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INTRODUCCION

El propdsito de la siguiente tesis es la creacion de “Estrategias de Marketing promocional
para el incremento de las ventas en la empresa Crossplay S.A”, presentando asi una propuesta
de un Plan para esta empresa nueva, la cual esta enfocada al alquiler de equipos electrénicos y
de consolas de videojuegos para las diferentes activaciones y eventos masivos de torneos
gamers que se realizan, como por ejemplo: Budokan, ComicCon y de esta manera lograr
posicionar a la empresa Crossplay S.A. como la empresa nimero uno en ventas de equipos

electronicos y consolas de videojuegos de la ciudad de Guayaquil.

Indistintamente de los efectos que ha provocado el COVID-19 en estos afios, este proyecto
se enfoca en una estrategia para tener un buen nivel de compromiso entre los clientes y la
marca, con lo que se procedio a realizar un estudio de mercado para diagnosticar cuales seran
los nuevos clientes y las posibles competencias que también se dedican a ofrecer este mismo

tipo de servicios de alquiler de consolas y equipos electronicos para eventos masivos gamers.

Se establecid los antecedentes y el marco tedrico donde se tomara en cuenta como base
explicativa para la para el desarrollo de este trabajo de investigacion y la creacion de las
estrategias y planes de marketing promocional necesarios para cumplir con los objetivos

propuestos para la empresa Crossplay S.A.

El contenido de esta tesis comprende de los siguientes apartados:

El Capitulo I: define la problematica hallada, la formulacion y sistematizacion del problema
que permite la construccion de los objetivos, tanto general como especificos, las ideas a

defender.



Capitulo I1: comprende del marco teérico, donde se divide en los antecedentes, definiciones

de las variables en estudio, el marco legal y el conceptual.

El capitulo 111 se trata de la metodologia del estudio, su enfoque, tipos de investigacion,
alcance, técnicas e instrumento del mismo. Se determing la poblacién y muestra. El anélisis de

resultados, la propuesta integral.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema

Estrategias de marketing promocional para el incremento de las ventas en la empresa

Crossplay S.A.

1.2 Planteamiento del Problema

En el Ecuador durante los afios de la pandemia del COVID-19, se gener6 muchas
problematicas en base al entorno econémico, social y entre otros; donde varias de las empresas
y emprendimientos adaptaron sus modalidades tanto para trabajar, como también para ofrecer
sus servicios creando una dependencia de la modalidad virtual de una manera mas significativa,
sin embargo, diversas empresas analizaron esto como un “medio de herramientas tecnolégicas
y de internet, ademas pueden ser llevados a cabo sin limite de tiempo, horario y lugar” (Brioli,

Amaro, & Garcia, 2011)

La empresa Crossplay S.A llego a considerar la modalidad virtual como una de las
herramientas para realizar sus primeras estrategias y campafas de marketing promocional de
una manera digital, siendo este un negocio familiar, que ofrece el alquiler de equipos
electronicos y de consolas de videojuegos para eventos masivos o eventos familiares, la
empresa es nueva en el mercado del entretenimiento (videojuegos), pero en estos ultimos 3

afios: 2019, 2020, 2021, se ha logrado introducir en el mercado competitivo.

En la actualidad, se ha podido evidenciar que no existen potenciales eventos masivos

exclusivos para gamers en la ciudad de Guayaquil que soliciten y brinden los mismos servicios,



pero no se descarta sea una excelente idea de negocio para poder tener una buena acogida en
el mercado, ya que segun las estadisticas “se estima que la poblacién de gamers en Ecuador es

de alrededor de 14 mil personas” (Endara, 2014).

Teniendo en cuenta que existe una gran cantidad de personas que les gustan los videojuegos,
pero también debido a por efectos pandemia se ha visto imposibilitado el poder elaborar
eventos masivos para gamers y aficionados tales como, Budokan o ComiCon, la rentabilidad
de alquiler de equipos electronicos y consolas de videojuegos masivo no llegaria hacer tan
buena por falta de dichos eventos donde la mayor cantidad de personas asisten para conocer
nuevas consolas, videojuegos lanzamientos y entre otras actividades que abarcan con respecto
al mundo de los videojuegos, pero también, ante la ausencia de negocios similares a
CROSSPLAY S.A, se considera tener una gran cantidad de clientes potenciales para asi poder

realizar activaciones en donde se pueda realizar los alquileres de los equipos y consolas.

El presente documento consiste en crear una campafia de marketing digital que generara una
estrategia promocional de la empresa, ya que, considerando también la emergencia sanitaria
mundial, se adapta la modalidad virtual para promover los servicios a los futuros clientes o
eventos masivos; de la misma manera muchas empresas tuvieron que adaptarse a esta posicion
por lo que ocurrio en la pandemia, empresas como: Sony, Microsoft, Nintendo han generado
bastantes ganancias debido a que muchas personas escogieron por comprar juegos digitales y

crecio de manera rapida los usuarios de juegos en linea.

La empresa Crossplay S.A actualmente no tiene una némina de empleados méas que
presidente ejecutivo y gerente comercial lo cual no es impedimento para sacar la empresa a

flote y cada uno de los empleados tienen muy clara la funcion, también desempefiando diversas



tareas para el apogeo y enganche a la gente, lo cual es muy necesario para que la empresa

funcione de manera muy exitosa.

1.3 Formulacion del Problema

¢Como incrementar el nUmero de ventas a través de estrategias de marketing promocional

para la empresa Crossplay S.A.?

1.3.1 Sistematizacién del Problema

La sistematizacion de la investigacion incluye las siguientes interrogantes:

¢ Cual es la situacion actual de la empresa Crossplay S.A. en cuanto a estrategias

de marketing y su mercado?

e (En qué bases teoricas debera fundamentarse el estudio para disefiar el plan de
marketing promocional?

e ;Cuales son las técnicas que permitan realizar el estudio de mercado que
conduzca a definir la demanda del segmento de videojuegos?

e ;Qué estrategias promocionales se pueden determinar para el incremento de las

ventas de la empresa Crossplay S.A.?

1.4 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing promocional de manera digital para incrementar las ventas

en la empresa Crossplay S.A.



1.5 Objetivos Especificos

e Analizar la situacion actual de la empresa Crossplay S.A. en cuanto estrategias de
marketing y su mercado.

e Referir las bases teoricas que permitan disefiar el plan de marketing promocional.

e Realizar el estudio de mercado que conduzca a definir la demanda del segmento de

videojuegos.

e Proponer un plan estratégico de marketing que ayude a la empresa Crossplay S.A.,

a incrementar las ventas.

1.6 Idea a Defender

Con la realizacion del siguiente Plan de Marketing propuesto, se ayudara y buscard mejorar
las ventas de la empresa Crossplay S.A y a la vez aumentar el posicionamiento de esta en el

mercado.

1.7 Linea de Investigacion Institucional/Facultad.

Linea institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.

Linea de facultad: Contabilidad, finanzas, auditoria y tributacion.



CAPITULO 1I

2. MARCO TEORICO

2.1. Marco Teorico

2.1.1. Antecedentes del estudio.

Es ineludible plantear antecedentes basados en temas de investigaciones referentes a las

variables del estudio presente.

En la Universidad Estatal de Guayaquil se encuentra una tesis con el tema “Estrategias de
Marketing Promocional para el nuevo Resto-Bar “Las Chozitas”, en la ciudad de Guayaquil en
el afio 20217, por el autor (Lopez, 2021). Donde se expresa que la empresa analizada es muy
conocida en el mercado en el cual participa, se requirio de un plan estratégico para incrementar
el volumen de clientes y a la vez de ventas. La metodologia aplicada se basd en un estudio
documental y bibliografico para contextualizar teorias direccionadas a las variables del estudio
y conocer la influencia con las derivaciones del estudio, el tipo de investigacion es descriptivo,
la técnica usada es la encuesta con la finalidad de conseguir informacidn directa del publico
objetivo, asimismo, se utilizo la entrevista dirigida a los duefios de la compafiia mencionada.
Los resultados mencionaron que fue necesario elaborar estrategias que accederan a darle
reconocimiento a la marca, como también, fidelizar a sus consumidores actuales y desarrollar

el flujo de ventas.

Por otro lado, se indagd en el repositorio de la Universidad Cooperativa de Colombiay
se obtuvo una tesis con el tema “Disefio de un plan de marketing digital para la empresa Pipes

Audios Monteria”, por el autor (Cuadrado, 2021). Indica que la funcidn del marketing digital



es un instrumento que opera para impulsar una marca mediante del internet, esto, accediendo
que las derivaciones sean mas sencillos y en tiempo real. Ahora, la posibilidad de conseguir
cualquier tipo de productos en la web brinda opciones de compra mas factibles y que desarrollo
de las ventas de un local. EI método de investigacion fue descriptiva y no experimental. La
técnica fue la socializacion y observacion directa a través de la encuesta. Los resultados revelan
que se requiere de estrategias y métodos para establecer una rentabilidad y posicionamiento
dentro del mercado local. Por otro lado, se concluy6 que es ineludible establecer la vision y

objetivos alcanzables en un periodo de plazo definido.

Con respecto al analisis de los estudios previos, se indica las relaciones que posee con
las directrices de la estrategia de marketing promocional que aportan al desarrollo de las ventas
de una empresa general. El aporte significativo se basa a la comprobacion de la causa efecto

que genera la relacion de las variables en estudio.

2.1.2 Definicion de Marketing

Segun Gutiérrez en su investigacion (2021) Afirma que:

El marketing es una técnica utilizada para aumentar las diferentes estrategias
para satisfacer las necesidades de los consumidores a cambio del valor
monetario centrado en las ventas, a través del andlisis, la organizacion y el
control de diferentes recursos antes. Las tendencias en base a la demanda del
marketing se ajustan para implementar el plan estratégico, y también se
considera una coleccion de actividades basicas, dirigida, entre otras actividades,

como la publicidad, comunicacion, fila de venta.



Herramienta que es usada para la satisfaccion de las necesidades que se le abarca a los
clientes, en base a eso se ha creado la definicién de marketing, cuya viabilidad se hace a través
del cambio de un valor de monetario que se van dirigidas especificamente a las ventas,
basandose en un control en la organizacién para un previo analisis de los diferentes recursos
que nos ofrece la empresa, su razén es que se alinea a un plan estratégico que asegura eficacia

al momento de la ejecucion.

Importancia de Marketing

Descrito por Montenegro (2019) donde se define que:

La importancia que se le amerita se origina por parte de las primeras relaciones
humanas, primeras sociedades y modelos de negociacion como el trueque, su
importancia es enfocadas en el intercambio de bienes, generar y produccion de
los mismos tomando forma como un proceso social y administrativo en base a

la satisfaccion de necesidades.

El desarrollo global en los ultimos tiempos y también el desarrollo empresarial que se da
por un avance eficaz de las fuerzas de produccion, en el marketing se tiene en cuenta que es el
medio por el cual un negocio o empresa tiende a crecer importancia que se sostienen de las
estructuras en las técnicas, herramientas y las estrategias que deben tener eficacia, que permite

ofertar y ser constante en el mercado potencial.



Estrategia de Marketing

Kotler en su investigacién en (1991) sostiene que:

El papel que desempefia esta parte fundamental del marketing es promover el
desarrollo de la demanda global del mercado, es un plan de acciones para tratar
de conseguir objetivos de la campafia en base a la metodologia de marketing
que se vaya a poner en practica, se definen los principios amplios que consiste
en decisiones basicas sobre los costes, alternativas y asignaciones que se le

otorga al marketing.

El contexto hace referencia al camino que se tiene que seguir para el alcance de los objetivos
de manera eficaz que se han planteado, en base al desarrollo de una empresa, con las ventas,
produccion o servicios que se ofertan, en una escala de produccion ascendente beneficiando a
las mismas, logrando un posicionamiento lider en el mercado, consiguiendo la autenticacion
de la marca y su reconocimiento en el mercado competitivo, centrdndonos en los recursos

disponibles que dispone la empresa.
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Lo que establece Franco (2022) en base a la promocion en el marketing, define que:

Es el medio por el cual una empresa intenta de persuadir, informar, recordar y
convencer de forma directa o indirecta los productos, servicios que se ofertan al

gran publico, la cual interfiere en los comportamientos y actitudes de las
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personas en beneficios de los productos o servicios que se promocionan por

parte de la empresa, hacerlo conocido, convincente e inolvidable.

La promocion hace su participacion cuando se produce una mezcla entre la comunicacion,
persuasion y recordar una audiencia al objetivo designado por parte de la empresa, siendo una
herramienta para poder intervenir con el cliente de manera directa o indirecta, cuya extension
es de tiempo determinado que se servicia por parte de una empresa, y la finalidad es la de

incrementar la demanda y mejor la disponibilidad de producto.

(s
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& | _|Promociones para
> consumidores
Q

O Promociones para
C .

N comerciales

o .

O | | |Promociones para
& negocios

@)
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o

Figura 2. Clasificacion promocion de ventas
Fuente: Fuente especificada no valida.

Estrategia de Marketing Promocional

Con respecto al marketing promocional Vinces (2022), expresa que:

Es el conjunto de estrategias que se las aplica cuya finalidad es la del

reconocimiento de la marca en el mercado competitivo y reconocido por la
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acogida de la demanda de los clientes y fidelizarlos, es decir son aquellas
acciones que llevan hasta el consumidor los valores, conceptos y la idea de la
empresa en cuanto a los productos, servicios de forma no invasiva y que se torna
interesante, se da la conexién directa entre empresa y clientes con las diferentes

acciones como la oferta, propagandas, descuentos.

Entendiendo que la promocién forma parte de las herramientas de tactica usadas en la
mercadotecnia, donde los productos intervienen, como la plaza donde se va a distribuir el
producto u oferta del servicio a promocionar, 0 que va a generar una respuesta inmediata

favorable por parte de empresas organizaciones o usuarios que lo utiliza.

Ventajas del Marketing Promocional

Mendoza (2019) “Entre las ventajas del marketing promocional es orientar aquellas
acciones que se orientan a estimular la venta de nuestros productos. La ventaja de este tipo de
marketing se utiliza a corto plazo si generar dafios econdémicos con la salida rapido de los

productos, servicios u ofertas”.

En esta fundamentacion refiere las conveniencias del marketig promocional para
motivar a los consumidores a la compra del producto o servicio ofrecidos. A la vez, indica los
canales y medios de promocidn, es decir, la comunicacion entre la empresa y el mercado con

el disefio y ejecucion de plan de marketing inetgral.
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[ATRAE NUEVO ]
eDisefo de nuevas propuestas
eCuriosidad ante nuevos consumidores

[FIDELIZACION DE CLIENTES ]

eRefuerza la relacion empresa-cliente
ePosicionamiento en el mercado

[EMBAJADORES DE LA MARCA ]
eRecomendacion del producto por parte de socios y usuarios
[BASE SOLIDAD DE CLIENTES ]

eAsegurar la calidad de los productos
eCuriosidad por parte de los consumidores
[MAXIMIZACION DE LOS INGRESOS ]
eEstrategias en base a promociones
*Precios accesibles
[DISMINUICION DEL COSTO DE PUBLICIDAD ]

eSatisfacion de las necesidades del cliente
[POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ]
*Beneficio de la empresa por el coste de una publicidad a bajo precio

Figura 3. Ventajas Marketing Promocional
Fuente: Fuente especificada no

Publicidad

Soledispa & Bozada( 2020) en base a su definicion, establece que:

Es una de las técnicas tradicionales que se ha ejercido al marketing cuya
finalidad es la de promocionar el producto o servicio, divulgandolo para la
estimulacion del consumo por parte de la demanda de los clientes, transmitiendo
un mensaje que se relaciona a la marca infiriendo de manera positiva,
fortaleciendo el posicionamiento en el mercado y entre los competidores, los
canales por la cual se da con mas concurrencias este tipo de herramienta son la

radio local, plataformas digitales, television, periddicos, afiches, etc.

La publicidad se ha tomado por mucho tiempo como una forma de comunicacion que se la

transmite de diferentes maneras como es escritas, auditivas, la funcion que tiene en beneficio
14



a una empresa 0 negocio es la de convencer al usuario, convertirlo en un consumidor,
asegurando en la base legal de clientes, fomentando el posicionamiento de la marca y
asegurando un puesto en el mercado, orientdndonos por el conjunto de estrategias implantadas

para el logro de la meta anhelada.

Promocion de Ventas

Sanchez (2020) en su investigacion, establece que:

La promocion de ventas es una variable de la mezcla de promocion, que consiste
en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los miembros del canal de
distribucion o a los equipos de ventas, que buscan incrementar la compra o la
venta de un producto o servicio que se esta ofertando en beneficio del coste de

una empresa 0 negocio, se asocian con los resultados a corto plazo.

El producto o servicio que se ofrece por parte de una empresa se ve aumento la
adquisicion de los bienes o servicios promovidos por parte de una empresa, siempre y cuando
se dé la mezcla de la promocion que incentive de forma efectivo en un plazo de tiempo al

cliente en la distribucion de los productos.

2.1.2. Relaciones Publicas

Anzules (2020) en su invesitgacion, enfatiza que:

Se aplican tanto al sector publico como al privado. En el primer escenario,
contribuyen a moldear la percepciédn social y la reputacién del gobierno o sector
publico que lo gobierna, generando asi confianza entre los ciudadanos; de

manera acorde con el sector privado, permiten a las organizaciones establecer
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una relacion comercial entre un cliente y un determinado proveedor, posicionar

la marca fortaleciendo la imagen de la empresa y comunicar eficientemente

Es de modo externo el ambiente donde se relacionan tratando de crear vinculos entre
ambas partes, lo cual sea beneficioso para el que emite el producto como el cliente, generando
una buena imagen para la empresa, lo cual se dan beneficios de potencializacion en el mercado

y mayor adaptacion en los posibles consumidores.

2.1.3. Ventas Personales

En el estudio de Ulloa, Acosta, & Martinez (2019), sostienen:

La venta personal es el nombre colectivo que define un mundo complejo, que
atrae a todos los que entran en él. Por un lado, la venta directa conecta los
patrones de funcionamiento del mercado con: clara visién personal del
problema: tratamiento, cuidado de las necesidades del cliente; los clientes deben
acercarse mediante los canales tradicionales son muy potentes (publicidad,
venta en tienda, promociones, siendo una Unica herramienta las personas, las

iméagenes del vendedor, en multiples formas).

En marketing siempre se forma una comunicacién donde se da el uso necesario de
medios que sirven para la comunicacion directa con el cliente con el objetivo cubriendo la
demanda de y solventando sus problemas, su alcance es dirigidos a consumidores que
adquieran la clase de producto o servicio que se estd ofertando, sin dejar de lado el uso de
estrategias comerciales para provocar una accion en una relacion sostenible entre la empresa y
los usuarios, pero lo principal aqui es que no se da la intervencion de intermediarios, uso de

agentes comerciales.
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Figura 4. Caracteristicas ventas personales
Fuente:Fuente especificada no vélida.

2.1.4. Marketing Directo

Segun Cérdenas (2018), designa al marketing directo de la siguiente manera:

El marketing directo cumple con la funcion de la venta de productos o servicios,
cuya accion se la puede realizar a distancia, la entrega del producto se hace
mediante un control absoluto para resultados eficaces, utilizado para el aumento
de las ventas, funcion acompafada del apoyo en lanzamiento de otros productos,
y la generacion de un grupo de contactos, donde se cualifica un valor agregado,
productos mas complejos, grupo selectivo en gran numero de nuestros

productos.

Es la publicidad en donde se enfatiza la basqueda de llamar la atencion de un grupo
seleccionado de personas de consumidores, siendo una herramienta efectiva provocando una

accion en relacion y beneficio de la empresa como la de promover o adquirir un servicio o un
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producto, lo que se va a evidenciar la probabilidad en aumento de la cubierta de la demanda y

la satisfaccion total del cliente.

2.1.13. Objetivos de Promocion

Para Tenemaza (2018) considera que “El consumidor tiene que sentirse incentivado en
la adquisicion de un producto o servicio en corto periodo de tiempo, lo que se busca es el
incremento puntual de las ventas, incentivando el desarrollo empresarial y potenciacion de la

marca”.

Siempre basandonos en una serie de estrategias implementadas al plan de marketing de
una empresa, se concluye den siempre el logro de los objetivos, cuyas metas se lo realiza en un
limite de tiempo, manteniendo el enfoque con el conocimiento del objetivo a cual se va a dirigir

la empresa, es la satisfaccion de sus necesidades.

2.1.14. Segmentacion de Mercado

En su investigacion, Leon, (2020) define la segmentacion como:

La segmentacion del mercado se implanta un conjunto estrategia de marketing,
la segmentacion consiste en dividir o repartir el mercado segun la particularidad
o caracteristicas que definen a cada segmento. En funcion de esto se identifican
preferencias y en funcion de esto se dirigen estrategias, estrategias similares

deben materializarse en el producto.

Aqui es el paso principal para determinar el grupo objetivo a quien se le va a

implementar la estrategia escogida para el aumento de ventas de los productos ofertados, lo
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cual el mercado recurre a esta herramienta donde se divide en grupos mas compactos con

cualidades similares como edad, ingresos, rasgos, comportamiento, necesidades y la ubicacion.
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Figura 5. Segmentacion del mercado
Fuente:Fuente especificada no

2.1.15. Posicionamiento

Segln Piazza (2021) indica que “El posicionamiento en marketing es una estrategia
empresarial que con eficacia cumplen la funcion de asegurarse que un producto ocupe un lugar

diferenciado de sus competidores, en la mente de los consumidores”.

La cualidad de esta estrategia, es ser lider en el mercado competidor, el cual se base en
mantenerse ocupado en la mente del consumidor con la marca del producto, servicio o
promociones ofertadas, lo cual haga que el usuario no dude en decisiones a corto plazo y sus

recompensas en la toma de decisiones con finalidad de recompensa mutua tanto del usuario
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como de la empresa, lo cual nos lleva ocupar un lugar distintivo en la mente del publico

objetivo.

2.1.16. Ventaja Competitiva

En cuanto a este contexto Sullon (2020), define que:

Son todos los aspectos en cuanto a caracteristicas que diferencian una marca o
producto de sus competidores proporcionar a los clientes mas valor y beneficios.
Los beneficios pueden variar, pero el elemento méas importante de esta estrategia

no es centrarse en lo que vende sino en como vende.

Consideramos como aquella capacidad que se le otorga a una empresa al sobreponerse
ante la competencia que sea del mismo sector o similares al tipo de empresa con los servicios
y productos ofertados, es decir adquirir una superioridad y dando un mejor posicionamiento al

producto.

2.1.17. Estrategia de Comunicacion

Ruiz (2019), en base a su investigacion, se considera que:

La estrategia de comunicacién tiene caracteristicas que caracterizan cualquier
estrategia genérica, caracteristica clave (comunicacion), tangible en el logro de
la meta comunicarse o cuando utiliza la comunicacion principalmente para
lograr este objetivo y misién, considerando que, en la practica, los mercados
politicos, econdmicos y culturales, la comunicacion es una forma de interaccion

que las personas suelen utilizar entre otros comportamientos.
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Pues el conjunto de acciones en base a un enfoque estratégica que se inclina por lograr
objetivos que son anhelados por parte de la empresa, es lo que se considera como una técnica
de comunicacion eficaz para el aumento de las ventas y reputacién empresarial, alineando los
objetivos claros de la empresa lo cual genera confianza, cultura empresarial, prioridades en

beneficio de la empresa.

2.1.18. Promocién y Ventas

Pefia (2019), tiene la siguiente proyeccion:

Se lo puedo definir como aquellas ventas de formas personal, publicidad,
promocion en las ventas, relaciones publicas. Las promociones son una mezcla
de marketing que promueve intercambios exitosos con los mercados a traves de
informar, educar, persuadir y recordar beneficios de la empresa o del producto.
Incentivo a corto plazo para probar o comprar productos o servicios; incluyendo

acciones de consumo y promociones para vendedores y negocios.

Los dos elementos del marketing, funcionalidad de provocar un aumento en la cubierta
de la demanda total en base a un producto por parte de los consumidores, siempre estableciendo
un plazo no muy extenso que no genere pérdida econémica, lo cual se busca con la promocién,

y evidenciar el desarrollo de las ventas que se dan por parte de la empresa.

2.1.19. Incremento de Ventas

Benavente (2021), en base a su investigacion sostiene que:

Consiste en conquistar el mercado mediante una estrategia de marketing mixta,

es decir, basada en producto, distribucion, comunicaciéon y precio. Esta
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funcionalidad esta enfocada en la realizacion actividades de corto y mediano
plazo desde un punto de vista econdmico haciendo notar el verdadero motor de

la empresa.

La conquista de nuevos mercados en el posicionamiento lider en la produccion y venta
de los productos brindados por una empresa, conociendo de una metodologia que sera eficaz
en la aplicacién de estrategias que cuyo objetivo en comun es el incremento de las ventas y el
desarrollo empresarial, lo cual lo hace un desafio complejo la conquista del mercado

competidor

2.1.20. Competitividad

Lo que concierne Medina & Gomez (2019) sobre la competitividad, es que:

La competitividad empresarial esta definida como aquella capacidad de una
empresa para generar beneficios mediante la implementacidn de estrategias que
le den una ventaja competitiva sobre sus competidores en el mercado, lo cual
mantiene de forma sostenida las ventas y la rentabilidad, la cual se da una
relacion de modelo cuantitativo como la participacién del mercado, sucursales,
franquicias, clientes, en donde las empresas se enfrentar a un desarrollo mutuo

para su sostenibilidad.

La empresa adquiere la capacidad de hacer de sus productos y servicios accesibles, cuya
misién es mantener una empresa 0 negocio que sea rentable, gracias a las estrategias que se
han venido ejecutando de manera eficaz, lo cual supone que se da el posicionamiento en el
mercado y por ende la competitividad que se muestra con la similitud de la oferta de sus

productos.
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2.1.21. Productividad

Para definir la productividad Prada & Acosta(2020), estipula que:

Es un mecanismo util para lograr una mayor competitividad empresarial,
combinado con un modelo de educacién y formacion emprendedora y una
cultura organizacional que conduce al crecimiento, junto a un nivel de servicio,
si se deriva de mejoras en los procesos operativos e indicadores de gestion de
los empleados, asi como la implantacion de iniciativas de mejora valor
agregado). Por otro lado, la productividad del trabajo corresponde a un
trabajador y la relacion entre la produccion total y el trabajo total, asignando un

ambiente de trabajo positivo.

Es aquel coeficiente que estimula la optimizacion de las horas realizadas en el rango de
cada jornada laboral, en si es la encarga de medir el nimero total sobre los servicios y los bienes
ofertados, y los factores que se han utilizados en su produccion, es decir nos permite saber lo

referente a la jornada laboral para el miembro de una empresa o negocio.

2.1.22. Anélisis FODA en las Estrategias de Marketing

En base a las investigaciones Rojas, (2018) manifiesta que:

Es una de las principales herramientas estratégicas desde un punto de vista
practico del mundo empresarial. creo que es una excelente herramienta
estratégica ya que la he encontrado muy atil en mi ensefianza y carrera utilizado,

aunque a veces de forma intuitiva y sin saber su nombre técnico. Entre las
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ventajas que se obtienen al utilizarlo se encuentra conocer la situacion real de

la empresa, asi como los riesgos y oportunidades que presenta el mercado.

Es un de los disefios implementados para el analisis que es de servicio Util en la busque
de las fortalezas y debilidades de nuestra idea de negocio, junto a una previa estrategia
empresarial y el tipo de marketing que se quiera aplicar, para llegar a la atraccion del grupo
consumidor objetivo, atrayendo nuevos contribuyentes, para no evidenciar prejuicios en el

desarrollo de las ventas de los bienes de la empresa,

Identificacion de los criterios de andlisis.

.\/
Determinacion de las condiciones reales de actuacion en relacion a las variables internas y
externas del andlisis.

v -
Asignacion de una ponderacidn para cada una de las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas, listadas (matriz).

N

Cilculo de los resultados

.\ =
Determinacion del balance estratégico
.\ b

Graficacion y andlisis de los resultados

V3

Obtener conclusiones

Figura 6. Procedimiento para el anélisis FODA

Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)
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2.2. Marco Legal

Constitucion de la Republica del Ecuador

En sus normativas expresa la ley para los eventos publicos y masivos, donde esto avala

el permiso de funcionamiento de la empresa Crossplay S.A.

En el Art 340. Relata que “el sistema nacional de inclusién y equidad social es el
conjunto articulado y coordinado de sistemas, instituciones, politicas, normas, programas y
servicios que garantizan el trabajo, seguridad y exigibilidad de los derechos reconocidos en la
constitucion y el desempeno de los objetivos del régimen de desarrollo” (Secretaria de Gestion

de Riesgos , 2016).

Ademas, se indica que “el sistema implica de aspectos de la educacion, salud, seguridad
social, gestion de riesgos, cultura fisica y deporte, habitad y vivienda, cultura, comunicacién e
informacion, disfrute del tiempo libre, ciencia y tecnologia, poblacion, seguridad humana y

transporte” (Secretaria de Gestion de Riesgos , 2016).

En el Art 389. Describe “El Estado cuidara a las personas, las colectividades y la
naturaleza frente a los efectos negativos de los desastres de origen natural o antropico a través
de la prevencion ante el riesgo, la mitigacion de desastre, la recuperacion y mejoramiento de
las condiciones sociales, econdmicas y ambientales, con la finalidad de minimizar la condicion

de vulnerabilidad” (Secretaria de Gestion de Riesgos , 2016).
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Acuerdo Ministerial N°. 6987 del Ministerio del Interior, Art. 28:

En este apartado menciona que existen varias categorias por las cuales se puede realizar
un evento publico, como: actividades artisticas y culturales, recreativas, locales e instalaciones

y entre otras mas (Secretaria de Gestion de Riesgos , 2016).

Ley Orgénica de Regulacion y Control del poder de mercado.

Capitulo |

En el Art. 1.- indican el objetivo de la normativa, la cual motiva la prevenir, corregir,
eliminar y sancionar el abuso de operadores economicos con poder de mercado, la prevencion,
prohibicion y sancion de acuerdos colusorios y varias practicas restrictivas, el control y
regulacion de las operaciones de concentracion financiera, y la prevencion, prohibicién y
sancion de las practicas desleales, logrando la eficiencia en los mercados, el comercio justo y
el bienestar general y de los clientes y consumidores, para el establecimiento de un sistema
econdémico social, solidario y sostenible (LEY ORGANICA DE REGULACION Y

CONTROL DEL PODER DE MERCADO, 2011).

En el Art 2.- comprende que estan sometidos a las disposiciones de la normativa
indicada, todos los operadores econdmicos, sean sujetos naturales o juridicas, publicas o
privadas, nacionales y extranjeras, con finalidad de lucro, que existente o potencialmente
efectlan actividades econdémicas en la totalidad o en parte del espacio nacional, asi como los
gremios que las agrupen, y las que cumplan actividades econémicas fuera de la nacién, en la
medida en que sus comportamientos, actividades o acuerdos generen o logren producir efectos
perjudiciales en el mercado nacional. Las conductas o actuaciones en que cometiere un

operador econdmico seran imputables a él y al operador que la controla, al momento que el
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comportamiento del originario ha sido establecido por el segundo. La actual normativa
interfiere la regulacion de las distorsiones de mercado generadas en restricciones geogréaficas
y logisticas, asi como ademas a aquellas que trascienden de las asimetrias productivas entre los
operadores econémicos (LEY ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER

DE MERCADO, 2011).

En base a estos articulos de la normativa de control y regulacion de eventos o sucesos
publicos, ya sean de empresa independiente, publicas o privadas se requiere de aplicar las

normas de control y seguridad de la integridad de las personas como tal.

2.3 Marco Conceptual

Bienes: Productos o servicios que son producidos y ofertados por una empresa

Cliente: Individuo que interactia con una marca, servicio o producto y pasa por las

diferentes etapas asociadas a ellos.

Competidores: Grupo empresarial que ofertan productos y servicios similares en un mismo

segmento del mercado

Coeficiente: Consumidores generados por un cliente satisfecho

Empresa: Unidad de desarrollo, produccion, transformacién de productos o servicios,

satisfaciendo las necesidades del cliente

Estrategia: Proceso guia, que se centra en los recursos disponibles para el aumento de las

ventas y posicionamiento con respecto a la competencia en el mercado competitivo
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Fidelizacién: Proceso que consiste en fortalecer relacion empresa y el usuario en el retorno

de la adquisicion de sus productos

Mecanismo: Interaccion de elementos basicos de una empresa

Marketing: Estrategias dirigida a la mejora de a comercializacion de un bien o servicio

Mercado: Grupo de competidores reales y en potencia en base a la oferta de un producto o

servicio

Productos: Bien o servicio producido por una empresa, cuyo objetivo, saciar la demanda

de los consumidores

Publicidad: Herramienta cuya funcionalidad es la de divulgar un producto para su

adquisicién y consumo.

Servicios: Un proceso mediante el cual una empresa resalta el valor de sus productos

intangibles para llenar un vacio o resolver un problema del cliente.

Viabilidad: Estudio determinando a que tan rentable puede ser una idea de negocio,

designado a saber si puede convertir en una empresa comercial.
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CAPITULO III

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Enfoque de la investigacion

3.1.1. Enfoque Cuantitativo.

La investigacion se llevo a cabo bajo un enfoque o método cuantitativo, donde se obtuvieron
datos analiticos y numéricos para tener un panorama mas amplio del problema existente en la

empresa Crossplay S.A.

Para Granados (2021) manifiesta que la investigacion cuantitativa “se caracteriza por
utilizar métodos y técnicas cuantitativas y por ende tiene que ver con la medicion, el uso de
magnitudes, la observacion y medicion de las unidades de andlisis, el muestreo, el tratamiento
estadistico” (p. 140). No obstante, se puntualiza que “la investigacion cuantitativa es aquella
donde se recogen y analizan datos cuantitativos, por su parte la cualitativa evita la
cuantificacion; sin embargo, los registros se realizan mediante la narracion, la observacion

participante, encuestas y las entrevistas no estructuradas” (Cadena, y otros, 2017).

Por consiguiente, en base a esta tipologia de estudio se espera alcanzar de manera pertinente
los datos descriptivos derivados a través las técnicas e instrumentos de exploracion aplicados

dentro del marco de narracién asimilado.

3.2. Alcance de la investigacion

3.2.1. Investigacion descriptiva.

Desde el punto de vista de Tamayo y Tamayo (2015) la investigacion descriptiva es el

“registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual y la composicion o procesos de los
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fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre cémo una persona,
grupo o cosa se conduce o funciona en el presente” (p. 55). Asi también, Toala y Monserrate
(2013) sefialan: “la investigacion descriptiva es la que estudia las situaciones reales, tal como
suceden, indagando sobre las causas y los efectos que produce, asi como la propuesta para su
solucion” (p. 40). Por ende, se quiere plantear una interpretacion apropiada del sector y por
medio de encuestas conocer el nivel de aceptacion de un plan de marketing promocional, de
igual forma, se utilizara juicios metddicos que permitan observar la actuacion del objeto
estudiado, haciendo una enumeracion detallada de los rasgos y tipologias mas significativas

para ofrecer una descripcion relevante con relacion al evento de estudio.

3.3. Técnicas e instrumentos

3.3.1. La Encuesta.

La encuesta es una técnica que comprende en conseguir informacion con respecto a una
parte de la poblacion o muestra, a través de la aplicacion del cuestionario. “La recopilacion de
la informacion se realiza mediante preguntas que midan los diversos indicadores que se han
determinado en la operacionalizacién de los términos del problema o de las variables de la

hipotesis” (Arias, 2021).

Para la actual investigacion, se suministrara una encuesta anticipadamente estructurada a
una cantidad definida de sujetos de las diferentes empresas del sector concerniente a los
videojuegos en sus diversas areas, en donde las preguntas y posibles respuestas estan
formalmente estandarizadas para conocer las generalidades y criterios que genera el sector de
videojuegos, es decir, se brindara una alternativa al analizados entre algunas opciones, teniendo

la ventaja de ser intervenidas y enviadas por el encuestador, dentro de la poblacién finita
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concluyente, siendo significativo el orden de las preguntas y respuestas. Por lo tanto, aporta
como medio de recoleccidn de datos para el indagador, al coleccionar informacién fundamental

que en este caso es un segmento poblacional de gran interés.

3.3.2 El cuestionario

El cuestionario consiste en elaborar preguntas para generar datos relevantes con la finalidad
de alcanzar los objetivos planteados en el proyecto de investigacion. El disefio del cuestionario
debe ser estructurado de una manera adecuada, de lo contrario, la recoleccion de datos sera
incompleta y poco confiable. Por lo tanto, este plan permite estandarizar y uniformar el proceso

de recopilacion de informacion (Bernal, 2010, p. 269).

Este instrumento de investigacion soporta a la técnica de la encuesta, debido a que sin la
elaboracion previa del mismo resulta compleja la formulacion de las preguntas por parte del
encuestado al encuestador, el objetivo de emplear el cuestionario fue efectuar interrogantes a

los colaboradores encargados de las diferentes empresas relacionadas al sector de videojuegos.

3.4. Poblacion y muestra

3.4.1 Poblacion

Desde la perspectiva de Morillas (2007) define la poblacion como: “conjunto finito o infinito
de personas, casos o elementos, que presentan caracteristicas comunes” (p. 180). En este caso
para el estudio se utilizard una poblacion de 40 colaboradores de la empresa Crossplay S.A.,
que engloba a las diferentes entidades del sector de videojuegos, por esta razon, se concretd

una poblacion finita arreglada por una cantidad de personas pertenecientes a dichas entidades,
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especificamente involucrados este giro de negocio, a quienes se empleara el cuestionario para

lograr informacion que contribuira a establecer la factibilidad del propdsito en curso.

Tabla 1
Poblacion
Detalles Cantidad
Colaboradores de la empresa Crossplay 10
S.A.
Total 40

Fuente: Empresas de Videojuegos.
Elaborado por: Pinzén y Salguero (2022)

En base a estos datos, se determina que la poblacién es de 40 40 colaboradores de la empresa

Crossplay S.A.
3.4.2 Muestra

Dicho con palabra de Tamayo (2016) el muestreo por conveniencia “es aquel con el cual se
seleccionan las unidades muéstrales de acuerdo con la conveniencia o accesibilidad del
investigador. Se puede utilizar en los casos en que se desea obtener informacion de la
poblacion, de manera rapida y econémica” (p. 13). Este tipo de muestreo se utiliza por lo
general en las etapas exploratorias de la investigacion como base para generar hipétesis y para

estudios concluyentes.

Determinada la unidad de analisis, en este contexto la muestra a conveniencia esta
compuesta por 25 colaboradores de la empresa Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil en

las cuales se aplicara el cuestionario a los funcionarios respectivos, debido a la facilidad de
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acceso de informacién y siendo estas empresas aquellas que estan relacionadas a esta linea de

negocio.

Entonces, por la facilidad de eleccidon que brinda el muestreo de conveniencia se indica que
la muestra de 25 colaboradores que permitiran obtener informacién real para proceder al

estudio de mercado.
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3.4. Andlisis de resultados
Encuesta realizada a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
1.- ;Género?

Tabla 2

Género de las personas encuestadas

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Femenino 7 28%
Masculino 18 72%

Total 25 100%

Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

m Femenino

= Masculino

2%

Figura 7. Género de las personas encuestadas.
Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

Interpretacion:

Se debe considerar que el 72% de los encuestados pertenecen al género masculino y el
28% femenino, por ende, se obtuvo criterios diversos de diferentes puntos de vista en esta

encuesta.
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2. ¢Cargo que desempeiia en la empresa?

Tabla 3
Cargo de los empleados encuestados
Descripcién Frecuencia Porcentaje
Jefe de Marketing 13 52%
Jefe de Compras 2 8%
Gerente General 9 36%
Ingeniero en Sistemas 1 4%
Otros 0 0%
Total 25 100%

Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

0%

4%

= Jefe de Marketing

= Jefe de Compras

= Gerente General
Ingeniero en Sistemas

= Otros

8%

Figura 8. Cargo de los empleados encuestados
Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.

Elaborado por: Pinzén y Salguero (2022)

Interpretacion:

Para el siguiente grafico presentado se considera que la mayor cantidad de
encuestados ocupan el cargo de jefe de marketing, seguido por un gran nimero de jefes de

compras y Gerentes, en menor cantidad ingenieros en sistemas, por ende, la informacion

obtenida fue de fuentes directas.



3. ¢Esta de acuerdo en realizar un plan de marketing promocional para incrementar

las ventas?

Tabla 4.

Nivel de aceptacion para realizar un plan de marketing promocional

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 9 36%
De acuerdo 16 64%
Ni de acuerdo ni desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 25 100%

Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

= Totalmente de acuerdo

» De acuerdo

Ni de acuerdo ni
64% desacuerdo

En desacuerdo

Figura 9. Nivel de aceptacion para realizar un plan de marketing promocional.
Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzén y Salguero (2022)

Interpretacion:

Se evidencia claramente que una gran cantidad de encuestados estan totalmente de
acuerdo en realizar un plan de marketing promocional y otra parte minoritaria menciona que
estan de acuerdo. Por lo cual, se evidencia de forma clara la necesidad de innovar este sector

mediante la elaboracion y aplicacion de planes de marketing.
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4. Considera que la elaboracion de un plan de marketing puede ser aceptado por su

empresa bajo las siguientes variables:

Tabla 5
Variables para considerar por clientes en el disefio de un plan de marketing
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Precio 19 76%
Nivel de adaptacion 5 20%
Calidad 1 4%
Facilidades de pago 0 0%
Durabilidad en el tiempo 0 0%
Otros 0 0%
Total 25 100%

Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzén y Salguero (2022)

‘ = Precio

= Nivel de adaptacién
Calidad
Facilidades de pago

= Durabilidad en el tiempo

= Otros

Figura 10. Variables para considerar por clientes en el plan de marketing.
Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.

Elaborado por: Pinz6n y Salguero (2022)
Interpretacion:

Se evidencia claramente que la gran mayoria de encuestados para ser futuros clientes
se enfocan en la variable de precio, por ende, es indispensable promocionar el plan de

marketing a un precio acorde al mercado, de esta forma se lograra alcanzar un gran portafolio

de compradores.
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5. ¢Haescuchado sobre los planes de marketing promocionales?

Tabla 6

Presencia de los planes de marketing promocionales

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 15 60%
No 10 40%
Total 25 100%

Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

m S
No

Figura 11. Presencia de planes de marketing promocionales.
Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.

Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)
Interpretacion:

Una gran cantidad de encuestados indican que, si han escuchado sobre los planes de
marketing promocionales, una parte minoritaria sefialan que desconocen este tipo de
promociones, de esa forma, se pudo notar que, elaborar un plan de marketing promocional es
una idea innovadora que permitira generar ingresos y a su vez contribuir con el medio

ambiente.
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6. ¢Esta de acuerdo con la idea de negocio de elaborar un plan de marketing

promocional para incrementar las ventas?

Tabla 7

Nivel de aceptacion idea de negocio plan de marketing promocionales

Descripcion

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 16 64%
De acuerdo 9 36%
Ni de acuerdo ni desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 25 100%

Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo ni

desacuerdo
En desacuerdo

Figura 12. Nivel de aceptacién idea de negocio plan de marketing promocionales.
Fuente: Encuesta a los colaboradores de la Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil
Elaborado por: Pinzon y Salguero (2022)

Interpretacion:

Los encuestados sefialan que, estan totalmente de acuerdo con la idea de negocio de
realizar el plan de marketing, otra gran parte mencionan que estan de acuerdo con esta idea

de negocio, por ende, el proyecto es factible y muestra un gran nivel de aceptacion de las

empresas industriales de este sector.
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3.5.Anélisis FODA

f Fortaleza

- Desarrollo Tecnologico.

videojuegos.

- Tendencia social
- Precios competitivos

Debilidad

- Nuevo en el mercado local

- Poco reconocimiento
producto ofrecido.

- Falta de medios de
estretégico.

o

- Juventud con atraccibn a los

- Empresa con productos varios

FODA

del nuevo

promocion

| Oportunidades | x

- Crecimiento de la cartera de clientes.
- Crecimiento de ventas considerables.
- Reconocido en el mercado competitivo.

Amenazas

- Introduccion de mas competencia en el
local.

- Variedad y mejores precios de la
competencia.

- Accesibilidad de obtencion del producto

de la competencia.

- Pérdida de clientes actuales.

Figura 13. Matriz FODA

Fuente: Empresa Crossplay S.A., de la ciudad de Guayaquil.

Elaborado por: Pinzdn y Salguero (2022)
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3.6.Propuesta

Elaborar un plan de marketing promocional de manera digital para incrementar las
ventas en la empresa Crossplay S.A. a su vez, cumplir con los objetivos especificos como
analizar la situacion actual de la empresa en cuanto estrategias de marketing y su mercado
entre ellas referir las bases tedricas que permitan disefiar el plan de marketing promocional,
realizar el estudio de mercado que conduzca a definir la demanda del segmento de

videojuegos y que de estas permitan proponer un plan estratégico de marketing.

3.6.1. Analisis de Porter

Debido automatizacion y avance tecnoldgico en el mundo la facilidad de poder
innovar y programar herramientas Utiles para el ser humano ha obligado a las personas ser
mucho mas competentes y precisos a la hora de plantear un plan estratégico para incrementar
sus ventas en cuanto al sector de venta y alquiler de videos juegos, ya que de esta solo se
necesita conocer y tener un amplio panorama sobre a juegos nos referimos, esto genera que
haya muchos competidores que tengan la misma idea o mejores planes estratégicos de ventas

que puedan acaparar mas el mercado.

Tabla 8. Competidores Potenciales

N° Empresa

Gamerlandia
Tierra de Juegos
Gye del Jugador
Tienda Gaming del Ecuador
Juegos del Milenio
Estacion de Juego

~N O o B~ W N

Ciudad del Juego

8 Tienda Aika
Fuente: Competidores Potenciales
Elaborado por: Pinzén y Salguero (2022)
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3.6.2. Poder de los clientes.

Existen costos bajos, casi nulos, en cambiar de un videojuego a otro en los maoviles,
inclinando la balanza de poder hacia los clientes. Los clientes cada vez son méas exigentes en

cuanto a la calidad y la jugabilidad de los videojuegos, asi como el desempefio del juego.

3.6.3. Plan estratégico

Para que Crossplay S.A tenga resultados en su incremento en ventas se tiene que

considerar puntos importantes en relacion con sus productos y servicios que esta brinde:

1. Tiene que competir de manera eficiente dado que de esta manera podria

acaparar de manera sustancial el mercado del alquiler y venta de video juegos.

2. Tener precios competitivos de acuerdo al mercado competidor en sus lineas de
productos y servicio, considerando aplicar beneficios y facilidades como

ofertas descuentos, etc.

3. Crossplay S.A debe realizar una campafia publicitaria que pueda tener alcance
al tipo de pablico deseado para que de esta manera pueda captar nuevos

clientes y convertirlos en clientes recurrentes.

4. Por medio del marketing promocional estas sean tacticas de ofertas agradables
gue puedan fomentar el incremento de compra en los clientes y de esta manera
atraer a nuevos, proponernos a ser proveedores realmente competitivos

solventados en costos accesibles, calidad en nuestros productos y servicios.
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CONCLUSIONES

Con el plan de marketing promocional se concluye que es la herramienta que ayudaria a
incrementar las ventas en Crossplay S.A cumpliendo con los objetivos especificos como
analizar la situacion actual de la empresa en cuanto estrategias de marketing referidas en el
anterior capitulo y su mercado soportandolo con las bases tedricas que permitan disefiar el plan
de marketing promocional las mismas que tendrian que fortalecerse, al realizar el estudio de
mercado esta conducira a la demanda del segmento de videojuegos y gque de estas nos permitan
proponer un plan estratégico de marketing.

De acuerdo a lo anteriormente investigado y conforme a las encuestas e informes,
demostramos que el porcentaje mayor de personas prefiere los juegos de shooter y con ello
llegamos a conclusion que la empresa Crossplay S.A. puede incrementar sus ventas
desarrollando una nueva estrategia de marketing de posicionamiento o Branding para lograr

ser la empresa nimero uno en el Ecuador.
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RECOMENDACIONES

Con ayuda del analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que fueron
anteriormente efectuadas, estas contienen recomendaciones Utiles para el proyecto las cuales
deben ser implementadas por el personal de Crossplay S.A, el departamento comercial debera
implementar reuniones periddicas en donde los responsables de cada proceso de venta impartan
y comunique inquietudes a favor de la optimizacion de sus procesos, dado que estas favorecen
no solo a facilitar el trabajo de cada quien sino al crecimiento de la empresa a su vez el gerente
de ventas debera supervisar y evaluar los procesos de ventas de manera continua de la mano
de estudios de mercados de manera periodica haciendo cumplir la meta establecida como lo es

también la implementacion del marketing promocional para el incremento de sus ventas.
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ANEXOS

ENCUESTA REALIZADA POR CROSSPLAY S.A. AEMPRESAS DEL SECTOR Y PUBLICO
EN GENERAL
1.- ¢Genero?
Masculino
Femenino
2.- ¢ Cargo que desempefiaen la empresa?
Jefe de Marketing
Jefe de Compras
Gerente General
Ingeniero en Sistemas
Otros
3.- ¢ Esta de acuerdo en realizar un plan de marketing promocional para incrementar las ventas?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo ni desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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ENCUESTA REALIZADA POR CROSSPLAY S.A. AEMPRESAS DEL SECTOR Y PUBLICO
EN GENERAL

4.- Considera que la elaboracion de un plan de marketing pude ser aceptado por su empresa bajo las
siguientes variables:

Precio

Nivel de Aceptacion

Calidad

Facilidades de Pago

Durabilidad en el Tiempo

Otros

5.- ¢ Ha escuchado sobre los planes de marketing promocionales?
Si

No

6.- ¢ Esta de acuerdo con la idea de negocio de elaborar un plan de marketing promocional para incrementar
las ventas?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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