de google como son_
adwords y analitycs, también se realizara el control con las herramientas estadisticas que

tienen los distintos medios que utilizaremos como son la propia aplicacion y por ejemplo las

estadisticas de Faceboolk.

..Se.utilizaran.estrategias -de -marketing. digital-el-cual se. define segin-(Steve,; 2011} “comea-la-—

_lograr la adquisicion de rentabilidad v retencion de clientes, a través del reconacimiento.de la.....
,.:ffleRQ!fi.?.ﬂEi%‘ff_§.’€f§‘.?é€1®,,d.‘?...'.@?.l@@ﬂQi_Qg_f_a_S__d_igltale&AyA.de.l..d.e.s.a.r,rQ.i.lQ.,Ci.e,,La'n_.,enf@que”planiﬁcado,....‘..
__para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion integrada especifica y
los servicios en linea que coincidan con sus particulares necesidades”. Utilizaremos las redes

sociales como medio calve para llegar a mds personas mediante campafias pagadas, los |

usuarios podran registrarse por medio de Facebook, ’

aplicacion de tecnologias.digitales para. contribuir.a.las.actividades. de.Marketing. dirigidas-a. .-
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28(210]Alcancesyresu[tadosesperados

So reall ara ia presentauon de todos Ios datos ontemdos de nuestra estrategfa dlgstal

medlante herram:entas de google para medlr resultados tamblen se utlllzaran Ias metrlcas

que propormones Tas redes socxales para ‘medir la efnctl\ndad de nuestras ﬂstrateglas

____A__r_.quiﬁ,e,@tgra__d_e_.f..mgqe_i_q_?!@.n@sq;i_@.,,,,,,,,,,....____...._....,.,,,,,_.
.Estrategia de marketing

implementacion en el resto del pais

211(211;Supuestosyr|esg(35 :

!_a poca aceptacién por parte de Ios usuarios

ENESCTYT

BIN R PR BAE T T e

..Lanegacion del modelo de utilidad enelpais

La aparlcson de un ccm,_:etidcr d]l’ECtG ofﬂrta del sel VICIO JOVEF NES gratuito, por

.................. T S R e

“Programadoresen backeng T

D sovbmng d E'preguﬂtas%ntemﬂ ................

Se deberd redlizar este trabajo™

Tparalaprogramdcion del anico

I s ~pregunias-exierno o

----- Se'deberé realizareste trabajo--

-para-programacién-del-banca-de-

Gagtgsencopsas C

..determinar.las actividades.clave..

58 53Caran.copias.para... ..

. dePugllay . . .

. Publicidad

q P ® P [ B N B J
v v W ¥ VYV W W U Wy Ww v e ty OV Oy O Y DY Y WYy 'Ry Yy TP P PP PP P @ L @

L2800

_ Publicitaremos en_distintos
_.medios: 5200 Medios

Tradicienales $200 Medios




_Digitales

Gostosenipberner | 0 © s | 580tizais nfemet durapte ©

meses

Gastos en impresion final $§120 Se irnprimiré Ia tesis completa

con 2 coplas

Allmentaaon 35200 Gastos en ahmentamon

Apertura de una cuenta S50 SE necesﬁara una cuenta

bancana bancana como uno dE IES

formas de pago para el usuario.

2.13 Financiamiento
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R Objetwos

Capitulo 3 Plan Estratégico :




e Estrategias STP

UNIVERSIDAD DEL
e Estrategias del Mix de Marketing (ProME&:f;\brecio, plaza y promocion)

~ Capitulo 4 Plan Operativo

°...Establecimiento de las acciones para poner en practica el plan estratégico.

o Establecimiento del presupuesto

~Capitulo-5 Plan-de-control e

eMed;uonderesmtados

0 Meétricas de obtenidas de jas herramientas de google y redes sociales

2.10(2.15) Cronograma

....|‘...C.)..b.j,.et.i.vos,,esp,epific_o_s___.....

..'Jrf{es,ul,tada_______..‘..A,, e

|- Tiempo

servicios de

preparacion

.2 Analizar la |
actual de

oferta de

para el examen

oo Analizarel

entorno J——

- Realizar el FODA

wﬁacionai ENES

Usituacion intérna "

Determinar las

Fortalezas,

debilidades,

oportunidades y

amenazas

_é}{é{ééugaé;m"““muw”m"m“m”m“m"m“m“_m__m”m.””+”W”m“m_m”_m”mpm“m.m“m”m”w“m“m_m"

--Definir-a-ka

Sabercédmo'esta |

T

3semanas

1 Semana

1 semana

| -Sabercomoestdel | 1semana |

BT =T 0 T T T R R TR S




Analizar ala

Competencia

Mercado

competenciay

realizarles un

Analizar el

-Oportunidades del

benChmarkmg

"”65]é'fl'06§mdé'lm”"

WIER g

marketiﬁg ..............

Ob]enVOSde

posicionamients ™

‘Objetivode "

VEnta’S"'""""'"""“""""' o

~Miabilidadee

..0tros.Objetives ...}

2 ._“.Te. ne.r..E{.afa..e.}..,............ =

|.resto.de.objetivos.....

T Caimaa i

NiveldeVentas T

=Tener.claro.el. ...}

isemanas

esperada.s,..._u F P P Rttt

P T =1 o)=Y A ST SR SRR

de marketing | 7.

Disefiode ..

_Estrategias STP

Disefio de
Estrategias del
" Mix de Marketing |

(4Ps)

-Producto

segmento

Definir estrategias | 5 semanas

de mix de mkt:

Determinarel: 1

“posicionamiento

-Precio
T

TrespRanE
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Disefar [ - Establecer Ia ~Tener|sstas las 3 semanas
¢ seharelplan U\JIVLR%EDA D [DE

A
de marketing acciones pe(}‘; UAY estrategias

operativo poner en practlua

e! plan

estratégico.

R - e o e

Cpresupuestd” | presupuesto

e....Controlarel ..oz Medirlos. ... e SRSEEIRSRINIO0S 59 3 <1 =1 o o = 1 n - ORI RO

Plan e _resultados

- Conclusionesy 1 sém .
ana

pProximos pasos
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