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Resumen g ecutivo.

El trabajo de investigacion desarrollado presenta un conjunto de estrategias de e-
marketing que permiten alcanzar el posicionamiento de la fundacion “Otofio

Inolvidable”, ubicada al sur delaciudad de Guayaquil.

El centro de atencion de los adultos mayores no ha realizado estrategias que
permitan su posicionamiento, y la comunidad no conoce de su existencia, las personas
gue son atendidas en el lugar llegan por comentarios de boca en boca que dan las personas

que asisten a lugar.

La carencia de mecanismos de difusién y promocion y la necesidad de concientizar
a la poblacién sobre su importancia que representa para la comunidad esta fundacién,
hizo necesario el desarrollo de la investigacion para contribuir a posicionamiento de la

misma.

El desarrollo de estrategias de posicionamiento digital para la Fundacion Otofio
Inolvidable, ubicada a sur dela ciudad de Guayaquil, estdn basadas en el resultado de la
informacion recopilada en la investigacion de campo y en las observaciones realizadas a

los usuarios y beneficiarios de la misma.

Para el desenvolvimiento de la fundacion en la sociedad, y como un aporte a los
objetivos establecidos en el plan nacional del buen vivir, se evidencia la propuesta que

debe ser implantada para alcanzar |os objetivos que permitan su crecimiento.

Para servicios comunitarios como los que realiza la fundacion la utilizacion de
herramientas digitales, e desarrollo de acciones concretas de marketing y relaciones
publicas acompafiado de | as estrategias de e-marketing lograran €l posicionamiento dela

fundacion en beneficio de la comunidad.



I ntroduccion.

América Latina se encuentra hoy en un despertar social y econémico, en e que los
paises del areatoman cada vez més conciencia de que han de andar unidos como la plata

en laraices de los Andes, como dijera José Marti.

Estarealidad implicalanecesidad de unacambiar radicalmente laforma de concebir

el desarrollo y crecimiento econdémico en laregion centrandola en el bienestar social.

En este contexto la atencién a adulto mayor juega un rol protagénico dado que é
depende en Ultima instancia la garantia de calidad de vida y de la dignidad plena del

hombre.

La cotidianidad ecuatoriana esta marcada por una serie de cambios progresivos que
han incidido directa o indirectamente en los niveles de vida y la organizacion del trabajo

en sentido general.

De dli que en los Ultimos afios a lo largo y ancho del pais se han creado distintos
centros cuyo proposito fundamental es brindar espacios donde los adultos mayores
encuentren un refugio que garantice el mantenimiento de sus capacidades y estimule su

desarrollo social y cognitivo.

La ciudad de Guayaquil no ha quedado aislada de esta noble intencién, sino que ya
en laactualidad existen fundaciones, centrosy organizaciones, cuyo objetivo esen tltima

instancia ofrecer atencién a personas de la tercera edad, en armonia con la intencion



expresa del gobierno ecuatoriano y al amparo de la Constitucion de la Republica, laLey

de Seguridad Social y el Cédigo de Trabgjo.

Dadala durarealidad que representan estas cifras, un grupo jovenes emprendedores
se dieron alatarea de constituir un centro que les permitiera brindar atencion prioritaria
de la comunidad guayaquilefia que fue nombrado Fundaciéon “Otofio Inolvidable”, a

finales del 2014 a Sur ciudad de Guayaquil.

Hasta el momento dicha fundacion ha venido funcionando de manera que los
resultados de su gestion han sido favorables, no obstante alin carece de reconocimiento
por parte de la comunidad, visibilidad en relacion a otras entidades con propdsitos

similares.

Al mismo tiempo en su gestion interna es insuficiente la interrelacion entre la
planificacion de marketing y los procesos de toma de decisiones en € mediano y largo

plazo.

Si no se realizan acciones concretas para implementar herramientas de marketing
gue garanticen el posicionamiento de la fundacién, esto provocard su inevitable
desaparicion, ya que estas tienen el fin impostergable de atraer a los ancianos del sector

y buscar el patrocinio de las empresas que larodean.

Dedli laideade desarrollar una investigacion que permita desarrollar estrategias
gue permitan el posicionamiento de la Fundacion Otofio Inolvidable, al sur de la ciudad

de Guayaquil.



El trabgjo se estructur6 en cuatro capitulos. El primero aborda el problema a
investigar en aras de contextualizar a lector en la problemética objeto de estudio y los
mecanismos de solucion propuestos. A la par de describe brevemente e proceso

metodol 6gico que permitira en Ultimainstanciala consecucion de |os objetivos trazados.

En el segundo se realiza un estudio profundo de las bases tedrico referenciades de la
presente investigacion que permitiran en Ultima instancia la comprensién caba de los
métodos y esquemas para €l logro del posicionamiento de una organizacion sin fines de
lucro.

El tercero presenta los aspectos metodol égicos de la investigacion, asi como los
resultados obtenidos de los instrumentos realizados a fin de cumplimentar los objetivos

trazados.

En el capitulo cuatro se presenta una propuesta de estrategia de e-marketing para el
posicionamiento de la “Fundacion Otofio Inolvidable”, cuyo centro sea la interaccion y
visibilidad en las redes sociales, internet, etc. para lograr el posicionamiento de la

Fundacién “Otofio Inolvidable”, al sur de la ciudad de Guayaquil.



CAPITULO I; DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del Problema;

El contexto social guayaquilefio de la actualidad estad marcado por una realidad que
afectaalas personas de tercera edad, sin que se visualicen soluciones o acciones tangibles
y pertinentes. En Guayaquil, de acuerdo la proyeccion realizada por el INEC para el afio

2016 hay 404.670 adultos mayores.

Existen causas preocupantes en relacion a la atencion de adultos mayores en la
sociedad, la necesidad de concientizar ala poblacion sobre este tema, através de acciones
como larealizacion detalleres paralosfamiliares, larealizacion de actividades recreativas

para los adultos mayores, entre otras.

La Fundacion Otorfio Inolvidable, se creo e afio 2014 con la vision de poder brindar
una alternativa de atencion de las personas de la tercera edad, sin embargo no se ha
logrado |os objetivosinstitucionales, por la pocademanda que existey lafaltade difusion
de los centros de atencion a adulto mayor, que ha afectado la productividad de la

fundacion.

La ausencia de edtrategias de marketing no ha permitido dar a conocer a la
fundacion, como una alternativa paralos adultos mayores quienes necesitan espacios para
poder desarrollar una mejor calidad de vida, aportando a los objetivos declarados en €
plan naciona del buen vivir, conociendo que la atencion de adultos mayores se ha

1



convertido en una prioridad en los actuales momentos a nivel privado y gubernamental.

Las empresas buscan eficiencia através de la utilizacion de herramientas digitales,
de alli la necesidad del desarrollo de acciones concretas que permitan implementar
estrategias de e-marketing que posibiliten la megjora continua en el posicionamiento de
lafundacion, lo cual conlleva un beneficio alacomunidad en cuanto alainclusion delos

adultos mayores y permitirarealizar alianzas estratégicas entre empresas.

1.2 Formulaciéon del Problema:

¢Como inciden las estrategias de e-marketing en el posicionamiento dela Fundacién

otofio inolvidable al sur de la ciudad de Guayaquil ?

1.3 Sistematizacion del Problema:

Esta investigacion busca responder |as siguientes preguntas:

1.- ¢Cud esla percepcion de los habitantes de la ciudad de Guayaquil sobrelos centros

de atencion de los adultos mayores?

2.- ¢Cuales son los factores que inciden en el posicionamiento de la Fundacion “Otofio

Inolvidable” en el sur de la ciudad de Guayaquil?

3.- ¢Qué tipo de fortalezas y debilidades tiene la Fundacion Otofio Inolvidable para

2



ofrecer los diferentes servicios alos adultos mayores?

4.- ;Qué tipo de estrategias serian las adecuadas para € posicionamiento de Fundacion

Otofio Inolvidable?

1.4 Objetivos de la I nvestigacion:

1.4.1 Objetivo General dela Investigacion:
Desarrollar estrategias de e-marketing que permitan el posicionamiento de la

Fundacién Otofio Inolvidable, a sur de la ciudad de Guayaquil.

1.4.2 Objetivos Especificos:
Conocer las necesidades de los adultos mayores y la situacion del mercado actual
de la Fundacién Otofio Inolvidable.
Establecer las fortalezas y debilidades de la Fundacion Otofio Inolvidable parala
mejora de |os servicios que ofrece, en el sur de la ciudad de Guayaquil.
Identificar los factores que inciden en € posicionamiento de la Fundacién Otofio

Inolvidable.

1.5 Justificacion dela I nvestigacion:

De acuerdo alo expresado en el planteamiento del problema en la Fundacién Otofio
Inolvidable, se evidencia la ausencia de estrategias para el correcto desenvolvimiento de

lafundacion en la sociedad, como aporte al plan nacional del buen vivir. Asi también €l



desconocimiento por parte de lacomunidad de la existencia, del centro de atencién de los

adultos mayores en el sector sur de la ciudad de Guayaquil.

Entre las principales falencias, también se pueden determinar la carencia de
mecanismos de difusion y promocion, de los centros de atencién a adulto mayor y la

necesidad de concientizar ala poblacion sobre su importancia.

Este tema va de lamano con lalinea de investigacion de la universidad, nimero 6,
que se refiere a la “inclusién sociocultural, derechos individuales y colectivos e
integracion latinoamericana’, dado que potenciala responsabilidad social empresarial y

el buen vivir como derecho legitimo del ser humano.

1.6 Delimitacion del problema:

El desarrollo de lainvestigacion se llevé acabo en el sur de laciudad de Guayaquil,
gue permitira conocer los factores que afectan el posicionamiento de la Fundacion Otofio
Inolvidable, concretamente en la parroquia Ximena. En |os sectores comprendidos entre

las calles El Oro, Domingo Comin, Pio Jaramilloy Lizardo Garcia

1.7 Hipétesis
Si se aplican estrategias de e-marketing entonces se lograra posicionar la Fundacion

Otorio Inolvidable al sur de la ciudad de Guayaquil .



1.8 Sistematizacion delas Variables;

Variable

I ndicador

Estrategia de e-marketing

Porcentgje de presencia en laweb.

Alcance en Redes Socides

Posicionamiento de la Fundacién

Notoriedad de la Marca.

Frecuencia de consumo.

Necesidades de |os adultos mayores

Actividades que redliza
Tiempo que dedica a mejorar su calidad
deVida

Percepcion de los habitantes

Satisfaccion (Porcentgje de Queas o
Reclamos)

Retencion.

Calidad de los servicios

Nivel de Disponibilidad del servicio
Tiempo de Respuesta a los clientes
Integralidad del servicio.




CAPITULO II: FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Antecedentes Referenciales y de Investigacion

La Revolucion Industrial provocd una metamorfosis en la organizacion de la
produccion y por ende en laforma de vida de todosy cada uno de losindividuos, pasando
de pequefios grupos familiares de artesanos a surgimiento de grandes fébricas con mega

producciones que poco a poco irian mucho méas allé de los bienes basicos de consumo.

Fue entonces que comenzé a consolidarse € término que hoy se conoce como
mercadeo condicionado esencialmente por el incremento acelerado de la ofertalos bienes
de consumo, con un bajo costo de produccion y ato valor de mercado. Este aumento
significativo delas utilidades en base alarel acién costo/beneficio provocd un crecimiento

empresarial acelerado.

De dli, que para la década iniciada en 1890, se estableciera en Estados Unidos, €l
marketing, como una disciplina académica manifestdndose fundamentalmente en
distintas vias y mecanismos de formacion relacionada con la distribucion y venta de

productos.

Con el “Crack Financiero” del 1929 a 1933, el mercado en sentido general se vio
forzado a enfocarse marcadamente en las ventas, sobre la base de |la oferta de productos
ya reconocidos por los clientes. Por ende el mercadeo se centrd en la blsqueda de la
manera més efectiva de vender a toda costa, mediante e estudio de la conducta de los
consumidores ante sus necesidades, la identificacion de sus rutinas antes de adquirir los

productos, y €l reconocimiento de |os principal es competidores.



La Segunda Guerra Mundia constituyd0 un nuevo punto de ruptura en los
paradigmas del marketing, dada la escasez, que entrafia los destrozos del enfrentamiento
armado a escala mundial. Pero la gran demanda generada fue cubierta por las grandes
industrias, al punto de que nuevamente la oferta sobrepasd la demanda, generando la
necesidad de disefiar nuevos medios y mecanismos de promocién y exposicion de

productos en funcion de las necesidades especificas del consumidor.

Por esos dias se gesto la tendencia de direccionamiento de la economia en funcion
del mercado, dada su capacidad de autorregularse. Lo cual implicé que las empresas se
enfocaran sus estrategias de mercadeo a la diferenciacion de los productos competencia
paraincrementar las ventas, dadala disponibilidad de mercancias muy similares en cuanto

aprecio, calidad y utilidad, etc.

El marketing desde entonces puede definirse a decir de Kotler (2003), como €
“proceso social y administrativo por el cual los individuos y grupos obtienen lo que

necesitan y desean através delacreaciony el intercambio de productosy valor con otros”

Este concepto ha ido evolucionando, por ende, en funcién de expectativas y
necesidades de los clientes, trascendiendo las meras transacciones en € mercado. De ali
gue los productores identifique a priori el segmento de mercado a cual estaran dirigidos
sus productos o servicios, en observanciade lanecesidad y competenciaafin de fijar sus
precios, promocionar y entregar |os productos a consumidor final.

En este contexto las organizaciones no lucrativas percibieron la utilidad del

marketing parael cumplimiento y masificacion de sus actividades desde una perspectiva



de incremento del beneficio para la sociedad. Surgiendo, entonces el concepto de
marketing social, que comparte la vision del marketing tradicional adicionandole la

busqueda de la sensibilizacion de las personas y efectuar transformaciones sociales.

En congruencia con las afirmaciones antes expuestas € marketing social se puede
definir como una herramienta para estimular y viabilizar la aceptacion de ideas o
comportamientos sociales beneficiosos para la sociedad que cambie la percepcion y
entregue valor agregado, por |as acciones desarrolladas. Por tanto, precisala consecucién

de acciones tales como:

Identificar los grupos interesados. estos seran la base de las acciones arealizar.

Definicion del producto: debe definirse tacitamente el objetivo de lacamparia para
caracterizar a publico objetivo y en qué consiste € producto intangible.

Plan de medios: entender a los medios como un elemento determinante dada su
funcion de comunicar, como educar, informar, persuadir o recordar.

Estrategia de cambio: es esencial desarrollar estrategias de cambio estrechamente

vinculadas con |os objetivos para alcanzar un mayor cambio social.

Finalmente, es preciso acotar que marketing social per se no es distinto en sus bases
conceptuales del marketing tradicional, sino en que €l objeto a comerciaizar es un
producto o servicio cuyo fin es el mgoramiento de la calidad de vida de la poblacion
desde la construccion de una conciencia social mediante el empleo de estrategias para su
promocion 'y divulgacion.

En lanueva era, el marketing no escapa ala revolucion tecnol 6gica, evolucionando

de mecanismos de difusion tangibles al uso del Internet, dada su importancia en la vida



cotidiana de la actualidad.

La Internet es un medio de comunicacion, que trgjo consigo el surgimiento de un
nuevo concepto el e-Marketing que vino a fracturar los arquetipos y emplear soluciones
de mercadeo tradicional esgrimiendo las nuevas Tecnologias de Informacion y

Comunicacion para adicionar més valor.

Lafuncion de e-Marketing es por natural ezaanalizar, planificar, gjecutar y controlar
las acciones y los programas destinados a efectuar intercambios, para alcanzar 1os
objetivos planteados y satisfacer a consumidor, dirigiéndose hacia los posibles clientes.
Por tanto sus principales actividades son: investigacion comercial, planificacion,

comunicacion, organizacion de ventas y distribucion.

El e-Marketing tiene necesariamente que partir del hecho de que la Internet es un
medio electrénico disfrutado y utilizado desde una perspectiva individual, por una

persona que busca en linea satisfacer una necesidad.

Asi todas las ideas que se le comunican deben ser simples, sencillas, répidas,
directas, mdiltiples y compresibles por cuanto el destinatario presenta perfiles
heterogéneos. Esto supone un trabajo de apasionados y un esfuerzo constante de equipos
creativos y colaboraciones innovadoras que no serian posibles s no se nutriese de las

demandas, de las opinionesy de las ideas de |os propios usuarios. (FuentesA. 2012)

No obstante, es preciso tener en cuenta algunas técnicas que garanticen el
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posicionamiento de una organizacion en el mercado a partir del uso de las herramientas'y
facilidades que ofrecen las nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion,

aprovechando su bajo costo y gran alcance:

Altay posicionamiento en buscadores: se debe garantizar que la informacion de
la organizacion, sus productos y servicios ocupe los primeros lugares por aguellas

palabras clave que el publico objetivo utiliza para buscar una categoria dada.

Campariias de enlaces. lograr que otras paginas web apunten a la pagina en
cuestion, creando contenidos de calidad que con €l paso del tiempo, cada vez més web

masters elijan referenciarla.

Campaias de Pago Por Clic y Publicidad Contextual: otra aternativa de
presentacion puede ser concebir anuncios que se muestren independientemente de la
combinacion de palabras escogidas por el internauta, sugiriendo que este haga “clic” en

dicha alerta de en caso de sentirse atraido por €ella

E-mail marketing: esunatécnicaque pretende desarrollar acciones coordinadas de
marketing partiendo del conocimiento profundo de losinteresesy habitos del consumidor

individual. (One to One Marketing).

Relaciones Publicas online: permite incorporar todos los mecanismos de

comunicacion de las relaciones publicas a websites, redes sociales o directamente por

email.
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Programas de Afiliados: emplea el registro virtual de clientes potenciales para la

trasmision de mensajes publicitarios.

Microsites. se refiere ala concepcién de sitios destinados a la divulgacién de un

bien o servicio dado, o centrado en una accion publicitaria en concreto.

Banners: son elementos informativos muy [lamativos colocados en un sitio con la

intencion expresa de desviar la atencion hacia él.

Blogs: son sitios web, concebidos con la vision de un diario personal en el que sus
autores muestran informacion de su interés de forma en que pueda ser actualizada

constantemente y sus lectores puedan emitir opiniones.

Foros. pueden verse se forma similar a los blogs, pero en este caso los lectores
participan de forma interactiva, estableciéndose un proceso de retroalimentacion

constante entre todas direcciones.

Pop-Ups: son ventanas que emergen automaticamente sin la solicitud del usuario,
estos son relativamente impopulares entre los internautas pero pueden ser Gtiles a fines

de mercadotecnia.

Pagina Web: es aguella plataforma virtual mediante la cua los usuarios tienen

acceso ainformacién o servicios, permitiendo la interactividad instantanea.

Comunidades Virtuales. son grupos de personal reunidos virtualmente en funcion
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de sus intereses, expectativas o0 necesidades. Hoy, existen empresas dedicadas a gestionar
dichos grupos, por ende es preciso identificarlos y trabajar observando cuidadosamente

lainformacion que ofrecen.

Tienda Virtual: son aquellas que comercializan sus productos o servicios en laweb.

Para garantizar su funcionamiento eficiente es imprescindible concebir catalogos
virtuales a través de los cuales |os clientes pueden obtener informacion detallada de los

bienes o servicios que se le oferten.

El e-marketing ha sido utilizado en funcion del bienestar social, entrelazandose

estrechamente con el concepto antes abordado de marketing social.

No obstante, un punto neurdlgico de esta investigacion viene a ser la compresion
cabal de la definicion de estrategia que puede ser resumida a grandes rasgos como €l
conjunto de acciones estructuradas y planificadas de manera coherente para lograr en
cumplimento de |os objetivos de una organizacién en el mediano y largo plazo. Ademéas
comprende una serie deactividades planificadasque ayudan atomar decisionesy
aconseguir los mejores resultados posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un

objetivo siguiendo una pauta de actuacion.

De ali que pueda ser contextualizada en el entorno del mercadeo como aquellas
tareas desarrolladas en funcién de la consecucion de un objetivo de marketing dado,
entiéndase, incrementar los indices de captacion y fidelizacion de clientes, estimular las

ventas, promocionar |os productos entre otros.
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Por ende es posible aseverar que disefiar las estrategias de marketing es una de las
funciones del marketing, por tanto su concepcion en general depende de laidentificacion
y caracterizacion de su mercado target. Ademas su eficacia estd condicionada por su

clasificacion en funcion de su propésito: producto, precio, distribuciény promocion.

En este punto es impostergable la definicion estrategia de marketing online, que
teniendo en cuenta las afirmaciones anteriores, debe comprender como el conjunto de

acciones desarrolladas en linea para obtener un fin dado concerniente al marketing.

En consecuencia, es posible asegurar que las estrategias de marketing online,
persiguen el posicionamiento de productos o servicios en internet. Su trascendenciaestara

condicionada por €l tipo de marketing planificado.

Autorestales como Orense y Rojas (2008), identifican cinco clases de estrategias en
linea, cuya base tedrica es similar a la tradicional, solo diferenciandose en que me

materializaran en un medio virtual, empleando lainternet.
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Grafico 1. Estrategias de marketing online segin Orense y Rojas (2008).

Fuente: Elaboracién propia.
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Por otra parte Sabaté F., Cafabate A., Velarde A. y Grifion R. (2010) resumen las

estrategias definidas por Orense y Rojas (2008), como se muestra a continuacion:

Nombre de la
estrategia de | Elemanto internet Dominio Descripcitn
marketing
ﬁﬂﬁ' e e Publicidad (de marca o producto) aniloga a la tradicional
: pera en internet.
Anuncio
De permiso. . Base de qatns Puifllitidnli:l_ recibida mediange corred E_IBI‘:LI'ﬁrIitD con el
Folleta § Correo electronica da u.suarlos quea t\ﬁns_entlmrema del mnsunmdﬁf. El emisar puel:_le ser la
consianten propia empresa que se Promociona o una agencia.
Buscadaores Enlace patrocinado para que aparerca en las paginas de
= Google {Google resultados de los buscadores cuando el usuario busque
SEML.PPC en Enlace patrocinado AdWords) por unas palabras claves gque la empresa anunciante ha
buscadores® de pago por clic = Yahoo y Live contratado. Su aparicion también depende de unos crite-
(Yahoo! Search rios de efectividad, puesto que el anunciante sdlo paga
Marketing) por clic realizado.
:Ebdu?::'?gr:::uladas Enlace patrlxinadq para gue aparezca en sitios web o
SEM.PFC en ' - Red Gnag!e_ blogs cuyo contenido tenga relaclél_'r con unas palabras
racas Enlace patrocinado ¢ fe AdSense) clave que la empresa que se anuncia ha contratado. Su
de pago por clic G : aparicidn también depende de unos criterios de efecti-
buscadares = Redes Yahooy Live | i1nd puesta que al anunclante sélo pags por clic rea-
{Yahoo! Publisher iz,
Network)
Conjunto de estrategias realizadas para alcanzar un me-
SEM. . Buscadores 3 43 A z
2 - Lista de resultadaos r icionamienta an la lista de resultados que &l usua-
:‘assEnc;namfenm en buscadares ézr\z;:iguesgesultadas 'r?a ngiene tras efectuar una bisqueda. E.I::‘tipo de as-

trategias no Hene un coste explicito.

Accidn de promocitn
basada en contenidos
multimedia habituales
en las redes sociales

Lista de distribucitn
(BD de correos

Campafias de promocidn en Internet basadas en el con-
tagio (que sea el propio usuario quien transmita wviral-
mente el mensaje). Se caracterizan por: 1) basarse en el
uso del correg electrdnico o de los medios sociales coma

en blog propio

conversaciones

ampresa

DRI Ve (fotos, videos, FOF, | electrénicas) y/o medio de expansién, y 2) campafias o iniciativas origi-
prasentaciones medias sociales nales realizadas en base a contenidos habituales de las
v alementos redes sociales (videos, presentaciones...) que pueden in=
interactivas) cluir procesos de interactividad.

SpMe _ Tener un prirne_r nivel qe_presencia en los megios sociales

Interaccidn "Apuntes” en blogs y | Blog propio de [a y aumentar la interactividad con los consumidores a tra-

vés de un blog propio. gue permita conversaciones gue
mejoren el servicio al cliente y les aporte valor afiadido.

En los distintos

= Redes sociales

SMM. medios sociales: + 4 +

Intaraccidn an “Apuntes” en blags y |= Blogs y sitias web Tener presencia en los medios SOIICIB les, escuchar lo q_ue
radics. chcsates | Comvaraatianes de Ficil edicidn =] tDmEnba de la marca y reaccionar ante comentarios
externos {wiki®) RegaLivos-

SEM: Search Engine Marketing (Marketing en buscadores).

PPC: (Pay Per Click) anuncios en buscadores mediante keywords.

SEQO: Search Engine Optimization (Posicionamiento web en buscadores).

SMM: Social Media Marketing (Marketing de medios sociales).

Este segmento permitié finalmente identificar a lo largo de la historia las digtintas
estrategias de marketing, cuédles fueron las condiciones que causar su evolucion en

funcion del desarrollo tecnol 6gico.
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2.2Marco Tedrico

2.2.1 Marco Teorico Referencial:

La cumplimentacion del objetivo de la presente investigacion, mediante el
desarrollo de estrategias de e-maketing que contribuyan con el posicionamiento de la
Fundacion “Otofio Inolvidable ”, pasa por la necesidad de delinear las bases tedricas de

la concepcion de la gestion estratégicay la planeacion de marketing.

Por lo que se debe tomar como punto de partida el concepto de marketing social,
gue aparece en la bibliografia desde la década del 70, donde autores tales como Kotler y
Zatman lo utilizaron para referirse a disefio, puesta en marchay control de programas
gue tienen como fin promover unaidea social en una determinada comunidad. El empleo
de los principios, metodologias y técnicas del marketing para gjercer influencias sobre un

segmento dado de la poblacién para su beneficio y el de la sociedad.

Ademas la voluntad de solucionar diversas problematicas sociales se traduce en el
desarrollo de camparias sociales que tienen como objetivo modificar las actitudes y la

conducta de las personas que integran la sociedad.

De alli que el marketing social puede considerarse parte del marketing no
empresarial que pretende estimular y viabilizar 1a aceptacion de ideas 0 comportamientos

sociales beneficiosos para la sociedad.
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Tomando como base los criterios de distintos autores consultados, la autora de la
presente investigacion asume |los postulados enunciados por Kotler, considerando que el
marketing social esta determinado porque se utiliza para crear relaciones a largo plazo
con los consumidores, de bienes 'y servicios para su propio beneficio, en organizaciones

gue actlian a parala comunidad, sin pretensiones de lucro.

En otro orden, es necesario comprender que e e-marketing, es una serie de
estrategias y técnicas, que se materializan en herramientas concretas, y permite actuar
sobre el “ciber-mercado” para posicionar y ayudar a negocio cumpla los objetivos

propuestos. FuentesA. (2012)

El estudio de lo referente al e-marketing permitio a esta autora, concentrarse en €l
como herramienta, dada su importancia en esta eradigital, implementando actividades de
Marketing orientadas a logro de rentabilidad y retencién de clientes, mediante el
reconocimiento de laimportancia estratégica de las tecnologias digitales y del desarrollo
de un enfoque planificado, para optimizar el conocimiento del cliente, la entrega de
comunicacion integrada especifica y los servicios en linea que armonicen con sus

necesi dades.

Por otra parte es necesario acotar que se entendera por Adultos Mayores, teniendo
en cuenta a Klein A. (2013), alude que se entiende por anciano, vigo, persona de edad
avanzada, a las personas en la Ultima etapa de la vida, entre la madurez y la edad senil
(60 anos). De dli, que esta autora prefiere reducir este grupo a las personas de edad

avanzaday con baja productividad.
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Para referirse a este segmento poblacional, se utiliza también el término, tercera
edad, que nacié en Francia en 1950, designado por el Dr. J. A. Huet, pionero de la
gerontologia en dicho pais, inicialmente esta expresion abarcd a personas de cualquier
edad, jubiladas, pensionadas, consideradas como de baja productividad, reduciéndose
mas tarde para describir a jubilados y pensionados de més de 60 afios de edad. (Vicente

M 2011)

En este trabgjo se considera pertinente la acotacion de Vicente, por tanto los
términos, adulto mayor y tercera edad, son aceptables dado que no constituyen
expresiones despectivas para referirse a un segmento tan importante de la poblacién.
En abril de 1994 la Organizacion Panamericanade la Salud, filia dela Organizacion
Mundial dela Salud, decidié emplear el término adulto mayor paralas personas mayores
de 65 0 més afios de edad Padilla, (2002), esta edad ha sido tradicional mente usada para
definir el comienzo de la vegez en estudios demograficos y gerontoldgicos,
principalmente porque en muchos paises es utilizada por |os sistemas de pensiones para

empezar a otorgar beneficios.

ESTRATEGIAS

La necesidad de ir innovando estrategias responde a las transformaciones del
mercado, cuyas necesidades y expectativas son cada vez mayores y mas especificas,
entendiendo que es & conjunto de acciones trazadas en pos del cumplimiento de un
objetivo especifico. Ademas, de que son parte esencial y estructural de un plan, que debe

ser coherente y que debe seguir pasos para alcanzar metas de una organizacion.
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Por ende, |as acciones disefiadas deben satisfacer una necesidad dada con el fin de
mejorar y contribuir con el crecimiento y sostenibilidad de una organizacion, creando una
diferenciacion en el mercado, y ventgjas competitivas. Logrando satisfacer las

necesidades del mercado de manera eficiente.

El concepto de estrategia a menudo comienza con una vision de como la empresa
quiere ser vista o, de hecho, cOmo quiere verse asi misma. En otras palabras, la estrategia
habla acerca de lo que una empresa tiene la intencion de hacer y, quizés més importante

aun, lo que se propone no hacer. (Lukac & Frazier, 2012).

MARKETING

Enfocar a las organizaciones a mercado conlleva a estudiar a marketing como
disciplina, que va desde el andlisis a estudio de comportamiento del consumidor, de las
estrategias a la gestion de acciones que lleva a alcanzar €l objetivo y mejorar los

resultados organi zacionales.

Cabe destacar que la finalidad del marketing no son las ventas, sino establecer
procesos que ayuden a mantener las relaciones a largo plazo entre cliente y empresa, 1o
que conducira al crecimiento y reconocimiento en el ambito empresarial; ofreciendo al

mercado producto, bienes o servicios que satisfagan | as necesidades.
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La mercadotecnia es un proceso socia y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean através de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con susiguaes’. (Kotler, P. 2011).

MARKETING SOCIAL

El marketing socia, es un término que ha sido empleado, esencialmente en
organizaciones sin fines de lucro, con el propdsito de estimular y viabilizar |a aceptacion
de ideas o comportamientos sociales beneficiosos para la sociedad que cambie la

percepcion y entregue valor agregado, por |as acciones desarrolladas.

Se entiende que dentro de la aplicacion del marketing social, interviene procesos
gue vinculan de manera directalas funciones de las empresas, asi también |os cambios de
conductas de |os consumidores que permiten conocer sus necesi dades e intereses que nos

Ileva a definir funciones de relacién entre producto-mercado, marcay target.

El marketing social cubre e impacto del marketing en la sociedad, protegiendo de
estamaneraal cliente. Asi bien, lafuncién primordial del marketing es la satisfaccion del
cliente (potencial o actual). Ahora, si bien se habla de lo que es el marketing y algunos
puntos bésicos en e tema, es importante resaltar brevemente un tema relacionado: el
marketing social, el cual a su vez se relaciona de forma directa con la responsabilidad

social. (Aguilar M. 2012)
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E-MARKETING

En el contexto, e marketing ha evolucionado a la era digital transformando
estrategias tradicionales de comunicacion por la interaccion directa con los usuarios a
través de la tecnologia con o que puede llevar a captar, retener y fidelizar clientes, a

partir del uso eficiente y accesibilidad al comercio electrénico.

El dinamismo de herramientas que se pueden utilizar con un fin estratégico, como
solucién a problemas suscitados en las organizaciones como el posicionamiento, la
comercializacion de productos o servicios el crecimiento de clientes o usuarios que puede
convertir a una empresa competitiva llegando a tener un mercado focalizado que pueda

resolver las necesidades.

El e-marketing, son serie de estrategias y técnicas, que se materializan en
herramientas concretas, y permite actuar sobre el “ciber-mercado” para posicionar y

ayudar a negocio cumpla los objetivos propuestos. (FuentesA. 2012)

CLIENTES

Se considerardn como clientes atodos | os usuarios actuales o potenciales que pueden
consumir un bien, producto o servicio; siendo un reto para los especialistas en
mercadotecnia el buscar estrategias que permitan una aceptaci én de consumo, llegando a

niveles dptimos de satisfaccion.
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Hay que comprender que €l cliente es la persona u organizacién que
demanda bienes 0 servicios, que ofrecen las organizaciones siendo agentes econdmicos
en busca de satisfacer necesidades, en el corto o largo tiempo; independientemente del

volumen o frecuencia de compra que realicen dentro de un mercado.

Un cliente es tanto para los negocios y € marketing como para la informatica un
individuo, sujeto o entidad que accede a recursos, productos o servicios brindados por
otra. Para los negocios, el cliente es aquel individuo que, mediando una transaccion
financiera o un trueque, adquiere un producto y/o servicio de cuaquier tipo. (Kotler P.

2011).

Hasta este punto se ha realizado un estudio teorico profundo que permitiraen dltima
instancia sentar las bases para € desarrollo de una estrategia factible para el

posicionamiento de la fundacion en cuestion.

2.3 Fundamentacién Psicol6gica

El proposito primario de la presente investigacion es lograr dar a conocer la
Fundacién Otofio Inolvidable en Guayaquil, dada la trascendencia de lalabor que realiza

para con los adultos mayores en esta region.

No obstante, es imprescindible describir los cambios a nivel psicologico de se
producen en la tercera edad y que constituyen uno de los motores impulsores de este
trabgo.
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Es por esta razén, que debe partirse de la motivacion por profundizar en los
conocimientos sobre el desarrollo humano, Tomas, U. (2011) asegura basandose en
concepciones psicoanaliticas, que los seres humanos afrontan ocho conflictos del
desarrollo, de alla que se formulara la teoria ocho etapas que representan €l desarrollo del
ciclo vital del ser humano relacionadas con las ocho edades del hombre, delalactanciaa

lavegez

Alolargo delavida, el desarrollo del ser humano esta condicionado en gran medida
por su medio ambiente y sus experiencias, estas se van entrelazando en el de cursar del
tiempo y los acontecimientos, terminado por moldear el carécter y la personalidad, y
condicionar la forma en que cada uno enfrenta las distintas situaciones, marcando
singularidades que convierten a cada individuo en un ser Unico, durante el crecimiento,

desarrollo y envejecimiento.

En este contexto, hay que sefialar que pueden darse situaciones coyunturales que
alteren la realidad conocida, en las que los individuos sufren en alto grado de
incertidumbre en cuanto ala manera de afrontarlas y por tanto es casi imposible avizorar
sus vias de solucion, estos puntos de ruptura son las denominadas crisis. No obstante, su
enfrentamiento y superacion hace posible la evolucion de las personas, mediante la

conformacién de virtudes, mecanismos de defensay otros rasgos.

El enveecer es un proceso compleo y fascinante que experimentan todos los seres
humanos. Se manifiesta de una forma compleja por todas las mlitiples facetas
(fisiologicas, emocionales, cognitivas, socioldgicas, econdémicas e interpersonales) que

influyen en el funcionamiento y bienestar social. El enveecimiento se conceptualiza
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como una experiencia natural dinamicay evolutiva. La vejez es una etapa en el curso de
la vida de cada individuo, una fase natural con ventgjas y desventgjas. Cada persona
envejece en funcion de cdmo haya vivido, por lo tanto, el envejecimiento es un proceso

diferencial. (Guerrini, 2010)

Psicologia del Adulto Mayor:

En relacion a la vertiente psicologica de la vejez, no pueden olvidarse las
afirmaciones anteriores en cuanto a que la misma depende en Ultima instancia de la
personalidad del individuo, segin Undurraga (2011) cada quien desarrolla su forma
peculiar de asumir |os cambios en su realidad en cada etapa de la vida, no solo en el orden

personal, sino también en cuanto a laformaen que la sociedad en general lo ve.

Ademas, de acuerdo con las aseveraciones de Cifuentes R. (2012) esta etapa suele
ser muy dificil porque ala par de la disminucion I6gica de las capacidades fisicas, viene
disminucion de su protagonismo en el ambito familiar del cua solian ser pilares
fundamentales. Esta dura realidad provoca gue en la mayoria de los casos sus opiniones
gueden relegadas a un segundo plano o ni siquiera consideradas, o cual provocaen el
adulto mayor una sensacion de estorbo reforzada por la pérdida progresiva de

capacidades, habilidades, familiares, amistades, etc.

Estas circunstancias hacen que el envejecimiento venga acompariado de la ausencia
de motivaciones para desarrollar mecanismos de adaptacion a las nuevas condiciones.
Por tanto hay que prestar especial atencion a su salud fisica y mental, ya que son
determinantes para su bienestar. Al mismo tiempo la mayoria de los adultos mayores,

residen con sus familias, la cuales con su principal soporte socia y material.
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Durante las Ultimas décadas a escala global se ha manifestado un incremento
significativo de la esperanza de vida, y por ende del nimero promedio de ancianos en la
mayoria de los paises, provocando la necesidad de investigar sobre las formas y

mecanismos de ayuda y proteccion de los adultos mayores.

Envejecimiento psicol 6gico normal:

Se refiere en concordancia con los planteado por Ferndndez-Ballesteros R. (2005),
al proceso de envejecimiento en el cual no constan sintomas de enfermedad psiquica, y
es imperceptible € efecto de los cambios fisicos en la psiquis. De alli que se defina la
“salud mental” como el balance del individuo con su entorno, léase, adaptaciones
satisfactorias sefialando como factores biologicos a medio ambiente, estilo de vida y

organizacion sanitaria.

Las causas de una vejez saludable organica y psicolégica son deben a factores
originalesy hereditarios de cada persona, y de aspectos como el medio ambiente material
y psicosocia. Al igual gue en otras etapas de la vida, con la interdependencia de los
factores fisicos, psicoldgicos, sociales y culturales, en conjunto se podra entender y

estudiar la complgidad humana.

Envejecimiento psicol égico patoldgico:

Algunos investigadores tales como Vicente JM (2011) coinciden con la premisa de
gue lo patol 6gico puede materializase 0 no en la conducta dependiendo de su dotacion
psiquica, influencias del medio, factores de riesgo, etc. Es necesario, evitar
encasillamientos y etiquetas, relativas a la salud mental de una persona, tomando como

base evaluaciones rigidas que inciden negativamente en su estabilidad, la percepcion de
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tiene de si mismay la manera en que es percibida.

La anterior aseveracion conduce a la formulacion de la exigencia de que los
diagndsticos, tienen necesariamente que ser efectuados por personal de alta calificacion,
al igua que la comunicacién de los resultados, para garantizar absoluta certezay tino en

el trato alos adultos mayores, y sus familiares.

Otro aspecto de gran relevancia es que como se ha dicho, las experiencias y
conductas estan estrechamente vinculadas con “los cambios sensoriales y perspectivas;
memoria e inteligencia, cognicion, creatividad, emociones, motivacion y cambios de
personalidad se hallan determinados o influidos por proceso psicoldgicos”. Es vélido
acotar, que aungue dichos aspectos se presentan en cada una de las fases de la vida
adquieren mayor connotacion en la tercera edad, ya que se vuelven mas frecuentes los
puntos de ruptura, que constituyen crisis. El fracaso como consecuencia puede aumentar

el riesgo de depresion, enfermedad fisicay hasta suicidio. Castafieda P. (2009)

Por otra parte, es necesario comprender que el envejecimiento psicol dgico introduce
muUltiples manifestaciones que dependen tanto de la personalidad del individuo como de
las reacciones de su entorno, ya que uno de |os aspectos psicol 6gicos mas significativos
aconsiderar es el apoyo social, porgque influye de manera positivaen e ser humano, tanto

en lasalud fisicay emocional de las personas.

Aspectos Psicol6gicos Del Adulto Mayor:
A lo largo de la historia numerosos autores han tratado de describir en la diferentes

aristas el desarrollo de |os personas de la tercera edad, tal es el caso de L, quien escribio
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un manual en el cual describe el envejecimiento centrandose en la persona.

De alli que setomara como referencia para relacionar |os siguientes aspectos.

M odificaciones psicoldgicasy afectivas de latercera edad

- Comportamiento contradictorio: Habitualmente les asusta la soledad, pero no
admiten las soluciones que se les sugieren para evitarla, mayormente porque temen
nuevas separaciones o rechazos.

- Lafragilidad emocional y afectividad permanentes: Suelen ser ir a extremo en la
manifestaci on de sus sentimientos, pequefios sucesos pueden detonar grandes expresiones
de tristeza, alegria, corgjey otros.

- Conducta toxicofilia: Esté vinculada con la dependencia de medicamentos de
distintos tipos, 0 en casos mas criticos del alcohol o el tabaco.

- Disminucion de la memoria: Se asocia con la preservacion de los recuerdos, o
cual causa que prefiera.

- Modificaciones delavoz: Serelacionacon el deterioro fisico propio de esta etapa
delavida, y puede variar dependiendo de circunstancias especificas, tornandose apagado,
guejumbroso y suplicante.

- Depresién: Tiene un rol importante en lasalud fisicay mental, y esta condicionada
en gran medida por las constantes pérdidas que los rodean dentro y fuera de sus familias.

- Ansiedad: Es la acentuacion en la tensién muscular, problema para relgjarse y
dormir; trastornos del ritmo cardiaco, gastrointestinales y urinarios, temblores; cefaleas,
sudoracion, irritabilidad, sensacion de catéstrofe perentoria.

- Hipocondria: En la ancianidad se toma mayor conciencia de la certeza y

proximidad de las enfermedades y la muerte, convirtiéndose en una preocupacion
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constante originado por mecanismos defensivos ante |os cambios de su entorno, estatus,
cambios fisicos; se convierte en un vigilante perpetuo de sus trasformaciones fisicas
registrandolas detalladamente y magnificando los sintomas, para manipular a sus
cuidadores.

- Expresion obsesiva: Puede producir una conducta escrupul osamente ordenado y
meticul 0so en extremo en el aseo, lacomiday en sus rutinas.

- Fobias: La conciencia adquirida sobre la proximidad de la muerte y sus
limitaciones fisicas reales provoca que se maximicen los temores, fundamentalmente los
relacionados a su integridad fisica, andar en lacalle, caerse, ser agredidos y otros, |o cual
losllevan al aislamiento casi total.

- Hostilidad: Estas reacciones constituyen formas de defenderse dado que se sienten
débilesy por tanto en desventaja, 0 como una manera de conservar su autoridad apelando
al autoritarismo.

- Trastorno del suefio: La falta de suefio escolta a un estado psicopatico, ansioso,
depresivo, provocando dependenciade farmacos muy fuertes que pueden causar adiccion.

- Alzheimer: Es una enfermedad neurolégica muy comin en la tercer edad que
causa el deterioro progresivo del cerebro, robandoles gradualmente la inteligencia, la
conciencia, su capacidad para controlar las funciones corporales conduciendo a una
muerte triste plagada de olvido.

- Parkinson: Es una patol ogia neurol 6gica padecida frecuentemente por los adultos
mayores, cuya sintomatologia oscila temblor, rigidez, e inestabilidad postural.

- Demencia de Pick: Es un padecimiento degenerativo del cerebro que ataca
puntualmente los |6bulos frontales y temporales. Se materializa mediante cambios de la
personalidad, deterioro de las habilidades sociales, embotamiento emocional,

desinhibicion de comportamiento y anomalias [lamativas del lenguaje.
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El andliss de los fundamentos psicolégico antes expuestos conlleva a
reforzamiento de la premisa de gque |os ancianos son un grupo vulnerable que precisa ser

atendido.

2.4 Fundamentacién Sociol 6gica

Esta seccion es el complemento obligado de la seccidn anterior, ya que esimposible
trasmitir la importancia de la labor que realiza la Fundacion “Otofio Inolvidable” sino no
se analiza a cabalidad la realidad que enfrentan |os adultos mayores en su medio social,

y cudles son los factores que o determinan.

Para redlizar de forma cabal este epigrafe debe aclararse que en & caso de la
Fundacién objeto de la presente investigacion, en grupo al que esta dirigido el proyecto
social, son los adultos mayores sanos, que presentan un proceso de enveecimiento

normal.

La vejez per se viene acompafiada de cambios significativos en el orden fisico y
sicoldgico, como ya se haexplicado, no obstante o que en lamayoria de |os casos es mas
atemorizante de esta etapa de la vida, son los estigmas sociales vinculados con la perdida
de capacidades y por ende la desvalorizacion del individuo en si mismo.

No obstante, autores tales como Huenchuan S. y Rodriguez-Pifiero L. que en 2010,
consideraron que la pericia, destreza, habilidad y experiencia, se construye a lo largo de

lavida
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Autores como Fernandez R. (2000), han estudiado el efecto socia del
enveecimiento desde una perspectiva de género, ellos afirman que el prejuicio que €l
vigjo ya no aprende, ha servido a varios sistemas sociales en el mundo, para justificar la

institucion social de lajubilacién.

Ademés aseveran gque € envejecimiento social esta relacionado con las transiciones
gue se producen en el curso vital de cada individuo, el cua es marcado por un conjunto
de condiciones de vida, experiencias, recursos, valores, hdbitos y autoestima entre otras
cosas; pero el proceso de tales sucesiones difieren segln se trate de mujeres u hombres,

el envegecimiento social esta claramente marcado por € género. (Fernandez R. 2000)

A grandes rasgos esto puede traducirse en que aunque en el orden fisico ambos
géneros tienen que afrontar limitaciones y pérdida de atractivos similares, la mujeres de
por si deben lidiar con una cronologia diferente, condicionada por |la maternidad y su rol

enlafamilia

En congruencia con lo anteriormente planteado, Millan JC. (2006) describe como
esta situacion se extiende a orden laboral y profesional, donde |as carreras de las mujeres
guedan sesgadas en una edad anterior ala de los hombres. De alli que el historial laboral
femenino se caracterice por mas participacion en el mercado informal e ingresos méas

bajos.

Algunos autores como De los Reyes (2011) defienden la idea de que en las
sociedades modernas, las pautas que rigen la edad social estan siendo mas fluidas y

flexibles. Asi mismo tenemos las normas referidas a trabajo, educacion, vestimentay las
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actividades de ocio estarian menos ligadas a la edad cronoldgica que en el pasado; sin
embargo, esta apreciacion responde a un enfoque de la tercera edad como un tiempo

dedicado al desarrollo personal, la autonomia, el consumo y estilos de vida juveniles.

Mientras que Millan JC. (2006) relaciona el envejecimiento fisiolégico con la
capacidad funcional del cuerpo del individuoy con ladisminucién progresivade densidad
Osea, tono muscular y fortaleza. Asimismo, resalta que la reduccion de las capacidades
sensoriales y motoras, |os cambios metabdlicos implican que el resto del mundo perciba
alos adultos mayores de forma diferente, y afecte su comportamiento e interpretacion de

larealidad.

Estas realidades se convierten en paradigmas que se utilizan para justificar la
exclusion social, siendo esgrimidos en perjuicio de los ancianos que quedan a merced de

lavoluntad de sus familiares o totalmente ala deriva

Dealli lagran importanciasocia de este proyecto que amén de atender alos adultos
mayores pretende devolverles dignidad, calidad de vida'y amor. Ademas en funcion del
desarrollo de la estrategia de e-marketing, se puede arribar a la conclusion de que la
mismatiene que ser enfocada esencialmente alos familiares de estas personas.

2.5 Caracterizacion de la Fundacion “Otofio Inolvidable”

Se constituye la Fundacion “OTONO INOLVIDABLE” como una organizacion de
derecho privado, sin animo de lucro y con finalidad social, con plena capacidad para
gjercer derechosy contraer obligaciones, regulada por las disposiciones contenidas en el

Cadigo Civil vigente, en laLey y deméas normas legales pertinentes, y por este Estatuto.

31



L os fines especificos de la Fundacion son:

a)

b)

d)

f)

Q)

h)

Efectuar toda clase de planes, programas, proyectos, y actividades, toda clase
de contratos y/o convenios, toda clase de operaciones civiles, comerciales y/o
financieras que fueren necesarias y conducentes al logro de sus fines;

Aceptar donaciones en dinero y/o en especie conforme a las normas legales;
Prestar servicios de asesoria, consultoria, asistencia social, legal y médica,
albergue, hospedgje y alimentacion del adulto mayor, participar en consorcios o
uniones temporales o cualquier otro tipo de sociedad accidental,;

Comprar y vender toda clase de bienes muebles e inmuebles, corporaes o
incorporales de legal circulacion y venta en el mercado ecuatoriano;

Celebrar contratos de y con sociedades, empresas, entidades o asociaciones que
atengan objetos similares, complementarios o auxiliares al suyo;

Dar o tomar en arrendamiento, en opcién o para su administracion, toda clase de
bienes, gravarlos en cualquier forma y pignorarlos;

Tomar o dar dinero en mutuo, con o sin garantia de los bienes propios de la
Fundacién y celebrar toda clase de operaciones con entidades de créditos o de
seguros;

Promover, formar, organizar, financiar empresas que tengan objetos andlogos y/o
complementarios a los de la Fundacion en general, gjecutar en su propio nombre
0 por cuenta de terceros, 0 en participacion con ellos, todos los actos y contratos
necesarios parael logro de su objeto;

Formular propuestas y participar en toda clase de contrataciones o licitaciones en
su propio nombre o en nombre de terceros, con entidades publicas o privadas,
cuyo fin sea la celebracién de contratos relacionados con el objeto de la

Fundacion;
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j) Redlizar, organizar, promover y adelantar toda clase de actividades de
capacitacion informal;

k) Todas aquellas que permitan el logro de sus objetivos.

FUENTES DE INGRESOS: Para el cumplimiento de sus objetivosy fines especificos,
la Fundacién contaré con el aporte de sus miembros y 10s recursos que llegare a obtener
licitamente, pudiendo realizar toda clase de actividades, actos, convenios y contratos
permitidos por las leyes ecuatorianas; y mantener relaciones de cooperacion con
organi smos gubernamental es o privados, nacionales o extranjeros, que tengan finalidades

de similar naturaleza.

La Fundacion esta integrada por los miembros fundadores, miembros activos y

miembros honorarios.

Los miembros fundadores son las personas naturales o juridicas que declararon su
voluntad de crear la Fundacion Otofio Inolvidable y suscribieron la respectiva Acta de

Constitucion.

Los activos son miembros activos a mas de los fundadores, las personas naturales
o0 juridicas que soliciten por escrito su ingreso y sean aceptados corno tales por la
Asamblea General. Tienen los mismos derechos y obligaciones que los miembros

fundadores.

Los miembros honorarios son las personas naturales o juridicas que por € apoyo

brindado para el cumplimiento de los objetivos y fines de la Fundacion, se han hecho
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merecedores a esta distincion por parte de la Asamblea General. Cuando sean invitados

aasstir alas asambleas generales, pueden intervenir pero sin derecho a voto.

La Fundacion tiene como 6rganos | os siguientes:
- LaAsamblea General de Miembros

- El Directorio

Ademas cuenta con un Directorio elegido por laAsamblea General Ordinaria, integrado
por:

- UnPresidente

- Un Vicepresidente

- Un Secretario; ,

- DosVocdes

La mision de la fundacién es. mejorar la calidad de vida de personas mayores de edad,
posibilitando la relacion y colaboracién de los adultos mayores en actividades recreo
deportivo y cultural de carécter local y metropolitanos, facilitando el acceso para la
utilizacion de los escenarios deportivos y recreativos de los centros de formacion
deportiva ala poblacion adulta mayor incorporada.

Mientras que su vision es: ser conocidos como una entidad social sin fines de lucro,
innovadora y abierta al entorno, cuyo proposito esté basado en la calidad del servicio 'y

en laincorporacion social de las personas de la tercera edad.

Los valores que como organizacion se plantean son los siguientes:
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Valores orientados a las per sonas:
- El respeto por la dignidad humanay la defensa de |os derechos.
- La solidaridad entre las personas de la organizacion y entre éstas y los usuarios de los

servicios, como principio basico que debe regir |as relaciones humanas.

Valores centrados en la Organizacion:

- La prestacion hacia el cliente como principal valor del control de calidad.

- Personal capacitado orientado hacia el trabajo bien hecho, basados en criterios técnicos
y cientificos avanzados, asi como con una rigurosa ética profesional.

-Renovacion y exploracion de nuevas ideas, conocimientos y practicas, para el progreso

de nuevos proyectos.

Valores orientados a la Sociedad:

- Latransparencia en la organizacion de los recursos y la demostracion de su eficaciaen
la gestion de los recursos.

- Laresponsabilidad socia y el acuerdo fijo de la Fundacion hacia esa responsabilidad.
La fundacién Otofio Inolvidable, se hatrazado una serie de objetivo para dar sentido a su

trabgjo:

Fomentar el crecimiento, conservacion y reforzamiento de habilidades, posturas,
disposicion, capacidades y posibilidades que permitan el bienestar integral de la
persona adulta mayor.

Fortalecer los procesos de autonomia y liderazgo a través de los taleres de
capacitacion de lideres de la Tercera Edad.

Coordinar, orientar, impulsar y promover la participacion dinamica de las
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personas adultas mayores en actividades recreativas, deportivasy culturales.
Estimular la participacion de los adultos mayores en actividades deportivas,
recreativas y culturales que fomenten habitos de vida saludable y mejoren sus
condiciones béasicas de vida.

Fortalecer los procesos de promocion comunitaria a través del proyecto de
voluntariado permanente.

Estructurar una programacion estable en el centro Metropolitano de Recreacion
parala Tercera Edad.

Vincular alafamiliay alacomunidad alos programas del centro Metropolitano

de Recreacion parala Tercera Edad.

Las actividades que se realizan se muestran a continuacion:
Gimnasia
Baile Folclor
Bailo Terapia
Teatro
Manualidades
Ajedrez
Juegos de Azar
Domind
Fisiatria
Espacio radial
Espacio Televisivo
Dias de Lectura

Festivales Culturales
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Itinerarios Turisticos

Actividades recreativas familiares y animacion
Bingos

Encuentros deportivos

Visitas a Museo

Diadel Adulto Mayor

Eventos conmemorativos

Entre Otros

Fundacion Otofio Inolvidable cuenta con una programacion radial dedicada para €
Adulto Mayor llamada «Buenos Recuerdos» en lacual se emitiraunacadena de canciones
antiguas de las que pueda disfrutar las personas de la tercera edad, asi también por €l
mismo medio se daran a conocer las actividades organizadas por la fundacion para el

progreso de la misma.

2.6 Fundamentacién Legal

El dmbito socio politico ecuatoriano de los Ultimos afios ha estado marcado por
numerosas transformaciones juridicas, inseridas en las tendencias neoconstitucionalistas
pretendiendo la proteccion y garantia de los derechos fundamentales, y el mejoramiento
de la calidad de vida de la poblacion. En dichas reformas un punto neuralgico hasido la
atencién a los adultos mayores, traduciéndose es pasos de avance en cuanto a la

proteccion de sus derechos, mayor acceso alos serviciosy mas inclusion.

En 2008 se aprobo y dio a conocer la nueva Constitucion de la Republica, que

constituy6 el marco legal de numerosas transformaciones dirigidas a logro del bienestar
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social y posteriormente al Plan Nacional de Desarrollo 2007-2010, hoy Plan Nacional del
Buen Vivir 2009 — 2013. Entre |as|eyesy normativas que en este contexto brindan amparo

alos adultos mayores segiin Garcia J. (2011) deben mencionarse las siguientes:

La Constitucién de la Republica del Ecuador expedida en el afio 2008, conforma €
marco legal, conceptual y ético que trasluce una forma de convivencia ciudadana en una
sociedad que respeta en todas sus dimensiones la dignidad de las personas y las
colectividades. En el marco de |la presente investigacion fueron vitales los articulos 10 y
11, que recogen los derechos garantizados en la Carta Magna, para los adultos mayores,
y que la Fundacién objeto de estudio vela por su cabal cumplimiento y fomento de su
asimilacion por lacomunidad a Sur de la Ciudad de Guayaquil.

Ademas se promueven medidas para garantizar la igualdad plena del hombre, sin
distincion etaria, o cua responde alos articulos 35, 36, 37 y 38 de la Constitucion.

En esta misma |6gica de andlisis fue de gran utilidad la Ley del Anciano, aprobada
en 1991 y redne entre otros beneficios: alimentos, exoneraciones, impuestos, tarifa de
transportes, espectaculos, tarifas de agua, luz y teléfono con el 50% de descuento; hogares
de proteccion, salud, educacion, entre otros, y que fue tomada en cuenta a la hora de
enfocar |as estrategias de marketing hacia el publico objetivo de forma acertada.

Al igua que la Ley de Seguridad Social, que contempla la jubilacion ordinaria de
vejez y lajubilacién por edad avanzada. Por giemplo en el Art. 3.- Riesgos Cubiertos, se
reconoce la vejez entre las contingencias recogidas por el seguro genera obligatorio.

En estudio de los mecanismos legales que refieren la proteccion del adulto mayor
en Ecuador, conduce primeramente a reforzar la importancia de la labor que desempefia
la Fundacion “Otofio Inolvidable”, a la vez que estable las pautas para concebir el

posicionamiento en el mercado de la misma sobre la base de la legalidad.
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CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

A continuacién se presentan los aspectos metodol gicos de la investigacion, asi
como los resultados obtenidos de los instrumentos realizados a fin de cumplimentar los

objetivos trazados.

3.1 Tipo delnvestigacion:

Para este proyecto se utilizé lainvestigacion de tipo descriptivo y exploratoria que
permitié conocer datos relevantes dentro de la elaboracion de este trabajo de
investigacion, otorgando informacion de larealidad de hechos suscitados en relacion ala

problematica planteada.

3.2 Enfoque dela Investigacion:

El enfoque de la investigacion que se utilizd fue de tipo cuali-cuantitavo que
conlleva alainformacioén de datos relevantes, sobre la situacion de la Fundacion “Otofio
Inolvidable” que permitiratener una vision mas exacta de los fenGmenos y procesos que
inciden de forma directa en el reconocimiento social de la misma y por tanto en su

posi cionamiento.

3.3 Técnicas el nstrumentos de recoleccion de datos

De acuerdo a entorno de investigacion se utilizaron las siguientes técnicas, las
cuales ayudaron a extraer la informacion pertinente, que conlleve a la recoleccion de

datos:
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Entrevistas a residentes de la Ciudad de Guayaquil para determinar las

necesidades de |os adultos mayores en la zona Sur.

Encuestas a especialistasy clientes de la Fundacion de fin de determinar |os
factores que inciden en e posicionamiento de la misma, asi como sus

fortalezas y debilidades.

Revisién documental en la Fundacién con e proposito de identificar los
factores que caracterizan su gestion, confrontar |os criterios de especialistas

y clientes.

3.4 Poblacion y Muestra
En Guayaquil, de acuerdo la proyeccion realizada por €l INEC en e 2016, tendra

aproximadamente 4.146.996 habitantes, de los cuales 404.670 sera adultos mayores. Para

determinar la muestra representativa del grupo objetivo se utilizard la siguiente formula:

N « 72 *p*q
T d2x(N—-1)+Z2+pxq

n

DATOS

N = 404.670 tamafio de la poblacion

Z =95 % nivel de confianza,

p = 50% probabilidad de éxito, o proporcién esperada
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g = 50% probabilidad de fracaso

d = 3% precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)

DESARROLLO DE FORMULA

404.670%0.9 2 0.5 0.5

"=0.0 2+(404670—1)+0.9 2+0.5%0.5
9130367 _
"= T364.42

Para el efecto se utilizd como muestra a 250 personas adultas mayores.

3.5 Presupuesto y Fuentes de Financiamiento:

En este segmento de la investigacion se detallan |os recursos que se utilizaron para
su gecucion, asi como las fuentes a las que se recurrié para obtener los recursos

financieros y materiales.

Esto permitio utilizar de mejor manera los recursos y en funcion de ellos la

planificacion de la g ecucion del proyecto.

Parala consecucion de este proyecto, en un primer momento se disefi unaestrategia
de e-marketing con el fin de lograr posicionar la Fundacién Otofio Inolvidable al sur de

la ciudad de Guayaquil.

3.6 Cronograma deActividades

Paralaconcrecion del presente trabajo se desarrollaron las actividades detalladas en
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el siguiente cronogramay que incluye el listado de las tareas a desarrollar y las fechas
para su gecucion coordinada de forma que permitan el cumplimiento de los objetivos
trazados en |a proyecto.

El cronograma ordena en el tiempo las actividades relevantes para el desarrollo de
lainvestigacion, entiéndase, que el trabaj o en cuestion esta concedido para su elaboracion
en un periodo de 3 meses, al finalizar los cuales se presentaran en la Fundacion “Otofio

Inolvidable” para su implementacion.

Actividades Mayo | Junio | Julio
Confeccionar cuestionarios paralarealizacién de encuestas | X

y entrevistas que faciliten € estudio y caracterizacién dela

Fundacidn “Otofio Inolvidable”.

Aplicar encuestas para diagnosticar € nivel de X

reconoci miento que tiene la fundacién en e mercado.

Realizar entrevistas paraprofundizar en €l estudio de la X

situacién del marketing.

Disefiar, gestionar y gecutar acciones a fin de atenuar las
limitaciones encontradas en € diagndstico

Evaluar las acciones puestas en marcha, de acuerdo a la
implementacién de |a estrategia de e-maketing

Perfeccionar |a Estrategia de E-marketing, en base a los
resultados de | as acciones mediante |a retroalimentacién
Evaluar laviabilidad de la aplicacion del procedimientoy su
efecto en |a efectividad de |a Estrategia de E-marketing

[><

>
[>

[>
>

[>
[><

Elaborar un informe preliminar para proponer € X
procedimiento disefiado alajuntadirectiva.
Elaborar € reporte final X

3.7. Tratamiento a la infor macion.- procesamiento y analisis

Con la finalidad de disefiar un plan de comunicacion estratégico a la medida de
Fundacion “Otofio Inolvidable”, que logre cumplir los objetivos planteados, ha sido
necesario realizar un diagnéstico de la situacién actual de la fundacion con respecto al
marco comunicacional. Para esto se ha redlizado un andlisis FODA que permite
determinar las areas que son necesarias mejorar y otras que Sirven como soporte para el

plan.
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También se ha realizado una recopilacion de informacion a través de sujetos
relacionados con la fundacion, esto con la finalidad de identificar cuél es la percepcion

real que tienen cada uno de |os sujetos con respecto a la fundacién.

3.7.1 Objetivos del Diagndstico
Determinar el grado de conocimiento de los diferentes sujetos acerca de la
Fundacion
Identificar los factores que los distintos sujetos valoran como ventaja competitiva
Verificar por parte de los sujetos actualmente activos, s existe un grado de
fidelizacion con la Fundacion

Evaluar la reputacion actual que tiene la Fundacion

El enfoque metodoldgico que se ha utilizado para el presente estudio es mixto,
puesto que se busca medir € grado de identificacion y conocimiento que los diferentes
sujetos tienen con respecto ala Fundacion, y asi mismo, identificar las cualidades clave

con las que se relaciona el éxito de esta entidad.

El estudio se ha realizado a través de una investigacion descriptiva, ya que este
disefio permite medir, evaluar o recolectar datos sobre diversos aspectos, dimensiones o
componentes del fendmeno a investigar, para asi especificar las propiedades,
caracteristicas y rasgos importantes del fenébmeno que se esta investigando (Hernandez,
Fernandez, Baptista, 2003). Y en baseae€llo eva uar y seleccionar el mejor curso de accion
ante una situacién dada, probando por este medio |as hipotesis especificasy examinando

larelacion entre las variables (Dominguez, S. 2011).

43



3.7.2 Seleccion de los Sujetos

La presente investigacion ha tomado como base para el diagnostico un universo
constituido por voluntarios, profesionales, empresarios, y representantes de lacomunidad
que han sido beneficiadas por algin proyecto de Fundacién “Otofio Inolvidable”. Como
guedara patentado en el epigrafe 3.4, en base a los criterios estadisticos generamente
aceptados se utilizd unamuestrade 250 personas de laterceraedad. Agrupaalaspersonas
que forman parte de los grupos que estén siendo beneficiados con diferentes programas
de la fundacién, se €eligi6 a algunas personas de la comunidad y otras que son posibles

usuarios de los servicios.

Adicionalmente se consulté a 3 tipos de sujetos que permiten aportar a proceso de
investigacion desarrollado, puesto que son los artifices de que la fundacién pueda prestar
los servicios, hacemos referencia a las personas que readlizan sus actividades de
voluntariado (sujeto 1) dentro de la misma, los empresarios que aportan para €l
mantenimiento del servicio y los especialistas que garantizan que los adultos mayores
puedan redlizar sus actividades controlando principalmente su salud fisica y mental
(sujeto 2). De igual manera se acudio a expertos en marketing para consultar sobre las
acciones que se desarrollan y deben desarrollar en lafundacion (sujeto 3).

v Sujeto 1. retine a todos los voluntarios de la fundacion que se encuentran dentro
del segmento de estudiantes universitarios y que actualmente donan su tiempo
parael desarrollo de los proyectos.

v' Sujeto 2: esta conformado por profesionales que han sido parte de la fundacion,
0 que han colaborado con la misma realizando cualquier tipo de contribucion.

Ademés profesionaes de diferentes ramas, empresarios que forman parte de la
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Junta Directiva de Fundacion “Otofio Inolvidable” y lideres empresariales que
actualmente son donantes de la Fundacién.

v Sujeto 3: especialistas en comunicacion o mercadotecnia, con vasta experiencia
en el manejo del posicionamiento y fortalecimiento de imagen institucional para

organizaciones de servicios.

Voluntarios ( W e Experto '

°12 e Empresarios y o2
Profesionales
6

Gréfico 2. Cantidad de personas a consultar por cada grupo.

3.7.3 Instrumentos

El diagnostico se realiz6 mediante la implementacion de diferentes técnicas antes
mencionadas en €l epigrafe 3.3, no obstante los principales resultados derivaron de la
aplicacion de encuestas y entrevistas, y a la revision documental permitié realizar un
sondeo sobre la percepcion que tienen | os diferentes pablicos con respecto alafundacion.
Ademas se efectud un estudio profundo afin de comprobar |os supuestos obtenidos como
resultado del Andlisis FODA y descubrir de forma cuantitativa y real la percepcion e

identificacion que tienen los sujetos respecto a Fundacion “Otofio Inolvidable™.
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Se utiliz6 un instrumento para encuestar a los sujetos 1, 2 y un instrumento para
encuestar a los adultos mayores, con el cual se pretendia medir laimagen, fidelizacion'y
la eficacia de la Fundacion hacia cada uno de los diferentes publicos identificados, €l

instrumento se presentaen los Anexosl y 2.

Los sujetos 1y 2, fueron encuestados durante todo el mes de mayo en lamedidaen
que confluyen a la fundacion, dado que para esta investigadora es esencia lograr el

maximo grado de confiabilidad en los resultados obtenidos.

Por su parte los adultos mayores fueron encuestado buscando un mayor alcance
mediante correo electrénico, entrevistas telefonicasy en algunos casos en e momento en

gue se presentaron en la fundacion.

Finalmente para obtener la informacion del sujeto 3, se efectud una entrevista cara
a cara con 2 expertos escogidos con intencion dada su participacion en la actividades de

la Fundacién, la guia empleada se presentaen € Anexo 3.

3.8. Presentacion de Resultados

3.8.1. Resultado de Encuestas Adultos M ayores
Como se explicara anteriormente para efectuar el andlisis en cuestion se utilizo una

muestra de 250 personas adultos mayores de la parroquia Ximena de la ciudad de

Guayaquil.

Se aplicd una encuesta a los beneficiarios potenciales y actuales de los proyectos
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que desarrolla la fundacion “Otofio Inolvidable”, el cuestionario aplicado se muestra en

el anexo No. 2.

Lavaloracion cualitativa de | os resultados permitio llegar alaconclusién que el 80%
de los adultos mayores no se consideraimportante, ni Util parasu familiay la comunidad,

ademas el 75% de ell os se siente insatisfecho con las relaciones con sus familiares.

Ademas, €l 60% no conocen de aternativas en su comunidad para pasar de forma
sana los ratos de ocio, aungque desearia que de existir se divulgaran. Mientras que e 50%
considera que su vida no es para nada segura, y el 40% afirma que puede encontrar poca

seguridad.

Por otra parte, el 80% asegura que sus ingresos solo cubren parcialmente sus
necesidades, 10 que los coloca en una situacién de dependencia, de alli que, aun cuando
no refieren problemas de salud graves el 75% refiere que puede realizar poco 0 nada sus
actividades diarias por si solo, todo esto condujo a que e 65% afirmara que en este

momento de su vida se encuentra infeliz y agobiado.

No obstante, hay que resaltar que el 95% aseveraron con vehemencia que su vida
cotidiana seria mucho mejor si pudiera sentirse Util y mantenerse ocupado.

El andlisis minucioso de los resultados obtenidos hizo posible la identificacion de
las principales necesidades de los adultos mayores, e conocimiento profundo del

mercado en cuestion y de la percepcion que se tiene de la fundacion “Otofio Inolvidable”.
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Estos elementos constituiran el punto de partida para la definicion de un grupo de
estrategias que permitan garantizar el posicionamiento delafundacion al sur dela Ciudad
de Guayaquil, mediante el incremento de los beneficiarios de |os distintos proyectos y de

|os auspiciantes.

Por su parte la totalidad de los encuestados han manifestado que la percepcion que
tenian sobre la Fundacion ha mejorado a través del tiempo que han trabajado con ellos.
Mientras que el sujeto 3 asegura que su principal motivacion fue el crecimiento personal,

algo muy significativo tratdndose de los beneficiarios de |os proyectos.

El 100% de los encuestados recomendaria a otras personas formar parte de

Fundacién “Otofo Inolvidable”.

En lo relativo a la efectividad de los procesos de comunicacion, se realizaron tres
preguntas, para determinar cudles son los vehiculos de comunicacion més efectivos y
evaluar |os procesos actuales.

A partir del andlisis de los resultados se concluy6 que lamayoria de |os encuestados
ha conocido sobre las actividades y existencia de Fundacion “Otofio Inolvidable”,
mediante conocidos que se han beneficiado con los programas de la Fundacion, ya sea
caraacarao através de las actividades que desarrollan continuamente para dar a conocer
sus proyectos. Otros vehiculos de comunicacion de gran eficiencia han sido las redes

sociales, seguido por los correos electrénicos.
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3.8.2. Resultado de Encuestas Voluntariosy Profesionales Donantes

Los Voluntarios encuestados son involucrados en el desarrollo de proyectos.
Mientras que los profesionales estan representados por involucrados en e desarrollo de

algun proyecto en un 33% Yy por donantes en un 67%.

Se les consulté sobre segun su criterio cuales son los beneficios que atribuyen a la
labor de los programas de la Fundacién, se encontrd que los atributos de mayor
reconocimiento son la proteccion de los adultos mayores y la subsistencia en un espacio
saludable, seguido por e desarrollo comunitario, la libertad, el emprendimiento y la

mediacion.

Posteriormente, se consultdé sobre los lugares en los que la Fundacion tiene
actualmente presencia, con lafinalidad de determinar el grado de conocimiento que los
sujetos tienen acerca de las actividades y alianzas de la Fundacion. Segun los resultados
obtenidos, el 100% de los sujetos encuestados reconoce la presencia en proyectos al sur

de la ciudad de Guayaquil, ya que es ali donde esta enclavada fisicamente la Fundacion.

Seinterrogo alos sujetos sobre las razones que los llevaron aimplicarse en el trabajo
de la Fundacién “Otofio Inolvidable”, y para el procesamiento estadistico de la
informacion se establecieron tres grandes grupos de razones:

Filantropia
Crecimiento Personal

Ayudar al Pais.

Seguidamente se les indicd que identificaran cuél es el objetivo primordial que
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persigue Fundacion “Otofio Inolvidable”, se encontrd que Gnicamente un 39% y 34% para
el conjunto de Voluntarios y Profesionales respectivamente, tienen claro cud es el objeto
primordial que persigue la Fundacién. Lo cual indica que el 61% y 66% restante para
ambos sujetos, no tiene claro cudl es el objetivo principal, debido a que € resto de las
opciones planteadas variaban entre capacitar lideres comunitarios en las buenas précticas
sociales através del desarrollo de proyectos de desarrollo comunitario y crear un espacio
en la comunidad donde los adultos mayores puedan sentirse protegidos sobre la base del

respecto.

Asimismo se realizaron dos preguntas para evaluar la reputacion de la Fundacion
con los diferentes sujetos, y se descubrido que aproximadamente un 57% de los
encuestados, mantienen la misma percepcion gue tenian sobre la Fundacion a momento
de comenzar la relacion con la misma, mientras que el 43% restante asegura que la
Fundacién ha superado las expectativas, que através del tiempo la percepcion que tenian
ha mejorado en cuanto a la logistica de trabajo grupal, en el desarrollo de proyectos, la
motivacion de emprender, y la magnitud de la Fundacion.

En otro orden se buscé determinar el grado de fidelizacion de los sujetos con
respecto a la Fundacién, por ende, se le cuestion6 sobre € tiempo que pretendian
mantenerse vinculados ala misma, |os encuestados manifestaron no saber cuanto tiempo
mas estaran involucrados con la Fundacién pues no conocen el tiempo que durara cada

uno de sus proyectos.

50



3.8.3. Resultado de Entrevistas a Expertos

Los expertos consultados opinan que los atributos Desarrollo Comunitario,
Liderazgo, Proteccion de los adultos mayores, Subsistencia en un espacio saludable,
Emprendimiento, Mediacién, Libertad, Justiciay Diélogo estan asociadosalos proyectos

desarrollados por la Fundacion.

Es significativo destacar que estos atributos de mediacion, libertad, subsistencia, y
justicia no son atributos de la Fundacion per se. No obstante se muestra que una buena
proporcién de ambos sujetos han considerado estos atributos con una mayor relevancia

gue otros que si forman parte de las actividades.

En este contexto es necesario resaltar cuando se les interrogd sobre laformaen que
ellos preferian divulgar las actividades de la Fundacion y sus experiencias en ellas, la
mayor parte aseveraron que prefieren las redes sociales, el correo electronico y de boca

en boca, comentandoles a algunos conocidos.

3.9. Informetécnico final.

El andlisis integral de los resultados con representantes de cada uno de los sujetos
de forma personalizada arrojé que para lograr el posicionamiento de la Fundacion “Otofio
Inolvidable”, debe constituirse una estrategia de marketing que utilice como base la
creacion de un boletin mensual que presente el avance o resultado de los proyectos que

se desarrollan actualmente, la actualizacion del website y las paginas oficiales en redes
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sociales, mayor presencia en la web mediante la publicacién de articulos sobre los
distintos proyectos, y en su mayoria identificaron la necesidad de mejorar la

comunicacion intergrupal .

Esimportante que unaorgani zacion tenga unafilosofia, unarazén de ser y del hacer,
pero es igual de importante que tanto los colaboradores como también los publicos
conozcan la filosofia de la organizacion, en especial los colaboradores. Por 10 que es
crucial que Fundacion “Otofio Inolvidable” realice |os esfuerzos necesarios para instruir
a sus diferentes publicos con respecto a la filosofia ingtitucional. Es necesario que
entiendan lafilosofia de la organi zacién més de que la sepan de memoria, pues seran ellos

quienes posteriormente transmitiran el mensgje.

Por otra parte debe trazarse una estrategia de marketing que sirva como parametros
de accion para cada uno de los equipos de trabajo, la cual permitira mantener laimagen
de la organizacion en cada uno de los equipos, sin disminuir la creatividad e impetu de

los voluntarios en las actividades que desarrollan.

La Fundacion debe de realizar un mayor esfuerzo por crear un ambiente de unidad,
de compafierismo, unaidentidad como miembro de la organi zacion mas que de un equipo.
Esto puede redlizarse a través de actividades centrales en las que se conlleva a trabajar
con sus miembros, 10 que permite que |0s sujetos se conozcan entre ellos, identifiquen las
fortalezas y debilidades de los otros, y las oportunidades para crear posteriormente

adlianzas.
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Las comunidades son un publico que no debe degjarse desatendido en cuanto a
comunicacion, ya gue son ellos quienes pueden afirmar s os resultados del trabajo son

positivos o no lo son.

A través de los resultados del diagnéstico se comprob6 que mas del 30% de los
sujetos encuestados desconocen que Fundacion “Otofio Inolvidable™ es una organizacion

sin fines de lucro, privada, y gena acuaquier universidad.

Por otro lado, los resultados muestran que los sujetos identifican claramente los
atributos principales que la Fundacion persigue a través de |os proyectos que desarrolla,
sin embargo algunos atributos gjenos al giro de los proyectos de la fundacion también
fueron destacadamente seleccionados, tanto por voluntarios, estudiantes como

profesionales, beneficiarios y donantes.

A pesar de que se demostré gue los sujetos no tienen del todo claro el objetivo
primordial que la Fundacion persigue, la mayoria ha manifestado que la razén por la que
han decidido participar como voluntarios de Fundacién “Otofio Inolvidable” se basa en
filantropia, pero que después deinvolucrarse con la Fundacion han encontrado que ofrece
una manera de ayudar al género humano de manera que esta ayuda trascienda, pues los
proyectos que se desarrollan empoderan alas personas. La siguiente razon mas destacada
ha sido la oportunidad de poder desarrollar habilidades profesionalesy empresariadlesala

vez gue se esta ayudando a desarrollo de otras personas.
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Son estas algunas de las razones por las cuales e 100% de los encuestados ha
manifestado que recomendaria a otras personas involucrarse con los proyectos de la

Fundacion.

De hecho, el 75% de los sujetos afirman que han conocido sobre la existenciade la
Fundacién y las actividades que ésta desarrolla, a través de conocidos involucrados con

lamisma.

Al convertirse en sujetos involucrados con la Fundacion, los medios electrénicos
son los medios por los que més se informan. Sin embargo, os sujetos han manifestado
una deficiencia en el proceso de comunicacién por parte de la Fundacién, pues aseguran

gue no se actualiza lainformacion de manera periodica.

Como hallazgo final, se descubrié que Fundacion “Otofio Inolvidable” tiene una
excelente reputacion con sus actuales publicos, pues aproximadamente un 50% afirma
gue la percepcion que tenia al comenzar sus actividades con la Fundacion es igual de
buena que cuando inicié, mientras que el 50% restante afirma que su percepciéon ha
mejorado a través del tiempo pues consideran que la Fundacién es mucho mejor. Y
aproximadamente un 85% de |os sujetos encuestados pretende continuar el voluntariado

en la Fundacién por més de 1 afio.



CAPITULO IV: PROPUESTA

“FUNDACION OTONO INOLVIDABLE”.

4.1 Andlisis situacional

ESTRATEGIA DE E-MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA

En este punto, tomando como base los resultados obtenidos, se llevara a cabo la
concepcion general de una estrategia de e-marketing, cuyo centro sea la interaccion y
visibilidad en las redes sociades, internet, etc. para lograr el posicionamiento de la

Fundacion “Otofio Inolvidable”, al sur de la ciudad de Guayaquil.

A continuacion se presenta un analisis FODA de la Fundacién “Otofio Inolvidable”,

el cual fue validado por la Direccion gjecutiva de la Fundacién.

DEBILIDADES

Creacion de relaciones
estratégicas con
universidades y empresas
del sector privado de alto
reconoci miento nacional

Débil posicionamiento e
imagen de la fundacién ante
sus publicos objetivos

Profesionales con
trayectoria en el area de
gestion de la Fundacion

Deficiencia en las estrategias
de marketing

Presencia en redes sociales
(facebook, instagran)

Cuentan con un Website no
actudizado, ademas los
perfiles en redes sociaes
tampoco estan actualizados.

Apoyo de voluntarios para
el desarollo de las
actividades

La fidelizacion de los
voluntarios es para con su
equipo de trabajo y no con la
fundacion

Reconocimiento de la
marca de la nueva identidad
corporativa

Falta de estrategias
establecidas para entablar
alianzas estratégicas y/o captar
donaciones

Redlizacion de varios
eventos durante €l ano

AMENAZAS

Ingtituciones publicas 'y
privadas  dispuestas a
realizar alianzas estratégicas
con centros de Salud en

Guayaquil.

Alta presencia de ONG's con
mayor reconocimiento actual,
y Qque representan una
competencia para la captacion
de fondos y de voluntarios
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Organizaciones dispuestas
a darse a conocer dentro de
otras comunidades de los
departamentos
seleccionados, a través de
alianzas locales

Una imagen negativa en la
sociedad acercade las ONG's

Redes sociales permiten
divulgar de forma
estratégica las actividades
de la Fundacion para un

reconocimiento a nivel
hacional
Oportunidad de  tener

presencia en todas las sedes
universitarias
departamentales

Andlisis de Aprovechabilidad

MEDICIONES: ALTA=5 MEDIA=3
OPORTUNIDADES TOTAL
Instituciones Organizaciones Redes  sociales | Oportunidad de
Andlisis publicas y | dispuestas a darse | permiten divulgar | tener presencia en
privadas a conocer dentro | de forma | todas las sedes
dispuestas a | de otras | estratégica las | universitarias
redlizar aianzas | comunidades de | actividades de la | departamentales
estratégicas  con | los departamentos | Fundacion para un
centros de Salud | seleccionados, a | reconocimiento a
en Guayaquil. través de alianzas | nivel nacional
. locales
Andlisis Interno
Profesionales  con
trayectoria en e
areade gestion dela 5 3 3 5 16
Fundacién
Presencia en redes
sociales (facebook, 3 5 5 3 16
2 instagran)
m Apoyo de
—! | voluntarios para €l
E desarrollo de las 3 3 3 1 10
o actividades
LL | Reconocimiento de
lamarcadelanueva
A ——— 1 5 5 3 14
corporativa
Realizacion de
varios eventos 3 5 5 1 14
durante el afio
TOTAL 15 21 21 13
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Analisis de Vulnerabilidad

ANALISIS DE VULNERABILIDAD

MEDICIONES:

ALTA=5

MEDIA=3 BAJA=1

Andlisis Externo

Andlisis Interno

AMENAZAS

Alta presencia de ONG's con mayor
reconocimiento  actual, y que
representan una competencia para la
captacion de fondos y de voluntarios

Alta presencia de ONG's con
mayor reconocimiento actual, y
que representan una
competencia para la captacion
de fondos y de voluntarios

TOTAL

Débil  posicionamientd e
imagen de la fundacion ante 3 5 8
sus publicos objetivos

Deficiencia en las estrategias
de marketing 5 5 10

Cuentan con un Website no
actualizado, ademéas los

perfiles en redes sociales S S 10
tampoco estén actualizados.

La fidelizacion de los
voluntarios es para con su
equipo de trabgjo y no con la
fundacion

DEBILIDADES

Fata de estrategias
establecidas para entablar
alianzas estratégicas y/o captar
donaciones

TOTAL 19 23

4.2 Formulacion de la estrategia de e-mar keting.

4.2.1 Cambio de Comportamiento Deseado:

Fomentar estilos de vida saludables y el reconocimiento del rol de los adultos
mayores en la familiay en la sociedad, asi como influir en la autoestima de los adultos
mayores adultos mayores. A lavez que se generaunamayor visibilidad de laimportancia
de los proyectos que desarrolla la fundacion “Otofio Inolvidable”

4.2.2 Demanda del M ercado:

Paralaformulacion general de la estrategia se buscara favorecer a todos los adultos

mayores que residan a Sur de la Ciudad de Guayaquil, entiéndase, aquellos mayores de

65 saludables y ya no tienen vinculo laboral.

4.2.3 Oportunidad Organizacional:
Ayudar a las familias a disminuir la vulnerabilidad de los adultos mayores, y los
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riesgos que afrontan en el orden sicoldgico y social, mediante mensajes que lleguen alos
adultos mayores, fortalezcan su autoestima y concienticen a los individuos sobre la

necesidad de protegerlos permitiéndoles ser Utilesy activos.

4.2.4 Busqueda de Patrocinios:

La supervivenciay crecimiento de cualquier proyecto de indole social, depende de
la busqueda de aliados estratégicos, por o tanto se considera que la Universidad Laica
Vicente Rocafuerte, puede ser una buena opcidn debido a que la propuesta de campafia
de marketing social seraaplicadaen estauniversidad. Al mismo tiempo, se pueden buscar

otras instituciones como podrian ser del gobierno que apoyen el esfuerzo.

4.2.5 Propésito dela Estrategia:
De acuerdo con los resultados obtenidos en esta investigacion, se pueden establecer

los siguientes elementos:

. Problema social: atencion al adulto mayor.
. Enfoque: proteger a personas de la tercera edad.
. Proposito: Concientizar alas personas de laimportancia de proteger alos adultos

mayores, y de su rol en lafamiliay la comunidad.

4.2.6 Perfil del Mercado Meta
Tomando como base los resultados obtenidos durante € desarrollo de la presente
investigacion, las entrevistas y encuestas realizadas, se llega a la conclusion de que los

adultos mayores de 65, que residen al sur de la ciudad de Guayaquil, en su mayoria se
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encuentran en condiciones de gran vulnerabilidad, por lo que constituyen un segmento

gue debe ser atendido.

Grado de Susceptibilidad ala campafia: Seguin el Diario “El Universo”, en Ecuador
el 46% de la poblacion tiene acceso ainternet, y el analfabetismo no sobrepasa el 10%.
Mientras que €l Instituto Nacional de Estadistica informa que para el 2015 el uso del

internet ya sobrepasa el 50% de la poblacion.

No obstante, el propio instituto recoge que solo el 6% de las personas mayores de
65 dijeron haber empleado internet ese propio afio. Por tanto la presente estrategia se
enfocard fundamentalmente en otros grupos etarios, que vienen a ser los familiares y

allegados de algun adulto mayor.

4.2.7 Metasy Objetivos de M er cadotecnia
Objetivos de M ercadotecnia
Los objetivos que se desean cumplir con esta propuesta de investigacion, son los

siguientes.

. Concientizar a los adultos mayores sobre 10s riesgos y consecuencias de estas
enfermedades.

. Influir en las familias y allegados de las personas de |la tercera edad para que los
protejan y reconozcan su papel en la sociedad y lafamilia.

. Utilizar los medios digitales para bridar informacion sobre las opciones que tienen

los adultos mayores de llevar una vida saludable, activa'y armoniosa.

59



. Contrarrestar |os estereotipos que muestran los medios de comunicacion.

. Fomentar una autoestima solida en |os adultos mayores.

M etas de M ercadotecnia
Se busca concebir una estrategia que posibilite que el mercado meta reconozca la labor

de la fundacion, mediante la trasmisién de mensgjes tales como:

. El nimero de adultos mayores va en aumento, y de ellos|0s que se encuentran en

situacion de abandono, por lo que debe fomentarse la proteccidn de este grupo.

. Los diversos factores que causan el desamparo.
. Consecuencias del abandono y situaciones de vulnerabilidad.
. Falsedad de los estereotipos de belleza que nos presentan los medios de

comunicacion.

. Ensefiar alos jovenes avalorar alas personas de |a tercera edad.

4.2.8 Desarrollo de una M ezcla de M ercadotecnia;

1. Producto

a) Nucleo del Producto
Proteccion de los adultos mayores, mediante |a creacién espacios donde puedan sentirse

Utiles.

b) Producto Actua
Concientizar ala poblacion del Sur de la Ciudad de Guayaquil, sobre las consecuencias
del abandono alos adultos mayores.
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C) Producto Aumentado
Dar conferencias sobre el tema.
Charlas con personas que han sufrido o sufren situaciones criticas.
Consultas gratuitas con un geriatra para fomentar estilos de vida sanos y
equilibrados.
Consultas gratuitas con un psicologo paralevantar la autoestima de estas jovenes

o identificar algun factor que les pueda af ectar.

2. Precio:

Se refiere alos costos de implementacion de la campafia como son el disefio de las
imagenes, generar trafico y dar un mantenimiento a la campafia. Es complicado
especificar un precio monetario. En el caso de la campafia “Cuidemos de los que cuidan
la esperanza” que se pretende implementar en la fundacion “Otofio Inolvidable”, se

requeriran |os siguientes recursos.

Asesoriade una psicologa experta en ancianos.
Asesoria de un geriatra.

Asesoria en cuanto a planeacion estratégica

Un Miembro activo de lafundacion.

Un Disefiador Visual

En € caso del psicologo y el geriatra, tendréan como funcion generar contenido
importante para la pagina web y las redes sociales. El estratega sera quien disefia la

estrategia puntual de toda la campafia, da seguimiento para que la estrategia sea
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correctamente implementada, da seguimiento a los resultados y hace modificaciones en
la estrategia de ser necesario. El miembro activo de la fundacion, fungira como editor
para lograr que la conversacion en las redes sociales de la “marca” lleve la misma linea
de comunicacion y es quien administra las redes sociales y la pagina. Por ultimo el
Disefiador Visual, es quien le da vida a la campafia, generando contenido visual paralas
redes sociales, ilustra los contenidos o las notas, hace | os disefios para medios entre otras

Cosas.

Como se puede observar, |os recursos varian dependiendo del alcance deseado, sin
embargo con lo mencionado anteriormente, brindan una aproximacion a los recursos
basi cos paraimplementar una estrategia, asimismo es importante mencionar que sumado

aesto hay que considerar lainversion en medios paralograr la difusion de la campafia.

Por otro lado se debe mencionar que se pretende que los colaboradores de esta
campafia, trabajen con fines atruista por o tanto se pretende que todo el apoyo recibido

no implique gasto alguno.

3. Plaza
En marketing social, la plaza es principaimente, dénde y cuando e mercado
potencial llevard a cabo el comportamiento deseado y decide adquirir cualquier objeto

tangible relacionado con la campariia. (Kotler y Lee, 2008).

La estrategia que se pretende utilizar es Unicamente en medios digitales como las
redes sociales, blogsy paginas web, entre otros. Los mensajes de lacampafiade marketing

socia serén difundidos a las personas que residen a sur de la ciudad de Guayaquil, y
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tienen a tu cargo un adulto mayor, estos contendran informacion detallada sobre la
importanciade proteger alas personas de laterceraedad, surol enlafamiliay lasociedad,

y la posibilidades de alin tener una vida activay saludable.

4. Promocion
Esta etapa del marketing mix, consiste en describir estrategias convincentes de
comunicacion que sean adecuadas paralaaudiencia. Segun Kotler y Lee (2008), son tres

las caracteristicas que se debe de tomar en cuenta al trasmitir un mensgje:

Mensgje claro: se pretende trasmitir un mensgje donde las personas se sientan
identificados con la importancia de proteger a sus adultos mayores, y tomen conciencia
sobre su rol en lafamiliay la sociedad, ofreciendo un espacio donde ellos puedan sentirse

Gtiles y mantenerse saludablemente activos.

Ademés se busca informar sobre cdmo la bga autoestima influye en la
susceptibilidad de una persona, por |o tanto hay que buscar ayuda. A lavez que seinforma

sobre las causas y consecuencias de las situaciones de abandono de |os ancianos.

Para trasmitir este mensaje, se realizaron, un logotipo, un slogan y varios graficos
que de acuerdo alas investigaciones de campo, son los més aptos para poder llegarles a

estas jovenes.

Mensgero: En el inicio de la campafia no se tiene pensado utilizar a una persona
publica para apoyar €l mensgje, sin embargo es una herramienta que se podria evaluar a

futuro una vez que la campafia crezca. En caso de que sea necesaria una persona publica,
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utilizaremos una figura publica de nuestro pais quien esté dispuesta a poyar nuestra

campana sin fines de lucro.

Canal de comunicacion: Setiene, laidea de que estas plataf ormas sean permanentes
paraque las jovenes puedan buscar informacién y tener apoyo de un experto pararesolver
sus dudas.

Los canales que se utilizaran son los siguientes:

. PaginaWeb: tendra como finalidad proporcionar informacion Util y confiable para
orientar a la poblacién sobre € trato a los adultos mayores. Se dara informacion
estadistica sobre laincidencia de las enfermedades, y sus consecuencias, los factores que
orillan a los ancianos a caer en algun trastorno. Por otro lado se proporcionara
informacion que les permita tomar conciencia sobre laimportancia del papel que juegan
los ancianos en las familias y la sociedad. Esta pagina, contara con una seccion de blog,
en donde las personas puedan comentar, discutir y preguntar sobre cualquier tema de su

interésy selesdara retroalimentacion con ayuda de expertos.

. Twitter: Estared social se utilizaré para difundir mensajes relacionado con lavida
diaria, asimismo, se haran retweets de informacion Util que proporciones alguno de
nuestros seguidores 0 personas gque seguimos. Las personas que deseamos que estén
involucradas en e trafico de esta red son, instituciones de salud, o relacionadas con el

tema, y poblacion en general.

. Facebook.- se utilizara principalmente para difundir fotografias y videos. Saber

cud es e comportamiento de nuestros seguidores con respecto a estos. Por otro lado se
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pretenden hacer pequefias encuestas para conocer |os cambios en |os comportamientos de

las personas, y responder a cualquier inquietud que tengan nuestros seguidores.

4.2.8 Propuesta de estrategias de e-marketing para el posicionamiento de la
fundacion “Otofio Inolvidable”.
La gestion estratégica en toda organizacion pasa por la necesidad de alinear sus

metas y objetivos en funcidn de su sostenibilidad y crecimiento a mediano y largo plazo.

Por estarazdn las estrategias para el posicionamiento de lafundacion tomardn como
base los resultados de la interaccion de diversos factores internos y externos,
interrelacionados dindmicamente, cuyo andlisis de presenta en la Matriz de Impactos
Cruzados del anexo No. 4, reflejando la posicion del “Otofio Inolvidable” como se

muestra a continuaci on:

OPORTUNIDADES AMENAZAS

FORTALEZAS “Otono Inolvidable”

DEBILIDADES
Tabla 1: Posicionamiento en la Matriz FODA.. Fuente: Elaboracidn propia.

La posicion, luego de realizada la Matriz de Impactos Cruzados (Anexo 4) resulta
en el primer cuadrante de fortalezas y oportunidades. Se demuestra que la organizacién
se encuentra ante grandes oportunidades (planteadas en la 02, O4, y O5) y contando con

significativas fortalezas (como F1, F3y F5).

Del anterior analisis, puede establecerse el tipo de estrategia a seguir, partiendo de

la contextualizacion de este resultado en una Matriz Direccional, la cual se utiliza con
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fines de la planificacion estratégica, basada en € uso de los puntos fuertes y débiles sobre
las amenazas y oportunidades, donde se encuadran las diferentes estrategias posibles que

pueden existir para el producto.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS OFENSIVA DEFENSIVA
DEBILIDADES REORIENTACION SUPERVIVENCIA

Tabla 2: Matriz Direccional. Fuente: Elaboracion propia.

Se puede observar que la posicion es favorable a su entorno, moviéndose en un
ambiente que le brinda més oportunidades que amenazas 'y con fortal ezas suficientes para

aprovecharlas.

Con base en este resultado, se ha decidido encauzar a la fundacién “Otofio
Inolvidable” con una orientacion al cliente basada en una comunicacidon externa
adecuada, paralo cual deberd cumplir con las siguientes estrategias de e-marketing para

su posicionamiento al sur de la ciudad de Guayaquil:
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Estrategias de e-marketing para la fundacion “Otofio Inolvidable”

Gréfico 8. Presentacion de las estrategias de e-marketing. Fuente: Elaboracion propia

67



proyectos de la fundacién a

los clientes y auspiciantes

No. | Estrategia | Actividades Tiempo | Inversiéon | Resultados
1 “Muro Virtual | Lanzar la convocatoria “! | 02/08- 500,00 Incremento de
de la Vida” Qué tu aporte quede en la | 15/08 auspiciantes
memoria!”
Configurar una pagina web | 02/08- 50,00 Disefio de un muro
que muestre los nombresde | 15/08 virtual
personas o instituciones que
han apoyado proyectos de
lafundacién.
Anclar d muro | 07/08/- 100,00 Lograr mayor
conmemorativo a los | 15/08 visibilidad del
medios digitales locales proyecto
como “el Universo”
2 “Pagina Web” | Seleccionar contenidos de | 01/07- 300,00 Recopilar
apoyo para actualizacion de | 25/07 informaciéon  Util 'y
laweb. certera
Evaluar los contenidos | 25/07- Depurar los
actudles y potenciales | 02/08 materiales a
especiaistas presentar afin deque
sean mejor
asimilados
Actualizar la paginaweb. 02/08- 200,00 Brindar una via de
10/08 acceso virtual a la
fundacion
“Perfil en | Crear una seccion en | 30/07 50,00 Mantener
Facebook” Facebook. comunicacion
constante con
auspiciantes, y
clientes actuales y
potenciales
“Twiter” Crear unaseccion en Twiter | 30/07 50,00 Mantener
comunicacion
constante con
auspiciantes, y
clientes actuales y
potenciales
“Mailing” Enviar  sistemédticamente | Constante | 50,00 Garantizar la
informacién  sobre  los fidelidad de clientes

y auspiciantes.

Tabla 3. Estructuracion de las estrategias de e-marketing. Fuente: Elaboracion propia
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4.3 Valoracion dela estrategia por criterio de expertos.

Con el proposito de obtener una valoracion preliminar de la estrategia propuesta en
la presente investigacion se empled e método de consulta a especialistas en funcion de

obtener el juicio critico y certero de profesionales con suficientes dominio del tema.

Este método, permitié seleccionar a 22 especialistas, considerando €l siguiente

procedi miento:

A partir de una escala del 1 al 10; se pueden establecer un nivel de seleccion
considerando los conocimientos que e especialista posee con relacion a tema que se

investiga.

De esta forma, la evaluacion "1” indica que el especialista no tiene absolutamente
ningun conocimiento de la problemética correspondiente, mientras que laevaluacion " 10"

significa que el especialistatiene pleno conocimiento de la problemética tratada.
Por otra parte, entre estas dos eval uaciones extremas hay ocho intermedias, siendo
positivas las evaluaciones que se encuentraentre el 5y e 10 (éptimo) y negativas entre

e 4y e 1 (minimo).

A la vez, el especialista debera marcar con una cruz en la casilla que estime

pertinente, en un cuadro como el que se muestra a continuacion:
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Este cuadro se le presentd a un total de 22 especialistas de diferentes instituciones,
mediante una encuesta, ver anexo 4.
De los 22 especidistas encuestados fueron seleccionados considerando sus

conocimientos, un total de 19, para un 75% de la muestra total.

La composicion de los especialistas por nivel académico y categoria de
investigacion se comporté del siguiente modo: 14 licenciados, 5 méasteres. Estos
especialistas cuentan como promedio 14 afios de experiencia en sus respectivas

especialidades.

Después de seleccionados los especialistas con mayor nivel de conocimiento se
procedi6 aentregarles el procedimiento elaborado por la autoray a aplicar la encuesta de
validacion, la cual se puede apreciar en €l anexo 7.

La encuesta contiene un método que consiste en un conjunto de items que recogen
algunas acciones propuestas al lado izquierdo y se pide alos especialistas que elijan en la
escala de la derecha un punto del indicador en el que ubicaran la accion seleccionada. A
cada punto de laescala se le asigna un valor numérico (5, 4, 3, 2,1).

Los indicadores utilizados para la valoracién fueron los siguientes:

C1- Muy adecuada.

C: - Bastante adecuada.
Cs - Adecuada.

Ca4 - Poco adecuada.

Cs- No adecuada.
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Las aternativas de respuestaindican el valor que se concede a cada respuesta, para
a final sumar los puntos de cada especialista, ubicandolos en una escala ordinal, para

valorar la efectividad que tendrian las acciones segun la validacion de los especialistas.

La aplicacién de la encuesta de validacion arroj 6 |os siguientes resultados:

Aspectos a valorar Cl |C2| C3 | C4 | C5|Tota
Fundamentos tedricos que sustentan la
15 3 1 - - 19

propuesta
Fundamentos tedricos y metodol 6gicos para

. _ 16 - 3 - - 19
la elaboracion de |as estrategias
Pertinencia de |as estrategias 15 2 2 - - 19
Vaor de lapropuestade las estrategias 17 1 1 - - 19

Tabla 4. Resultados de la valoracién de |os especialistas.

Fuente: Resultados de |a encuesta de validacion (anexo 7) delaestrategia de e-marketing.

Como se puede apreciar las mayores puntuaciones estuvieron ubicadas en las
casillas C1, C2, y C3; reflejandose de manera significativa los resultados en el indicador

C1, los cuales se muestran a continuacion:

Fundamentos tedricos que sustentan la propuesta: 79 %
Fundamentos tedricos y metodol 6gicos para la elaboracion de las
estrategias. 84%

Pertinencia de las estrategias: 79 %

Vaor de la propuesta de | as estrategias: 89 %
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Considerando estos resultados se puede asegurar que existe un consenso
significativamente positivo, segun laopinion de los especialistasy |os aspectos val orados,
lo que demuestra la viabilidad de la estrategia de e-marketing disefiada en la presente

investigacion para el posicionamiento de la fundacién “Otofio Inolvidable”.
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Conclusiones

El disefio de un proyecto para la creacion de estrategias de e-marketing en la
Fundacién Otofio Inolvidable, permitié mejorar € posicionamiento de la

entidad a Sur de la Ciudad de Guayaquil.

El andlisis de la situacion de mercado e identificacion las necesidades de los
adultos mayores, permitio determinar la percepcion de los habitantes del Sur de
Guayaquil sobre los centros de atencion a las personas de la tercera edad y

caracterizar la situacion del mercado actual de la Fundacion Otofio Inolvidable.

Se pudieron delimitar los factores que inciden en el posicionamiento de la
Fundacion Otofio Inolvidable, 1o cual permitid sugerir e implementar acciones
concretas para gestionarlos a fin de lograr una mayor efectividad y

reconocimiento de lamisma.

Se establecieron las fortalezas y debilidades de la Fundacién Otofio Inolvidable
y se tomaron con base para la orientacion estratégica de |os servicios que ofrece,
en el sur de la ciudad de Guayaquil, lo que posibilité la mejora significativa de

los servicios que ofrece.
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Recomendaciones.

Debe darse seguimiento al proyecto, atendiendo particularmente los niveles de

efectividad de la fundacidn “Otofio Inolvidable”.

Seria factible monitorear de forma permanente el comportamiento del mercado
en general para la gestion del centro no quede relegada entre sus competidores y la

preferencia de los clientes.

Debe profundizarse en los factores que inciden en la atencion a los adultos
mayores de acuerdo con otras organizaciones con fines similares para asi implementar

acciones que permitan una mayor diferenciacion en e mercado.

Se sugiere un diagnostico para laidentificacion de lasfortalezas y debilidades de
la fundacién “Otofio Inolvidable” después de implementado este proyecto, lo cual
redundard en la mejora continua de los servicios ofrecidos y un mayor reconocimiento

de lafundacion en el medio en que se encuentra inserida.

Seria factible que se definan estrategias presupuestarias a fin de que el centro

amplie, diversifigue y extiendalos servicios que presta.
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Anexo 1

(Encuesta utilizada para sujetos 1y 2)
ENCUESTA

La presente encuesta busca identificar y diagnosticar |a percepcion actual sobre
Fundacion " Otofio Inolvidable'. Lainformacion que usted provea se mantendra de
forma andnima. Gracias por su colaboracion.

1. Por favor indique el papel que usted desempefia actualmente en Fundacion
" Otofio Inolvidable" .

0 Voluntario involucrado en el desarrollo de los proyectos
[0 Profesional involucrado en el desarrollo de los proyectos
[0 Beneficiario de algun proyecto

[0 Donante

0 Lider de unacomunidad

2. Por favor, sefiale los beneficios que atribuye a la labor querealiza Fundacion
" Otofio Inolvidable" con respecto a las comunidades beneficiadas:

Desarrollo Comunitario

Liderazgo

Proteccion de |los adultos mayores
Subsistencia en un espacio saludable
Emprendimiento

Mediacion

Libertad

Justicia

Didlogo

ooooooooao

3. En cudles de las siguientes localidades enlistadas, tiene actualmente presencia
Fundacion “Otofio Inolvidable”

Kennedy Norte
Samboronddén
Urdesa

Sur de Guayaquil
Urdenor

Otros

oooooao

4. Argumente brevemente su motivacién para integrarse a la iniciativa “Otofio
Inolvidable”
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5. Por favor sefiale cuél es objetivo méas importante que persigue Fundacion
“Otofio Inolvidable”

[0 Empoderar comunidades ecuatorianas a través de programas de emprendimiento
por medio del acompariamiento de jévenes universitarios

[0 Capacitar lideres comunitarios en las buenas préacticas sociales a través del
desarrollo de proyectos de desarrollo comunitario

[0 Crear un espacio en lacomunidad donde |os adultos mayores puedan sentirse
protegidos sobre la base del respecto.

[0 Desarrollo de habilidades en los adultos mayores sanos através de la
capacitacion y acompariamiento a individuos en sus comunidades para que
desarrollen proyectos sociales.

O Otro

6. ¢Cuanto tiempo mas pretende usted colaborar con Fundacion " Otofio
Inolvidable" ?

O Indefinidamente
O 1 afio més

O Entre 1-3 afios
O Entre 3-5 afios
O Entre 5-10 afios

8. La percepcion que usted tenia al iniciar dentro del equipo de Fundacion " Otofio
Inolvidable", ¢esla misma que tiene ahora?

« Si

* No, ¢por qué?

En relacion a la comunicacion de Fundacidn ““Otofio Inolvidable”
9. ¢Cudl fue el medio mediante el cual conoci6 de la existenciay actividades de
Fundacion “Otoro Inolvidable”?

Correo electrénico

Redes sociaes

Conocido beneficiado de sus programas
M edios de comunicacion

Profesionales

Eventos
Otros
Indique cud

oooooooan

10. ¢(Qué medio usted utiliza actualmente par a infor mar se sobr e las actividades
y actualizaciones de Fundacién " Otofio I nolvidable" ?

Correo €electronico

Redes sociales

Conocido beneficiado de sus programas

Medios de comunicacion

Profesionales

Eventos

oooooo
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O Otros
O Indique cud

11. ¢ Qué aspectos de comunicacién considera usted que Fundacion “Otofio
Inolvidable” deberia de mejorar?

12. ¢Usted recomendar ia a otr as per sonas para que se unieran en la labor que
desarrolla Fundacion " Otofio I nolvidable" ?

O S
O No
Porqué
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Anexo 2

(Encuesta utilizada para sujeto 3)

ENCUESTA

El presente instrumento pretende identificar las necesidades de |os adultos mayoresy la
situacién del mercado actual de la Fundacion Otofio Inolvidable. Marque con una “X”,
segun corresponda.

1)

2)

ooo0ese OoOoL«L Ood

oOooOog

7)

¢Con qué frecuencia se siente importante y Gtil para su familia y la
comunidad?

L Siempre

I A veces

0 Casi nunca

0 Nunca

¢Cuenta con alternativas para ocupar su tiempo en forma sana en su
localidad?

S

No

¢Cuales?

¢Podriadecir en qué medida su vida es segura?
Mucho

Poco

Nada

¢Susingresos son suficientes para la satisfaccién de sus necesidades basicas?
Tota

Parcial

Nulos

¢En quémedida escapaz derealizar por si mismo susactividades cotidianas?
Mucho

Poco

Nada

¢Como describiria este momento de su vida?
Feliz y satisfecha

Infeliz y agobiada

Al limite

Otro:

¢Como cree que seriamejor su vida diaria?

[0 Si pudiera sentirme Uil

[0 Si me mantuviera ocupado
[0 Si estuviera acompafiado
U Otros:
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Anexo 3.

Guia de entrevista a expertos

1. Cuando se esta trabajando con una organizacion con un perfil como el de Fundacion
“Otofio Inolvidable”, que es una ONG vy el capital de trabajo esta basado en
voluntariado, que incluye voluntarios de diferentes edades y niveles de escolaridad y
experiencia, pero que a la vez tienen en comin la capacidad de liderazgo, ¢cudl
considera usted que podria ser e mejor método de liderazgo por parte de la oficina
central?

2. Cadauno delos equipos de trabaj o de la Fundaci dn genera una estrategia de publicidad
y de captacion de fondos, ¢considera usted que esta accidn es asertiva o bien debiese
ser regulada por la oficina central ?

3. La Fundacién se encuentra enclavada al Sur de la Ciudad, donde |os ancianos que se
encuentran en situacion de abandono representan un gran porcentaje de la totalidad,
no obstante, solo recibe adultos mayores “sanos”. ¢Considera usted que esta es una
contradiccion que afectard alargo plazo el desarrollo de la Fundacion?

4. ;Qué aconsgjaria para mitigar este impacto?

5. Losresultados del diagnéstico han demostrado |a desinformacion total por parte de las
comunidades con respecto a la identidad de la Fundacion. ¢Considera que es
importante trabajar laimagen de la organizacion con este publico?

6. ¢Qué consejos podria brindar paralograr informar alas comunidades?

7. En base a su experiencia y el conocimiento que tiene sobre la Fundacion, ¢qué

estrategia considera asertiva para la captacion de fondos?
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Anexo 4.

Matriz de Impactos Cruzados

FORTALEZAS

F1: Creacion de relaciones estratégicas con universidades y empresas del sector privado
de alto reconocimiento nacional

F2: Cuenta con una plataforma para website, de facil navegacion para el usuario
F3: Presencia en redes social es (facebook, twitter, youtube)

F4: Apoyo paralaexposicion y publicidad por parte de los equipos de estudiantes
voluntarios

F5: Realizacion de varios eventos durante el afio

DEBILIDADES

D1: Déhil posicionamiento e imagen de lafundacion ante sus publicos objetivos
D2: Deficienciaen las estrategias de marketing

D3: Cuentan con un Website no actualizado, ademas | os perfiles en redes sociales
tampoco estan actualizados.

D4 Lafidelizacion de los voluntarios es para con su equipo de trabajo y no con la
fundacion

D5: Falta de estrategias establecidas para entablar alianzas estratégicas y/o captar
donaciones

OPORTUNIDADES

O1: Realizar alianzas estratégicas con centros de Salud en Guayaquil.

O2: Darse a conocer dentro de otras comunidades de |os departamentos seleccionados, a
través de alianzas locales

O3: Utilizar las redes sociales de forma estratégica para un reconoci miento a nivel

naciona
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O4: Reconocimiento de la marca de la nueva identidad corporativa

O5: Oportunidad de tener presencia en todas las sedes universitarias departamentales
AMENAZAS

A1l: Alta presencia de ONG's con mayor reconocimiento actual, y que representan una
competencia parala captacion de fondos y de voluntarios

A2: Unaimagen negativa en la sociedad acerca de las ONG's

OPORTUNIDADES AMENAZAS

FORTALEZAS 23 9
DEBILIDADES 13 6
0102|0304 |05|A1|A2

F1 | X [ X [ X [X [X [ X [X

F2 X [ X [ X [ X | X |[X

F3 | X [ X | X [ X [ X [ X [X

F4 | X [ X X [ X [ X [X

F5 [ X [ X | X [X [X X

D1 | X | X [X X

D2 X [ X | X X | X

D3 X | X X

D4 X [ X [X

D5 | X | X X | X




Anexo 5

Encuesta a expertos en mercadotecnia, marketing social y otras especialidades a fines.

Objetivo: Determinar el nivel de conocimientos que poseen los especialistas en € tema
de formulacion de estrategias de e-marketing para el posicionamiento de una

organizacion sin fines de lucro.

Cuestionario paralaentrevista.
Nombre y Apellidos:
Especialidad:

Afios de experiencia:

Lugar de Trabgjo:

1. ¢Quéimportanciale concede usted a este tema?

Ma___ Regular Buena Muy Buena___ Excelente

2. ¢Cuenta con alguna informacién sobre € tema formulacién de estrategias de e-

marketing para el posicionamiento de una organizacion sin fines de lucro?

S No Parcialmente

3. ¢Tieneaplicacion el tema explicado en el contexto local ?

S No Parciamente

4. ¢Conoce trabajosy especialistas relacionados con el tema formulacion de estrategias
de e-marketing para el posicionamiento de una organizacion sin fines de lucro? De

conocerlos enlinciel os.

S No__ Parciamente

5. Agregue cuaquier otro criterio relacionado con € tema.

85



Anexo 6

Objetivo: Determinar €l nivel de conocimientos que poseen los especialistas en el tema

de estrategias de e-marketing para el posicionamiento de organizacionessin finesde lucro

Estimado como parte de una investigacion que estamos desarrollando acerca del tema
estrategias de e-marketing para el posicionamiento de organizaciones sin fines de lucro,
requerimos que responda con la mayor precision posible las preguntas que se

desarrollaran a continuacion. Muchas gracias por su colaboracion.

| - Exponga segun su criterio el nivel en que se considera especialista (no experto), en el
tema de desarrollo de lalabor del contador en el proceso de andlisisy disefio de sistemas
de informacién contables automatizados. Margue con una X segln su autoevaluacion

como especialista considerando que 1 es el minimo y 10 el maximo:

86



Anexo 7

De acuerdo con su experiencia coloque una cruz (X) en la casilla que usted crea que le
corresponde de acuerdo con la estrategia de e-marketing para el posicionamiento de la
fundacion “Otofio Inolvidable”

Guia paralaentrevista.

Afios de experiencia en el trabgjo con € tema de la estrategia de e-marketing para €l
posicionamiento de organizaciones sin finesde lucro: .

Especiaidad de la que es graduado

Afio de graduacion
Edad

Centro de Trabajo

Categoria cientifica docente o investigativa

Objetivo: Obtener €l criterio de los especialistas respecto la estrategiade e-marketing para
el posicionamiento de lafundacion “Otofio Inolvidable” que se sustentaen el trabgjo.
Necesitamos su colaboracion esperando sus criterios con relacion a las estrategias de e-

marketing para el posicionamiento de la fundacién “Otofio Inolvidable”

Aspectos avalorar C1|C2|C3|C4|C5|Totd

Fundamentos tedricos que sustentan la propuesta.

Fundamentos tedricos y metodolégicos para la
elaboracion de la estrategia.

Pertinencia de la estrategia.

Vaor de la propuesta de la estrategia.

Exprese cualquier otra consideracion, que considere conveniente sobre otros aspectos
relativos ala propuesta:
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Anexo 8

1) ¢Con qué frecuencia se siente importante y Util para su familia y la comunidad?

Importante y Gtil paralafamiliay comunidad

Siempre

A veces

Casi Nunca

Nunca

10%

10%

20%

60%

B Importante y Util para la
familia y comunidad
Siempre

B Importante y Util para la
familia y comunidad A

veces

B Importante y Util para la
familia y comunidad
Casi Nunca

2) ¢Cuenta con alternativas para ocupar su tiempo en forma sana en su localidad?

Conoce las alternativas de ocio

S

No

40%

60%

m Conoce las alternativas
de ocio Si

M Conoce las alternativas
de ocio No
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3.) ¢Podria decir en qué medida su vida es segura?

Considera su vida segura

Nadasegura |Poco Segura | Segura

50% 40% 10%

M Considera su vida
regura Nada segura

M Considera su vida
regura Poco Segura

m Considera su vida
regura Segura

4.) ¢Sus ingresos son suficientes para la satisfaccion de sus necesidades basicas?

Ingresos son suficientes para la satisfaccion de sus necesidades basicas

Total Parcial Nulos

20% 80% 0

M Ingresos son suficientes
para la satisfaccion de sus
necesidades basicas Total

M Ingresos son suficientes
para la satisfaccion de sus
necesidades basicas
Parcial

M Ingresos son suficientes
para la satisfaccion de sus
necesidades basicas
Nulos
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5.) ¢En qué medida es capaz de realizar por si mismo sus actividades cotidianas?

Independencia al redizar sus actividades

Mucho Poco Nada

25% 25% 50%

B Independencia al
realizar sus actividades
Mucho

M Independencia al
realizar sus actividades
Poco

m Independencia al
realizar sus actividades
Nada

6.) ;Como describiria este momento de su vida?

Descripcién de su vida

Feliz y satisfecha | Infelizy Agobiada| Al Limite

25% 65% 10%

M Descripcidn de su vida
Feliz y satisfecha

M Descripcidn de su vida
Infeliz y Agobiada

™ Descripcion de su vida
Al Limite
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7.) (COmo cree que seria mejor su vida diaria?

Si pudiera sentirme
atil

Si me mantuviera ocupado

Si estuviera acompafado

5%

95%

B Si pudiera sentirme util

B Si me mantuviera
ocupado

I Si estuviera
acompafado
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Anexo 9

Perfil de Facebook actual.

W,

v, e
@ rvorwt™T

Otorfno Inolvidable

2 &~ =]
Cancelar Siguiendo Monsaje Mbs
= Tiene 2 seguidores
Informacidn Fotos Amigos
Fotos

=)

Perfil de Instagram Actual:

ssseses CLARO 3G 23:16 - W S3 T EN

AAS RECIENTES

L #otoRoinolvidable

@ michellefierrols | — -

> Q

- 7 Me gusta
michellefierrol15 Con la famosa mas famosa de
todas las famosas &2 &g #Jocasta #Fundacion

P LT TN PR R T (SRS SR S S

) Q = = o,
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Anexo 10

Glosario de Términos

El propdsito fundamental de este apéndice es definir 1os conceptos rectores de esta
investigacion, que hasta el momento no han sido definidos a profundidad, sino que

durante el desarrollo del presente proyecto se detallaran y depuran.

Estrategias:

Son un conjunto de acciones estructuradas y planificadas de manera coherente para
lograr en cumplimento de |os objetivos de una organizacion en el mediano y largo plazo.
Ademés comprende una serie de actividades planificadas que ayudan a tomar decisiones
y aconseguir los mejores resultados posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un

objetivo siguiendo una pauta de actuacion.

Posicionamiento:
Se refiere a lugar que ocupa una organizacién en la mente de |os consumidores, en
relacion a la competencia y que por ende lo diferencia en e mercado y marca la

preferencia de sus clientes.

Cliente:
Es un término empleado para describir a los destinatarios o consumidores finales
de un producto o servicio determinado. Ademas se emplea para describir ala persona que
utilizalos servicios de otra, especialmente si 10 hace de formaregular o se encuentra bgjo

latutela de dichos servicios.
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Alianzas Estratégicas:

Son acuerdos entre dos parte, que une recursos y experiencia e implican que ambas
recibiran un beneficio plausible en el mediano y largo plazo, lo cua favorecera el
cumplimiento de sus objetivos de las partes. Ademés implica el trabajo conjunto en pos

de logro de un fin dado.

Percepcion:
Esta relacionado con la imagen que tiene una persona o grupo sobre un fenémeno
dado, ya sea producto o servicio recibido u ofertado. Se entiende como la opinién que

puede formarse esta persona a partir de laimagen mental que tiene de un fenémeno dado.

Servicio:

Son un conjunto de acciones en funcion de satisfacer las necesidades de una persona
0 alguna causa. Estos pueden ser contabilizados y considerarse como bienes de forma no
de forma material, dado que pueden ser la actividad econdmica mediante la cual una

persona natural o juridica recibe sus ingresos.

Promocioén:
Se refiere ainiciar o impulsar un producto o servicio, buscando una determinada
respuesta en el mercado meta. Pretende ofrecer alos consumidores un incentivo para que

se vean impulsados ala adquisicion de un bien o servicio dados.

Difusion:

Es un proceso de propagar o divulgar un conocimiento o idea determinada,
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entiéndase, ademas por dar a conocer algo, por tanto se relaciona con dar a conocer un
concepto sobre un producto, servicio o fendmeno dados. Su efectividad depende en gran

medida de |lafacilidad y amigabilidad con que se lleve lainformacién alos usuarios.

Adulto Mayor:
Es una expresién empleada para describir a grupo etario de personas que han

superado |os 65 afios de edad.

Envejecimiento:

Se refiere a las transformaciones morfoldgicas, psicoldgicas, bioquimicas y
psicoldgicas asociadas con una edad avanzada, entiéndase, fundamentalmente por €l
efecto de las mismas en las personas o animales.

Jubilado:

Adjetivo utilizado para describir a la persona, generalmente adulto mayor, que ha
culminado su vidalaboral, y que recibe un pension en compensacién al aporte realizado

durante su afnos de trabajo.

Calidad De Vida:
Es una expresion socioldgica que designa las condiciones de vida de una persona,

la cuales condicionan los niveles de satisfaccion personal.

Programa Social:
Es plan o proyecto estructurado con diferentes actividades y temas a desarrollar en
funcién del cumplimiento de un objetivo social que impacte en la calidad de vida de un

grupo poblacional.
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Trabajo Social:
Es una disciplina que promueve el cambio social sobre la base de principios de

solidaridad, justicia, desarrollo y cohesion.

La presentacion de las principales definiciones que congtituyen los puntos
neurdl gicos de la presente investigacion tiene como fin esclarecer |as bases de la misma,
para guiar la investigacion durante el desarrollo de la estrategia de marketing y

posteriormente en el proceso de implementacion en lafundacion.
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