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INTRODUCCION

Los servicios topogréficos que ofrecen son muy variados, va a depender segun la
necesidad, estas pueden ser para el sector de la construccion, empresas municipales o
estatales de acceso vial.

El presente proyecto tiene como finalidad la implementacion del marketing digital
para la promocidn de los servicios topograficos de la empresa Chérrez S.A. en la
ciudad de Guayaquil.

Para mayor comprension del lector de la siguiente forma se estructura:

Introduccion

En el capitulo I, Disefio Problema, formulacion de problema, sistematizacion del
problema, objetivos, justificacion de la investigacion e hipotesis

En el capitulo Il, En el marco teérico comprende los aspectos tedricos relacionados
con las propuestas. Asi mismo se aborda el marco legal que ofrece los sustentos para
el desarrollo del tema

En el capitulo Ill, La metodologia de la investigacién permite una vision amplia de
todos los aspectos metodoldgicos utilizados para la obtencion de datos que contribuya
el desarrollo del tema

En el capitulo 1V, La propuesta aborda todos los puntos, directrices y estrategias que
se implementaron para el desarrollo de la propuesta. Asi mismo en el cronograma
ofrece de forma detallada el seguimiento de las actividades desarrolladas. También se
abarca todos los aspectos financieros para llevar a cabo la propuesta.

Para finalizar se encuentra las conclusiones, recomendaciones del proyecto, fuentes
bibliograficas y anexos.



Capitulo |

Disefio de la investigacion

1.1 Tema

Marketing digital para la promocion de los servicios topograficos de la
empresa Cherrez S.A. en la ciudad de Guayaquil.

1.2  Planteamiento del problema

La empresa Cherrez S.A. es una empresa dedicada a brindar servicios de
estudios Topograficos en la ciudad de Guayaquil desde el afio 1991, en la actualidad
se realizan trabajos sobre medicion de rustica y urbanas, levantamientos topograficos,
segregacion y particibn de herencias, asistencias y saneamientos en obras,
actualizaciones catastrales, deslindes y amojonamientos, los principales clientes
estratégicos son las constructoras, promotoras inmobiliarias, empresas publicas y
personas naturales teniendo una buena percepcion y posicionamiento dentro del

mercado.

En el ultimo afio ha evidenciado poca captacion de clientes en el mercado,
siendo insuficiente para los objetivos que persigue la empresa, las metas de ventas de
los servicios topograficos no se han cumplido afectando a la planificacion estratégica,
en la actualidad no cuentan con una orientacion y asesoramiento adecuado para
realizar promocion, publicidad y comunicaciéon. Los esfuerzos realizados no han
permitido atraer nuevos clientes, ni actualizarse en la utilizacion de recursos digitales,
no ha permitido darse a conocer de mejor forma, ademas de afectar al desarrollo
empresarial y la creacion de nuevas oportunidades de negocio.

Se han presentado en la organizacion varios problemas a causa de la ausencia
de estrategias de marketing dando como resultado el poco crecimiento en el mercado,
ademas de las dificultades en el reconocimiento de la empresa entre sus clientes,

como también en la disminucién de los ingresos por ventas de los servicios



topogréficos, por ende, no hay ventaja competitiva frente sus competidores directos e
indirectos.

De acuerdo a los sintomas que se han presentado en la empresa Cherrez S.A., y
las causas que han originado la problematica se busca superar la deficiencia y revertir
la situacion que ayude a mejorar la situacion actual, enfocdndose a despertar el interés
por los servicios, donde es indispensable tomar en cuenta la publicidad, comunicacion
y sobre todo la promocion que lleve a la recordacion de marca, uso de nuevos
recursos y a la utilizacién de medios digitales que permitan la apertura de otros

mercados B2C (Business to consumer).

De persistir los problemas y no realizar los cambios pertinentes en el rumbo que
lleva actualmente la empresa Cherrez S.A., puede llevar a la iliquidez y quiebra, se
recomienda desde el punto de vista del marketing desarrollar un plan estratégico que
ayude a promocionar de mejor forma los servicios topograficos, no solo
incrementando las caracteristicas diferenciadoras; sino también mejorar la
participacion en el mercado, aumentar las ventas, aprovechar de las oportunidades
que brinda el entorno fisico y digital ademas maximizar las potencialidades que

permita superar los errores que se han cometido.

1.3 Formulacion del problema

¢Coémo el marketing digital permite promocionar los servicios topogréficos de

la empresa Cherrez S.A. en la ciudad de Guayaquil?

1.4  Sistematizacion del problema

e ;Qué beneficios obtienen los clientes al contratar los servicios topograficos?
e Qué medios de comunicacion frecuentan los clientes cuando buscan contratar

servicios topogréaficos?



e ;Cuales son los servicios topograficos que méas demanda tienen en el sector
norte de la ciudad de Guayaquil?
e ;Qué herramientas de marketing digital han sido utilizados para la promocion

de ventas de servicios topogréficos de la empresa Cherrez S.A.?

1.5  Objetivo general

Establecer marketing digital que permita la promocion de los servicios topograficos

de la empresa Cherrez S.A. en la ciudad de Guayaquil.

1.6 Obijetivos especificos

e Analizar los beneficios que obtienen los clientes por la contratacién de
servicios topograficos para su promocion.

e Determinar los medios de comunicacion mas adecuados para la captacion de
clientes en la empresa Cherrez S.A.

o Identificar los servicios topograficos con mayor demanda en el sector norte de
la ciudad de Guayaquil para la mejora de comunicacion comercial.

e Definir las herramientas de marketing digital utilizadas actualmente en la
promocion de ventas de los servicios topogréaficos de la empresa Cherrez S.A.

para mejorar el direccionamiento comercial.

1.7  Justificacién de la investigacion

La justificacion de la investigacion es importante desde el punto de vista de
gestion empresarial porque permite descubrir las falencias de la empresa, ademas de
corregir los errores que se han cometido a la interna de la organizacion, teniendo
como objetivo aportar con una herramienta de decisiones estratégicas que ayudan a
explotar las fortalezas y aprovechar de las oportunidades. La presentacion de una
propuesta mas efectiva y eficiente con estrategias de marketing que ayuden a mejorar

la promocion de la empresa Cherrez en el mercado, genere beneficios tanto



economicos y financieros, asi como la utilizacion 6ptima de los recursos tangibles e

intangibles.

También se busca conocer los habitos, costumbres de los clientes, la
utilizacion como instrumento de investigacion ayudara a definir mejor y claramente el
tipo de cliente al que esta dirigido la empresa, en la actualidad no existe un estudio de
mercado previo. Es importante estudiar el comportamiento del consumidor debido a
los cambios constantes del mercado y de las necesidades de los clientes, determinar
los gustos y preferencias es fundamental para el giro del negocio, se pretende aportar
con informacion relevante y sustentable que facilita la toma de decisiones o resolver
problemas futuros, se pretende incrementar la participacion del mercado,
reconocimiento entre los clientes, incrementos en la venta de los servicios de

topografia que actualmente no son los suficiente.

Dentro de lo anteriormente expresado, se puede justificar la investigacion
porque permitird a los directivos de la empresa invertir de manera adecuada los
recursos, al conocer de mejor forma el mercado puede reducir el indice de riesgo
econdémico y financiero. Con el disefio de acciones méas efectivas se puede lograr
mejores beneficios y rentabilidad para la compafiia, agregar valor y diferenciacion al
vender los servicios topograficos.

El presente proyecto de investigacion estara acorde con los lineamientos de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de la ciudad de Guayaquil, como linea
institucional se toma en cuenta el desarrollo estratégico empresarial vy
emprendimiento sustentables, presentando una linea de investigacion sobre el
Marketing, comercio y negocios locales y una sub-linea de investigacion del
comercio electrénico, marketing digital y tecnologias asociadas buscando contribuir y
generar cambios dentro de la organizacion para promocionar los servicios

topograficos de la empresa Cherrez S.A.



Por ultimo, la investigacién puede funcionar como trabajo de consultas a
futuros investigadores tantos académicos y profesionales en el &rea de gestion
empresarial, marketing, estrategias, el contenido pretende dar a conocer al comprador
y su entorno, asi como los factores que pueden cambiar su conducta de consumidor.
El estudio busca presentar la actual situacion de la empresa y determinar los cambios

realizados frente a su problematica, deficiencias, errores.

1.8  Delimitacion del problema

La presente investigacion se va a desarrollar en la ciudad de Guayaquil,
especificamente el sector norte de la ciudad como la ALBORADA, URDESA,
URDESA CENTRAL, KENEDY NORTE, AV. FRANCISCO DE ORELLANA,
AV. JUAN TANCA MARENGO, SAMBORONDON, donde se encuentran ubicados

los posibles clientes potenciales del negocio.

Cabe recalcar la topografia puede ofrecer una gran variedad de servicios como
son el levantamiento de planos, replanteos y nivelaciones, taquimétricos, asistencia
total en grandes obras civiles y edificacion, mediciones y valoraciones de fincas

rurales, edicién de fincas urbanas.

Los aspectos a considerarse en el proceso de investigacion y andlisis de
mercado es determinar la percepcién y el comportamiento de los clientes, es
importante conocer los gustos, preferencias, y los medios mas utilizados para
informarse, entre otros. La aplicacion de instrumentos de investigacion puede ayudar
a recolectar informacion que ayude a tomar mejores decisiones, cambiar el rumbo de
la actual gestion de la empresa, en la actualidad existe poca informacion confiable,

gue no ayuda a comunicarse, ni promocionarse adecuadamente con el cliente.

El tiempo para realizar el presente estudio esta determinado realizarlo durante
el afio 2018, donde se considerara la seleccién, el disefio de instrumentos y la
aplicacion de los mismos al mercado, ademéas se tiene en cuenta al gerente de la

empresa Cherrez S.A. que se incluira dentro del proceso. Los horarios que se han



considerado para aplicar los instrumentos de investigacion son de lunes a viernes,
dentro del horario de 09h00 a 18h00.

Nuestros posibles clientes potenciales dentro del proyecto son: constructoras,
promotoras inmobiliarias, empresas. En el ecuador segun el instituto nacional de

estadistica y censo (2016) existen 2.415 empresas.

1.9  Hipotesis

1.10 Hipotesis general

Si se establece marketing digital entonces se permitira la promocion de los servicios

topogréaficos de la empresa Cherrez S.A. en la ciudad de Guayaquil.



Capitulo 11

Marco Tebrico

2.1 Marco tebrico

El trabajo de titulacion presenta varios aspectos de importancia, la siguiente revision
literaria permite establecer un pilar esencial en la construccion de la propuesta de
marketing digital. Se expondran una serie de conocimientos tedricos que permite
afianzar el camino para el disefio de una posible solucion a los problemas presentados
por la empresa Cherrez y su deficiencia en la promocion de servicios topogréficos en
la ciudad de Guayaquil.

2.1.1 Antecedentes

La empresa Cherrez S.A. creada en el afio 1991 para brindar servicios topogréaficos en
la ciudad de Guayaquil, conformada por los SENOR: JOSE GABRIEL CHERREZ
SANCHEZ, debido al crecimiento de la construccion desde el afio 2008 los servicios
fueron vistos como una necesidad imprescindible para el area de la construccion, sin
embargo, también existen otras entidades donde se han considerado importante
promocionar los servicios, como las promotoras inmobiliarias, empresas y personas
naturales.

En la actualidad la era digital se ha tomado el mundo de los negocios, ha logrado
contribuir a mejorar las relaciones con los clientes, también se ha visto involucrada en
buscar la eficiencia en las actividades de comercializacion de productos o servicio.
Hoy en dia la comunicacion es uno de los aspectos mas importante para relacionarse
con el cliente, en especial en el momento de buscar oportunidades para promocionar

un producto en el mercado.

Las tendencias influyen en el comportamiento del comprador o consumidor en el

momento de valorar el beneficio. Para la investigacion se tomara varios trabajos con



gran similitud con el fin de establecer una perspectiva con bases a otros
pensamientos, que permitiran tener una guia en el momento de disefios de estrategias

de marketing digital y su aplicacion en un diferente entorno.

En el articulo cientifico que se titula, Estrategias de marketing digital en la promocién

de Marca Ciudad, que propone David Albeiro Andrade Yejas, (2017) indica que:

Es de mucha importancia conocer en detalle la relacion que existe entre el
gobierno, la innovacion y las tecnologias, si se toma como punto de partida la
base sobre la cual la competitividad debe ser entendida como la capacidad que
tiene una entidad, publica o particular, lucrativa o no, de alcanzar y conservar
ventajas comparativas que le faciliten alcanzar mantener y mejorar una
expresa posicion en el contexto socioecondmico. Actualmente, este en un
escenario que denota un medio urbano con una demanda gradual de eficiencia,
desarrollo sostenible, calidad de vida y gestion eficiente de los recursos; las
administraciones publicas deben plantear una revolucion en los prototipos de
gestion de las ciudades. En este aspecto, el aprovechamiento de las TIC se

hace necesario. (Pag.61)

El uso de recursos digitales en la promocion de la marca Pais, permitio tener
informacion mucho mas rapido del entorno de la poblacién, sus gustos, preferencias,
percepciones y experiencias con el fin de encontrar el camino idéneo para mejorar su
imagen como sociedad. Siendo importante para definir como promocionar la ciudad,
mejorar procesos de comunicacion, utilizar medios mas influyentes que ayuden a
incentivar el turismo, el desempefio de las empresas dependera del tipo de estrategias

que se desarrollen en el mercado y el objetivo que persigue como organizacion.

Sin embargo, en el articulo cientifico que se titula, Mercadotecnia digital y las
pequefias y medianas empresas, que proponen Alexandre Melo & Heitor Romero

Marques, (2016) mencionan los resultados de la investigacion:



El Marketing digital es una herramienta de uso difuso, que no ha sido
privilegio, solo de las grandes empresas o de estructura llamativa. Incluso los
empresarios individuales pueden obtener beneficios de la practica, desde que

apoyados en estrategias coherentes. Ha sido asi con las PME brasilefias

Un interesante recorrido entre marketing digital y esas empresas se
han disefiado que, para entenderse, requiere de la comprension del papel de
las PME y cémo funcionan. Acerca de su poder en la estabilizacion

econdmica e ingresos. (pag.3)

Es interesante como las empresas pueden aprovechar los recursos tecnolégicos para
mejorar los beneficios, sin embargo, no hay garantia de que ocurra si no se lo realiza
adecuadamente. La empresa presenta diferentes aspectos que es necesario conocerla,
puntos fuertes, puntos débiles y aplicar instrumentos de gestion empresarial que sean
capaz de explotar sus virtudes. En el caso se demuestra que la adaptabilidad es
necesario para realizar cambios de cultura organizacion, implementar nuevos valores
y cambiar percepciones en los usuarios, es importante innovar, ser creativos para

satisfacer a los clientes.

En el trabajo de titulacion, Plan de marketing digital 2014 para la empresa
Corporacion de Servicios TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil, que proponen Andrés
Mariduefia Marin & Jessica Paredes Estrella, (2015) mencionan que:

Para desarrollar un plan de marketing digital se debe tener en cuenta el
contexto (empresa, producto y/o servicio y sus competidores), los objetivos de
marketing y la comunicacion con respecto al mensaje que se quiera trasmitir y
a traves de medios y plataformas se usaran para dichos efectos. Es decir, tener
claro el punto diferencial o la razon fundamental que vuelve a los

consumidores clientes de la compafiia en los diferentes canales. (pag.44).

Como conclusion se puede mencionar que fue importante considerar cada uno de los

componentes para promocionar los servicios, las redes sociales, Blog, publicidad
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audiovisual, buscadores, la web y aplicaciones son importante a la hora de elegir una
estrategia. Sin embargo, cada uno de ellos puede dirigirse a diferente segmento, tener
diferente alcance dependiendo de la estrategia aplicada. La planificacion debe ir
ligada a un seguimiento y evaluacion para medir el impacto en cuyos casos los
mismos recursos poseen herramientas adicionales como google analytics que permite

medir el retorno de inversion.

Otro trabajo de titulacion, Plan de marketing digital para la empresa eureka a traves
de la implementacion de un catalogo digital en la ciudad de Quito, que propone Juan

José Medina, (2015) menciona que puede dar confianza lo siguiente:

Las estrategias planteadas principalmente son, el redisefio de la pagina Web,
la creacidn de un catalogo digital, la implementacion de compra por Internet,
tener una interfaz amigable con el usuario y fidelizar a los clientes. También
requiere el uso de las redes sociales por la cual se usard Facebook para generar
una comunidad de seguidores, los cuales recibiran informacion de contenidos
y permitird que estos participen con le empresa y se genere confianza entre

ambas partes. (pag. 121).

En la actualidad el marketing es el proceso fundamental en las organizaciones, las
estrategias definidas, en el caso anterior se fundamentd en la captacion de clientes,
incremento en las ventas, en especial cuando se afiaden herramientas digitales que
ayudan a crear nuevas percepciones, renovar imagen y generar nuevas experiencias a

través de relacion mas efectivas y eficiente con los clientes.

El trabajo de titulacion, El marketing digital y su influencia en la administracion
empresarial, que propone Angelita M. Salazar-Corrales, Lorena M. Paucar-Coque,

Yadira P. Borja-Brazales, (2017) menciona que:

Un elemento esencial dentro del marketing digital es que debe estar centrado
en el publico y debe existir una interaccion entre la campafia de promocion y

el pablico que la recibe. Algunas caracteristicas del Marketing Digital podrian
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ser un contenido atractivo y un entorno donde el publico pueda recibir la
informacion. Las Redes Sociales estan creciendo en inversion sobre los
métodos de publicidad tradicionales, practicamente todas las redes de amplia
utilizacion incorporan ya formulas para efectuar publicidad efectiva en ellas.
(Salazar et al., 2017)

La adaptacion de las empresas a nuevas tendencias puede generar ventajas
competitivas, como por ejemplo el incremento de nuevos canales de comercializacion
y distribucién. Es importante realizar actualizacion constante, analisis continuos del
mercado y clientes para incrementar sus posibilidades y oportunidades de
crecimiento, las estrategias digitales permiten afrontar las falencias en el menor

tiempo posibles, conocer su nivel de impacto e incidencia en la gestion de ventas.

Por ultimo, el trabajo de titulacion, Marketing Digital y Métricas que propone Betsy

Carolina Martin Aldana, (2014) menciona que:

Disefar indicadores para garantizar que la estrategia de marketing digital esté
vinculada a esos objetivos. Una vez fijados los objetivos, es necesario
establecer los indicadores adecuados para que cualquier esfuerzo de marketing
se pueda medir y asi saber si se estd logrando el objetivo. Los datos histéricos
no pueden ser uno de los factores principales para determinar cuales son los
objetivos. Por el contrario, los ejecutivos de marketing deben estar preparados
para desarrollar nuevos indicadores y nuevos modelos de medicion a medida
que desarrollan programas de marketing innovadores, con el fin de vincular

claramente estos a los objetivos previstos. (pag. 54).

Los resultados en los distintos casos de estudios han alcanzado sus metas, la
propuesta van encaminadas a mejorar la organizacion, para la investigacion es
importante porque permite establecer un camino a seguir, se tomara en cuenta el

analisis de situacion actual, construccion de indicadores que permitan monitorear y
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hacer seguimiento a los programas y acciones de marketing, siendo un aporte esencial

para la construccion de nuevas propuestas.

2.1.2 Servicios topograficos.

La empresa Cherrez S.A., busca posicionarse entre las empresas lideres en la oferta
de servicios topograficos, buscando nuevas formas de comercializar los distintos tipos
de productos que ayudarian al sector de la construccion a tener informacion confiable
en los levantamientos, escaneos e informacion de terrenos, suelos que permitiria a

elaborar mejor la planificacion.

Segun el concepto de topografia, que propone Dante Alfredo Alcéantara Garcia (2014)

menciona lo siguiente:

Es una ciencia aplicada gue se encarga de determinar las posiciones relativas o
absolutas de los puntos sobre la tierra. Asi como la representacién en un plano
de una porciéon (limitada) de la superficie terrestre; es decir, estudia los
métodos procedimientos para hacer mediciones sobre terreno y su

representacion grafica o analitica a una escala determinada. (pag. 2)

Los servicios profesionales a nivel de topografia son importantes para la
construccion, venta, comercializacion de superficies, existen procesos claves que hay
que tomar y que permiten obtener informacion relevante es indispensable para
determinar valores reales, teniendo en cuenta el levantamiento, céalculo para obtener

un producto final conocido como planos, mapas.

Por tal motivo, la topografia busca hacer representaciones graficas de superficie de
lugares o sitio, el incremento del sector de la construccion, vivienda busca a
profesionales para efectuar el proceso del levantamiento de informacion. Su

aplicacion se da en las siguientes areas:

e Arqueologia

e Arquitectura
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o Geografia

« Ingenieria de minas

e Ingenieria Geogréafica

e Ingenieria Catastral y Geodesia

« Ingenieria Forestal

e Ingenieria Agricola

e Ingenieria Civil

e Ingenieria sanitaria

e Mineria

« Sistemas de Informacion Geografica
o Oceanografia

o Cartografia

e Alcantarillados

e Tuneles

e Ingenieria Petrolera

e Ingenieria Ambiental

« Ingenieria en Transporte y Vias de Comunicacion
« Ingenieria pesquera

o Agronomia

Segun el concepto de actividades topograficas, que propone Dante Alfredo Alcantara
Garcia (2014), menciona lo siguiente:

Las actividades principales de la topografia se realizan en el campo y el
gabinete. En el primero se efectian mediciones y recopilacion de datos
suficiente, y en el segundo para dibujar en un plano una figura semejante al

terreno que se desea representar. (pag.4)

Los servicios que las empresas topograficas ofrecen son muy variados, va a depender
segun la necesidad y el momento. Sin embargo, su mayor necesidad se puede dar en

distintas empresas, sean estas del sector de la construccion, empresas municipales o
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estatales de acceso vial. Siendo una herramienta fundamental para un ingeniero

civiles o contratistas
Los servicios se detallan a continuacion:

e Levantamiento topografico
o Levantamiento de terrenos en general
o Topografia para vias de comunicacion
o Topografia de minas
o Levantamientos catastrales
o Levantamientos hidrograficos
o Levantamientos de ingenieria

o Levantamientos aéreos

Por estructura, el tipo de empresa que actualmente es Cherrez S.A., su mayor
contraccion en los servicios topograficos se dara en los negocios de la construccion y
sus industrias, donde se ha detectado la necesidad, a continuacion, se detallan los mas

importantes productos.

2.1.2.1 Levantamientos topograficos.

Segun el concepto de levantamiento topografico, que proponen Mario Arturo Rincon
Villalta, Wilson Ernesto Vargas y Carlos Javier Gonzalez Vergara (2017), menciona

lo siguiente:

El levantamiento topografico es un conjunto de operaciones que tienen por objeto
determinar la posicién de puntos en el espacio y su representacion en un plano. (pag.
3).

En este trabajo incluye las siguientes operaciones:

e Seleccién del método de levantamiento.
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e Eleccion del equipo a utilizar.

e Identificar y ubicar posibles vértices de apoyo.
e Realizacion de mediciones en terreno.

e Célculo y procesamiento de datos.

e Elaboracion de planos.

De acuerdo a Mario Arturo Rincon Villalta, Wilson Ernesto Vargas y Carlos Javier
Gonzalez Vergara (2017), existen varios tipos de levantamiento topograficos que se

pueden realizar en la practica profesional,

e Levantamiento de terrenos en general
Tiene por objeto marcar linderos o localizarlos, medir y dividir
superficies, ubicar terrenos en planos generales ligando con
levantamientos anteriores o proyectar obras y construcciones.

e Topografia para vias de comunicacion
Sirve para estudiar y construir caminos, ferrocarriles, canales, lineas de
transmision, acueductos, etc.

e Topografia de minas
Tiene por objeto fijar y controlar la posicion de trabajos subterraneos y
relacionarlos con las obras superficiales.

e Levantamientos catastrales
Normalmente se trata de levantamientos urbanos o rurales, con el
proposito de localizar los linderos de las propiedades (agricolas, mineras,
acuicultura, derechos de agua, etc.) y las construcciones gque contienen,
para conocer sus detalles, su extension, su valor, los derechos de
propiedad y transmision, con la finalidad principal de que el estado pueda

recaudar los impuestos respectivos
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Levantamientos hidrograficos

levantamientos relacionados con la definicion de deslindes de playas de
mar, rios, lagos, embalses y otros cuerpos de agua, asi como con la
configuracién e irregularidades de sus profundidades (batimetria),
utilizando instrumental topografico clasico en la determinacién
planimetria y sofisticados instrumentos electrénicos para determinar sus
profundidades. Las finalidades pueden ir desde la delimitacion de sus
playas para uso publico, pasando por la navegacion, hasta el estudio de
sedimentos y el dragado de sus fondos.

Levantamientos de ingenieria

Incluye los trabajos topogréaficos requeridos antes, durante y después del
término o cierre de los proyectos de ingenieria. Un plano topogréafico
resultante de un levantamiento que entregue la configuracién del terreno
mas la incipiente concepcién mental de algin proyecto de ingenieria son
las materias primas mas elementales y suficientes para que un ingeniero
comience a plasmar en el plano su proyecto. Posteriormente necesitara
materializar cada uno de sus elementos en el terreno (operacion de
replanteo) y alguna institucion de fiscalizacién tendra la facultad para
verificar si lo materializado efectivamente corresponde a lo proyectado
(control topogréafico), de ahi la importancia que tiene la topografia para los
estudiantes de ingenieria en el desarrollo u orientacion de sus
potencialidades ingenieriles.

Levantamientos aéreos

Se hacen por medio de la fotografia, generalmente desde aviones y/o
drenes, y se usan como auxiliares muy valiosos de todas las otras clases de
levantamientos. La fotogrametria se dedica especialmente al estudio de

estos trabajos.
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2.1.2.2 Herramientas en la topografia

2.1.2.21 Planimetros

La aplicacion de algunos instrumentos y herramientas que se utilizaran dentro de los
servicios topograficos, es importante para proporcionar informacion sobre
superficies, areas y longitudes para la entrega del producto final. Este permite ser
unos de los requisitos para que la empresa contratante empiece a realizar cualquier
tipo de trabajo como construccién de viviendas, condominios de forma individual o

conjunta como son los proyectos habitacionales.

Segun el concepto de Planimetro, que propone Dante Alfredo Alcantara Garcia
(2014), menciona lo siguiente:

Planimetro es un pequefio instrumento que permite medir con rapidez el area de
figuras sobre planos, mapas o cartas, asi como graficas en las cuales se conoce su

escala exacta. (pag. 65)

Los servicios pueden incluir este tipo de herramientas, el proceso utiliza métodos
mecanicos con el fin de obtener lecturas digitales, sus resultados son apoyados en tres

puntos que son el polo que es la parte fija al papel, el visor y la rueda.

18



2-Brazo de sujeccion

3-Polo contrapeso con

8-Rueda de apoyo = o
punzén de fijacion

1-Brazo polar (rastreador) 4-Indice

0 K
e

5-Dial de vueltas
6-Rueda de medir

9-Barra de calibracion

7-Vernier (nonius) ¥

Punto para el indice
Punto fijo

Figura 1. Planimetro
Fuente: Alcéantara (2014), pag.11

2.1.2.2.2 Célculo de volumen y perfiles de corte

El calculo de los espacios o terrenos estd basado es varias formulas que permiten
conocer volumen, medida, profundidad para determinar el mucho de los espacios la
valorizacion de un trabajo, ya sea para la construccion, ventas del espacio y valor de

la masa.
2.1.2.2.3 Replanteos

Los replanteos es una actividad donde el objeto final es presentar un terreno en
dimensiones y formas indicadas en los planos que son tomados en cuentas en las
obras, estos permiten tener una foto real de su espacio a los que trabajan en obras

civiles y ejercen su profesion.
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Segun el concepto de Tipos de replanteos, que propone Antonio M. Gonzéalez
Cabezas (Gonzalez, 2013), menciona lo siguiente:

Se denominan graficos los replanteos cuyos datos de campo se obtienen
gréficamente, tomando medidas directamente sobre el plano del proyecto. Replanteo
analitico es aquel cuyos datos se obtienen numéricamente, mediante el calculo a partir

de las coordenadas cartesianas de los elementos de apoyo de los puntos a replantear.
2.1.2.2.4  Georreferenciacion

Segun el concepto de nivelacion, que propone Jaime Pérez-Aranda Romero (2014)

menciona lo siguiente:

La georreferenciacién es una transformacion geométrica, que engloba aquellos
procedimientos utilizados para crear una base de datos geoespaciales con un sistema

de referencia comun. (pag. 91)

Figura 2. Herramienta de georreferenciacion
Fuente: Aranda (2014), pag. 14
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2.1.2.25 Estudios viales

Son considerados actividades que se enfocan a las conexiones internas de una ciudad
y acercamiento de dos o mas lugares, es importante determinar la viabilidad o no de
un proyecto de empresa gubernamentales a través de la presentacion de informes de

acceso e impacto.

Es importante tomar en cuenta algunas actividades antes de presentar el informe final:

e Estudios de mercado
e Tipo de clientes a circular
e Sistema de recursos a utilizar

e Alcance del impacto socioeconémico
2.1.2.2.6  Lotizaciones

La lotizacion es una representacion de un dibujo de un éarea especifica, este consta o
se muestra los terrenos urbanizables, es decir que son asentamientos considerados
para realizar una urbanizacion, se dividen en poligonos o cuadrado y a su vez en
manzanas urbanas, las cuales estan delimitadas por caminos, calles. También posee
servicio de electricidad, agua potable, alcantarillado, recogida de basura y transporte

si es posible.
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Figura 3. Lotizacion
Fuente: Alcantara (2014), Pag. 59

2.1.2.2.7 Nivelaciones

Segun el concepto de nivelacién, que propone Carlos Adrian Pizarro Rios (2013)

donde menciona lo siguiente:

Son las actividades que normalmente se realizan después del despalme y desmonte,
delimitandose los frentes de trabajo se realizan actividades de excavacion, relleno y
nivelacion de la obra necesaria para la construccidn y servicios como son el drenaje
pluvial, sanitario, red eléctrica, red telefénica y tratamiento de aguas, el material
producido de las excavaciones se recomienda utilizar para el relleno del sitio donde se

necesite.

Entonces podemos entender que la nivelacion en la ciencia de la topografia es un
proceso sistematico que permite realizar medicion en elevaciones o altitudes de
puntos sobre la superficie. La elevacion o altitud son referencia de puntos en una

superficie.
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2.1.3 Marketing digital

La empresa Cherrez S.A., busca aprovechar los cambios tecnol6gicos que
actualmente se estan dando en el pais, la incorporacion de herramientas digitales es
una plataforma al mundo del comercio electronico. La facilidad de operar, realizar
transacciones, mantener contacto con proveedores, clientes, es importante la
captacion de compradores, a mas de vender se puede crear una comunidad de cliente

potenciales.

El marketing digital para la mencionada empresa es adaptarse al mercado B2C, donde
se puede encontrar constantes ventajas como promociones, ofertar, informacion de
producto y servicio en tiempo real. Por tal motivo, se puede evaluar los distintos
medios, redes sociales que se pueden utilizar para llegar al cliente, el objetivo al final

es facilitar la interaccion.

El concepto de marketing digital que propone Habyb Selman (2017) considera lo

siguiente:

Se caracteriza por los aspectos fundamentales: la personalizacion y la
masividad. Los sistemas digitales crean perfiles detallados de los

usuarios, no solo en caracteristicas sociodemograficas, sino también en
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cuanto a gustos, preferencia, intereses, busqueda y compras. La
informacion que se genere en internet puede ser totalmente detallada. De
esta manera, es mas facil conseguir mayor volumen de conversion en el
mundo online que en el mundo tradicional. Esto se conoce como
personalizacion. Ademés, la masividad supone que con menos
presupuestos tienes mayor alcance y mayor capacidad de definir como

tus mensajes llegan a publicos especificos. (pag. 140).

Desde el punto de vista del autor, podemos coincidir que el marketing digital
lleva a una personalizacién directa al momento de comercializar un producto o
servicios. Es importante determinar el perfil correcto de nuevos clientes y sus
necesidades, teniendo presente la creacion de una comunicacion bidireccional
entre el mercado potencial y la empresa que presta servicios, determinando en

términos generales el alcance del producto.

Sin embargo, hay que entender la evolucion de medios digitales en la actualidad
es imperativo para los negocios, puedes recibir todo tipo de informacion y cada
persona toma la decisién de atender o desechar si no le parece interesante, 0 no
es de su gusto. Por tal motivo, es fundamental aplicar herramientas y utilizar
instrumentos que lleve a crear interés y sobre todo emocién en lo que se desea

comercializar, sean estos productos o servicios.

El concepto de marketing digital que propone José Maria Sainz de Vicufa

Ancin, (2018) menciona que:

“El marketing digital es un proceso responsable orientado a identificar, anticipar
y satisfacer las necesidades del cliente, con la finalidad de fidelizarle, de forma

que la empresa pueda obtener sus objetivos estratégicos”. Pag. 47.

En cierta forma el marketing tradicional presenta similitud con el marketing
digital, para establecer gustos y preferencias, ademas de necesidades se deben

establecer un proceso de analisis de mercado, la informacion puede ayudar a
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determinar las estrategias, programas y medios digitales idoneas para comunicar
y vender un producto o servicio siempre explotando las expectativas del

comprador.

2.14 Percepcion de los clientes

La aceptacion de contratar el servicio topografico dependerd unicamente del cliente,
de la reputacion en el mercado y de la calidad que ofrezcan a sus compradores. La
globalizacion el auge de las herramientas digitales ha transformado sustancialmente
al cliente, las exigencias son cada vez mayores y el nivel de satisfaccion debe ser
optimo. Por tal motivo la percepcion se convierte en uno de los conceptos mas
importante a la hora de comercializar el servicio.

El concepto de Percepcién de los clientes que propone O.C. Ferrell y Michael
Hartline (2018), menciona:

Las percepciones de los clientes sobre una marca son de la mayor importancia
en esta diferenciacion debido a que las discrepancias entre las marcas en
competencia pueden estar basadas en cualidades reales (por ejemplo,
caracteristicas, funciones o estilo del producto) o en cualidades psicoldgicas
(por ejemplo, la percepcién y la imagen). Ademas de la marca, otras bases
importantes para la diferenciacion incluyen los descriptores de producto,

servicios de soporte al cliente e imagen. (pag. 211).

Se puede evidenciar que los clientes, compradores o consumidores pueden adquirir
un producto, bien o servicio siempre y cuando exista la necesidad o estimulos
adecuados. Lo que llevaria a pasar por un proceso de compra que estaria compuesto

por los siguientes pasos:

e Reconocer la necesidad
e Blusqueda de informacion
e Evaluacion de opciones

e Decision de compra
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e Comportamiento postventa

Por ende, es importante tomar en cuenta el comportamiento del consumidor desde el
punto de vista del marketing. Las preferencias o gustos pueden verse afectado,
deteriorados por las malas decisiones. Hay que entender que el mercado cambia todos
los dias, y el ser humano responde la mayoria de las veces a sensaciones que se dan

en determinado momento.

Segun el concepto de comportamiento del consumidor, que propone Javier Alfonso &
Ildefonso Grande (2013), menciona lo siguiente:

El comportamiento del consumidor estudia las conductas de las personas que
se relacionan con la obtencion, uso y consumo de bienes o servicios, Estudia
el porqué, donde, conque frecuencia y en qué condiciones se producen esos
consumos. Trata de comprender, explicar y predecir las acciones humanas

relacionan al consumo. (pag. 35).

214.1 Analisis de mercado

El dinamismo del mercado debe ser evaluado continuamente si buscan mejorar
permanentemente, existe caracteristicas fundamentales en el mercado, entre ellos
tenemos el flujo de clientes potenciales, la funcionalidad de las estrategias, la
existencia de un feedback y el grado de fidelidad que existe por parte del cliente,
hay que tener presente que un like, me gusta no garantiza una compra o
adquisicién de producto, hay que aplicar un proceso para que un visitante sea

considerado cliente.

Como concepto de Analisis de mercado que propone Carl McDaniel, Jr. y Roger

Gates, (2016) menciona que:

Es la funcion que une al consumidor, el cliente y el publico con el

mercaddlogo a través de informacion, informacion usada para identificar y
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definir oportunidades y problemas de marketing; generar, afinar y evaluar
acciones de marketing; monitorear el desempefio del marketing, y mejorar la
comprension del marketing como proceso. La investigacion de mercados
especifica la informacion requerida para abordar esas cuestiones, disefia el
método para recolectar informacion, gestiona e implementa el proceso de
recoleccion de datos, analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus

implicaciones. ( pag. 4).

Desde el punto de vista de la investigacion, es importante descubrir la concentracion
de clientes potenciales en un medio digital, la identificacion de cada aspecto puede
ayudar a orientar mejorar las estrategias, acciones, objetivos y metas. La empresa
Cherrez debe definir el entorno, competencia y factores que inciden en la toma de

decisiones.

La utilizacion de herramientas de investigacion seria una alternativa excelente para
descubrir oportunidades en el mercado, siendo clave para conocer el entorno y
determinar su planificacidn de estrategias. Una empresa puede verse alterada por el
desconocimiento de hallazgos e implicaciones que afectan a un mercado, su mezcla
de marketing puede fracasar rotundamente por la ausencia de informacion confiable,

desaprovechar oportunidades.

2.14.2 Herramientas digitales para la investigacion

El proceso de investigacion también se ha extendido a otros medios, la utilizacion del
internet puede ofrecer informacion en el menor tiempo posible, con alto indice de
confiablidad y menor riesgo. Las comunidades en linea pueden ayudar a crecer un

negocio de forma eficiente, los benéficos puede ser clave para los siguientes aspectos:

e Atraer a nuevos compradores de servicios
e Mejorar e innovar de acuerdo a requerimientos

e Crear valor en los servicios
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e Generar nuevos conocimientos

Como concepto de Herramientas digitales que propone Ana Isabel Callejas Albifiana,

José Vicente Salido Lopez, Oscar Jerez Garcia, (2016) menciona que:

En competencias digitales es, no solo unos conocimientos necesarios para
utilizar ciertas herramientas digitales, sino mas bien un profundo
conocimiento de equitacion y capacidad de aprender continuamente sobre
todas las areas relevantes de la revolucion digital, acerca de las nuevas
tecnologias, las aplicaciones, usos y su potencial para transformar y adaptarse

a las nuevas exigencias de rendimiento. (pag. 770).

Para realizar un estudio de mercado se recomienda utilizar herramientas como las que
ofrece google formularios que facilita la recoleccion de informacion en el mundo
digital y facilita el disefio de estrategias, también se puede utilizar los e-mails, blog,
las paginas web que facilmente puede tener un menor costos que las empresas

especializadas.

2.15 Identidad digital de las empresas

En la actualidad las empresas se esfuerzan en el posicionamiento, este se atribuye la
construccion de una serie de caracteristicas que dan una identificacion en el mercado
digital. Es importante trabajar comunicarse con los clientes, también en recordacion
de marca a traves de dar valor, atributos y rasgo Unicos para que se diferencien con

los competidores.

Las redes, internet y medios digitales se han convertido en un recurso clave para
hacer negocios, comunicarse con los clientes e incrementar beneficios, entendiendo
que la identidad va a estar siempre relacionada con la marca. Es indispensable tener
disefios corporativos que ayude a relacionarse de mejor forma con la comunidad,

entre ellos tenemos los colores, tipografia, logotipo, iméagenes.
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Segun el concepto de identidad digital, que propone Joseba Bonnet, Dolora Capdet,
Nacho Escuin, Pilar Irala, Victor Manuel Pérez, Antonio Prieto, Fernando

Santamaria, Manuel Vifias (2013), menciona lo siguiente:

Por identidad digital entendemos el conjunto de elementos necesarios para
garantizar la identidad real o fisica a través de soporte y medios electrénicos.
Ejemplo de ellos serian la obtencion de certificados digitales, la identificacion
0 la gestion de algunos derechos en ciertos entornos a través de medios
electronicos, etc. Por tanto, hay una necesaria correspondencia entre identidad
real y digital, ya que la segunda no tiene sentido sin la primera, dado que no se
puede identificar a alguien que formalmente no existe. (pag. 112).

En consecuencia, la identidad digital provoca una exposicion con la sociedad digital,
donde cada uno tendra una postura y reaccion dependiendo de la construccion de la
imagen, marca e informacién de los servicios. Trabajar con networking es
fundamental para conectar cada recurso digital con sus usuarios dependiendo las

herramientas disponibles.
El impacto que se puede generar son los siguientes:

e Consolidacion del perfil

e Generacion de comentarios
e Contenidos

e Mensajes

e Seguidores

Entonces, segun el concepto de identidad digital en las empresas, que propone
Juan Merodio (Merodio, 2016), menciona lo siguiente:

La identidad digital es responsable de la reputacion Online de una empresa y
no es otra cosa que el reflejo del prestigio de una marca en internet. Esto no

es nada nuevo, es algo que existe dese hace tiempo, lo que si sucede es que,
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en los ultimos afios, con la mejora en el acceso a internet, el crecimiento de
las redes sociales y la socializacion de los buscadores ha permitido cada
vez sean mas las personas que se conectan y pasan mas tiempo generando
mayor cantidad de opiniones, que a su vez se han vuelto méas facil de

encontrar. (pag. 121).

Por ultimo, existen aspectos relevantes que hay que considerar en el disefio de una

identidad digital idonea:

¢ Imagen esencialmente social
e Maraca que estd constantemente en evaluacion
e Comentarios subjetivos

e Comunicacion, difusion que contrae consecuencia

2.1.6 Marketing de Contenido en medios digitales

En la aplicacion de una estrategia de marketing se necesita trabajar en buen
contenido, es decir, el mensaje que se pretende difundir debe cumplir con el objetivo
de incentivar, crear emociones y sobre todo captar clientes. La evolucion de las
herramientas de marketing ha sido fundamental a la hora de dar a conocer los
servicios o0 productos. Es indiscutible que se debe trabajar en un buen contenido para

atraer clientes.

En la actualidad la marca necesita posicionar en un mercado y los productos deben
darse a conocer adecuadamente, sea cual sea el canal de comunicacion y la
herramienta que utilice, por ejemplo, los blogs, las redes sociales donde la

importancia radico en conectar de buena forma a publico con lo que se oferte.

2.16.1 Marketing de contenido

Al buscar transferir contenidos eficientes, la empresa Cherrez S.A., busca

especializarse en esta técnica, utilizar aspectos relevantes como texto facil de
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entender, colores que cree inspiracion e informacion directa ayudaria a incentivar la
comercializacion de producto y llegar a mas clientes potenciales y sobre todo a

posicionarse en la mente de los usuarios de medios digitales.

Segun el concepto de Marketing de contenido, que propone Juanjo Ramos (2013),

menciona lo siguiente:

Entre los muchos beneficios de las buenas practicas en el marketing de
contenido encontramos el posicionamiento como expertos o fuente de
referencia en nuestro sector, ademéas de la obtencién de visibilidad para
nuestra marca de negocio a través del trafico de web de calidad, ya que los
buscadores van a premiar la calidad de nuestro material. (Ramos, 2013, p. 15)

El marketing digital en la actualidad es uno de los medios mas utilizado para
comunicar, atraer y captar compradores de manera progresiva, sin embargo, se
necesita utilizar técnicas y herramientas adicionales para llegar a una audiencia
aceptable en el mercado objetivo. Hay que tener claro que la informacion, mensaje
siempre sera bidireccional y su respuesta es inmediata que otorgando un feedback de

importancia para las empresas.

Los recursos tecnoldgicos se innovan constantemente, dan la oportunidad de aplicar
nuevas formas de interaccion entre las personas. Los medios como paginas web, blog,
foros, aplicaciones son capaces de tener un alcance potencialmente grande,
dependiendo de técnicas que se utilicen, entre ellos tenemos el disefio de una

publicidad y su contenido, los videos y su mensaje.

Hoy en dia existen millones de personas que se pasan buscando informacion e
intercambiando recursos dependiendo del impacto, atraccion que haya sido para su
interés. Por tal motivo, es imprescindible elaborar contenidos como soluciones para
generar credibilidad, confianza, interés, emociones y sobre todo incentivar las ventas

de productos o servicios.
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2.1.6.2 Marketing social media

En la actualidad el marketing ha evolucionado, se han incorporado varios recursos y
herramientas que ayudan a comercializar y vender un producto o servicio, la facilidad
de penetracion de mercado permite hacer negocios en tiempo real y al menor tiempo
posible. Sin embargo, hay que considerar varios aspectos que se utiliza para tener

éxito.

Segun el concepto de Medios Sociales, que propone Juan Carlos Alcaide (2013)

menciona que:

Los medios sociales o social media como también se les conoce, no son
solamente redes sociales. Existe una confusion generalizada a la hora de
utilizar esta terminologia. Los social media abarcan muchas tipologias de
medios, incluidas las redes sociales. Vamos a hacer una clasificacién sencilla

de los mismos con el fin de clarificar este aspecto. (pag. 44).

A pesar de tener una gran variedad de alternativas en redes sociales, cada una de ellas
busca atraer usuarios, siendo este un canal de comunicacion e interaccion frecuente
entre las personas, y que la empresa busca aprovechar al maximo para conectarse con

una audiencia considerada como clientes potenciales.

Hoy en dia el marketing social media forma parte de la estrategia digital de toda
empresa, se deben especializar para hacer uso de forma correcta, idonea y coherente.
No conocer el entorno de cada red social, la audiencia a la que se dirige puede afectar
a los objetivos que persigue la empresa, es importante conocer que el mercado digital
es muy sensible, puede verse afectado por los malos contenido, informacion errénea,

productos o servicios de mala calidad.

Segun el concepto de las empresas sociales en medios sociales, que propone Julian

Marquina-Arenas (2013), esta describe lo siguiente:
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Cada vez més organizacion estan adoptando a los medios sociales para sacar
provecho del intercambio de informacion con los usuarios. Muchas se estan
dando cuenta de que no hay que estar en los medios sociales, sino que se lo
debe tomar seriamente. Otros puntos clave a destacar de las organizaciones en
los medios digitales serian: la atencion y el auge del comercio electrénico. El
espacio de comunicacion se ha democratizado y el usuario ya no es estatico o
pasivo: si lo desea puede participar, facilidad que ha dado a grandes proyectos

de inteligencia y creacion colectiva a distancia (crowdsourcing). (pag. 7)

2.1.6.3 Estrategia SEO

La estrategia SEO es una de los procesos mas importante del marketing digital,
permite crear oportunidades de comercializar productos o servicios, ademas de
contribuir branding entre los usuarios. El posicionamiento es importante y necesario
estar visible siempre en el mercado virtual, los aspectos que se busca crear es que sea

relevante, autoridad y personalizacion.

Para implementar una campafia SEO es importante determinar en su disefio el tipo del
perfil del cliente, las palabras claves que va a utilizar, ademas del contenido que va a
circular en las plataformas seleccionadas. Hay que tener presente activar el proceso
AIDA, es decir que se busca generar atencion, interés, decision donde la respuesta
atraccion y captacion de clientes.

Segun el concepto de importancia del SEO, que propone Francesc Vila (2014),

menciona lo siguiente:

El SEO es la optimizacion para motores de busqueda (Search Engine
Optimization) y hace referencia a las técnicas de posicionamiento de los
proyectos web para mejorar la visibilidad en los resultados de los diferentes
buscadores. La importancia que ha adquirido el SEO como estrategia de

posicionamiento en la red demuestra el interés creciente de profesionales y
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empresas por ocupar los primeros puestos de la primera pagina de los

resultados de una busqueda. ( pag. 7)

Una péagina debe ser disefiada de forma dinamica, de facil entendimiento y de
movilizacidén accesible entre sus componentes, ademas de estar alineados a las
necesidades y tendencias. Por tal motivo, las estrategias deben ser diferentes en el
corto plazo, este permite renovar, crear diferenciacién y sobre todo redisefiar

contenido e informacion.

2.1.6.4 Estrategia SEM

La estrategia SEM va relacionado al posicionamiento, es decir que se utiliza
mecanismo disefiados para captar cliente siempre y cuando se haya creado el interés,
es importante partir de la visibilidad del producto, publicidad o comunicacion para

promover lo gue se conoce como e-commerce.

Las herramientas a utilizar son los siguientes:
e Keyword planner de Google Adwords

e Google Trends

e Google Ads
e Facebook Ads
e Bing Ads

e Twitter Ads

El concepto de Estrategia de SEM que propone José Martinez y Fernando Rojas

(2016), menciona lo siguiente:

Es el posicionamiento de pago, conocido como SEM, acrénimo de Searh
engine marketing o marketing de motores de busqueda, suele constituir una
inversion de enorme rentabilidad si tenemos en cuenta el coste relativamente
bajo de dichas inserciones respecto al crecimiento que supone en el nimero de

visitas a nuestra web de destino. (Martinez y Rojas, 2016, p. 2)

34



2.165 Estrategia e-mail marketing

Las empresas también pueden hacer uso de acciones como el e-mail marketing, esta
se centra en usar recursos de envios a un grupo objetivo, existen una gran variedad de
recurso tecnoldgico, entre los cuales tenemos computadoras de escritorios, laptops,

Tablet, celulares que sirven de medio y canal para comunicarse con el mercado.

Para realizar el disefio de una campafia de e-mail marketing se debe contar con una
serie de requisitos, entre ellos tenemos los objetivos y las herramientas a utilizar y la
programacion. Cada uno de los recursos tecnoldgicos tiene una configuracion
diferente, si se hace de una pagina web esta debe ser responsive, dentro de ella se
debe considerar un espacio o0 seccion para envios de newsletter o realizar

suscripciones.

Segun el concepto de e-mail marketing, que propone José Luis Garcia Navarro

(2016), describe lo siguiente:

Landing pages, o paginas de destino, son paginas con un solo objetivo, siendo
el mas comun de ellos, la captura de leads para una lista de correo
electronicos. Ellos son parte de toda estrategia de marketing de éxito y pueden
aumentar hasta un 47% de las ventas de una compafiia. A continuacion, se
indican sus principales beneficios: Aumentar la conversion de un producto o
busqueda digital; evitar distracciones del usuario y alentar una accién (Por
ejemplo, registrar su e-mail); y mantener el flujo de informacion entre las

fuentes de trafico como anuncios y el producto. (Garcia, 2016, p. 21)

También existen herramientas pagadas en el mercado que se pueden contratar, las

cuales se describen a continuacion:

e Acumbamail
e Mailchimp

o (GetResponse
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e Banchmark email

2.1.6.6 Estrategia Adwords

El uso de estrategia adwords son acciones ya mas especializadas, en la actualidad
existen grandes empresas que se han dedicado a estudiar el comportamiento de los
usuarios en los medios digitales, google, facebook, instagram poseen la tecnologia
para direccionar de mejor forma los contenidos que deseen comunicar. Las campafias
pueden tener un mejor resultado en sus publicaciones, por la sencillez de definir el
perfil de cliente que busca, por ejemplo, témenos por la ubicacidn, genero, intereses,
preferencias, edad, profesion. Ademas, también tienen ventajas que puede planificar

la inversién de acuerdo a sus necesidades y ocasion que se requiera.

Segun el concepto de Google adwords, que propone Guillaume Eouzan (2013),

menciona lo siguiente:

Es esencial tener en mente que las campafias de google adwords se basan en el
mismo principio que las campafias de comunicacion tradicionales. Asi pues,
las distintas estrategias deberan desarrollarse en consecuencia, especialmente
en cuanto a los objetivos de comunicacién. (Eouzan, 2013, p. 113)

Segun lo mencionado anteriormente, se puede afirmar que lo importante de realizar
marketing adwords es aportar al incremento de trafico, posicionar la marca, producto
0 servicio, ademés de incentivar e influenciar y repetir compras, sobre todo generar

una alta tasa de rentabilidad.
Par realizar una campafia de adwords se debe considerar la siguiente informacion:

e Definir objetivos de la camparia
e Estimar el retorno de la inversion
e Crear el anuncio considerado las necesidades del mercado

e Seleccionar palabras claves
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e Diseflar o escoger sitio de aterrizaje (lugar, pagina web o red
social)
e Medir el impacto de las campafas

¢ Realice seguimiento y control a sus campanas

2.1.6.7 Inbound marketing

Es un concepto que ha crecido en los ultimos afios, la finalidad es incentivar el
contacto con los clientes o usuarios dentro del proceso de compra, se considera un
acompariamiento en todas sus fases para crear fidelidad o retencién en el cliente, su

alcance puede incidir en los siguientes puntos:

e Aumento de clientes
e Crecimiento en los registros

e Incremento en las visitas a los medios digitales

Lo interesante de la aplicacién de esta metodologia es la incorporacion de valor a la
marca Y el producto, existe gran diferencia entre el marketing tradicional y el inbound
marketing que pasa por el poco esfuerzo de llamar la atencion al cliente, en la
actualidad se centra en la solucion de problemas, definir las necesidades y generar

confianza.

El concepto de Inbound de marketing que propone la empresa Cecarm (cecarm,

2018), menciona lo siguiente:

El Inbound Marketing es una manera no intrusiva de ayudar al usuario, cliente o
consumidor durante el proceso de realizacion de una compra. También es una forma
de hacer que sea el usuario el que vaya al vendedor y que éste no tenga que ir en

busca de dicho consumidor.
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2.1.7 Adquisicién de productos o servicios a traves de medios digitales

La comercializacion de productos de bienes o servicios han ido creciendo
rapidamente a nivel mundial, muchas empresas han visto una oportunidad para
incrementar la captacion de clientes a través de medios digitales, sin embargo, existe
un proceso estratégico para acceder a implementar, utilizar cada una de las

herramientas ya existentes.

La practica del marketing digital se debe al disefio de una estrategia y acciones que
ayuden a alcanzar los nuevos objetivos, asi mismo plantear el escenario de acuerdo a
las realidades sociales, econémicas. Entonces se debe desarrollar un plan donde se
combine lo tradicional con el marketing digital para poder crear opciones para la

adquisicion de los servicios topograficos.

El concepto de Estrategia de marketing digital que propone (2016) menciona lo

siguiente:

Una estrategia integral de marketing digital debe considerar, necesariamente,
el desarrollo de actuaciones en medios sociales (Social media marketing), la
utilizacion de herramientas de e-mail marketing, la estrategia de optimizacion
de resultados de buscadores (Marketing de buscadores), asi mismo de
acciones de marketing dirigida a dispositivos moviles (Marketing Movil),

ademas de actuaciones de publicidad y de promocion online. (2016, p. 25).

El éxito de un negocio se puede definir por el tipo de estrategias que se utilicen, como
menciona el autor las herramientas son fundamentales dentro de la aplicacion del
marketing en la empresa. Por tal motivo, para crear una estrategia digital se considera

los siguientes pasos:

e Desarrollo de buyer personas
e Identificacion de los objetivos

e Herramientas digitales a utilizar
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e Canales o medios de marketing

e Auditoria a su planificacion

ENTORNO
ANALISIS DE SITUACION q* o Internos y Externos

v

SELECCION DE PUBLICO
OBJETIVO

ESTRATEGIAS P SELECCION

* Propuesta de estrategias

PROGRAMA DE MARKETING

¥

AUDITORIA DE MARKETING

FACTORES
e Demografia del comprador

FORMULACION

* o Objetivos de marketing

e Desarrollo de programa

CONTROL Y SEGUIMIENTO
# * Plan de contingencia

Figura 5. Plan de marketing digital

Fuente: Gracia Llorente, José, Marketing Digital, 2016, pag. 25
Elaborado por: Autoras propias

El seguimiento, el control debe tener una medicién de impacto y el alcance en el
mercado, teniendo como objetivo el retorno de la inversion mediante resultados
favorables, las ventajas son el costo, capacidad de mejorar la captacion de clientes,
flexibilidad y dinamismo de las acciones y mejorar el grupo objetivo para el producto

0 servicio.

El concepto de mercadotecnia digital que propone Juan Mejia Trejo, (2017)

menciona que:
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La mercadotecnia digital no se trata de entender a la tecnologia de soporte,
sino mas bien como usan las personas la tecnologia y la potencia para
enganchar a sus clientes con mayor cantidad y con efectividad. Como se
observa, se debe aprender a usar las herramientas de mercadotecnia digital que
se tienen al alcance y, al mismo tiempo, entender a la gente que las usa para
descifrar el potencial de ventas. (pag. 9).

Esta a disponibilidad de usar estrategias como las que se describe a continuacion:

e Estrategia de contenidos

e Estrategia social media

e Estrategia SEO

e Estrategia e-mail marketing

e Estrategia Adwords

2.1.8 Promocion en servicios

Cuando se habla de promocién se habla directamente de comunicacién. Es decir, un
servicio necesita ser visible en el mercado y en muchas ocasiones se encuentra
limitada por varios factores. EI promover, incentivar, persuadir de la existencia de los
servicios que permiten el desarrollo economico de las empresas cuando se logra
captar y vender. Por tal motivo, hay que realizar actividades que relacionen los

servicios y el mercado.

Segun el concepto de promocién de servicios, que propone Christopher Lovelock &

Jochen Wirtz (2015), menciona lo siguiente:

Una estrategia es realizar promociones que ofrezcan valor adicional, como el
cambio a una habitacion de categoria superior y un desayuno gratis, en un
intento por estimular la demanda sin disminuir el precio. Cuando la demanda

aumenta, el nimero de promociones se puede reducir o eliminar. ( pag. 168).
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Por tal motivo, para entender el concepto de promocion es importante conocer los
tipos de comunicacion que puede aplicar, a continuacién se detalla un modelo
propuesto por Christopher Lovelock & Jochen Wirtz (2015) para realizar campafias

de promocion:

e Comunicaciones personales
e Anuncios

e Promocion en ventas

e Publicity

e Materiales instructivos

e Disefios corporativos

Hoy en dia la evolucion de los servicios ha pasado a ocupar un espacio importante en
las empresas, se puede lograr una ventaja competitiva si la calidad del servicio es
satisfactoria. Las empresas vieron una oportunidad de negocio al innovar e incorporar
esta actividad dentro de sus valores culturales e incorporandolos de manera

profesional.

Para incrementar la productividad de la empresa han incorporados en los ultimos afios
herramientas adicionales que han brindado ahorro de tiempo y eficiencia, el intento
para alcanzar a maximizacion de beneficios se ha dado por mantener calidad,
prestigio y satisfaccion de las necesidades. EI uso de comercio electrénico ha sido

fundamental para las organizaciones en los Gltimos afios.

Segun el concepto de Calidad del servicio, que propone Maria Martin & Eloisa Diaz

(2013), menciona lo siguiente:

Medir la calidad del servicio resulta complicado, entre otras razones porque la
satisfaccion del cliente aparece determinada por un numero de factores, la
mayoria ademas intangibles. Asi como un producto tiene caracteristicas fisicas
que pueden ser medidas, el servicio contiene muchas caracteristicas

psicoldgicas (por ejemplo, el ambiente es un restaurante, la amabilidad en la
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recepcion de un hotel...). Ademas, la calidad del servicio se extiende mas alla
de la entrega inmediata, en la medida que los efectos de las prestaciones de un

servicio son en muchos casos a posteriori. (pag. 232).

La aplicacion de utilizar modelos de calidad en el servicio puede contribuir a mejorar
la gestion de la empresa, a continuacion se detalla la propuesta de Charles W. Lamb,
Joseph F. Hair, Jr. y Carl Mc Daniel (2017).

fonimiser _

Comunicaciones Necesidades Experiencia
verbales personales pasada

Comunicaciones
—————— —&@  externas para
los consumidores

Entrega de servicio
{incluidos los contactos
previos y posteriores)

e-o

Traduccién de las
percepciones en
especificaciones de

BRECHA
1 calidad en el servicio

L ]
I
|
|
‘ Manejo de las
percepciones de las
expectativas del
consumidor

Figura 6. Modelo de servicio al cliente
Fuente: Charles W. Lamb, Joseph F. Hair, Jr. y Carl Mc Daniel, (2017), pag. 392

2.1.8.1 Marketing de Servicios

Los servicios topograficos son considerados servicios, es decir que se comercializa un
servicio intangible. Por tal razon, es fundamental y clave generar confianza,
reputacion y sobre todo seguridad cuando se realice el intercambio, la sensibilidad
que ofrece este tipo de productos es de alto riesgo y facil de crear insatisfaccion en el

momento de intercambio.
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La empresa Cherrez debe considerar tres componentes para tener éxito al
comercializar este tipo de producto: procesos bien implementado, personal con
capacidad de respuesta y sobre todo la interaccion. Existe una facilidad de
posicionarse si logran cumplir con expectativas y satisfaccion de necesidades en

especial cuando se pasa por una era digital.

Segun el concepto de Marketing de servicio, que propone Agueda Esteban & Carlota
Lorenzo (2013), menciona lo siguiente: “Es fundamental por sus efectos sobre la
economia, las organizaciones y los consumidores. Los servicios se definen como las
actividades identificables e intangibles que son objeto principal de una transaccion
cuya finalidad principal es satisfacer necesidades de los consumidores”. (pag. 68).

Al incorporar marketing de servicio a las empresas lo que se busca es mejorar
productividad, crear lazos comerciales a largo plazo y beneficios mutuos, la gestién

interna se basara en pilares fundamentales como:

e Calidad

e Empleados productivos
e Valor en el servicio

e Clientes satisfechos

e Incremento de beneficios
2.1.8.2 Clientes

La accesibilidad a los medios digitales ha ido creciendo en los Gltimos afios, estos se
dan por la evolucion de la tecnologia y facilidad de uso, los clientes en los medios
digitales son méas exigentes al momento de buscar contenidos. Sin embargo, también
puede verse afectados si no llena las exceptivas, no generar confianza y la calidad de

productos o servicios no presenta calidad.
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El cliente es considerado en muchos casos un consumidor o comprador, sin embargo,
hay que tener presente ciertas caracteristicas que pueden ser fundamental conocer, a

continuacion, se detalla:

e Impaciencia
e No son fieles
e Opinion de lo que no gusta o disgustan

e Tienen demasiado poder de decision

Segun el concepto de intercambio con los consumidores, que propone Javier Alonso
Rivas, Ildefonso Grande Esteban (2016), menciona lo siguiente:

Un intercambio requiere dos agentes: un consumidor que carezca de algo y
una empresa que disponga de un producto que pueda solucionar esa carencia y
la correspondiente necesidad. De aqui surge una segunda basica, cualquier
empresa que desee conectar con un consumidor debe comenzar por conocerle,
como es, como actua, de que carece, que necesita. Este es el primer escalon
para posteriormente pensar en términos de grupos de consumidores, de

mercado, 0 de demanda. (pag. 19)

Se recomienda realizar estudios de mercados, este permite entender al mercado y
conocer el perfil del cliente. Existe una clasificacién que estd sujeta a patrones de

conducta, a continuacion, se describe:

e Clientes impulsivos

e Clientes por necesidad
e Clientes de paso

e Clientes descuentos

e Clientes leales o fidelizados
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2.19 Ventas en Medios digitales

Desde el punto de vista del marketing digital, existen varios tipos de medios digitales
que se pueden utilizar para crear comunicacion, transferir contenido y generar interés.
El desarrollo de las estrategias en el mundo virtual dependera del medio seleccionado

e intencion al final es generar altos niveles de trafico y conversion de la audiencia.

Hoy en dia se puede realizar una combinacion de medios digitales para alcanzar un
resultado mas eficiente y tener respuesta inmediata. Entre los medios mas utilizados

tenemos los siguientes:

e Videos
e Textos

e Iméagenes

Segun el concepto de recursos en medios digitales, que propone Esther Martinez

Pastor, Miguel Angel Nicolas Ojeda (2016), menciona lo siguiente:

Los anunciantes dedican mas recursos econémicos, humanos y técnicos para
mejorar su presencia y actividad comunicativa en los medios digitales de
modo que puedan adaptarse eficazmente a las tendencias de consumo
mediatico y los habitos de comportamiento de su publico en estos

entornos.(pag. 15)

Existen tres tipos de medios segin la poblacién, la forma de comunicarse en los
medios digitales puede ser en algunos casos distintos, cada uno de ellos tiene un

propésito diferente:

e Propios: Son usuarios que controlan su propio contenido, entre ellos
paginas web, blog, e-mail.

e Ganados: Son usuarios que generan contenidos en base a otro.
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e Pagados: Son usuarios que acceden a contenidos no solicitados, en
muchas de las ocasiones son generados por influencer, banner en

portales.

Cualquier estrategia que se seleccione para comunicarse con su audiencia, necesitara
de establecer objetivos claros, medibles y alcanzables. Teniendo presente que pueden

buscar informacion, contenido a través de cualquier medio disponible.

2.1.10 Campanias digitales

Las publicaciones que se realicen en cualquiera de los medios digitales que existan
son importante para el desarrollo de la empresa en el mercado virtual, hay que estar
consiente que realizar publicaciones es con la intencidn de dar a conocer los servicio
que se ofrecen. La intencion en muchas ocasiones es incentivar, persuadir, crear

conciencia, posicionar e incrementar ventas.

Existen distintas campafias que se pueden activar tanto a nivel online y offline
que pueden generar diferentes resultados y respuestas, hay que tener los siguientes

aspectos para alcanzar una buena campafia digital:

e Creatividad

e Tener claro el publico objetivo o meta

e Direccionar y optimizar de mejor forma los recursos

e Disefios auténticos y sin exceso de contenidos

¢ Planificacién y programacion a corto o largo plazo dependiendo el tipo de
campana.

e Seguimiento a publicaciones

e Revision de resultados

Segun el concepto de campafas de marketing digitales, que propone Eduardo
Libreros (2013) menciona lo siguiente:
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Las camparias de markleting social movil inicialmente seran de alto

esfuerzos y reducidos beneficios, mientas que las redes sociales

investigan nuevas ventajas y mejores herramientas para monettizar sus

plataformas moviles, como tambien ya hay marcas que comienzan a

investigar este terreno virgen para tomar la delantera, adquirir

conocimiento y construir bases de datos de usuarios para el moment en

que el marketing movil este concolidado. (pag. 403)

Hacia la empresa

Weby Medicidn de /
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Recursos y 7 en inea \ ;
competencias clave \ Reputacion
e-marketing

Medicion del valor

Figura 7. Modelo de planeacion estratégica de una campafia digital

Fuente: Juan Mejia Trejo, (2017), pag. 66

2.2 Marco conceptual

Audiovisuales

Es un medio de expresion especialmente potente que se ha gestado a través

principalmente de la préactica de la filmacién a lo largo de la historia del cine y de la

television.
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Blog
Sitios informativos cuyos articulos deben hacer hincapié en las palabras claves
centrales que nos interesen. Un blog con un buen contenido y actualizado con

regularidad es una piedra angular de toda estrategia de marketing de contenido.

Branding
Procesos por el cual se construye una marca. Mas concretamente responde a las
acciones que se desarrollan para conectar ciertas emociones a un logotipo u a una

marca.

Community Manager
Es el gestor de comunidades podria considerarse una evolucién de la figura del
moderador de los viejos foros, con la salvedad de que el CM no modera, sino que

dinamiza.

Comunicacion
Es persuadir y persuadir es buscar efectos. De esta manera la comunicacion se
convierte en una herramienta mas de gestion orientada a la consecucién de los

objetivos estratégicos de la empresa.

Consumidor
Es una persona que identifica una necesidad o un deseo, realiza una compra y luego

dispone del producto durante las tres etapas del proceso de consumo.

CPM (Coste por mil impresiones)

Es el modelo mas elemental mediante el cual pagas en funcién del nimero de
impresiones de tu anuncio, es decir, el nUmero de veces que se visualiza la publicidad
en una pagina, independientemente de los usuarios hagan clic o realicen algun tipo de

accion o compra.
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CPC (Coste por mil impresiones)

Este modelo se requiere una minima accion por parte del usuario, Unicamente pagas
por el clic que se hace en tu anuncio (es el modelo utilizado por google adsense en
sitios web y adwords en buscadores), independientemente del nimero de veces que

aparezca o que el usuario termine realizando alguna accién o compra.

CPL (Coste por dirigir o captar clientes)
Método que se pagas Unicamente cuando un usuario hace clic en el anuncio y ademas
realiza algun tipo de accién como el registro de datos mediante formularios, la

suscripcion a tu boletin electronico (newsletter) o cualquier otra accion que estime.

CPA (Coste por adquisicion o compra)
Modelo cuando pagas el usuario realizando una compra en tu web, lo que

normalmente implica que el usuario ha hecho el recorrido completo.

E- business
Se refiere al conjunto de actividades y procesos que la organizacion lleva a cabo a

través de tecnologias digitales.

E-Commerce

Este tipo de comercio abarca todos los ambitos de las transacciones comerciales,
ademas de los exclusivos de la compraventa, desde el inicio de dichas relaciones:
publicidad, basqueda de clientes, busqueda de proveedores, financiacion, etc.; hasta

los servicios propios de posventa.
E-mail marketing

También conocido como el marketing de permiso o permision marketing- sigue
siendo una poderosa herramienta de probada efectividad, no solo para consolidar la

fidelidad y confianza de nuestros clientes.
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Facebook

Red social gratuita creada por Mark Zuckerberg. Se desarroll6, inicialmente, como
una red para estudiantes de la Universidad Harvard, pero desde hace unos afios esta
abierta a cualquier persona que tenga una cuenta de correo electrénico. Permite crear

grupos y paginas, enviar regalos, y participar en juegos sociales.

Fan Page

Son espacios destinados a ofrecer perfiles con cualidades y herramientas especificas
para organizaciones de diversos tipos y clasificaciones, pero con un fin en comdn,
establecer comunicaciones empresariales con clientes objetivos, difundir y lograr el

posicionamiento de organizaciones.”

Fidelizacion
Se entiende como una accion dirigida a conseguir que los clientes mantengan

relaciones estables y continuadas con la empresa a lo largo del tiempo.
Followers

En el campo de las redes sociales, son los seguidores 0 personas gque estan suscritas
mediante una red social (generalmente Twitter o Facebook) a la red social de otro del

mismo tipo.

Google
Es un motor de busqueda, y no es un directorio. Este indexa automaticamente las

paginas de los sitios web mediante un algoritmo (formula matematica compleja).

Internet

También conocida como la red, constituye la mayor conexion de diferentes redes de
ordenadores que, repartidas por la roda la geografia mundial, emplean las mismas
reglas (denominadas protocolos) para comunicarse. Gracias a ellas se configuran
sistemas de informacién global y pablico mediante el que cualquier persona u

organizacion puede realizar multiples actividades. (Rodriguez, 2016, pag. 32)
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Like
Son un elemento privilegiado en la medida en que ofrecen informacion sobre habitos

y patrones de vida.

Marketing de afiliacion
Es un canal de distribucion y/o publicidad, donde las empresas anunciantes ponen a
disposicion de pequefias paginas web (afiliados), campafas publicitarias para la

promocion de sus productos.

Marketing digital
Lleva un proceso a varios niveles: construccion de una pagina web orientada a las
ventas, marketing por email, optimizacion (marketing) para buscadores (la mejor

herramienta de publicidad y gratuita), boletines, promocidn en medios sociales. . .etc.

Marketing de medios sociales
Es un término que describe el uso de redes sociales, comunidades en linea, blogs,
wikis y cualquier otro medio de colaboracion en linea en actividades de marketing,

ventas, relaciones publicas y servicio al cliente.

Métricas
Permiten efectuar las mediciones para cuantificar la estructura y los patrones de las
relaciones entre los actores. Siendo primordial conocer los actores que participan en

una red como asi también la estructura de las relaciones.

Plan de marketing de medios sociales
Define las metas de medios sociales de una organizacién y las acciones necesarias
para alcanzarlas. La clave entre estas acciones es la creacion de estrategias de

marketing sélidas, sin la cual existen pocas posibilidades de éxito al ejecutar el plan.

Posicionamiento del producto
Incluye establecer una imagen mental o posicion de la oferta del producto en relacion

con las ofertas de la competencia en la mente de los compradores meta.
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Podcasting

Consiste en la distribucion de archivos multimedia (normalmente audio o video, que
puede incluir texto como subtitulos y notas) mediante un sistema de redifusion (RSS)
que permita suscribirse y usar un programa que lo descarga para que el usuario lo

escuche en el momento que quiera.

Protocolo HPPT
Permite al usuario que utiliza un navegador acceder a la informacién depositada en

los servidores web que distribuye contenidos.

Publicidad offline
Incluir la direcciébn URL en toda la comunicacion offline: papeleria, material de

identidad corporativa, rotulacion de vehiculos, publicidad, marketing directo, etc.
Publicidad Online

La puesta en marcha de un nuevo portal puede ser motivo suficiente para una
campana de banners, interstitials u otros formatos de anuncios rich en portales cuyo

perfil de usuarios se asemeje al del cliente potencial. (

Sistema de marketing
No se trata Gnicamente de programas de comunicacion publicitaria ni de formatos de
venta directa, sino que constituye una via de marketing apta para encontrar mercados,

estimular ventas y realizar intercambios de valor con los consumidores.

Social media
No es un concepto novedoso, todo lo contrario, son una evolucion mas en la ancestral
necesidad del hombre de comunicarse. Siendo este un paso para la comunicacion,

intercambio e interaccion social.
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SEM

Acronimo de Search Engine Marketing, o Marketing de buscadores, es la publicidad
de pago. Son los famosos anuncios patrocinados también denominados pago por clic
(PPC).

SMO
Optimizacion de herramientas de redes sociales. Es decir, saber como, donde y en que
herramientas queremos utilizar para facilitar a los usuarios la posibilidad de difundir

nuestros contenidos.

Tréfico del site
Medicién de los visitantes unicos de la web. Podemos usar Google Analytics, aunque

recomiendo usar al menos dos sistemas de estadisticas.

2.3 Marco Legal

El trabajo de titulacion se sustenta bajo las leyes, normas y reglamentos descritos en
la Constitucion de la Republica del Ecuador, la Ley Organica de defensa del
consumidor en el Ecuador, la Ley de Compafiia, la Ley de propiedad intelectual, la
Ley de comunicacién, la Ley de Comercio Electronico, ley del Codigo de trabajo, la
Ley de comercio, y por ultimo la Ley general de higiene y seguridad social. El
siguiente marco legal busca poner en conocimiento las responsabilidades y

obligaciones con el consumidor y su entorno.

La empresa Cherrez se enmarca al respeto de las leyes, normas y reglamentos,
tomando en cuenta a la Constitucion politica de la Republica del Ecuador. En relacion
con el articulo 52, la compafiia debe ofertar bienes y servicios de alta calidad, acorde
a los requerimientos o necesidades respectando la liberta de decision de compra que
tiene el consumidor. Ademas, guardando el respeto y proteccién del cliente,
eliminando cualquier incumplimiento con normas. Sus acciones se encuentran ligado
también al articulo 53 donde se menciona la implementacion de sistemas de

seguimiento y control para medir la satisfaccion para no perjudicar en ningun
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momento al cliente, usuario o comprador. La compafila promovera toda tipo de
informacion para evitar perjuicios, malestares o inconveniente como lo menciona el
Articulo 54. (Ver anexo 1)

En cuanto, a la Ley Organica de defensa del consumidor. La empresa Cherrez toma
en cuenta el articulo 4, El respeto es uno de los valores que promueve la compafiia, se
vela continuamente por los derechos de los consumidores como ya se establecio
anteriormente. Ademas, se actualiza los conocimientos de los profesionales de
topografia para cumplir con obligaciones. Cabe mencionar que segun el capitulo 11 de
Ley menciona sobre la regularidad de la publicidad y contenido, se toma en cuenta en
todo momento, porque los servicios que ofrece la empresa deben ser siempre claro,
conciso para evitar publicidad engafiosa, abusiva como los menciona el articulo 6, y
evitar infracciones y errores como los describe el articulo 7 de la ley antes

mencionada. (Ver anexo 1)

La empresa Cherrez tiene establecida una organizacion constituida legalmente,
apegado a los requerimientos la Ley de Compafiias, cumpliendo con los articulos 1, 4,
5 y 16, estos detallan el proceso de registro, funcionamiento que ayuda a brindar
confianza entre los clientes. La inscripcion de la compafiia permite comercializar los
servicios tipograficos en el mercado sin ningln inconveniente. Se evita que los
clientes puedan ver a la compafiia como un fraude, el desprestigiar puede crear
desconfianza. En el articulo 17, también se describe como los accionistas incurren
responsablemente cuando no cumplen con los ofrecido, es decir que se asigna la
responsabilidad de las acciones, ademas se sujeta a Ilamados de atencion, suspension
sino se sujeta a los requerimientos de la superintendencia de compaiiias, pues este se
encarga de regular y controlar los registros de actividades como lo describe en el

articulo 20.

También se toma en cuenta La Ley de propiedad intelectual, debido a los trabajos que
realiza la empresa Cherrez y tipo de publicidad que usa son de propiedad exclusiva,

alinedndose a los articulos 48, 49, 50 y 51 donde se puede proteger, reconocer y
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regular los disefios y su utilizacion con derechos de autor acorde a los requisitos
pertinentes.

Otro de los documentos a considerar es la Ley de comunicacion, debido a las
publicaciones que se realizaran por parte de la empresa Cherrez, se tomara en cuenta
a los articulos 3, 4 y 10 que trata del contenido, difusion que se realiza, estos son
observados por parte del ministerio de comunicacion. Asi mismo, el articulo 69 trata
de la regulacion, suspension e infraccion por contenidos inapropiados o que causen

algun perjuicio a la comunidad.

Por Gltimo, se tomara en cuenta a los articulos 1 de la Ley de comercio electrénico,
donde se alinea a los contenidos de mensajes que se difundird en medios sociales, en

el articulo 6 se establecen la reserva y confidencialidad de los mismo.

Buscando generar empleo y contribuir al pais, la empresa Cherrez brinda estabilidad
laboral a todos sus empleados, cumpliendo con normas reglamentos de que dispone la
ley del cddigo de trabajo, celebrando contrato de trabajo, respetando los derechos de
trabajador y sobre todo dando a conocer sus responsabilidades como los dispone el
articulo 8, 13 y 40. (Ver anexo 1)

En referencia a la Ley de comercio, la empresa Cherrez se fundamenta en los
articulos 1, 2 y 3 que indican las obligaciones y capacidad que tienen las empresas
para comercializar bienes o servicio en el territorio ecuatoriano, asi también como las
transacciones con el mercado y su entorno. Asi también en los articulos 21, 22
mencionan que tipo de personas pueden ejercer el comercio y cual es el tramite de

matricula de la empresa. (Ver anexo 1)

La exigencia del estado ecuatoriano para con las empresas se han ido modernizando,
en la actualidad existen parametros que cumplir, las aplicaciones de la Ley general de
higiene y seguridad del trabajo toma en cuenta los entorno que describen en el
articulo 3, asi mismo los articulos 18 describe las obligaciones del empleador en

cuanto a salud, cuidado del empleado y evitar accidentes.
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Capitulo 111

Metodologia de la investigacion

3.1  Metodologia

El trabajo de titulacion presenta varias etapas, cada una tomaran en cuenta procesos
sistematicos para su realizacion donde se considera la metodologia deductiva e

inductiva:

3.1.1 Metodologia deductiva

La metodologia aplicada buscé hallar aspectos y premisas del problema, pasando por
un proceso que va de lo general a lo particular, es decir que se busco determinar al
final los fendmenos o hechos relevantes frente a la problemaética. El juicio de valor
permitio entender el entorno, en consecuencia el resultado ayudo a establecer no solo
las comparaciones y sino también una posible respuesta frente a la realidad de la

empresa.

Esta teoria, procedié a recoger datos para corroborar que la realidad se comporta
conforme a lo enunciado anteriormente. A partir de los diferentes hallazgos, marco
tedrico y conceptual se verificaron cada una de las hipotesis, se observo la realidad a
través de la recoleccion de datos y observaciones para llegar a un razonamiento

I6gico y valido para la propuesta de solucidn.

3.1.2 Metodologia inductiva

En cuanto a lo inductivo, consiste en un proceso légica que va de lo particular a lo
general. Es decir, que la metodologia se sustenta en la observacién repetida de un
fendbmeno o problema. Aplicando el método inductivo se llegd a formular
generalizaciones que ayudaron a establecer una realidad, la obtencion de datos
parciales confiables para, a partir de ellos, establecer conclusiones préacticas para
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resoluciones de la problemética, exponiendo comportamiento, conducta de los

involucrados donde se establecid un conocimiento del entorno.

3.2 Enfoque

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo-cualitativo, el estudio busco descubrir
el origen de la problematica y determinar los factores de incidencia. El proceso busca
desarrollar procedimientos sisteméaticos y minuciosos durante su aplicacion vy

recoleccion de informacion.

El enfoque cuantitativo permitird determinar y evidenciar no solo informacion sino
conocer el comportamiento, gustos y preferencias, ademéas de establecer las
necesidades de los clientes, deduciendo de forma correcta los factores que influyen
dentro de la empresa Chérrez a la situacion actual. La busqueda de datos relevantes
ayudara a plantear el problema desde el punto de vista real, ademas de relacionar cada
uno de sus causas con la problemaética. La estadistica contribuira a la exploracion y

descripcidon de informacidn con el fin de determinar varias alternativas de solucién.

En cambio, desde el punto de vista cualitativo se pretende indagar y explorar la
situacion actual haciendo una interpretacion subjetiva de los hechos, basandose en la
observacion y la profundidad e intencionalidad de tratar el problema. Donde el
objetivo es establecer un conocimiento mas eficiente de la situacion y su entorno,
teniendo en cuentas aspectos de induccion que consiste en establecer supuesto de la

problematica que la empresa Chérrez esta teniendo en la actualidad.

3.3 Técnicas e instrumentos

Las tecnicas utilizadas en el presente trabajo de investigacion se basan en la
metodologia y tipo de investigacion a implementarse dentro del proceso, a

continuacion, se detallan las siguientes:
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3.3.1 Técnicas

Las técnicas seleccionadas para el proceso de investigacion son la encuesta y la
entrevista, éstas van direccionadas a establecer un acercamiento a la problematica. La
informacidn que se espera obtener puede ayudar a mejorar la situacion de la empresa
Cherrez S.A.

Encuesta:

Para encuesta se utiliz6 un cuestionario, este tendria un disefio de al menos 12
preguntas que lleven a recolectar informacion relevante para la investigacion. El
instrumento tendra parte fundamental en la elaboracion de la propuesta y sera
utilizada a los potenciales clientes. Por tal motivo, el tipo de preguntas seran cerradas,

dicotdmicas y esta a su vez de valoracion.
Entrevista:

En cuanto a la entrevista, el instrumento tenia un disefio de preguntas abierta donde la
intencionalidad es conocer el punto de vista del entrevistado con relacién a la
problematica y cuales son su perspectiva a futuro. La pretension es establecer un
dialogo para conocer de la experiencia, conocimiento y desempefio de funciones

dentro de la comercializacion de los servicios que oferta la empresa Chérrez S.A.

3.3.2 Instrumentos

Los instrumentos seleccionados para el proceso de investigacion se detallan a

continuacion;
Cuestionario

El cuestionario tendria una serie de preguntas que seran aplicadas en el campo, el
objetivo de la recoleccion de informacion del mercado potencial es proporcionar

datos relevantes sobre la percepcion del servicio y cuales son sus necesidades reales.
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La objetividad del instrumento permitird tener una vision clara sobre posibles

soluciones.
Entrevista:

En cuanto a la entrevista, la informacion este instrumento proporcionara otra vision al
problema, permitira conocer desde la parte profesional la problematica. La
participacion del mando gerencial de la empresa sera importante emitir un criterio

mas efectivo de la situacion de la empresa Chérrez S.A.

3.4 Poblacion

La poblacion que se ha considerado como clientes potenciales dentro del proyecto
son: constructoras, promotoras inmobiliarias. Segun el instituto nacional de
estadistica y censo (2016), existen 2.415 empresas que se tomaran encuesta para
recabar la informacion pertinente relacionada al tema de investigacion. De las cuales
se seleccionaron 4 empresas que son competencia directa para la empresa Cherrez
S.A.

35 Muestra

Segun la poblacion seleccionada para la investigacién se procedidé a calcular el
nimero de personas que se tomaran en cuenta para aplicar el instrumento
seleccionado. Para la muestra se ha considerado utilizar la pagina web de Raosoft que

brinda calculo online.
Formula de la muestra de poblacion finita

B Nx Za’xp x q
T d2x(N—-1)+Za?xpxq

n
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Tabla 1
Datos de la muestra

Datos de la muestra

N = tamafio de la poblacién 2.415
Zo = nivel de confianza al 95% es: 1,96
p = probabilidad de éxito, o proporcién esperada 0,50
g = probabilidad de fracaso 0,50
d = precision (error maximo admisible en términos de proporcion) | 0,05

Elaborado por: Autoras

Tabla 2
Céalculo del tamafio de la muestra

Célculo del Tamarfio de la Muestra conociendo el Tamafio de la Poblacion

2.415 * (1,96) (1,96) * 0,5* 0,5
(0,05) (0,05) * ( 2.415 - 1) + 3,841666 *0,25

2.415* 3,84166 * 0,25
0,0025 * 2.414 + 0,9604

9.277,464 * 0,25
6,035 + 0,9604

2.319,366
6,9954

Elaborado por: Autoras

Se realizaran 332 aplicaciones de cuestionarios, estas estan direccionadas a jefe de
compra de las empresas de constructoras, promotoras inmobiliarias de la ciudad de

Guayaquil.

3.6 Analisis de resultados

La presentacion de la informacion que se detalla a continuacidn pasé por un proceso
sistematico, los instrumentos como la encuesta y entrevista tuvieron un

procesamiento minucioso en la extraccion de datos, teniendo un alto grado de
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validacion, asi como seriedad, confiabilidad que proporciona el estudio, la objetividad
que brinda el estudio de mercado permitira tener una apreciacion de cada involucrado

en el estudio.

Para el andlisis de resultados se procedié una laptop con software y utilitarios de
Excel Microsoft 2013, se procedio a realizar tabulaciones para el tratamiento de la
informacion a través de utilizar estadistica descriptiva, la elaboracién de tablas y
gréficos fue importante para presentar resultados como informes dentro del proceso
de investigacion. Los datos alcanzados permitiran conocer la realidad del mercado y
su entorno con el fin de elaborar potenciales soluciones a las problemaéticas de la
empresa Cherrez, Ademas de mejorar los resultados alcanzados hasta la actualidad.

La importancia de cada una de la pregunta es trascendental para el desarrollo de una

propuesta viable, a continuacion, se adjunta el resultado de cada una de las preguntas:
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3.6.1 Resultados de la encuesta

1.- ¢Sefiale cual de las siguientes 5 empresas topograficas es para usted la mas
reconocida?

Tabla 3
Empresa mas reconocida

Categorias Frec. Abs. Frec. Acum. Abs. Frec. Rel. Frec. Acum. Rel.
GWR Ingenieros 101 101 30% 30%

Soil Tech 78 179 23% 54%
Topografia Cherrez 65 244 20% 73%
Praeda 47 291 14% 88%

Casa Topografica 41 332 12% 100%
TOTAL 332 100%

Elaborado por: Autoras

40% 30%

23% 0
20% 14% 12%
20%
00, ] —
GWR Soil Tech Topografia Praeda Casa
Ingenieros Cherrez Topografica

Figura 8. Empresa mas reconocida
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 30% de los
encuestados mencionan que la empresa mas reconocida en el mercado es GWR
ingenieros, otro grupo que representa el 23% mencionan que la empresa mas
reconocida es Soil Tech, el 20% de los encuestado mencionaron que la empresa que
tienen reconocimiento es Topografia Chérrez, apenas el 14% opinaron que reconocen
a Praeda y un Gltimo grupo mencionaron gue conocen a casa topografica. A pesar que
tener un tercer puesto dentro de las empresas reconocidas en la investigacion, se
puede determinar que aun tienen ausencia en el reconocimiento de la empresa

Chérrez S.A en el mercado.
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2.- ¢Con que frecuencia usted contrataria servicios topogréaficos?

Tabla 4

Frecuencia de contratacion de los servicios topograficos
Categorias Frec. Abs. Frec. Acum. Abs. Frec. Rel. Frec. Acum. Rel.
Diariamente 45 45 14% 14%
Semanal 98 143 30% 43%
Quincenal 124 267 37% 80%
Mensual 51 318 15% 96%
Anual 14 332 4% 100%
TOTAL 332 100%
Elaborado por: Autoras

40% 37%

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

30%

159
14% %

4%

Diariamente Semanal Quincenal Mensual Anual
Figura 9. Frecuencia de contratacion de los servicios topogréaficos
Elaborado por: Autoras
Anélisis
De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 37% de los
encuestados menciona que la frecuencia de contratacién es de manera quincenal, el
30% mencionan que la contratacion de los servicios lo hacen semanalmente, el 15%
de los encuestado contratan los servicios de forma mensual, el 14% de los
encuestados contratan los servicios a diario y apenas el 4% de los encuestados
opinaron que contratan el servicio de forma anual. Teniendo una perspectiva
favorable debido a que la contratacion de los servicios topograficos en una gran
mayoria contrata de forma seguida, es decir que se tiene una frecuencia alta a la

contratacion de servicios en el mercado.
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3.- ¢Qué factores le generaria interés a la hora de elegir la contratacion de los
servicios topogréaficos? (Marque 1 como muy interesante y 5 como poco

interesante)
Tabla 5
Factor de importancia al contratar los servicios (Precios del servicio)
Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Muy interesante 51 51 16% 16%
Interesante 75 126 23% 39%
Poco interesante 145 271 45% 84%
Casi nada interesante 36 307 11% 95%
Nada interesante 15 322 5% 100%
TOTAL 322 100%
Elaborado por: Autoras
50% 45%
40%
30% 23%
20% 16% I 11%
10% 5%
o -
Muy interesante Interesante Poco Casi nada Nada
interesante interesante interesante

Figura 10. Factor de interés al contratar los servicios (Precios del servicio)
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 45% de los
encuestados menciona que el precio por el servicio le parece poco interesante dentro
de la contratacion, el 23% de los encuestados menciona que el precio por el servicio
le parece interesante dentro de la contratacién, el 16% de los encuestados menciona
que el precio por el servicio le parece muy interesante dentro de la contratacion, el
11% de los encuestados menciona que el precio por el servicio le parece casi nada
interesante dentro de la contratacion y apenas el 5% de los encuestados menciona que
el precio por el servicio le parece nada interesante dentro de la contratacion. Teniendo
una perspectiva que el precio en su gran mayoria no es primordial para su

contratacion.
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Tabla 6
Factor de importancia al contratar los servicios (Calidad en el servicio)

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Muy interesante 145 145 45% 16%
Interesante 65 210 20% 36%
Poco interesante 61 271 19% 55%

Casi nada interesante 36 307 11% 66%
Nada interesante 15 322 5% 71%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras

50% 45%
40%
(V)

30% 20% 19%
20% 11%
o . [] -

0%

Muy Interesante Poco Casi nada Nada
interesante interesante interesante interesante

Figura 11. Factor de importancia al contratar los servicios (Calidad en el servicio)
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 45% de los
encuestados menciona que la calidad en la servicio le parece muy interesante dentro
de la contratacion, el 20% de los encuestados menciona que la calidad en la servicio
le parece interesante dentro de la contratacion, el 19% de los encuestados menciona
que la calidad en la servicio le parece poco interesante dentro de la contratacion, el
11% de los encuestados menciona que la calidad en la servicio le parece casi nada
interesante dentro de la contratacion y apenas el 5% de los encuestados menciona que
la calidad en la servicio le parece nada interesante dentro de la contratacion. Teniendo

una perspectiva que la calidad del servicio es primordial para su contratacion.
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Tabla 7
Factor de importancia al contratar los servicios (Importancia de tiempo de entrega)

) Frec. Acu.
Categorias Frec. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Abs,
Muy interesante 131 131 41% 16%
Interesante 72 203 22% 38%
Poco interesante 55 258 17% 55%
Casi nada interesante 46 304 14% 70%
Nada interesante 18 322 6% 5%
TOTAL 322 100%
Elaborado por: Autoras
50% 41%
40%
30% 22%
20% 17% 14%
-
0%
Muy Interesante Poco Casi nada Nada
interesante interesante interesante interesante

Figura 12. Factor de importancia al contratar los servicios (Importancia de tiempo de
entrega)
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 41% de los
encuestados menciona que el tiempo de entrega de los trabajo contratados es muy
interesante, el 22% de los encuestados menciona que el tiempo de entrega de los
trabajo contratados es interesante, el 17% de los encuestados menciona que el tiempo
de entrega de los trabajo contratados es poco interesante, el 14% de los encuestados
menciona que el tiempo de entrega de los trabajo contratados es casi nada interesante
y apenas el 6% de los encuestados menciona que el tiempo de entrega de los trabajos

contratados es nada interesante. Teniendo
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Tabla 8
Factor de importancia al contratar los servicios (Garantia en los trabajos)

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Muy interesante 77 77 24% 16%
Interesante 141 218 44% 60%
Poco interesante 53 271 16% 76%

Casi nada interesante 39 310 12% 88%
Nada interesante 12 322 4% 92%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras

50% 44%
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30% 24%
20% 16%
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interesante

Figura 13. Factor de importancia al contratar los servicios (Garantia en los trabajos)
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 44% de los
encuestados menciona que la garantia en los trabajo contratados es interesante, el
24% de los encuestados menciona que la garantia en los trabajo contratados es muy
interesante, el 16% de los encuestados menciona que la garantia en los trabajo
contratados es poco interesante, el 12% de los encuestados menciona que la garantia
en los trabajo contratados es casi nada interesante y apenas el 4% de los encuestados
menciona que la garantia en los trabajo contratados es nada interesante. Teniendo una

perspectiva que la garantia es solo interesante para contratar el servicio.

67



Tabla 9
Factor de importancia al contratar los servicios (Variedad de los servicios)

) Frec. Acu.
Categorias Frec. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Abs.
Muy interesante 165 165 51% 16%
Interesante 66 231 20% 36%
Poco interesante 45 276 14% 50%
Casi nada interesante 32 308 10% 60%
Nada interesante 14 322 4% 65%
TOTAL 322 100%
Elaborado por: Autoras
60% 51%
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30% 20%
20% 14% 10%
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Figura 14. Factor de importancia al contratar los servicios (Variedad de los servicios)
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 51% de los
encuestados menciona que la variedad de los servicio que pueden ofrecer pudiera ser
muy interesante en la contratacion, el 20% de los encuestados menciona que la
variedad de los servicio que pueden ofrecer es interesante en la contratacion, el 14%
de los encuestados menciona que la variedad de los servicio que pueden ofrecer es
poco interesante en la contratacion, el 10% de los encuestados menciona que la
variedad de los servicios que pueden ofrecer es casi nada interesante en la
contratacion y el 51% de los encuestados menciona que la variedad de los servicio
que pueden ofrecer es nada interesante en la contratacion. Teniendo una perspectiva

que la variedad es fundamental en la contratacion de los servicios topograficos.
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4- ;Cudl es el grado de satisfaccion de los servicios topograficos contratados?

Tabla 10
Grado de satisfaccion en la contratacion de los servicios topograficos

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Excelente 43 43 13% 13%
Muy bueno 57 100 18% 31%
Bueno 135 235 42% 73%
Regular 75 310 23% 96%
Malo 12 322 4% 100%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras
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Figura 15. Grado de satisfaccion en la contratacién de los servicios topograficos
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 42% de los
encuestados menciona que el grado de satisfaccion es bueno a la hora de la
contratacion de los servicios topograficos, el 23% de los encuestados menciona que el
grado de satisfaccion es regular a la hora de la contratacion de los servicios
topograficos, el 18% de los encuestados menciona que el grado de satisfaccion es
muy bueno a la hora de la contratacion de los servicios topograficos, el 13% de los
encuestados menciona que el grado de satisfaccion es excelente a la hora de la
contratacion de los servicios topograficos y el 4% de los encuestados menciona que el
grado de satisfaccion es malo a la hora de la contrataciébn de los servicios
topograficos. Teniendo una perspectiva necesita mejor la satisfaccion de los clientes

cuando contraten los servicios topograficos.
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5.- ¢ Indique el medio por cual busca a la empresa de servicios topograficos?

Tabla 11
Medio por el cual las personas buscan las empresas topogréficas

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Internet 168 168 52% 52%
Guia telefénica 17 185 5% 57%
Periddicos 79 264 25% 82%
Revista especializadas 58 226 18% 70%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras
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Figura 16. Medio por el cual las personas buscan las empresas topogréaficas
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 52% de los
encuestados menciona que el medio que utilizan para buscar la empresas los servicios
topogréaficos es el internet, el 25% de los encuestados menciona que el medio que
utilizan para buscar la empresas los servicios topograficos es el periodico, el 18% de
los encuestados menciona que el medio que utilizan para buscar la empresas los
servicios topograficos son las revistas especializadas, y el 5% de los encuestados
menciona que el medio que utilizan para buscar la empresas los servicios
topograficos es la guia telefonica. Es importante conocer las preferencias de los

medios que utiliza para buscar empresas de servicios topograficos.

70



6.- ¢Qué tipo de dispositivos utiliza para contactar a usuarios y proveedores
topogréficos?

Tabla 12
Dispositivos que utilizan para contactar usuarios y proveedores

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Portatil/computadora de mesa 139 139 43% 43%
Teléfono convencional 49 188 15% 58%
Tablet 15 203 5% 63%
Movil 119 322 3% 100%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras
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Figura 17. Dispositivos que utilizan para contactar usuarios y proveedores
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 43% de los
encuestados menciona que el dispositivo que utiliza para contactar usuarios y
proveedores es la Portatil/computadora de mesa, el 37% de los encuestados menciona
que el dispositivo que utiliza para contactar usuarios y proveedores es el movil, el
15% de los encuestados menciona que el dispositivo que utiliza para contactar
usuarios y proveedores es el telefono convencional y el 5% de los encuestados
menciona que el dispositivo que utiliza para contactar usuarios y proveedores es la
Tablet. Es importante conocer los dispositivos mas utilizados para contactar usuarios

y proveedores en la empresa de servicio topograficos.
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7.- De los siguientes medios sociales de internet ¢;Cudl usted desearia ver una
publicidad de los servicios topograficos?

Tabla 13
Medio social que gustaria ver publicidad

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Facebook 105 105 33% 33%
Twitter 49 154 15% 48%
Instagram 79 233 25% 2%
YouTube 29 262 9% 81%
LinkedIn 17 279 5% 87%
e-mail 18 297 6% 92%
WhatsApp 25 322 8% 100%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras
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Figura 18. Medio social que gustaria ver publicidad
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 58% de los
encuestados menciona que los medios sociales donde les gustaria ver publicidad son
Facebook e Instagram, el 15% de los encuestados menciona que el medio social
donde les gustaria ver publicidad es Twitter, el 9% de los encuestados menciona que
el medio social donde les gustaria ver publicidad es YouTube, el 8% de los
encuestados menciona que el medio social donde les gustaria ver publicidad es por
WhatsApp, el 6% de los encuestados menciona que el medio social donde les gustaria
ver publicidad por e-mail y el 5% de los encuestados menciona que el medio social
donde les gustaria ver publicidad es por LinkedIn. Es importante conocer los medios

que podrian ser mas utilizados por los usuarios.
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8.- De los siguientes servicios topograficos ¢ Cual usted mas utiliza o requiere?

Tabla 14
Los servicios topogréaficos més utilizados
Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Levantamiento Altimétrico y planimetro 126 45 39% 14%
con célculo de volimenes
Trazado y replanteo 69 114 21% 35%
Realizacion de planillas 45 159 14% 49%
Levantamiento topografico de Calles 42 201 13% 62%
Actualizaciones catastrales 17 218 5% 68%
Disefios viales 18 236 6% 73%
Amojonamientos 5 241 2% 75%
TOTAL 322 100%
Elaborado por: Autoras
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Figura 19. Los servicios topograficos méas utilizados
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 39% de los
encuestados menciona que los servicios mas utilizados son los Levantamiento
Altimétrico y planimetro con célculo de volumenes, el 21% de los encuestados
menciona que los servicios mas utilizados son los Trazado y replanteo, el 14% de los
encuestados menciona que los servicios mas utilizados son la realizacion de planillas,
el 13% de los encuestados menciona que los servicios mas utilizados son el
Levantamiento topografico de Calles, por ultimo, tenemos las actualizaciones
catastrales, Disefios viales y amojonamientos. Es importante conocer los servicios

mas requeridos por el mercado.
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9.- De las siguientes promociones de servicios topograficos ¢Cual le atrae mas?

Tabla 15
Tipos de promociones que prefiere el mercado

Frec. Acu. Frec. Acu.
Categorias Frec. Abs. Frec. Rel.
Abs. Rel.
Descuento por pago puntual 152 152 47% 47%
Descuento por pronto pago 97 249 30% T7%
Descuento por referidos 36 285 11% 89%
Descuento cliente frecuente 37 322 11% 100%
TOTAL 322 100%
Elaborado por: Autoras
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Figura 20. Tipos de promociones que prefiere el mercado
Elaborado por: Autoras

Andlisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 47% de los
encuestados menciona que el tipo de promociones que prefieres son los descuentos
por pago puntual, el 30% de los encuestados menciona que el tipo de promociones
que prefieres son los descuentos por pronto pago, el 11% de los encuestados
menciona que el tipo de promociones que prefieres son los descuentos por referidos y
clientes frecuentes. Es importante conocer las ofertas que mas les interesan a los

compradores y usuarios.
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10.- ¢Cudl de las siguientes frases hacen alusién o identifican los servicios
topogréficos?

Tabla 16
Cual de las frases hace alusion o identifica a los servicios topograficos

. Frec. Acu. Frec. Acu.
Categorias Frec. Abs. Frec. Rel.
Abs, Rel.

Sin limites en tierra 65 65 20% 20%
Preferimos valorizarte 76 141 24% 44%
A favor del suelo 87 228 27% 71%
Beneficiamos los suelos 94 322 29% 100%
TOTAL 322 100%
Elaborado por: Autoras
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Figura 21. Cual de las frases hace alusion o identifica a los servicios topograficos
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 29% de los
encuestados menciona que la frase que mas alusion hace a los servicios topograficos
es Beneficiamos el suelo, el 29% de los encuestados menciona que la frase que mas
alusion hace a los servicios topograficos es A favor del suelo, el 24% de los
encuestados menciona que la frase que mas alusion hace a los servicios topograficos
es Preferimos valorizarte y el 20% de los encuestados menciona que la frase que mas
alusién hace a los servicios topograficos es Sin limites en tierra. Siendo importante

como los usuarios identificarian a la empresa.
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11.- De los siguientes logotipos ¢Cual cree usted identificaria méas a la empresa
topografica Cherrez?

1. Opcion 1 Femmazanr

. <> ) TOPOGRAFIA
2. Opcion2 BN SCHERREZ e
3. Opcion3 - St 11

Tabla 17
Logo que identificaria a la empresa topogréafica Cherrez

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Opci6n 1 96 96 30% 30%
Opcidn 2 151 247 47% 7%
Opcién 3 75 322 23% 100%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras
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Figura 22. Logo que identificaria a la empresa topogréafica Cherrez
Elaborado por: Autoras

Anélisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 47% de los
encuestados menciona que el logo que mas identifican a la empresa cherres es la
opcidn 2, el 30% de los encuestados menciona que el logo que mas identifican a la
empresa Chérrez es la opcidn 1, el 23% de los encuestados menciona que el logo que
mas identifican a la empresa Chérrez es la opcion 3. Siendo importante para

identificar a la empresa.
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12.- ¢Considera usted que la empresa topogréfica cherres debe tener pagina

web para conocer los servicios que ofrece?

Tabla 18
Considera importante una pagina web para la empresa Cherrez

Categorias Frec. Abs. Frec. Acu. Abs. Frec. Rel. Frec. Acu. Rel.
Sl 317 317 98% 98%

NO 5 322 2% 100%
TOTAL 322 100%

Elaborado por: Autoras
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Figura 23. Considera importante una pagina web para la empresa Cherrez
Elaborado por: Autoras

Andlisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede determinar que el 98% de los
encuestados menciona que es necesario que la empresa cherres tenga una pagina web
para comunicarse con los clientes y promocionar los servicios, y apenas el % de los
encuestados menciona que no es necesario que la empresa Chérrez tenga una pagina
web para comunicarse con los clientes y promocionar los servicios. Siendo

importante para comunicarse con los usuarios.
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3.6.2 Resultados de la entrevista

1.- ¢Cuaéles son las fortalezas y debilidades que actualmente presenta la empresa
Chérrez S.A.?
La empresa Chérrez ha brindado servicios durante 16 afios en el mercado
ecuatoriano, durante este tiempo se han creado varios puntos fuertes,
considerados fortalezas, entre ellos tenemos la experiencia en el mercado, la
garantia de los trabajos y sobre todo la calidad en los servicios topograficos. Sin
embargo, aun se mantienen puntos débiles que ha afectado a la empresa
desfavorablemente entre ellos tenemos la estrategia empirica que se han
realizado, sin contar con profesionales altamente capacitados, ademas de la
ausencia de publicidad para promocionar los servicios, también no se ha
disefiado un buen procedimiento en la identidad de la compafiia como por
ejemplo el logotipo y eslogan.

2.- ¢Cuales han sido las acciones que han realizado para promocionar los
servicios topogréficos en la ciudad de Guayaquil?
Las acciones que se han realizado en los Gltimos meses en la realizaciéon de
folleto digital, el cual se ha enviado por correo a nueva base de datos,
considerados clientes potenciales para la contratacion de los servicios
topogréaficos, sin embargo, los resultados no han sido favorables para las
pretensiones de la empresa Chérrez, este ha ocasionado desgastes de tiempo y

recursos.

3.- ¢Qué aspectos han influido para que la empresa no haya alcanzado los
resultados esperados?
La empresa mensualmente reuniones para mirar los resultados alcanzados en las
ventas, existen aspectos que se considera que han influido a la buena gestién
entre ellos es la poca inversion en publicidad donde claramente se ha perdido
comunicacion con los clientes potenciales. Ademas, la deficiencia en la captacion
de cliente e ingresos econdmicos no ha superado las expectativas enmarcadas en

los objetivos organizacionales.
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4.- ;Qué ventajas competitivas tiene la empresa Chérrez S.A., con relacion a las
competencias?
La experiencia en el mercado, la empresa Chérrez se ha preocupado por crear
buena reputacion entre sus clientes, lo que ha generado credibilidad y confianza
pensando siempre en mejorar con relacién a la competitividad. Es importante

crear aspectos claves, asi también brindar los servicios con equipos actualizados.

5.- ¢Desde su punto de vista los medios digitales en que ayudarian a mejorar la

situacion de la empresa Chérrez?

La tecnologia ha sido y serd importante para las empresas, la empresa Chérrez ha
invertido en equipos sin dudar siempre pensando en ofrecer calidad; sin embargo,
la revolucidon de ella ha incursionado en otras instancias con el mercado virtual.
Por ese motivo, se estd pensando en incursionar en la creacion y disefios de
nuevas alternativas de comunicacion como son la pagina web y redes sociales

que son alternativas viables.

6.- ¢ Que tipo de actividades promocionales ha implementado en los Gltimos afios

para incentivar las ventas de los servicios tipograficos?

Las actividades que se han realizado han sido muy pocos, se ha incursionado en
el disefio y comercializacién de los servicios topogréficos a través de los folletos
digitales pero las ventas no se han incrementado. Los resultados alcanzados
indican que no ha sido una buena decisién, la promocion no ha ayudado a
posicionarse en el mercado.

7.- ¢Cudl es la estructura u organigrama de la empresa, su mision y vision?
Actualmente tenemos una estructura vertical, desde mi punto de vista se debe
mejorar en cada uno de los niveles jerarquicos. La necesidad de promover la
iniciativa, sentido de pertinencia que lleve a innovar la gestion de la empresa,

fortalecer los procesos que lleve a facilitar la toma de decisiones. Donde se alinea
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no solo la mision de la empresa y vision, sino crear una buena cultura

organizacional.

8.- ¢ Cudles son los servicios topograficos mas requerido por los clientes?

Los servicios tipograficos mas requeridos por nuestros clientes son el

levantamiento Altimétrico y planimetro con célculo de volumenes, los trazados y

el replanteo, la realizacion de planillas, el levantamiento topografico de Calles en

la ciudad de Guayaquil y los disefios viales, actualmente nuestros mayores

porcentajes de clientes son empresa privadas.

3.6.3

Analisis de la encuesta

De acuerdo al andlisis de la encuesta y segun los datos proporcionados por el

instrumento seleccionado a continuacion se presenta los resultados:

Las empresas de servicios topograficos que gozan con un mayor
reconocimiento en el mercado son Soil tech y GWR ingeniero, y la
frecuencia del uso de los servicios es de manera quincenal o semanal.
Sin embargo, para la empresa Chérrez aun no tienen el suficiente
reconocimiento en el mercado, siendo necesario mejorar Su
participacion con relacion a los competidores antes mencionados,
ademas de aprovechar la frecuencia de contratacion de los servicios.

Hay que aprovechar los factores de interés que buscan los clientes
potenciales a la hora de contratar los servicios topogréficos donde la
calidad, tiempo de entrega y variedad en los servicios son que mayor
interés. ademas, aprovechar el que existen un gran porcentaje de clientes
gue no se encuentran totalmente satisfecho, se sugiere trabajar bajo
enfoque de la calidad en el servicio y atencion al cliente.

conocer los medios mas utilizados por los clientes es de vital
importancia para determinar las diferentes estrategias, se corrobora que
el internet es una herramienta que usan para buscar a sus contactos, y los
dispositivos mas utilizados son las Portatil/computadora de mesa y

moviles lo que permitira establecer acciones que ayuden a mejorar la
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3.6.4

comunicacion. Los medios sociales que mas frecuentan los usuarios son
el Facebook, Instagram y WhatsApp lo que ayuda a tener canales
disponibles para realizar las diferentes publicaciones que promocione a
la empresa Chérrez.

Los servicios topograficos que tienen mayor demanda en el mercado son
el levantamiento altimétrico y planimetro con célculo de volumenes, el
trazado y replanteo y la realizacion de planillas, lo que permitiria
explotar las caracteristicas dentro de las promociones para incentivar
ventas. La oferta que se puede utilizar segin resultados son descuentos
por pago puntual.

Por dltimo, se determind que hay que posicionar el nombre de la
empresa en el mercado, otorgando identidad por medio de distintos y
eslogan que ayude a recordar con mucha mas facilidad. Ademas, de
fortalecer los motores de busqueda a través del disefio de una pégina
web que ayude no solo a comercializar los servicios, sino ser una

herramienta basica para el contacto con los usuarios en el mundo digital.

Andlisis de la entrevista

Otro instrumento utilizado dentro del proceso de investigacion fue la entrevista, este

proporciono informacion valiosa en el estudio, el instrumento seleccionado permitid

recabar datos que a continuacion se presenta como conclusion:

La empresa presenta puntos débiles que necesitan reforzarse para cambiar la
situacion y mejorar los ingresos, es evidente que se necesita mejorar la
promocion y publicidad, ante la ausencia de una identidad corporativa se
recomendaria implementar algunos aspectos que ayuden y faciliten identificar
la empresa que presta los servicios tipogréaficos.

A maés de haber utilizado folletos digitales, se necesita incorporar personal
capacitado para poder gestionar e implementar disefios dinamicos para

realizar publicaciones y mantener interés a los clientes potenciales. La
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importancia de nuevas acciones sera importante para aprovechar la
credibilidad que las empresas mantienen en el mercado.

e Al final la empresa busca innovar su gestion, ademas de enfocarse al
cumplimiento de la mision y vision implementando nuevas estrategias que no
solo ayude a vender, sino posicionar la empresa en el mercado. E incrementar
el nimero de clientes.

De acuerdo a los resultados expuesto en la investigacion y basado en el marco
tedrico, se puede llegar a la conclusion que la empresa Chérrez tiene la necesidad de
realizar una propuesta de un disefio de “Plan de Marketing digital para la promocion
de los servicios topograficos de la empresa Chérrez S.A. en la ciudad de Guayaquil”,
en el que se debe considerar diferentes acciones que ayuden a la promocién y

comunicacion con el mercado potencial.
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Capitulo 1V

La propuesta
4.1  Titulo de la propuesta

Disefio de un plan de Marketing digital para la promocion de los servicios

topograficos de la empresa Cherrez S.A. en la ciudad de Guayaquil

4.2  Listado de Contenidos y Flujo de la Propuesta

A continuacién, se detalla el listado de contenido y el flujo de la propuesta como

desarrollo de las acciones:

4.2.1 Listado de Contenidos

e Anélisis del entorno
= Analisis del macro-entorno
* Analisis PESTEL
= Andlisis del micro-entorno
* Anadlisis FODA
» Analisis 5 fuerzas de Porter
e Objetivos del Marketing
e Estrategias del marketing
= Marketing Mix
* Precio
= Promocién

= Productos

= Plaza
= Personal
=  Procesos

= Partner (Alianza estratégicas)
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» Presencia
= Estrategia SEO
= Buscadores Google
= P4agina web
* Redes sociales
= Estrategia SEM
= Google Ads
= Facebook Ads
» Instagram Ads
Planeacion
Viabilidad Financiera

Control y seguimiento
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4.2.2 Flujo de la Propuesta
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Figura 24. Flujo de la propuesta
Elaborado por: Autor
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4.3 Andlisis del entorno

El siguiente andlisis del entorno ayud6 a establecer los factores estratégico que

permitiran fortalecer la estructura general de la empresa, a continuacion, se detalla:

e Andlisis del Macro-entorno

e Andlisis del Micro-entorno

4.3.1. Anadlisis del Macro-entorno

El anélisis del macro-entorno esta direccionado a determinar la competitividad en el
mercado, se estima establecer factores Y aspectos relevante donde incluye variables
externas que pueden afectar el desarrollo empresarial de la empresa Cherrez S.A., A
continuacion, se realiza un andlisis de entorno externo y se aplica la herramienta
estratégica PESTEL:

43.1.1 Andlisis externo de la empresa

El andlisis externo de la empresa Cherrez S.A., aporto con informacion concluyente
de la situacion real en la que se encuentra inmersa, se ha considerado aspectos como
las amenazas y oportunidades que tiene la organizacién para el desarrollo empresarial
en el mercado. Los factores tienen conexion directa con los clientes potenciales y sus
necesidades, el resultado del estudio dara una vision de lo que tiene que afrontar para

gestionar sus ventas.

El conocimiento de la situacion actual sera imprescindible para el desarrollo de la
propuesta, el aporte de la informacién no solo definira el futuro de la empresa sino
determinar el panorama a desarrollar a falta de la innovacién que lleven a una mejora
continua. Es importante estar pendiente de los cambios externos debido a que son
factores que no son controlables como la economia el crecimiento del sector u otras

variables, el valor afiadido permitira crear ventajas competitivas y diferenciacion.
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La incertidumbre o las amenazas que actualmente puede afectar a la buena
gestion de la empresa Cherrez S.A., deben ser minimizadas al maximo a través de
prondsticos ajustados a la realidad. Segun el estudio efectuado la empresa presenta las

siguientes condiciones:

e Larecesion econdmica del pais
o Fuerte nivel de competencia
e Costos de los servicios en el mercado

e Crecimiento de las expectativas de los clientes

Existe una variedad de tendencia y eventos, la variacion o cambios en el
mercado se basan en la realidad actual. Estas son consideradas como oportunidades
para el crecimiento. Para presentar una adecuada planificacion estratégica en la

organizacion, se han considerado los aspectos proporcionados en el estudio:

e Crecimiento del mercado (Ubicacién geogréfica)
e Avances tecnologicos de los recursos topogréaficos
e Diversificacion de servicios topograficos

e Mercado mal atendido

El grado de probabilidad de éxito del estudio dependerd exclusivamente de
aprovechar las oportunidades del mercado, también del desarrollo basado en el real
entorno externo que la empresa Cherrez S.A., siendo necesario realizar controles y
analisis periodico puede permitir realizar acciones preventivas y correctivas, siempre

buscando la eficiencia de la gestion.
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43.1.2 Analisis PESTEL

Factores Politicos

A pesar de tener un afio el cambio de gobierno del Sr. Presidente Lenin
Moreno ha promovido los cambios politicos para mejorar las condiciones de la
poblacion, desde el punto de vista de las empresas es importante dinamizar el
mercado y crear estabilidad politica para crear no solo desarrollo social sino también
empresarial. Teniendo en cuenta que también existe la asamblea nacional como
organo donde se ejerce el poder legislativo que también puede afectar o fortalecer el

entono politico.

Por tal motivo los factores que se deben tomar en cuenta para el presente
analisis van desde acontecimiento que pueden suscitarse en estas entidades
anteriormente mencionadas. Por ejemplo, La Ley de Fomento Productivo, Atraccion
de Inversiones, Generacién de Empleo y Estabilidad y Equilibrio Fiscal que tiene la
mision de generar beneficios a nivel de pais como por ejemplo apertura o reapertura
de mercados, modificaciones de tratado comerciales, economicos, fiscales,
financieros y sociales, cada decision puede afectar de forma positiva o negativa al

entorno de competitividad.
Factores Economicos

Dentro del andlisis de factores econdmicos se puede mencionar que la
importancia radica en las decisiones politicas, es decir que se encuentra
intrinsecamente ligadas a las decisiones tomadas por gobiernos de turno y asamblea
nacional. Las cuestiones pueden favorecer o no a la circulacion monetaria, siendo

indispensable estudiar comportamiento de la sociedad.

En la actualidad es importante analizar el poder adquisitivo de las familias, asi
como tenerse en cuenta indices de inflacion, tasa de empleo pleno, tasa de intereses,

politicas fiscales. Se espera que las decisiones tomadas en el Ecuador ayuden no solo
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dinamicen el mercado sino también se cree fuentes de empleo. Al mantener una
estabilidad econdmica en la poblacion, las empresas pueden vender sus productos sin

caer en inestabilidad en sus ventas.
Factores Sociales

Sin embargo, en el factor social también se encuentra ligado a los aspectos
politicos y econoémicos debido a que pueden o no generar niveles de ingresos
adecuados podra mejorar o no la calidad de vida. Por tal motivo, se debe analizar de
forma frecuente los cambios en patrones o comportamiento que muchas veces
influyen en sus habitos de compra o consumo y que afectan a la empresa porque
pueden buscar otras alternativas para adquiri sus productos o servicios. Desde otra
perspectiva son importante los aspectos sociales debido a que puede también cambiar
sus intereses y forma de relacionarse donde se evidencia la integracion de la

tecnologia.
Factores Tecnoldgicos

Son evidente los cambios tecnolégicos, la evolucion en los Gltimos afios han
proporcionado instrumentos y dispositivos que ayuden a interactuar con mayor
facilidad y en el menor tiempo posibles. Es evidente que las empresas pueden hacer
uso de los avances para atraer y captar cliente. La empresa Cherrez S.A, actualmente

no tiene implemento los medios digitales como estrategia de comunicacion y venta.

Los estudios de investigacion y desarrollo pueden ayudar a promover lazos
comerciales a largo plazo, construir nuevos canales de venta y comunicacion. La
modernizacion debe ser eminente para mejorar no solo la competitividad sino
también incrementar la productividad a través de la creacion de nuevos mecanismos

para realizar publicidad y ventas de los servicios.
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Factores Ecoldgicos

Desde el punto de vista de la empresa Cherrez S.A., puede alinearse en algin
momento a la Ley organica de proteccion de tierras rurales y territorios ancestrales.
Debido a la oferta de servicio que enmarca netamente al estudio de suelo y su
proposito es determinar medidas reales y valor. Este puede verse sujeta a barreras o
prohibiciones que afecta al final a la comercializacion de los diferentes productos.

Ademas de protecciones ambientales también se puede considerar dentro de
los posibles factores que afectarian a la empresa. Puede existir complejidad en el
momento de contratacion que puede afectar la calidad del producto y la confiabilidad

de estudio.
Factores Legales

Los aspectos legales estan relacionado a las leyes, normas, procedimiento que
emiten los entes reguladores, puede afectar de forma directa a la comercializacion de
productos topografico por sus regulaciones. Este permite no solo regularizar sino
también normar sus acciones tanto para la empresa como para los individuos. Existen
leyes que se deben tomar en cuenta como la Ley de propiedad, Leyes antimonopolio

y sector protegidos.
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Tabla 19. Anélisis PESTEL

FACTORES EXTERNOS

Muy
Negativo

Negativo

Indiferente

Positivo

Muy
Positivo

Entorno
POLITICO

Politicas economicas

Estabilidad Politica

Generacion de empleo

Tratados comerciales

Niveles de competitividad

Entorno
ECONOMICO

Presupuestos de gobiernos

PIB

Tasas de intereses

Perspectivas Desarrollo Econdmico

Entorno
SOCIAL

Cambio de comportamiento de la
sociedad

Patrones de conductas

Niveles de ingresos familiares

Calidad de vida

Entorno
TECNOLOGICO

Innovacion tecnologica

Incorporacion de medios digitales

Canales virtuales

Entorno
ECOLOGICO

Ley organica de proteccidn de tierras

Obligacion de estudios de suelo

Protecionales ambientales

Entorno LEGAL

La Ley de Fomento Productivo

Leyes antimonopolio

Ley de propiedad

Ley de sectores protegidos

Elaborado por: Autoras
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4.3.2 Andlisis del Micro-entorno

El analisis interno realizado a la empresa Cherrez ha permitido establecer
factores de fortalezas y debilidades que tiene hasta la actualidad, se ha buscado
determinar la capacidad cambios, de autocritica y sobre todo que pueda responder
favorablemente a un mercado. Se ha considerado aspectos importantes para el
desarrollo de estudio, donde se determinan los diferentes recursos disponibles que
tiene la organizacion. Los recursos economicos disponibles, la tecnologia utilizada,

entre otros.

La informacion sobre la situacion actual ayudara establecer el punto de partida
para la propuesta, también permitira tomar d decisiones basadas en la realidad y sobre
todo establecer un escenario favorable para el desarrollo de las acciones de
marketing. Entendiendo siempre las carencias, necesidades de la organizacion y los

limites que se han presentado para alcanzar las metas y exito.

Los puntos fuertes que tiene la empresa Cherrez para afrontar las necesidades

del mercado son los siguientes:

e Reconocimiento de la empresa
e Capacidad de inversién
e Variedad de los servicios

e Calidad en el servicio

Los puntos débiles que la se han presentado dentro de la organizacion son los

siguientes:

e Promocion de los servicios topogréaficos
e Ausencia en la utilizacion de medios digitales
e Deficiente competencia de personal para gestion de medios digitales

e Bajo niveles de ventas de los servicios topograficos
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El impacto de los diferentes factores encontrados en el estudio ayudo a tener
un vison del entorno interno de la empresa Cherrez, se sugiere realizar revisiones
periddicas como control, ademas de determinar efectos e impacto de los cambios a
través de tiempo. La gestion positiva de los factores ayudara a minimizar el riesgo de

fracaso de la propuesta.

También se determind que el uso de la tecnologia y medios digitales
en la empresa Cherrez S.A., no existe dentro de su estructura actual, solo se presenta
una gestion tradicional. Siendo una de las mayores debilidades que presenta la
organizacion para aumentar la competitividad, para aprovechar la oportunidad de
crecimiento y desarrollo se debe tomar decisiones para incursionar en un area que

proporciona ventajas empresariales.

La ausencia en el uso de herramienta digital también puede aportar al
desarrollo organizacional, donde no solo puede posicionar su imagen sino captar
mayor mercado, incrementar las ventas y mejorar los beneficios y rentabilidad. De
acuerdo a los siguientes datos recolectados se ha proporcionado la siguiente

informacién de vital importancia para la elaboracion de la propuesta:

e Ausencia de pagina web
e Carencia de redes sociales
e Personal calificado para la gestion de medios digitales

e Nula comunicacién a través de medios digitales

La innovacién no ha sido uno de los caminos seleccionado hasta el momento
por varias empresas para mejorar y evolucionar en el mercado, por lo que se estima
incursionar también en algunas mejorar, donde se tomen en cuenta varios aspectos

para la incursion al mercado digital:

e Cambio de estructura organizacional
e Relacionarse continuamente con el cliente

e Monitoreo mas eficiente y efectivo
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4321 Anéalisis DAFO

De acuerdo a la informacion proporcionada por la herramienta FODA se ha
determinado realizar las siguientes acciones basado en las fortalezas, amenazas,

debilidades y oportunidades, se describe las siguientes estrategias a considerar:
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Tabla 20
Matriz Dafo

MATRIZ DAFO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Reconocimiento de la empresa

Promocidn de los servicios topogréaficos

Capacidad de inversion

Ausencia en la utilizacion de medios digitales

Variedad de los servicios

Deficiente competencia de personal para gestion
de medios digitales

Calidad en el servicio

Bajo niveles de ventas de los servicios

topograficos

Reconocimiento de la empresa

Promocion de los servicios topograficos

Crecimiento del mercado (Ubicacién geografica) _ . .
* FO - Estrategia ofensiva DO - Estrategia de reorientacion
"5 Avances tecnolégicos de los recurso topograficos > Crear pagina web para incrementar el > Reforzamiento la pagina de Facebook E
< reconocipm?ento de la err?presa Cherrez S.A instagram para mejorar la interaccion en el
m) - - mercado
> Diversificacion de servicios topograficos > Corntrail:]acrlonr: r(]jte GIOOGIi‘F} nBlrJn?(’;:‘D(gREIS » Gestion de redes sociales para mantener la
|:_) E;Sresaccshe?reg SeA posicionamiento de 1a interactividad con el cliente

Mercado mal atendido B v . > Investigacion de mercado periddica para
0 . - - .
e > Dlseno_ de . contenidos promomonales_ para conocer niveles de satisfaccion del cliente
o Crecimiento del mercado (Ubicacidn geografica) crear interés en las empresas y clientes
@) independientes.

La recesion econémica del pais . . .

DA - Estrategia de supervivencia
Fuerte nivel de competencia FA - Estrategia defensiva
— » Realizar publicaciones Ads para incentivar a

0 Costos de los servicios en el mercado » Contratacion de community manager para los clientes.
< gestionar medios digitales (pagina web y »  Enviar e-mail para mantener contacto con los
N Crecimiento de las expectativas de los clientes redes sociales). clientes potenciales.
% P > Programa de capacitacion para el desarrollo »  Establecer procesos y procedimientos internos
< de competencia del personal. para mejorar la experiencia de los clientes.
<§( La recesion econdémica del pais

Elaborado por: Autoras
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4322 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter efectuado en la empresa Cherrez S.A., tuvo
la finalidad de relevar la competitividad en el sector. Dicho estudio consta de los

siguientes puntos:

e Poder de negociacion de proveedores
e Poder de negociacion de los clientes
e Amenazas de nuevos competidores

e Amenazas de productos sustitutos

¢ Rivalidad entre competidores

El desarrollo de la herramienta permitira definir los aspectos que sera importante para
determinar las ventajas competitivas en el sector, Ademas de realizar una
planificacion de un modelo de negocio a gestionar las diferentes acciones con el fin

de mejorar la situacion:
Poder de negociacion de proveedores (Bajo)

El grado de incidencia que presenta este aspecto es de nivel bajo, debido a que
existe una gran variedad de proveedores que permiten terminar los trabajos
topograficos. Es decir, que no puede incidir directamente con la captacion de clientes,
debido a que existen varias empresas que ofrecen trabajaos complementarios para
presentar los estudios, aprovechando las actualizaciones de la tecnologia ofrece cada

una de ellas. Se puede subcontratar si es necesario, realizar trabajos en conjunto.

El impacto bajo se puede dar en los servicios complementarios como el
ploteo, impresiones de los mapas. Donde le poder de negociacion puede darse en las

siguientes condiciones:

e Costos de los servicios complementarios
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e Acuerdo de créditos por trabajo continuos
e Tiempo de pagos y crédito

Poder de negociacion de los clientes (Alto)

Los clientes son importantes para la empresa Cherrez S.A., sin embargo, desde el
punto de vista del cliente existen diferentes opciones para contratar el servicio. Razén
por el cual el impacto es alto debido al poder que tiene de elegir su compra, el estudio
permitio establecer politicas estandares la negociacion en las ventas de cada uno de

los servicios que oferta la organizacion.

Las caracteristicas que la empresa van enfocada para atraer mercado y sobre todo
captar clientes, a continuacion, se presentas las siguientes condiciones para poder

competir adecuadamente:

e Precio diferenciado segun el tipo de cliente

e Bonificacion por frecuencia de compra
Amenazas de nuevos competidores (Bajo)

En cuanto a las amenazas ingreso a nuevos competidores la empresa Cherrez
S.A., se ha considerado un impacto bajo, a pesar de no existir barreras de
restricciones a nuevas empresas, el mercado no es atractivo para inversionistas. A
pesar de considerarse como uno de los factores importante no puede impedir el
desarrollo econdémico o aspectos diferenciadores que pueden mejorar la

competitividad de la empresa.

Sin embargo, debido a la de amenaza y el riesgo que ha tomado medidas se
debe potenciar los diferentes puntos. Se detallan a continuacion cada uno de ellos:

e Inversion en comunicacion y publicidad
e Politicas de aseguramiento de la calidad

e Programas de seguimiento y lealtad del cliente
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Amenazas de productos sustitutos (Bajo)

Este punto se basa netamente en los instrumentos que se utiliza para realizar los
estudios topogréaficos, existen varias empresas considerados como competidores por
ofrecer productos similares. Pero no existen productos (estudios) que puedan
sustituirlos o que sean alternativas para sustituirlos, la percepcién que existen

amenazas en el mercado es de impacto bajo.

Debido al analisis realizado se ha determinado que no existen amenazas de sustituto
en la comercializacion y ventas de los servicios, siendo fundamental para incrementar
la gestion empresarial y fortalecer varios aspectos como la comunicacién, publicad,

entre otros.
Rivalidad entre competidores (Alto)

En cuanto a las amenazas que deben afrontar la empresa Cherrez S.A., se ha
considerado un impacto alto, debido a niUmero de empresas que existen en el sector y
que comercializan servicios similares. A pesar de considerarse como barrera de
crecimiento y desarrollo, es importante determinar aspectos diferenciadores como
marca, calidad y sobre todo precios para incrementar la intensidad de la

competitividad de la empresa.

Los aspectos a considerarse para minimizar las amenazas y el riesgo de fracaso de la
empresa en el sector se basaran en potenciar varios puntos. Se detallan a continuacién

cada uno de ellos:

e Diferenciacion de los servicios
e Mejorar la comunicacion en el mercado

e Incremento de promocion y oferta de los servicios
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4.3.4 Disefio de estrategia

El disefio de las estrategias va ligadas directamente a la mision y vison de la empresa
Cherrez S.A.

Misién

Somos una empresa de servicio Topografia dedicados a brindar apoyo y solucién
integral, entregando disefio y construccion de sus proyectos basado en experiencia y
calidad utilizando equipos de alta tecnologia, teniendo en cuenta la satisfaccion de

nuestros clientes y su entorno.
Vision

En el afio 2021, seremos una empresa con credibilidad, responsabilidad y eficiente de
los servicios Topografia, teniendo en cuenta los requerimientos de nuestros clientes a

través un servicio integral.

43.4.1 Obijetivos estratégicos

Las implementaciones de las estrategias persoguen los siguientes objetivos

empresariales:

» Posicionar la empresa a través de pagina web y redes sociales para dar a
conocer los servicios topograficos.

» Crear trafico de usuarios en el mercado digital para mejorar notoriedad de
marca.

» Construir las relaciones con los clientes a través del aumento de benéficos y
promociones.

» Incrementar las ventas de servicios topograficos para mejorar la rentabilidad

de la empresa Cherrez S.A.
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» Generar base de datos de clientes para construir relaciones y retencion de
clientes a largo plazo.

4.4.  Planeaciony control de marketing

La planificacion del marketing que se desarrollara responde a las necesidades del
mercado y de la empresa Cherrez S.A., el plan cuenta con una serie de acciones que

se desarrollara durante el transcurso de los siguientes cinco afios.
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Tabla 21

Plan de accion y control de la empresa Cherrez S.A.

MARKETING MIX

ESTRATEGIA

OBJETIVO

ACTIVIDADES

RECURSOS

PERIODO/REVISION

Crear pagina web para incrementar el

Contratar empresa para el disefio de la
pagina Web

Gerente general

SEO .S Incrementar la notoriedad de la empresa Community Primer trimestre
reconocimiento de la empresa Cherrez S.A. Cherrez S.A. Contratacion de espacio y dominio para la | manager
pagina web
Contratacién de GOOGLE BUSCADORES - Contratacion de los servicios de google | Gerente general
. .. - Posicionar la empresa en el motor de - .
SEO para incrementar el posicionamiento de la basqueda para el ingreso en el buscado de forma | Community Mensualmente
empresa Cherrez S.A. ' pago manager
L ] . Establecer cronograma para los disefios Communit
Disefio de contenidos promocionales para Meiorar las  ventas de  servicios | Publicitarios de laempresay sus servicios | oo y
Promocion crear interés en las empresas y clientes | . ﬂ) raficos g Semanalmente
independientes. Pog ' Presentar contenido promocionales para su Disefiador arafico
aprobacion g
Reforzamiento la pagina de Facebook E - . . .
SEO instagram para mejorar la interaccion en el | Dar a conocer los servicios topograficos Redisefio visual delas paginas de | Community Primer trimestre
g P ) Pog Facebook e Instagram. manager
mercado.
Revision y actualizacion diaria de las
redes sociales.
) ) Revision comentarios y mensajes en las
Gestion de redes sociales para mantener la | Aumenta la comunidad de clientes | redes sociales. Community o
SEO . L . . Diario
interactividad con el cliente potenciales manager

Revision y evaluacion de las métricas de
las redes sociales

Informe de gestion de redes sociales
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Investigacion de mercado periddica para

Determinar nuevas preferencias de los

Disefios de instrumentos de investigacion
en redes sociales

Gerente general

Plaza . . L7 - : Aplicar los instrumentos de investigacion . Primer trimestre
conocer niveles de satisfaccion del clientes | clientes ; Community
en rede sociales
manager
Presentacion de informe de resultados
Publicacion ~ de  requerimiento  de
community manager
Contratacion de community manager para Gestionar de manera eficiente los medios i i
Personal gestionar medios digitales (pagina web y | yi - Entrevista de postulante a community | Gerente general Mensual
. |g|ta|es manager
redes sociales).
Seleccion y contratacion de community
manager
Buscar empresa para dictar capacitacion
Programa de capacitacion para el desarrollo | Desarrollo de habilidades para la atencion | Seleccion de  programa para la | Gerente general
Personal . - s Semestral
de competencia del personal. al cliente capacitacion de personal Jefe de ventas
Ejecucion de las capacitacion de personal
Disefio de las publicaciones ADS
Presentacion  de  disefio de las
Realizar publicaciones Ads para incentivar . - publicaciones ADS Community .
SEM . Impulsar la interaccion en el mercado A diario
a los clientes. manager

Contratacion de las redes sociales para
publicitara los contenidos ADS

Evaluacion de las publicaciones ADS
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Enviar e-mail para mantener contacto con

Genera conocimiento de los servicios

Disefio de las presentaciones de e-mail y
disefios publicitarios

Presentacion de los disefios de e-mail y
disefios publicitarios para su aprobacion

Jefe de ventas

clientes.

Evaluacion  de  los
procedimiento

procesos Yy

Jefe de ventas

SEO . . . Community A diario
los clientes potenciales. topograficos manager
Envi6 de e-mail a los clientes
Informe sobre el resultado e impacto de
las campafas
Disefio de flujos de procesos para la
empresa
Establecer procesos y procedimientos Gerente qeneral
Procesos internos para mejorar la experiencia de los | Mejorar entorno y valor de la empresa Implementacion de flujos de procesos g Mensual

Elaborado por Autoras
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44.1 Desarrollo de acciones de marketing
4.4.1.1. Estrategias SEO

44111 PRIMERA ESTRATEGIA

Crear pagina web para incrementar el reconocimiento de la empresa Cherrez
S.A.

Se desarrollara la estrategia SEO, donde se ha considerado el disefio de una
pagina Web, el motivo es el posicionamiento de la empresa Cherrez S.A., en el
mercado digital, se utilizara logotipo de la empresa para crear diferenciacion entre las
empresas. Ademas, se espera crear audiencia a través de los aspectos referenciales

que ayudara a generar:

e Generar reconcomiendo en el mercado

o Facilidad de identificacién de la empresa
Posicionamiento de la empresa en la mente del comprador

A continuacién, se presenta una propuesta de logotipo que sera utilizada para
posicionar la empresa en los medios digitales

| TOPOGRAF 1A
CHERRE/Z s.a.

Ingenieros Civiles

Figura 25. Logotipo de la empresa Cherrez
Elaborado por: Autoras
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La pagina web tendra un disefio minimalista, donde se busca utilizar como

herramienta de atraccion de clientes potenciales, el funcionamiento es de facil acceso

e intuitivo y de contenido dinamico. Esta herramienta contendrd varias secciones

donde que incluye los siguientes parametros:

e Historia de la empresa

e Tipo de servicios topogréficos que se ofrece al mercado
e Seccion para interactuar Online

e Seccion para escribir (Mailings o Newsletter)

e Formulario de sugerencias

Se adjunta una propuesta de disefios de péagina web que permitira visualizar en la
world wide web la presencia de la empresa, asi mismo le ayudarad a comercializar los

distintos servicios y formulario para contactos.

Home de pagina web

@ hips//cherreztopografiswissite com * oodM @ :

TOPOGRAFIA
%wﬁm

r
LIDERES EN CAMDAD Y
ELABORACION DE
PRQYECTOS

Figura 26. Pagina de inicio de la web de la empresa Cherrez S.A.
Elaborado por: Autoras
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También se ha incorporado landing page conocida como paginas de
aterrizajes que permitiran presentar lo méas destacado de la web entre ellos tenemos
las informaciones e imagenes, ya sea la presentacion, los servicios topograficos que
ofrece la empresa Cherrez S.A., novedades, promociones y sobre todo para conectar a

los usuarios.

<« C @ htipsy/cherreztopografiawixsite.com/in * Ol @ :

To P 0 G H H F I H INICIO SERVICIOS NOSOTROS PROYECTOS CONTACTO
ﬁi Z CHERREZ s.5.
Ingenieros Civiles

Figura 27. Presentacion de los servicios topograficos en la pagina Web
Elaborado por: Autoras

Sin embargo, dentro de la propuesta se propone realizar un formulario
exclusivamente para contacto, lo que permitird crear base de datos de cliente
potenciales. Ademas de controlar y certificar la visita de usuarios a la web siempre
que se alla creando interés. Dentro del desarrollo de la herramienta se puede
diferenciar tres propdsitos diferentes, entre ella tenemos:

e Ventas directas

e Generacion de leads

e Construccién de relaciones
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€ G @ httpsy/chemreztopografiawixsite.com/in # Ooomlm @ :

%LTUPI]GHHFIH
CHERBEZ s.n.

Ingenieros Civiles

INICIO SERVICIOS NOSOTROS PROYECTOS

Preguntas Oficina Principal

Urbanizacién Metropolis 1| C, Mz 815, Villa
completa el 14

Guayaquil - Ecuador

Figura 28. Formulario de contacto en la pagina Web
Elaborado por: Autoras

Para el seguimiento de la gestién de la pagina Web se utilizard google

analytics en el cual presenta informacion referencial del impacto en el mercado

digital, este pretende lo siguiente:

Generar audiencia (visitas)
Comportamiento de la web en tiempo real
Adquisicién de servicios y productos
Numero de trafico de personas
Conversiones de clientes

Cronograma de interaccién
Visualizaciones de eventos

Segmentacion de clientes

La imagen siguiente demuestra las métricas que se utilizaran una vez

implantado la propuesta, esta permitird ver el resultado tanto de la pagina y el
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impacto de las campafias, informacion o cualquier landing page. Se adjunta la
herramienta de google analytics donde se muestra el nUmero de usuarios, sesiones,
porcentaje de rebote y duracion de sesion. Es decir, que se observar en la gestion del

medio digital segun el generador de informe.

Principales pogris activus

No hay datos para esta vista

INFORME EN TIEMPO REAL >

¢Como obtiene usuarios?

Figura 29. Resultados e informes de Google Analytics
Elaborado por: Autoras

« C @ his//ensyticgeoglecom " < « ocom @
Al Analytics  Togos los datos de sitios ... ~ P e :
Q ! Pagina principal de G Analy
A Pignaprincpu Atwate P
L — o B

o] — roreman su e
Q¢
2 694548 7642% 530762 7542% 1,55 00:01:21
3
- 1 23 207.993 10 72n 16273 s wr coons
a 179.473 o 771N 137570 0001
~
a ro7.as7 1om ez
a 1833 00 nsox eeasr neax o ocoras
Q a 74078 os Mean e N 48 00018
o a WOV 7048 % 2000 oM L. 0001 &3

Figura 30. Visualizaciones de trafico de personas en la pagina web

Elaborado por: Autoras
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44.1.1.2. SEGUNDA ESTRATEGIA

Contratacion de GOOGLE BUSCADORES para incrementa el posicionamiento

de la empresa Cherrez S.A.

De acuerdo a la propuesta se ha determinado utilizar herramientas adicionales
que lleve a mejorar el posicionamiento, los aspectos que ayudaran a cumplir con el
objetivo es la utilizacion de buscadores, la influencia permitira atraer y mejorar la

cartera de clientes.

El interés de la aplicacion de la estrategia de buscadores desde el punto de
vista de la empresa Cherrez S.A., es ser una de las primeras opciones para contratar
los servicios topograficos cuando se encuentren con necesidades, ademas de
incrementar las ventas de servicios a través la utilizacion de esta herramienta. Las

palabras clave que pueden utilizar para encontrar a la empresa son:

e Topografia

e Servicios topograficos
e Empresa Cherrez

e Medicion de suelo

e Medicion de tierras

Figura 31. Buscador por palabras Clave
Elaborado por: Autoras
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La estrategia de buscadores permitira de acuerdo a las necesidades de las

personas, otro criterio de busqueda por anunciantes. Por tal motivo, google siempre

tendra en consideracion varios aspectos como palabras claves, facil navegacion,

ahorro de tiempo. La adaptacion de la estrategia debe responder a la frecuente

innovacion del mercado, donde lo méas importante es

recordar marca y servicios.

Google

TOPO!

h

http

Servicios de topografia - serviconstrumaq
www servk mag com/sendcios-de-topografia ht

errez - Guayaquil, Ecuador - L

GRAFIA CHERREZ - Negocio local | Facebook
2 tacebe v POGRAFIA-CHEF

AFIA

cal Business | Facebook
54570... ~ Traducir esta pagina

Imagenes de topografia cherrez

GSOPR
N

@

(59
=

Figura 32. Resultado de la busqueda no pagada
Elaborado por: Autoras

el posicionamiento para

: QG N

De acuerdo a la aplicacion de la estrategia se pretende conseguir los siguientes

aspectos:

Crear buenas experiencias entre las personas
Incrementar el volumen de ventas
Optimizar el tiempo de basqueda

Adaptarse a las necesidades
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44.1.13. TERCERA ESTARTEGIA

Reforzamiento la pagina de Facebook E instagram para mejorar la interaccion

en el mercado

Actualmente la empresa tiene Facebook e Instagram, sin embargo, no tiene
una buena gestion y ni actualizacion de contenido por lo que es necesario realizar
cambios que ayuden a mejorar su visualizacion. Los resultados no han generado
mayor impacto en el mercado, ademas de una nula interaccion con las personas y

poco seguidores.

El engagement en las redes sociales ha sido ineficiente, las plataformas que
puede tener mayor éxito son la que se gestionar con mayor frecuencia, el seguimiento
es importante para ir creciendo de acuerdo a las motivaciones que encuentren. A

continuacion, se presenta el cambio sugerido.

Se adjunta a continuacién una propuesta de actualizacién de la red social Facebook,
la intencion es dinamizar frecuentemente el canal digital, siendo importante para

posicionar el nombre de la empresa, comercializar los servicios y activacion del

usuario de manera habitual.

Q ® oo Inicio  Buscar amigos.

.TOPOGRAFIA
CHERREZ s.n.

Ingenieros Civiles

+ Agregar un boton

Chat = 2 &

Figura 33. Actualizacion de pagina de Facebook
Elaborado por: Autoras
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Para medir el impacto de cada una de las redes se utilizard las herramientas

que proporciona cada una de ellas. Por ejemplo, en Facebook las métricas que se

utilizara son:

e Estadistica de la pagina

e Meétrica de que contenido ha tenido mayor impacto

e Meétricas del alcance de cada publicacion publicaciones

e Métrica de engagement (Personas que interactua)

e Ventas por la pagina

e Numero de Fan Page

En el uso de la pagina web, se adjunta una la visualizacion de las estadisticas

que ofrece la red social Facebook después de un determinado tiempo, la intencién

de visualizar los resultados e impactos de cada publicacion y campafia realizadas.

Segun se muestra la imagen siguiente.

Pagina Bandeja de entrada

I Informacidn general

Promociones
Seguidores

Me gusta
Alcance

Visitas a la pagina

Vistas previas de la
pagina

Acciones en la
pagina

Publicaciones
Eventos
Videos
Personas

Mensajes

Natificaciones

Acciones en la pagina

Estadisticas

Herramientas de publicacién

Visitas a la pagina

1 25
= 100% - e
/ \____ -
Me gusta de la pagina Alcance
6 4.283
- 6% - G5
S
Interacciones con publicaciones Videos
49
* B3%

Figura 34. Estadistica de la pagina de Facebook
Elaborado por: Autoras
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Vistas previas de la pagina
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A més de los resultados anteriormente descritos, también se puede observar
resultados individuales por publicacion. La informacion que se puede acceder y
detallar es el segmento y el alcance de la publicacion tanto en las publicaciones libres

y programadas.

Pagina Bandeja de entrada Motificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion
Fecha =  Publicacion Tipe Segmentacion
Informacidn general
DA 201 8 EP Hoyw comenzamos el 03 dia -
Promaciones 15005 fl_. del 2018 an b Home- L= L 13
Saguidores
N 22T = ‘Quedan poco para darke la — .
Me gusta 118 BER venvenids al prasimo s < 25
Alcance
e 22T El #Starysialing &5 & ata r o "
Visitas a la pdgina 1028 de conlar una histars de ] L
Wistas previas de la
pagina aFnaRom’T Foio de portacs de = A W
1535 = Fransdis Hareey -
Acciones an la
pagina i
EFE."‘IE.'EDH‘ Bt He descubienio que = = A =
I Publicaciones I dea palabra doapabis tienes
Ewventos
DD DT b Alames Mol s @ =

Figura 35. Contenido con mayor atraccion entre los usuarios
Elaborado por: Autoras
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Figura 36. Métrica del alcance en Facebook: las publicaciones a cuantas personas llegaron.
Elaborado por: Autoras
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Figura 37. Conversion de la audiencia a ventas reales
Elaborado por: Autoras

Promocionar publicacion

Por ultimo, también se podra observar la tasa de conversion de la audiencia a ventas

reales, es decir que se podré evaluar y determinar el nimero de clientes alcanzados

por campafias realizadas y retorno de la inversion segun el costo incurrido en el

medio digital.

Visitas a la pagina

Vistas previas de la
pagina

Acciones en la
pagina

Publicaciones
Evantos
Videos
Personas

Mensajes

a
dc2p

dic: 30

Origenes principales

Facebook

dic 30

dic 3

Figura 38. Ventas realizadas a través de la pagina web
Elaborado por: Autoras
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Figura 39. Namero de seguidores que le interesa tu pagina
Elaborado por: Autoras

La siguiente plataforma de red social que se utilizara es Instagram, esta
herramienta ofrece distintas formas de comunicacién con la audiencia digital. Existen
varias formas de exploracién de resultados, a continuacion, se presenta en anélisis de

perfil y métricas:

Jo

© | Instagram ®

topografia_cherrez  Ediarper {3

%npnsn;l 3 publicaciones 9 seguidores 11 seguidos

Topografia Cherrez
cherreztopografia.wixsite.com/inicio

B PUBLICACIONES

INFORMACION  ASISTENCIA PRENSA APl EMPLEO PRIVACIDAD CONDICIONES DIRECTORIO PERFILES HASHTAGS IDIOMA

Figura 40. Actualizacion de la pagina de Instagram
Elaborado por: Autoras
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Las métricas que proporciona la red social Instagram permiten también
evaluar el impacto de las publicaciones, a continuacion, se describe cada una de ellas:

e Impresiones de tus publicaciones
e Alcance
e Interaccion

e Comentarios

Cuando se realicen publicaciones en la plataforma Instagram, se podra analizar
diferentes resultados. Como se detalla en la figura # 44 adjunta, ademas también se
puede ver la lectura de la estadistica en tiempo real de las campafias o publicaciones
reales, este funcionara una vez se haya hecho las respectivas estrategias de contenido

y publicaciones:

..... ATAT O V4 AM OO —
< Insights

40,204 impressions

1WHIIE
x:‘?;cumu -

célecusitas servicios

Topeprdlicss? 307 15 0

111 e

! i !

—

849 616 322

Figura 41. Estadistica en Instagram
Elaborado por: Autoras
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Dentro del anélisis de informacion que propone Instagram se puede
determinar el perfil de los usuarios, teniendo varias caracteristicas como género,
segmento y otros que ayudan avalorar el impacto de las campafias. Se iniciara el
analisis cuando se haya efectuado las publicaciones. Se detalla en el adjunto como

vision a futuro de la presentacién de datos:

= =4 00%W609p. m.

Gl o & = .499% B 609p.m
<— Estadisticas & Estadisticas
PUBLICO
%?F"“""“" paa
T CHERREZs5.
gempresec
ACTIVIDAD
Interacciones Sexo

47
n @

Visitas al perfil 46 Seguidores Horas

Carreos electrénicos 1

63 " 64 5=
s L[]

Af Q 8B o a & Q@ @ © &

Descubrimiento

Figura 42. Analisis de resultados en Instagram
Elaborado por: Autoras

4.- Gestion de redes sociales para mantener la interactividad con el cliente

La gestion de pagina web y redes sociales sera fundamental para mantener
una interactividad con niveles altos, las pretensiones es ser mas efectivo en la

planificacion y publicacion de los disefios. La personalizacion permitira tener mejor
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presencia en el mundo digital, donde lo importante es escuchar, estudiar las

tendencias, minimizar tiempo de respuestas.

Para superar algunos tipos de inconvenientes se desarrollara una planificacion
y cronograma de actividades para las publicaciones y actualizaciones en la pagina
web y redes sociales. La incorporacion de personal especializado podrd mejora el
rendimiento de las herramientas a utilizarse, esperando llegue a tener el siguiente

impacto:

e Cronograma de actividad para publicaciones
e Informes de resultados del impacto de cada publicacion o camparia
e Mejorar la comunicacién con los clientes

e Mantener la interactividad de la pagina web y redes sociales

5.- Enviar e-mail para mantener contacto con los clientes potenciales.

La aplicacién de la estrategia de e-mail va direccionada a crear un canal de
contacto directo con la empresa Cherrez, también cerrar procesos de ventas a través
de newsletter. Siendo necesario cautivar mas suscriptores o0 en este caso usuarios que
permitan alcanzar las metas, dentro de las acciones en este proceso se puede enviar lo

siguiente:

e Envio de presentacion de los servicios
o Cotizaciones

e Ofertas exclusivas

e Envid de publicidad

e Entrega informacion de concursos o sorteos

Sin embargo, la finalidad de esto es que cumple un proceso organizado donde
radica la importancia del texto, imagen u otros aspectos que se utilice para contactar

al cliente potencial o actual cliente. Por Gltimo, se debe tomar en cuenta ciertas
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caracteristicas que determinara” el éxito de la accion entre ellas tenemos la gestion de
base de datos y frecuencia de envios.

Se adjunta una propuesta de formulario y plantilla de cotizacion de servicios,
este permitira interactuar con los clientes potenciales, entre las funciones esta
actividad esta la generacion de base de dato e intercambio de informacion. Es decir

que se puede realizar cotizaciones de manera online y en tiempo real.

= 1 (] PF x | MR x| & 1 x| B B x @ R %] [X] = _ a x
C @ hitpsy//docs.google.cor 1FAIpQLS| SycISbiChi3HT O 4 ZwCD 5 Fa5 o O Gi
rd
| TOPOGRAFIA
CHERREZ sa.
Ingenieros Civiles
Cotizacion

clas por preferimos! Rellena los sigulentes datos y en breve nos pondremos en

Direccion de correo electrénico *

Nombres *

Apellidos *

8 % () £ 6 wm® w ®

Figura 43. Formulario para cotizaciones
Elaborado por: Autoras

También se adjunta un lading page que permitira al usuario determinar una
posicion de geolocalizacion precisa de una organizacion, este permite generar confianza
por el reconocimiento la ubicacion de la empresa y buenas experiencias con los

proveedores que buscan.
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Figura 44. Segmento para realizar preguntas
Elaborado por: Autoras

4.4.1.1.4. Estrategia de promocion

1.- Disefio de contenidos promocionales para crear interés en las empresas y

clientes independientes

La estrategia de promocion va enfocada a crear una buena comunicacién con
el mercado, los disefios dinamicos tienen las pretensiones a persuadir, motivar,
incentivar, cautivar y generar interés de los servicios que oferta la empresa Cherrez
S.A., esperando que el trafico de personas en las paginas web y redes sociales ayuden

a captar el mayor numero de clientes.

Para la implementacién de los diferentes disefios promocionales presentara los
servicios topograficos, asi mismo el texto promocional a circular dependiendo de las
decisiones gerenciales, el arte final puede ayudar a posicionar la marca e incrementar
las ventas, y sobre todo generar comunicacién directa. A continuacién, se presenta

algunos bocetos que ayudan a promocionar los servicios.
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Se adjunta un boceto de infografia que se utilizara en la actualizacién de la
pagina web y reces sociales, ademés para realizar publicaciones se hard un
cronograma de publicaciones diarias. Se considerara fechas festivas o dias de

promociones para poder atraer mas clientes.

TOPOGRAFIA LEVANTAMIENTO TOPOGRAFICO
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Guayaquil - Ecuador

o 0986954707 / 0997535941 / 6046411
@ jose_cherrez_lato@yahoo.es
https:/icherreztopografia.wix
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-

Figura 45. Bocetos promocionales para pagina web y redes sociales
Elaborado por: Autoras

La elaboracion de cada unos de los disefios tendran distintos enfoques,
dependeréa de la accion que se pretende, por ejemplo, existira contenido que resalten
la existencia de la empresa, otros que comuniquen las promociones en ventas como
descuentos, ofertas y otras para dar consejos. Donde se puede crear lealtad y fidelidad
de los clientes. Las caracteristicas que se espera genera con el uso de los medios

digitales son los siguientes:

e Crear vinculos con los clientes
e Administrar un CRM maés eficiente

e Aplicar mecanismo para generar lealtad y de fidelizacion
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44.1.1.5. Estrategia de plaza

1.- Investigacion de mercado periodica para conocer niveles de satisfaccion de

los clientes

Es importante realizar continuamente estudios y analisis de mercado, debido a
los cambios de comportamiento, avances tecnoldgicos, crecimiento de competencia
es importante estar pendiente de sus preferencias. La accion tiene el propoésito de
mantener informacién actualizada, lo que permite realizar acciones preventivas o

correctivas y minimizar los riesgos.

La estrategia de plaza se ha tomado en cuenta por el desarrollo de un nuevo
canal para comercializar los servicios, promocionar y comunicarse en menor tiempo
con los clientes, el mercado digital permitira mantener un contacto permanente con
los clientes potenciales, se hara uso de recursos como la pagina web y redes sociales

para mantener la interactividad con los diferentes segmentos de mercado.

La Investigacion de mercado es fundamental para estar pendientes de cambios
de los clientes en forma global, la periocidad puede ayudar a para conocer habitos,
gustos, preferencia, niveles de satisfaccion de los clientes. Ademas de dinamizar el
mercado seleccionado, se espera que esta estrategia tenga las siguientes

caracteristicas:

e Comercializar los servicios topogréaficos en el mercado digital
e Crear interrelacion con los clientes de manera frecuente

e Maximizar la cobertura de mercado
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Tabla 22

Cronograma de actualizacién y publicaciones en redes sociales

FACTORES EXTERNOS | ENERO

FEBRERO | MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEM

OCTUBR

NOVIEM

DICEM

PAGINA
WEB

Actualizacién
de pagina

Duracién de
la
publicacion

Anadlisis  de
resultados

FACEBOOK

Disefio de
publicacion

Publicacién
de Infografia

Duracién de
la
publicacion

Anadlisis  de
resultados

INSTAGRAM

Disefio de
publicacion

Duracién de
la

publicacion
Duracién de
la

publicacion

Anadlisis  de
resultados

Elaborado por: Autora
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Para la selecciéon de la publicacién en pagina web y redes sociales se considerard las

siguientes caracteristicas:

e Promocion de los diferentes servicios
e Dias festivos y feriados

e Celebracién anual de la empresa

Conoce nuestras

promociones por
aniversario

https://cherreztopografia.wixsite.com/inicio 9 0986954707 / 0997535941/ 6046411

Figura 46. Infografia por festividades de la empresa
Elaborado por: Autoras
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Figura 47. Infografia por dias festivos
Elaborado por: Autoras
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44.1.16. Estrategia de personal

1.- Contratacion de community manager para gestionar medios digitales (pagina web

y redes sociales).

La estrategia de personal, va direccionada a la contratacion de un profesional que
ayude a gestionar de forma eficiente la pagina web y redes sociales, el objetivo es mejorar
los ambientes de los recursos utilizados en el mercado digital. La necesidad de crear,
disefiar contenidos dindmicos es importante para cautivar a clientes potenciales, por lo que

es necesario tener personal con habilidades conocimientos.

El community manager es una persona con la suficiente experiencia para ayudar a
desarrollar contenidos éptimos, posicionamiento de marca y eficiencia de los recursos a
utilizar siempre en funcion de las necesidades reales. Por tal motivo existe la necesidad de

contratar un especialista que tenga funciones de:

e Responsabilidad de contenidos diferenciadores

e Planificacion y control de contenidos

e Mejorar la comunicacidon con los clientes potenciales
e Aportan con experiencia y conocimiento

e Utilizar herramientas de gestién
2.- Programa de capacitacion para el desarrollo de competencia del personal.

El desarrollo de las habilidades y competencias son necesarios para incrementar la
productividad de la empresa, la actualizacion y mejoramiento de conocimientos permite
aumentar la capacidad de respuesta ante los problemas. En especial cuando se requiere
realizar cambio estructural. Se ha considerado realizar programas de capacitacion para

mejorar la atencion al cliente.

Teniendo en cuenta contribuir al desarrollo empresarial de la empresa Cherrez S.A.,

y esperando que se cree las siguientes caracteristicas:
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e Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes
e Mejorar la efectividad del proceso de ventas

e Retener mayor cantidad de clientes

En este caso, existe la necesidad de incorporar y realizar la contratacion de
empresas para dictar cursos de atencion al cliente, protocolo de servicios donde se gestione
de forma efectiva las relaciones e interaccion en los medios sociales. Las pretensiones al
final es contribuir al mejoramiento de la calidad, competitividad y productividad en el

mercado digital, se espera desarrollar los siguientes aspectos empresariales:

e Eficiencia de la inversion en medios digitales
e Incrementar la rentabilidad de la empresa

e Mejorar el posicionamiento de la empresa

4412 Estrategia de SEM

1.- Realizar publicaciones Ads para incentivar a los clientes.

A maés de las publicaciones en la pagina web y redes sociales, se incorporara
acciones Ads en las redes sociales a implementarse como en Facebook e Instagram y
ademas google. La utilizacion de estas herramientas se utilizara cuando se realice campafias
de agresivas para generar Leads, mejorar la estructura de las paginas, ajustar textos y

contenidos.

dlecesitss servicies
Topeprifices?

Figura 48. Publicidad Ads en Facebook

Elaborado por: Autoras
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Los anuncios se basan en obtener mejores resultados en la busqueda de los servicios
topogréficos, la finalidad es ajustar, dinamizar la pagina web y las redes sociales llevando a
la raiz de los sitios utilizados. La estrategia puede ayudar a posicionar el nombre de la
empresa, incrementar las ventas y crear lealtad y fidelidad de clientes solo induciendo a

presionar por medio de un clic.

Se adjunta una publicacion generada a través de la estrategia Ads, esta permite interactuar
con el segmento seleccionado de cliente. EI formulario que ayuda a aplicar interactuar con
el publico y audiencia de manera directa, para esto debe realizar acciones como un clic si es
de su interés. Este debe ser direccionado para promocionar los servicios topograficos

La contratacion del servicio respondera a la necesidad de llegar a un publico selectivo, se
adjunta bocetos que circulan para su contratacion sea en google, Facebook e Instagram. Se

puede direccionar esta accion a la creacion de identidad, posicionamiento y generacion de

ventas.
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Figura 49. Contratacion de google Ads por medio de facebook
Elaborado por: Autoras
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Por altimo, el buscador méas importante en el medio digital es Google, la sugerencia en

contratar a través de SEM.

Las iméagenes, videos, texto pueden ayudar a solucionar necesidades del mercado. La
propuesta que a continuacion se adjunta muestra una busqueda simulada de la empresa, se

visualiza un escenario de resultado de busqueda como muestra.
& C @ hitps//www.google.com.ec * Gy ]

Go g‘e servicios topograficos $ Q i m

Todos

Servicios topografico Cherrez S.A.

3

nuncio)

To,
Sarvicios - Noticias

Servicios de topografia Ecuador - Servicios Ecuador - Empleos ..
ttps ) E Senvicios ¥

Figura 50. Publicidad Ads en Google
Elaborado por: Autoras

4.4.1.3. Estrategia de procesos

La estrategia de procesos consiste en establecer mecanismos, direccionamiento para
realizar las funciones de cada uno de sus colaboradores. Siendo parte importante para la
gestion operativa de la empresa Cherrez S.A., el objetivo es organizar cada departamento y
alcanzar mayor productividad. Teniendo como ventajas la flexibilidad, equipo bien

organizado y optimizacion de los recursos.

Para establecer procesos y procedimientos internos se disefiara los respetivos flujos
que ayudaran a tener una vision global y la funcionalidad de la empresa, la automatizacion
permitira innovar, ademas de mejorar el servicio y atencién al cliente para alcanzar un nivel

de satisfaccion adecuado.
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Se estima que la estrategia de proceso genere las siguientes caracteristicas:

e Incremento de la frecuencia de compra
e Crear mejor ambientes de trabajo

e Mejorar las actividades productivas

45  Proyecciones e indicadores

El presupuesto es la herramienta financiera que ayuda a establecer los objetivos
economicos financieros, se formula a través de los cotos, gastos y venta a realizarse en un
periodo de los proximos 5 afios, este se elabora en funcion de las estrategias que se

realizaran para cambiar y mejorar la promocion de la empresa Cherrez S.A., y sus servicios.

Se adjunta el gasto por las estrategias que se implementaran en el desarrollo de cada
una de las acciones:
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Tabla 23
Presupuesto de estrategias

- PRESUPUESTO
DESCRIPCION ANNUAL
Crear pagina web para incrementar el reconocimiento $500
de la empresa Cherrez S.A.

Contratacion de GOOGLE BUSCADORES para

incrementa el posicionamiento de la empresa Cherrez $600
S.A.

Disefio de contenidos promocionales para crear interées $600
en las empresas y clientes independientes.

Reforzamiento la pagina de Facebook E instagram $300
para mejorar la interaccion en el mercado.

Gestion de redes sociales para mantener la $480
interactividad con el cliente

Investigacion de mercado periddica para conocer $600
niveles de satisfaccion del clientes

Contratacion de community manager para gestionar $400
medios digitales (pagina web y redes sociales).

Programa de capacitacion para el desarrollo de $800
competencia del personal.

Rgallzar publicaciones Ads para incentivar a los $1.200
clientes.

Enviar e-mail para mantener contacto con los clientes $240
potenciales.

Establecer procesos y procedimientos internos para $500
mejorar la experiencia de los clientes.

TOTAL DE GASTOS $6.220

Elaborado por: Autoras
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45.1 Proyecciones de ventas

La proyeccion se basara en el 20% anual de acuerdo al histérico del afio anterior

Tabla 24

Pronostico de ventas 2019 - 2023

Histdrico Proyecciones

2017 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 35.000,00 42.000,00 50.400,00 60.480,00 72.576,00 87.091,20
(-) Costo de ventas 17.500,00 21.000,00 25.200,00 30.240,00 36.288,00 43.545,60
(=) Utilidad Bruta 17.500,00 21.000,00 25.200,00 30.240,00 36.288,00 43.545,60
(-) Gastos 7.730,25 7.962,16 8.201,02 8.447,05 8.700,46 8.961,48
Personal 3.500,00 3.605,00 3.713,15 3.824,54 3.939,28 4.057,46
less 390,25 401,96 414,02 426,44 439,23 452,41
Alquiler de local 1.500,00 1.545,00 1.591,35 1.639,09 1.688,26 1.738,91
Servicios Basicos 350,00 360,50 371,32 382,45 393,93 405,75
Mantenimiento 400,00 412,00 424,36 437,09 450,20 463,71
Movilizacién 800,00 824,00 848,72 874,18 900,41 927,42
Suministros 150,00 154,50 159,14 163,91 168,83 173,89
Alquiler de dominio 90,00 92,70 95,48 98,35 101,30 104,33
Pagina web y actualizacion 50,00 51,50 53,05 54,64 56,28 57,96
Imprevistos 500,00 515,00 530,45 546,36 562,75 579,64
(+/-) SALDO 9.769,75 13.037,84 16.998,98 21.792,95 27.587,54 34.584,12
(+/-) SALDO ANTERIOR - 9.769,75 22.807,59 39.806,57 61.599,52 89.187,05
(+/ -) SALDO FINAL 9.769,75 22.807,59 39.806,57 61.599,52 89.187,05 123.771,17

Elaborado por: Autoras
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45.2 Indicadores

Para sustentar la propuesta se ha establecido una serie de indicadores que permitio
determinar la viabilidad del proyecto, se ha tomado en cuentas una tasa de interés referencial
dispuesto por el Banco Central del Ecuador que estd en el 10,21%, asi como varios valores
monetarios proporcionados por los estados financiero proyectados.

Los indicadores que a continuacion se estimaran son:

e VAN (Valor actual neto)
e TIR (Tasa interna de retorno)
e ROI (Tasa de retorno de la inversion)

e Costos beneficios del proyecto

4521 VAN

La empresa Cherrez S.A., ha considerado para el proyecto realizar una inversién de $ 30.000
en compra de nuevos instrumentos topogréficos.

Formula para el calculo de Valor actual neto

Fcl Fc2

VAN = —INV
Taro T Tare’

$13,037.84  $16,998.98  $21,792.95

140,102 T (14010212 | (1+0,1021)°
$27,587.54  §$34,584.12

T ar0,1020* T 1 +0,1021)°

VAN = -$30.000 +

VAN = $52,074.86
El resultado obtenido permite establecer una vision favorable del proyecto, es decir
que se puede desarrollar debido a la viabilidad del mismo, Por tener un valor positivo las
predicciones son favorables para su aplicacion, es decir, que el benéfico generado de $

52.074,86 ddlares resultarian una ganancia a la empresa después de costos y gastos.
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4522 TIR

Formula del Tasa interna de retorno

Fcl Fc2
0 =—INV+ (1+TIR) + (1+TIR)?2 +

$13,037.84 $16,998.98 $21,792.95 $27,587.54
A+TIR W A+TIRZ | (A+TIR? | (1+TIR)®
$34,584.12
T AT TR

0 =-$30.000 +

TIR =55%

El proyecto segun su resultado es rentable, certificando la viabilidad para su
aplicacion después de tener flujos descontados. La generacion porcentual del 49%, es mayor
a la tasa esperando siendo muy atractivo para los inversionistas, ademas permite dar una

confianza para realizar una inversion de bajo riesgo y en condiciones adecuadas.

4523 Retorno de la inversién

El retorno de la inversion es importante, porque permite afianzar la viabilidad del
proyecto. Ademads, ayuda a tener una vision global del momento en que la empresa
recuperaria la inversion.

Tabla 25 — Retorno de la inversién

Retorno de la inversion  Afo 0 Afno 1 ANo 2 Ano 3 Afo 4 ANfo 5

Flujo de efectivo del proyecto 13.037,84 16.998,98 21.792,95 27.587,54  34.584,12

$- $-
Recuperacion de la inversion $36,82 $21.829,77 $49.417,30 $84.001,42
30.000,00 16.962,16

Elaborado por: Las autoras
El retorno de la inversion es favorable desde el punto de vista econdmico-financiero,

los costos y gastos estan cubiertas por las actividades realizadas lo que genera un beneficio
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para la empresa Cherrez S.A., teniendo una recuperacion en menos de los cinco afios

planificado.

Ademas, el retorno de la inversion segun formula es del $ 1.74 por cada délar

recibido, siendo también favorable para la generacion de benéficos.

_ FLUJOS DE CAJA DESCONTADOS — INVERSION
B INVERSION

ROI

ROI — 82.074,86 — 30.000
B 30.000

ROI =$1.74

4.6.  Impacto/producto/beneficio obtenido

4.6.1. Impacto econémico

El estado ecuatoriano est4 promoviendo el emprendimiento y el desarrollo de la empresa, son
los pilares en la actualidad para el desarrollo de la economia. Por tal, las organizaciones no solo
necesitan dinamizarse y el marketing digital puede aportar en la parte econémica en las
empresas, donde deben cuidar, modernizar, mantener y realizar cambios que ayuden a crear
competitividad, al final el objetivo empresarial en generar mayor captacién de clientes y
productividad mas eficiente en la utilizacion de recursos.

El disefio del plan de marketing digital busca promocionar los servicios topograficos en un
mercado como el de la construccion sea esto a nivel empresarial o personal, el impacto
economico que se pretende llegar es la generacion de los benéficos que ayuden a mantener la
empresa y sea generadora de empleos, ademas de satisfacer al cliente con trabajo de calidad.
Otro de los puntos que se busca es la rentabilidad de los accionistas, es decir, que los procesos

van direccionado a mejorar las ventas.
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4.6.21mpacto ambiental

El objetivo del impacto ambiental es minimizar riesgo, la empresa contribuye con los servicios
que ofrece servicios de alta calidad, con responsabilidad social y ambiental. Los diferentes
estudios proyecto busca no solo ser documentos simples sino aportar al mejor manejo en los
estudios de suelo, los procesos pueden ayudar a empresas constructoras o0 personas naturales a
realizar estudio méas confiable y con el impacto al medio ambiente.

Ademas, el propdsito de la propuesta se alinea a desarrollar una cultura organizacional, a traves
de la innovacion donde se alinea a la aplicacion de normas, reglamentos que estan descrito en el
reglamento cuidado del medio ambiente, que se enfoca a disminuir en calentamiento global,
evitar contaminacioén, impedir deforestacion, entre otros. Las incorporaciones de politicas buscan
dar un equilibrio y mejoramiento entre la relacion de la poblacidn, tecnologia. Las pretensiones al

final es que los clientes se encuentren satisfechos.

4.6.3Impacto social

El impacto social que la propuesta ve inmersa en la inclusion de los diferentes actores como
clientes, empleados e inversionistas, la incorporacion de medios digitales puede aportar el
desarrollo dela sociedad a nivel econémico por los aportes que se dan de acuerdo a la
contratacion de servicios. El objetivo final es impulsar mejores ambientes de trabajo, entrega de
producto final de calidad y funcionales, incrementar beneficios por la produccién de ventas. Por
ultimo, se pretende ser percusor e influir a nuevas empresas cambiar de pensamiento, pasar de
“SOLO YO~ a distribuir mejor las riquezas, no solo se busca el acceso ayudara a satisfacer la
demanda, crear nuevas plazas de empleo, sino estan dispuestos a aportar su “know-how”

empresarial a los demas integrantes del mercado.
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Conclusiones

Las conclusiones que se pueden describir después del planteamiento de la propuesta se

detallan a continuacion, se expone los rasgos importantes a considerarse en su desarrollo:

e El disefio del plan de marketing digital contiene diferentes acciones y actividades que van
enfocado a promocionar los servicios topograficos de la empresa Cherrez S.A., basandose
en la ausencia de uso de herramientas digitales y el poco posiciénamelo que ha tenido
hasta la actualidad, siendo importante el estudio del cliente potencial y sus
requerimientos, se busca impulsar a través de mercado digital.

e El proyecto se desarroll6 bajo un escenario normal, donde se tomd en cuenta cada una de
las variables, basandose en contestar cada una de las interrogantes planteadas en el
problema. No solo se busca solucionar las falencias sino convertirse en una entidad
generadora de empleos a la sociedad, La innovacion de procesos también ayudara a
mejorar su cultura organizacional y optimizar los recursos y esfuerzos de los
colaboradores.

e La evaluacion econdmica-financiera tomd en cuenta indicadores como el VAN y el TIR,
donde se demuestra la viabilidad del proyecto por el lado de generacion de beneficios
econdmicos Y la rentabilidad, ademas de un retorno de la inversion favorable. Teniendo
una satisfaccion para los accionistas, el incremento en las ventas, cubrir con facilidad
tanto los costos y gastos de marketing dentro de los préximos 5 afios que se ha proyectado

la propuesta.
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Recomendaciones

Para la realizacion de la propuesta se establecera las siguientes recomendaciones, el afan es

brindar desde el punto de vista del investigador ciertas pautas que ayudaran a conseguir cada uno

de los objetivos descritos anteriormente:

Es indispensables realizar analisis de mercado de forma continua con el fin de conocer
de manera frecuente cambios en el comportamiento, también se debe tomar en cuenta
los habitos y poder re direccionar de mejor forma las estrategias de promocion. La
informacion debe proporcionar datos confiables para tomar mejores decisiones, ademas
de satisfacer a los clientes y estar predispuesto a sus requerimientos. Es indispensable
crear estrecha relacion que lleve a tener clientes leales y fieles.

El seguimiento y monitoreo interno y externo continuo sera fundamental para medir no
solo cumplimiento de metas, sino para crear ambiente de cooperacion, buenos
ambientes de trabajo y grupo de colaboradores altamente comprometidos. También es
importante tomar en cuenta al cliente actual y potencial donde se debe buscar que tipo
de incidencia o que opinan del servicio y atencion al cliente el fin de mejorar el
proceso de cierre de ventas.

Por ultimo, se sugiere involucrar a los colaboradores, directores, accionistas para ver
resultados en la ejecucion de acciones, ademas de la revision del plan, el cumplimiento

de los objetivos y de las metas comerciales, administrativas y econémicas financieras.
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ANEXO |

Constitucion de la republica del ecuador

Seccion novena

Personas usuarias y consumidoras

Art. 52

Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de ptima calidad y a elegirlos con
libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.
La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa de las
consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacion e
indemnizacién por deficiencias, dafios 0 mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion
de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 53

Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos deberan incorporar
sistemas de medicion de satisfaccion de las personas usuarias y consumidoras, y poner en
practica sistemas de atencién y reparacion.

Art. 54

Las personas o entidades que presten servicios publicos o que produzcan o comercialicen bienes
de consumo, seran responsables civil y penalmente por la deficiente prestacién del servicio, por
la calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo con la
publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore.

Las personas seran responsables por la mala practica en el ejercicio de su profesion, arte u oficio,
en especial aquella que ponga en riesgo la integridad o la vida de las personas.

Art. 55

Las personas usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones que promuevan la
informacidn y educacion sobre sus derechos, y las representen y defiendan ante las autoridades
judiciales o administrativas.

Para el ejercicio de este u otros derechos, nadie sera obligado a asociarse.
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Ley orgénica de defensa del consumidor

CAPITULO 11 - Derechos y obligaciones de los consumidores

Art. 4.- Derecho del consumidor
Son derechos fundamentales del consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion
Politica de la Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios

generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los

servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios competitivos,

de Optima calidad, y a elegirlos con libertad,;

3. Derecho a recibir servicios basicos de éptima calidad;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes
y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los

riesgos que pudieren presentar;
5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte de
los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las condiciones

Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccién contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo responsable

y a la difusion adecuada de sus derechos;
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8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias y mala
calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucién de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio serd consultado al momento de elaborar o

reformar una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor; v,

10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial de sus
derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion sancion y
oportuna reparacion de su lesion;

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan; vy,

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de reclamos que
estard a disposicion del consumidor, en el que se podrd notar el reclamo
correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Art 5.- Obligaciones del consumidor
Son obligaciones de los consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios que

puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los demas, por

el consumo de bienes o servicios licitos; y,

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y servicios a

consumirse.

CAPITULO Il - REGULACION DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO

Art. 6.- Publicidad Prohibida

Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en
la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.
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Art. 13.- Produccion y Transgénica

Si los productos de consumo humano o pecuario a comercializarse han sido obtenidos o
mejorados mediante trasplante de genes o, en general, manipulacion genética, se advertira de tal
hecho en la etiqueta del producto, en letras debidamente resaltadas.

CAPITULO V- RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor

Es obligacion de todo proveedor, entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara,
completa y oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una
eleccion adecuada y razonable.

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio

Entrega del Bien o Prestacion del Servicio. - Todo proveedor esta en la obligacion de entregar o
prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de conformidad a las condiciones
establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor. Ninguna variacion en cuanto a precio, costo de
reposicion u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes, sera motivo de
diferimiento.

CAPITULO XI - CONTROL DE CALIDAD

Art. 64.- Bienes y Servicios Controlados

El Instituto Ecuatoriano de Normalizacién INEN, determinard la lista de bienes y servicios,
provenientes tanto del sector privado como del sector pablico, que deban someterse al control de
calidad y al cumplimiento de normas técnicas, codigos de practica, regulaciones, acuerdos,
instructivos o resoluciones. Ademas, en base a las informaciones de los diferentes ministerios y
de otras instituciones del sector publico, el INEN elaborard una lista de productos que se
consideren peligrosos para el uso industrial y agricola y para el consumo. Para la importacion y/o
expendio de dichos bienes, el ministerio correspondiente, bajo su responsabilidad, extendera la
debida autorizacion.

CAPITULO XIII - INFRACCIONES Y SANCIONES

Art. 70.- Sancion General.

Las infracciones a lo dispuesto en esta ley, siempre que no tengan una sancién especifica, seran
sancionadas con multa de cien a mil délares de los Estados Unidos de América o su equivalente

en moneda de curso legal, y si es del caso, el comiso de los bienes, o la suspension del derecho a
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ejercer actividades en el campo de la prestacion del servicio o publicidad, sin perjuicio de las
demés sanciones a las que hubiere lugar. El pago de las sanciones pecuniarias no libera al
proveedor de cumplir con las obligaciones gque le impone la ley.

Anexo 1 - Articulo 1 de la Ley de Compafiias

SECCION I

DISPOSICIONES GENERALES

Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales o
industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. Este contrato
se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Codigo de Comercio, por los convenios de

las partes y por las disposiciones del Codigo Civil.
Nota: Incluida Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326 de 25 de noviembre de 1999

Ley de Companias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, dltima modificacion 20-May2014
(Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art. 4.- El domicilio de la compafiia estara en el lugar que se determine en el contrato constitutivo
de la misma. Si las compafiias tuvieren sucursales o establecimientos administrados por un factor,
los lugares en que funcionen éstas o éstos se considerardn como domicilio de tales compafiias
para los efectos judiciales o extrajudiciales derivados de los actos o contratos realizados por los

mismos.

Ley de Companias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, dltima modificacion 20-May2014

(Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art. 5.- Toda compafiia que se constituya en el Ecuador tendra su domicilio principal dentro del

territorio nacional.

Ley de Companias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, dltima modificacion 20-May2014

(Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art. 10.- Las aportaciones de bienes se entenderan traslativas de dominio. El riesgo de la cosa

sera de cargo de la compafiia desde la fecha en que se le haga la entrega respectiva. Si para la
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transferencia de los bienes fuere necesaria la inscripcion en el Registro de la Propiedad, ésta se
hard previamente a la inscripcion de la escritura de constitucion o de aumento de capital en el
Registro Mercantil. En caso de que no llegare a realizarse la inscripcion en el Registro Mercantil,
en el plazo de noventa dias contados desde la fecha de inscripcion en el Registro de la Propiedad,
esta Ultima quedara sin ningun efecto y asi lo anotara el Registrador de la Propiedad previa orden
del Superintendente de Compafiias, o del Juez, segin el caso. Cuando se aporte bienes
hipotecados, sera por el valor de ellos y su dominio se transferira totalmente a la compafiia, pero
el socio aportante recibira participaciones o acciones solamente por la diferencia entre el valor
del bien aportado y el monto al que ascienda la obligacion hipotecaria. La compafiia debera pagar
el valor de ésta en la forma y fecha que se hubieren establecido, sin que ello afecte a los derechos
del acreedor segun el contrato original. No se podra aportar a la constitucion o al aumento de
capital de una compafiia, bienes gravados con hipoteca abierta, a menos que ésta se limite
exclusivamente a las obligaciones ya establecidas y por pagarse, a la fecha del aporte. Los
créditos solo podran aportarse si se cubriera, en numerario o en bienes, el porcentaje minimo que
debe pagarse para la constitucion de la compafiia segin su especie. Quien entregue, ceda o
endose los documentos de crédito quedarad solidariamente responsable con el deudor por la
existencia, legitimidad y pago del crédito, cuyo plazo de exigibilidad no podra exceder de doce
meses. No quedara satisfecho el pago total con la sola transferencia de los documentos de crédito,
y el 143 aporte se considerara cumplido unicamente desde el momento en que el crédito se haya
pagado. En todo caso de aportacion de bienes, el Superintendente de Compaiiias y Valores podra
verificar los avallos mediante peritos designados por él o por medio de funcionarios de la

institucion, una vez registrada la constitucion de la compafiia en el Registro Mercantil.

Nota: Incluida Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326, de 25 de noviembre de 1999.
Nota: Ultimo inciso sustituido por Ley No. 0, publicada en Registro Oficial Suplemento 249 de
20 de mayo del 2014.

Ley de Companias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, dltima modificacion 20-May2014
(Superintendencia de Compaiiias, 2014)
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Art 16.- La razon social o la denominacion de cada compafiia, que deberd ser claramente
distinguida de la de cualquiera otra, constituye una propiedad suya y no puede ser adoptada por

ninguna otra compafia.

Ley de Compariias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, dltima modificacion 20-may-2014

(Superintendencia de Compafiias, 2014)

Ley de Propiedad Intelectual

Art. 48.- La solicitud para registrar un dibujo o modelo industrial debera presentarse ante la
Direccion Nacional de Propiedad Industrial en el formulario preparado para el efecto por la

Direccién Nacional de Propiedad Industrial y que deberé contener:

a) ldentificacion del solicitante, con la determinacién de su domicilio y nacionalidad; b)
Identificacion del representante o apoderado, con la determinacion de su domicilio y la casilla

judicial para efecto de notificaciones;

c) Titulo o nombre del dibujo o0 modelo industrial;

d) Clase Internacional; v,

e) Identificacién de la prioridad reivindicada, si fuere del caso.

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998, (Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

Art. 49.- A la solicitud de dibujo o modelo industrial se acompafiara:

a) La descripcién clara y completa del dibujo o0 modelo industrial;

b) EI comprobante de pago de la tasa correspondiente;

c) Copia de la solicitud presentada en el exterior, en el caso de que se reivindique prioridad,;

d) El documento que acredite la cesion del derecho de prioridad reivindicado, si fuere del caso;
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e) El documento que acredite la cesion del dibujo o modelo o el documento que acredite la
relacion laboral entre el solicitante y el creador, si fuere del caso; v,

f) El documento que acredite la representacion del solicitante, si fuere del caso.

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998, (Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

Art. 50.- La Direccion Nacional de Propiedad Industrial certificara la fecha y hora en que se
hubiera presentado la solicitud y le asignard un nimero de orden que sera sucesivo y continud,

salvo si faltaren los documentos mencionados en los literales
a) y b) del articulo 48, en cuyo caso no la admitira a trdmite ni otorgara fecha de presentacion.

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998, (Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

Art. 51.- El titulo de registro de un dibujo o0 modelo industrial contendra:
a) Numero del dibujo o modelo industrial;

b) Fecha y nimero de la solicitud,;

c¢) Denominacion del dibujo o disefio;

d) Clase Internacional;

e) Nombre del titular y su domicilio;

f) Nombre del creador, si fuere del caso;

g) ldentificacion del representante o apoderado, si fuere del caso;

h) Fecha de otorgamiento;

i) Fecha de vencimiento
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j) Descripcién del dibujo o modelo;
K) Representacion grafica del dibujo o modelo; vy,
I) Firma del Director Nacional de Propiedad Industrial

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998, (Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

Ley Organica de Comunicacion

TITULO |

Disposiciones preliminares y definiciones

Art.- 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entendera por contenido
todo tipo de informacidn u opinién que se produzca, reciba, difunda e intercambie a través de los

medios de comunicacion social.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

Art. 4.- Contenidos personales en internet. - Esta ley no regula la informacién u opinién que de
modo personal se emita a través de internet. Esta disposicion no excluye las acciones penales o

civiles a las que haya lugar por las infracciones a otras leyes que se cometan a traves del internet.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)
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TITULO II
Principios y derechos
CAPITULO |

Principios

Art. 10.- Normas deontoldgicas. - Todas las personas naturales o juridicas que participen en el
proceso comunicacional deberan considerar las siguientes normas minimas, de acuerdo a las

caracteristicas propias de los medios que utilizan para difundir informacién y opiniones:
3. Concernientes al ejercicio profesional:

a. Respetar los presupuestos constitucionales de verificacion, oportunidad, contextualizacion y

contrastacion en la difusion de informacion de relevancia pablica o interés general;

b. Abstenerse de omitir y tergiversar intencionalmente elementos de la informacion u opiniones
difundidas; 147

c. Abstenerse de obtener informacién o iméagenes con métodos ilicitos;
4. Relacionados con las practicas de los medios de comunicacion social:
d. Abstenerse de difundir publirreportajes como si fuese material informativo;

g. Distinguir claramente entre el material informativo, el material editorial y el material comercial

0 publicitario;

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)
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TITULO 111
Sistema de Comunicacion Social
CAPITULO II
De la institucionalidad para la Regulacion y el Control
TITULO IV
Regulacion de contenidos

Art. 69.- Suspension de publicidad. - De considerarlo necesario, y sin perjuicio de implementar
las medidas o sanciones administrativas previstas en esta Ley, la Superintendencia de la
Informacion y Comunicacion podra disponer, mediante resolucion fundamentada, la suspension

inmediata de la difusién de publicidad engafiosa.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

SECCION V
Publicidad

Art. 92.- Actores de la publicidad. - La interrelacion comercial entre los anunciantes, agencias de
publicidad, medios de comunicacion social y demas actores de la gestion publicitaria se regulara
a través del reglamento de esta ley, con el objeto de establecer pardmetros de equidad, respeto y
responsabilidad social, asi como evitar formas de control monopélico u oligopdlico del mercado
publicitario. La creatividad publicitaria sera reconocida y protegida con los derechos de autor y
las deméas normas previstas en la Ley de Propiedad Intelectual. Los actores de la gestion
publicitaria responsables de la creacion, realizacion y difusion de los productos publicitarios
recibiran en todos los casos el reconocimiento intelectual y econémico correspondiente por los

derechos de autor sobre dichos productos.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013) Anexo 15 -— Articulo 93 Ley Organica de

Comunicacion
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Art. 93.- Extension de la publicidad. - La extension de la publicidad en los medios de
comunicacion se determinaré reglamentariamente por el Consejo de Regulacion y Desarrollo de
la Informacion y Comunicacion, con base en parametros técnicos y estandares internacionales en

el marco del equilibrio razonable entre contenido y publicidad comercial.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

Art. 94.-Proteccion de derechos en publicidad y propaganda. - La publicidad y propaganda

respetaran los derechos garantizados por la Constitucion y los tratados internacionales.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

SECCION VI
Produccién nacional

Art. 98.- Produccion de publicidad nacional.- La publicidad que se difunda en territorio
ecuatoriano a través de los medios de comunicacién deberé ser producida por personas naturales
0 juridicas ecuatorianas, cuya titularidad de la mayoria del paquete accionario corresponda a
personas ecuatorianas o extranjeros radicados legalmente en el Ecuador, y cuya némina para su
realizaciéon y produccion la constituyan al menos un 80% de personas de nacionalidad
ecuatoriana o extranjeros legalmente radicados en el pais. En este porcentaje de némina se

incluiran las contrataciones de servicios profesionales.

Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 -- martes 25
de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

Ley de Comercio Electronico.

Art.1.- Objeto de la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma electronica, los

servicios de certificacion, la contratacion electronica y telematica, la prestacion de servicios
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electrénicos, a través de redes de informacion, incluido el comercio electrénico y la proteccion a

los usuarios de estos sistemas. 150

Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos. Ley No. 2002- 67

(Congreso Nacional, 2015)

Titulo |
DE LOS MENSAJES DE DATOS
Capitulo 1
PRINCIPIOS GENERALES

Art.4.- Propiedad Intelectual. - Los mensajes de datos estardn sometidos a las leyes, reglamentos
y acuerdos internacionales relativos a la propiedad intelectual.

Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos. Ley No. 2002- 67

(Congreso Nacional, 2015)

Art.5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de confidencialidad y reserva
para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio o intencion. Toda violacion a estos
principios, principalmente aquellas referidas a la intrusion electronica, transferencia ilegal de
mensajes de datos o violacion del secreto profesional, serd sancionada conforme a lo dispuesto en

esta Ley y demas normas que rigen la materia.

Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos. Ley No. 2002- 67
(Congreso Nacional, 2015)

Cddigo del trabajo

TITULO |

DEL CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO
Capitulo |

De su naturaleza y especies

Paréagrafo 1ro.

Definiciones y reglas generales
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Art. 8.- Contrato individual. - Contrato individual de trabajo es el convenio en virtud del cual una
persona se compromete para con otra u otras a prestar sus servicios licitos y personales, bajo su
dependencia, por una remuneracion fijada por el convenio, la ley, el contrato colectivo o la
costumbre.

Art. 13.- Formas de remuneracion. - En los contratos a sueldo y a jornal la remuneracion se pacta
tomando como base, cierta unidad de tiempo.

Contrato en participacion es aquel en el que el trabajador tiene parte en las utilidades de los
negocios del empleador, como remuneracién de su trabajo.

La remuneracion es mixta cuando, ademas del sueldo o salario fijo, el trabajador participa en el
producto del negocio del empleador, en concepto de retribucion por su trabajo.

Art. 40.- Derechos exclusivos del trabajador. - EI empleador no podra hacer efectivas las
obligaciones contraidas por el trabajador en los contratos que, debiendo haber sido celebrados por
escrito, no lo hubieren sido; pero el trabajador si podra hacer valer los derechos emanados de
tales contratos.

En general, todo motivo de nulidad que afecte a un contrato de trabajo sélo podréa ser alegado por

el trabajador.
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ANEXO 2

Formulario de encuesta

Formato de encuestas dirigida a las constructoras, promotoras inmobiliarias de la ciudad de
Guayaquil. La recoleccion de informacién serd de gran utilidad para el Proyecto de Titulacion;
Ingeniero en Marketing, en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, carrera de

Mercadotecnia; marque con una x la repuesta que sea de su preferencia.

1.- ¢ Sefiale cual de las siguientes empresas topogréafica es para usted la mas reconocida?

a) GWR Ingenieros [ ]
b) Soil Tech ]
¢) Topografia Cherrez [ ]
d) Praeda []

[]

e) Casa Topogréfica

2.- ¢ Con que frecuencia usted contrataria servicios topograficos?

a) Diariamente [ ]
b) Semanal [ ]
¢) Quincenal [ ]
d) Mensual ]
e) Anual []
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3.- ¢Qué factores le generaria interés a la hora de elegir la contratacion de los servicios

topograficos? (Marque 1 como muy interesante y 5 como poco interesante)

a) Precio del servicio
b) Calidad de trabajo
c) Tiempo de entrega

d) Garantia del servicio

O OO O e

e) Variedad en el servicio

4.- ¢ Cual es el grado de satisfaccion de los servicios topogréaficos contratados?

a) Excelente
b) Muy bueno
a) Bueno

b) Regular

b) Malo

5.- ¢ Indique el medio por cual busca a la empresa de servicios topograficos?

a) Internet
b) Guia Telefonica
c) Periddicos

b) Revista especializadas

2

OO

3

OO0 gn

O oo

[]

[]
[]
[]

4

O ogoU

5

OO uon

6.- ¢ Qué tipo de dispositivos utiliza para contactar a usuarios y proveedores topograficos?

a) Portéatil/computadora de mesa

b) Teléfono convencional
c) Tablet
e) Movil

OO0 U
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7.- De los siguientes medios sociales de internet ¢Cual usted desearia ver una publicidad de
los servicios topograficos?
a) Facebook
b) Twitter
c) Instagram
d) Youtube
e) LinkedlIn
f) e-mail
g) WhatsApp

Oododot

8.- De los siguientes servicios topograficos ¢ Cudl usted mas utiliza o requiere?
a) Medicion de rustica y urbanas [ ]
b) Levantamientos topograficos []
c) Segregacion y particion de herencias | |

d) Asistencias y saneamientos en obras | |

e) Actualizaciones catastrales, [ ]
f) Deslindes ]
g) Amojonamientos []

9.- De las siguientes promociones de servicios topogréaficos ¢Cual le atrae méas?
a) Descuento por pago puntual

L]
b) Descuento por pronto pago | |
c) Descuento por referidos ]

L]

e) Descuento cliente frecuente
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10.-Cual de las siguientes frases hacen alusion o identifican los servicios topogréaficos?
a) Sin limites en tierra (]
b) Preferimos valorizarte (]
c) A favor del suelo (]
e) Beneficiamos los suelos ]

11.- De los siguientes logotipos ¢Cudl cree usted identificaria mas a la empresa

topografica Cherrez?

TOPOGRAFIA 0
=7 CHERREZ 5.

Ingenieros Civiles

AN
i
U

. TOPOGRAF IA O
o/l CHEBREZs.o.

T Ingenieros Civiles

12.- ¢;Considera usted que la empresa topografica Cherrez debe tener pag web para
conocer los servicios que ofrece?

a) Si ]
b) No (]
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Formulario de entrevista

Formato de entrevista permitird la recoleccion de informacion del gerente de ventas de la
empresa Cherrez S.A., Este sera de gran utilidad para el Proyecto de Titulacion; Ingeniero en

Marketing, en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, carrera de Mercadotecnia.

Nombre del entrevistado:

Cargo:

Fecha:

1.- ¢Cudles son las fortalezas y debilidades que actualmente presenta la empresa Cherrez
S.A?

2.- ¢Cudles han sido las acciones que han realizado para promocionar los servicios
topograficos en la ciudad de Guayaquil?

3.- ¢Qué aspectos han influido para que la empresa no haya alcanzado los resultados
esperados?

4.- ¢Qué ventajas competitivas tiene la empresa Cherrez S.A., con relacion a las

competencias?

5.- ¢ Desde su punto de vista los medios digitales en que ayudarian a mejorar la situacion de

la empresa Cherrez?

6.- ¢Qué tipo de actividades promocionales ha implementado en los ultimos afios para
incentivar las ventas de los servicios tipograficos?
7.- ¢Cudl es la estructura u organigrama de la empresa, su mision y vision?

8.- ¢ Cudles son los servicios topograficos mas requerido por los clientes?
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